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L i nói đ uờ ầ
 

Ngày x a, tôi b t đ u m t chuy n đi có chi u dài c a c  m t cu cư ắ ầ ộ ế ề ủ ả ộ ộ  
đ iờ   đ  tìm hi u t i sao th  gi i này l i ho t đ ng theo cách th c mà nóể ể ạ ế ớ ạ ạ ộ ứ  
đang ho t đ ng. Gi ng nh  r t nhi u ng i trong chuy n đi này, tôi đã tìmạ ộ ố ư ấ ề ườ ế  
th y con đ ng c a mình trong vi c mua bán, sau đó là qu n tr , và cu iấ ườ ủ ệ ả ị ố  
cùng là vi c xây d ng doanh nghi p và kinh doanh. Sau m t th i gian, tôiệ ự ệ ộ ờ  
b t đ u nh n ra nh ng cách th c và nguyên t c nh t quán và có th  d  đoánắ ầ ậ ữ ứ ắ ấ ể ự  
đ c. Và nh ng nguyên t c và cách th c y d ng nh  luôn song hành v iượ ữ ắ ứ ấ ườ ư ớ  
t t c  nh ng thành công trong kinh doanh. Li t kê và gi i thích chúng là m cấ ả ữ ệ ả ụ  
đích c a cu n sách này.ủ ố
 

H n hai m i lăm năm r i, nhi m v  trong đ i tôi v n v y. Đó là gi iơ ươ ồ ệ ụ ờ ẫ ậ ả  
phóng ti m năng cá nhân b ng cách đem đ n cho m i ng i nh ng ý t ngề ằ ế ọ ườ ữ ưở  
và chi n l c h  có th  s  d ng đ  đ t đ c nhi u l i nhu n h n, nhi uế ượ ọ ể ử ụ ể ạ ượ ề ợ ậ ơ ề  
ph n th ng h  mu n h n và nhanh h n so v i vi c h  có th  đ t đ c màầ ưở ọ ố ơ ơ ớ ệ ọ ể ạ ượ  
không có nh ng ý t ng này.ữ ưở
 

Tôi tin r ng cu c s ng là ph n th ng quý giá nh t và tuy t v i nh tằ ộ ố ầ ưở ấ ệ ờ ấ  
so v i t t c  các ph n th ng khác. Và ni m tin y đã lôi cu n tôi đi tìmớ ấ ả ầ ưở ề ấ ố  
nh ng con đ ng làm gi m kho ng th i gian trong đ i mà b n c n đ  m uữ ườ ả ả ờ ờ ạ ầ ể ư  
c u nh ng m c tiêu v t ch t và phi v t ch t mà b n đã đ t ra cho b n thânầ ữ ụ ậ ấ ậ ấ ạ ặ ả  
mình. Vì th  cu n sách này nói v  Lu t kinh doanh thành công.ế ố ề ậ
 

Cu n sách này đ c bi t đ c vi t cho nh ng ng i đang ho t đ ngố ặ ệ ượ ế ữ ườ ạ ộ  
trong lĩnh v c kinh doanh mu n t i đa hóa nh ng ti m năng cá nhân c a hự ố ố ữ ề ủ ọ 
và đ t đ c nh ng k t qu  kinh doanh vĩ đ i nh t có thạ ượ ữ ế ả ạ ấ ể  c  v  s  l ngả ề ố ượ  
và ch t l ng đ  đ i l i nh ng gi , nh ng tu n, nh ng tháng nh ng nămấ ượ ể ổ ạ ữ ờ ữ ầ ữ ữ  
quý giá trong đ i mà h  đã ph i đ u t  cho ngh  nghi p c a mình.ờ ọ ả ầ ư ề ệ ủ
 

B t kì lu t nào trong cu n sách này cũng có th  giúp b n ti t ki mấ ậ ố ể ạ ế ệ  
đ c nhi u tháng, th m chí nhi u năm làm vi c v t v  n u b n ch a s ngượ ề ậ ề ệ ấ ả ế ạ ư ố  
và làm vi c nh t quán v i nó. Và m i lu t trong cu n sách s  vô cùng quýệ ấ ớ ỗ ậ ố ẽ  
giá đ  b n nh n ra toàn b  kh  năng ti m n c a mình. Không tuân th  m tể ạ ậ ộ ả ề ẩ ủ ủ ộ  



cách nh t quán b t kì lu t nào đ c đ  c p trong sách thì b n cũng s  ph iấ ấ ậ ượ ề ậ ạ ẽ ả  
tr  giá b ng nhi u tháng và th m chí nhi u năm th t b i và thành tích kém.ả ằ ề ậ ề ấ ạ
 

Đây là câu h i dành cho b n: N u b n có th  ki m đ c ho c 50.000ỏ ạ ế ạ ể ế ượ ặ  
đô la m i năm ho cỗ ặ  100.000 đô la m i năm, t t c  các th  khác v n v y,ỗ ấ ả ứ ẫ ậ  
b n s  ch n cái nào?ạ ẽ ọ
 

Câu tr  l i th t rõ ràng. B n s  thích nhi u h n là ít cho cùng m t sả ờ ậ ạ ẽ ề ơ ộ ố 
l ng th i gian và công s c. Và th c t  là m i ng i s ng b ng nh ng lu tượ ờ ứ ự ế ọ ườ ố ằ ữ ậ  
này và áp d ng nh ng nguyên t c này ki m đ c nhi u ti n h n trong cùngụ ữ ắ ế ượ ề ề ơ  
m t kho ng th i gian so v i nh ng ng i không áp d ng.ộ ả ờ ớ ữ ườ ụ
 

Nh ng lu t này gi ng v i nh ng lu t c a các môn v t lý h c, toánữ ậ ố ớ ữ ậ ủ ậ ọ  
h c, c  khí h c, ho c lu t c a môn đi n h c. Chúng r t th c t , nh ng lu tọ ơ ọ ặ ậ ủ ệ ọ ấ ự ế ữ ậ  
đã đ c ch ng minh và áp d ng m i n i đ i v i thành công và kinh doanh.ượ ứ ụ ọ ơ ố ớ  
Chúng không bàn v  s c kh e hay gia đình hay tình yêu hay s  thăng tr mề ứ ỏ ự ầ  
c a s  m nh hay b t kì nh ng y u t  l n lao nào t o nên h nh phúc và sủ ố ệ ấ ữ ế ố ớ ạ ạ ự 
th a mãn cá nhân. Cu n sách này không c  g ng đ  c p đ n nh ng v n đỏ ố ố ắ ề ậ ế ữ ấ ề 
đó mà ch  đ  c p đ n nh ng nguyên t c vô t n c a s  thành công trong kinhỉ ề ậ ế ữ ắ ậ ủ ự  
doanh.
 

Tin  t c  t t  nh t  đ i  v i  thành  công  trong  kinh  doanh  đóứ ố ấ ố ớ  
là                                                                                                                            
                                                   t o hóa là trung l p. N u b n làm nh ng gìạ ậ ế ạ ữ  
mà nh ng ng i thành đ t khác đã làm, b n s  đ t đ c k t qu  mà nh ngữ ườ ạ ạ ẽ ạ ượ ế ả ữ  
ng i thành đ t khác đ t đ c. Và n u b n không làm thì b n s  không đ tườ ạ ạ ượ ế ạ ạ ẽ ạ  
đ c. Chân lý ch  đ n gi n là v y.ượ ỉ ơ ả ậ
 

M t s  lu t trong cu n sách này d ng nhộ ố ậ ố ườ ư  là gi n d  thái quá hayả ị  
hi n nhiên quá. M t vài lu t t  l p l i theo nh ng cách th c khác nhau trongể ộ ậ ự ặ ạ ữ ứ  
các ph m trù khác nhau. Đ ng d i d t xem th ng hay b  qua nh ng khíaạ ừ ạ ộ ườ ỏ ữ  
c nh này c a các lu t. Thành công vĩ đ i và bí n trong b t kì lĩnh v c gìạ ủ ậ ạ ẩ ấ ự  
cũng luôn đ n v i nh ng ai “phát huy thông minh trên ki n th c n n t ng.”ế ớ ữ ế ứ ề ả
 



Khi b n đ c, hãy dành ra m t vài phút cho m i lu t và đánh giá m tạ ọ ộ ỗ ậ ộ  
cách chân th t nh ng c  x  và thái đ  c a b n đ i v i lu t đó. M t s  th uậ ữ ư ử ộ ủ ạ ố ớ ậ ộ ự ấ  
hi u bên trong hay m t ý t ng m i mà tr c đây không có trong b n cóể ộ ưở ớ ướ ạ  
th  làm cho b n chuy n h ng cu c đ i mình.ể ạ ể ướ ộ ờ
 

Khi b n áp d ngạ ụ  100 Quy lu t b t bi n đ  đi đ n thành công trongậ ấ ế ể ế  
kinh doanh và b n s ng cu c s ng kinh doanh c a mình m t cách hài hòaạ ố ộ ố ủ ộ  
v i chúng,ớ   b n s  đ t đ c l i ích rõ r t so v i nh ng ng i không ápạ ẽ ạ ượ ợ ệ ớ ữ ườ  
d ng.ụ
 

B n s  đ c h ng ni m vui c a nh ng m c đ  thành công và th aạ ẽ ượ ưở ề ủ ữ ứ ộ ỏ  
mãn mà b n ch a bao gi  dám t ng t ng là có th . B n s  đ t đ cạ ư ờ ưở ượ ể ạ ẽ ạ ượ  
trong m t vài tháng hay m t vài năm nhi u h n so v i r t nhi u ng i đ tộ ộ ề ơ ớ ấ ề ườ ạ  
đ c trong c  cu c đ i!ượ ả ộ ờ
 

Brian Tracy
 

Solana Beach, California
 

Tháng 3, 2000
 

V  tác giề ả

 

Brian Tracy b t đ u t  hai bàn tay tr ng và đi lên b ng chính bàn tay vàắ ầ ừ ắ ằ  
kh i óc c a mình t ng b c m t. Ông b t đ u cu c s ng tr ng thành v iố ủ ừ ướ ộ ắ ầ ộ ố ưở ớ  
h c th c, kĩ năng và công vi c là nh ng con s  không tròn trĩnh nh ng th tọ ứ ệ ữ ố ư ậ  
méo mó cho m t s  kh i đ u, ph i s ng trong xe c a mình và làm nh ngộ ự ở ầ ả ố ủ ữ  
công vi c v t khi có ng i thuê m n.ệ ặ ườ ướ



 

T  lúc còn nh  tu i, ông đã b t đ u tò mò v  s  h at đ ng c a các sừ ỏ ổ ắ ầ ề ự ọ ộ ủ ự 
v t. T i sao các s  v t l i x y ra theo cách th c mà chúng x y. R i qua quáậ ạ ự ậ ạ ả ứ ả ồ  
trình làm vi c và đi du l ch, đ c, và nói chuy n v i m i ng i, ông b t đ uệ ị ọ ệ ớ ọ ườ ắ ầ  
khám phá ra tính quy t c và kh  năng có th  d  đoán đ c đ i v i nh ng sắ ả ể ự ượ ố ớ ữ ự 
vi c c a con ng i. Nh ng th u hi u bên trong này đã thay đ i ph ngệ ủ ườ ữ ấ ể ổ ươ  
h ng cu c đ i ông và cu i cùng đã d n đ n nh ng lu t và ý t ng trongướ ộ ờ ố ẫ ế ữ ậ ưở  
cu n sách này.ố
 

Gi ng nh  m t nhà khoa h c hay m t nhà đi u tra, ông đã th  và ápố ư ộ ọ ộ ề ử  
d ng m i nguyên t c, so sánh nh ng k t lu n c a ông v i k t lu n c aụ ỗ ắ ữ ế ậ ủ ớ ế ậ ủ  
nh ng ng i khác. Trong khi ông thay đ i t  công vi c này sang công vi cữ ườ ổ ừ ệ ệ  
khác, t  v  trí  này sang v  trí  khác, và cu i cùng t  th t  b i  đ nừ ị ị ố ừ ấ ạ ế   thành 
công. Ông đã s  d ng b n thân mình nh  m t v t thí nghi m đ  ch ngử ụ ả ư ộ ậ ệ ể ứ  
minh hay bác b  tính v ng ch c trong nh ng phát hi n c a ông.ỏ ữ ắ ữ ệ ủ
 

Hi u qu  tích lũy c a vi c h c t p và áp d ng nh ng nguyên t cệ ả ủ ệ ọ ậ ụ ữ ắ  
chung v  s  thành công và thành t u này th t chính xác nh  nh ng gì ông đãề ự ự ậ ư ữ  
d  đoán.ự
 

Ngày nay, Brian Tracy là m t trong nh ng c  v n kinh doanh hàng đ uộ ữ ố ấ ầ  
 Hoa Kỳ và là m t trong nh ng ng i di n thuy t chuyên nghi p gi i nh tở ộ ữ ườ ễ ế ệ ỏ ấ  

th  gi i. Ông đã làm vi c v i h n 500 công ty l n nh , bao g m r t nhi uế ớ ệ ớ ơ ớ ỏ ồ ấ ề  
công ty trong nhóm Fortune 500. M i năm ông đã nói chuy n v i h n 300ỗ ệ ớ ơ  
ngàn ng iườ   trên toàn th  gi i v  v n đ  hi u qu  cá nhân và t p th .ế ớ ề ấ ề ệ ả ậ ể
 

Brian Tracy đã vi t m i cu n sách, m t vài trong s  đó đã đ c d chế ườ ố ộ ố ượ ị  
ra m i hai th  ti ng. Các ch ng trình h c t p qua audio và video c a ôngườ ứ ế ươ ọ ậ ủ  
đ c s  d ng trên toàn th  gi i đ  gi ng d y v  công vi c lãnh đ o, bánượ ử ụ ế ớ ể ả ạ ề ệ ạ  
hàng, s  thành công cá nhân, và qu n tr  th i gian.ự ả ị ờ
 

Ngoài ra, ông đã đi lu l ch và làm vi c t i tám m i n c  c  nămị ệ ạ ươ ướ ở ả  
châu l c. Ông có b ng th c sĩ kinh doanh và qu n tr  và là m t đ c gi  khátụ ằ ạ ả ị ộ ộ ả  
ch  c a các b  mônữ ủ ộ   l ch s , tri t h c, kinh t , tôn giáo, siêu hình h c vàị ử ế ọ ế ọ  
tâm lý h c.ọ



 

Brian có m t ph ng pháp tuy t v i đ  t ng h p các ý t ng và cácộ ươ ệ ờ ể ổ ợ ưở  
th u hi u bên trong t  m t vài quy t c thành các chi n l c th c t  và cácấ ể ừ ộ ắ ế ượ ự ế  
chi n l c này ho t đ ng r t nhanh và có hi u qu  t c thì.ế ượ ạ ộ ấ ệ ả ứ
 

Ông là ch  t ch c a Brian Tracy Tracy International, m t t  ch c tủ ị ủ ộ ổ ứ ư 
v n và đào t o có tr  s  chính ấ ạ ụ ở ở Solana Beach, California. Ông đã có v  và 4ợ  
con và ông g n bó r t tích c c v i c ng đ ng c a mình.ắ ấ ự ớ ộ ồ ủ
 

Trong cu n sách này, ông chia s  v i b n trí khôn bao năm c a ông đãố ẻ ớ ạ ủ  
đ c sàng l c t  nh ng kinh nghi m v i nh ng ng i và nh ng công tyượ ọ ừ ữ ệ ớ ữ ườ ữ  
trên toàn n c M  và th  gi i.ướ ỹ ế ớ
 

Gi i thi uớ ệ

 

Thành công có th  đoán đ cể ượ

 

Đây là th i đi m tuy t v i đ  nh n th c. Ch a bao gi  có nhi u cờ ể ệ ờ ể ậ ứ ư ờ ề ơ 
h i h n cho nhi u ng i h n hoàn thành nhi u h n nh ng m c tiêu c a h ,ộ ơ ề ườ ơ ề ơ ữ ụ ủ ọ  
c  v  ph ng di n cá nhân và ngh  nghi p, so v i chúng t n t i ngày nay.ả ề ươ ệ ề ệ ớ ồ ạ  
Và n u ch  có b t c  m t đi u gì đúng thôi, thìế ỉ ấ ứ ộ ề   tình hình c a chúng ta cũngủ  
s  tr  nên ngày càngẽ ở   t t đ p h n theoố ẹ ơ   m i năm qua đi.ỗ
 

T i sao đi u này l i đang x y ra? Câu h i đ n gi n nh t đó là chúng taạ ề ạ ả ỏ ơ ả ấ  
ngày nay bi t nhi u h n vế ề ơ ề  cách th c làm th  nào đ  đ t đ c nh ng k tứ ế ể ạ ượ ữ ế  
qu  t t nh t trong nhi u khu v c kinh doanh h n chúng ta đã bi t tr c đây.ả ố ấ ề ự ơ ế ướ  
Và nh ng thông tin này, nh ng ý t ng và s  th u hi u bên trong, gi ngữ ữ ưở ự ấ ể ố  



nh  n c v y, ch y đ n kh p n i và đ n m i ng i, nh ng ng i dangư ướ ậ ả ế ắ ơ ế ọ ườ ữ ườ  
tay đón chúng và s n sàng s  d ng chúng.ẵ ử ụ
 

Đi u kì di u v  thông tin và nh ng ý t ng đó là chúng có th  phânề ệ ề ữ ưở ể  
chia m t cách vô h n đ nh. N u b n có m t ý t ng mà có th  giúp tôi trộ ạ ị ế ạ ộ ưở ể ở 
nên hi u qu  h nệ ả ơ   trong m t lĩnh v c kinh doanh nào đóộ ự  c a tôi và b n chiaủ ạ  
s  nóẻ  v i tôi, c  hai chúng ta có th  làm giàu. N u tôi có th  chia s  ý t ngớ ả ể ế ể ẽ ưở  
này v i m t ng i nào khác, và ng i đó l i chia s  v i m t ng i khácớ ộ ườ ườ ạ ẻ ớ ộ ườ  
n a, t t c  m i ng i nh n đ c ý t ng m i đ u giàu có h n.ữ ấ ả ọ ườ ậ ượ ưở ớ ề ơ
 

Và ki n th c có tính tích lũy. M t khi nó t n t i, nó không d ng l i đế ứ ộ ồ ạ ừ ạ ể 
t n t i. Nó tr  nên có giá tr  đ i v i ngày càng nhi u ng i và nó phát tri nồ ạ ở ị ố ớ ề ườ ể  
theo hàm s  mũ. M i m u ki n th c m i hé m  nh ng k t n i và nh ngố ọ ẩ ế ứ ớ ở ữ ế ố ữ  
liên k t n i v i nh ng khu v c khác c a ki n th c theo ph ng th c tế ố ớ ữ ự ủ ế ứ ươ ứ ự 
tăng c ng và đ y m nh. M i m t s  đ t phá trong ki n th c t o ra nh ngườ ẩ ạ ỗ ộ ự ộ ế ứ ạ ữ  
c  h i m i, nh ng c  h i m i này lan r ng và nhân lên khi ki n th c đóơ ộ ớ ữ ơ ộ ớ ộ ế ứ  
đ c s  d ng.ượ ử ụ
 

Đ ng l c phía sau c a s  bùng n  ki n th c và phát tri n công ngh  làộ ự ủ ự ổ ế ứ ể ệ  
m t cu c c nh tranh. Cu c c nh tranh này ngày càng kh c li t, kiên quy tộ ộ ạ ộ ạ ố ệ ế  
và tàn nh n h n bao gi  h t, và n u có, nó th m chí s  kh c nghi t h nẫ ơ ờ ế ế ậ ẽ ắ ệ ơ  
trong nh ng năm tháng phía tr c.ữ ướ
 

Ng i ta nói r ng “ th ng tr ng là chi n tr ng." Các sách báo vườ ằ ươ ườ ế ườ ề 
kinh doanh, và các khóa h c có đ  c p đ n đ y r y nh ng “cu c chi nọ ề ậ ế ầ ẫ ữ ộ ế  
giành gi t th  tr ng”, “Chi n thu t đánh du kích”, “Cu c ph n công” vàậ ị ườ ế ậ ộ ả  
nh ng thu t ng  quân s  khác. Và nh ng t t c  nh ng đi u đó đ u đúngữ ậ ữ ự ữ ấ ả ữ ề ề  
v i m t đi m n i b t và quan tr ng: B n ch t c a lo i “chi n tranh” đangớ ộ ể ổ ậ ọ ả ấ ủ ạ ế  
di n ra.ễ
 

Chi n tranh quân s  nh m vào vi c chinh ph c con ng i và lãnh th .ế ự ằ ệ ụ ườ ổ  
Chi n tranh kinh t  nh m vào vi c giành gi t khách hàng và th  tr ng.ế ế ằ ệ ậ ị ườ  
Cu c chi n quân s  nh m vào vi c phá h y và chi n th ng b ng cách sộ ế ự ằ ệ ủ ế ắ ằ ử 
d ng l c l ng áp đ o.Cu c chi n kinh t  nh m vào vi c tìm ki m nh ngụ ự ượ ả ộ ế ế ằ ệ ế ữ  
ph ng th c nhanh h n . t t h n và r  h n đ  ph c v  khách hàng, c nhươ ứ ơ ố ơ ẻ ơ ể ụ ụ ạ  



tranh v i nh ng công ty khác đang tìm cách làm hài lòng cùng nhóm đ iớ ữ ố  
t ng khách hàng.ượ
 

Cu c c nh tranh kinh t  này r t kh c li t. R t nhi u nh ng b  ócộ ạ ế ấ ố ệ ấ ề ữ ộ  
minh m n nh t và nh ng con ng i tài năng nh t đã s ngẫ ấ ữ ườ ấ ố   đang suy nghĩ và 
làm vi c c  ngày l n đêm đ  tìm ra nh ng cách th c th a mãn khách hàngệ ả ẫ ể ữ ứ ỏ  
b ng các hàng hóa và d ch v  m i và t t h n. Cu c đua đã b t đ u. Ch  cóằ ị ụ ớ ố ơ ộ ắ ầ ỉ  
nh ng ng i có th  h c và áp d ng nh ng ý t ng và ph ng pháp t t nh tữ ườ ể ọ ụ ữ ưở ươ ố ấ  
nhanh h n các đ i th  c nh tranh c a h  m i t n t i.ơ ố ủ ạ ủ ọ ớ ồ ạ
 

Khái ni m v  “L i th  chi n th ng" (Winning Edge)ệ ề ợ ế ế ắ   nói r ng, “m tằ ộ  
s  khác bi t nh  v  kh  năng có th  d n đ n nh ng khác bi t l n v  k tự ệ ỏ ề ả ể ẫ ế ữ ệ ớ ề ế  
qu ”. Nh ng khác bi t nh  trong v n ki n th c và kĩ năng c a cá nhân b nả ữ ệ ỏ ố ế ứ ủ ạ  
có th  d n đ n nh ng khác bi t l n trong thu nh p và thành t u c a b n.ể ẫ ế ữ ệ ớ ậ ự ủ ạ
 

M c đích c a b n trong su t quá trình ngh  nghi p c a b n, cho b nụ ủ ạ ố ề ệ ủ ạ ả  
thân b n và công ty b n, nên là đ t đ c và phát huy nh ng l i th  chi nạ ạ ạ ượ ữ ợ ế ế  
th ng trong lĩnh v c c a b n, cái mà phân bi t gi a s  thành công và t mắ ự ủ ạ ệ ữ ự ầ  
th ng.ườ
 

Ngày nay, các chi n l c và kĩ thu t đ  đ t đ c thành công t i m iế ượ ậ ể ạ ượ ạ ọ  
c p đ  c a kinh doanh, và trong m i ho t đ ng c a cu c s ng, s n có ấ ộ ủ ọ ạ ộ ủ ộ ố ẵ ở 
ph m vi r ng l n h n và sinh sôi n y n  nhanh h n so v i b t kì th i đi mạ ộ ớ ơ ả ở ơ ớ ấ ờ ể  
nào trong l ch s  loài ng i. Và t t c  chúng ta đ u có th  đ c h ng l iị ử ườ ấ ả ề ể ượ ưở ợ  
t  chúng b ng cách n m b t và áp d ng chúng vào cu c s ng c a chúng ta.ừ ằ ắ ắ ụ ộ ố ủ
 

M c đích c a cu n sách này là chia s  v i b n m t h  th ng cácụ ủ ố ẻ ớ ạ ộ ệ ố  
nguyên t c đã đ c ch ng minh, hay “các lu t”, đã đ c phát hi n r i l iắ ượ ứ ậ ượ ệ ồ ạ  
phát hi nệ  , đ c th c t p và áp d ng b i h u h t nh ng nhà kinh doanhượ ự ậ ụ ở ầ ế ữ  
thành đ t  m i n i, và trong m i lo i hình t  ch c l n nh  xuyên su t l chạ ở ọ ơ ọ ạ ổ ứ ớ ỏ ố ị  
s  s  nghi p kinh doanh. Vi c th c t p nh ng lu t này s  giúp b n giànhử ự ệ ệ ự ậ ữ ậ ẽ ạ  
đ c l i th  chi n th ng.ượ ợ ế ế ắ
 

Khi b n bi t và hi u nh ng s  th t vô t n này, b n s  thu đ cạ ế ể ữ ự ậ ậ ạ ẽ ượ  m tộ  
l i ích kh ng l  so v i nh ng ng i không bi t. Khi b n s p đ t cu c s ngợ ổ ồ ớ ữ ườ ế ạ ắ ặ ộ ố  



và công vi c kinh danh c a mình theo nh ng lu t và nguyên t c chung này,ệ ủ ữ ậ ắ  
b n có th  b t đ u, xây d ng, qu n lý hay đ o ng c m t công vi c kinhạ ể ắ ầ ự ả ả ượ ộ ệ  
doanh hay phòng ban nhanh h n và d  dàng h n so v i vi c b n có l  đãơ ễ ơ ớ ệ ạ ẽ  
t ng nghĩ là có th .ừ ể
 

Càng k t h p nh ng nguyên t c này vào suy nghĩ và quy t đ nh hàngế ợ ữ ắ ế ị  
ngày c a b n, b n càng tr  nên có hi u qu  h n. B n s  thu hút và giủ ạ ạ ở ệ ả ơ ạ ẽ ữ 
đ c nh ng ng i gi i h n, s n xu t và bán đ c nhi u hàng hóa và d chượ ữ ườ ỏ ơ ả ấ ượ ề ị  
v  h n, ki m soát giá c m t cách thông minh h n, bành tr ng và phát tri nụ ơ ể ả ộ ơ ướ ể  
theo xu h ng d  đoán h n, và tăng l i nhu n c a b n m t cách b n v ngướ ễ ơ ợ ậ ủ ạ ộ ề ữ  
h n.ơ
 

M t s  nh ng lu t này nghe có v  kì l  hay th m chí có th  gây tranhộ ố ữ ậ ẻ ạ ậ ể  
cãi khi b n m i đ c chúng. Tuy nhiên chúng là nh ng s  th t vô t n. Chúngạ ớ ọ ữ ự ậ ậ  
luôn luôn t n t i. Chúng luôn luôn hi u nghi m. Chúng là nh ng lu t tồ ạ ệ ệ ữ ậ ự 
nhiên. Chúng đ c g n vàoượ ắ  vũ tr .ụ   R t cu c thì  chúng là b t  kh  xâmố ộ ấ ả  
ph m.ạ
 

Thomas Henry Huxley vi t trong cu nế ố  M t n n giáo d c t  do,ộ ề ụ ự  "Bàn 
c  là th  gi i, các quân c  là các hi n t ng c a vũ tr , và các lu t l  c aờ ế ớ ờ ệ ượ ủ ụ ậ ệ ủ  
trò ch i là nh ng gì mà chúng ta g i là Lu t c a T  nhiên.ơ ữ ọ ậ ủ ự  Ng i ch i bênườ ơ  
kia là ng i gi u m t. Chúng ta bi t r ng anh ta ch i đ p, công b ng vàườ ấ ặ ế ằ ơ ẹ ằ  
kiên nh n. Nh ng chúng ta cũng bi t, qua kinh nghi m c a b n thân chúngẫ ư ế ệ ủ ả  
ta, r ng anh ta không bao gi  b  sót m t l i nh , ho c chi u c  cho m t sằ ờ ỏ ộ ỗ ỏ ặ ế ố ộ ự 
ngu d t nh  nh t."ố ỏ ấ
 

Cũng t ng t  nh  v y, nh ng lu t này là trung l p, không tích c cươ ự ư ậ ữ ậ ậ ự  
cũng không tiêu c c. Chúng th   v i nh ng ni m tin cá nhân s  thích ho cự ờ ơ ớ ữ ề ở ặ  

c nguy n c a b n. Chúng luôn t n t i trong kinh doanh và s  luôn nhướ ệ ủ ạ ồ ạ ẽ ư 
th .  Nhế ư  Johann  Wolfgang  von  Goethe  đã  vi t,  "B n ch t  không  hi uế ả ấ ể  
chuy n đùa; nó luôn đúng, luôn kh t khe; nó luôn có lý, và các l i l m vàệ ắ ỗ ầ  
khuy t đi m luônế ể   thu c v  con ng i. Con ng i không có đ  năng l c độ ề ườ ườ ủ ự ể 
đánh giá cao nó. Nó khinh ghét con ng i. Và nó ch  d n lòng ti t l  bí m tườ ỉ ằ ế ộ ậ  
cho nh ng ng i có kh  năng, nh ng ng i đ c h nh, và nh ng ng iữ ườ ả ữ ườ ứ ạ ữ ườ  
chân chính."
 



N u b n mu n n u ăn, b n h c n u ăn và tuân theo nh ng quy t cế ạ ố ấ ạ ọ ấ ữ ắ  
liên quan đ n s  k t h p nh ng gia v  và nh ng chu n b  mà trong quá khế ự ế ợ ữ ị ữ ẩ ị ứ 
đã thành công. B n không th  nghĩ cách thêm hay b t nh ng nguyên li uạ ể ớ ữ ệ  
chính và r i hy v ng món ăn mà b n đang chu n b  có h ng v  gi ng nhồ ọ ạ ẩ ị ươ ị ố ư 
món ăn có công th c đã đ c ch ng minh.ứ ượ ứ
 

Cũng t ng t  nh  v y, b n không th  hy v ng đ t đ c nh ng k tươ ự ư ậ ạ ể ọ ạ ượ ữ ế  
qu  gi ng nh  m t nhà kinh doanh thành đ t đã g t hái đ c khi mà b n viả ố ư ộ ạ ặ ượ ạ  
ph m nh ng nguyên t c và lu t chính y uạ ữ ắ ậ ế   mà h  đã th c hi n t  năm nàyọ ự ệ ừ  
qua năm khác.
 

Có m t câu chuy n v  m t ng i đàn ông quy t đ nh t  t  b ng cáchộ ệ ề ộ ườ ế ị ự ử ằ  
nh y t  tòa nhà m i ba t ng xu ng. Khi anh ta đang lao xu ng m t đ t, cóả ừ ườ ầ ố ố ặ ấ  
m t ng i thò c  ra ngoài c a s   t ng m i lăm la lên, “Tình hình saoộ ườ ổ ử ổ ở ầ ườ  
r i?"ồ
 

Ng i đàn ông đang r i la lên tr  l i:, "Đ n lúc này v n t t!"ườ ơ ả ờ ế ẫ ố
 

R t nhi u ng i đang s ng cu c s ng kinh doanh c a h  v i lo i tri tấ ề ườ ố ộ ố ủ ọ ớ ạ ế  
lý này, "Đ n lúc này v n t t!" H  đang vi ph m nh ng lu t l  và nguyênế ẫ ố ọ ạ ữ ậ ệ  
t c t  nhiên đ c áp d ng trong đ i s ng kinh doanh, đôi lúc bi t và đôi lúcắ ự ượ ụ ờ ố ế  
không bi t. Vì th , nh ng chân lý này không bi n đ i và không th  tránhế ế ữ ế ổ ể  
đ c. B n vi ph m nó m t cách li u lĩnh. Và th m chí n u b n nghĩ b nượ ạ ạ ộ ề ậ ế ạ ạ  
đang t m th i tr n tránh nh ng h u qu  c a nó, rút c c thì b n cũng ph iạ ờ ố ữ ậ ả ủ ụ ạ ả  
tr  giá m t cách đ y đ  cho nh ng đòi h i c a chúng.ả ộ ầ ủ ữ ỏ ủ
 

Tin t c t t lành đó là khi b n s p x p cu c s ng và nh ng ho t đ ngứ ố ạ ắ ế ộ ố ữ ạ ộ  
kinh doanh theo chi u h ng c a cu n sáchề ướ ủ ố  100 Lu tậ   tuy t đ i không pháệ ố  
v  c a sỡ ủ ự  thành công trong kinh doanh, b n s  h u nh  đ c đ m b oạ ẽ ầ ư ượ ả ả  
h ng thành công và s  th nh v ng trong các ho t đ ng kinh doanh c aưở ự ị ượ ạ ộ ủ  
b n. Theo quy lu t thì b n s  g t đ c nh ng gì mà b n gieo, khi b n làmạ ậ ạ ẽ ặ ượ ữ ạ ạ  
m t đi u t t đ p, b n s  đ c h ng m t k t qu  t t đ p.ộ ề ố ẹ ạ ẽ ượ ưở ộ ế ả ố ẹ
 

Có l  ph m ch t quan tr ng nh t c a m t nhà kinh doanh thành đ t đóẽ ẩ ấ ọ ấ ủ ộ ạ  
là tính th c d ng. B n th c d ng khi khi b n không c n ph i quan tâm đ nự ụ ạ ự ụ ạ ầ ả ế  



ngu n g c c a m t ý t ng. B n không h i xem nó đ n t  đâu hay ai nghĩồ ố ủ ộ ưở ạ ỏ ế ừ  
v  nó tr c tiên. B n ch  h i m t câu h i: Nó có kh  thi không?ề ướ ạ ỉ ỏ ộ ỏ ả
 

B n thành công trong kinh doanh và trong cu c s ng đ n m c đ  b nạ ộ ố ế ứ ộ ạ  
tìm ra nh ng gì có tác d ng và sau đó áp d ng nguyên t c đó b t c   đâu vàữ ụ ụ ắ ấ ứ ở  
b t c  khi nào phù h p đ  đ t đ c k t qu  đ c bi t. Cu n sách này nh mấ ứ ợ ể ạ ượ ế ả ặ ệ ố ằ  
vào vi c cung c p cho b n nh ng ý t ng và nh ng chi n l c đã đ cệ ấ ạ ữ ưở ữ ế ượ ượ  
ch ng minh m t cách kĩ l ng và hi u nghi m.ứ ộ ưỡ ệ ệ
 

Các lu t và nguyên t c chung gi ng v i các s  đi n tho i  ch  n uậ ắ ố ớ ố ệ ạ ở ỗ ế  
b n nh n đúng s , b n s  đ c n i máy v i ng i c n n i. Nh ng th mạ ấ ố ạ ẽ ượ ố ớ ườ ầ ố ư ậ  
chí n u b n có tài, h c th c r ng, chân th t, quy t đoán, và thông minh, b nế ạ ọ ứ ộ ậ ế ạ  
b m sai s  thì b n v n không k t n i đúng máy.ấ ố ạ ẫ ế ố
 

Năm này qua năm khác, hàng ngàn công ty th  hi n năng l c kém hayể ệ ự  
th m chí b  lo i kh i vòng kinh doanh b i vì ho c nh ng ng i đ a raậ ị ạ ỏ ở ặ ữ ườ ư  
quy t đ nh trong các công ty đó không bi t nh ng lu t chung này ho c h  cế ị ế ữ ậ ặ ọ ố 
tình phi ph m chúng và tuy nhiên h  cũng thu đ c m t ph n thành công.ạ ọ ượ ộ ầ  
Th m chí nhi u trăm ngàn, và th m chí hàng tri u công ty th t v ng trongậ ề ậ ệ ấ ọ  
vi c g t hái nh ng ti m năng chính đáng c a h  trong các ho t đ ng muaệ ặ ữ ề ủ ọ ạ ộ  
bán và l i nhu n hàng năm b i vì h  đã vi ph m m t trong nh ng lu t này.ợ ậ ở ọ ạ ộ ữ ậ
 

Hãy nh  r ng vi c không bi t nh ng lu t này thì thông th  b  quaớ ằ ệ ế ữ ậ ể ỏ  
đ c. Th m chí n u b n không bi t các lu t này, thì b n cũng không thượ ậ ế ạ ế ậ ạ ể 
không tuân theo chúng. Th m chí n u b n vi ph m nh ng lu t và nguyênậ ế ạ ạ ữ ậ  
t c này m t cách vô ý, b n v n ph i tr  giá b ng hình ph t th t b i, vàắ ộ ạ ẫ ả ả ằ ạ ấ ạ  
không đ t đ c thành t u nh  mong mu n.ạ ượ ự ư ố
 

Câu chuy n c a chính tôiệ ủ

 

B i c nh c a tôi không đ c sáng s a cho l m. Gia đình tôi không baoố ả ủ ượ ủ ắ  
gi  có ti n,ờ ề   và tôi đã ph i t  trang tr i cu c s ng cho mình b ng ti n ki mả ự ả ộ ố ằ ề ế  



đ c t  các công vi c l t  v t t  khi tôi  m i m i m t tu i.  Ch a t tượ ừ ệ ặ ặ ừ ớ ườ ộ ổ ư ố  
nghi p trung h c tôi đã ph i r i tr ng. Sau khi làm m t vài công vi c laoệ ọ ả ờ ườ ộ ệ  
đ ngộ  trong vài năm, tôi ch p ch ng b c vào ngh  bán hàng. Tôi đã v t l nậ ữ ướ ề ậ ộ  
v i công vi c bán hàng trong nhi u tháng đ n cho đ n khi tôi b t đ u đ tớ ệ ề ế ế ắ ầ ặ  
m t câu h i mà đã làm thay đ i cu c s ng c a tôi: T i sao l i có m t sộ ỏ ổ ộ ố ủ ạ ạ ộ ố 
ng i thành đ t h n nh ng ng i khác?ườ ạ ơ ữ ườ
 

Kinh thánh nói, “Hãy tìm ki m và b n s  th y, ai tìm ki m cũng sế ạ ẽ ấ ế ẽ 
th y cái b n c n tìm” (Seek and ye shall find, for all who seek find-eth). Khiấ ạ ầ  
tôi b t đ u tìm lý do t i sao m t s  ng i l i làm t t h n tôi, tôi b t đ uắ ầ ạ ộ ố ườ ạ ố ơ ắ ầ  
tìm th y k t qu   kh p n i. Và khi tôi áp d ng nh ng câu tr  l i mà tôi tìmấ ế ả ở ắ ơ ụ ữ ả ờ  
th y, tôi b t đ u nh n đ c nh ng k t qu  t ng t  nh  nh ng ng iấ ắ ầ ậ ượ ữ ế ả ươ ự ư ữ ườ  
thành đ t đang đ t đ c.ạ ạ ượ
 

Trong cu c s ng có m t “Nguyên t c 10/90”. Nguyên t c này nói r ngộ ố ộ ắ ắ ằ  
10% th i gian đ u tiên b n đ u t  đ  tìm ra các lu t, nguyên t c, quy t c,ờ ầ ạ ầ ư ể ậ ắ ắ  
ph ng pháp  d i, và các k  thu t c a hành đ ng thành công s  ti tươ ở ướ ỹ ậ ủ ộ ẽ ế  
ki m cho b n 90% th i gian và nh ng n  l c c n thi t đ  đ t đ c m cệ ạ ờ ữ ỗ ự ầ ế ể ạ ượ ụ  
đích c a b n trong lĩnh v c đó.ủ ạ ự
 

Qua nhi u năm, tôi đã nh n ra r ng nh ng ng i thông minh nh t làề ậ ằ ữ ườ ấ  
nh ng ng i dành th i gian đ  tìm ra các quy t c thành công trong b t kỳữ ườ ờ ể ắ ấ  
lĩnh v c gì tr c khi h  c  g ng đ t đ c k t qu  trong lĩnh v c y. Hự ướ ọ ố ắ ạ ượ ế ả ự ấ ọ 
làm bài t p tr c.ậ ướ
 

Khi tôi còn  đ  tu i ba m i, tôi đã nâng c p h c v n chính quy c aở ộ ổ ươ ấ ọ ấ ủ  
tôi. Tôi đã tham gia vào m t ch ng trình qu n tr  MBA t i m t tr ng đ iộ ươ ả ị ạ ộ ườ ạ  
h c l n và nh n đ c b ng th c sĩ  qu n tr  kinh doanh. Tôi đã đ u tọ ớ ậ ượ ằ ạ ả ị ầ ư 
kho ng 4000 gi  đ  nghiên c u các môn kinh doanh và các nguyên t c kinhả ờ ể ứ ắ  
doanh. Sau nhi u năm, tôi đã đ c hàng trăm cu n sách và bài báo tham kh oề ọ ố ả  
đ  tìm ki m cái g i là Bí m t c a thành công.ể ế ọ ậ ủ
 

Khi tôi có đ cượ   c  h i xây d ng m t l c l ng bán hàng ph  trách 6ơ ộ ự ộ ự ượ ụ  
qu c gia, tôi đã h i các chuyên gia, đ c sách, nghe các ch ng trình audio, vàố ỏ ọ ươ  
tham gia các khóa h c v  tuy n d ng và xây d ng các t  ch c bán hàng. Sauọ ề ể ụ ự ổ ứ  



đó tôi đã áp d ng nh ng gì tôi đã h c và luy n t p các lu t và các nguyênụ ữ ọ ệ ậ ậ  
t c có hi u qu  nh t.ắ ệ ả ấ
 

Trong m t năm, tôi đi t  vi c lang thang trên ph , bán hàng đ  h ngộ ừ ệ ố ể ưở  
hoa h ng tr c ti p, ăn x i  thì, xây d ng m t l c l ng bán hàng g m 95ồ ự ế ổ ở ự ộ ự ượ ồ  
ng i ph  trách 6 qu c gia và t o ra doanh thu nhi u tri u đô la m i năm.ườ ụ ố ạ ề ệ ỗ
 

Sau đó, khi tôi b c vào công vi c phát tri n b t đ ng s n, tôi làm theoướ ệ ể ấ ộ ả  
cách t ng t . Tôi đã mua t t c  nh ng cu n sách v  phát tri n b t đ ngươ ự ấ ả ữ ố ề ể ấ ộ  
s n mà th  vi n có và nghiên c u chúng đ n t n khuya. Tôi đã dành nhi uả ư ệ ứ ế ậ ề  
gi  v i các nhà phát tri n b t đ ng s n, h i h  d n d p r t nhi u câu h i.ờ ớ ể ấ ộ ả ỏ ọ ồ ậ ấ ề ỏ  
Sau đó tôi đã ch n mua m t lô đ t v i giá 100 đô la, đ t các phân tích v  tàiọ ộ ấ ớ ặ ề  
chính c n thi t và các l i đ  ngh  v i nhau, tìm th y m t đ i tác tài chính cóầ ế ờ ề ị ớ ấ ộ ố  
đ  s c m nh đ  bao mua d  án, và tôi đã hoàn thành vi c xây d ng và choủ ứ ạ ể ự ệ ự  
thuê m t trung tâm mua s m tr  giá 3 tri u đô la trong vòng 12 tháng sau.ộ ắ ị ệ
 

Khi tôi b t đ u nh p kh u xe h i Nh t B n, tôi cũng làm theo cáchắ ầ ậ ẩ ơ ậ ả  
t ng t . Trong vòng m t năm, tôi đã xây d ng đ c m t m ng l i g mươ ự ộ ự ượ ộ ạ ướ ồ  
62 đ i lýạ  và qua đó cu i cùng tôi đã bán đ c m t l ng xe tr  giá h n 25ố ượ ộ ượ ị ơ  
tri u đôệ
 

Khi tôi tr  thành giám đ c đi u hành m t công ty phát tri n có tài s nở ố ề ộ ể ả  
tr  giá 265 tri u đô la, tôi đã áp d ng các lu t, nguyên t c và kĩ thu t đãị ệ ụ ậ ắ ậ  
đ c th  nghi m và ch ng minh mà tôi đã có đ c. Tôi đã b  trí l i đ i ngũượ ử ệ ứ ượ ố ạ ộ  
nhân s , t  ch c l i và thay đ i tiêu đi m công ty m t cách hoàn toàn vàự ổ ứ ạ ổ ể ộ  
đ ng b , bi n nó t  tình tr ng h n lo n tr  thành có l i nhu n ch  trongồ ộ ế ừ ạ ỗ ạ ở ợ ậ ỉ  
vòng ch a đ y m t năm.ư ầ ộ
 

Các doanh nhân b t đ u thuê tôi làm c  v n và làm ng i kh c ph cắ ầ ố ấ ườ ắ ụ  
s  c . T  công ty này đ n công ty khác, tôi s  d ng cùng m t ph ng pháp.ự ố ừ ế ử ụ ộ ươ  
Tôi đã đ m chìm trong kinh doanh cho đ n khi tôi xác đ nh đ c m t cáchắ ế ị ượ ộ  
ch c ch n v  cái mà tôi g i là “các nguyên t c thành công c a ngành hayắ ắ ề ọ ắ ủ  
lĩnh v c đó, và sau đó tôi áp d ng chúng. K t qu  là tôi đã có th  ti t ki mự ụ ế ả ể ế ệ  
hay t o ra cho các thân ch  c a tôi nhi u tri u đô la h t l n này đ n l nạ ủ ủ ề ệ ế ầ ế ầ  
khác.



 

Sau đó tôi b t đ u s p x p nh ng ý t ng và nguyên t c này thànhắ ầ ắ ế ữ ưở ắ  
nh ng bài nói chuy nữ ệ   và h i th o đ  ph  bi n cho cá nhân và t p th  cácộ ả ể ổ ế ậ ể  
thính gi . Cu i cùng, tôi đã t o ra toàn b  m t chu i các bu i h i th o vàả ố ạ ộ ộ ỗ ổ ộ ả  
các ch ng trình hu n luy n cho các cá nhân và các t  ch c kinh doanh, r tươ ấ ệ ổ ứ ấ  
nhi u trong s  đó đã quay video và thu âm audio. Chúng đ c d y cho cácề ố ượ ạ  
doanh nghi p trên toàn n c M  và toàn th  gi i, b ng hai m i ngôn ngệ ướ ỹ ế ớ ằ ươ ữ 
và t i ba m t qu c gia.ạ ố ố
 

Lý do vì sao nh ng nguyên t c này, và các bu i h i th o và các ch ngữ ắ ổ ộ ả ươ  
trình đ c xây d ng trên c  s  chúng, thành công đ n v y cũng r t đ nượ ự ơ ở ế ậ ấ ơ  
gi n. Chúng đ c xây d ng trên n n t ng các kĩ thu t th c t  đã đ cả ượ ự ề ả ậ ự ế ựợ  
ch ng minh. Nh ng kĩ thu t đó giúp con ng i ti t ki m đ c nhi u nămứ ữ ậ ườ ế ệ ượ ề  
lao đ ng v t vộ ấ ả  đ  đ t đ c nh ng k t qu  t ng t . Các h c sinh đã t tể ạ ượ ữ ế ả ươ ự ọ ố  
nghi p c a tôi đã áp d ng nh ng ý t ng mà h  đã h c đ  t o ra hàng trămệ ủ ụ ữ ưở ọ ọ ể ạ  
hàng ngàn và th m chí hàng tri u đô la t  vi c s  l ng hàng bán tăng, chiậ ệ ừ ệ ố ượ  
phí gi m hay l i nhu n đ c c i thi n.ả ợ ậ ượ ả ệ
 

Qua nhi u năm, làm vi c v i hàng trăm doanh nghi p và hàng ngànề ệ ớ ệ  
doanh nhân, tôi đã nghi m ra r ng t t c  nh ng doanh nghi p thành đ t,ệ ằ ấ ả ữ ệ ạ  
may m n, năng đ ng, th nh v ng và phát tri n đ u liên t c v n d ngắ ộ ị ượ ể ề ụ ậ ụ  
nh ng nguyên t c này trong h u h t nh ng công vi c mà h  làm. Và khiữ ắ ầ ế ữ ệ ọ  
b n làm gi ng nh  h  đã làm, b n s  g n nh  đ t đ c k t qu  gi ng nhạ ố ư ọ ạ ẽ ầ ư ạ ượ ế ả ố ư 
h .ọ
 

Ph n l n nh ng thành công trong kinh doanh có th  đ c gi i thíchầ ớ ữ ể ượ ả  
m t cách d  dàng b ng vi c liên t c v n d ng nh ng lu t này. Ph n l nộ ễ ằ ệ ụ ậ ụ ữ ậ ầ ớ  
nh ng th t b i có th  đ c gi i thích m t cách d  dàng do s  vi ph m hayữ ấ ạ ể ượ ả ộ ễ ự ạ  
không hi u bi t các lu t này. Khi b n s p x p các ho t đ ng c a b n songể ế ậ ạ ắ ế ạ ộ ủ ạ  
song v i nh ng nguyên t c chung này, b n s  c m th y b n s  g t háiớ ữ ắ ạ ẽ ả ấ ạ ẽ ặ  
đ c nhi u k t qu  mà ch  c n ít công s c h n. B n s  có đ c v  th  tháiượ ề ế ả ỉ ầ ứ ơ ạ ẽ ượ ẻ ư  
và lòng t  tin. B n s  yêu đ i và vui v  h n. B n s  tr  nên có năng l c vàự ạ ẽ ờ ẻ ơ ạ ẽ ở ự  
hi u qu  h n.ệ ả ơ
 



Thay vì b n ph i làm vi c ki t s c đ  r i c m th y n n chí và b  l nạ ả ệ ệ ứ ể ồ ả ấ ả ị ấ  
át, b n s  v t qua m t kh i l ng công vi c kh ng l  m t cách nhanhạ ẽ ượ ộ ố ượ ệ ổ ồ ộ  
chóng và d  dàng và g t hái đ c nhi u thành qu  t t h n so v i nh ngễ ặ ượ ề ả ố ơ ớ ữ  
ng i khác m c dù h  có th  lao đ ng c t l c g p đôi b n.ườ ặ ọ ể ộ ậ ự ấ ạ
 

Có m t ph ng pháp t ng t  đ  s  d ng nh ng nguyên t c này màộ ươ ươ ự ể ử ụ ữ ắ  
tôi th ng chia s  v i các thính gi  tham d  h i th o c a tôi. Tôi h i câuườ ẻ ớ ả ự ộ ả ủ ỏ  
h i:ỏ  "N u b n mua m t cái c i xay và mang nó v  nhà, cái gì s  quy t đ nhế ạ ộ ố ề ẽ ế ị  
s  l i nhu n mà b n có đ c t  chi c c i xay?” R t nhanh, các doanh nhânố ợ ậ ạ ượ ừ ế ố ấ  
trong s  khán giá c a tôi tr  l i r ng l i nhu n mà h  s  nh n đ c t  m tố ủ ả ờ ằ ợ ậ ọ ẽ ậ ượ ừ ộ  
cái c i xay t  l  thu n v i t n s  h  s  d ng nó và m i l n s  d ng là baoố ỉ ệ ậ ớ ầ ố ọ ử ụ ỗ ầ ử ụ  
lâu.
 

Đây là m u ch t v n đ : Ch a bao gi  có m t câu h i nào đ  c p đ nấ ố ấ ề ư ờ ộ ỏ ề ậ ế  
vi c li u cái c i xay có th  làm cho m t con ng i sung s c h n và kh eệ ệ ố ể ộ ườ ứ ơ ỏ  
m nh h n. M i ng i đ u bi t r ng đây là m t đi u rõ ràng. Cái c i xay làạ ơ ọ ườ ề ế ằ ộ ề ố  
m t thi t b  đã đ c th  nghi m và ch ng minh là có ích cho s c kh e.ộ ế ị ượ ử ệ ứ ứ ỏ  
Đi u này đã đ c gi i quy t t  lâu.ề ượ ả ế ừ
 

Cũng v y khi b n b t đ u s  d ng các lu t và nguyên t c đã đ c thậ ạ ắ ầ ử ụ ậ ắ ượ ử 
nghi m và ch ng minh này vào chính đ i s ng kinh doanh c a b n. Câu h iệ ứ ờ ố ủ ạ ỏ  
không ph i là li u chúng có hi u nghi m không. Câu h i duy nh t là b n ápả ệ ệ ệ ỏ ấ ạ  
d ng chúng vào các ho t đ ng c a mình có chính xác và nh t quán không.ụ ạ ộ ủ ấ  
Và gi ng nhố ư  cái c i xay, b n càng áp d ng các lu t này th ng xuyên vàố ạ ụ ậ ườ  
nh t quán, chúng càng phát huy tác d ng t t h n và b n s  đ t đ c nh ngấ ụ ố ơ ạ ẽ ạ ượ ữ  
k t qu  to l n và d  dàng h n.ế ả ớ ễ ơ
 

M t v n đ  cu i cùng tr c khi chúng ta b t đ u. Đ c tính ph  bi nộ ấ ề ố ướ ắ ầ ứ ổ ế  
nh t  c a  nh ng  ng i  thành  đ t  đó  là  h  luônấ ủ ữ ườ ạ ọ  hành  đ ng  có  đ nhộ ị  
h ng.ướ  H  th ng hành đ ng đón đ u h n là ph n ng khi vi c đ n. Họ ườ ộ ầ ơ ả ứ ệ ế ọ 
làm đ u tàu. Khi h  nghe th y m t ý t ng hay, h  làm theo nó ngay l pầ ọ ấ ộ ưở ọ ậ  
t c. Do hành đ ng nhanh, h  ngay l p t c nh n đ c ph n h i và đi u đóứ ộ ọ ậ ứ ậ ượ ả ồ ề  
giúp h  t  đi u ch nh và ti n v  tr c. H  h c h i và tr ng thành t  m iọ ự ề ỉ ế ề ướ ọ ọ ỏ ưở ừ ọ  
kinh nghi m. Và h  luôn th  nh ng đi u m i la.ệ ọ ử ữ ề ớ
 



Khi b n nhìn th y m t ý t ng hay trong các trang phía tr c mà b nạ ấ ộ ưở ướ ạ  
có th  áp d ng vào công vi c c a mình, hãy quy t tâm làm theo nó ngay.ể ụ ệ ủ ế  
Đ ng ch m tr . M t hành đ ng mang tính quy t đ nh ho c m t quy t đ nhừ ậ ễ ộ ộ ế ị ặ ộ ế ị  
làm vi c gì đó khác đi có th  làm thay đ i c  cu c đ i b n.ệ ể ổ ả ộ ờ ạ
 

Câu h i duy nh t liên quan đ n b n đó là: Nó có hi u nghi m không?ỏ ấ ế ạ ệ ệ  
Và nh ng ý t ng này s  hi u nghi m. Chúng hi u nghi m g n nh   m iữ ưở ẽ ệ ệ ệ ệ ầ ư ở ọ  
n i, trong g n nh  t t c  các hoàn c nh trong h  th ng kinh doanh c aơ ầ ư ấ ả ả ệ ố ủ  
chúng ta. Và b n càng s  d ng chúng, chúng càng có hi u nghi m đ i v iạ ử ụ ệ ệ ố ớ  
b n. B n càng song hành cu c s ng c a b n v i các lu t và nguyên t c này,ạ ạ ộ ố ủ ạ ớ ậ ắ  
b n càng c m th y may m n và thành đ t. Không có gi i h n cho vi c v nạ ả ấ ắ ạ ớ ạ ệ ậ  
d ng các lu t và nguyên t c này.ụ ậ ắ
 

 

Ch ng m tươ ộ
 

Các Lu t c a cu c s ngậ ủ ộ ố

 

1.      Lu t Nhân qu .ậ ả
 

2.      Lu t Ni m tin.ậ ề
 

3.      Lu t Kì v ng.ậ ọ
 

4.      Lu t H p d nậ ấ ẫ
 

5.      Lu t  T ngậ ươ  
thích.

 



Lu t cu c s ngậ ộ ố
 

T i sao l i có nh ng ng i và nh ng t  ch c thành công h n nh ngạ ạ ữ ườ ữ ổ ứ ơ ữ  
ng i và t  ch c khác? T i sao l i có nh ng ng i có ngh  nghi p tuy tườ ổ ứ ạ ạ ữ ườ ề ệ ệ  
v i, chuy n t  v  trí này qua v  trí khác, h ng v  phía tr c và ti n lênờ ể ừ ị ị ướ ề ướ ế  
trên, ki m đ c nhi u ti n h n, đ c tr  l ng n đ nh h n và thăng ti nế ượ ề ề ơ ượ ả ươ ổ ị ơ ế  
nhanh h n?ơ
 

Và t i sao nh ng ng i khác chuy n h t ngh  này đ n ngh  khác, luônạ ữ ườ ể ế ề ế ề  
luôn lo l ng v  ti n b c và c m th y r ng h  không đ c đánh giá đúngắ ề ề ạ ả ấ ằ ọ ượ  
m c nh ng đóng góp và s  lao đ ng v t v  c a h ? T i sao có r t nhi uứ ữ ự ộ ấ ả ủ ọ ạ ấ ề  
ng i, nhườ ư Henry David Thoreau có l n đã vi t, "s ng nh ng cu c đ i trongầ ế ố ữ ộ ờ  
tuy t v ng l ng th m"?ệ ọ ặ ầ
 

Khi tôi b t đ u kh i nghi p kinh doanh, tôi vô cùng kém c i. Tôi đãắ ầ ở ệ ỏ  
chuy n h t ngh  này đ n ngh  khác, hi m khi do s  ch n l a, có ph n nàoể ế ề ế ề ế ự ọ ự ầ  
đó b  cu n vào vòng xoáy c a các s  ki n xung quanh tôi và nh ng hành viị ố ủ ự ệ ữ  
t ng ch ng vô lý và không th  đoán đ c c a các ông ch  tôi. Tôi c mưở ừ ể ượ ủ ủ ả  
th y mình gi ng nh  m t con t t đang ch i trong m t trò ch i, ho c đangấ ố ư ộ ố ơ ộ ơ ặ  bị  
ch iơ  trong m t trò ch i mà  đó tôi không hi u rõ lu t l .ộ ơ ở ể ậ ệ
 

Sau đó tôi b t đ u đ t câu h i, T i sao l i có nh ng ng i thành côngắ ầ ặ ỏ ạ ạ ữ ườ  
h n nh ng ng i khác?ơ ữ ườ
 

Tôi nh n ra r ng nh ng ng i xung quanh tôi, nh ng ng i đang làmậ ằ ữ ườ ữ ườ  
vi c t t h n tôi d ng nh  không thông minh h n tôi hay có tính cách t tệ ố ơ ườ ư ơ ố  
h n tôi. Đôi khi h  có tính cách r t khó khăn và cách ng nhân x  th  đángơ ọ ấ ứ ử ế  
ng . Th nh tho ng các ý t ng và ý ki n c a h  không đ c thông minh choờ ỉ ả ưở ế ủ ọ ượ  
l m. Tuy nhiên h  đang làm vi c r t t t.ắ ọ ệ ấ ố
 

Khám phá vĩ đ i.ạ
 



B c đ t phá l n đ u tiên đ i v i tôi là phát hi n c a tôi v  nguyên t cướ ộ ớ ầ ố ớ ệ ủ ề ắ  
thuy t nhân qu  c a A-ri-xtot mà ngày nay chúng ta g i là Lu t Nhân qu .ế ả ủ ọ ậ ả  
Vào cái th i khi mà ph n l n m i ng i tin vào Chúa trên đ nh núi Ô-lim-pi,ờ ầ ớ ọ ườ ỉ  
t  làm  trò  c i  b ng  cách  đùa  gi n  v i  s  ph n  và  đ nh  m nh  conự ườ ằ ỡ ớ ố ậ ị ệ  
ng i,ườ   A-ri-xt t đã ch  ra m t cái gì đó hoàn toàn khác bi t. Đi u này mãiố ỉ ộ ệ ề  
mãi thay đ i quan đi m c a chúng ta v  th  gi iổ ể ủ ề ế ớ  .
 

1. Lu t Nhân quậ ả
 

M i vi c x y ra đ u có nguyên nhân; v i m i k t qu  đ u có m tọ ệ ả ề ớ ỗ ế ả ề ộ  
nguyên nhân c  th .ụ ể

 

A-ri-xt t qu  quy t r ng chúng ta s ng trong m t th  gi iố ả ế ằ ố ộ ế ớ  đ c chiượ  
ph i b ng quy lu t, không ph i b ng s  tình c . Ông đã ch  ra r ng m i thố ằ ậ ả ằ ự ờ ỉ ằ ọ ứ 
x y ra đ u có lý do cho dù chúng ta có bi t đ n nó hay không. Ông nói r ngả ề ế ế ằ  
m i k t qu  đ u có m t ho c nhi u nguyên nhân c  th . M i nguyên nhânọ ế ả ề ộ ặ ề ụ ể ọ  
hay hành đ ng đ u có m t lo i k t qu  nào đó cho dù chúng ta có nhìn th yộ ề ộ ạ ế ả ấ  
nó và có thích nó hay không.
 

Đây là lu t quan tr ng, “Lu t thép” c a t  t ng ph ng Tây, c aậ ọ ậ ủ ư ưở ươ ủ  
tri t h c ph ng Tây. S  tìm ki m không ng ng nh ng chân lý và nh ngế ọ ươ ự ế ừ ữ ữ  
quan h  nhân qu  trong các s  ki n đã làm cho ph ng Tây phát tri n vệ ả ự ệ ươ ể ề 
khoa h c, kĩ thu t, y h c tri t h c và th m chí chi n tranh trong h n haiọ ậ ọ ế ọ ậ ế ơ  
ngàn năm. Ngày nay tiêu đi m này đang thúc đ y nh ng ti n b  v  khoa h cể ẩ ữ ế ộ ề ọ  
và công ngh  làm thay đ i th  gi i chúng ta m t cách r t nhanh chóng.ệ ổ ế ớ ộ ấ
 

Lu t này nói r ng các thành t u, c a c i, h nh phúc, th nh v ng vàậ ằ ự ủ ả ạ ị ượ  
s  thành công trong kinh doanh là t t c  nh ng k t qu  tr c ti p hay giánự ấ ả ữ ế ả ự ế  
ti p hay k t qu  c a nh ng nguyên nhân hay hành đ ng c  th . Đi u nàyế ế ả ủ ữ ộ ụ ể ề  
ch  đ n gi n có nghĩa là n u b n mu n bi t v  nh ng thành qu  hay k tỉ ơ ả ế ạ ố ế ề ữ ả ế  
qu  mà b n s  nh n đ c ho c b n có th  nh n đ c thì b n ph i tìmả ạ ẽ ậ ượ ặ ạ ể ậ ượ ạ ả  
hi u t  nh ng ng i đã đ t đ c k t qu  t ng t  và làm theo nh ng gì hể ừ ữ ườ ạ ượ ế ả ươ ự ữ ọ 
đã làm, b n có th  nh n đ c k t qu  gi ng nh  v y.ạ ể ậ ượ ế ả ố ư ậ



 

Thành công không ph i là m t s  tình cả ộ ự ờ
 

Thành công không ph i là phép màu, cũng không ph i là s  may m n.ả ả ự ắ  
M i th  x y ra đ u có nguyên nhân, t t ho c x u, tích c c ho c tiêu c c.ọ ứ ả ề ố ặ ấ ự ặ ự  
Khi b n đã bi t rõ b n mu n gì, b n ch  c n copy nh ng ng i khác, nh ngạ ế ạ ố ạ ỉ ầ ữ ườ ữ  
ng i đã đ t đ c nó tr c b n,ườ ạ ượ ướ ạ  và cu i cùng thì b n cũng s  đ t đ cố ạ ẽ ạ ượ  
nh ng gì mà h  đã đ t đ c.ữ ọ ạ ượ
 

Đi u này đ c đ  c p đ n trong Kinh thánh về ượ ề ậ ế ề  Lu t gieo-g t c a cáiậ ặ ủ  
ch t, Lu t này nói r ng, "Con ng i ta gieo cái gì , thì đó cũng là cái mà hế ậ ằ ườ ọ 
s  g t đ c.”ẽ ặ ượ
 

Nhà khoa h c Isaac Niu-t n đã g i nó là nguyên t c th  ba c a s  v nọ ơ ọ ắ ứ ủ ự ậ  
đ ng. Ông nói, "Luôn luôn có m t ph n ng ngang b ng và ng c chi uộ ộ ả ứ ằ ượ ề  
cho m i hành đ ng."ọ ộ
 

Đ i v i b n và v i tôi, số ớ ạ ớ ự  di n đ t quan tr ng nh t c a lu t chungễ ạ ọ ấ ủ ậ  
này là "T  duy là nguyên nhân và đi u ki n là k t qu ."ư ề ệ ế ả
 

Nói theo m t cách khác, "T  duy là sáng t o." T  duy c a c a b n làộ ư ạ ư ủ ủ ạ  
s c m nh mang tính sáng t o quan tr ng nh tứ ạ ạ ọ ấ  trong cu c đ i b n. B n t oộ ờ ạ ạ ạ  
ra toàn b  th  gi i c a b n theo cách mà b n suy nghĩ. T t c  m i ng i vàộ ế ớ ủ ạ ạ ấ ả ọ ườ  
m i tình hu ng trong đ i b n có ý nghĩa v i b n th  nào là do cách mà b nọ ố ờ ạ ớ ạ ế ạ  
suy nghĩ v  h  và v  chúng. Và khi b n thay đ i suy nghĩ, b n đã thay đ iề ọ ề ạ ổ ạ ổ  
cu c đ i b n, nhi u khi ch  trong tích t c.ộ ờ ạ ề ỉ ắ
 

Nguyên t c quan tr ng nh t đ  thành công đ i v i cá nhân và đ i v iắ ọ ấ ể ố ớ ố ớ  
công vi c kinh doanh ch  đ n gi n là nh  th  này:B n tr  thành nh ng gìệ ỉ ơ ả ư ế ạ ở ữ  
b n nghĩạ   trong ph n l n th i gian.ầ ớ ờ
 

Đây là phát hi n vĩ đ i mà t t c  các tín ng ng, tri t lý, siêu hình h c,ệ ạ ấ ả ưỡ ế ọ  
các tr ng phái t  duy, và các lý thuy t tâm lý d a vào. Nguyên t c này cóườ ư ế ự ắ  



th  áp d ng cho cá nhân cũng nh  nhóm cá nhân và t  ch c. B t c  đi u gìể ụ ư ổ ứ ấ ứ ề  
b n nhìn th y hay tr i nghi m là s  di n đ t c a t  duy con ng i n gi uạ ấ ả ệ ự ễ ạ ủ ư ườ ẩ ấ  
phía sau hi n t ngệ ượ  . Ralph Waldo Emerson đã nh n ra đi u này khi ôngậ ề  
vi t, "M i t  ch c vĩ đ i ch  là cái bóng kéo dài c a m t con ng i đ nế ọ ổ ứ ạ ỉ ủ ộ ườ ơ  
gi n."ả
 

Nó không ph i là là nh ng gì x y đ n v i b n nh ng cái cách th c màả ữ ả ế ớ ạ ư ứ  
b n suy nghĩ v  nh ng gì x y ra v i b n s  quy t đ nh cách th c mà b nạ ề ữ ả ớ ạ ẽ ế ị ứ ạ  
c m nh n hay ph n ng. Nó không ph i là th  gi iả ậ ả ứ ả ế ớ  bên ngoài b n, cái thạ ế 
gi i đã chép l i nh ng đi u ki n hay hoàn c nh c a b n. Nó là cái th  gi iớ ạ ữ ề ệ ả ủ ạ ế ớ  
bên trong b n, cái th  gi i đã t o ra nh ng hoàn c nh c a cu c đ i b n.ạ ế ớ ạ ữ ả ủ ộ ờ ạ
 

S  l a ch n c a b n, cu c đ i b nự ự ọ ủ ạ ộ ờ ạ
 

B n luôn luôn đ c t  do l a ch n. K t qu  là không ai b t b n ph iạ ượ ự ự ọ ế ả ắ ạ ả  
nghĩ, c m nh n hay c  x  theo cách mà b n v n th  hi n. Dĩ nhiên là b nả ậ ư ử ạ ẫ ể ệ ạ  
ch n tình c m và cách c  xọ ả ư ử  c a mình b ng cái cách mà b n ch n đ  nghĩủ ằ ạ ọ ể  
v  th  gi i xung quanh b n và v  nh ng gì đang x y ra v i b n.ề ế ớ ạ ề ữ ả ớ ạ
 

Ti n sĩ Martin Seligman thu c tr ng đ i h c Pennsylvania g i cáchế ộ ườ ạ ọ ọ  
ph n ng này làả ứ   "phong cách gi i thích đ c thù" c a b n. Đó là cách màả ặ ủ ạ  
b n gi i thích hay thanh minh m i th  cho chính b n thân mình. Đây là y uạ ả ọ ứ ả ế  
t  quy t đ nh đ i v i vi c b n s  là ai và b n s  tr  thành gì.ố ế ị ố ớ ệ ạ ẽ ạ ẽ ở
 

M t tin t c t t lành đó là phong cách gi i thích c a b n th ng mangộ ứ ố ả ủ ạ ườ  
tính uyên bác. Đi u này có nghĩa là nó cũng có th  không uyên bác. Cáchề ể  
th c b n gi i thích các hi n t ng cho chính mình n m trong t m ki m soátứ ạ ả ệ ượ ằ ầ ể  
c a b n. B n có th  gi i thích nh ng kinh nghi m c a mình theo m t cáchủ ạ ạ ể ả ữ ệ ủ ộ  
mà b n c m th y l c quan h n là t c gi n và th t v ng. B n có th  quy tạ ả ấ ạ ơ ứ ậ ấ ọ ạ ể ế  
đ nh ph n ng theo cách là nh ng ph n ng c a b n có tính ch t xây d ngị ả ứ ữ ả ứ ủ ạ ấ ự  
và có hi u qu . B n luôn đ c t  do l a ch n.ệ ả ạ ượ ự ự ọ
 

Nh ng suy nghĩ và c m xúc c a b n luôn luôn thay đ i. Chúng b  nhữ ả ủ ạ ổ ị ả  
h ng r t nhanh b i nh ng s  ki n xung quanh b n. Ví d , khi b n nh nưở ấ ở ữ ự ệ ạ ụ ạ ậ  



đ c m t m u tin t t lành, thái đ  c a b n ngay l p t c t a sáng và b nượ ộ ẩ ố ộ ủ ạ ậ ứ ỏ ạ  
c m th y vui v  tích c c h n v i t t c  m i ng i và m i vi c. Ng c l i,ả ấ ẻ ự ơ ớ ấ ả ọ ườ ọ ệ ượ ạ  
n u b n nh n đ c tin x u, ngay l p t c b n s  tr  nên b i r i, gi n d ,ế ạ ậ ượ ấ ậ ứ ạ ẽ ở ố ố ậ ữ  
và nóng n y, th m chí n u tin đó không chính xác hay không đúng s  th t.ả ậ ế ự ậ  
Căn c  vào nh ng tr ng thái ph n ng nh  v y đ  b n gi i thích nh ng sứ ữ ạ ả ứ ư ậ ể ạ ả ữ ự 
ki n cho chính b n thân mình là cách làm ch t ng i.ệ ả ế ườ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Ki m tra nh ng ph n quan tr ng trong cu c đ i b n – gia đình b n,ể ữ ầ ọ ộ ờ ạ ạ  
s c kh e c a b n, công vi c c a b n, tình hình tài chính c a b n –ứ ỏ ủ ạ ệ ủ ạ ủ ạ  
và quan sát các m i quan h  nhân qu  gi a nh ng gì b n nghĩ, nói,ố ệ ả ữ ữ ạ  
c m nh n và làm và nh ng k t qu  b n đang đ t đ c. Hãy thànhả ậ ữ ế ả ạ ạ ượ  
th t v i mình.ậ ớ

 

2. Phân tích xem b n th c s  suy nghĩ v  b n thân mình th  nào trongạ ự ự ề ả ế  
m i quan h  v i lo i hình cu c s ng mà b n đang s ng. Hãy tuy tố ệ ớ ạ ộ ố ạ ố ệ  
đ i thành th t. Cân nh c xem nh ng suy nghĩ c a b n trong m i lĩnhố ậ ắ ữ ủ ạ ỗ  
v c đang gây ra , t o ra và duy trì hoàn c nh xung quanh b n. Nh ngự ạ ả ạ ữ  
thay đ i gì b n có th  t o ra trong suy nghĩ c a b n đ  c i thi nổ ạ ể ạ ủ ạ ể ả ệ  
ch t l ng m t vài b  ph n trong cu c s ng c a b n?ấ ượ ộ ộ ậ ộ ố ủ ạ

 

B n Lu tố ậ   c  b nơ ả
 

B n lu t c  b n b t ngu n tr c ti p t  Lu t Nhân qu .ố ậ ơ ả ắ ồ ự ế ừ ậ ả  Nh ng lu t nàyữ ậ  
làm n n t ng cho t t c  các lu t mà b n s  h c trong cu n sách này. Dù saoề ả ấ ả ậ ạ ẽ ọ ố  
đi  n a  thì  chúng cũng gi i  thích ph n l n nh ng kinh nghi m c a  conữ ả ầ ớ ữ ệ ủ  
ng i. T t c  h nh phúc và thành công đ u xu t phát t  vi c s ng hài hòaườ ấ ả ạ ề ấ ừ ệ ố  
v i b n lu t này. T t c  nh ng b t h nh hay th t b i đ u do vi ph mớ ố ậ ấ ả ữ ấ ạ ấ ạ ề ạ  
chúng ít hay nhi u.ề
 

B n lu t c  b n là các lu t Ni m tin, Kỳ v ng, H p d n và T ngố ậ ơ ả ậ ề ọ ấ ẫ ươ  
thích. Đây là nh ng lu t ph  c a Lu t Nhân qu , gi i thích ph n l n nh ngữ ậ ụ ủ ậ ả ả ầ ớ ữ  



thành công và thành t u, ph n l n nh ng may m n và b t h nh, ph n l nự ầ ớ ữ ắ ấ ạ ầ ớ  
nh ng th nh v ng và nghèo đói trong cu c đ i.ữ ị ượ ộ ờ
 

2. Lu t Ni m tinậ ề
 

B t c  cái gì b n th c s  tin t ng, b ng c m xúc, s  tr  thànhấ ứ ạ ự ự ưở ằ ả ẽ ở  
hi n th c c a b n.ệ ự ủ ạ

 

B n luôn luôn làm theo ni m tin c a mình, đ c bi t là ni m tinạ ề ủ ặ ệ ề  c aủ  
b n v  b n thân b n. Ni m tin c a b n ho t đ ng gi ng nh  m t chu i cácạ ề ả ạ ề ủ ạ ạ ộ ố ư ộ ỗ  
b  l c  dùng  đ  l c  nh ng  thông  tin  mâu  thu n  v i  chúng  ra.  B nộ ọ ể ọ ữ ẫ ớ ạ  
không  nh t thi t ph i tin nh ng gì b n nhìn th y, nh ng b n th ng cóấ ế ả ữ ạ ấ ư ạ ườ  
khuynh h ng nhìn th y nh ng gì b n tin. B n lo i b  nh ng thông tin tráiướ ấ ữ ạ ạ ạ ỏ ữ  
ng c v i nh ng gì b n đã quy t đ nh tin, b t ch p ni m tin c a b n, thànhượ ớ ữ ạ ế ị ấ ấ ề ủ ạ  
ki n c a b n, d a trên s  th t hay kh  năng t ng t ng.ế ủ ạ ự ự ậ ả ưở ượ
 

T  "Thành ki n" có nghĩa là v i vã đánh giá, đi t i k t lu n tr c b từ ế ộ ớ ế ậ ướ ấ  
kì thông tin gì, hay b t ch p thông tin, ng c l i. M t trong nh ng chi nấ ấ ượ ạ ộ ữ ế  
l c thành công nh t đó là b n ph i ki m ch  vi c đánh giá con ng i hayượ ấ ạ ả ề ế ệ ườ  
hoàn c nh cho đ n khi b n có đ  thông tin đ  đ a ra quy t đ nh đ y amả ế ạ ủ ể ư ế ị ầ  
hi u. Đ c bi t là b n ph i ki m ch  vi c đánh giá b n thân b n và nh ngể ặ ệ ạ ả ề ế ệ ả ạ ữ  
kh  năng c a b n. Ph n l n nh ng ni m tin th  c u v  b n thân b n vàả ủ ạ ầ ớ ữ ề ủ ự ề ả ạ  
nh ng kh  năng c a b n đ u là không đúng.ữ ả ủ ạ ề
 

Nh ng ni m tin t i t  nh t mà b n có th  có là "nh ng ni m tin tữ ề ồ ệ ấ ạ ể ữ ề ự 
gi i h n." Nh ng ni m tin này t n t i b t c  khi nào b n tin r ng b n thânớ ạ ữ ề ồ ạ ấ ứ ạ ằ ả  
b n b  gi i h n v  m t m t nào đó. Vì d , b n có th  nghĩ r ng b n khôngạ ị ớ ạ ề ộ ặ ụ ạ ể ằ ạ  
có tài năng và năng l c nh  nh ng ng i khác. B n có th  nghĩ r ng nh ngự ư ữ ườ ạ ể ằ ữ  
ng i khác v t tr i h n b n trong m t vài lĩnh v c. B n có th  b  m cườ ượ ộ ơ ạ ộ ự ạ ể ị ắ  
vào cái b y r t t m th ng b ng vi c t  cho mình là kém c i và đ t ra choẫ ấ ầ ườ ằ ệ ự ỏ ặ  
mình nh ng gì ít h n kh  năng th c t  c a b n thân b n.ữ ơ ả ự ế ủ ả ạ
 



Nh ng ni m tin t  h n ch  này ho t đ ng gi ng nh  nh ng chi cữ ề ự ạ ế ạ ộ ố ư ữ ế  
phanh đ i v i ti m năng c a b n. Chúng kìm b n l i. Chúng s n sinh ra haiố ớ ề ủ ạ ạ ạ ả  
k  thù l n nh t c a s  thành công cá nhân – hoài nghi và s  hãi. Chúng làmẻ ớ ấ ủ ự ợ  
b n tê li t và làm cho b n e ng i trong vi c n m b t th i c  c n thi t đạ ệ ạ ạ ệ ắ ắ ờ ơ ầ ế ể 
th  hi n đúng ti m năng c a mình.ể ệ ề ủ
 

Đ  b n ti n t i, hãy ti n v  tr c và lên trên trong cu c đ i mình vàể ạ ế ớ ế ề ướ ộ ờ  
s  nghi p kinh doanh c a mình, b n ph i liên t c thách th c nh ng ni m tinự ệ ủ ạ ả ụ ứ ữ ề  
c a b n đã b  chính b n gi i h n. B n ph i lo i b  b t kì suy nghĩ hay g iủ ạ ị ạ ớ ạ ạ ả ạ ỏ ấ ợ  
ý gì r ng b n b  h n ch   m t này hay m t khác.ằ ạ ị ạ ế ở ặ ặ  B n ph i ch p nh n nhạ ả ấ ậ ư 
m t nguyên t c c  b n r ng r ng b n là m t ng i “không có gi i h n” vàộ ắ ơ ả ằ ằ ạ ộ ườ ớ ạ  
nh ng gì ng iữ ườ  khác làm đ c thì b n cũng làm đ c.ượ ạ ượ
 

Khi tôi còn là m t thanh niên, tr ng thành trong đi u ki n khó khăn,ộ ưở ề ệ  
tôi b  r i vào m t cái b y tinh th n c a vi c k t lu n r ng b i vì nh ngị ơ ộ ẫ ầ ủ ệ ế ậ ằ ở ữ  
ng i khác làm t t h n tôi làm, h  ch c ph i thông minh và gi i h n tôi.ườ ố ơ ọ ắ ả ỏ ơ  
Tôi nghi m nhiên k t lu n r ng h  đáng giá h n tôi, vì th  tôi đáng giáễ ế ậ ằ ọ ơ ế  ít  
h nơ  h . Ni m tin sai l m này đã kìm hãm tôi r t nhi u năm.ọ ề ầ ấ ề
 

S  th t là không ai gi i h n b n và khôngự ậ ỏ ơ ạ   ai thông minh h n b n. N uơ ạ ế  
nh ng ng i khác đang làm t t h n, đó ph n l n là do h  đã phát tri n tàiữ ườ ố ơ ầ ớ ọ ể  
năng và kh  năng t  nhiên c a mình nhi u h n b n mà thôi. H  đã h c Lu tả ự ủ ề ơ ạ ọ ọ ậ  
Nhân qu  và áp d ng vào cu c s ng và công vi c c a hả ụ ộ ố ệ ủ ọ  tr c b n. Và b tướ ạ ấ  
kì cái gì b t kì ai khác đã làm, trong ph m vi lý trí, b n cũng có th  làmấ ạ ạ ể  
đ c. B n ch  c n h c cách làm mà thôi.ượ ạ ỉ ầ ọ
 

Làm cách nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xua đu i t t  c  nh ng hoài nghi và s  s t  ra kh i đ u óc b n.ổ ấ ả ữ ợ ệ ỏ ầ ạ  
T ng t ng r ng b n không có h n ch  nào. M t th  vĩ đ i nàoưở ượ ằ ạ ạ ế ộ ứ ạ  
b n dám m  n u b n bi t r ng b n s  không th  th t b i? N u b nạ ơ ế ạ ế ằ ạ ẽ ể ấ ạ ế ạ  
có t t c  th i gian, ti n b c, tài năng, kĩ năng, và nh ng liên l c màấ ả ờ ề ạ ữ ạ  
b n mu n có, b n s  quy t đ nh làm gì hay là gì hay có gì trong cu cạ ố ạ ẽ ế ị ộ  
đ i mình?ờ



 

2.    Th  thách nh ng ni m tin t  h n ch  c a b n, nh ng ni m tin kìmử ữ ề ự ạ ế ủ ạ ữ ề  
chân b n. Ph n l n m i ng i th ng mù m  v i v n đ  này. Hạ ầ ớ ọ ườ ườ ờ ớ ấ ề ọ 
c n thông tin ph n h i chân th t nh t c a m t ng i nào đó màầ ả ồ ậ ấ ủ ộ ườ  
ng i đó bi t h  và s  chân th t v i h .ườ ế ọ ẽ ậ ớ ọ  Hãy đ n g p m t ng iế ặ ộ ườ  
nào đó mà b n bi t và quan tâm đ n v n đ  vàạ ế ế ấ ề   h  xem h  có nhìnọ ọ  
th y b t c  ni m tin nào mà b n có th  có, cái mà đang làm cho b nấ ấ ứ ề ạ ể ạ  
th  hi n th p h n ti m năng c a mình.ể ệ ấ ơ ề ủ

 

3. Lu t Kỳ v ngậ ọ
 

B t kì cái gì b n mong đ i v i s  t  tinấ ạ ợ ớ ự ự   s  tr  thành l i tiên tri tẽ ở ờ ự 
th c hi n.ự ệ

 

B n luôn hành đ ng gi ng nh  m t nhà tiên tri trong cu c đ i mìnhạ ộ ố ư ộ ộ ờ  
b i cách mà b n nghĩ và nói v  các s  ki n s  x y ra nh  th  nào. Khi b nở ạ ề ự ệ ẽ ả ư ế ạ  
mong đ i m t cách t  tin nh ng đi u t t đ p s  x y đ n, nh ng đi u t tợ ộ ự ữ ề ố ẹ ẽ ả ế ữ ề ố  
đ p s  đ n v i b n. N u b n mong m t vi c tiêu c c x y ra, vi c tiêu c cẹ ẽ ế ớ ạ ế ạ ộ ệ ự ả ệ ự  
đó s  x y ra v i b n.ẽ ả ớ ạ
 

Nh ng mong đ i c a b n cũng có k t qu  r t đúng v i nh ng ng iữ ợ ủ ạ ế ả ấ ớ ữ ườ  
chung quanh b n. Nh ng gì b n mong đ i t  nh ng ng i hay nh ng tìnhạ ữ ạ ợ ừ ữ ườ ữ  
hu ng quy t đ nh thái đ  c a b n đ i v i h  h n là nh ng y u t  khác, vàố ế ị ộ ủ ạ ố ớ ọ ơ ữ ế ố  
m i ng i ph n ánh thái đ  c a b n ngay sau b n, gi ng nh  m t chi cọ ườ ả ộ ủ ạ ạ ố ư ộ ế  
g ng, có th  tích c c ho c tiêu c c.ươ ể ự ặ ự
 

Ti n sĩ Robert Rosenthal thu c tr ng đ i h c Harvard đã ti n hànhế ộ ườ ạ ọ ế  
hàng tá nh ng thí nghi m có ki m soát trong nhi u năm đ  th  nghi m s cữ ệ ể ề ể ử ệ ứ  
m nh c a s  mong đ i c a các giáo viên đ i v i vi c h c t p c a sinh viênạ ủ ự ợ ủ ố ớ ệ ọ ậ ủ  
h .  Trong cu n sách tâm đ c  c a  mình,ọ ố ắ ủ  Hi u ngệ ứ  Pygmalion trong l pớ  
h c,ọ  ông k  r t nhi u tr ng h p mà các giáo viên đ c báo cho bi t r ngể ấ ề ườ ợ ượ ế ằ  



m t sinh viên, ho c đôi khi c  l p, c c kì thông minh và ng i ta đoán r ngộ ặ ả ớ ự ườ ằ  
(nh ng) sinh viên này s  t o ra b c đ t phá trong h c t p vào năm t i.ữ ẽ ạ ướ ộ ọ ậ ớ
 

Th m chí m c dù các sinh viên đ c ch n trong s  h c sinh c a toànậ ặ ượ ọ ố ọ ủ  
tr ng, mi n là các th y giáo tin r ng nh ng sinh viên này là ngo i l , vàườ ễ ầ ằ ữ ạ ệ  
các giáo viên mong h  s  h c t p t t, các sinh viên th  hi n t t h n nhi uọ ẽ ọ ậ ố ể ệ ố ơ ề  
so v i các sinh viên khác trong cùng l p hay trong nh ng l p t ng t  so v iớ ớ ữ ớ ươ ự ớ  
vi c h  đã đ c d  đoán  các l p tr c hay hành vi tr c.ệ ọ ượ ự ở ớ ướ ướ
 

Trong cu c đ i c a chính b n, nh ng mong đ i c a các nhân viên c aộ ờ ủ ạ ữ ợ ủ ủ  
b n, ông ch  c a b n, khách hàng c a b n và th m chí t ng lai c a b nạ ủ ủ ạ ủ ạ ậ ươ ủ ạ  
có h ng tr  thành hi n th c. Nh ng mong đ i c a b n có nh h ng r tướ ở ệ ự ữ ợ ủ ạ ả ưở ấ  
l n đ n m i ng i và các s  ki n, có th  t t ho c x u, vì v y hãy c nớ ế ọ ườ ự ệ ể ố ặ ấ ậ ẩ  
th n!ậ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Mong đ i nh ng gì t t nh t! G n nh ng ý đ nh t t nh t cho các c ngợ ữ ố ấ ắ ữ ị ố ấ ộ  
s  và đ ng nghi p c a mình. Gi  đ nh ngay t  đ u r ng h  mu nự ồ ệ ủ ả ị ừ ầ ằ ọ ố  
làm nh ng công vi c t t, đ a ra nh ng quy t đ nh t t và g t háiữ ệ ố ư ữ ế ị ố ặ  
nh ng k t qu  t t.ữ ế ả ố   Khi có nh ng v n đ  tr c tr c, công vi c luônữ ấ ề ụ ặ ệ  
luôn là v y, thay vì ph n ng d  d i, hãy ng i l i v i ng i gây raậ ả ứ ữ ộ ồ ạ ớ ườ  
v n đ  trong không khí thân thi n và h i nh ng câu h i đ  xác đ nhấ ề ệ ỏ ữ ỏ ể ị  
xem chuy n gì đã x y ra. M i th  th ng có m t lý do t t đ p. B tệ ả ọ ứ ườ ộ ố ẹ ắ  
đ u t  nhà. Hãy nói v i v  ho c ch ng b n r ngầ ừ ớ ợ ặ ồ ạ ằ   b n tin h , r ngạ ọ ằ  
b n nghĩ h  r t tuy t v i, r ng b n yêu h , và r ng b n t  hào vạ ọ ấ ệ ờ ằ ạ ọ ằ ạ ự ề 
h .  Davidọ  McClelland thu c tr ng đ i  h c Harvard phát hi n raộ ườ ạ ọ ệ  
r ng nh ng gia đình t t nh t, h nh phúc nh t, các gia đình s n sinhằ ữ ố ấ ạ ấ ả  
ra nh ng đ a con tuy t v i nh t, đ u có m t đ c đi m chung đó làữ ứ ệ ờ ấ ề ộ ặ ể  
nh ng gia đình “có nh ng mong đ i tích c c”.ữ ữ ợ ự

 

Các b c cha m  th ng xuyên g i đ n con cái mình m t dòng nh ngậ ẹ ườ ử ế ộ ữ  
l i nh n mang ý nghĩa tích c c, kh ng đ nh l i tình yêu mà h  đã dành choờ ắ ự ẳ ị ạ ọ  
chúng và tin t ng  chúng. Cho dù b t kì đi u gì x y ra tr c m t thì conưở ở ấ ề ả ướ ắ  



cái h  v n luôn bi t r ng cha m  chúng đang  phía sau chúngọ ẫ ế ằ ẹ ở   100%. Và 
chúng s  không th t v ng v  cha m  mình.ẽ ấ ọ ề ẹ
 

3.    Th c t p nh ng hành vi này v i c ng s  và đ ng nghi p c a b n.ự ậ ữ ớ ộ ự ồ ệ ủ ạ  
Nh ng ng i qu n lý, nhà doanh nghi p và nhân viên kinh doanh t tữ ườ ả ệ ố  
nh t luôn là nh ng ng i “ có nh ng mong đ i tích c c”,ấ ữ ườ ữ ợ ự   v i m iớ ọ  
ng i và trong m i vi c h  làm.ườ ọ ệ ọ

 

4.    Hy v ng nh ng đi u t t nh t v  b n thân b n. T ng t ng r ngọ ữ ề ố ấ ề ả ạ ưở ượ ằ  
ti m năng c a b n là vô t n và r ng b n có th  th c hi n đ c m iề ủ ạ ậ ằ ạ ể ự ệ ượ ọ  
đi u mà b n đ  tâm chí đ n. T ng t ng r ng t ng lai c a b nề ạ ể ế ưở ượ ằ ươ ủ ạ  
ch  b  h n ch  b i nh ng t ng t ng c a chính b n và r ng b t kìỉ ị ạ ế ở ữ ưở ượ ủ ạ ằ ấ  
đi u gì b n đã th c hi n cho đ n bây gi  ch  là m t ph n nh  c aề ạ ự ệ ế ờ ỉ ộ ầ ỏ ủ  
nh ng gì  b n có kh  năng đ t  đ c.  T ng t ng  r ng nh ngữ ạ ả ạ ượ ưở ượ ằ ữ  
kho nh kh c vĩ đ i nh t c a b n đang n m phía tr c và r ng m iả ắ ạ ấ ủ ạ ằ ướ ằ ọ  
th  đã x y ra v i b n cho đ n bây gi  ch  là m t s  chu n b  choứ ả ớ ạ ế ờ ỉ ộ ự ẩ ị  
nh ng gì vĩ đ i s  x y ra trong t ng lai.ữ ạ ẽ ả ươ

 

4. Lu t H p d nậ ấ ẫ
 

B n là m t thanh nam châm s ng; b n g n nh  thu hút m i ng i,ạ ộ ố ạ ầ ư ọ ườ  
các  hoàn c nh và tình hu ngả ố  vào cu c s ng c a mình. Nh ng conộ ố ủ ữ  

ng i , hoàn c nh, tình hu ng này luôn hài hòa v i nh ng suy nghĩ chiườ ả ố ớ ữ  
ph i c a b n.ố ủ ạ

 

Đây là m t trong nh ng lu t vĩ đ i nh t dùng đ  gi i thích r t nhi uộ ữ ậ ạ ấ ể ả ấ ề  
nh ng thành công và th t b i trong công vi c kinh doanh và trong cu c s ngữ ấ ạ ệ ộ ố  
cá nhân. Lu t này đ c vi t ra t  nh ng nghiên c u ng c dòng th i gianậ ượ ế ừ ữ ứ ượ ờ  
tr  v  v i các tr ng phái bí n c a Ai C p c  đ i, 3000 năm tr c Côngở ề ớ ườ ẩ ủ ậ ổ ạ ướ  
Nguyên. Nó r t m nh m , có s c lan t a, và ch a đ ng t t c . Nó nhấ ạ ẽ ứ ỏ ứ ự ấ ả ả  
h ng đ n t t c  nh ng gì b n làm hay nói, hay th m chí b n nghĩ hay c mưở ế ấ ả ữ ạ ậ ạ ả  
nh n.ậ
 



T t c  m i th  b n có trong đ i, b n đã thu hút vào b n thân mình b iấ ả ọ ứ ạ ờ ạ ả ở  
vì cái cách b n nghĩ, b i vì cái con ng i mà b n đang là. B n có th  thayạ ở ườ ạ ạ ể  
đ i cu c s ng c a mình b i vì b n có th  thay đ i cách suy nghĩ c a b n.ổ ộ ố ủ ở ạ ể ổ ủ ạ  
B n có th  thay đ i cái con ng i mà b n đang là.ạ ể ổ ườ ạ
 

B n đã nghe th y ng i ta nói r ng: “Ng u t m ng u mã t m mã”."ạ ấ ườ ằ ư ầ ư ầ  
"Like attracts like." "Nh ng gì b n mu n, mu n b n." Đây là nh ng cáchữ ạ ố ố ạ ữ  
th c đ  di n đ t Lu t H p d n.ứ ể ễ ạ ậ ấ ẫ
 

Nh ng suy nghĩ c a b n là c c kì mãnh li t. Chúng gi ng nh  m tữ ủ ạ ự ệ ố ư ộ  
d ng năng l ng tinh th n chuy n đ ng b ng t c đ  ánh sáng. Và th tạ ượ ầ ể ộ ằ ố ộ ậ  
tuy t v i vì chúng có th  đi qua b t kì rào c n nào. Đi u này gi i thích t iệ ờ ể ấ ả ề ả ạ  
sao đôi khi b n có th  nghĩ v  m t ng i  r t xa b n và r i ch  m t phútạ ể ề ộ ườ ở ấ ạ ồ ỉ ộ  
sau chuông đi n tho i reo và chính ng i đó đang g i đi n cho b n. Khiệ ạ ườ ọ ệ ạ  
b n suy nghĩ v  ng i đó thì nh ng suy nghĩ c a b n đã đ c k t n i v iạ ề ườ ữ ủ ạ ượ ế ố ớ  
ng i đó.ườ
 

Các công ty phát tri n các s n ph m, các quá trình ch  bi n, các d chể ả ẩ ế ế ị  
v , và nh ng cách th c kinh doanh thu hút toàn b  khách hàng, ng i làmụ ữ ứ ộ ườ  
công, các nhà cung c p, nh ng chuyên gia tài chính, và nh ng hoàn c nh. Vàấ ữ ữ ả  
t t c  nh ng y u t  đó ph i hòa h p v i nh ng suy nghĩ đi n hình c a tấ ả ữ ế ố ả ợ ớ ữ ể ủ ổ 
ch c. C n ph i suy nghĩ r ng t t c  m i ng i h p thành bên ngoài và bênứ ầ ả ằ ấ ả ọ ườ ợ  
trong t  ch c ph i gi ng nh  m t lo i nh c c  nào đó. Và t t c  t o nênổ ứ ả ố ư ộ ạ ạ ụ ấ ả ạ  
m t dàn nh c giao h ng vĩ đ i. T t c  m i ng i đang ch i cùng nhau vàộ ạ ưở ạ ấ ả ọ ườ ơ  
t o nên m t hình th c âm nh c c u thành nh ng ho t đ ng kinh doanh c aạ ộ ứ ạ ấ ữ ạ ộ ủ  
b n và c a cu c đ i b n.ạ ủ ộ ờ ạ
 

B t kì khi nào công vi c trong t  ch c không đ c suôn s , cách th cấ ệ ổ ứ ượ ẻ ứ  
nhanh nh t đ  đ a ra s  thay đ i là đ a vào m t con ng i m i mà ng iấ ể ư ự ổ ư ộ ườ ớ ườ  
này có th  thay đ i cách th c m i ng i suy nghĩ và c m nh n v  chính hể ổ ứ ọ ườ ả ậ ề ọ 
và nh ng gì h  đang làm. Nh ng giá tr  m i, nh ng cái nhìn m i, nh ngữ ọ ữ ị ớ ữ ớ ữ  
chi n l c m i và nh ng chính sách m i đ i v i khách hàng và đ i v i m iế ượ ớ ữ ớ ố ớ ố ớ ọ  
ng i v i nhau mang đ n s  thay đ i nhanh chóng và sâu s c.ườ ớ ế ự ổ ắ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ



 

1.    Ti n hành m t quá trình t  phân tích và t  ki m tra nghiêm ng t.ế ộ ự ự ể ặ  
Hãy nhìn th t g n vào th  gi i xung quanh b n và xem nó hòa h pậ ầ ế ớ ạ ợ  
v i suy nghĩ c a b n th  nào. Hãy xem xét c n th n t t c  nh ngớ ủ ạ ế ẩ ậ ấ ả ữ  
đi u t t đ p trong cu c s ng c a b n. Chúng là th  b i vì b n đãề ố ẹ ộ ố ủ ạ ế ở ạ  
thu hút chúng b o b n thân mình. Sau đó, hãy nhìn quanh b n, nhìnả ả ạ  
vào nh ng th  b n không thích và hãy quan tâm đ n chúng. Chúng làữ ứ ạ ế  
th  b i vì b n, b i vì m t vài sai sót trong suy nghĩ c a b n. Sai sótế ở ạ ở ộ ủ ạ  
đó là gì, và b n s  làm gì v i chúng?ạ ẽ ớ

 

2.    Hãy nhìn vào b n thân b n và h i: “Đi u gìả ạ ỏ ề  trong tôi đã gây ra tình 
hu ng này? Gi  s  r ng b n đang là m t ki n trúc s  choố ả ử ằ ạ ộ ế ư   chính 
cu c đ i b n và s  ph n b n. B n liên t c t o ra nh ng gì x y đ nộ ờ ạ ố ậ ạ ạ ụ ạ ữ ả ế  
v i b n b ng cách mà b n suy nghĩ. B n c n t o ra nh ng thay đ iớ ạ ằ ạ ạ ầ ạ ữ ổ  
gì trong suy nghĩ c a mình n u b n mu n thay đ i ho c c i thi nủ ế ạ ố ổ ặ ả ệ  
m t s  khía c nh c a cu c đ i b n?ộ ố ạ ủ ộ ờ ạ

 

5. Lu t T ng thíchậ ươ
 

Th  gi i bên ngoài c a b n là s  ph n ánh th  gi i bên trong b n;ế ớ ủ ạ ự ả ế ớ ạ  
nó t ng thích v i nh ng cách th c suy nghĩ n i tr i c a b n.ươ ớ ữ ứ ổ ộ ủ ạ

 

Đây là m t nguyên t c phi th ng. Nó gi i thích ph n l n nh ng mayộ ắ ườ ả ầ ớ ữ  
m n và b t h nh, ph n l n nh ng thành công và th t b i, ph n l n nh ngắ ấ ạ ầ ớ ữ ấ ạ ầ ớ ữ  
vĩ đ i và hèn h  trong đ i. Sau nhi u năm nghiên c u trong lĩnh v c này, tôiạ ạ ờ ề ứ ự  
v n kính s  lu t đ y uy l c này, gi ng nh  đ ng nhìn ra h m núi Grandẫ ợ ậ ầ ự ố ư ứ ẻ  
Canyon bao la hùng vĩ.
 

Hãy suy nghĩ! Th  gi i bên ngoài c a b n ph n ánh th  gi i bên trongế ớ ủ ạ ả ế ớ  
b n theo m i khía c nh. S  không có gì x y ra v i b n hay cho b n trongạ ọ ạ ẽ ả ớ ạ ạ  
m t kho ng th i gian dài cho đ n khi nó t ng thích v i m t cái gì đó bênộ ả ờ ế ươ ớ ộ  
trong b n. N u b n mu n thay đ i và c i thi n b t kì đi u gì trong cu cạ ế ạ ố ổ ả ệ ấ ề ộ  



s ng c a mình, b n ph i b t đ u b ng vi c thay đ i nh ng khía c nh bênố ủ ạ ả ắ ầ ằ ệ ổ ữ ạ  
trong trí óc c a b n.ủ ạ
 

Đôi khi s  t ng thích này đ c g i là “t ng đ ng v  tinh th n”.ự ươ ượ ọ ươ ươ ề ầ  
Trách nhi m vĩ đ i nh t trong cu c đ i là t o ra trong b n thân b n sệ ạ ấ ộ ờ ạ ả ạ ự 
t ng đ ng v  tinh th n c a nh ng gì b n mu n tr i nghi m  bên ngoài.ươ ươ ề ầ ủ ữ ạ ố ả ệ ở  
Th c t  là b n không th  đ t đ c m t k t qu   bên ngoài cho đ n khiự ế ạ ể ạ ượ ộ ế ả ở ế  
b n t o ra nó  bên trong tr c.ạ ạ ở ướ
 

Cu c đ i b n cũng gi ng nh  chi c g ng 360 đ . B t kì ch  nàoộ ờ ạ ố ư ế ươ ộ ấ ỗ  
b n nhìn thì b n  ch  đó. Ch ng h n nh  nh ng m i quan h  c a b nạ ạ ở ỗ ẳ ạ ư ữ ố ệ ủ ạ  
luôn ph n ánh ng c tr  l i cho b n bi t bên trong b n là ng i nh  thả ượ ở ạ ạ ế ạ ườ ư ế 
nào. Thái đ  c a b n, s c kh e c a b n, và nh ng đi u ki n v t ch t c aộ ủ ạ ứ ỏ ủ ạ ữ ề ệ ậ ấ ủ  
b n là s  ph n ánh cách th c mà b n v n th ng xuyên t  duy.ạ ự ả ứ ạ ẫ ườ ư
 

Đi u này th t khó đ  cho h u h t m i ng i ch p nh n. Ph n l nề ậ ể ầ ế ọ ườ ấ ậ ầ ớ  
m i ng i nghĩ r ng các v n đ  trong cu c s ng c a h  là do nh ng ng iọ ườ ằ ấ ề ộ ố ủ ọ ữ ườ  
khác và nh ng hoàn c nh bên ngoài gây ra. H  b  s c và t c gi n khi cóữ ả ọ ị ố ứ ậ  
ng i nói v i h  r ng h  chính là ng i ki n trúc s  quan tr ng nh t thi tườ ớ ọ ằ ọ ườ ế ư ọ ấ ế  
k  nên nh ng gì x y ra v i h . H  mu n nh ng ng i khác thay đ i. Hế ữ ả ớ ọ ọ ố ữ ườ ổ ọ 
mu n th  gi i thay đ i. Nh ng h  l i không mu n chính b n thân h  ph iố ế ớ ổ ư ọ ạ ố ả ọ ả  
thay đ i.ổ
 

Lu t T ng thích là m t nguyên t c căn b n c a h u h t các tôn giáoậ ươ ộ ắ ả ủ ầ ế  
và các tr ng phái t  t ng. Đó th c s  là m t tin t t lành. Nó là chi c chìaườ ư ưở ự ự ộ ố ế  
khóa m  ra h nh phúc và t  do cá nhân. Nó là con đ ng cao t c đ  m  raở ạ ự ườ ố ể ở  
s  thành công và th a mãn.ự ỏ
 

B n ch  có th  đi u khi n đ c m t th  trên th  gi i này, và đó làạ ỉ ể ề ể ượ ộ ứ ế ớ  
cách nghĩ c a b n. Tuy nhiên, khi b n đã hoàn toàn đi u khi n m i thủ ạ ạ ề ể ọ ứ 
trong suy nghĩ c a mình r i, b n hãy đi u khi n nh ng lĩnh v c khác trongủ ồ ạ ề ể ữ ự  
cu c s ng c a mình. Ch  b ng cách nghĩ và nói v  nh ng gì b n mu n, vàộ ố ủ ỉ ằ ề ữ ạ ố  
b ng cách t  ch i nghĩ và nói v  nh ng gì b n không mu n, b n đã trằ ừ ố ề ữ ạ ố ạ ở 
thành ng i ki n trúc s  c a s  ph n chính b n.ườ ế ư ủ ố ậ ạ
 



Làm th  nào có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy nhìn quanh b n, ch ng h n hãy nhìn xem  ch  nào kinh nghi mạ ẳ ạ ở ỗ ệ  
c a th  gi i bên ngoài b n là s  ph n ánh suy nghĩ, tình c m vàủ ế ớ ạ ự ả ả  
ni m tin bên trong c a b n. Hoàn c nh hi n t i trong công vi c vàề ủ ạ ả ệ ạ ệ  
trong vi c kinh doanh c a b n ph n ánh thái đ  trong thâm tâm vàệ ủ ạ ả ộ  
s c thuy t ph c c a b n đ i v i công ty c a b n, c ng s  c a b n,ứ ế ụ ủ ạ ố ớ ủ ạ ộ ự ủ ạ  
các s n ph m và d ch v  c a b n, khách hàng c a b n và nh ngả ẩ ị ụ ủ ạ ủ ạ ữ  
m c đích c a b n nh  th  nào? Hãy thành th t.ụ ủ ạ ư ế ậ

 

2. B t đ u ngay hôm nay đ  xây d ng ý th c, s  t ng đ ng tinhắ ầ ể ự ứ ự ươ ươ  
th n, v  m t bên trong cu c đ i đ  có th  t n h ng th  gi i bênầ ề ặ ộ ờ ể ể ậ ưở ế ớ  
ngoài. Hình dung và t ng t ng r ng công vi c kinh doanh c a b nưở ượ ằ ệ ủ ạ  
và ngh  nghi p c a b n hoàn h o  t t c  các m t. Nh ng thay đ iề ệ ủ ạ ả ở ấ ả ặ ữ ổ  
gì b n c n ph i t o ra trong suy nghĩ c a mình đ  t o ra cho th  gi iạ ầ ả ạ ủ ể ạ ế ớ  
bên trong b n th ng nh t v i nh ng tr i nghi m trong th  gi i bênạ ố ấ ớ ữ ả ệ ế ớ  
ngoài c a b n?ủ ạ

 

T ng k tổ ế
 

T t c  nh ng lu t kinh doanh b n s  h c trong cu n sách này là nh ngấ ả ữ ậ ạ ẽ ọ ố ữ  
m  r ng lô gích c a lu t nhân qu  k t h p v i Lu t ni m tin, Lu t mongở ộ ủ ậ ả ế ợ ớ ậ ề ậ  
đ i, Lu t h p d n và Lu t t ng thích. Chúng ch a đ ng m t thông đi pợ ậ ấ ẫ ậ ươ ứ ự ộ ệ  
gi n đ n: N u b n thay đ i ch t l ng t  duy c a minh, b n s  thay đ iả ơ ế ạ ổ ấ ượ ư ủ ạ ẽ ổ  
ch t l ng cu c s ng c a b n.ấ ượ ộ ố ủ ạ
 

Và vì vi c b n suy nghĩ t t h n nhi u nh  th  nào thì không có gi iệ ạ ố ơ ề ư ế ớ  
h n, cho nên cu c s ng c a b n t t h n nh  th  nào thì cũng không có gi iạ ộ ố ủ ạ ố ơ ư ế ớ  
h n. Đi u đó hoàn toàn tùy thu c vào b n.ạ ề ộ ạ
 

 

Ch ng haiươ



 

Các Lu t thành côngậ

 

6.        Lu t Đi u khi nậ ề ể
 

7.        Lu t Ng u nhiênậ ẫ
 

8.        Lu t Trách nhi mậ ệ
 

9.        Lu t Ph ng h ngậ ươ ướ
 
 

10.       Lu t B i hoànậ ồ
 

11.       Lu t Ph c vậ ụ ụ
 

12.       Lu t N  l cậ ỗ ự   áp d ngụ
 

13.       Lu t B i hoàn nhi u h nậ ồ ề ơ
 

14.       Lu t Chu n bậ ẩ ị
 

15.       Lu t K t qu  v t tr i do năng l cb  épậ ế ả ượ ộ ự ị  
bu c.ộ
 

16.       Lu t Quy t đ nhậ ế ị
 



17.       Lu t Sáng t oậ ạ
 

18.       Lu t Linh ho tậ ạ
 

19.       Lu t Kiên trìậ
 

Các Lu t thành côngậ
 

Thành công là gi? Thành công có th  đ c đ nh nghĩa là: “h nh phúcể ượ ị ạ  
v i nh ng gì b n có." Thành công không nh t thi t ph i là s  s  h u v tớ ữ ạ ấ ế ả ự ở ữ ậ  
ch t hay nh ng l i khen ng i tán d ng. B n có th  t n h ng thành côngấ ữ ờ ợ ươ ạ ể ậ ưở  
ch  đ n gi n b ng cách v n t i đ nh đi m mà b n đã hoàn toàn hài lòngỉ ơ ả ằ ươ ớ ỉ ể ạ  
v i cu c đ i c a b n trong m i lĩnh v c và b n không c m th y còn s  b tớ ộ ờ ủ ạ ọ ự ạ ả ấ ự ấ  
mãn hay nh ng c n thi t c p bách ph i có b t kì m t th  nào khác. Theoữ ầ ế ấ ả ấ ộ ứ  
nghĩa này, b n có th  là m t ng i thành công thanh th n ng i  m t n iạ ể ộ ườ ả ồ ở ộ ơ  
tĩnh l ng ng m th  gi i.ặ ắ ế ớ
 

Thành t u khác v i thành công. Thành t u nói v  “nh n đ c nh ng gìự ớ ự ề ậ ượ ữ  
b n mu n." Thành t u đòi h i kh  năng đ t ra các m c tiêu và m c đích, đạ ố ự ỏ ả ặ ụ ụ ể 
l p k  ho ch hành đ ng, và sau đó th c hi n nh ng k  ho ch này. Cácậ ế ạ ộ ự ệ ữ ế ạ  
thành t u đòi h i b n v t qua các ch ng ngai và khó khăn đ  đ t đ nự ỏ ạ ượ ướ ể ạ ế  
m c tiêu mà b n đã đ  ra cho b n thân.ụ ạ ề ả
 

Trong c  hai tr ng h p, thành công và thành t u, đi m xu t phát c aả ườ ợ ự ể ấ ủ  
s  tán d ng vĩ đ i là do b n quy t đ nh m t cách chính xác nh ng gì b nự ươ ạ ạ ế ị ộ ữ ạ  
mu n trong m i lĩnh v c c a cu c s ng cá nhân và cu c s ng kinh doanhố ọ ự ủ ộ ố ộ ố  
c a b n. Đ ng c  thúc đ y đòi h i ph i có “đ ng c ”, và b n càng n m rõủ ạ ộ ơ ẩ ỏ ả ộ ơ ạ ắ  
v  nh ng đ ng c  xác đáng c a mình, b n s  đ t đ c nhi u h n và b nề ữ ộ ơ ủ ạ ẽ ạ ượ ề ơ ạ  
s  đ t đ c m t cách nhanh chóng h n.ẽ ạ ượ ộ ơ
 

Nguyên t c c  b n c a hành đ ng con ng i là m i th  b n làm đ uắ ơ ả ủ ộ ườ ọ ứ ạ ề  
nh m c i thi n m t ph n nào đó cu c s ng c a b n. T t c  m i hành đ ngằ ả ệ ộ ầ ộ ố ủ ạ ấ ả ọ ộ  



c a b n đ c d n đ ng b i m t m c đích nào đó, rõ ràng hay m  nh t.ủ ạ ượ ẫ ườ ở ộ ụ ờ ạ  
Nh  A-ri-xt t đã vi t,  m i hành vi đ u có “m c đích lu n” hay có chư ố ế ọ ề ụ ậ ủ 
đ nhị   - nh m vào m t m c tiêu. Và m t nhân t  chi ph i m i hành đ ng c aằ ộ ụ ộ ố ố ỗ ộ ủ  
b n là c mu n c a b n mu n tr  nên giàu có h n so v i vi c b n khôngạ ướ ố ủ ạ ố ở ơ ớ ệ ạ  
hành đ ng.ộ
 

M t chân lý n i b t đó là b n d ng nh  luôn đ t đ c nh ng m cộ ổ ậ ạ ườ ư ạ ượ ữ ụ  
tiêu mà b n đ t ra cho b n thân. N u m c tiêu c a b n nh , ch ng h n nhạ ặ ả ế ụ ủ ạ ỏ ẳ ạ ư 
v  nhà vào ban đêm và xem ti vi, ch c ch n b n s  đ t đ c nó. N u m cề ắ ắ ạ ẽ ạ ượ ế ụ  
tiêu c a b n l n—đ t đ c thành công v  tài chính, s  th nh v ng, và t oủ ạ ớ ạ ượ ề ự ị ượ ạ  
uy tín đ i v i m i ng i xung quanh—b n cũng s  đ t đ c nó.ố ớ ọ ườ ạ ẽ ạ ượ
 

Trong đ u b n có ch a m t c  ch  đi u khi n tìm m c tiêu. M t khiầ ạ ứ ộ ơ ế ề ể ụ ộ  
b n đã l p trình m t m c đích ho c m t c mu n vào trong ti m th c c aạ ậ ộ ụ ặ ộ ướ ố ề ứ ủ  
mình r i, ti m th c c a b nồ ề ứ ủ ạ   s  t  nh n đ c m t ngu n năng l ng vàẽ ự ậ ượ ộ ồ ượ  
d ng nh  v a lái v a đ y b n m t cách ch c ch n v  phía đ t đ c m cườ ư ừ ừ ẩ ạ ộ ắ ắ ề ạ ượ ụ  
tiêu c a b n b t k  m c tiêu đó là gì.ủ ạ ấ ể ụ
 

Theo ý nghĩa này, m c tiêu đ t đ c d ng nh  x y ra m t cách tụ ạ ượ ườ ư ả ộ ự 
đ ng. Kh  năng ki m tìm m c đích này là t  nhiên gi ng nh  b n hít vàoộ ả ế ụ ự ố ư ạ  
hay th  ra v y. Khó khăn luôn n m  kh  năng c a b n trong vi c đ t raở ậ ằ ở ả ủ ạ ệ ặ  
các m c tiêu rõ ràng lúc đ u. Khi b n h c hay luy n t p m t kĩ năng phêụ ầ ạ ọ ệ ậ ộ  
bình, b n s  b t đ u đ t đ c  m t c p đ  cao h n h u nh  ngay l pạ ẽ ắ ầ ạ ượ ở ộ ấ ộ ơ ầ ư ậ  
t c. B n s  b t đ u đ t đ c m c đích c a mình nhanh h n v i kh  năngứ ạ ẽ ắ ầ ạ ượ ụ ủ ơ ớ ả  
d  đoán t t h n.ự ố ơ
 

Chìa khóa đ  kích ho t Lu t Thành công đó là b n ph i tr  nên hoànể ạ ậ ạ ả ở  
toàn rõ ràng v  nh ng gì b n mu n và khi b n đ t đ c nh ng th  đó thìề ữ ạ ố ạ ạ ượ ữ ứ  
trông chúng s  ra sao. Cũng gi ng nh  vi c b n không mu n c  g ng xâyẽ ố ư ệ ạ ố ố ắ  
d ng m t căn nhà mà không có b n v , b n s  không nghĩ r ng b n xâyự ộ ả ẽ ạ ẽ ằ ạ  
d ng m t cu c đ i vĩ đ i mà không c n đ n m t danh sách rõ ràng nh ngự ộ ộ ờ ạ ầ ế ộ ữ  
m c tiêu b n mu nụ ạ ố   đ t t i và m t k  ho ch hành đ ng đ c vi t ra đạ ớ ộ ế ạ ộ ượ ế ể 
đ t đ c nh ng m c tiêuạ ượ ữ ụ   này.
 



Không may thay, căn c  theo h u nh  m i nghiên c u, d i 3% trongứ ầ ư ọ ứ ướ  
s  nh ng ng i tr ng thành có m c tiêu rõ ràng, nh ng m c đích đ cố ữ ườ ưở ụ ữ ụ ượ  
vi t  ra  và  nh ng  k  ho ch  chi  ti t  đ  đ t  đ c  chúng.  Theo  Markế ữ ế ạ ế ể ạ ượ  
McCormack trong cu n sách c a ôngố ủ  Nh ng gì ng i ta không d y b n ữ ườ ạ ạ ở  
tr ng kinh doanh Harvard,ườ  3% nh ng ng i đ t m c tiêu này đang ki mữ ườ ặ ụ ế  
đ c cao trung bình g p m i l n trong cùng m t kho ng th i gian so v iượ ấ ườ ầ ộ ả ờ ớ  
nh ng ng i không có m c tiêu.ữ ườ ụ
 

B n có th  t  gia nh p vào hàng trên cùng c a nh ng ng i đang s ngạ ể ự ậ ủ ữ ườ ố  
hôm này b ng cách đ n gi n là hãy ng i xu ng, l y ra m t m u gi y vàằ ơ ả ồ ố ấ ộ ẩ ấ  
m t cây bút và li t kê nh ng th  b n mu n. Ph n l n m i ng i không làmộ ệ ữ ứ ạ ố ầ ớ ọ ườ  
th  này bao gi . Chính hành đ ng vi t ra b n mô t  nh ng gì b n mu nế ờ ộ ế ả ả ữ ạ ố  
th c hi n và nh ng gì b n d  đ nh th c hi n nó trong vòng 3 ho c 5 năm t iự ệ ữ ạ ự ị ự ệ ặ ớ  
s  thay đ i cu c đ i b n.ẽ ổ ộ ờ ạ
 

Khi b n vi t nh ng m c đích c a mình, b n l p t c tr  thành m tạ ế ữ ụ ủ ạ ậ ứ ở ộ  
ng i hoàn toàn khác. Thái đ  c a b n đ i v i chính b n thân b n và t ngườ ộ ủ ạ ố ớ ả ạ ươ  
lai c a b n thay đ i theo chi u h ng tích c c. B n c m th y t  tin và l củ ạ ổ ề ướ ự ạ ả ấ ự ạ  
quan h n. B n c m th y b n đang ch  huy và đi u khi n cu c đ i mình.ơ ạ ả ấ ạ ỉ ề ể ộ ờ  
T t nh t là nh ng m c tiêu và k  ho ch c a b n  d ng văn b n, kh  năngố ấ ữ ụ ế ạ ủ ạ ở ạ ả ả  
th c hi n c a b n s  tăng lên m i l n, hay 1.000%.ự ệ ủ ạ ẽ ườ ầ
 

M t bài t p đ n gi n đ  thay đ i cu c đ i b nộ ậ ơ ả ể ổ ộ ờ ạ
 

Đây là m t bài t p đ n gi n nh ng r t hi u qu . L y m t m nh gi y vàộ ậ ơ ả ư ấ ệ ả ấ ộ ả ấ  
li t kê m t danh sách nh ng m c tiêu mà b n mu n đ t đ c trong m iệ ộ ữ ụ ạ ố ạ ượ ườ  
hai tháng. Vi t ra nh ng m c tiêu đó  thì hi n t i, nh  th  là m t năm đãế ữ ụ ở ệ ạ ư ể ộ  
trôi qua và b n đã đ t đ c chúng r i.ạ ạ ượ ồ
 

S  d ng t  "Tôi" tr c m i m c tiêu đ  cá nhân hóa nó, ch ng h nử ụ ừ ướ ỗ ụ ể ẳ ạ  
nh  "Tôi ki m đ cư ế ượ  X đô la m i năm." "Tôi đ t đ c nh ng m c bán hàngỗ ạ ượ ữ ứ  
(hay l i nhu n) nh  th ." Ti m th c trong trí óc c a b n ch  ch p nh nợ ậ ư ế ề ứ ủ ạ ỉ ấ ậ  
nh ng m nh l nh mang tính cá nhân, tích c c và  thì hi n t i.ữ ệ ệ ự ở ệ ạ
 



Đây là m t bài t p r t đáng ng c nhiên, g n nh  là o thu t. N u t tộ ậ ấ ạ ầ ư ả ậ ế ấ  
c  b n vi t ra là m i m c tiêu trên m t m nh gi y và c t nó đi trong m tả ạ ế ườ ụ ộ ả ấ ấ ộ  
năm, sau m i hai tháng, khi b n mang nó ra, b n s  ph i ng c nhiên. Khiườ ạ ạ ẽ ả ạ  
b n đ c l i danh sách sau m t năm, b n s  th y răng 8 trên 10 m c tiêu đãạ ọ ạ ộ ạ ẽ ấ ụ  
hoàn thành, đôi khi b ng cách h t s c xu t s c. D n d n nh ng m c tiêuằ ế ứ ấ ắ ầ ầ ữ ụ  
c a b n s  tr  thành hi n th c r t nhanh.ủ ạ ẽ ở ệ ự ấ
 

M t y biên ban ch p hành c a m t hãng b o hi m  Houston đã h cộ ủ ấ ủ ộ ả ể ở ọ  
đ c nh ng l i khuyên này c a tôi t i m t cu c h i th o ượ ữ ờ ủ ạ ộ ộ ộ ả ở Phoenix vào 
m t bu i sáng th  b y. Chi u hôm đó ông ta bay v  nhà, ông ta li t kê m tộ ổ ứ ả ề ề ệ ộ  
danh sách mà ông ta mu n th c hi n trong vòng m i hai tháng.ố ự ệ ườ
 

T i hôm sau, Ch  nh t, ông ta xem l i danh sách li t kê và ng c nhiênố ủ ậ ạ ệ ạ  
nh n th y ông ta đã hoàn thành 5 trong s  10 m c tiêu mà ông ta đã đ  raậ ấ ố ụ ề  
cho c  m t năm. Ông nhanh chóng vi t thêm 5 m c tiêu n a, nâng s  m cả ộ ế ụ ữ ố ụ  
tiêu c n ph i đ t ti p lên 10. Tr c bu i t i th  B y sau đó, ông ta đã hoànầ ả ạ ế ướ ổ ố ứ ả  
thành 5 m c tiêu n a trong s  nh ng m c tiêu trong danh sách m i c a ôngụ ữ ố ữ ụ ớ ủ  
ta. Ông ta đã vi t th  cho tôi r ng ông đã v i nh ng m c tiêu đã vi t ra,ế ư ằ ớ ữ ụ ế  
trong 5 ngày ông đã làm đ c nhi u h n nh ng gì ông mong đ i làm trongượ ề ơ ữ ợ  
c  m t năm m t cách v t v .ả ộ ộ ấ ả
 

Nh ng lu t thành công sau s  hi u nghi m đ i v i b n khi b n ápữ ậ ẽ ệ ệ ố ớ ạ ạ  
d ng chúng.  Chúng là  nh ng nguyên t c  chung đã  đ c  khám phá,  thụ ữ ắ ượ ử 
nghi m và ch ng minh qua nhi u th  k . Khi b n m i áp d ng chúng vàoệ ứ ề ế ỉ ạ ớ ụ  
công vi c kinh doanh và cu c s ng c a b n, b n s  ng c nhiên v  nh ng gìệ ộ ố ủ ạ ạ ẽ ạ ề ữ  
b n hoàn thành và s  d  dàng đ  hoàn thành chúng.ạ ự ễ ể
 

6. Lu t Đi u khi nậ ề ể
 

B n c m th y b n thân b n t t đ nạ ả ấ ả ạ ố ế  m cứ  b n đang đi u khi nạ ề ể  
cu c s ng c a chính b n.ộ ố ủ ạ

 



M t trái c a lu t này t t nhiên là b n c m th y tiêu c c v  b n thânặ ủ ậ ấ ạ ả ấ ự ề ả  
mình đ n m c b n c m th y b nế ứ ạ ả ấ ạ   ngoàiở  t m ki m soát cu c đ i mình hayầ ể ộ ờ  
b n b  đi u khi n b i nh ng ng i khác và nh ng hoàn c nh.ạ ị ề ể ở ữ ườ ữ ả
 

Chuyên ngành tâm lý t  lâu đã nh n ra t m quan tr ng c a vi c đi uừ ậ ầ ọ ủ ệ ề  
khi n c m xúc nhể ả ư  là m t y u t  quan tr ng trong tính cách và s  th  hi nộ ế ố ọ ự ể ệ  
c a con ng i. Thu t ng  mà các nhà tâm lý h c s  d ng là “ s  đi u khi nủ ườ ậ ữ ọ ử ụ ự ề ể  
đ a  v ”  (locusị ị  of  control).  Đ a v ,  hay đ a  đi m, đi u  khi n đ  c p đ nị ị ị ể ề ể ề ậ ế  
nh ng gì b n c m th y có đi u khi n, đ c đ t trong t t c  các b  ph nữ ạ ả ấ ề ể ượ ặ ấ ả ộ ậ  
c a c  th  b n. N u b n c m th y b n đ a ra các quy t đ nh cá nhânủ ơ ể ạ ế ạ ả ấ ạ ư ế ị  
quy t đ nh ph ng h ng cu c đ i b n, b n đ c coi là có “s  đi u khi nế ị ươ ướ ộ ờ ạ ạ ượ ự ề ể  
đ a v  bên trong”.ị ị
 

N u b n c m th y ông ch  c a b n, các hóa đ n c a b n, nh ng kinhế ạ ả ấ ủ ủ ạ ơ ủ ạ ữ  
nghi m tu i th  c a b n, s c kh e c a b n hay b t c  đi u gì đi u khi nệ ổ ơ ủ ạ ứ ỏ ủ ạ ấ ứ ề ề ể  
b n hay b t b n làm hay ch  ng  b n làm nh ng gì b n th t s  mu n, b nạ ắ ạ ế ự ạ ữ ạ ậ ự ố ạ  
đ c xem nh  đã có “đi u khi n đ a v  bên trong."ượ ư ề ể ị ị
 

V  trí đ a đi m đi u khi n trong t  duy c a b n là y u t  r t quanị ị ể ề ể ư ủ ạ ế ố ấ  
tr ng đ i v i s  quy t đ nh m c đ  s c kh e và giàu có c a b n. Nh ngọ ố ớ ự ế ị ứ ộ ứ ỏ ủ ạ ữ  
ng i có s  đi u khi n đ a vườ ự ề ể ị ị bên trong, nh ng ng i c m th y r ng h  ữ ườ ả ấ ằ ọ ở 
phía sau nh ng chi c bánh xe c a cu c đ i h , có xu h ng ít căng th ng,ữ ế ủ ộ ờ ọ ướ ẳ  
th  hi n tính cách t t. Nh ng ng i có đi u khi n đ a v  bên ngoài, nh ngể ệ ố ữ ườ ề ể ị ị ữ  
ng i c m th y r ng nh ng gì h  đang làm b  ghi l i b i nh ng ng i khácườ ả ấ ằ ữ ọ ị ạ ở ữ ườ  
và nh ngữ   áp l c, có xu h ng b  căng th ng nhi u và th  hi n tính cáchự ướ ị ẳ ề ể ệ  
không t t.ố
 

Lĩnh v c tâm lý h c d a trên kinh nghi m t p trung vào nghiên c uự ọ ự ệ ậ ứ  
cách t  duy c a b n và m i quan h  gi a nh ng suy nghĩ và s c kh e vàư ủ ạ ố ệ ữ ữ ứ ỏ  
h nh phúc c a b n. H n hai m i lăm năm tìm hi u v  lĩnh v c này đã đ aạ ủ ạ ơ ươ ể ề ự ư  
đ n k t lu n là m t “ý th c đi u khi n” là vô cùng quan tr ng đ i v i b nế ế ậ ộ ứ ề ể ọ ố ớ ạ  
đ  th  hi n b n m t cách t t nh t.ể ể ệ ạ ộ ố ấ
 

H  qu  đ u tiên c a Lu t đi u khi n làệ ả ầ ủ ậ ề ể



 

Thay đ i là đi u t t y u s  x y ra.ổ ề ấ ế ẽ ả
 

Không ch  là đi u t t y u s  x y ra; mà thay đ i còn là đi u không thỉ ề ấ ế ẽ ả ổ ề ể 
tránh đ c. Nó đang tăng t c. Thay đ i th ng ng t quãng và không thượ ố ổ ườ ắ ể 
đoán đ c. Nó đang nh h ng đ n t t c  các m t c a đ i s ng c a chúngượ ả ưở ế ấ ả ặ ủ ờ ố ủ  
ta.
 

S  thay đ i cũng r t đáng s  đ i v i ph n l n m i ng i. Ph n l nự ổ ấ ợ ố ớ ầ ớ ọ ườ ầ ớ  
m i ng i có m t mong mu n thâm căn c  đ  đó là tránh t t c  nh ng thayọ ườ ộ ố ố ế ấ ả ữ  
đ i, th m chí c  nh ng thay đ i tích c c. Đi u này gi i thích t i sao cácổ ậ ả ữ ổ ự ề ả ạ  
m c tiêu l i quan tr ng. Các m c tiêu cho phép b n đi u khi n ph ngụ ạ ọ ụ ạ ề ể ươ  
h ng c a sướ ủ ự  thay đ i. Các m c tiêu gi  đ nh r ng s  thay đ i trong cu cổ ụ ả ị ằ ự ổ ộ  
đ i b n ch  y u theo xu h ng b n mu n ti n. Các m c tiêu giúp b n đi uờ ạ ủ ế ướ ạ ố ế ụ ạ ề  
khi n nh ng y u t  quan tr ng c a cu c đ i b n. Các m c tiêu giúp b nể ữ ế ố ọ ủ ộ ờ ạ ụ ạ  
c m th y s c kh e và năng l c cá nhân c a mình v t tr i h n.ả ấ ứ ỏ ự ủ ượ ộ ơ
 

H  qu  th  hai c a Lu t đi u khi n làệ ả ứ ủ ậ ề ể
 

Nh ng thay đ i có ki m soát t t y u d n đ n nh ng thành t u l n laoữ ổ ể ấ ế ẫ ế ữ ự ớ  
h n so v i s  thay đôi không đ c ki m soát.ơ ớ ự ượ ể

 

B ng cách làm vi c hàng ngày đ  hoàn thành nh ng m c tiêu quanằ ệ ể ữ ụ  
tr ng nh t c a b n, b n g n nh  đ m b o r ng b n s  c m th y t t h nọ ấ ủ ạ ạ ầ ư ả ả ằ ạ ẽ ả ấ ố ơ  
và hoàn thành nhi u h n so v i vi c b n không đ t ra. B n s  t  đ ng c mề ơ ớ ệ ạ ặ ạ ẽ ự ộ ả  
th y có đi u khi n h n.ấ ề ể ơ
 

H  qu  th  ba c a lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Đ  đi u khi n cu c đ i b n, b n ph i b t đ u b ng vi c đi u khi n tríể ề ể ộ ờ ạ ạ ả ắ ầ ằ ệ ề ể  
óc b n.ạ

 

Kh  năng c a b n nghĩ v  nh ng suy nghĩ b n mu n, và quy t đ nhả ủ ạ ề ữ ạ ố ế ị  
nh ng m c tiêu và k t qu  b n mu n, là xu t phát đi m c a m i h nhữ ụ ế ả ạ ố ấ ể ủ ọ ạ  



phúc và s  uyên bác. Nh ng ng i thành đ t và h nh phúc có thói quen chự ữ ườ ạ ạ ỉ 
nghĩ và nói v  nh ng đi u h  mu n. Nh ng ng i không thành đ t, b tề ữ ề ọ ố ữ ườ ạ ấ  
h nh, không may thay s  d ng ph n l n th i gian c a h  đ  nghĩ và nói vạ ử ụ ầ ớ ờ ủ ọ ể ề 
nh ng chuy n hữ ệ ọ không mu n. B i vì lu t Ni m tin, lu t Kỳ v ng, lu tố ở ậ ề ậ ọ ậ  
H p d n và lu t T ng thích, b t kì đi u gì b n nghĩ và nói v  trong ph nấ ẫ ậ ươ ấ ề ạ ề ầ  
l n th i gian s  xu t hi n trong cu c đ i b n.ớ ờ ẽ ấ ệ ộ ờ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Ki m tra cu c s ng c a b n m t cách c n th n và chú ý nh ngể ộ ố ủ ạ ộ ẩ ậ ữ  
nh ng b  ph n c a cu c đ i b n đã gây ra stress, t c gi n, hay th tữ ộ ậ ủ ộ ờ ạ ứ ậ ấ  
v ng l n nh t nói chung. Đó th ng là nh ng tình hu ng trong đóọ ớ ấ ườ ữ ố  
b n c m th y b n có r t ít  ho c không có ki m soát. Xu t phátạ ả ấ ạ ấ ặ ể ấ  
đi m c a vi c giao thi p v i m t ng i căng th ng ho c đ i phóể ủ ệ ệ ớ ộ ườ ẳ ặ ố  
v i m t tình hu ng s  giúp b n nh n rõ v  đi u đó.ớ ộ ố ẽ ạ ậ ề ề

 

2. Quy t tâm đ a ra quy t đ nh cho m i m t lĩnh v c nh  th , ho cế ư ế ị ỗ ộ ự ư ế ặ  
ti n ho c lùi, làm m t cái gì đó ho c ng ng l i b t kì cái gì mà b nế ặ ộ ặ ừ ạ ấ ạ  
đang làm. B t k  nó là m t công vi c, m t m i quan h  hay m t sấ ể ộ ệ ộ ỗ ệ ộ ự 
đ u t  th i gian, ti n c a, tình c m, vi c đ a ra quy t đ nh hànhầ ư ờ ề ủ ả ệ ư ế ị  
đ ng  m c đ  này hay m c đ  khác s  giúp b n làm gi m căngộ ở ứ ộ ứ ộ ẽ ạ ả  
th ng và tăng c m giác v  năng l c cá nhân c a b n g n nh  ngayẳ ả ề ự ủ ạ ầ ư  
l p t c.ậ ứ

 

Luôn nh  r ng n i ch n c a b n, th  gi i bên trong và bên ngoài b nớ ằ ơ ố ủ ạ ế ớ ạ  
là t m g ng ph n ánh chính b n thân b n, b i vì nh ng l a ch n và quy tấ ươ ả ả ạ ở ữ ự ọ ế  
đ nh c a chính b n. N u b n không th a mãn v i tình hình c a b n, b n cóị ủ ạ ế ạ ỏ ớ ủ ạ ạ  
t o ra s  khác bi t hay không, có đ a ra nh ng l a ch n và quy t đ nh t tạ ự ệ ư ữ ự ọ ế ị ố  
h n hay không, đi u đó ph  thu c vào chính b n. Và b n đ c t  do l aơ ề ụ ộ ạ ạ ượ ự ự  
ch n.ọ
 

7. Lu t Ng u nhiênậ ẫ
 



Cu c s ng là m t chu i nh ng s  ki n và nh ng đi u không theo trìnhộ ố ộ ỗ ữ ự ệ ữ ề  
t  x y ra m t cách ng u nhiên.ự ả ộ ẫ

 

Lu t này th c s  là m t nguyên t c tâm lý đ c ph n l n m i ng iậ ự ự ộ ắ ượ ầ ớ ọ ườ  
ch p nh n không có ng  v c gì, do đó h  coi nó nh  m t lu t. N u b n tinấ ậ ờ ự ọ ư ộ ậ ế ạ  
là m t đi u gì đó đúng, th m chí n u nó hoàn toàn sai, b n s  nghĩ và c mộ ề ậ ế ạ ẽ ả  
nh n r ng nó đúng v i b n.ậ ằ ớ ạ
 

Hệ  qu  th  nh t c a lu t nàyả ứ ấ ủ ậ
 

B ng s  th t b i trong vi c l p k  ho ch, b n đang l p k  ho ch đằ ự ấ ạ ệ ậ ế ạ ạ ậ ế ạ ể 
th t b i.ấ ạ

 

Không ai c  tình l p k  ho ch đ  th t b i. Không ai quy t đ nh tr cố ậ ế ạ ể ấ ạ ế ị ướ  
vi c s  s ng m t cu c s ng th t v ng và không thành t u, nh ng do th tệ ẽ ố ộ ộ ố ấ ọ ự ư ấ  
b i trong vi c quy t đ nh m t cách chính xác nh ng gì b n mu n, r t cu cạ ệ ế ị ộ ữ ạ ố ố ộ  
b n đã s ng m t cách không ý th c và không d  đ nh b i Lu tạ ố ộ ứ ự ị ở ậ  Ng u nhiên.ẫ  
Sau đó, nh ng gì x y đ n v i b n trong cu c đ i s  xu t hi n theo chu iữ ả ế ớ ạ ộ ờ ẽ ấ ệ ỗ  
nh ng s  ki n ng u nhiên mà b n có r t ít s  đi u khi n đ i v i chúng.ữ ự ệ ẫ ạ ấ ự ề ể ố ớ
 

Nh ng ng i s ng b ng lu t Ng u nhiên th ng nói nh ng đi u nh :ữ ườ ố ằ ậ ẫ ườ ữ ề ư  
“B n không th  cãi nhau v i tòa th  chính thành ph ." "V n đ  không ph iạ ể ớ ị ố ấ ề ả  
b n bi t cái gì mà là b n bi t ai.""Thành công ch  là v n đ  đúng n i đúngạ ế ạ ế ỉ ấ ề ơ  
lúc”. Nh ng ng i này th ng tin r ng thành công ch  y u là do hoàn c nhữ ườ ườ ằ ủ ế ả  
và may m n và nh ng th  này thì h  có r t ít.ắ ữ ứ ọ ấ  H  đang s ng b ng lu tọ ố ằ ậ  
Ng u nhiên.ẫ
 

Để  nghiên c u xem thái đ  này ph  bi n ra sao, trong m t cu c kh oứ ộ ổ ế ộ ộ ả  
sát g n đây, 63% nh ng ng i đ c h i nói r ng h  tin r ng cách duy nh tầ ữ ườ ượ ỏ ằ ọ ằ ấ  
đ  h  có th  v  h u và đ c có s  đ c l p v  tài chính là h  trúngể ọ ể ề ư ộ ự ộ ậ ề ọ   vé s  v iố ớ  
m t gi i th ng nào đó. Đi u này có nghĩa là ph n đông m i ng i nghĩộ ả ưở ề ầ ọ ườ  
r ng cu c s ng tài chính c a h  ch  đ n gi n là m t canh b c l n trong đóằ ộ ố ủ ọ ỉ ơ ả ộ ạ ớ  
h  th c hi n r t ít s  ki m soát. H  đang s ng b ng s  ng u nhiên.ọ ự ệ ấ ự ể ọ ố ằ ự ẫ
 



M t chính tr  gia n i ti ng, m t đ i bi u qu c h i g n đây, đ  c pộ ị ổ ế ộ ạ ể ố ộ ầ ề ậ  
đ n nh ng ng i thành đ t nói chung đã nói: “Nh ng ai đã làm t t trên bànế ữ ườ ạ ữ ố  
b c cu c đ i nên b  b t bu c ph i chia ph n th ng c a h  cho nh ng aiạ ộ ờ ị ắ ộ ả ầ ắ ủ ọ ữ  
may m n ch a m n c i." L i suy nghĩ này khuy n khích ngày càng nhi uắ ư ỉ ườ ố ế ề  
ng i tin r ng cu c s ng ch  là m t trò ch i g m nh ng lá bài ng u nhiên.ườ ằ ộ ố ỉ ộ ơ ồ ữ ẫ  
H  s ng b ng lu t Ng u nhiên, tin r ng h  là nh ng n n nhân c a hoànọ ố ằ ậ ẫ ằ ọ ữ ạ ủ  
c nh và r ng h  ch ng th  làm gì đ  giúp mình đ c.ả ằ ọ ẳ ể ể ượ
 

Nh ng ng i s ng b ng lu t Ng u nhiên th ng có xu h ng tiêuữ ườ ố ằ ậ ẫ ườ ướ  
c c, bi quan và không s n lòng giúp đ  và c m th y nh  là h  có r t ít sự ẵ ỡ ả ấ ư ọ ấ ự 
đi u khi n đ i v i cu c đ i h .ề ể ố ớ ộ ờ ọ
 

Nh ng ng i  s ng d i  bóng t i  c a lu t Ng u nhiên đ  l i  choữ ườ ố ướ ố ủ ậ ẫ ổ ỗ  
nh ng ng i khác v  nh ng v n đ  c a h .ữ ườ ề ữ ấ ề ủ ọ  H  luôn gây ra l i, th  hi nọ ỗ ể ệ  
nh ng gì th p h n ti m năng c a h , và lao vàoữ ấ ơ ề ủ ọ   r t nhi u nh ng hình th cấ ề ữ ứ  
tr n ch y nh  su t ngày ch  xem ti vi, u ng r u, s  d ng ma túy hang langố ạ ư ố ỉ ố ượ ử ụ  
bang ngoài đ ng ngoài ch .ườ ợ
 

M t đi u tuy t v i c a các m c tiêu đó là chính hành đ ng đ t ra m cộ ề ệ ờ ủ ụ ộ ặ ụ  
tiêu đã gi i thoát cho b n kh i lu t Ng u nhiênả ạ ỏ ậ ẫ  và đ t b n m t cách ngayặ ạ ộ  
ng n vào lu t Đi u khi n và Lu t Nhân qu . Vi c đ t ra các m c tiêu mangắ ậ ề ể ậ ả ệ ặ ụ  
l i cho b n m t c m giác v  năng l c, m c đích và ph ng h ng phíaạ ạ ộ ả ề ự ụ ươ ướ  
tr c. Đ t ra m c tiêu giúp b n có trách nhi m v i cu c đ i mình và làmướ ặ ụ ạ ệ ớ ộ ờ  
cho b n c m th y b n th t là tuy t v i.ạ ả ấ ạ ậ ệ ờ
 

Đi u này gi i thích t i sao vi c đ t m c tiêu l i đ c g i là “kĩ năngề ả ạ ệ ặ ụ ạ ượ ọ  
chính” c a thành công. Đó là m t kĩ năng mà có th  quan tr ng h n đ i v iủ ộ ể ọ ơ ố ớ  
h nh phúc và giàu có so v i t t c  m i kĩ năng khác mà b n có th  phátạ ớ ấ ả ọ ạ ể  
tri n. Nó đ t b n vào gh  c a tài x .ể ặ ạ ế ủ ế
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh lĩnh v c kinh doanh trong cu c s ng c a b n  đó b n c mị ự ộ ố ủ ạ ở ạ ả  
th y không th a mãn và b n ch ng có gì đ  làm v  nó. M t s  thayấ ỏ ạ ẳ ể ề ộ ự  



đ i b n có th  t o ra mà s  thay đ i đó có th  đ a b n tr  v  v  tríổ ạ ể ạ ự ổ ể ư ạ ở ề ị  
đi u khi n là gì?ề ể  Cho dù câu tr  l i c a b n là gì đi n a, hãy quy tả ờ ủ ạ ữ ế  
tâm làm m t cái gì đó v  nó ngay hôm nay.ộ ề

 

2.   Hãy hành đ ng ngay đ  đ a s  ki m soát vào nh ng tình hu ngộ ể ư ự ể ữ ố  
trong đ i b n, nh ng tình hu ng đang làm cho b n b  v ng m c vàờ ạ ữ ố ạ ị ướ ắ  
chán n n. N u b n có th  vung cây g y phép thu t và có đ y đả ế ạ ể ậ ậ ầ ủ 
năng l c đ  thay đ i tình hình và hoàn c nh cu c đ i b n, đi u đó sự ể ổ ả ộ ờ ạ ề ẽ 
là gì và b n s  thay đ i ra sao?ạ ẽ ổ

 

8. Lu t Trách nhi mậ ệ
 

B n hoàn toàn ch u trách nhi m v  m i đi u b n làm, m i th  b nạ ị ệ ề ọ ề ạ ọ ứ ạ  
tr  thành và đ t đ c.ở ạ ượ

 

B n tr  thành nh ng gì b n nghĩ v  trong ph n l n th i gian. Và ch  cóạ ở ữ ạ ề ầ ớ ờ ỉ  
b n m i có th  quy t đ nh b n nghĩ gì  và b n nghĩ v  nó th  nào. Vìạ ớ ể ế ị ạ ạ ề ế  
th ,ế   ch  có b n m i ch u trách nhi m v  nh ng gì x y ra trong đ i b n. Tỉ ạ ớ ị ệ ề ữ ả ờ ạ ừ 
m i tám tu i tr  đi, đôi khi s m h n, b n đã t  mình l a ch n và quy tườ ổ ở ớ ơ ạ ự ự ọ ế  
đ nh. Và nh  v y b n ch u trách nhi m v  nh ng k t qu  c a nh ng l aị ư ậ ạ ị ệ ề ữ ế ả ủ ữ ự  
ch n và quy t đ nh này.ọ ế ị
 

N i ch n c a b n và t t c  nh ng gì c a b n ph n ánh b n b i vì b nơ ố ủ ạ ấ ả ữ ủ ạ ả ạ ở ạ  
là chính b n thân b n – không ph i ai khác. B n đang làm công vi c mà b nả ạ ả ạ ệ ạ  
đã ch n đ  làm và ki m đ c s  ti n mà b n đã ch n đ  ki m. B n luônọ ể ế ượ ố ề ạ ọ ể ế ạ  
t  do ch n l a, nh ng khi b n đã ch n r i, ho c th t b i trong vi c ch nự ọ ự ư ạ ọ ồ ặ ấ ạ ệ ọ  
r i, b n ph i ch p nh n nh ng h u qu  c a s  ch n l a y.ồ ạ ả ấ ậ ữ ậ ả ủ ự ọ ự ấ
 

Khái ni m trách nhi m cá nhân là m t v n đ  l n trong cu c s ng vàệ ệ ộ ấ ề ớ ộ ố  
trong xã h i, có l  là v n đ  quan tr ng nh t. Nói chung có hai tr ng pháiộ ẽ ấ ề ọ ấ ườ  
t  duy v  v n đ  này. M t tr ng phái g m nh ng ng i tin r ng không cóư ề ấ ề ộ ườ ồ ữ ườ ằ  



ai th c s  ch u trách nhi m v  b t kì cái gì. H  tin r ng chính ph  ho c xãự ự ị ệ ề ấ ọ ằ ủ ặ  
h i ho c vi c kinh doanh là nh ng cái đ  đ  l i v  b t kì đi u gì khôngộ ặ ệ ữ ể ổ ỗ ề ấ ề  
may m n x y ra v i b t c  ai,  b t c  đâu.ắ ả ớ ấ ứ ở ấ ứ
 

M t tr ng phái t  duy khác nói r ng trong m t xã h i t  do cá nhânộ ườ ư ằ ộ ộ ự  
thì trách nhi m cá nhân là tuy t đ i. Đi u này là c t y u và không th  tránhệ ệ ố ề ố ế ể  
kh i. Nhóm này nói r ng m i ng i ph i ch u trách nhi m v  nh ng h uỏ ằ ọ ườ ả ị ệ ề ữ ậ  
qu  hành vi c a h . Các cá nhân ph i ch u trách nhi m v  nh ng đi u màả ủ ọ ả ị ệ ề ữ ề  
h  làm và nh ng đi u mà h  l  đi không làm.ọ ữ ề ọ ờ
 

S  th t v  trách nhi m đó là đem l i t  do và h nh phúc cho b n, nóự ậ ề ệ ạ ự ạ ạ  
không ph i là cái gì đó mang tính ch n l a, nó là m nh l nh. B n ch  có thả ọ ự ệ ệ ạ ỉ ể 
đ t đ c nh ng ti n b  v t b c trong cu c s ng khi mà b n ch p nh nạ ượ ữ ế ộ ượ ậ ộ ố ạ ấ ậ  
m c đ  trách nhi m cao h n trong lĩnh v c đó. Không ai khác có th  và sứ ộ ệ ơ ự ể ẽ 
làm đi u đó cho b n.ề ạ
 

Đi u lí thú v  trách nhi m đó là b n càng ch p nh n nó nhi u và b nề ề ệ ạ ấ ậ ề ạ  
càng nhìn l i mình nhi u, nh ng ng i khác càng mu n giúp b n nhi uạ ề ữ ườ ố ạ ề  
h n. Nh ng b n càng ch p nh n ít trách nhi m và đ  l i cho ng i khácơ ư ạ ấ ậ ệ ổ ỗ ườ  
nhi u h nề ơ  thì càng ít ng i mu n thi t l p và duy trì quan h  v i b n.ườ ố ế ậ ệ ớ ạ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Trách nhi m làệ ả ứ ấ ủ ậ ệ
 

B n luôn t  do ch n l a nh ng gì b n nghĩ và nh ng gì b n làm.ạ ự ọ ự ữ ạ ữ ạ
 

B n đang  b t kì đ u và b n đang làm b t kì đi u gì, đó ch  y u làạ ở ấ ầ ạ ấ ề ủ ế  
k t qu  c a nh ng l a ch n c a chính b n. Vì th , n u b n h i tôi đang ế ả ủ ữ ự ọ ủ ạ ế ế ạ ỏ ở 
đâu, tôi là gì thì b n ch  có th  tìm th y l i gi i đáp  nh ng hành đ ng vàạ ỉ ể ấ ờ ả ở ữ ộ  
hành vi c a b n. Dù thích nó hay không, b n đã ch n  đó.ủ ạ ạ ọ ở
 

B i vì b n đ c t  do ch n l a nh ng gì b n có th  làm và nh ng gìở ạ ượ ự ọ ự ữ ạ ể ữ  
b n mu n, b n không bao gi  có th  l ng tránh trách nhi m đ i v i nh ngạ ố ạ ờ ể ả ệ ố ớ ữ  
đi u b n đã làm hay làm không th  làm, v  nh ng đi u b n đã nói và khôngề ạ ể ề ữ ề ạ  
th  nói.ể



 

H  qu  th  hai c a lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Trách nhi m b t đ u b ng vi c b n ki m soát hoàn toàn và đ y đ  n iệ ắ ầ ằ ệ ạ ể ầ ủ ộ  
dung c a ti m th c trong trí óc b n.ủ ề ứ ạ

 

Đó là nh ng gì b n mu n và cách th c b n nghĩ nó, nh ng cái quy tữ ạ ố ứ ạ ữ ế  
đ nh th c t  c a b n. Và vì ch  có b n m i ki m soát đ c nh ng gì b nị ự ế ủ ạ ỉ ạ ớ ể ượ ữ ạ  
nghĩ, chính hành đ ng ki m soát nh ng suy nghĩ c a b n và gi  chúng t pộ ể ữ ủ ạ ữ ậ  
trung vào nh ng gì b n mu nữ ạ ố  (và xua đu i nh ng th  b n không mu n) làổ ữ ứ ạ ố  
s  kh i đ u c a s  t  ch , t  ki m soát và năng l c cá nhân.ự ở ầ ủ ự ự ủ ự ể ự
 

H  qu  th  ba c a Lu t trách nhi m làệ ả ứ ủ ậ ệ
 

S  không ai đ n c u.ẽ ế ứ
 

N u đi u đó là nh  v y, nó ph  thu c vào b n. N u b n mu n cu cế ề ư ậ ụ ộ ạ ế ạ ố ộ  
s ng c a h  tr  nên t t h n, b n ph i t t h n lên. N u b n mu n m i đi uố ủ ọ ở ố ơ ạ ả ố ơ ế ạ ố ọ ề  
thay đ i, b n ph i thay đ i. N u b n mu n m i đi u đ c c i thi n, tr cổ ạ ả ổ ế ạ ố ọ ề ượ ả ệ ướ  
h t b n ph i c i thi n b n thân mình đã.ế ạ ả ả ệ ả
 

Ph n th ng tuy t v i nh t b n nh n đ c t  vi c ch p nh n tráchầ ưở ệ ờ ấ ạ ậ ượ ừ ệ ấ ậ  
nhi m hoàn toàn là kh  năng to l n v  ki m soát vàệ ả ớ ề ể   t  do mà b n tr iự ạ ả  
nghi m nh  là m t k t qu  v y. Vi c ch p nh n trách nhi m hoàn toànệ ư ộ ế ả ậ ệ ấ ậ ệ  
giúp b n c m th y tích c c và h nh phúc v  b n thân mình. Nó gi i thoátạ ả ấ ự ạ ề ả ả  
b n hoàn toàn kh i Lu t ng u nhiên. Nó đ t b n trên con đ ng sáng s aạ ỏ ậ ẫ ặ ạ ườ ủ  
c a nh ng thành t u vĩ đ i. Nó cho phép b n đ t bàn chân lên c n tăng t củ ữ ự ạ ạ ặ ầ ố  
c a ti m năng chính b n và chuy n đ ng nhanh h n đ  phía thành qu  c aủ ề ạ ể ộ ơ ề ả ủ  
nhi u th  quan tr ng h n đ i v i b n.ề ứ ọ ơ ố ớ ạ
 

Làm th  nào đ  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 



1. Hãy ch u trách nhi m v i nh ng công vi c c a b n, v i m i m tị ệ ớ ữ ệ ủ ạ ớ ọ ặ  
công vi c c a b n. Nh ng con ng i đ nh cao c a m i ngành nghệ ủ ạ ữ ườ ỉ ủ ọ ề 
th ng hành đ ng nh  th  h  làm ch  n i đó.ườ ộ ư ể ọ ủ ơ  H  xem mình nh  tọ ư ự 
làm ch , và không h  quan tâm đ n vi c có ai vi c h  có đ c trủ ề ế ệ ệ ọ ượ ả 
công hay không. Và h  luôn là nh ng ng i đ c kính tr ng và đánhọ ữ ườ ượ ọ  
giá cao nh t trong công ty.ấ

 

Đ ng bao gi  bi n b ch hay đ  l i cho ai v  b t kì đi u gì. Đ ng baoừ ờ ệ ạ ổ ỗ ề ấ ề ừ  
gi  nói hay th m chí nghĩ: “Đó không ph i là vi c c a tôi”. Đó là cách nghĩờ ậ ả ệ ủ  
và nói c a nh ng ng i không có t ng lai. Đi u đó không ph i đ  choủ ữ ườ ươ ề ả ể  
b n. B n là ng i có trách nhi m.ạ ạ ườ ệ
 

2. Hãy xung phong làm các nhi m v , làm nh ng công vi c ph  thêm.ệ ụ ữ ệ ụ  
Hãy là ng i đ u tiên gi  tay trong cu c h p khi có m t vi c gì đóườ ầ ơ ộ ọ ộ ệ  
c n đ c làm. Hãy làm đ u tàu. Luôn đi tiên phong. Hãy đ n g pầ ượ ầ ế ặ  
ông (bà) ch  c a b n và nói v i h  r ng b n mu n có trách nhi mủ ủ ạ ớ ọ ằ ạ ố ệ  
nhi u h n. Và hãy th ng xuyên h i h  v  đi u đó.ề ơ ườ ỏ ọ ề ề

 

Khi b n nh n đ c m t nhi m v  hay b n xung phong làm m t vi cạ ậ ượ ộ ệ ụ ạ ộ ệ  
gì đó c n làm, hãy làm nhanh g n và t t. Xây d ng thói quen ph n ng lanhầ ọ ố ự ả ứ  
l . Hãy xem m i c  h i th c hi n nh  th  là m t s  mò m m trong trò ch iẹ ọ ơ ộ ự ệ ư ể ộ ự ẫ ơ  
bóng đá và r i b n s  có c  h i ghi bàn th ng. Hãy ch p l y nó và ch yồ ạ ẽ ơ ộ ắ ộ ấ ạ  
theo nó.
 

9. Lu t Ph ng h ngậ ươ ướ
 

Nh ng ng i thành đ t luôn có ý th c rõ ràng v  m c đích và ph ngữ ườ ạ ứ ề ụ ươ  
h ng trong m i lĩnh v c cu c s ng c a h .ướ ọ ự ộ ố ủ ọ

 

Lloyd Conant, ng i sáng l p t p đoàn Nightingale Conant  Chicago,ườ ậ ậ ở  
nhà s n xu t và phân ph i l n nh t các ch ng trình audio v  s  thành côngả ấ ố ớ ấ ươ ề ự  



và thành t u trên th  gi i, đã làm vi c và nghiên c u v  nh ng ng i thànhự ế ớ ệ ứ ề ữ ườ  
công trong h n năm m i năm. Ông đã rút ra k t lu n r ng:ơ ươ ế ậ ằ  “Thành công là 
nh ng m c tiêu, và t t c  m i th  khác là l i bình lu n.”ữ ụ ấ ả ọ ứ ờ ậ
 

Kh  năng c a b n trong vi c đ t ra nh ng m c tiêu rõ ràng, c  th  choả ủ ạ ệ ặ ữ ụ ụ ể  
b n thân mình trong m i lĩnh v c đ i s ng c a b n s  đ m b o cho b nả ọ ự ờ ố ủ ạ ẽ ả ả ạ  
đ ng trên nh ng n c thang thành công và thành t u cao h n so v i b t kì kĩứ ữ ấ ự ơ ớ ấ  
năng hay ph m ch t đ n l  nào khác. Xác đ nh m t cách rõ ràng nh ng gìẩ ấ ơ ẻ ị ộ ữ  
b n mu n là xu t phát đi m c a t t c  nh ng thành tích vĩ đ i.ạ ố ấ ể ủ ấ ả ữ ạ
 

B n càng rõ ràng và t p trung, b n càng d  dàng đ a ra nh ng quy tạ ậ ạ ễ ư ữ ế  
đ nh sáng su t h n v  nh ng u tiên c a b n trong cu c s ng và s  d ngị ố ơ ề ữ ư ủ ạ ộ ố ử ụ  
th i gian m t cách h p lý h n. B n càng dành nhi u th i gian cho nh ngờ ộ ợ ơ ạ ề ờ ữ  
m c tiêu quan tr ng, b n càng hoàn thành đ c nhi u h n, và b n càng đ tụ ọ ạ ượ ề ơ ạ ạ  
đ c nhi u thành tích h n. Và b n càng g t hái đ c nhi u, b n càng c mượ ề ơ ạ ặ ượ ề ạ ả  
th y b n thân mình t t h n lên, b n càng c m th y mình là ng i chi nấ ả ố ơ ạ ả ấ ườ ế  
th ng và b n càng mu n đ t đ c nhi u h n. B n đ t b n thân mình vàoắ ạ ố ạ ượ ề ơ ạ ặ ả  
m t đ ng xo n trôn c h ng lên và nó s  d n b n đ n v i nh ng thànhộ ườ ắ ố ướ ẽ ẫ ạ ế ớ ữ  
tích vĩ đ i ch a t ng th y. B n c m th y b n thân mình th t tuy t v i.ạ ư ừ ấ ạ ả ấ ả ậ ệ ờ
 

Làm th  nào đ  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy l y ngay m t m nh gi y và vi t các ch  : “ Danh sách c m ”ấ ộ ả ấ ế ữ ướ ơ  
trên đ nh trang gi y, và đ  ngày tháng hôm nay. Có th  b n mu n sỉ ấ ề ể ạ ố ử 
d ng m t cu n v  gáy lò xo đ  làm bài t p này c t đ  cho b n cóụ ộ ố ở ể ậ ố ể ạ  
m t vài trang cùng  m t ch .ộ ở ộ ỗ

 

 Hãy t o ra “Nh ng đi u t ng t ng trong 5 năm” cho chính b n thânạ ữ ề ưở ượ ả  
b n. T ng t ng r ng 5 năm đã trôi qua và cu c s ng c a b n gi  đây đãạ ưở ượ ẳ ộ ố ủ ạ ờ  
hoàn h o v  t t c  m i m t. T ng t ng r ng t t c  các m c tiêu b n đãả ề ấ ả ọ ặ ưở ượ ằ ấ ả ụ ạ  
đ t đ c, t t c  các v n đ  đã đ c gi i quy t, và b n đang s ng cu cạ ượ ấ ả ấ ề ượ ả ế ạ ố ộ  
s ng c a nh ng gi c m .ố ủ ữ ấ ơ
 



T ng t ng r ng thu nh p c a b n, tài kho n ngân hàng, các m iưở ượ ằ ậ ủ ạ ả ố  
quan h , cu c s ng gia đình, s c kh e, công vi c và ngh  nghi p r t lýệ ộ ố ứ ỏ ệ ề ệ ấ  
t ng v  m i ph ng di n. Chúng s  nh  th  nào? B n s  đang làm gì?ưở ề ọ ươ ệ ẽ ư ế ạ ẽ  
B n s  s ng và làm vi c v i ai? B n s  không s ng và làm vi c v i ai?ạ ẽ ố ệ ớ ạ ẽ ố ệ ớ  
B n s  đang ki m đ c bao nhiêu? Lo i l i s ng và gia đình nào b n sạ ẽ ế ượ ạ ố ố ạ ẽ 
có? Lo i t  m nào, lo i xe h i nào, qu n áo nào và s c kh e nào b n sạ ổ ấ ạ ơ ầ ứ ỏ ạ ẽ 
có?
 

Hãy mô t  o m ng v  t ng lai cho chính b n thân b n m t cáchả ả ộ ề ươ ả ạ ộ  
hoàn toàn chi ti t b ng cách vi t ra m i th  b n đã có t ng t ng t ng làế ằ ế ọ ứ ạ ừ ưở ượ  
có trong Danh sách m  c c a mình.ơ ướ ủ
 

M t s  ng i  s  k t thúc v i m t danh sách ch  có 5 hay 10 th .ộ ố ườ ẽ ế ớ ộ ỉ ứ  
Nh ng ng i khác có th  k t thúc v i m t danh sách v i 200 ho c 300 thữ ườ ể ế ớ ộ ớ ặ ứ 
mà h  mu n hoàn thành trong 5 năm t i.ọ ố ớ
 

Mu n có s  thúc đ y thì ph i có đ ng l c thúc đ y. Toàn bố ự ẩ ả ộ ự ẩ ộ 85 % 
đ ng c  thúc đ y c a b n đ c quy t đ nh b i nh ng h  qu  mà b n mongộ ơ ẩ ủ ạ ượ ế ị ở ữ ệ ả ạ  
đ i, hay nh ng th  mà b n hy v ng s  đ t đ c, nh  là m t k t qu  c aợ ữ ứ ạ ọ ẽ ạ ượ ư ộ ế ả ủ  
nh ng gì b n làm. B n càng rõ ràng bao nhiêu v  nh ng gì b n mu n, b nữ ạ ạ ề ữ ạ ố ạ  
càng có nhi u đ ng l c và quy t tâm th c hi n nó.ề ộ ự ế ự ệ
 

M t khi b n đã vi t ra m t danh sách nh ng gi c m  và m c tiêu vộ ạ ế ộ ữ ấ ơ ụ ề 
nh ng th  mà b n mu n có trong cu c đ i, b c ti p theo là b n ph i s pữ ứ ạ ố ộ ờ ướ ế ạ ả ắ  
x p chúng theo th  t  u tiên.ế ứ ự ư
 

Bên c nh nh ng đi u quan tr ng nh t đ i v i b n, nh ng đi u có thạ ữ ề ọ ấ ố ớ ạ ữ ề ể 
t o nên s  khác bi t vĩ đ i nh t trong đ i b n và b n có c mu n m tạ ự ệ ạ ấ ờ ạ ạ ướ ố ộ  
cách mãnh li t, vi t chệ ế ữ "A."
 

Bên c nh nh ng m c mà b n mu n có nh ng không quan tr ng đ iạ ữ ụ ạ ố ư ọ ố  
v i vi c thay đ i cu c s ng nh  là nhóm th  nh t, vi t chớ ệ ổ ộ ố ư ứ ấ ế ữ "B." Bên c nhạ  
m i m c còn l i, nh ng m c tiêu mà b n mu n nh ng b n không quan tâmỗ ụ ạ ữ ụ ạ ố ư ạ  
l m, vi t chắ ế ữ "C."
 



Bây gi , vi t t t c  nh ng m c tiêu có ch  A vào m t m u gi y riêng.ờ ế ấ ả ứ ụ ữ ộ ẩ ấ  
Sau đó t  h i b n thân b n, M t m c tiêu trong danh sách này là gì, n u tôiự ỏ ả ạ ộ ụ ế  
đ t đ c nó, li u có tác đ ng tích c c vĩ đ i nh t đ i v i cu c s ng c a tôiạ ượ ệ ộ ự ạ ấ ố ớ ộ ố ủ  
không?
 

Vi t"A-l" c nh m c tiêu c  b n này. Sau đó t  h i b n thân b n, N uế ạ ụ ơ ả ự ỏ ả ạ ế  
tôi ch  đ t đ c m t m c tiêu trong danh sách này, thì s  là m c tiêu nào?ỉ ạ ượ ộ ụ ẽ ụ
 

Vi t "A-2" c nh m c tiêu quan tr ng th  hai c a b n. L t qua toànế ạ ụ ọ ứ ủ ạ ướ  
b  danh sách v i câu h i t ng t , vi tộ ớ ỏ ươ ự ế  "A-3," "A-4," …cho đ n khi b n đãế ạ  
s p x p t t c  các m c tiêu nhóm ch  A theo tr t t  u tiên.ắ ế ấ ả ụ ữ ậ ự ư
 

M c tiêu nhóm A c a b n nên là “m c đích chính đ c xác đ nh rõụ ủ ạ ụ ượ ị  
ràng c a b n," m c tiêu quan tr ng nh t trong đ i b n. Vi c hoàn thànhủ ạ ụ ọ ấ ờ ạ ệ  
m c tiêu này s  giúp b n hoàn thành nhi u m c tiêu khác h n là nh ng m cụ ẽ ạ ề ụ ơ ữ ụ  
tiêu đ n gi n trong danh sách c a b n. S  l a ch n c a b n v  m t m cơ ả ủ ạ ự ự ọ ủ ạ ề ộ ụ  
đích chính đ c xác đ nh rõ ràngượ ị  A-l, m c tiêu quan tr ng nh t c a b n, làụ ọ ấ ủ ạ  
xu t phát đi m c a b n đ  đ n v i s  vĩ đ i cá nhân.ấ ể ủ ạ ể ế ớ ự ạ  B ng vi c quy t đ nhằ ệ ế ị  
m c tiêu này cho b nụ ả   thân b n, b n đã gia nh p vào hàng ngũ 3% nh ngạ ạ ậ ữ  
ng i d n đ u v  thành tích đ t đ c trong xã h i c a chúng ta.ườ ẫ ầ ề ạ ượ ộ ủ
 

Trong nh ng bu i thuy t trình v  k  ho ch mang tính chi n l c v iữ ổ ế ề ế ạ ế ượ ớ  
các t p đoàn, chúng tôi s  d ng bài t p t ng t . Chúng tôi yêu c u nh ngậ ử ụ ậ ươ ự ầ ữ  
ng i tham d  trong bu i thuy t trình t ng t ng r ng 5 năm đã trôi quaườ ự ổ ế ưở ượ ằ  
và công ty đã hoàn h o v  m i m t. Chúng tôi đi xung quanh phòng và m iả ề ọ ặ ờ  
t ng ng i m t miêu t  v  công ty theo quan đi m c a t ng ng i, theo vừ ườ ộ ả ề ể ủ ừ ườ ị 
trí trách nhi m c  th  c a h .ệ ụ ể ủ ọ
 

Sau đó chúng tôi th o lu n và nh t trí v  nh ng nguyên t c quan tr ngả ậ ấ ề ữ ắ ọ  
nh t mà công ty có th  đ tấ ể ạ   đ c n u nó lý t ng  m i khía c nh. M cượ ế ưở ở ọ ạ ụ  
đích chính hay đ u ra cho công ty nhanh chóng tr  nên rõ ràng. Sau đó cũngầ ở  
tr  nên rõ ràng r ng ph n l n nh ng m c tiêu khác là đ u vào, hay các b cở ằ ầ ớ ữ ụ ầ ướ  
đ  ti n t i nh ng thành qu  c a m c tiêu chính.ể ế ớ ữ ả ủ ụ
 



Ví d , trong vi c l p k  ho ch chi n l c v i m t dây chuy n nhàụ ệ ậ ế ạ ế ượ ớ ộ ề  
hàng kh p toàn qu c, chúng tôi đ ng ch m đ n m t vài m c tiêu liên quanắ ố ụ ạ ế ộ ụ  
đ n vi c tăng s  l ng m i đ n v ; ch t l ng th c ăn; danh ti ng trên thế ệ ố ượ ỗ ơ ị ấ ượ ứ ế ị 
tr ng; các chi n l c thuê m n, đào t o, và khuy n m i;ườ ế ượ ướ ạ ế ạ  các tiêu chu nẩ  
ph c v ; ki m soát ngu n tài chính bên trong; vân vân. Tuy nhiên, m c tiêuụ ụ ể ồ ụ  
chính đ c xác đ nh rõ và đ c nh t trí đó là tăng giá c  phi u lên 300 %ượ ị ượ ấ ổ ế  
trong vòng 5 năm t i.ớ
 

Đi u tr  lên rõ ràng ngay l p t c đó là nh ng m c tiêu khác là nh ngề ở ậ ứ ữ ụ ữ  
m c tiêu ph  c n ph i đ t đ c n u công ty có đ  l i nhu n đ  đ t đ cụ ụ ầ ả ạ ượ ế ủ ợ ậ ể ạ ượ  
m c tiêu tăng giá c  phi u g p 3 l n. Nh ng m c tiêu khác là đ u vào, vi cụ ổ ế ấ ầ ữ ụ ầ ệ  
hoàn thành nh ng m c tiêu đó s  d n đ n đ u ra nh  mong mu n.ữ ụ ẽ ẫ ế ầ ư ố
 

Đ  xem l i nh ng m c tiêu cá nhân c a b n, b n nên chia chúng thànhể ạ ữ ụ ủ ạ ạ  
3 lo i. Lo i th  nh t là nh ng m c tiêu c a cá nhân và c a gia đình b n.ạ ạ ứ ấ ữ ụ ủ ủ ạ  
Đây là nh ng m c tiêu thu c v  ph m ch t, ph i th c hi n v i m i ng i,ữ ụ ộ ề ẩ ấ ả ự ệ ớ ọ ườ  
th i gian vàờ   ch t l ng cu c s ng.ấ ượ ộ ố
 

Đây là nh ng lý do “t i sao” b n l i làm cái mà b n đang làm. B n nênữ ạ ạ ạ ạ ạ  
rõ ràng nh  pha lê v  nh ng lý do  d i t i sao b n mu n nh ng m c tiêuư ề ữ ở ướ ạ ạ ố ữ ụ  
v t ch t và h u hình mà b n đang làm vì chúng. R t nhi u ng i dính vàoậ ấ ữ ạ ấ ề ườ  
v t xe đ  làm vi c vì nh ng th  v t ch t và đánh m t h t nh ng cái nhìnế ổ ệ ữ ứ ậ ấ ấ ế ữ  
v  lý do t i sao h  l i đang làm nó.ề ạ ọ ạ
 

Nh ng m c tiêu trong nhóm th  hai c a b n là nh ng m c tiêu vữ ụ ứ ủ ạ ữ ụ ề 
ngh  nghi p và v t ch t c a b n. Đây là “ nh ng gì” trong danh sách m cề ệ ậ ấ ủ ạ ữ ụ  
tiêu c a b n. Đây là nh ng m c tiêu mà b n ph i đ t đ n nh m đ t đ củ ạ ữ ụ ạ ả ạ ế ằ ạ ượ  
cái g i là “t i sao”. Cái g i là “nh ng gì” hay nh ng m c tiêu v  kinh doanhọ ạ ọ ữ ữ ụ ề  
và tài chính trong danh sách c a b n, s  là nh ng thành qu  v  ngh  nghi p,ủ ạ ẽ ữ ả ề ề ệ  
thu nh p tài chính, l ng bán hay l i nhu n, các m c đích v  ti n b c v tậ ượ ợ ậ ụ ề ề ạ ậ  
ch t trong đ i b n.ấ ờ ạ
 

Lo i m c tiêu th  ba là nh ng m c tiêu phát tri n ngh  nghi p và cáạ ụ ứ ữ ụ ể ề ệ  
nhân b n. Đây là nh ng m c tiêu “ nh  th  nào”. Đây là nh ng nhi m vạ ữ ụ ư ế ữ ệ ụ 
mà b n ph i làm, ho c ph i có năng l c làm, nh m đ t đ c nh ng m cạ ả ặ ả ự ằ ạ ượ ữ ụ  



tiêu v t ch t và đi u đó s  d n b n đ n vi c hoàn thành nh ng m c tiêu vậ ấ ề ẽ ẫ ạ ế ệ ữ ụ ề 
cá nhân và gia đình b n.ạ
 

B n c n các m c tiêu trong m i m t trong ba lĩnh v c này cho cu cạ ầ ụ ỗ ộ ự ộ  
đ i b n m t cách cân b ng và giúp b n th  hi n b n m t cách t t nh t.ờ ạ ộ ằ ạ ể ệ ạ ộ ố ấ
 

 Hãy l p các k  ho ch chi ti t đ  đ t đ c nh ng m c tiêu c a b n.ậ ế ạ ế ể ạ ượ ữ ụ ủ ạ  
M t khi b n đã đ t nh ng u tiên trong danh sách m c đích ban đ uộ ạ ặ ữ ư ụ ầ  
c a b n, chia chúng thành các A, các B và các C và sau đó chuy n cácủ ạ ể  
A sang m t m t trang gi y và s p x p chúng theo th  t  u tiên, b nộ ộ ấ ắ ế ứ ự ư ạ  
đã s n sàng b t đ u giai đo n l p k  ho ch. Trong giai đo n l p kẵ ắ ầ ạ ậ ế ạ ạ ậ ế 
ho ch, hãy l y m t mi ng gi y s ch và và vi t m c tiêuạ ấ ộ ế ấ ạ ế ụ  A-1 lên đ nhỉ  
đ u c a trang gi y  thì hi n t i, nh  th  là nó đã là s  th t.ầ ủ ấ ở ệ ạ ư ể ự ậ

 

Ví d , b n có th  vi t, "Tôi ki m đ c100.000 đô la m i năm." Sau đóụ ạ ể ế ế ượ ỗ  
hãy l p m t danh sách mà b n có th  nghĩ r ng b n có th  đ t đ c m cậ ộ ạ ể ằ ạ ể ạ ượ ụ  
tiêu c a mình. Th i gian trôi qua, b n s  nghĩ đ n nh ng hành đ ng phủ ờ ạ ẽ ế ữ ộ ụ 
thêm mà b n có th  thêm vào danh sáchạ ể   c a mình. Hãy gi  nh ng ý ki nủ ữ ữ ế  
m i cho đ n khi danh sách c a b n hoàn thành.ớ ế ủ ạ
 

Làm t ng t  đ i v i nh ng m c tiêu nhóm A khác. Vào cu i quáươ ự ố ớ ữ ụ ố  
trình này, b n s  có m t danh sách g m nh ng m c tiêu nhóm A, m i m cạ ẽ ộ ồ ữ ụ ỗ ụ  
tiêu l i đ c kèm theo m t danh sách g m có vài ý t ng đ  hoàn thành choạ ượ ộ ồ ưở ể  
m t m c tiêu.ộ ụ
 

Sau đó s p x p m i danh sách nh ng ho t đ ng theo th i gian và thắ ế ỗ ữ ạ ộ ờ ứ 
t  u tiên. Nh ng nhi m v  nào b n có th  làm hay nên làm hay b t đ uự ư ữ ệ ụ ạ ể ắ ầ  
tr c? Nh ng hành đ ng gì là quan tr ng nh t và s  t o ra s  khác bi t l nướ ữ ộ ọ ấ ẽ ạ ự ệ ớ  
lao đ i v i s  v n t i m c đích? Vi tố ớ ự ươ ớ ụ ế  A, B, ho c C bên c nh m i m c vàặ ạ ỗ ụ  
sau đó vi t A-l, A-2, A-3, B-l, B-2, B-3,… bên c nh m i m c.ế ạ ỗ ụ
 

Bây gi  b n s  có m t danh sách nh ng m c tiêu quan tr ng nh t c aờ ạ ẽ ộ ữ ụ ọ ấ ủ  
mình, đ c s p x p theo th  t  u tiên. B n s  có m t danh sách nh ngượ ắ ế ứ ự ư ạ ẽ ộ ữ  
ho t đ ng mà b n ph i ti n hành đ  đ t đ c nh ng m c tiêu này, cũngạ ộ ạ ả ế ể ạ ượ ữ ụ  



s p x p theo th  t  u tiên. B n s  có m t m c tiêu và k  ho ch cho m iắ ế ứ ự ư ạ ẽ ộ ụ ế ạ ỗ  
giai đo n quan tr ng c a cu c đ i mình.ạ ọ ủ ộ ờ
 

Xem l i k  ho ch này hàng ngày vào bu i sáng và bu i t i. Quy t tâmạ ế ạ ổ ổ ố ế  
làm m t cái gì đó hàng ngày đ  chuy n mình v  phía đ t đ c m t ho cộ ể ể ề ạ ượ ộ ặ  
nhi u nh ng m c tiêu quan tr ng nh t c a b n. Công vi c hàng ngày v iề ữ ụ ọ ấ ủ ạ ệ ớ  
nh ng m c tiêu c a b n này s  giúp b n phát tri n và duy trì s c đ y ch cữ ụ ủ ạ ẽ ạ ể ứ ẩ ắ  
ch n. V i s c đ y này, b n s  ph i ng c nhiên v  s  ti n b  mà b n đãắ ớ ứ ẩ ạ ẽ ả ạ ề ự ế ộ ạ  
b t đ u đ t đ c đ i v i nh ng m c tiêu th m chí l n nh t và đ y thắ ầ ạ ượ ố ớ ữ ụ ậ ớ ấ ầ ử 
thách nh t c a b n.ấ ủ ạ
 

Nói tóm l i, đây là m t ph ng pháp đ n gi n, hi u qu  đã đ cạ ộ ươ ơ ả ệ ả ượ  
ch ng minh đ  đ t và th c hi n b t kì m c tiêu gì. Hãy t  luy n t p và phứ ể ặ ự ệ ấ ụ ự ệ ậ ổ 
bi n cho ng i khác:ế ườ
 

B c m t: Quy t đ nhướ ộ ế ị  m t cách chính xácộ  b n mu n gì. Ph n l n m iạ ố ầ ớ ọ  
ng i không bao gi  làm vi c này.ườ ờ ệ
 

B c hai:ướ  Vi t raế  b ng ngôn ng  rõ ràng, c  th , chi ti t.ằ ữ ụ ể ế
 

B c ba:ướ  Đ a ra th i h n.ư ờ ạ  Đ t th i h n ph  n u m c tiêu l n, lâu dàiặ ờ ạ ụ ế ụ ớ  
hay ph c t p.ứ ạ
 

B c b n:ướ ố  L p danh sáchậ  t t c  m i th  b n có th  nghĩ là s  làm đấ ả ọ ứ ạ ể ẽ ể 
đ t đ c m c tiêu c a b n.ạ ượ ụ ủ ạ
 

B c năm:ướ  S p x p danh sách c a b n vào k  ho chắ ế ủ ạ ế ạ d a trên nh ng uự ữ ư  
tiên và k t qu , d a trên nh ng gì đ n tr c và sau đó nh ng gì ph i đ cế ả ự ữ ế ướ ữ ả ượ  
làm tr c khi nh ng th  khác đ c làm.ướ ữ ứ ượ
 

B c sáu:ướ  Hành đ ng theoộ   k  ho ch c a b n ngay l p t c. Đ ng ch mế ạ ủ ạ ậ ứ ừ ậ  
tr .ễ
 



B c b y:ướ ả  Làm m t cái gì đó hàng ngày,ộ  không quan tr ng là l n hayọ ớ  
nh , đ  giúp b n ti n t i m c tiêu c a b n.ỏ ể ạ ế ớ ụ ủ ạ
 

Chìa khóa m  ra thành công vĩ đ iở ạ
 

Sau m t cu c h i th o  Minneapolis g n đây, m t th ng nhân đã kộ ộ ộ ả ở ầ ộ ươ ể 
cho tôi m t câu chuy n vĩ đ i. Ông ta nói r ng ông đã đ n m t cu c h iộ ệ ạ ằ ế ộ ộ ộ  
th o c a tôi kho ng tám năm v  tr c. Ông ta t  m t gia đình trang tr i vàả ủ ả ề ướ ừ ộ ạ  
s ng trong m t th  tr n nh  bên ngoàiố ộ ị ấ ỏ  Minneapolis. Tr c đó ông ta ch aướ ư  
bao giờ đ c nghe v  vi c đ t ra m c tiêu.ượ ề ệ ặ ụ
 

Ông ta k  cho tôi nghe r ng t i hôm đó ông tr  v  nhà, vi t ra nh ngể ằ ố ở ề ế ữ  
m c tiêu c a ông, l p k  ho ch, và hành đ ng ngay l p t c. T  ngày đóụ ủ ậ ế ạ ộ ậ ứ ư  
đ n nay, ông ta k , ông ta đã t  đ t ra k  lu t cho mình ph i làm m t cái gìế ể ự ặ ỉ ậ ả ộ  
đó hàng ngày đ  h ng t i m c tiêu to l n c a ông, b t ch p đi u gì x y raể ướ ớ ụ ớ ủ ấ ấ ề ả  
vào th i đi m đó. Ông nói r ng thu nh p c a ông ta đã tăng lên h n 1.000 %,ờ ể ằ ậ ủ ơ  
m i l n, trong tám năm. Ông đã kép l i câu chuy n c a mình và k t lu nườ ầ ạ ệ ủ ế ậ  
r ng ý t ng “ làm m t cái gì đó m i ngày” quan tr ngằ ưở ộ ỗ ọ   h n b t kì đi u gìơ ấ ề  
mà ông đã đ c h c.ượ ọ
 

Khi b n b t đ u luy n t p m c đích và k  ho ch hàng ngày c a b nạ ắ ầ ệ ậ ụ ế ạ ủ ạ  
m t cách th ng xuyên, có h  th ng, k t h p v i nh ng nguyên t c khácộ ườ ệ ố ế ợ ớ ữ ắ  
b n h c đ c trong cu n sách này, b n s  đ t đ c k t qu  mà chính b nạ ọ ượ ố ạ ẽ ạ ượ ế ả ạ  
và nh ng ng i xung quanh b n ph i ng c nhiên. B n s  hoàn thành trongữ ườ ạ ả ạ ạ ẽ  
m t ho c hai năm nhi u h n nh ng ng i khác hoàn thành trong năm hayộ ặ ề ơ ữ ườ  
m i năm.ườ
 

10. Lu t B i hoànậ ồ
 



B n luôn ph i b i hoàn m t cách đ y đ  cho nh ng gì b n làm, tích c cạ ả ồ ộ ầ ủ ữ ạ ự  
hay tiêu c c.ự

 

Th  gi i này t n t i m t s  công b ng đ n tuy t v i, ít nh t cũngế ớ ồ ạ ộ ự ằ ế ệ ờ ấ  
đúng v  lâu v  dài. B n th c hi n b t kì hành đ ng gì, b n s  đ c l y cáiề ề ạ ự ệ ấ ộ ạ ẽ ượ ấ  
đó ra. B n càng cho nhi u, b n càng nh n nhi u. N u b n mu n tăng sạ ề ạ ậ ề ế ạ ố ố 
l ng và ch t l ng nh ng ph n th ng c a mình, b n ph i tăng s  l ngượ ấ ượ ữ ầ ưở ủ ạ ả ố ượ  
và ch t l ng nh ng c ng đóng góp c a b n.ấ ượ ữ ố ủ ạ
 

B n tôi tên là Zig Ziglar, nhà hùng bi n và ng i xúc ti n, đã thành l pạ ệ ườ ế ậ  
nên cái mà chúng ta có th  g i là Lu tể ọ ậ  Ziglar. Lu t này di n gi i Lu t B iậ ễ ả ậ ồ  
hoàn, nói r ng: “B n có th  có m i th  b n mu n trong đ i n u ch  c nằ ạ ể ọ ứ ạ ố ờ ế ỉ ầ  
b n giúp đ  cho nh ng ng i khác nh n đ c nh ng gì h  mu n."ạ ủ ữ ườ ậ ượ ữ ọ ố
 

Lu t B i hoàn là m t s  nói l i c a Lu t nhân qu , hay Lu t Gieo -ậ ồ ộ ự ạ ủ ậ ả ậ  
G t, nói r ng: “Con ng i ta gieo cái gì thì s  g t cái đó."ặ ằ ườ ẽ ặ
 

Ý nghĩa c a lu t này đó là b n không thủ ậ ạ ể  g t m t cái gì đó tr  khi b nặ ộ ừ ạ  
gieo nó tr c. Nói theo cách khác, b t kì cái gì b n đang g t hôm nay là m tướ ấ ạ ặ ộ  
s  đo l ng c a nh ng gì b n đã gieo trong quá kh . N u b n mu n g t cáiự ườ ủ ữ ạ ứ ế ạ ố ặ  
gì đó nhi u h n và khác bi t trong t ng lai, b n s  ph i gieo cái gì đóề ơ ệ ươ ạ ẽ ả  
nhi u h n và t t h n  hi n t i.ề ơ ố ơ ở ệ ạ
 

Trong  bài lu n c a Ralph Waldo Emerson vậ ủ ề S  b i hoàn,ự ồ  ông vi t.ế  
B n đ a vào mà không l y ra càng lâu, thì b n càng nh n đ c nhi u h nạ ư ấ ạ ậ ượ ề ơ  
khi cu i cùng nó đ n v i b n."ố ế ớ ạ
 

Lu t hay nguyên t c này xuyên su t t t c  nh ng kinh nghi m c a conậ ắ ố ấ ả ữ ệ ủ  
ng i và gi i thích r t nhi u nh ng thành công và th t b i, h nh phúc vàườ ả ấ ề ữ ấ ạ ạ  
b t h nh. Đây là nguyên t c c  b n c a t t c  các ho t đ ng kinh doanh,ấ ạ ắ ơ ả ủ ấ ả ạ ộ  
đ  s n xu t các s n ph m và d ch v  mà con ng i mu n và s  mua v i sể ả ấ ả ẩ ị ụ ườ ố ẽ ớ ố 
l ng đ  đ  bù l i nh ng chi phíượ ủ ể ạ ữ   tr c tiên đ  đ a chúng ta th  tr ng.ướ ể ư ị ườ
 

Nh ng cá nhân và t  ch c thành đ t luôn tìm cách nâng cao ch t l ngữ ổ ứ ạ ấ ượ  
và s  l ng nh ng gì h  đ a ra. H  không ng ng tìm ki m nh ng cách th cố ượ ữ ọ ư ọ ừ ế ữ ứ  



đ  tăng thêm giá  tr ,  ph c v  khách hàng t t  h n so v i  nh ng ng iể ị ụ ụ ố ơ ớ ữ ườ  
khác. B n cũng nên làm nh  v y. Hãy t  đ t mình vào th  gi i c a nh ngạ ư ậ ự ặ ế ớ ủ ữ  
thiên th n b ng cách luôn h i: Tôi có th  làm gì đ  tăng giá tr  d ch v  c aầ ằ ỏ ể ể ị ị ụ ủ  
tôi cho các khách hàng c a tôi hôm nay?ủ
 

Làm th  nào đ  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Quy t đ nh xem b n th t s  mu n gì và sau đó quy t đ nh giá b nế ị ạ ậ ự ố ế ị ạ  
s  ph i tr  đ  nh n đ c nó. Đ i v i m i th  b n mu n trong đ i,ẽ ả ả ể ậ ượ ố ớ ọ ứ ạ ố ờ  
ph i tr  giá cho nó, tr  tr c và tr  m t l n.ả ả ả ướ ả ộ ầ

 

2.   Quy t đ nh nh ng kĩ năng m i và nh ng ch t l ng m i b n s  c nế ị ữ ớ ữ ấ ượ ớ ạ ẽ ầ  
đ  th c hi n m c tiêu c a mình. Hãy nh  r ng, đ  đ t đ c đi u gìể ự ệ ụ ủ ớ ằ ể ạ ượ ề  
mà tr c đây b n ch a đ t đ c, b n ph i làm m t vi c gì đó màướ ạ ư ạ ượ ạ ả ộ ệ  
b n ch a làm bao gi . B n ph i tr  thành m t ai đó mà tr c đâyạ ư ờ ạ ả ở ộ ướ  
b n ch a bao gi  tr  thành. B n mu n b t c  đi u gì, b n s  ph iạ ư ờ ở ạ ố ấ ứ ề ạ ẽ ả  
tr  m t m c giá đ c đo b ng s  hi sinh, th i gian, và nh ng nguyênả ộ ứ ượ ằ ự ờ ữ  
t c cá nhân. Hãy quy t đ nh đi u đó là gì và b t đ u tr  giá cho nóắ ế ị ề ắ ầ ả  
ngay hôm nay.

 

11. Lu t Ph c vậ ụ ụ
 

Nh ng ph n th ng trong đ i b n s  t  l  thu n v i giá tr  s  ph c vữ ầ ưở ờ ạ ẽ ỉ ệ ậ ớ ị ự ụ ụ 
c a b n đ i v i nh ng ng i khác.ủ ạ ố ớ ữ ườ

 

T t c  chúng ta đ u ki m s ng và ki m tìm ý nghĩa cu c s ng b ngấ ả ề ế ố ế ộ ố ằ  
cách ph c v  ng i khác theo cách này hay cách khác.ụ ụ ườ  T t c  chúng ta đ uấ ả ề  
ph  thu c vào hàng ngàn hàng tri u ng i khác đ  có đ c th c ăn chúng taụ ộ ệ ườ ể ượ ứ  
ăn, qu n áo chúng ta m c, nhà c a chúng ta , và r t nhi u y u t  khác đầ ặ ử ở ấ ề ế ố ể 
đ m b o cho cu c s ng c a chúng ta thú v  và x ng đáng. Công vi c đ uả ả ộ ố ủ ị ứ ệ ầ  



tiên c a chúng ta nh  m t thành viên trong xã h i đó làủ ư ộ ộ   tìm ph ng cách t tươ ố  
nh t đ  sáp nh p b n thân chúng ta vào c  c u c a xã h i b ng cách ph cấ ể ậ ả ơ ấ ủ ộ ằ ụ  
v  đ c nhi u ng i khác trong kh  năng c a chúng ta.ụ ượ ề ườ ả ủ
 

H  qu  th  nh t c a lu t nàyệ ả ứ ấ ủ ậ
 

T t c  m i v n may b t đ u b ng vi c bán các d ch v  cá nhân.ấ ả ọ ậ ắ ầ ằ ệ ị ụ
 

 M  có g n 5 tri u tri u phú t  làm giàu, bao g m c  nh ng ng iỞ ỹ ầ ệ ệ ự ồ ả ữ ườ  
có xu t phát đi m khó khăn nh t.ấ ể ấ  Ngoài ra, có vô s  nh ng ng i nh p cố ữ ườ ậ ư 
đã tr  nên đ c l p v  tài chính mà nh ng ng i này khi đ n M  v i hai bànở ộ ậ ề ữ ườ ế ỹ ớ  
tay tr ng, không bi t ngôn ng , trình đ  văn hóa h n ch , và không b n bèắ ế ữ ộ ạ ế ạ  
liên l c. M i m t ng i này đã v t qua m c m t tri u đô la di u kì x ngạ ỗ ộ ườ ượ ố ộ ệ ệ ứ  
đáng v i cá nhân h  b ng cách tìm m t con đ ng ph c v  nh ng ng iớ ọ ằ ộ ườ ụ ụ ữ ườ  
khác m t cách phù h p h n. Và b n cũng có th  làm nh  v y.ộ ợ ơ ạ ể ư ậ
 

H  qu  th  hai c a lu t này là:ệ ả ứ ủ ậ
 

N u b n mu n tăng s  l ng nh ng ph n th ng c a b n, b n ph iế ạ ố ố ượ ữ ầ ưở ủ ạ ạ ả  
tăng s  l ng và ch t l ng ph c v  c a b n.ố ượ ấ ượ ụ ụ ủ ạ

 

B n cho nhi u, b n càng nh n nhi u. Theo các nghiên c u, nh ngạ ề ạ ậ ề ứ ữ  
ng i M  đ c tr  cao nh t—các nhà doanh nghi p, giám đ c đi u hành,ườ ỹ ượ ả ấ ệ ộ ề  
các nhà chuyên nghi p, nh ng ng i bán hàng—làm vi c trung bình 59 giệ ữ ườ ệ ờ 
m i tu n, trong nhi u năm đ  tr  nên thành đ t. H  tr  nên r t h u ích vàỗ ầ ề ể ở ạ ọ ở ấ ữ  
có giá tr  đ i v i các khách hàng c a h  cho đ n khi cu i cùng h  cũng đ tị ố ớ ủ ọ ế ố ọ ạ  
đ c nó. Sau đó m i ng i m i nói v i h  r ng h  th t “may m n.”ượ ọ ườ ớ ớ ọ ằ ọ ậ ắ
 

H  qu  th  ba c a Lu t ph c v  đó là:ệ ả ứ ủ ậ ụ ụ
 

M i ng i làm vi c vì ti n hoa h ng.ọ ườ ệ ề ồ



 

M i ng i đ c tr  "m t m u c a hành đ ng," m t ph n c a thuọ ườ ượ ả ộ ẩ ủ ộ ộ ầ ủ  
nh p hay l i nhu n t  ho t đ ng kinh t  c a t  ch c. Không c n bi t sậ ợ ậ ừ ạ ộ ế ủ ổ ứ ầ ế ự 
b i hoàn c a b n đ c c u trúc ra sao hay nó đ c mô t  ra sao, r t c c thìồ ủ ạ ượ ấ ượ ả ố ụ  
cũng d a trên giá tr  v  s  ph c v  c a b n, m c đ  nh ng đóng góp c aự ị ề ự ụ ụ ủ ạ ứ ộ ữ ủ  
b n.ạ
 

Nói theo m t cách khác, r t c c thì b n cũng đ c tr  cho các k t quộ ố ụ ạ ượ ả ế ả 
c a mình. Tìn t c t t lành đó là b n có th  tăngủ ứ ố ạ ể  giá tr  c a b n, mà ch  y uị ủ ạ ủ ế  
là s  ti n b n ki m đ c, b ng cách tăng s  l ng và ch t l ng nh ngố ề ạ ế ượ ằ ố ượ ấ ượ ữ  
k t qu  c a b n. Và r t cu c thì cũng ch ng còn cách nào khác.ế ả ủ ạ ố ộ ẳ
 

Đi u này t p trung vào k t qu , t p trung vào vi c khách hàng c a b nề ậ ế ả ậ ệ ủ ạ  
th a mãn h n so v i nh ng đ i th  c nh tranh c a b n, là l c d n h ngỏ ơ ớ ữ ố ủ ạ ủ ạ ự ẫ ướ  
đ i v i công vi c kinh doanh thành công. Nh ng giám đ c hàng đ u  cácố ớ ệ ữ ố ầ ở  
công ty d ng nh  có m t đi u “ám nh v i d ch v  khách hàng."ườ ư ộ ề ả ớ ị ụ
 

Nh ng ng i thành đ t nh t trong xã h i chúng ta là nh ng ng i cóữ ườ ạ ấ ộ ữ ườ  
th  đánh “m t chính b n thân h ” đ  ph c v  nh ng ng i ph  thu c vàoể ấ ả ọ ể ụ ụ ữ ườ ụ ộ  
h , nh ng khách hàng c a h , nh ng ng i ch  c a h  và nh ng ng iọ ữ ủ ọ ữ ườ ủ ủ ọ ữ ườ  
khác, đ i v i nh ng gì h  làm.ố ớ ữ ọ
 

Khi b n k t h pạ ế ợ   Lu t B i hoàn v i Lu t ph c v , b n s  có chìaậ ồ ớ ậ ụ ụ ạ ẽ  
khóa  đ  đ t đ c b t kì cái gì mà b n th c s  mu n trong đ i. B n sể ạ ượ ấ ạ ự ự ố ờ ạ ẽ 
nh n l i đúng v i cái mà b n đã cho, và th t tuy t v i là, b n có s  ki mậ ạ ớ ạ ậ ệ ờ ạ ự ể  
soát hoàn nh ng gì b n cho. Không ai có th  ngăn c n b n cho nhi u h nữ ạ ể ả ạ ề ơ  
h ng ngày. Không ai có th  c n tr  b n đi thêm m t d m đ ng n a, luônằ ể ả ở ạ ộ ặ ườ ữ  
luôn làm nhi u h n nh ng gì b n đ c tr .ề ơ ữ ạ ượ ả
 

Khi b n dành h t mình cho vi c ph c v  khách hàng c a b n – ôngạ ế ệ ụ ụ ủ ạ  
ch  c a b n, nhân viên c a b n, nh ng ng i mua và s  d ng các s nủ ủ ạ ủ ạ ữ ườ ử ụ ả  
ph m và d ch v  c a b n— b n b t đ u t n h ng m t c m giác tuy t v iẩ ị ụ ủ ạ ạ ắ ầ ậ ưở ộ ả ệ ờ  
c a ý nghĩa và m c đích. B n c m th y r ng b n đang t o ra m t s  thayủ ụ ạ ả ấ ằ ạ ạ ộ ự  
đ i trên th  gi i. Khi b n bi t r ng b n nh n nhi u h n b n đang cho, b nổ ế ớ ạ ế ằ ạ ậ ề ơ ạ ạ  



đang t o ra m t s  đóng góp th c s , b n c m th yạ ộ ự ự ự ạ ả ấ   b n thân b n r t tuy tả ạ ấ ệ  
v i.ờ
 

Khi b n b ng c  trái tim mình đem l i ni m vui cho khách hàng vàạ ằ ả ạ ề  
ph c v  h  t t h n nh ng ng i khác, b n đã hoàn toàn ki m soát đ cụ ụ ọ ố ơ ữ ườ ạ ể ượ  
t ng lai c a mình. B n đ t ngh  nghi p và cu c s ng tài chính c a mìnhươ ủ ạ ặ ề ệ ộ ố ủ  
vào m t đ ng ray cao t c.ộ ườ ố
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hi u th t rõ khách hàng c a b n. Khách hàng c a b n là b t c  ai màể ậ ủ ạ ủ ạ ấ ứ  
b n v  b t kì đi u gì b n mu n trong công vi c kinh doanh và cu cạ ề ấ ề ạ ố ệ ộ  
s ng cá nhân c a b n. Khách hàng c a b n cũng bao g m t t c  m iố ủ ạ ủ ạ ồ ấ ả ọ  
ng i ph  thu c vào b n cho s  thành công và th a mãn c a h .ườ ụ ộ ạ ự ỏ ủ ọ

 

Khách hàng trong công vi c c a b n là ông ch  c a b n, các c ng sệ ủ ạ ủ ủ ạ ộ ự 
c a b n, và nhân viên c a b n. Nh ng ng i này ph  thu c vào b n trongủ ạ ủ ạ ữ ườ ụ ộ ạ  
r t nhi u v n đ . H  c n b n th  hi n nh ng gì t t nh t? Làm sao đ  b nấ ề ấ ề ọ ầ ạ ể ệ ữ ố ấ ể ạ  
có th  tăng giá tr  c a b n đ i v i h ?ể ị ủ ạ ố ớ ọ
 

2. Xác đ nh nh ng khách hàng bên ngoài quan tr ng nh t c a b n, nh ngị ữ ọ ấ ủ ạ ữ  
ng i bên ngoài t  ch c c a b n, nh ng ng i ph i th a mãn n uườ ổ ứ ủ ạ ữ ườ ả ỏ ế  
b n mu n h  ti p t c làm kinh doanh v i b n. Nh ng ai là kháchạ ố ọ ế ụ ớ ạ ữ  
hàng quan tr ng nh t, c  nh ng khách hàng hôm nay và khách hàngọ ấ ả ữ  
trong t ng lai? B n có th  làm gì đ  tăng giá tr  ph c v  c a b nươ ạ ể ể ị ụ ụ ủ ạ  
cho nh ng ng i là ph ng ti n đ  công vi c kinh doanh c a b nữ ườ ươ ệ ể ệ ủ ạ  
t n t i?ồ ạ

 

Ai là ng i trong cu c s ng cá nhân c a b n ph  thu c vào b n theoườ ộ ố ủ ạ ụ ộ ạ  
cách này hay cách khác: gia đình b n, b n bè b n, nh ng ng i trong c ngạ ạ ạ ữ ườ ộ  
đ ng b n? Làm th  nào đ  b n ph c v  h  t t h n? B n có th  làm gì đồ ạ ế ể ạ ụ ụ ọ ố ơ ạ ể ể 
tăng c ng hay làm giàu cho cu c đ i h ?ườ ộ ờ ọ
 



B t k  nh ng câu tr  l i  c a b n là gì, hãy vi t chúng ra, l p kấ ể ữ ả ờ ủ ạ ế ậ ế 
ho ch và hành đ ng. Toàn b  t ng lai c a b n ph  thu c vào b n.ạ ộ ộ ươ ủ ạ ụ ộ ạ
 

12. Lu t N  l c áp d ngậ ỗ ự ụ
 

T t c  nh ng thành t u x ng đ u song hành v i s  làm vi c chăm ch .ấ ả ữ ự ứ ề ớ ự ệ ỉ
 

Không có gì làm s p c a b n chú ý đ n b n nhanh h n vi c b n xâyế ủ ạ ế ạ ơ ệ ạ  
d ng cho mình m t danh hi u là ng i lao đ ng chăm ch . Nh ng ng i ự ộ ệ ườ ộ ỉ ữ ườ ở 
trong v  trí giúp b n tr c tiên v  công vi c s  luôn có n t ng t t vì b nị ạ ướ ề ệ ẽ ấ ượ ố ạ  
s n sàng làm vi c chăm ch  và lâu h n nh ng ng i khác.ẵ ệ ỉ ơ ữ ườ
 

Trong nghiên c u c a ti n sĩ Thomas Stanley v  Nh ng ng i Mứ ủ ế ề ữ ườ ỹ 
giàu có, T  phú bên c nh nhà,ỉ ạ  ông đã phát bi u r ng h u nh  t t c  m iể ằ ầ ư ấ ả ọ  
ng i trong s  nh ng tri u ph  t  làm nên mà ông đã ph ng v n tr  l i ôngườ ố ữ ệ ụ ự ỏ ấ ả ờ  
r ng thành công c a h  do làm vi c chăm ch  nhi u h n nh ng y u t  khác.ằ ủ ọ ệ ỉ ề ơ ữ ế ố  

 M , b n làm vi c 40 gi  m t tu n đ  t n t i. N u t t c  b n làm là 40Ở ỹ ạ ệ ờ ộ ầ ể ồ ạ ế ấ ả ạ  
gi , toàn b  s  ti n b n ki m ch  đ  đ  t n t i. B n  trong tình tr ng tayờ ộ ố ề ạ ế ỉ ủ ể ồ ạ ạ ở ạ  
làm hàm nhai, tay ng i mi ng ngh . Nh ng b n không ti n xa v  phía tr cơ ệ ỉ ư ạ ế ề ướ  
và b n không bao gi  đ t đ c nh ng thành công mà b n có th  đ t đ c.ạ ờ ạ ượ ữ ạ ể ạ ượ
 

T t c  nh ng th i gian mà b n dành ra ngoài 40 gi  đó, ho c là choấ ả ữ ờ ạ ờ ặ  
công vi c, ho c là cho b n thân b n, c i thi n ki n th c và kĩ năng c aệ ặ ả ạ ả ệ ế ứ ủ  
b n, là m t s  đ u t  cho t ng lai c a b n, cho thành công c a b n. B nạ ộ ự ầ ư ươ ủ ạ ủ ạ ạ  
có th  nói s  b n s   đâu trong 3 đ n 5 năm n a m t cách r t chính xácể ẽ ạ ẽ ở ế ữ ộ ấ  
b ng cách nhìn vào sằ ố  th i gian ngoài 40 gi  mà b n đang làm vi c m iờ ờ ạ ệ ỗ  
tu n.ầ
 

Tu n làm vi c trung bình đ i v i c  nh ng ng i đi u hành và nh ngầ ệ ố ớ ả ữ ườ ề ữ  
ông ch  doanh nghi p nh   M  x p x  59 t i 60 gi . R t nhi u ng iủ ệ ỏ ở ỹ ấ ỉ ớ ờ ấ ề ườ  



thành đ t làm vi c làm vi c 70 đ n 80 gi  m i tu n trong su t nh ng giaiạ ệ ệ ế ờ ỗ ầ ố ữ  
đo n quan tr ng hình thành ngh  nghi p c a h .ạ ọ ề ệ ủ ọ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t C  g ng áp d ng là:ệ ả ứ ấ ủ ậ ố ắ ụ
 

T t c  nh ng thành công vĩ đ i th ng đ n sau m t th i kì làm vi c r tấ ả ữ ạ ườ ế ộ ờ ệ ấ  
v t v  theo m t đ nh h ng duy nh t v  phía m c đích đã đ c xác đ nh rõấ ả ộ ị ướ ấ ề ụ ượ ị  

ràng.
 

B n ph i không ng ng t  h i: Tôi đang c  g ng làm gì? Và Tôi đangạ ả ừ ự ỏ ố ắ  
c  g ng làm vi c đó nh  th  nào? Ch  làm vi c chăm ch  và nhi u gi  thôiố ắ ệ ư ế ỉ ệ ỉ ề ờ  
ch a đ . B n ph i làm nh ng công vi c và ho t đ ng có giá tr  cao đư ủ ạ ả ữ ệ ạ ộ ị ể 
nh m vào vi c th c hi n nh ng m c tiêu quan tr ng và có ý nghĩa.ằ ệ ự ệ ữ ụ ọ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

B n càng làm vi c chăm ch  thì b n càng nh n đ c nh ng đi u mayạ ệ ỉ ạ ậ ượ ữ ề  
m n.ắ

 

D ng nh  kh  năng c a b n làm vi c r t, r t chăm ch  s  m  raườ ư ả ủ ạ ệ ấ ấ ỉ ẽ ở  
nh ng cánh c a c a c  h i cho b n và s  mang đ n cho b n s  giúp đ  màữ ử ủ ơ ộ ạ ẽ ế ạ ự ỡ  
t t c  nh ng ng i, m i ngu n mà b n không t ng t ng đ n s  đ n v iấ ả ữ ườ ọ ồ ạ ưở ượ ế ẽ ế ớ  
b n. S  cam k t làm vi c chăm ch  c a b n s  t o ra m t tr ng l c c aạ ự ế ệ ỉ ủ ạ ẽ ạ ộ ườ ự ủ  
năng l ng tích c c xung quanh b n và tr ng l c đó thu hút nh ng ng iượ ự ạ ườ ự ữ ườ  
tích c c và nh ng c  h i to l n h n vào cu c đ i b n.ự ữ ơ ộ ớ ơ ộ ờ ạ
 

H  qu  th  ba c a Lu t n  l c áp d ng là:ệ ả ứ ủ ậ ỗ ự ụ
 

Đ  đ t đ c nhi u h n m t ng i trung bình, b n ph i làm vi c nhi uể ạ ượ ề ơ ộ ườ ạ ả ệ ề  
h n và chăm ch  h n m t ng i trung bình.ơ ỉ ơ ộ ườ

 



Đi u này th t đ n gi n đ  ch  ra s  th t r ng b n có th  nh n đ cề ậ ơ ả ể ỉ ự ậ ằ ạ ể ậ ượ  
nhi u h n trong đ i ch  n u b n đ t vào cu c đ i mình nhi u h n. Và b nề ơ ờ ỉ ế ạ ặ ộ ờ ề ơ ạ  
càng đ t vào nhi u, b n càng nh n l i đ c nhi u. Lu t Nhân qu  là tuy tặ ề ạ ậ ạ ượ ề ậ ả ệ  
đ i. B n s  luôn luôn g t đ c nh ng gì b n gieo, và n u b n gieo nhi uố ạ ẽ ặ ượ ữ ạ ế ạ ề  
h n, cu i cùng b n s  g t đ c nhi u h n.ơ ố ạ ẽ ặ ượ ề ơ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy quy t đ nh ngay hôm nay r ng t  hôm nay tr  đi b n s  b t đ uế ị ằ ừ ở ạ ẽ ắ ầ  
làm vi c nhi u gi  h n và chăm ch  h n so v i b t kì ai. Làm th  nàoệ ề ờ ơ ỉ ơ ớ ấ ế  
đ  b n có th  s p x p cu c s ng c a mình đ  b n có th  b t đ uể ạ ể ắ ế ộ ố ủ ể ạ ể ắ ầ  
s m h n, làm vi c chăm ch  h n, và th c khuya h n? Ví d , b ngớ ơ ệ ỉ ơ ứ ơ ụ ằ  
cách b t đ u công vi c s m h n nh ng ng i khác m t gi  đ ngắ ầ ệ ớ ơ ữ ườ ộ ờ ồ  
h , làm vi c trong lúc ăn tr a, và  l i m t tr  h n m t gi , b n đãồ ệ ư ở ạ ộ ễ ơ ộ ờ ạ  
t n d ng đ c 3 gi  làm vi c ph  thêm m i ngày.ậ ụ ượ ờ ệ ụ ỗ

 

M t gi  làm vi c t p trung không ngh  s  giúp b n g t hái đ c k tộ ờ ệ ậ ỉ ẽ ạ ặ ượ ế  
qu  b ng 3 gi  làm vi c bình th ng, ng t quãng trong trong su t m t ngày.ả ằ ờ ệ ườ ắ ố ộ  
Năng su t c a b n s  tăng g p đôi và giá tr  c a b n cũng v y. Và b ngấ ủ ạ ẽ ấ ị ủ ạ ậ ằ  
cách đi làm h i s m h n và  l i tr  h n m t chút, b n s  tránh đ c ph nơ ớ ơ ở ạ ễ ơ ộ ạ ẽ ượ ầ  
l n giao thông trong gi  cao đi m!ớ ờ ể  2. B t đ u ngay hôm nay đ  s p x p cácắ ầ ể ắ ế  
ngày và các tu n c a b n c t đ  cho b n có th  làm vi c 45, 50 th m chí 60ầ ủ ạ ố ể ạ ể ệ ậ  
gi  m i tu n. B n s  ng c nhiên b i vì th t d  dàng t o ra nh ng th i gianờ ỗ ầ ạ ẽ ạ ở ậ ễ ạ ữ ờ  
ph  thêm, và b n s  nhanh chóng đ cụ ạ ẽ ượ   m i ng i chú ý và h  s  giúp b nọ ườ ọ ẽ ạ  
t n t i, ch ng c n ph i nói l i nào.ấ ớ ẳ ầ ả ờ
 

H n c  m i đi u,ơ ả ọ ề  hãy làm vi c trong toàn b  th i gian làm vi c c aệ ộ ờ ệ ủ  
b n!ạ  Đ ng phí ph m th i gian vào vi c tán g u v i đ ng nghi p, g i đi n,ừ ạ ờ ệ ẫ ớ ồ ệ ọ ệ  
ngh  u ng cà phê hay nh ng gi  ngh  ăn tr a r  rà. Khi b n làm vi c, hãyỉ ố ữ ờ ỉ ư ề ạ ệ  
làm vi c! Hãy đ t tâm trí c a mình vào và t n d ng t ng phút m t. Khi b nệ ặ ủ ậ ụ ừ ộ ạ  
đ n s m hay  l i tr , b t đ u ngay vào công vi c đ ng ch m tr . Hãy làmế ớ ở ạ ễ ắ ầ ệ ừ ậ ễ  
nh ng vi c có giá tr  cao. Hãy tránh nh ng cu c nói chuy n t n nhi u th iữ ệ ị ữ ộ ệ ố ề ờ  
gian. Hãy đ  cho th i gian c a chính b n hòa nh p theo m i ng i. Hãy nhể ờ ủ ạ ậ ọ ườ ớ 
r ng m i ng i đang theo dõi b n.ằ ọ ườ ạ
 



13. Lu t B i hoàn nhi u h nậ ồ ề ơ
 

N u b n luôn làm nhi u h n nh ng gì b n đ c tr , b n s  luôn đ cế ạ ề ơ ữ ạ ượ ả ạ ẽ ượ  
tr  nhi u h n so v i nh ng gìgi  đây b n đang đ c nh n.ả ề ơ ớ ữ ờ ạ ượ ậ

 

Đ  có đ c nh ng thành công to l n, b n ph i luôn tìm ki m c  h iể ượ ữ ớ ạ ả ế ơ ộ  
đ  v t kh i nh ng đòi h i v  công vi c c a b n. Napoleon Hill, có l  làể ượ ỏ ữ ỏ ề ệ ủ ạ ẽ  
nhà nghiên c u l i l c nh t v  thành công giai đo n n a đ u th  k  20, đãứ ỗ ạ ấ ề ạ ử ầ ế ỉ  
k t lu n r ng m t trong nh ng chìa khóa đ  đ n v i thành công vĩ đ i ế ậ ằ ộ ữ ể ế ớ ạ ở 
M  đó là s  s n lòng “đi thêm m t d m đ ng”.ỹ ự ẵ ộ ặ ườ
 

B i vì nguyên t c này, t ng lai c a b n là vô h n. Không có s  h nở ắ ươ ủ ạ ạ ự ạ  
ch  nào đ i v i nh ng vi c ngoài gi  mà b n có th  làm đ  t o thêm nh ngế ố ớ ữ ệ ờ ạ ể ể ạ ữ  
giá tr  l n h n đ i v i công vi c c a b n. B n có th  đi thêm m t d mị ớ ơ ố ớ ệ ủ ạ ạ ể ộ ặ  
đ ng trong m i th  b n làm, m i ngày và b ng m i cách. B n luôn tìmườ ọ ứ ạ ọ ằ ọ ạ  
ki m nh ng c  h i đ  v t qua nh ng mong đ i c a mình.ế ữ ơ ộ ể ượ ữ ợ ủ
 

Earl Nightingale khuyên r ng b n nên: "Luôn làm nhi u h n b n đ cằ ạ ề ơ ạ ựợ  
tr  hay b n s  không bao gi  đ c tr  nhi u h n hi n t i b n đang nh n."ả ạ ẽ ờ ượ ả ề ơ ệ ạ ạ ậ  
Cách duy nh t mà b n có th  g t nhi u h n đó là gieo nhi u h n.ấ ạ ể ặ ề ơ ề ơ  Cách duy 
nh t b n đ c tr  nhi u h n đó là hãy làm cho công vi c c a b n có nhi uấ ạ ượ ả ề ơ ệ ủ ạ ề  
giá tr  h n và qua vi c nh t đ c nh ng k t qu  t t h n và nhi u h n.ị ơ ệ ậ ượ ữ ế ả ố ơ ề ơ
 

M t ng i ph  n  tr  đang làm th  kí t i m t công ty l n  Floridaộ ườ ụ ữ ẻ ư ạ ộ ớ ở  
g n đây đã đ n d  bu i h i th o c a tôi và k  cho tôi nghe v  câu chuy nầ ế ự ổ ộ ả ủ ể ề ệ  
c a cô. Cô nói cô đã nghe m t trong nh ng ch ng trình audio c a tôi, vàủ ộ ữ ươ ủ  
k t qu  là cô đã đ t ra m t m c tiêu đó là tăng thu nh p c a cô lên thêmế ả ặ ộ ụ ậ ủ  
50%. Tuy nhiên trong thâm tâm cô không th c s  tin là đi u đó có th  b i vìự ự ề ể ở  
trong công ty cô đã có s n chính sách v  ti n l ng.ẵ ề ề ươ
 

Tuy v y, cô v n b t tay vào vi c áp d ng Lu t B i hoàn nhi u h nậ ẫ ắ ệ ụ ậ ồ ề ơ  
vào công vi c c a mình. Cô b t đ u tìm ki m nh ng cách th c đ  tăng giáệ ủ ắ ầ ế ữ ứ ể  
tr  ph c v  c a cô đ i v i s p, làm nhi u h n là cô đ c tr . Cô áp d ngị ụ ụ ủ ố ớ ế ề ơ ượ ả ụ  



Lu t vào b t kì vi c gì cô làm. Cô đã h c nh ng kĩ năng m i trong gi  r nhậ ấ ệ ọ ữ ớ ờ ả  
r i c a mình. Cô b t đ u đi s m h n và v  mu n h n. Cô có tinh th n tráchỗ ủ ắ ầ ớ ơ ề ộ ơ ầ  
nhi m h n và th c hi n trách nhi m c a mình b ng t t c  kh  năng c a cô.ệ ơ ự ệ ệ ủ ằ ấ ả ả ủ
 

Cô đã nh n ra nh ng vi c màậ ữ ệ   s p cô không thích làm và đi u đó làmế ề  
m t r t nhi u th i gian lý t ng c a ông, ch ng h n nh  tr  l i nh ng thấ ấ ề ờ ưở ủ ẳ ạ ư ả ờ ữ ư 
t  hàng ngày. M t hôm, cô vi t m t vài lá th  tr  l i giúp ông và đ a choừ ộ ế ộ ư ả ờ ư  
ông xem th , ông s p c a cô đã r t ng c nhiên và hài lòng. Ông b t đ u giaoử ế ủ ấ ạ ắ ầ  
cho cô ngày càng nhi u nh ng công vi c hàng ngày c a ông, t t c  nh ngề ữ ệ ủ ấ ả ữ  
vi c đó cô làm nhanh và t t.ệ ố
 

Đ  rút ng n m t câu chuy n dài, cô nói r ng qua năm sau, ông ch  côể ắ ộ ệ ằ ủ  
d n d n tăng l ng cho cô, trong 3 giai đo n t  1500 đô la m i tháng lênầ ầ ươ ạ ừ ỗ  
1750 đô lavà đ n 2000 đô la và cu i cùng là 2250 đô la, tăng 50%. Và s p tế ố ế ự 
tăng l ng cho cô ch  cô ch a bao gi  yêu c u s p tăng l ng cho mình!ươ ứ ư ờ ầ ế ươ
 

Nh ng gì cô y làm m i ngày đó là tìm cách làm vi c chăm ch  h n vàữ ấ ỗ ệ ỉ ơ  
thông minh h n đ  ph c v  ông ch  cô đ c t t h n. Ông ch  cô đã tăngơ ể ụ ụ ủ ượ ố ơ ủ  
l ng cho cô b i vì ông nh n ra cô đã tăng giá tr  đ i v i ông th  nào.ươ ở ậ ị ố ớ ế
 

Đi u n i b t đó là: Cô đã làm vi c  đ  tu i 25 đ  nh n m c l ngề ổ ậ ệ ở ộ ổ ể ậ ứ ươ  
lên t i 1500 đô la m i tháng. Ch  trong 6 tháng, b ng cách áp d ng nh ngớ ỗ ỉ ằ ụ ữ  
nguyên t c  này,  cô đã  tăng m c l ng c a mình thêm 50%. Và nh ngắ ứ ươ ủ ữ  
nguyên t c này cũng s  hi u nghi m đ i v i b n. Đó ch  đ n gi n là v nắ ẽ ệ ệ ố ớ ạ ỉ ơ ả ấ  
đ  áp d ng nh ng lu t này vào công vi c c a b n hàng ngày.ề ụ ữ ậ ệ ủ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Hãy nghĩ v  công vi c c a b n.  đâu và b ng cách nào b n có thề ệ ủ ạ Ở ằ ạ ể 
làm vi c t t h n, thông minh h n và có năng su t h n? Nh ng gì b nệ ố ơ ơ ấ ơ ữ ạ  
có th  y quy n, thuê ngoài, đ n gi n hóa, hay xóa b  c t đ  choể ủ ề ơ ả ỏ ố ể  
b n có nhi u th i gian h n đ  làm m t vài vi c quan tr ng nh t?ạ ề ờ ơ ể ộ ệ ọ ấ

 



2.   Xác đ nh nh ng ch  nào trong công vi c c a b n mà b n có th  làmị ữ ỗ ệ ủ ạ ạ ể  
thêm, ch  nào b n có th  làm nhi u h n so v i b t kì ai mong đ i. ỗ ạ ể ề ơ ớ ấ ợ Ở 
đâu  và  b ng  cách  nào  b n  có  th  làm vi c  chăm ch  h n,  theoằ ạ ể ệ ỉ ơ  
ph ng pháp mang tính nguyên t c h n, đ  đ t đ c th m chí nhi uươ ắ ơ ể ạ ượ ậ ề  
h n nh ng k t qu  quan tr ng nh t đ i v i công vi c c a b n?ơ ữ ế ả ọ ấ ố ớ ệ ủ ạ

 

Hãy đ n g p ông ch  c a b n và h i h  xem có công vi c gì b n cóế ặ ủ ủ ạ ỏ ọ ệ ạ  
th  làm đ  h  không. Hãy tìm nh ng cách th c giúp cu c s ng c a ông chể ỡ ọ ữ ứ ộ ố ủ ủ 
b n đ c d  dàng h n, và ông ch  c a b n cũng s  tìm cách làm cho cu cạ ượ ễ ơ ủ ủ ạ ẽ ộ  
s ng c a b n đ c t t h n lên.ố ủ ạ ượ ố ơ
 

14. Lu t Chu n bậ ẩ ị
 

Mu n th c hi n hi u qu  thì tr c h t ph i chu n b  kĩ càng.ố ự ệ ệ ả ướ ế ả ẩ ị
 

Tiêu chu n c a  ng i  đ ng  đ n,  hay ngh  nh ng ng i  th c  sẩ ủ ườ ứ ắ ề ữ ườ ự ự 
chuyên nghi p, trong b t kì lĩnh v c gì đó là h  dành r t nhi u th i gian choệ ấ ự ọ ấ ề ờ  
vi c chu n b  h n nh ng ng i bình th ng khác. Ng i không đ ng đ n,ệ ẩ ị ơ ữ ườ ườ ườ ứ ắ  
hay ng i không chuyên nghi p, th ng c  g ng l a b p hay “ch p cánhườ ệ ườ ố ắ ừ ị ắ  
cho công vi c”.ệ  Anh ta c  g ng v t qua v i s  chu n b  ít nh t. Anh taố ắ ượ ớ ự ẩ ị ấ  
không nh n ra r ng m c đ  chu n b  c a anh ta s  đ c m i ng i xungậ ằ ứ ộ ẩ ị ủ ẽ ượ ọ ườ  
quanh nh n th y m t cách rõ ràng và ngay l p t c.ậ ấ ộ ậ ứ
 

M t trích d n c a Abraham Lincoln đã đ nh hình cu c đ i tôi và thái độ ẫ ủ ị ộ ờ ộ 
c a tôi khi tôi tr ng thành. Ông nói, nh  m t ng i đàn ông tr  tu i ủ ưở ư ộ ườ ẻ ổ ở 
Springfield, Illinois, "Tôi s  chu n b  cho cu c đ i tôi và m t ngày nào đó cẽ ẩ ị ộ ờ ộ ơ 
h i c a tôi s  đ n." Ông đã nh n ra, t ng t  nh  t t c  nh ng ng i vĩộ ủ ẽ ế ậ ươ ự ư ấ ả ữ ườ  
đ i, r ng vi c chu n b  kĩ càng s  là chìa khóa đ  m  ra t ng lai c a ông.ạ ằ ệ ẩ ị ẽ ể ở ươ ủ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Chu n b  là:ệ ả ứ ấ ủ ậ ẩ ị



 

Hãy làm bài t p c a b n; Đó là nh ng chi ti t ngáng chân b n trong m iậ ủ ạ ữ ế ạ ọ  
lúc đ n đ c.ơ ộ

 

Nh ng thành công vĩ đ i th ng đ c quy t đ nh b i vi c đ  ý đ nữ ạ ườ ượ ế ị ở ệ ể ế  
nh ng chi ti t nh  nh t nh t. M t th c t , m t đi m sai, có th  làm m iữ ế ỏ ặ ấ ộ ự ế ộ ể ể ọ  
vi c khác đi. Và m i th  đ u đáng quan tâm.ệ ọ ứ ề
 

B n tôi Joel Weldon vài năm tr c đã có m t bài di n thuy t tuy t v iạ ướ ộ ễ ế ệ ờ  
t i Hi p h i di n thuy t qu c gia. Bài di n thuy t có tên làạ ệ ộ ễ ế ố ễ ế  "Voi không bao 
gi  đ t." Thông đi p trung tâm trong bài phát bi u c a ông đó là chínhờ ố ệ ể ủ  
nh ng “con mu i” c a cu c đ i, nh ng th  nh  nh t mà b n có xu h ngữ ỗ ủ ộ ờ ữ ứ ỏ ấ ạ ướ  
l  đi, l i gây ra nhi u phi n ph c nh t. Ch a có ai b  con voi đ t c , nh ngờ ạ ề ề ứ ấ ư ị ố ả ư  
ng i ta th ng xuyên b  mu i đ t. Thông đi p c a anh ta r t đ n gi n:ườ ườ ị ỗ ố ệ ủ ấ ơ ả  
N u b n mu n đ t đ n đ nh cao trong lĩnh v c c a b n, b n ph i có tháiế ạ ố ạ ế ỉ ự ủ ạ ạ ả  
đ  nghiêm túc v  nh ng th  nh  nh t b i vì, nh  m t b  tr ng đã nói,ộ ề ữ ứ ỏ ặ ở ư ộ ộ ưở  
"con nhím l i h i  nh ng chi c lông."ợ ạ ở ữ ế
 
 
 
 

H  qu  thệ ả ứ  hai c a Lu t chu n b  đ n t  m t nhân v t có uy tínủ ậ ẩ ị ế ừ ộ ậ  
trong làng kinh doanh, Peter Drucker, ông đã vi t,ế

 

"Làm mà không nghĩ là nguyên nhân c a m i s  th t b i."ủ ọ ự ấ ạ
 

Hành đ ng tr c khi suy nghĩ v  các chi ti t và nh ng h u qu  c a nóộ ướ ề ế ữ ậ ả ủ  
d ng nh  là nguyên nhân c a ph n l n nh ng th t b i trong đ i. Đi uườ ư ủ ầ ớ ữ ấ ạ ờ ề  
ng c l i c a l i phát bi u này, t t nhiên, đó là hành đ ng sau khi đã suyượ ạ ủ ờ ể ấ ộ  
nghĩ th u đáo và l p k  ho ch kĩ càng là lí do c a h u nh  m i thành công.ấ ậ ế ạ ủ ầ ư ọ
 

Đi u này không có nghĩa là b n s  t  đ ng thành công n u b n l p kề ạ ẽ ự ộ ế ạ ậ ế 
ho ch kĩ l ng tr c. Mà nó có nghĩa là b n s  g n nh  luôn th t b i n uạ ưỡ ướ ạ ẽ ầ ư ấ ạ ế  
b n không làm đi u đó. R t nhi u lu t v  s  s p x p c a Murphy có thạ ề ấ ề ậ ề ự ắ ế ủ ể 



đ c t ng k t trong l i phát bi u sau:ượ ổ ế ờ ể  "M i đi u có th  d n đ n sai l m, vàọ ề ể ẫ ế ầ  
s  đi đ n sai l m. Và t t c  nh ng đi u có th  thì luôn có th  đi đ n saiẽ ế ầ ấ ả ữ ề ể ể ế  
l m, đi u có th  nh t s  đi đ n sai l m t i th i đi m t i t  nh t có th  vàầ ề ể ấ ẽ ế ầ ạ ờ ể ồ ệ ấ ể  
t n nhi u ti n c a nh t."ố ề ề ủ ấ
 

L i bình đ u tiên v  Lu t c a Murphy đó là "Murphy là m t ng i l cờ ầ ề ậ ủ ộ ườ ạ  
quan." Đ ng bao gi  th a nh n hay xem đi u gì là quan tr ng đ  quan tâm.ừ ờ ừ ậ ề ọ ể  
N u đi u đó th c s  quan tr ng đ i v i v n đ , thì vi c ki m tra đi ki mế ề ự ự ọ ố ớ ấ ề ệ ể ể  
tra l i là th c s  quan tr ng.ạ ự ự ọ
 

Làm th  nào đ  b n áp d ng Lu t này m t ngay l p t c:ế ể ạ ụ ậ ộ ậ ứ
 

1.    Hãy suy nghĩ m t l at nh ng nhi m v  và trách nhi m quan tr ngộ ọ ữ ệ ụ ệ ọ  
c a b n. Hãy vi t suy nghĩ ra gi y. Vi t ra t t c  m i chi ti t c aủ ạ ế ấ ế ấ ả ọ ế ủ  
v n đ  và xem l i b n vi t c a b n m t cách c n th n.ấ ề ạ ả ế ủ ạ ộ ẩ ậ

 

2.    Tìm ki m nh ng đ u vào và nh ng ý ki n c a ng i khác tr c khiế ữ ầ ữ ế ủ ườ ướ  
b n đ a ra nh ng quy t đ nh và cam k t quan tr ng. Đã có ai khácạ ư ữ ế ị ế ọ  
g p ph i tình hu ng t ng t  ch a?ặ ả ố ươ ự ư  Nh ng kinh nghi m quý báu gìữ ệ  
ng i đó đã ph  bi n cho b n?ườ ổ ế ạ

 

Hãy ti p nh n s  th t,  ti p nh n s  th t  đã qua tr i  nghi m chế ậ ự ậ ế ậ ự ậ ả ệ ứ 
không ph i nh ng s  th t hi n nhiên, nh ng s  th t rõ ràng, nh ng s  th tả ữ ự ậ ể ữ ự ậ ữ ự ậ  
đ c cho là đúng, hay nh ng s  th t mang tính lô gích. S  th t không baoượ ữ ự ậ ự ậ  
gi  nói d i. Ki m tra đi ki m tra l i. Suy nghĩ c a b n và nh ng quy t đ nhờ ố ể ể ạ ủ ạ ữ ế ị  
c a b n cũng t t nh  là ch t l ng c a thông tin mà b n đã làm vi c v i.ủ ạ ố ư ấ ượ ủ ạ ệ ớ
 

15. Lu t Năng l c b  ép bu c.ậ ự ị ộ
 



B n càng có nhi u vi c đ  làm trong m t kho ng th iạ ề ệ ể ộ ả ờ   gian h u h n,ữ ạ  
b n càng b  ép ph i th c hi n nh ng nhi m v  quan tr ng nh t c a mình.ạ ị ả ự ệ ữ ệ ụ ọ ấ ủ

 

Đây là m t cách nói khác r ng không bao gi  có đ  th i gi  đ  làmộ ằ ờ ủ ờ ờ ể  
m i vi c, nh ng luôn có đ  th i gian đ  làm nh ng vi c quan tr ng nh t.ọ ệ ư ủ ờ ể ữ ệ ọ ấ
 

B n càng đ m nh n nhi u công vi c, b n càng có xu h ng b  ép bu cạ ả ậ ề ệ ạ ướ ị ộ  
ph i hành đ ng v i năng su t t i đa c a mình. B n s  ph i nghĩ, phân tích,ả ộ ớ ấ ố ủ ạ ẽ ả  
và đánh giá nh ng nhi m v  và hành đ ng c a b n m t cách c n th n. B nữ ệ ụ ộ ủ ạ ộ ẩ ậ ạ  
s  b  ép bu c ph i dành s c l c th  ch t và tinh th n h u h n c a mình choẽ ị ộ ả ứ ự ể ấ ầ ữ ạ ủ  
nh ng nhi m v  quan tr ng nh t đ i v i s  thành công c a b n.ữ ệ ụ ọ ấ ố ớ ự ủ ạ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Năng l c b  ép bu c là:ệ ả ứ ấ ủ ậ ự ị ộ
 

Không bao gi  có đ  th i gian đ  làm m i vi c mà b n ph i làm.ờ ủ ờ ể ọ ệ ạ ả
 

B n càng tr  nên thành đ t và b n r n h n, h  qu  này s  càng đúngạ ở ạ ậ ộ ơ ệ ả ẽ  
h n đ i v i b n. N u b n có nhi u th i gian đ  th c hi n công vi c c aơ ố ớ ạ ế ạ ề ờ ể ự ệ ệ ủ  
b n, có th  là b n ch a làm công vi c đúng năng l c c a mình, đ c tr  ítạ ể ạ ư ệ ự ủ ượ ả  
và đang đi trên con đ ng th p kém đ  đ n v i nh ng thành tích kém c i vàườ ấ ể ế ớ ữ ỏ  
th t v ng trong ngh  nghi p c a mình. N u b n thành công, b n s  luôn cóấ ọ ề ệ ủ ế ạ ạ ẽ  
r t nhi u công vi c đ  làm và có r t ít th i gian.ấ ề ệ ể ấ ờ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Ch  b ng cách kéo căng b n thân b n ra thì b n m i có th  phát hi n khỉ ằ ả ạ ạ ớ ể ệ ả 
năng th c s  c a mìnhự ự ủ

 

B n ch  có th  phát hi n xem b n có th  làm đ c bao nhiêu b ngạ ỉ ể ệ ạ ể ượ ằ  
cách c  g ng làm th t nhi u. B n ch  có th  tìm ra xem b n có th  đi xaố ắ ậ ề ạ ỉ ể ạ ể  
nh  th  nào b ng cách đi th t xa. B n ch  có th  bi t năng l c th c s  c aư ế ằ ậ ạ ỉ ể ế ự ự ự ủ  
mình b ng cách kéo dãn b n thân b n ra h t c .ằ ả ạ ế ỡ



 

Đ  có đ c h nh phúc th c s , b n ph i bi t r ng b n đang làm vi cể ượ ạ ự ự ạ ả ế ằ ạ ệ  
 mép ngoài ti m năng c a b n. B n c n c m th y b  hoàn toàn thách th cở ề ủ ạ ạ ầ ả ấ ị ứ  

b i công vi c c a mình. B n c n làm nh ng gì b n yêuở ệ ủ ạ ầ ữ ạ   thích, yêu thích 
nh ng gì b n làm, và đ t h t tâm trí vào công vi c c a b n.ữ ạ ặ ế ệ ủ ạ
 

H  qu  th  ba c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

B n ch  có th  th  hi n ti m năng c a mình  m c đ  cao nh t khi b nạ ỉ ể ể ệ ề ủ ở ứ ộ ấ ạ  
t p trung vào vi c s  d ng ph n l n th i gian quý báu c a mình.ậ ệ ử ụ ầ ớ ờ ủ

 

Đây là chìa khóa m  ra thành công c a cá nhân và trong kinh doanh. Đóở ủ  
là v n đ  trung tâm trong năng l c cá nhân và qu n lý th i gian. B n ph iấ ề ự ả ờ ạ ả  
luôn t  h i, Hi n nay tôi đang s  d ng ph n l n th i gian quý giá c a tôiự ỏ ệ ử ụ ầ ớ ờ ủ  
vào vi c gì?ệ
 

Hãy t  đ t k  lu t cho mình đ  gi i quy t m t nhi m v , t i b t kìự ặ ỉ ậ ể ả ế ộ ệ ụ ạ ấ  
th i gian nào, là câu tra l i c a câu h i này. Hãy gi  cho b n thân b n đi trênờ ờ ủ ỏ ữ ả ạ  
đ ng ray và t p trung vào nh ng trách nhi m quan tr ng nh t c a b nườ ậ ữ ệ ọ ấ ủ ạ  
b ng cách t  h i, h i đi h i l i: Hi n nay tôi đang s  d ng ph n l n th iằ ự ỏ ỏ ỏ ạ ệ ử ụ ầ ớ ờ  
gian quý báu c a tôi vào vi c gì?ủ ệ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy nh  r ng b n ch  có th  làm m t vi c m t lúc. Hãy d ng l i vàớ ằ ạ ỉ ể ộ ệ ộ ừ ạ  
suy nghĩ tr c khi b n b t đ u. Đ m b o r ng nhi m v  b n làm làướ ạ ắ ầ ả ả ằ ệ ụ ạ  
s  s  d ng th i gian có giá tr  cao nh t c a b n. T  nh  r ng b t kìự ử ụ ờ ị ấ ủ ạ ự ủ ằ ấ  
đi u gì khác b n làm trong khi nhi m v  quan tr ng nh t c a b nề ạ ệ ụ ọ ấ ủ ạ  
ch a đ c làm là m t s  phí ph m th i gian.ư ượ ộ ự ạ ờ

 



2. Hãy rõ ràng v  công vi c quý báu nh t mà b n làm cho t  ch c c aề ệ ấ ạ ổ ứ ủ  
mình. Dù đó là vi c gì, hãy quy t tâm t p trung vào làm công vi c cệ ế ậ ệ ụ 
th  đó tr c b t kì công vi c nào khác.ể ướ ấ ệ

 

T i sao b n l i đ c tr  m c l ng đó?ạ ạ ạ ượ ả ứ ươ  Nh ng k t qu  gì c  th ,ữ ế ả ụ ể  
h u hình, có th  đo đ c nào đang mong đ i b n? Và t t c  nh ng k t quữ ể ượ ợ ạ ấ ả ữ ế ả 
khác nhau b n có th  đ t đ c, K t qu  nào là quan tr ng nh t đ i v iạ ể ạ ượ ế ả ọ ấ ố ớ  
ngh  nghi p c a b n vào lúc này? B t k  l i gi i đáp là gì, đây là đi m màề ệ ủ ạ ấ ể ờ ả ể  
b n ph i t p trung s c l c vào ch  không ph i n i nào khác.ạ ả ậ ứ ự ứ ả ơ
 

16. Lu t Quy t đ nhậ ế ị
 

M i b c nh y ti n v  tr c vĩ đ i trong đ i đ u theo sau m t quy tọ ướ ả ế ề ướ ạ ờ ề ộ ế  
đ nh rõ ràng và s  cam k t hành đ ng.ị ự ế ộ

 

T t c  nh ng ng i thành đ t đ u r t quy t đoán trong suy nghĩ vàấ ả ữ ườ ạ ề ấ ế  
hành đ ng c a h . H  nghĩ tr c t t c  m i đi u m t cách c n th n và rõộ ủ ọ ọ ướ ấ ả ọ ề ộ ẩ ậ  
ràng. H  quy t đ nh m t cách chính xác nh ng gì h  mu n, và sau đó đ a raọ ế ị ộ ữ ọ ố ư  
nh ng quy t đ nh rõ ràng. Sau đó h  đ a ra nh ng hành đ ng c  th  đữ ế ị ọ ư ữ ộ ụ ể ể 
bi n nh ng quy t đ nh đó thành hi n th c.ế ữ ế ị ệ ự
 

Trong đ i b n, b n đã có nh ng kinh nghi m v  nh ng ch  b n khôngờ ạ ạ ữ ệ ề ữ ỗ ạ  
ch c ch n ph i làm gì. B n đã đi t i đi lui và l i càng c m th y không tho iắ ắ ả ạ ớ ạ ả ấ ả  
mái và xao nhãng h n. Cu i cùng b n c m gi i quy t s  l ng l  c a mìnhơ ố ạ ả ả ế ự ưỡ ự ủ  
b ng cách đ a ra m t quy t đ nh rõ ràng, theo cách này hay cách khác. Nhìnằ ư ộ ế ị  
l i, b n s  có th  th y r ng s  quy t đ nh đó là b c ngo t đ i v i b nạ ạ ẽ ể ấ ằ ự ế ị ướ ặ ố ớ ạ  
trong tình hu ng đó, ho c có l  th m chí là trong đ i b n. M i th  khác đ uố ặ ẽ ậ ờ ạ ọ ứ ề  
b t ngu n t  quy t đ nh c a b n.ắ ồ ừ ế ị ủ ạ
 

Kh  năng đ a ra quy t đ nh đúng đ n là m t trong s  nh ng kĩ năngả ư ế ị ắ ộ ố ữ  
quan tr ng nh t c a ng i thành đ t. Trong các nghiên c u nh m so sánhọ ấ ủ ườ ạ ứ ằ  



công vi c c a nh ng nhà qu n lý đ c thăng ch c r t nhanh v i nh ng nhàệ ủ ữ ả ượ ứ ấ ớ ữ  
qu n lý đã b  nh ng ng i khác v t qua trong vi c thăng ch c, các nhàả ị ữ ườ ượ ệ ứ  
khoa h c đã nh n th y r ng m t hành vi n i b t c a nh ng nhà qu n lýọ ậ ấ ằ ộ ổ ậ ủ ữ ả  
ti n thân nhanh chóng đó là h  r t quy t đoán v  b t kì vi c gì h  làm.ế ọ ấ ế ề ấ ệ ọ
 

M t phát hi n thú v  xu t phát t  nh ng nghiên c u này đó là khi cộ ệ ị ấ ừ ữ ứ ả 
hai nhóm các nhà qu n lý đ c yêu c u làm các bài test v i các v n đ  giả ượ ầ ớ ấ ề ả 
đ nh, c  hai nhóm các nhà qu n lý đ u có các quy t đ nhị ả ả ề ế ị  trên gi yấ  chính xác 
ngang nhau. Tuy nhiên, đ i v i công vi c th c t  thì nh ng nhà qu n lýố ớ ệ ự ế ữ ả  
thành đ t luôn s n sàng đ a ra quy t đ nh và hành đ ng trong khi đó nh ngạ ẵ ư ế ị ộ ữ  
nhà qu n lý không thành đ t luôn e s  r ng h  có th  đ a ra quy t đ nh saiả ạ ợ ằ ọ ể ư ế ị  
l m.ầ
 

Xây d ng m t ý th c quy t đoán có th  là m t y u t  quan tr ng giúpự ộ ứ ế ể ộ ế ố ọ  
b n làm ch  đ c tình hu ng và đ t b n vào đ ng ray h a t c trên conạ ủ ượ ố ặ ạ ườ ỏ ố  
đ ng ngh  nghi p c a b n.ườ ề ệ ủ ạ
 

Tôi đã nói chuy n v i vô s  ng i mà cu c đ i c a h  đã thay đ i t iệ ớ ố ườ ộ ờ ủ ọ ổ ạ  
m t th i đi m nh t đ nh. Trong h u h t m i tr ng h p, h  nói v i tôiộ ờ ể ấ ị ầ ế ọ ườ ợ ọ ớ  
r ng thay đ i đ n khi h  cu i cùng quy t đ nh “tr  nên nghiêm túc”." Hằ ổ ế ọ ố ế ị ở ọ 
cu i cùng đã quy t đ nh không ng i trên hàng rào n a. H  quy t đ nh đ a raố ế ị ồ ữ ọ ế ị ư  
m t quy t đ nh c  th  theo m t ki u nào đó và sau đó d n toàn b  tâm tríộ ế ị ụ ể ộ ể ồ ộ  
vào m t h ng hành đ ng riêng bi t.ộ ướ ộ ệ
 

Nh ng ng i thành đ t không nh t thi t ph i là nh ng ng i có cácữ ườ ạ ấ ế ả ữ ườ  
quy t đ nh đúng, mà h  là nh ng ng i làm cho quy t đ nh c a h  đúng.ế ị ọ ữ ườ ế ị ủ ọ  
H  ch p nh n nh ng ph n h i và t  s a ch a. H  đ a vào nh ng thông tinọ ấ ậ ữ ả ồ ự ử ữ ọ ư ữ  
m i và h  thay đ i n u c n. Nh ng h  luôn quy t đoán, luôn ti n v  tr c,ớ ọ ổ ế ầ ư ọ ế ế ề ướ  
thái đ  và ph ng h ng cu c đ i h  không bao gi  y u t hay dao đ ng.ộ ươ ướ ộ ờ ọ ờ ế ớ ộ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Quy t đ nh ch  đ n gi n nh  th  này:ệ ả ứ ấ ủ ậ ế ị ỉ ơ ả ư ế
 

Hành đ ng táo b o và nh ng s c m nh vô hình s  đ n đ  giúp b nộ ạ ữ ứ ạ ẽ ế ể ạ
 



Khi b n đ ng đ u v i m t tình hu ng m t cách táo b o và dũng c mạ ươ ầ ớ ộ ố ộ ạ ả  
b c v  phía tr c, m t lo t nh ng s c m nh vô hình, ph n l n nh ng s cướ ề ướ ộ ạ ữ ứ ạ ầ ớ ữ ứ  

m nh này đ c gi i thích trong cu n sách này, d ng nh  xu t hi n đạ ượ ả ố ườ ư ấ ệ ể 
giúp b n đ t đ c m c tiêu c a mình. Thi n chí hành đ ng c a b n h n làạ ạ ượ ụ ủ ệ ộ ủ ạ ơ  
trì hoãn hay ch n ch  d ng nh  mang s c m nh t  vũ tr  đ n giúp b n.ầ ừ ườ ư ứ ạ ừ ụ ế ạ

 

H  qu  ti p sau đ n t  m t cu n sách tuy t v i xu t b n năm 1935ệ ả ế ế ừ ộ ố ệ ờ ấ ả  
b iở  Dorothea Brande có tên là Hãy t nh d y và s ng.ỉ ậ ố  Bà đã vi t v  m t phátế ề ộ  
hi n đã làm thay đ i cu c đ i bà và cu c đ i c a hàng ngàn ng i khác,ệ ổ ộ ờ ộ ờ ủ ườ  
nh ng ng i đã nghe nó trong nh ng bài phát bi u tr c công chúng c a bà.ữ ườ ữ ể ướ ủ
 

H  qu  th  hai c a Lu t Quy t đ nh là m t công th c thành côngệ ả ứ ủ ậ ế ị ộ ứ  
đ n gi nơ ả

 

Hành đ ng nh  là đi u đó không th  th t b i, và nó s  đúng nh  v y.ộ ư ề ể ấ ạ ẽ ư ậ
 

Đây là m t trong nh ng nguyênộ ữ   t c thành công có s c m nh l n nh t.ắ ứ ạ ớ ấ  
Khi b n t ng t ng r ng thành công c a b n s  đ c b o đ m n u b nạ ưở ượ ằ ủ ạ ẽ ượ ả ả ế ạ  
hành đ ng và b n làm theo gi  thuy t đó, m t lo t nh ng chu i s c m nhộ ạ ả ế ộ ạ ữ ỗ ứ ạ  
b t đ u tr  giúp b n và đ y b n v  phía đ t đ c nh ng gì b n mongắ ầ ợ ạ ẩ ạ ề ạ ượ ữ ạ  
mu n. Khi b n hoài nghi v  b t kì lý do gì, hãy hành đ ng nh  th  là đi uố ạ ề ấ ộ ư ể ề  
đó không th  th t b i, và ti n v  phía tr c.ể ấ ạ ế ề ướ
 

H  qu  th  ba c a Lu t Quy t đ nh đ n t  công ty th ng m iệ ả ứ ủ ậ ế ị ế ừ ươ ạ  
Nike n i ti ng, nói r ngổ ế ằ

 

"Hãy làm nó!"
 

Ba ch  này th c s  t ng h p m t trong nh ng công th c vĩ đ i nh tữ ự ự ổ ợ ộ ữ ứ ạ ấ  
c a s  thành công. "Hãy làm nó!" Đ t ra m c đích cho b n, s p x p theoủ ự ặ ụ ạ ắ ế  
th  t  u tiên, t ng t ng r ng đi u này là không th  th t b i, và sau đó,ứ ự ư ưở ượ ằ ề ể ấ ạ  
hãy làm nó!
 



Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Xác đ nh các khu v c trong công vi c và trong cu c s ng c a b n màị ự ệ ộ ố ủ ạ  
 đó b n c n làm cho m t vài quy t đ nh rõ ràng và d t khoát. Quy tở ạ ầ ộ ế ị ứ ế  

đ nh “câu cá hay b  m i!" N m hay nh . Nh  r ng b t kì quy t đ nhị ỏ ồ ắ ả ớ ằ ấ ế ị  
nào cũng t t h n là không có quy t đ nh.ố ơ ế ị

 

Nh  William Shakespeare đã nói trongư  Hamlet, "Hãy c m vũ khí ch ngầ ố  
l i m t bi n nh ng phi n ph c, và làm nh  v y s  k t thúc chúng."ạ ộ ể ữ ề ứ ư ậ ẽ ế
 

2. Hãy quy t đoán. Ti n lên vì nó! N m b t l y c  h i! Hành đ ng táoế ế ắ ắ ấ ơ ộ ộ  
b o, và nh ng s c m nh vô hình s  đ n giúp b n. Làm ngay bâyạ ữ ứ ạ ẽ ế ạ  
gi .ờ

 

17. Lu t Sáng t oậ ạ
 

M i ti n b  trong cu c s ng con ng i đ u b t đ u t  môt ý t ngọ ế ộ ộ ố ườ ề ắ ầ ừ ưở  
trong đ u óc c a m t con ng i đ n gi n.ầ ủ ộ ườ ơ ả

 

Đó là nh ng ý t ng b n nghĩ ra, h n b t kì đi u gì khác, đi u đó sữ ưở ạ ơ ấ ề ề ẽ 
giúp b n gi i quy t các v n đ  c a b n, hãy v t qua nh ng ch ng ng iạ ả ế ấ ề ủ ạ ượ ữ ướ ạ  
c a b n, và đ t đ c các m c tiêu c a b n. Nh ng ý t ng là nh ng chi củ ạ ạ ượ ụ ủ ạ ữ ưở ữ ế  
chìa khóa m  ra t ng lai. B n s  không th  đ t đ c đi u gì có giá tr  trở ươ ạ ẽ ể ạ ượ ề ị ừ 
phi b n suy nghĩ m t cách sáng t o và làm nh ng gì khác v i nh ng gì đãạ ộ ạ ữ ớ ữ  
đ c làm tr c đây, tùy thu c vào m c đ  sáng t o. T t c  nh ng đi uượ ướ ộ ứ ộ ạ ấ ả ữ ề  
c nầ   thi t là m t s  đ i m i nh  đ  đ t n n móng cho m t v n may và đ yế ộ ự ổ ớ ỏ ể ặ ề ộ ậ ẩ  
b n v  phía thành công vĩ đ i.ạ ề ạ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 



Kh  năng c a b n t o ra nh ng ý t ng có tính cách xây d ng là, đ i v iả ủ ạ ạ ữ ưở ự ố ớ  
t t c  các ý nghĩa và m c đích, vô h n. Vì th , ti m năng c a b n cũng làấ ả ụ ạ ế ề ủ ạ  

vô h n.ạ
 

Ý t ng là m t hình th c giao thông, m t ph ng ti n b n có th  sưở ộ ứ ộ ươ ệ ạ ể ử 
d ng đ  ch  b n t  b t c  đâu đ n b t c  đâu b n mu n đ n. Công vi cụ ể ở ạ ừ ấ ứ ế ấ ứ ạ ố ế ệ  
c a b n là t o ra càng nhi u ý t ng càng t t, đánh giá chúng m t cách c nủ ạ ạ ề ưở ố ộ ẩ  
th n đ i v i nh ng m c tiêu  hi n t i c a b n, và sau đó hành đ ng theoậ ố ớ ữ ụ ở ệ ạ ủ ạ ộ  
chúng. B n càng phát tri n đ c nhi u ý t ng v  s  l ng, b n càng s nạ ể ượ ề ưở ề ố ượ ạ ẵ  
có nhi u ý t ng có ch t l ng t t.ề ưở ấ ượ ố
 

H u nh  không có tr  ng i nào trong cu c s ng mà b n không thầ ư ở ạ ộ ố ạ ể 
v t qua b ng s c m nh c a t  duy, b ng s c m nh c a s  t p trung,ượ ằ ứ ạ ủ ư ằ ứ ạ ủ ự ậ  
b ng s c m nh c a ý t ng.ằ ứ ạ ủ ưở
 

H  qu  th  hai c a Lu t này đ n t  Napoleon Hill, nói r ng,ệ ả ứ ủ ậ ế ừ ằ
 

B t kì đi u gì trí óc c a con ng i có th  tin t ng và nh n th c, đi uấ ề ủ ườ ể ưở ậ ứ ề  
đó có th  đ t đ c.ể ạ ượ

 

Trí óc c a b n đ c thi t k  theo ki u b n không th  có ý t ng màủ ạ ượ ế ế ể ạ ể ưở  
l i không th  có kh  năng bi n ý t ng đó thành hi n th c. S  t n t i c aạ ể ả ế ưở ệ ự ự ồ ạ ủ  
m t ý t ng trong trí óc có ý th c c a b n có nghĩa là b n có bên trong b nộ ưở ứ ủ ạ ạ ạ  
và xung quanh b n kh  năng bi n nó thành hi n th c. Câu h i duy nh t màạ ả ế ệ ự ỏ ấ  
b n ph i tr  l i đó là, M c đ  b n c n nó là ít hay nhi u?ạ ả ả ờ ứ ộ ạ ầ ề
 

H  qu  th  ba c a s  sáng t o đ n tệ ả ứ ủ ự ạ ế ừ Napoleon Bonaparte nói 
r ng,ằ

 

S  t ng t ng th ng tr  th  gi i.ự ưở ượ ố ị ế ớ
 



M i th  b n nhìn th y chung quanh b n là k t qu  c a nh ng gì b tọ ứ ạ ấ ạ ế ả ủ ữ ắ  
ngu n t  m t ý t ng trong đ u c a m t con ng i đ n gi n. Toàn b  thồ ừ ộ ưở ầ ủ ộ ườ ơ ả ộ ế 
gi i nhân t o c a chúng ta là k t qu  c a t  duy đ c ph n ánhớ ạ ủ ế ả ủ ư ượ ả  b i th cở ự  
t .ế
 

H  qu  th  t  c a Lu t này đ n t  Albert Einstein, nói r ng:ệ ả ứ ư ủ ậ ế ừ ằ
 

S  t ng t ng quan tr ng h n th c t .ự ưở ượ ọ ơ ự ế
 

Đã có vô s  nh ng s  ki n x y ra trong cu c s ng c a b n, và trongố ữ ự ệ ả ộ ố ủ ạ  
cu c s ng c a ng i khác,  đó th c t  th  hi n m t ki u nh ng nh ng ýộ ố ủ ườ ở ự ế ể ệ ộ ể ư ữ  
t ng và kh  năng sáng t o c a b n cho phép b n làm m t cái gì đó hoànưở ả ạ ủ ạ ạ ộ  
toàn khác bi t.ệ
 

M t ý t ng hay m t s  th u hi u bên trong t i m t th i đi m quanộ ưở ộ ự ấ ể ạ ộ ờ ể  
tr ng có th  là b c ngo t trong đ i b n. T t c  m i thay đ i vĩ đ i trongọ ể ướ ặ ờ ạ ấ ả ọ ổ ạ  
cu c s ng và s  ph n con ng i b t đ u b ng m t ý t ng cho phép b nộ ố ố ậ ườ ắ ầ ằ ộ ưở ạ  
nhìn th y m i th  m t cách khác bi t và đ a ra nh ng hành đ ng mà l  raấ ọ ứ ộ ệ ư ữ ộ ẽ  
b n s  không th  hành đ ng n u không có ý t ng đó.ạ ẽ ể ộ ế ưở
 

Dù b n  b t kì đâu, b n đang làm b t kì đi u gì, b t k  b n đang ạ ở ấ ạ ấ ề ấ ể ạ ở 
trong hoàn c nh nào, b n luôn có kh  năng sáng t o, d i d ng m t khả ạ ả ạ ướ ạ ộ ả 
năng xác đ nh t o ra ý t ng,ị ạ ưở  đ  gi i quy t b t kì v n đ  gì và đ t đ cể ả ế ấ ấ ề ạ ượ  
m c tiêu. H u nh  không có gi i h n đ i v i nh ng gì b n có th  hoànụ ầ ư ớ ạ ố ớ ữ ạ ể  
thành tr  nh ng gi i h n b n đ t vào t ng t ng c a chính mình.ừ ữ ớ ạ ạ ặ ưở ượ ủ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy t o ra ý t ng b ng ph ng pháp luy n t p “Đ ng não” đ i v iạ ưở ằ ươ ệ ậ ộ ố ớ  
m i v n đ , câu h i, hay m c tiêu. R t nhi u ng i đã tr  nên giàuọ ấ ề ỏ ụ ấ ề ườ ở  
có và thành công b ng ph ng pháp suy nghĩ sáng t o này h n b t kìằ ươ ạ ơ ấ  
ph ng pháp nào khác.ươ

 



Hãy l a ch n b t kì m c tiêu hay v n đ  nào b n có và vi t nó d iự ọ ấ ụ ấ ề ạ ế ướ  
d ng câu h i  trên đ nh c a m t t  gi y. Sau đó, vi t 20 câu tr  l i cho câuạ ỏ ở ỉ ủ ộ ờ ấ ế ả ờ  
h i đó, s  d ng thì hi n t i, nh  th  là b n đã làm nó r i.ỏ ử ụ ệ ạ ư ể ạ ồ
 

Ví d , b n có th  vi t, "Tôi có th  làm gì đ  tăng thu nh p g p đôiụ ạ ể ế ể ể ậ ấ  
trong vòng ba năm n a?" Sau đó b n có th  tr  l i:"Hàng ngày tôi đi làmữ ạ ể ả ờ  
s m m t gi  và l p k  ho ch ngày c a tôi tr c”. Hãy c  g ng suy nghĩ ítớ ộ ờ ậ ế ạ ủ ướ ố ắ  
nh t 20 câu tr  l i theo cách này và nhi u h n n u có th .ấ ả ờ ề ơ ế ể
 

2. Ch n ít nh t m t ý t ng hay l i gi i t  danh sách c a b n và hànhọ ấ ộ ưở ờ ả ừ ủ ạ  
đ ng ngay l p t c. Vi c b n hành đ ng giúp cho các ý t ng đ cộ ậ ứ ệ ạ ộ ưở ượ  
quan tâm đ n hàng ngày. Nó duy trì dòng ch y sáng t o c a b n. Vàế ả ạ ủ ạ  
b n càng luy n t p bài t p này nhi u, b n s  càng nghĩ ra nh ng ýạ ệ ậ ậ ề ạ ẽ ữ  
t ng hay h n. B n s  ho t đ ng trí óc nhi u h n. B n s  th c sưở ơ ạ ẽ ạ ộ ề ơ ạ ẽ ự ự 
tăng trí thông minh.

 

Làm bài t p này hàng ngày trong m t tu n, đi u đ u tiên vào bu iậ ộ ầ ề ầ ổ  
sáng, đ i v i b t kì câu h i hay m c tiêu nào quanố ớ ấ ỏ ụ  tr ng đ i v i b n vàoọ ố ớ ạ  
th i đi m đó. B n s  ng c nhiên v  s  l ng và ch t l ng c a nh ng ýờ ể ạ ẽ ạ ề ố ượ ấ ượ ủ ữ  
t ng làm b t d y s  t ng t ng c a b n khi b n t  h i nh ng câu h iưở ậ ậ ự ưở ưở ủ ạ ạ ự ỏ ữ ỏ  
h p lý và sau đó vi t nh ng câu tr  l i ra.ợ ế ữ ả ờ
 

18. Lu t M m d oậ ề ẻ
 

Thành công đ c g t hái m t cách t t nh t khi b n tr  lên rõ ràng vượ ặ ộ ố ấ ạ ở ề 
m c tiêu nh ng m m d o v  quá trình đ t đ n đó.ụ ư ề ẻ ề ạ ế

 

Đây là m t trong nh ng phát hi n quan tr ng nh t đ c th c hi n b iộ ữ ệ ọ ấ ượ ự ệ ở  
nh ng ng i thành đ t. Khi b n đ t ra m t m c tiêu rõ ràng cho b n thânữ ườ ạ ạ ặ ộ ụ ả  
b n và l p m t k  ho ch, b n th ng có m t ít t ng r t hay v  nh ng gìạ ậ ộ ế ạ ạ ườ ộ ưở ấ ề ữ  
b n s  ph i làm đ  đ t đ c b t kì đi u gì b n mu n đ t. Tuy nhiên, hàngạ ẽ ả ể ạ ượ ấ ề ạ ố ạ  



ngàn th  có th  thay đ i, m i th  đó đòi h i nh ng thay đ i trong k  ho chứ ể ổ ỗ ứ ỏ ữ ổ ế ạ  
c a b n. Nh ng ng i sáng t o và l c quan nh t là nh ng ng i luôn c iủ ạ ữ ườ ạ ạ ấ ữ ườ ở  
m , m m d o và hay thay đ i trong s  đ i m t v i nh ng thay đ i khôngở ề ẻ ổ ự ố ặ ớ ữ ổ  
ng ng và không th  tránh đ c mà h  c n c n ph i t o ra khi h  ti n t iừ ể ượ ọ ầ ầ ả ạ ọ ế ớ  
m c tiêu.ụ
 

H  qu  đ u tiên c a Lu t M m d o làệ ả ầ ủ ậ ề ẻ
 

Liên t c tr i nghi m s  ch u đ ng và th t v ng th ng là m t d u hi uụ ả ệ ự ị ự ấ ọ ườ ộ ấ ệ  
ch  ra r ng b n đang làm đi u không đúng.ỉ ằ ạ ề

 

B t kì khi nào b n c m th y r ng b n đang c  g ng quá v t v  và đ tấ ạ ả ấ ằ ạ ố ắ ấ ả ạ  
đ c quá ít k t qu , hãy chu n b  lùi l i và ki m tra l i k  ho ch c a b n.ượ ế ả ẩ ị ạ ể ạ ế ạ ủ ạ  
Đ m b o r ng m c tiêu mà b n đang h ng t i v n là m c tiêu mà b nả ả ằ ụ ạ ướ ớ ẫ ụ ạ  
mong mu n.ố  Cân nh c kh  năng chi n l c b n ch n là sai làm trong hoànắ ả ế ượ ạ ọ  
c nh này. Hãy chu n b  xem xét l i và thay đ i h ng ti p c n c a b n.ả ẩ ị ạ ổ ướ ế ậ ủ ạ  
Đ c bi t là, hãy đ a b n ngã c a b n thoát ra kh i con đ ng đó. Hãy quanặ ệ ư ả ủ ạ ỏ ườ  
tâm nhi u h n t i nh ng gì đúng h n là ai đúng.ề ơ ớ ữ ơ
 

Hãy phát tri n s  s p x p trong trí óc gi ng nh  m t l p trình viênể ự ắ ế ố ư ộ ậ  
máy tính. Khi anh ta thi t k  m t ch ng trình máy tính, anh ta bi t r ngế ế ộ ươ ế ằ  
ch ng trình s  có r t nhi u ch  sai sót khi nó đ c hoàn thành. Không cóươ ẽ ấ ề ỗ ượ  
ch ngươ   trình máy tính nào đã t ng làm vi c m t cách hoàn h o trong l nừ ệ ộ ả ầ  
ch y đ u tiên. Tuy nhiên, ng i l p trình viên ch p nh n đi u này nh  m tạ ầ ườ ậ ấ ậ ề ư ộ  
th c t  c a cu c s ng và sau đó b t đ u quay tr  l i toàn b  ch ng trình,ự ế ủ ộ ố ắ ầ ở ạ ộ ươ  
t ng dòng m t, kh c ph c nh ng khi m khuy t. Khi l p trình viên k t thúc,ừ ộ ắ ụ ữ ế ế ậ ế  
ch ng trình s  ho t đ ng m t cách hoàn h o.ươ ẽ ạ ộ ộ ả
 

Cũng t ng t  nh  v y, b t kì khi nào mà k  ho ch c a b n d ngươ ự ư ậ ấ ế ạ ủ ạ ườ  
nh  không thành công, thay vì ti n t i m nh h n, b n hãy d ng l i và đánhư ế ớ ạ ơ ạ ừ ạ  
giá l iạ   tình hình. Xem xét kh  năng b n có th  sai l m  chu i hành đ ngả ạ ể ầ ở ỗ ộ  
hi n t i. Liên t c ki m tra k  ho ch c a b n cho đ n khi chúng không cònệ ạ ụ ể ế ạ ủ ạ ế  
l i và chúng cho phép b n ti n v  tr c m t cách êm , không còn lo l ngỗ ạ ế ề ướ ộ ả ắ  
b  th t b i n a.ị ấ ạ ữ



 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

S  t  do trong đ i b n ch  nhi u nh  là s  l ng nh ng l a ch n đãự ự ờ ạ ỉ ề ư ố ượ ữ ự ọ  
đ c phát tri n t t s n có đ i v i b n.ượ ể ố ẵ ố ớ ạ

 

S  t  do và h nh phúc c a b n đ c quy t đ nh r t nhi u b i sự ự ạ ủ ạ ượ ế ị ấ ề ở ố 
l ng c a nh ng thay đ i mà b n đã phát tri n trong tr ng h p s  l aượ ủ ữ ổ ạ ể ườ ợ ự ự  
ch n đ u tiên c a b n không có tác d ng. B n càng có nhi u nh ng ch nọ ầ ủ ạ ụ ạ ề ữ ọ  
l a và thay đ i đ c phát tri n kĩ càng, b n càng có nhi u t  do. N u m tự ổ ượ ể ạ ề ự ế ộ  
ti n trình hành đ ng không phát tri n nh  b n đã mong đ i, b n s  ph iế ộ ể ư ạ ợ ạ ẽ ả  
chu n b  kĩ càng đ  chuy n sang m t cái khác.ẩ ị ể ể ộ
 

Chính bài t p phát tri n nh ng thay đ i t o kh  năng cho b n suy nghĩậ ể ữ ổ ạ ả ạ  
m t cách rõ ràng h n. Càng có nhi u s  l a ch n, b n càng có nhi u t  doộ ơ ề ự ự ọ ạ ề ự  
và m m d o. Càng có nhi u s  l a ch n, càng có nhi u kh  năng là m tề ẻ ề ự ự ọ ề ả ộ  
trong s  chúng s  có hi u qu  và cho phép b n đ t đ c m c đích c aố ẽ ệ ả ạ ạ ượ ụ ủ  
mình.
 

H  qu  th  ba c a Lu t m m d o là:ệ ả ứ ủ ậ ề ẻ
 

Kh ng ho ng là thay đ i đang c  x y ra.ủ ả ổ ố ả
 

B t c  khi nào b n tr i qua m t cu c kh ng ho ng hay m t tr  ng iấ ứ ạ ả ộ ộ ủ ả ộ ở ạ  
gì, hãy đ ng l i m t lát và t  h i: Thay đ i gì đang c  g ng x y ra  đâyứ ạ ộ ự ỏ ổ ố ắ ả ở  
v y? Thông đi p ch a trong kh ng ho ng này là gì?ậ ệ ứ ủ ả
 

B n có th  đang có kh ng ho ng trong công vi c c a b n, trong cácạ ể ủ ả ệ ủ ạ  
m i quan h  cá nhân c a b n, v i s c kh e c a b n ho c v i công vi cố ệ ủ ạ ớ ứ ỏ ủ ạ ặ ớ ệ  
kinh doanh c a b n. Trong ph n l n m i tr ng h p, m t s  kh ng ho ngủ ạ ầ ớ ọ ườ ợ ộ ự ủ ả  
là m t d u hi u ch  ra r ng m t cái gì đó hoàn toàn sai và vi c tìm ki m m tộ ấ ệ ỉ ằ ộ ệ ế ộ  



ti n trình hành đ ng t ng t  ch  làm cho nó t i t  thêm. S  thay đ i đangế ộ ươ ự ỉ ồ ệ ự ổ  
c  g ng x y ra trong đ i b n ngay bây gi  là gì?ố ắ ả ờ ạ ờ
 

H  qu  th  t  c a Lu t m m d o làệ ả ứ ư ủ ậ ề ẻ
 

Nh ng gi  đ nh sai l m n m  căn nguyên c a m i th t b i.ữ ả ị ầ ằ ở ủ ọ ấ ạ
 

H u nh  m i th t b i mà b n tr i qua đ u do m t gi  đ nh khôngầ ư ọ ấ ạ ạ ả ề ộ ả ị  
chính xác mà b n đã t o ra hay ch p nh n mà không hoài nghi. B n nên đ tạ ạ ấ ậ ạ ặ  
câu h i cho nh ng gi  đ nh c a mình mà làm cho chúng tr  nên d  hi u, đ cỏ ữ ả ị ủ ở ễ ể ặ  
bi t là khi m i vi c không ti n tri n t t nh  là b n mong mu n.ệ ọ ệ ế ể ố ư ạ ố
 

Nh ng gi  đ nh c a b n là gì? Nh ng gi  đ nh minh b ch c a b n làữ ả ị ủ ạ ữ ả ị ạ ủ ạ  
gì, Nh ng cái mà b n hoàn toàn có ý th c v  nó? Nh ng gi  đ nh ng m c aữ ạ ứ ề ữ ả ị ầ ủ  
b n là gì, nh ng gi  đ nh không có ý th c mà b n có th  ch p nh n màạ ữ ả ị ứ ạ ể ấ ậ  
không nghi v n?ấ
 

S  ra saoẽ   n u ph n l n nh ng gi  đ nh mà b n p  là sai? Nh ngế ầ ớ ữ ả ị ạ ấ ủ ữ  
thay đ i gì b n ph i t o ra? B n s  thay đ i ti n trình hành đ ng c a mìnhổ ạ ả ạ ạ ẽ ổ ế ộ ủ  
th  nào n u m t cái gì đó b n đang gi  đ nh là đúng l i hóa ra không đúng?ế ế ộ ạ ả ị ạ
 

B t kì khi nào b n t o ra nh ng quy t đ nh đúng đ n và b n đ t đ cấ ạ ạ ữ ế ị ắ ạ ạ ượ  
m c đích đúng ti n đ , đó là vì nh ng gi  đ nh nh ng gi  đ nh b n đangụ ế ộ ữ ả ị ữ ả ị ạ  
đi u khi n xem ra phù h p v i th c t  c a hoàn c nh. B t kì khi nào b nề ể ợ ớ ự ế ủ ả ấ ạ  
tr i qua th t b i, thoái trào và s  đ o ng c k t qu ,ả ấ ạ ự ả ượ ế ả  đi u đó th ng cóề ườ  
nghĩa là có đi u gì đó sai v i gi  thuy t c  s  c a b n, nh ng gi  đ nh c aề ớ ả ế ơ ở ủ ạ ữ ả ị ủ  
b n.ạ
 

R t nhi u ng i đi đ n khánh ki t b t đ u s  nghi p kinh doanh c aấ ề ườ ế ệ ắ ầ ự ệ ủ  
h  b i vì h  gi  đ nh r ng có đ  th  tr ng cho hàng hóa hay d ch v  mà họ ở ọ ả ị ằ ủ ị ườ ị ụ ọ 
cung c p. H  cho r ng khách hàng s  b  nh ng nhà cung c p hi n t i đấ ọ ằ ẽ ỏ ữ ấ ệ ạ ể 
đ n v i h  và th  là h  ti n vào th  tr ng. Đôi khi h  cho r ng h  có tàiế ớ ọ ế ọ ế ị ườ ọ ằ ọ  
năng, kĩ x o, và kh  năng cung c p hàng hóa hay d ch v  v i giá c nh tranhả ả ấ ị ụ ớ ạ  
và v n t o ra đ c l i nhu n. Có th  ch ng có gi  đ nh nào trong đó đúngẫ ạ ượ ợ ậ ể ẳ ả ị  



h t. N u th m chí ch  có m t gi  đ nh sai thôi thì cũng có th  d n đ n s pế ế ậ ỉ ộ ả ị ể ẫ ế ụ  
đ  v  tài chính.ổ ề
 

Vi c b n s n sàng đ t câu h i cho nh ng gi  đ nh c a mình, ki m traệ ạ ẵ ặ ỏ ữ ả ị ủ ể  
nh ng gi  đ nh c a mình m t l n n a b ng th c t , k t h p v i s  s nữ ả ị ủ ộ ầ ữ ằ ự ế ế ợ ớ ự ẵ  
sàng ch p nh n kh  năng b n có th  sai l m, là lo i thái đ  sau cùng s  d nấ ậ ả ạ ể ầ ạ ộ ẽ ẫ  
b n đ n thành công vĩ đ i. S  m m d o có l  là ph m ch t đ n nh t quanạ ế ạ ự ề ẻ ẽ ẩ ấ ơ ấ  
tr ng nh t mà b n có th  v n d ng đ  đ t đ c thành công trong kinhọ ấ ạ ể ậ ụ ể ạ ượ  
doanh trong n n kinh t  đang thay đ i nhanh chóng c a chúng ta.ề ế ổ ủ  Đó là bi uể  
hi n c a đ u óc thông minh.ệ ủ ầ
 

Làm th  nào đ  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh nh ng gi  đ nh t t nh t mà b n p  trong nh ng lĩnh v cị ữ ả ị ố ấ ạ ấ ủ ữ ự  
quan tr ng nh t c a công vi c kinh doanh và cu c s ng cá nhân c aọ ấ ủ ệ ộ ố ủ  
b n.ạ  S  ra sao n u chúng sai l m? B n s  làm gì m t cách khác bi tẽ ế ầ ạ ẽ ộ ệ  
so v i nh ng gì b n đang làm hôm nay? Nh ng l a ch n c a b nớ ữ ạ ữ ự ọ ủ ạ  
là  gì?

 

2.    Li t kê danh dách nh ng đi uệ ữ ề   t i t  nh t có th  x y ra trong đ iồ ệ ấ ể ả ờ  
s ng kinh doanh c a b n trong năm t i. B n s  làm gì n u m t hayố ủ ạ ớ ạ ẽ ế ộ  
nhi u trong s  chúng x y ra? L p m t danh sách nh ng l a ch n choề ố ả ậ ộ ữ ự ọ  
m i s  c p bách và b t đ u suy nghĩ v  nh ng ti n trình hành đ ngỗ ự ấ ắ ầ ề ữ ế ộ  
thay th  đ i v i nh ng th  quan tr ng nh t b n đang gi i quy tế ố ớ ữ ứ ọ ấ ạ ả ế  
hôm nay.

 

19. Lu t Kiên trìậ
 

Kh  năng c a b n kiên trì trong vi c đ i m t v i nh ng th t b i và th tả ủ ạ ệ ố ặ ớ ữ ấ ạ ấ  
v ng là m c đ  ni m tin c a b n thân b n và kh  năng thành công c a b n.ọ ứ ộ ề ủ ả ạ ả ủ ạ



 

S  kiên trì là ph m ch t s t đá c a thành công. Tài s n quan tr ngự ẩ ấ ắ ủ ả ọ  
nh t mà b n có th  có—m t ph m ch t làm cho b n khác v i nh ng ng iấ ạ ể ộ ẩ ấ ạ ớ ữ ườ  
khác—là kh  năng kiên trì ch u đ ng c a b n lâu h n nh ng ng i khác.ả ị ự ủ ạ ơ ữ ườ
 

H  qu  th  nh t c a lu t kiên trì làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Kiên trì là m t hành đ ng k  lu t t  giác.ộ ộ ỉ ậ ự
 

Khi b n kiên trì ch u đ ng trong s  đ i m t v i nh ng th t b i khôngạ ị ự ự ố ặ ớ ữ ấ ạ  
th  tránh đ c, nh ng trì hoãn, nh ng th t v ng, và nh ng chi n b i t mể ượ ữ ữ ấ ọ ữ ế ạ ạ  
th i mà b n s  tr i nghi m trong cu c s ng, và b n ti p t c kiên gan b tờ ạ ẽ ả ệ ộ ố ạ ế ụ ấ  
ch p nh ng khó khăn đó, b n đã ch ng minh cho b n thân mình và choấ ữ ạ ứ ả  
nh ng ng i xung quanh r ng b n có ph m ch t c a k  lu t t  giác và sữ ườ ằ ạ ẩ ấ ủ ỉ ậ ự ự 
t  ch  và nh ng ph m ch t này là vô cùng quý giá đ i v i s  g t hái b t kìự ủ ữ ẩ ấ ố ớ ự ặ ấ  
thành công vĩ đ i nào.ạ
 

Winston Churchill đã t ng k t bài h c quan tr ng nh t c a cu cổ ế ọ ọ ấ ủ ộ  
đ i ông trong h  qu  th  hai c a Lu t kiên trì khi ông nói,ờ ệ ả ứ ủ ậ

 

"Đ ng bao gi  đ u hàng; đ ng bao gi  ch u thua."ừ ờ ầ ừ ờ ị
 

Churchill đã tin, và đã ch ng minh đi ch ng minh l i trong su t cu cứ ứ ạ ố ộ  
đ i ông, r ng ng i kiên gan ngoan c ng đ i m t v i nh ng gì d ng nhờ ằ ườ ườ ố ặ ớ ữ ườ ư 
là s  th t b i th m h i th ng là ph m ch t quan tr ng đ  chuy n th t b iự ấ ạ ả ạ ườ ẩ ấ ọ ể ể ấ ạ  
đó thành th ng l i. Churchill có l  đ c xem là lãnh t  chính tr  vĩ đ i nh tắ ợ ẽ ượ ụ ị ạ ấ  
c a th  k  20 b i vì s  s n sàng cam ch u không than phi n c a ông và bámủ ế ỉ ở ự ẵ ị ề ủ  
ch t m t cách b n b   gi a nh ng gì d ng nh  là chi n b i hay th t b iặ ộ ề ỉ ở ữ ữ ườ ư ế ạ ấ ạ  
ch c ch n.ắ ắ
 



Khi b n ng h  t t c  nh ng m c tiêu và k  ho ch c a b n v i sạ ủ ộ ấ ả ữ ụ ế ạ ủ ạ ớ ự 
quy t tâm và b n b  không gì lay chuy n đ c, cu i cùng b n s  nh n th yế ề ỉ ể ượ ố ạ ẽ ậ ấ  
r ng không có gì trên th  gi i này có th  ch n b n l i. B n s  tr  thànhằ ế ớ ể ặ ạ ạ ạ ẽ ở  
m t s c m nh không th  kháng c  đ c c a b n năng. M c tiêu thành đ tộ ứ ạ ể ự ượ ủ ả ụ ạ  
c a b n s  tr  thành hi n th c c a b n.ủ ạ ẽ ở ệ ự ủ ạ
 

Làm th  nào đ  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Li t kê m t danh sách bao g m nh ng v n đ  và th  thách b n đangệ ộ ồ ữ ấ ề ử ạ  
đ i m t  hi n t i. B n đang c m th y chán n n hay không ch cố ặ ở ệ ạ ạ ả ấ ả ắ  
ch n  nh ng đi m nào? B n c n ph i kiên gan th m chí nhi u h nắ ở ữ ể ạ ầ ả ậ ề ơ  
nh ng gì b n đang làm hôm nay  nh ng đi m nào? Hãy luôn tữ ạ ở ữ ể ự 
nh c nh  r ng “Th t b i không ph i là m t s  ch n l a.”ắ ở ằ ấ ạ ả ộ ự ọ ự

 

2. Tr c h t hãy đ  ra quy t tâm r ng, dù có chuy n gì x y ra, b n sướ ế ề ế ằ ệ ả ạ ẽ 
không bao gi  t  b . Hãy nh  r ng n u b n ti n lên m t cách t  tin theoờ ừ ỏ ớ ằ ế ạ ế ộ ự  
ph ng h ng nh ng gi c m  c a b n, và b n đã đ  ra quy t tâm tr c làươ ướ ữ ấ ơ ủ ạ ạ ề ế ướ  
b n s  không bao gi  t  b , cu i cùng thì thành công vĩ đ i s  đ n v i b n.ạ ẽ ờ ừ ỏ ố ạ ẽ ế ớ ạ
 

Ngo i tr  b n ra, không ai có th  ch n con đ ng đi c a b n. Hãy v ngạ ừ ạ ể ặ ườ ủ ạ ữ  
b c trên con đ ng c a mình!ướ ườ ủ
 

T ng k tổ ế
 

Thành công không ph i là s  ng u nhiên. Thành công là k t qu  rõ ràngả ự ẫ ế ả  
c a nh ng hành đ ng không ng ng và kiên gan trong s  tìm ki m khônủ ữ ộ ừ ự ế  
nguôi nh ng m c đích c a b n theo m t ph ng cách th ng nh t v i nh ngữ ụ ủ ạ ộ ươ ố ấ ớ ữ  
lu t t ng quát.ậ ổ
 

N u ch  có m t hay hai ng i đã luy n t p nh ng nguyên t c vô t nế ỉ ộ ườ ệ ậ ữ ắ ậ  
này và k t qu  là đ t đ c thành công vĩ đ i, b n có th  b  qua nh ng kinhế ả ạ ượ ạ ạ ể ỏ ữ  
nghi m c a h  nh  m t s  may m n hay trùng h p. Nh ng n u hàng trămệ ủ ọ ư ộ ự ắ ợ ư ế  



ngàn ng i, và th m chí hàng tri u, ph  n  và đàn ông b t đ u b ng hai bànườ ậ ệ ụ ữ ắ ầ ằ  
tay tr ng và d ng xây nh ng cu c đ i thú v  b ng cách làm cho nh ng hànhắ ự ữ ộ ờ ị ằ ữ  
vi c a h  hài hòa v i nh ng lu t này, ch ng l  không ph i là m t ý t ngủ ọ ớ ữ ậ ẳ ẽ ả ộ ưở  
hay đ  b n làm theo sao?ể ạ
 

Nh ng ng i thành công không nh t thi t ph i thông minh h n nh ngữ ườ ấ ế ả ơ ữ  
ng i khác. Ch  là do h  đã phát hi n ra nh ng nguyên t c c a s  thànhườ ỉ ọ ệ ữ ắ ủ ự  
công đã đ  c p và áp d ng chúng tr c nh ng ng i khác. Bây gi  b n cóề ậ ụ ướ ữ ườ ờ ạ  
th  đu i k p, và nhanh h n là b n đã nghĩ là có th . Khi b n b t đ u luy nể ổ ị ơ ạ ể ạ ắ ầ ệ  
t p nh ng lu t này hàng ngày, đ i v i m i vi c b n làm, b n s  b t đ uậ ữ ậ ố ớ ọ ệ ạ ạ ẽ ắ ầ  
đ t đ c nh ng ti n b  nhanh h n và d  dàng h n b t c  khi nào.ạ ượ ữ ế ộ ơ ễ ơ ấ ứ
 

Không có nh ng gi i h n th c s  tr  nh ng cái b n đ t lên chính b nữ ớ ạ ự ự ừ ữ ạ ặ ả  
thân mình, b ng chính suy nghĩ c a mình.ằ ủ
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Các Lu t kinh doanhậ
 

T ng th ng Calvin Coolidge có l n nói, "Công vi c c a Hoa Kì là kinhổ ố ầ ệ ủ  
doanh." Ph n l n nh ng c  h i đ  d n đ n thành công vĩ đ i s  đ n tầ ớ ữ ơ ộ ể ẫ ế ạ ẽ ế ừ 
vi c làm ch  hay làm vi c cho m t t  ch c kinh doanh t  nhân. B n càngệ ủ ệ ộ ổ ứ ư ạ  
h c nh ng lu t kinh doanh s m và làm cho cách ho t đ ng c a b n hài hòaọ ữ ậ ớ ạ ộ ủ ạ  
v i chúng, b n s  càng đ c tr  l ng cao và thăng ch c nhanh chóng.ớ ạ ẽ ượ ả ươ ứ
 



 M  ngày nay có h n 23 tri u doanh nghi p. M i năm cóỞ ỹ ơ ệ ệ ỗ  kho ngả  
từ 600.000 đ n 1.000.000 doanh nghi p m i gia nh p thêm. Ngoài ra còn cóế ệ ớ ậ  
hàng trăm ngàn doanh nghi p cá th  và hãng không đăng kí. Nh ng doanhệ ể ữ  
nghi p này đ  m i thành ph n, t  l n đ n nh , t  nh ng cá đ n l  đóngệ ủ ọ ầ ừ ớ ế ỏ ừ ữ ơ ẻ  
vài cái bàn nhà b p bán ki m ti n đ n nh ng t  ch c t p đoàn l n nh t thuêế ế ề ế ữ ổ ứ ậ ớ ấ  
m n hàng trăm ngàn ng i.ướ ườ
 

H  th ng kinh doanh c a chúng ta là m t ph n c a l i s ng chúng ta.ệ ố ủ ộ ầ ủ ố ố  
Kh  năng c a b n hi u đ c các cách mà h  th ng đáng kinh ng c nàyả ủ ạ ể ượ ệ ố ạ  
ho t đ ng thì r t quan tr ng đ  b n đ t đ c nh ng gì có th  đ i v i b nạ ộ ấ ọ ể ạ ạ ượ ữ ể ố ớ ạ  
trong xã h i c a chúng ta.Ki n th c này có th  giúp b n thành công h n r tộ ủ ế ứ ể ạ ơ ấ  
nhi u so v i nh ng ng i ch a bao gi  h c nó.ề ớ ữ ườ ư ờ ọ
 

T  l  thay đ i ngày nay trong kinh doanh th t kinh kh ng, và n u làỉ ệ ổ ậ ủ ế  
nh  th , nó đang tăng t c. Không  n i đâu không có các công ty đang xu tư ế ố ở ơ ấ  
hi n, phát tri n nhanh chóng, ra m t công chúng v i hàng nhi u tri u đô la,ệ ể ắ ớ ề ệ  
và sau đó b  h t văng kh i chi n tr ng kinh doanh ho c b  qua m t chị ấ ỏ ế ườ ặ ị ặ ỉ 
trong m t vài năm ng n ng i.ộ ắ ủ  Chúng ta ch a bao gi  ch ng ki n b t kì đi uư ờ ứ ế ấ ề  
gì nh  th  tr c đây. T c đ  thay đ i không th  tin đ c này là m t s  th tư ế ướ ố ộ ổ ể ượ ộ ự ậ  
không th  tin đ c và không th  tránh đ c trong đ i s ng kinh doanh hi nể ượ ể ượ ờ ố ệ  
đ i c a chúng ta.ạ ủ
 

M i năm, có kho ng m t trăm công ty gia nh p ho c r t ra kh i danhỗ ả ộ ậ ặ ớ ỏ  
sách 500 công ty l n nh t n c M . R t nhi u nh ng công ty sáp nh pớ ấ ướ ỹ ấ ề ữ ậ  
kh ng l  ho c là b  gi i th ,  h p nh t ho c c n ho c thay đ i  đ ngổ ồ ặ ị ả ể ợ ấ ặ ầ ặ ổ ườ  
h ng kinh doanh c a h . Chúng ta nhìn th y nh ng công ty h p nh t vàướ ủ ọ ấ ữ ợ ấ  
nh ng công ty h p nh t kh ng l  đang chuy n đ i th  gi i kinh doanh vàữ ợ ấ ổ ồ ể ổ ế ớ  

nh h ng đ n đ i s ng c a nhi u tri u ng i.ả ưở ế ờ ố ủ ề ệ ườ
 

Khi chúng ta tr i nghi m nh ng r i lo n này x y ra trong nh ng t pả ệ ữ ố ạ ả ữ ậ  
đoàn hùng m nh nh t đ t n c, b n có th  t ng t ng ra lo i r i lo nạ ấ ấ ướ ạ ể ưở ượ ạ ố ạ  
đang di n bi n gi a hàng tri u nh ng doanh nghi p nh .ễ ế ữ ệ ữ ệ ỏ
 



Hàng năm, toàn b  80% nh ng doanh nghi p m i b  đóng c a hay bi nộ ữ ệ ớ ị ử ế  
m t ch  trong vòng hai năm đ u tiên kh i nghi p, và r t nhi u nh ng côngấ ỉ ầ ở ệ ấ ề ữ  
ty l n có uy tín b  phá s n và b  các t  ch c khác chi m.ớ ị ả ị ổ ứ ế
 

Cùng lúc đó, hàng ngàn công ty m i đ t đ c thành công và r t nhi uớ ạ ượ ấ ề  
nh ng công ty l n h n phát tri n v i t c đ  nhanh chóng, dù chúng l n nhữ ớ ơ ể ớ ố ộ ớ ỏ 
c  nào. T c đ  thay đ i này có nghĩa là có c  h i vô t n cho s  ít ng iỡ ố ộ ổ ơ ộ ậ ố ườ  
sáng t o, nh ng ng i bi t v  Lu t Kinh doanh thành công. B ng cách ápạ ữ ườ ế ề ậ ằ  
d ng nh ng lu t và nguyên t c này, b n tăng kh  năng t o ra nh ng đóngụ ữ ậ ắ ạ ả ạ ữ  
góp có ý nghĩa cho t  ch c c a mình. B n đ t cu c đ i và s  nghi p c aổ ứ ủ ạ ặ ộ ờ ự ệ ủ  
b n lên trên m t đ ng ray h a t c. B n đ t đ c nhi u ti n b  trong m tạ ộ ườ ỏ ố ạ ạ ượ ề ế ộ ộ  
vài năm h n là r t nhi u ng i đ t đ c trong toàn b  s  nghi p c a h .ơ ấ ề ườ ạ ượ ộ ự ệ ủ ọ
 

Tôi b t đ u h c nh ng nguyên t c này r t nhi u năm tr c đây. Sắ ầ ọ ữ ắ ấ ề ướ ự 
nghi p kinh doanh c a tôi b t đ u khi tôi b t đ u bán xà phòng th m choệ ủ ắ ầ ắ ầ ơ  
hãng YMCA  đ a ph ng khi tôi lên m i. Và t  đó tôi ti p t c v i côngở ị ươ ườ ừ ế ụ ớ  
vi c bán báo, d ch v  c t c , và cây thông giáng sinh. Tôi đã làm k  toánệ ị ụ ắ ỏ ế  
trong m t c a hàng t p hóa. Sau đó tôi gõ c a t ng nhà bán các đ  trangộ ử ạ ử ừ ồ  
thi t b  văn phòng và sau đó ti p t c bán qu  đ u t  ch ng khoán, b t đ ngế ị ế ụ ỹ ầ ư ứ ấ ộ  
s n, xe h i, qu ng cáo, đào t o và t  v n. Tôi đã làm vi c cho, bán cho vàả ơ ả ạ ư ấ ệ  
qu n lý 22 t  ch c l n nh  trong h n hai m i lăm năm. Tôi đã nhìn th yả ổ ứ ớ ỏ ơ ươ ấ  
c  nh ng thành công làm say mê lòng ng i l n nh ng th t b i ngo n m c.ả ữ ườ ẫ ữ ấ ạ ạ ụ
 

Khi tôi 31 tu i, th m chí m c dù tôi đã tr t t t nghi p ph  thông, tôiổ ậ ặ ượ ố ệ ổ  
đã làm đ n xin và đ c ch p thu n h c ch ng trình ch ng trình cao h cơ ượ ấ ậ ọ ươ ươ ọ  
qu n tr  t i m t tr ng đ i h c l n, h u nh  d a vào n n t ng c a nh ngả ị ạ ộ ườ ạ ọ ớ ầ ư ự ề ả ủ ữ  
kinh nghi m cu c s ng c a tôi. Vào các bu i t i, cu i tu n, các mùa hè, vàệ ộ ố ủ ổ ố ố ầ  
nh ng h c kì tr n v n trong vòng 3 năm li n, tôi đã ph i căng óc ra, l i quaữ ọ ọ ẹ ề ả ộ  
nh ng khóa h c t t nghi p và ch a t t nghi p trong m i lĩnh v c c a kinhữ ọ ố ệ ư ố ệ ọ ự ủ  
doanh và qu n tr  kinh doanh. Tôi đã sang đ n b  bên kia và đ u óc ch aả ị ế ờ ầ ứ  
đ y nh ng ki n th c lý thuy t và s  khao khát áp d ngầ ữ ế ứ ế ự ụ   m t s  nh ng ýộ ố ữ  
t ng này vào th  gi i th c.ưở ế ớ ự
 

Sau đó tôi đã có đ c m t trong nh ng thay đ i đ t ng t may m nượ ộ ữ ổ ộ ộ ắ  
nh t trong đ i. Tôi đã đ c m i làm vi c nh  m t c  v n cá nhân cho chấ ờ ượ ờ ệ ư ộ ố ấ ủ 
t ch c a m t t  h p đ c quy n kinh t  có tài s n tr  giáị ủ ộ ổ ợ ộ ề ế ả ị  500 tri u đô la.ệ  



B ng cách áp d ng m t vài lu t và nguyên t c có đ  c p trong ch ng này,ằ ụ ộ ậ ắ ề ậ ươ  
tôi đã thành l p, qu n lý, đi u hành và t o ra hàng ch c tri u đô la t  vi cậ ả ề ạ ụ ệ ừ ệ  
bán các s n ph m và d ch v  khác nhau.  m i giai đo n c a công vi cả ẩ ị ụ Ở ọ ạ ủ ệ  
kinh doanh c a tôi  th i kì này, ông ch  t ch đã h ng d n tôi b ng nh ngủ ở ờ ủ ị ướ ẫ ằ ữ  
l i khuyên và nh ng th u hi u bên trong, nh ng đi u này đã giúp ông ta trờ ữ ấ ể ữ ề ở 
thành m t trong nh ng ng i giàu nh t và đáng kính nh t n c.ộ ữ ườ ấ ấ ướ
 

Ba năm sau, tôi đ c thuê v i m c l ng g p ba c ng thêm quy nượ ớ ứ ươ ấ ộ ề  
đ c l a ch n mua c  ph n đ  tr  thành t ng giám đ c đi u hành c a m tượ ự ọ ổ ầ ể ở ổ ố ề ủ ộ  
công ty phát tri n có v nể ố  265 tri u đô la.  v  trí đó, tôi đã áp d ng r tệ Ở ị ụ ấ  
nhi u bài h c mà tôi đã h c đ c trong th i gian ph c v  ông ch  t ch kia.ề ọ ọ ượ ờ ụ ụ ủ ị  
Và k t qu  là tôi có th  s p x p l i, đ nh h ng l i và thay đ i l i b  máyế ả ể ắ ế ạ ị ướ ạ ổ ạ ộ  
nhân s  c a công ty m t cách hoàn trong ch  trong vòng 6 tháng.ự ủ ộ ỉ
 

Trong su t quáố   trình s p x p l i này, tôi đã h c đ c m t nguyên t cắ ế ạ ọ ượ ộ ắ  
s ng còn trong kinh doanh: B t kì s  thay đ i thu c lo i nào trong kinhố ấ ự ổ ộ ạ  
doanh cũng s  phá v  c u trúc quy n l c đang t n t i, và m i ng i s  đ uẽ ỡ ấ ề ự ồ ạ ọ ườ ẽ ấ  
tranh mãnh li t đ  b o v  đ c quy n và v  trí c a h , th m chí có h i choệ ể ả ệ ặ ề ị ủ ọ ậ ạ  
t  ch c. Dù h  nói gì hay g i ý gì đi chăng n a, m i ng i không mu nổ ứ ọ ợ ữ ọ ườ ố  
thay đ i và không thích thay đ i và không thích nh ng tác nhân thay đ i. Tôiổ ổ ữ ổ  
tr  thành n n nhân c a m t "palace coup" và tôi nhanh chóng c m th y mìnhở ạ ủ ộ ả ấ  
b  h t ra đ ng, tìm ki m m t công vi c khác.ị ấ ườ ế ộ ệ
 

Qua nhi u năm, tôi đã ch ng ki n r t nhi u lo i hình kinh doanh, tề ứ ế ấ ề ạ ừ 
nh ng suy nghĩ t t nh t đ n nh ng cái l  b ch nh t. Tôi đã làm vi c v iữ ố ấ ế ữ ố ị ấ ệ ớ  
g n nh  m i lo i th ng nhân, t  nh ng ng i tài năng và lanh l  nh t choầ ư ọ ạ ươ ừ ữ ườ ẹ ấ  
đ n nh ng ng i ngu ng c và t  d i mình nh t. Tôi đã đ c hàng trăm cu nế ữ ườ ố ự ố ấ ọ ố  
sách và hàng ngàn bài báo v  r t nhi u nh ng lĩnh v c c a kinh doanh vàề ấ ề ữ ự ủ  
qu n tr  kinh doanh, và tôi v n tin r ng tôi m i ch  đang cào c u cái b  m tả ị ẫ ằ ớ ỉ ấ ề ặ  
c a nó.ủ
 

Vì th , tôi đã xây d ng m t vài đ ng l i ch  đ o, và nh ng đ ng l iế ự ộ ườ ố ỉ ạ ữ ườ ố  
này đã có tác d ng giúp tôi xây d ng thành công s  nghi p kinh doanh choụ ự ự ệ  
b n thân. Tôi cũng đã có th  r t nhi u nh ng khách hàng c a tôi c i thi nả ể ấ ề ữ ủ ả ệ  
nhanh chóng t c đ  phát tri n c a h , th  ph n c a h , và l i nhu n c a h .ố ộ ể ủ ọ ị ầ ủ ọ ợ ậ ủ ọ
 



M t vài lu t có th  áp d ng m t cách riêng bi t cho b t kì lo i hìnhộ ậ ể ụ ộ ệ ấ ạ  
kinh doanh nào. Vi c b n luy n t p m t trong s  nh ng lu t này mà có thệ ạ ệ ậ ộ ố ữ ậ ể 
b n ch a có trong quá kh  có th  t o ra t t c  nh ng khác bi t đ i v iạ ư ứ ể ạ ấ ả ữ ệ ố ớ  
thành công v  lâu v  dài c a b n. Nh ng lu t này đã đ c ch ng minh,ề ề ủ ạ ữ ậ ượ ứ  
th c t , đ n gi n và hi u qu .ự ế ơ ả ệ ả  Gi ng nh  m t cái c i xay, b n càng số ư ộ ố ạ ử 
d ng chúng th ng xuyên, b n càng nh n đ c k t qu  t t h n.ụ ườ ạ ậ ượ ế ả ố ơ
 

20. Lu t M c đíchậ ụ
 

M c đích c a m tụ ủ ộ   công vi c kinh doanh là t o ra và gi  khách hàng.ệ ạ ữ
 

R t nhi u ng i nói r ng m c đích c a m t vi c kinh doanh là t oấ ề ườ ằ ụ ủ ộ ệ ạ   ra 
l i nhu n. Tuy nhiên, trong khi đó là m c đích c a cá nhân ng i b t đ uợ ậ ụ ủ ườ ắ ầ  
ho c đ u tặ ầ ư  vào công vi c kinh doanh, m t công vi c kinh doanh th c s  làệ ộ ệ ự ự  
m t  th c  th  tách  bi t  có  m c đích  riêng c a  nó.  Trong th c  t ,  m tộ ự ể ệ ụ ủ ự ế ộ  
ph ng cách h u hi u đ  đ t đ c m c đích duy trì s  t n t i c a m tươ ữ ệ ể ạ ượ ụ ự ồ ạ ủ ộ  
công vi c kinh doanh đó là ph i t ng t ng r ng nh ng ng i ch  kinhệ ả ưở ượ ằ ữ ườ ủ  
doanh ph i xu t hi n tr c tòa án hàng năm và bào ch a đ  đ c cho phépả ấ ệ ướ ữ ể ượ  
công vi c kinh doanh ti p t c. B n s  ngay l p t c th y r ng “ki m l i”ệ ế ụ ạ ẽ ậ ứ ấ ằ ế ờ  
không ph i là t t c  m i lí do đ  doanh nghi p minh ch ng s  ti p t c t nả ấ ả ọ ể ệ ứ ự ế ụ ồ  
t i c a nó.ạ ủ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t m c đích làệ ả ứ ấ ủ ậ ụ
 

L i nhu n là th c đo m c đ  th c hi n m c đích c a công ty.ợ ậ ướ ứ ộ ự ệ ụ ủ
 

B n có th  nói r ng vi c sáng t o đ  ph c v  t t khách hàng là m cạ ể ằ ệ ạ ể ụ ụ ố ụ  
đích chính y u c a m t doanh nghi p b ng cách đ n gi n là quan sát ph nế ủ ộ ệ ằ ơ ả ầ  
l n th i gian và tâm trí c a ph n l n nh ng ng i trong b t kì công ty thànhớ ờ ủ ầ ớ ữ ườ ấ  
đ t nào đ u t p trung vào vi c sáng t o và gi  khách hàng. M c đ  bánạ ề ậ ệ ạ ữ ứ ộ  



hàng và l i nhu n mà công ty đ c h ng là k t qu  và th c đo tình hìnhợ ậ ượ ưở ế ả ướ  
c a t  ch c, và m i ng i trong t  ch c, đóng góp vào s  g t hái c a m củ ổ ứ ọ ườ ổ ứ ự ặ ủ ụ  
đích đó.
 

H  qu  th  hai c a Lu t M c đích trong kinh doanh làệ ả ứ ủ ậ ụ
 

L i nhu n là giá tr  c a kinh doanh, giá tr  c a t ng lai.ợ ậ ị ủ ị ủ ươ
 

R t nhi u ng i nh m l n v  vai trò c a l i nhu n. M t vài ng iấ ề ườ ầ ẫ ề ủ ợ ậ ộ ườ  
trong s  h  c m th y r ng, ho c th m chí vi c theo đu i l i nhu n, có cáiố ọ ả ấ ằ ặ ậ ệ ổ ợ ậ  
gì đó gi ng nh  “tham lam”.ố ư   Th c t  đó là l i nhu n là r t t t. Chính l iự ế ợ ậ ấ ố ợ  
nhu n đã tr  cho m i th . Chính l i nhu n đã tr  l ng b ng, thu  khóa,ậ ả ọ ứ ợ ậ ả ươ ổ ế  
ti n đ u t  vào nh ng s n ph m và quy trình m i, nghiên c u và phát tri n,ề ầ ư ữ ả ẩ ớ ứ ể  
và t t c  r t nhi u nh ng công vi c thu c v  xây d ng mà công ty có thấ ả ấ ề ữ ệ ộ ề ự ể 
làm đ  ph c v  t t khách hàng.ể ụ ụ ố
 

Trái ng c v i l i nhu n là thua l .  đó có nh ng m t mát, có nh ngượ ớ ợ ậ ỗ Ở ữ ấ ữ  
c t gi m trong các ho t đ ng kinh t , ít công vi c h n, và th ng d n đ nắ ả ạ ộ ế ệ ơ ườ ẫ ế  
s  s p đ  c a doanh nghi p.  dâu doanh nghi p l  liên miên,  đó ch ngự ụ ổ ủ ệ Ở ệ ỗ ở ẳ  
có t ng lai cho nh ng ng i làm vi c  đó. B t kì ai ph n đ i vi c t o l iươ ữ ườ ệ ở ấ ả ố ệ ạ ợ  
nhu n là đã ph n đ i l i t ng l i c a nh ng ng i ph  thu c vào doanhậ ả ố ạ ươ ạ ủ ữ ườ ụ ộ  
nghi p đó đ  ki m k  sinh nhai. Nh ng ng i này không th  có m t t ngệ ể ế ế ữ ườ ể ộ ươ  
lai  m t n i không có l i nhu n.ở ộ ơ ợ ậ
 

M t s  ng i c m th y r ng l i nhu n là quá cao. Tuy nhiên, trongộ ố ườ ả ấ ằ ợ ậ  
m t giai đo n 80 năm, t  1920 đ n 2000, nh ng công ty l n nh t  M  cóộ ạ ừ ế ữ ớ ấ ở ỹ  
l i nhu n sau thu  bình quân hàng năm s p x  5% m i năm. V  t ng chi phíợ ậ ế ấ ỉ ỗ ề ổ  
c a ph n l n công ty, chi phí v  nguyên li u s n xu t và hàng hóa bán raủ ầ ớ ề ệ ả ấ  
không nhi u, g n 85% c a t t c  các chi phí đó là l ng, ti n thù lao vàề ầ ủ ấ ả ươ ề  
th ng. B t c   đâu m t đ t n c, hay th m chí m t ph n c a đ t n c,ưở ấ ứ ở ộ ấ ướ ậ ộ ầ ủ ấ ướ  
có hi u công ty làm ăn phát đ t, thì  đó th ng có nhi u công vi c đ cề ạ ở ườ ề ệ ượ  
tr  l ng h u hĩnh và nh ng c  h i to l n cho nh ng ng i làm nh ngả ươ ẫ ữ ơ ộ ớ ữ ườ ữ  
công vi c này.ệ
 



Làm th  nào đ  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy tìm nh ng c  h i đ  làm cho công ty b n đ c thành công h n.ữ ơ ộ ể ạ ượ ơ  
Kh  năng c a b n tác đ ng vào l i nhu n c a công ty là y u tả ủ ạ ộ ợ ậ ủ ế ố 
quy t đ nh vô cùng quan tr ng đ i v i s  thành công v  lâu v  dàiế ị ọ ố ớ ự ề ề  
c a b n. B n có bi t v  c u trúc giá c  và l i nhu n c a công tyủ ạ ạ ế ề ấ ả ợ ậ ủ  
b n không? Nh ng s n ph m mang v  nhi u l i nhu n nh t choạ ữ ả ẩ ề ề ợ ậ ấ  
b n là gì? Ai là nh ng khách hàng mang đ n cho b n nhi u l iạ ữ ế ạ ề ợ  
nhu n nh t? B n có nh h ng nh  th  nào đ n ngu n ti n s  điậ ấ ạ ả ưở ư ế ế ồ ề ẽ  
vào công ty?

 

2.    Hãy xác đ nh nh ng khu v c mà b n có th  góp ph n t o ra và giị ữ ự ạ ể ầ ạ ữ 
nh ng khách hàng m i. Tìm ki m c  h i đ  phát tri n và đ y m nhữ ớ ế ơ ộ ể ể ẩ ạ  
nh ng s n ph m và d ch v  m i. Tìm cách xây d ng ni m tin l nữ ả ẩ ị ụ ớ ự ề ớ  
h n đ i v i nh ng khách hàng hi n t i c a b n. Làm m t vi c gì đóơ ố ớ ữ ệ ạ ủ ạ ộ ệ  
hàng ngày đ  tăng kh  năng c a công ty b n trong vi c t o ra và giể ả ủ ạ ệ ạ ữ 
khách hàng.

 

21. Lu t T  ch cậ ổ ứ
 

M t t  ch c kinh doanh là m t nhóm ng i t p h p cùng nhau vì m tộ ổ ứ ộ ườ ậ ọ ộ  
m c đích chung đó là t oụ ạ   ra và gi  khách hàng.ữ

 

M t t  ch c kinh doanh b t đ u hình thành khi nh ng nhi m v  ph iộ ổ ứ ắ ầ ữ ệ ụ ả  
đ c th c hi n đ  t o raượ ự ệ ể ạ   và th a mãn khách hàng tr  nên quá l n đ i v iỏ ở ớ ố ớ  
m t cá nhân đ n l . Nh ng ng i sáng l p ph i chuyên bi t hóa và t pộ ơ ẻ ữ ườ ậ ả ệ ậ  
trung vào nh ng công vi c quan tr ng mà ch  có h  m i có kh  năng làm vàữ ệ ọ ỉ ọ ớ ả  
giao giao nh ng công vi c đó cho nh ng ng i có kh  năng làm chúng.ữ ệ ữ ườ ả  
Nh ng v  trí m i đã đ c t o ra, và nh ng ho t đ ng m i đ c đ m nh n.ữ ị ớ ượ ạ ữ ạ ộ ớ ượ ả ậ  
Công ty m  r ng kh  năng ph c v  khách hàng. Quá trình phát tri n trongở ộ ả ụ ụ ể  
su t quá trình l ng khách hàng th a mãn v i t  ch c đó tăng.ố ượ ỏ ớ ổ ứ
 



Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh trách nhi m đ u ra ch  y u c a b n, xác đ nh xem b n đãị ệ ầ ủ ế ủ ạ ị ạ  
đóng góp vào kh  năng ph c v  khách hàng c a công ty nh  th  nào.ả ụ ụ ủ ư ế

 

2.   Xác đ nh xem công vi c c a b n đang thay đ i trong t  ch c c aị ệ ủ ạ ổ ổ ứ ủ  
b n nh  th  nào. Quy t đ nh v  nh ng thay đ i b n s  ph i t o raạ ư ế ế ị ề ữ ổ ạ ẽ ả ạ  
trong ki n th c kĩ năng và các ho t đ ng c a mình đ  duy trì giá tr ,ế ứ ạ ộ ủ ể ị  
n u không mu n nói vai trò không th  thi u đ c, c a b n đ i v iế ố ể ế ượ ủ ạ ố ớ  
công ty. L p k  ho ch ngay hôm nay đ  tăng kh  năng c a b n đóngậ ế ạ ể ả ủ ạ  
góp vào nh ng k t qu  quan tr ng quy t đ nh s  thành công c aữ ế ả ọ ế ị ự ủ  
công ty b n.ạ

 

22. Lu t Th a mãn khách hàngậ ỏ
 

Khách hàng luôn đúng.
 

Đi u này còn đ c g i là "nguyên t c s  m t" c a vi c th a mãnề ượ ọ ắ ố ộ ủ ệ ỏ  
khách hàng. Chúng ta đang s ng trong m t n n kinh t  th  tr ng mà kháchố ộ ề ế ị ườ  
hàng là trung tâm. Ch a bao gi  khách hàng có nhi u thông tin và nhi uư ờ ề ề  
quy n l c nh  v y. Th m chí các công ty, dù l n dù nh , ph i suy nghĩề ự ư ậ ậ ớ ỏ ả  
ngày đêm v  làm sao đ  làm hài lòng khách hàng nhanh h n, t t h n, và rề ể ơ ố ơ ẻ 
h n so v i các đ i th  c nh tranh.ơ ớ ố ủ ạ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Th a mãn khách hàng đó làệ ả ứ ấ ủ ậ ỏ
 

N u xem nh  khách hàng sai, xem l i quy t c s  m t.ế ư ạ ắ ố ộ
 

Nh ng công t t nh t  M , và trên toàn th  gi i, đ c xây d ng trênữ ố ấ ở ỹ ế ớ ượ ự  
lý lu n này. H  có m t n i ám nh v i d ch v  khách hàng. H  đang khôngậ ọ ộ ỗ ả ớ ị ụ ọ  



ng ng tìm ki m nh ng cách th c đ  làm hài lòng khách hàng t t h n b t cừ ế ữ ứ ể ố ơ ấ ứ 
đ i th  c nh tranh nào và th m chí t t h n chính b n thân h  so v i vi cố ủ ạ ậ ố ơ ả ọ ớ ệ  
làm th a mãn khách hàng tr c đây.ỏ ướ  Trong m i n n công nghi p, nh ngọ ề ệ ữ  
công ty thành công nh t là nh ng công ty coi khách hàng c a mình là nh ngấ ữ ủ ữ  
ông vua bà chúa và vi c làm th a mãn khách hàng là l c đ y đ i v i t t cệ ỏ ự ẩ ố ớ ấ ả 
nh ng ho t đ ng c a h .ữ ạ ộ ủ ọ
 

H  qu  th  hai c a Lu t Th a mãn khách hàng đó làệ ả ứ ủ ậ ỏ
 

T t c  nh ng th a mãn khách hàng đ n t  nh ng ng i giao thi p v iấ ả ữ ỏ ế ừ ữ ườ ệ ớ  
nh ng ng i khác.ữ ườ

 

B n không th  làm th a lòng m i ng i b ng b t kì lo i hàng hóa hayạ ể ỏ ọ ườ ằ ấ ạ  
gi y t  gì. M i ng i đ u có xúc c m, và h  ch  có th  th a lòng khi mà hấ ờ ọ ườ ề ả ọ ỉ ể ỏ ọ 
có s  t ng tác v i nh ng ng i khác. Theo m t nghiên c u t i tr ng Đ iự ươ ớ ữ ườ ộ ứ ạ ườ ạ  
h c Harvard, toàn b  68% s  khách hàng không th a mãn, nh ng ng i đãọ ộ ố ỏ ữ ườ  
thay đ i nhà cung c p c a mình b i vì sổ ấ ủ ở ự th   lãnh đ mờ ơ ạ  c a m t hayủ ộ  
nhi u ng i trong công ty. Đi u này gi i thích t i sao nh ng công ty thànhề ườ ề ả ạ ữ  
công nh t có chính sách th a mãn khách hàng r t rõ ràng, th ng là b ngấ ỏ ấ ườ ằ  
văn b n. T t c  m i ng i trong nh ng t  ch c này luôn cam k t ph i đ iả ấ ả ọ ườ ữ ổ ứ ế ả ố  
x  t t v i khách hàng.ử ố ớ
 

Ví d , T p đoàn Walt Disney thuê hàng ngàn c ng tác viên là sinh viênụ ậ ộ  
làm vi c  các công viên gi i trí Disney vào th i gian hè. Nh ng sinh viênệ ở ả ờ ữ  
này đ c  thuê t  trung tu n tháng 5 và đ c  đào t o  nghi p v  trongượ ừ ầ ượ ạ ệ ụ  
kho ng 4 đ n 6 tu n. Sau đó h  làm vi c s p x  8 tu n c a mùa hè khi trả ế ầ ọ ệ ấ ỉ ầ ủ ẻ 
em đ c ngh  hè và các công viên gi i trí đông đúc nh t.ượ ỉ ả ấ
 

Khi nh ng ng i c a Disney đ c h i t i sao các sinh viên ph i tr iữ ườ ủ ượ ỏ ạ ả ả  
qua khóa hu n luy n nghiêm ng t nh  v y, kéo dài t  4 đ n 6 tu n, r i sauấ ệ ặ ư ậ ừ ế ầ ồ  
đó ch  làm vi c có tám tu n tr c khi tr  l i tr ng, câu tr  l i c a h  héỉ ệ ầ ướ ở ạ ườ ả ờ ủ ọ  
m  r t nhi u v  tri t lý c aở ấ ề ề ế ủ  Disney. Các giám đ c đi u hành c a Disneyố ề ủ  
gi i thích r ng các sinh viên đ c hu n luy n v  công vi c đ n trình đ  hả ằ ượ ấ ệ ề ệ ế ộ ọ 
có th  làm mà không c n suy nghĩ. Đi u này cho phép h  t p trung chú ý vàoể ầ ề ọ ậ  



nh ng ng i tham quan, hay “nh ng v  khách”, nh  h  v n đ c g i. B iữ ườ ữ ị ư ọ ẫ ượ ọ ở  
vì các sinh viên đã hoàn toàn nh  công vi c c a h , h  có ý th c h n vớ ệ ủ ọ ọ ứ ơ ề 
nh ng đi u nh  nh t mà h  có th  làm đ  mang l i ni m vui cho nh ngữ ề ỏ ặ ọ ể ể ạ ề ữ  
ng i đã đ n v i m t công viên gi i trí Disney.ườ ế ớ ộ ả
 

H  qu  th  ba c a Lu t Th a mãn khách hàng làệ ả ứ ủ ậ ỏ
 

Nh ng công ty t t nh t lúc nào cũng có nh ng con ng i gi i nh t.ữ ố ấ ữ ườ ỏ ấ
 

Đã t  lâu, nh ng công ty t t nh t ý th c đ c r ng vi c l a ch n conừ ữ ố ấ ứ ượ ằ ệ ự ọ  
ng i s  quy t đ nh m t ph n l n thành công c a h . Vì th  h  ph i dànhườ ẽ ế ị ộ ầ ớ ủ ọ ế ọ ả  
r t nhi u th i gian cho vi c tuy n nhân viên và r t c n th n trong vi cấ ề ờ ệ ể ấ ẩ ậ ệ  
ph ng v n và ki m tra lý l ch. Khi m t ng i đã đ c tuy n d ng, n uỏ ấ ể ị ộ ườ ượ ể ụ ế  
ng i đó là sai l m đ i v i v  trí đó, ng i sai l m đó có th  gây raườ ầ ố ớ ị ườ ầ ể   r tấ  
nhi u tác h i tr c khi có th  đ m nh n m t cách bình th ng.ề ạ ướ ể ả ậ ộ ườ
 

V i c ng v  là ng i đi u hành, kh  năng c a b n trong vi c thu hútớ ươ ị ườ ề ả ủ ạ ệ  
và gi  nhân tài đóng vai trò vô cùng quan tr ng đ i v i thành công v  lâu vữ ọ ố ớ ề ề 
dài c a b n. Th t may là b n có th  h c cách ph ng v n và tuy n ng iủ ạ ậ ạ ể ọ ỏ ấ ể ườ  
m t cách hi u qu . Đây là kĩ năng chính y u đ i v i s  thành công trongộ ệ ả ế ố ớ ự  
kinh doanh.
 

H  qu  th  t  c a Lu t Th a mãn khách hàng làệ ả ứ ư ủ ậ ỏ
 

Nguyên t c quan tr ng c a qu n tr  là đ t đ c thành qu  t i đa trongắ ọ ủ ả ị ạ ượ ả ố  
vi c đ u t  cho ngu n nhân l c đ i v i vi c làm th a mãn các khách hàng.ệ ầ ư ồ ự ố ớ ệ ỏ

 

B n có hai s  l a ch n v i b t kì công vi c gì. B n có th  ho c là tạ ự ự ọ ớ ấ ệ ạ ể ặ ự 
làm công vi c đó ho c b n có th  nh  ai đó làm giúp b n. Là m t ng iệ ặ ạ ể ờ ạ ộ ườ  
qu n lý, công vi c c a b n là làm cho dòng công vi c ch y êm xuôi h n làả ệ ủ ạ ệ ạ ơ  
tự  làm chúng.
 



M t quan sát cu i cùng v  s  th a mãn khách hàng: Các nhân viên c aộ ố ề ự ỏ ủ  
công ty s  luôn luôn đ i x  v i khách hàng gi ng nh  là vi c qu n tr  đ iẽ ố ử ớ ố ư ệ ả ị ố  
x  v i các nhân viên. B t c  khi nào b n đ c đ i x  m t cách đ c bi t t tử ớ ấ ứ ạ ượ ố ử ộ ặ ệ ố  
b i nh ng ng i  trong m t c a hàng hay nhà hàng nào đó, b n bi t r ngở ữ ườ ở ộ ử ạ ế ằ  

 n i đó có ng i qu n lý t t và đ i x  t t v i nhân viên c a mình. B t cở ơ ườ ả ố ố ử ố ớ ủ ấ ứ 
khi nào b n b  đ i x  t , vì b t kì lý do gì, b n bi t r ng ng i mà b nạ ị ố ử ệ ấ ạ ế ằ ườ ạ  
đang giao thi p v i có th  đang đ i x  v i b n gi ng nh  cách mà ng iệ ớ ể ố ử ớ ạ ố ư ườ  
qu n lý c a anh ta hay ch  ta đã đ i x  v i anh ta hay ch  ta m t cách t i tả ủ ị ố ử ớ ị ộ ồ ệ 
v y.ậ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Ngay hôm nay, hãy quy t tâm mang đ n cho các khách hàng c a b nế ế ủ ạ  
s  l ng và ch t l ng ph c v  t t nh t c a lĩnh v c. Đ ng baoố ượ ấ ượ ụ ụ ố ấ ủ ự ừ  
gi  th a mãn v i h ng nhì.ờ ỏ ớ ạ

 

2. Xác đ nh xem b n và công ty c a b n đang đ ng  v  trí nào trong b nị ạ ủ ạ ứ ở ị ố  
c p đ  th a mãn khách hàng đ c mô t  d i đây. Xây d ng m tấ ộ ỏ ượ ả ướ ự ộ  
k  ho ch hành đ ng đ  đ t đ n nh ng c p đ  cao nh t.ế ạ ộ ể ạ ế ữ ấ ộ ấ

 

Đây là b n c p đ  v  th a mãn khách hàng. C p đ  m t, s  t n t iố ấ ộ ề ỏ ấ ộ ộ ự ồ ạ  
t i thi u, làố ể  đáp ngứ  đ c nh ng mong đ i c a khách hàng. Nh ng mongượ ữ ợ ủ ữ  
đ i c  b n c a các khách hàng c a b n là gì, và làm th  nào đ  b n có thợ ơ ả ủ ủ ạ ế ể ạ ể 
th a mãn đ c chúng m t cách phù h p h n?ỏ ượ ộ ợ ơ
 

C p đ  hai c a s  th a mãn khách hàng là b nấ ộ ủ ự ỏ ạ  v t qua nh ngượ ữ  mong 
đ i c a khách hàng. Nh ng đi m đ c tr ng v  d ch v  ph  thêm mà b n cóợ ủ ữ ể ặ ư ề ị ụ ụ ạ  
th  t o ra đ  v t tr i h n nh ng gì các đ i th  c nh tranh c a b n đangể ạ ể ượ ộ ơ ữ ố ủ ạ ủ ạ  
làm là gì?
 

C p đ  th  ba là b n làm cho khách hàng c a b nấ ộ ứ ạ ủ ạ  vui thích. B n có thạ ể 
làm gì đ  mang đ n ng c nhiên m t cách thú v  cho khách hàng c a b n,ể ế ạ ộ ị ủ ạ  
m t cái gì đó hoàn toàn n m ngoài kì v ng c a h ?ộ ằ ọ ủ ọ
 



Cu i cùng, c p đ  s  b n v  th a mãn khách hàng, ch  có nh ng tố ấ ộ ố ố ề ỏ ỉ ữ ổ 
ch c thành công nh t và kh  kính nh t m i đ t đ n c p đ  này, đó là b nứ ấ ả ấ ớ ạ ế ấ ộ ạ  
làm cho các khách hàng mình ph iả ng c nhiênạ .  Đi u này n m  ch  b nề ằ ở ỗ ạ  
không ch  có kh  năng đáp ng nhi u h n nh ng gì h  mong đ i đ  r i hỉ ả ứ ề ơ ữ ọ ợ ể ồ ọ 
không ch  luôn mua c a b n mà h  còn tuyên truy n cho b n bè ng i thânỉ ủ ạ ọ ề ạ ườ  
h  mua c a b n n a. B ng ph ng th c nào b n có th  thi t k  nh ngọ ủ ạ ữ ằ ươ ứ ạ ể ế ế ữ  
chính sách v  quan h  khách hàng c t đ  cho b n có th  làm cho khách hàngề ệ ố ể ạ ể  
ng c nhiên?ạ
 

23. Lu t Khách hàngậ
 

Khách hàng luôn tìm cách th a mãn l i ích c a mình b ng cách tìm ki mỏ ợ ủ ằ ế  
giá c  r  nh t và ch t l ng t t nh t có th .ả ẻ ấ ấ ượ ố ấ ể

 

Khách hàng th c t  hóa nh ng tính toán kinh t  b ng nh ng l a ch nự ế ữ ế ằ ữ ự ọ  
c a h . H  tìm ki m đ  t i đa hóa vi c mua s m và t i thi u hóa chi phí,ủ ọ ọ ế ể ố ệ ắ ố ể  
hay ti n chi phí c a mình. Khách hàng luôn c  đ t đ c th  h  mu n b ngề ủ ố ạ ượ ứ ọ ố ằ  
cách th c nhanh nh t, d  nh t có th , càng nhanh càng t t, v i giá th p nh tứ ấ ễ ấ ể ố ớ ấ ấ  
có th .ể
 

Đi u này không ph i là m t v n đ  ph c t p. Đi u này ch  đ n thu nề ả ộ ấ ề ứ ạ ề ỉ ơ ầ  
là m t th c t  trong đ i s ng kinh doanh. Các khách hàng mu n nh ng cáiộ ự ế ờ ố ố ữ  
t t nh t có giá c  th p nh t, và h  s  mua chúng t  b t kì ai mà h  c mố ấ ả ấ ấ ọ ẽ ừ ấ ọ ả  
th y có th  cung c p cho h  t t nh t. Và h  luôn đúng. Đ  t n t i và phátấ ể ấ ọ ố ấ ọ ể ồ ạ  
tri n trong kinh doanh, hàng ngày b n ph i giao ti p v i nh ng khách hàngể ạ ả ế ớ ữ  
hoàn toàn cho mình là trung tâm, th t th ng và không ki n nh n, nh ngấ ườ ễ ẫ ữ  
ng i mu n nh ng gì h  mu n, khi nào h  mu n và mu n nh  th  nào, vàườ ố ữ ọ ố ọ ố ố ư ế  
h  s  đi n i khác ngay khi h  nh n ra s  không th a mãn. Cũng gi ng nhọ ẽ ơ ọ ậ ự ỏ ố ư 
b n.ạ
 



Nhân ti n đây cũng c n ph i bàn thêm v  t m quan tr ng c a vi cệ ầ ả ề ầ ọ ủ ệ  
phân bi t gi aệ ữ  th c tự ế và v n đấ ề. Chúng hoàn toàn khác bi t, và s  nh mệ ự ầ  
l n gi a hai cái đó có th  gây ra cho b n r t nhi u căng th ng.ẫ ữ ể ạ ấ ề ẳ
 

M t th c t , b i đ nh nghĩa, cũng ch  là m t th c t . Nó là m t ph nộ ự ế ở ị ỉ ộ ự ế ộ ầ  
không th  thi u đ c và không th  tránh đ c c a cu c s ng. Nó là m t cáiể ế ượ ể ượ ủ ộ ố ộ  
gì đó mà b n ch p nh n và làm vi c v i nó và làm vi c xung quanh nó,ạ ấ ậ ệ ớ ệ  
ch ng h n nh  th i ti t. Nó gi ng nh  m t v t không th  c  đ ng. B nẳ ạ ư ờ ế ố ư ộ ậ ể ử ộ ạ  
không cãi vã v i nó hay b i r i v  m t th c t .ớ ố ố ề ộ ự ế
 

M t khác, m t v n đ  là m t cái gì đó mà b n có th  gi i quy t đ c.ặ ộ ấ ề ộ ạ ể ả ế ượ  
M t v n đ  là m t cái gì đó ph c tùng trí thông minh và t ng t ng c aộ ấ ề ộ ụ ưở ượ ủ  
b n.ạ
 

Trong kinh doanh, vi c b n tách r i th c t  và v n đ  và b n khôngệ ạ ờ ự ế ấ ề ạ  
tr  nên b i r i hay lo l ng v  m t vi c gì đó mà b n ch ng th  làm gì. M tở ố ố ắ ề ộ ệ ạ ẳ ể ộ  
trong nh ng lu t c a Burnham, c a nhà tri t h c James Burnham, làm rõ sữ ậ ủ ủ ế ọ ự 
khác bi t gi a th c t  và v n đ . Lu t này nói r ng: "N u không có s  thayệ ữ ự ế ấ ề ậ ằ ế ự  
th , s  không có v n đ ."ế ẽ ấ ề
 

Tr c khi b n tr  nên quan tâm v  m t đi u gì đó ch a x y ra, hãy tướ ạ ở ề ộ ề ư ả ự 
h i mình: Đây có ph i là m t v n đ  hay nó là m t th c t ? Tuy nhiên, t tỏ ả ộ ấ ề ộ ự ế ấ  
c  nh ng s  ki n trong quá kh  đ u là nh ng th c t . Anh h ng duy nh tả ữ ự ệ ứ ề ữ ự ế ưở ấ  
mà b n có đ i v i chúng là cái cách mà b n gi i thích chúng và ph n ngạ ố ớ ạ ả ả ứ  
v i chúng. Nh ng v n đ  gì là nh ng gì b n làmớ ữ ấ ề ữ ạ  bây giờ, không ph i nh ngả ữ  
gì đã x y ra hay ph i đ  l i cho ai hay b n đã có th  làm gì m t cách khácả ả ổ ỗ ạ ể ộ  
bi t.ệ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t khách hàng làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Khách hàng v a kh t khe l i v a nh n tâm; h  th ng cao cho nh ngừ ắ ạ ừ ẫ ọ ưở ữ  
công ty ph c v  h  t t nh t và đ y nh ng công ty ph c v  h  t i t  xu ngụ ụ ọ ố ấ ẩ ữ ụ ụ ọ ồ ệ ố  

v c.ự
 



Sam Walton có l n đã nói: "T t c  chúng ta có chung m t ông ch , đóầ ấ ả ộ ủ  
là khách hàng, và anh ta có th  thiêu chúng ta b t c  lúc nào anh ta mu nể ấ ứ ố  
b ng cách quy t đ nh mua  m t n i khác."ằ ế ị ở ộ ơ
 

Không ph i là khách hàng không quan tâm đ n công vi c kinh doanhả ế ệ  
c a b n. Mà là khách hàng quan tâm v  b n thân h  và s  th a mãn c aủ ạ ề ả ọ ự ỏ ủ  
chính h  h n là h  quan tâm đ n vi c thành công hay th t b i c a doanhọ ơ ọ ế ệ ấ ạ ủ  
nghi p b n.ệ ạ  B t c   đâu b n nhìn th y m t công vi c kinh doanh th t b i,ấ ứ ở ạ ấ ộ ệ ấ ạ  
b n nhìn th y m t công vi c kinh doanh mà  đó nh ng ng i chạ ấ ộ ệ ở ữ ườ ủ  ho cặ  
không th  ho c không mu n đi u ch nh nh ng ph n th ng đ  làm th aể ặ ố ề ỉ ữ ầ ưở ể ỏ  
lòng đ  s  l ng khách hàng t i các m c giá cho phép h  ti p t c. Kháchủ ố ượ ạ ứ ọ ế ụ  
hàng b  đi m t cách l ng l , k  cho b n bè v  kinh nghi m t i t  c a h ,ỏ ộ ặ ẽ ể ạ ề ệ ồ ệ ủ ọ  
và không bao gi  tr  l i.ờ ở ạ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Khách hàng luôn c  x  có lý trong vi c ki m tìm con đ ng có ít trư ử ệ ế ườ ở 
ng i nh t đ  nh n đ c nh ng gì h  mu n.ạ ấ ể ậ ượ ữ ọ ố

 

T  quan đi m c aừ ể ủ   khách hàng, m i hành đ ng đ u có ý nghĩa hoànọ ộ ề  
h o. T t c  nh ng hành vi mua đ u nh m vào vi c đ t đ c s  th a mãnả ấ ả ữ ề ằ ệ ạ ượ ự ỏ  
cá nhân l n h n, đ i v i vi c c i thi n v  trí c a m t ng i, đ i v i vi cớ ơ ố ớ ệ ả ệ ị ủ ộ ườ ố ớ ệ  
tr  nên giàu có. N u m t ng i bán hàng hay m t th ng nhân g i ý r ngở ế ộ ườ ộ ươ ợ ằ  
khách hàng là nh ng k  ngu đ n b i vì không th ng xuyên lui t i hay muaữ ẻ ầ ở ườ ớ  
các s n ph m c a m t c a hàng nào đó, ch c ch n là do ng i bán hàng hayả ẩ ủ ộ ử ắ ắ ườ  
th ng nhân đó k  ngu đ n.ươ ẻ ầ
 

Khách hàng r t thông minh và luôn bi t nh ng gì đem l i l i ích t tấ ế ữ ạ ợ ố  
nh t cho h . Quy t đ nh c a khách hàng luôn h p lý, xu t phát t  quanấ ọ ế ị ủ ợ ấ ừ  
đi m c a khách hàng. Khách hàng luôn đúng, trong nh ng gì khách hàngể ủ ữ  
quan tâm. Khi b n b c chân vào kinh doanh, b n đ t toàn b  t ng lai vạ ướ ạ ặ ộ ươ ề 
tài chính c a mình vào vi c làm th a mãn khách hàng t ng ngày. T  lúc b nủ ệ ỏ ừ ừ ạ  
m  c a, khách hàng đã bi t đ c b n s  bán nh ng gì, bán v i giá baoở ử ế ượ ạ ẽ ữ ớ  
nhiêu, và b n s  ki m đ c bao nhiêu ti n. Ch  b ng cách ph c v  nh ngạ ẽ ế ượ ề ỉ ằ ụ ụ ữ  



mong mu n và nh ng ý thích ch t n y ra c a khách hàng thì b n m i có thố ữ ợ ả ủ ạ ớ ể 
t n t i và phát tri n trong kinh doanh.ồ ạ ể
 

H  qu  th  ba c a Lu t Khách hàng làệ ả ứ ủ ậ
 

K  ho ch kinh doanh phù h p luôn b t đ u v i khách hàng nh  là tâmế ạ ợ ắ ầ ớ ư  
đi m c a s  chú ý và th o lu n.ể ủ ự ả ậ

 

Nh ng ng i trong các công ty có m t khuynh h ng nguy hi m làữ ườ ộ ướ ể  
đánh m t đi nh ng suy nghĩ, c m xúc và nhu c u c a khách hàng. H  có xuấ ữ ả ầ ủ ọ  
h ng ch  nói chuy n gi a nh ng ng i trong công ty v i nhau, và đi u t iướ ỉ ệ ữ ữ ườ ớ ề ồ  
t  h n là gì, h  ch  l ng nghe nhau. H  quên đi nh  s  th t v  khách hàng.ệ ơ ọ ỉ ắ ọ ư ự ậ ề
 

N u b n đang đ ng trong môi tr ng kinh doanh, và n u nh ng gì b nế ạ ứ ườ ế ữ ạ  
làm nh h ng đ n khách hàng c a b n, b n nên d ng m t b c t ngả ưở ế ủ ạ ạ ự ộ ứ ượ  
khách hàng trong đ u mình và đ t nó  gi a bàn khi b n th o lu n v  b tầ ặ ở ữ ạ ả ậ ề ấ  
c  k  ho ch gì liên quan đ n các s n ph m và d ch v  c a b n. Hãy luôn tứ ế ạ ế ả ẩ ị ụ ủ ạ ự 
h i b n thân, n u khách hàng đang ng i đây và l ng nghe chúng ta, kháchỏ ả ế ồ ắ  
hàng s  nghĩ gì? Khách hàng s  nói gì? Khách hàng s  tán đ ng hay ph nẽ ẽ ẽ ồ ả  
đ i nh ng gì chúng ta đang l p k  ho ch đ  làm?ố ữ ậ ế ạ ể
 

Và còn n a, ch  đ  “khách hàng” là r t quan tr ng. M t s  ng iữ ủ ề ấ ọ ộ ố ườ  
trong các t  ch c có nh ng ý t ng sai l m r ng h  không có khách hàngổ ứ ữ ưở ầ ằ ọ  
b i vì h  không có s  t ng tác v i nh ng ng i mua s n ph m và d ch vở ọ ự ươ ớ ữ ườ ả ẩ ị ụ 
c a công ty. Đi u này có th  là m t sai l m ch t ng i trong suy nghĩ. Nóủ ề ể ộ ầ ế ườ  
có th  phá h ng ngh  nghi p c a b n mà b n th m chí không bi t đ n nó.ể ỏ ề ệ ủ ạ ạ ậ ế ế
 

Th c t  là b t kì ai cũng có khách hàng, và r t nhi u ng i có vàiự ế ấ ấ ề ườ  
khách hàng. Khách hàng đ u tiên c a b n là ng i quy t đ nh b n s  đ cầ ủ ạ ườ ế ị ạ ẽ ượ  
tr  bao nhiêu và b n s  đ c thăng ch c nhanh nh  th  nào. B ng đ nhả ạ ẽ ượ ứ ư ế ằ ị  
nghĩa này, tr  phi b n là ng i ch  c a chính b n, khách hàng đ u tiên c aừ ạ ườ ủ ủ ạ ầ ủ  
b n là ông ch  c a b n. M c đ  b n làm hài lòng ông ch  c a b n t t nhạ ủ ủ ạ ứ ộ ạ ủ ủ ạ ố ư 
th  nào s  quy t đ nh b n s  ti n xa và ti n nhanh th  nào v  phía tr c.ế ẽ ế ị ạ ẽ ế ế ế ề ướ
 



N u b n là m t ng i qu n lý và b n có nh ng ng i làm vi c d iế ạ ộ ườ ả ạ ữ ườ ệ ướ  
b n, các c ng s  c a b n cũng s  là khách hàng c a b n. B n đ i x  v iạ ộ ự ủ ạ ẽ ủ ạ ạ ố ử ớ  
h  và làm th a mãn h  nh  th  nào s  quy t đ nh vi c h  làm th a mãnọ ỏ ọ ư ế ẽ ế ị ệ ọ ỏ  
khách hàng c a b n ra sao.ủ ạ
 

N u b n làm vi c  b  ph n k  toán hay qu n tr , khách hàng c a b nế ạ ệ ở ộ ậ ế ả ị ủ ạ  
là nh ng ng i ph i s  d ng nh ng gì b n s n xu t ra, ho c là b n kê khaiữ ườ ả ử ụ ữ ạ ả ấ ặ ả  
tài chính, nh ng d  li u in ra t  máy tính, hay nh ng thông tin khác.ữ ữ ệ ừ ữ
 

M i ng i đ u có m t khách hàng. M i ng i đ u  trong công vi cọ ườ ề ộ ọ ườ ề ở ệ  
kinh doanh làm th a mãn khách hàng. M c đ  thành công c a b n trong kinhỏ ứ ộ ủ ạ  
doanh đ c quy t đ nh b i vi c b n làm th a mãn nh ng khách hàng quanựợ ế ị ở ệ ạ ỏ ữ  
tr ng nh t c a mình nh  th  nào.ọ ấ ủ ư ế
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. L p m t danh sách t t c  các khách hàng c a b n, c  bên trong vàậ ộ ấ ả ủ ạ ả  
bên ngoài công vi c kinh doanh c a b n. Vi t tên ông ch  và cácệ ủ ạ ế ủ  
đ ng nghi p c a b n, các khách hàng bên ngoài c a b n và đ a chồ ệ ủ ạ ủ ạ ị ỉ 
liên h  c a h , b t c  ai mà b n có quan h  v i, g m c  các nhânệ ủ ọ ấ ứ ạ ệ ớ ồ ả  
viên c a b n.ủ ạ

 

2. L p m t k  ho ch ngay hôm nay đ  tăng giá tr  c a b n đ i v iậ ộ ế ạ ể ị ủ ạ ố ớ  
nh ng ng i quan tr ng nh t trong danh sách đó b ng cách này hayữ ườ ọ ấ ằ  
cách khác. Nh ng k t qu  nào mà b n mu n đ t đ c m t cách lýữ ế ả ạ ố ạ ượ ộ  
t ng trong nh ng m i quan h  c a b n v i nh ng khách hàng này?ưở ữ ố ệ ủ ạ ớ ữ  
Quy t tâm làm m t cái gì đó hàng ngày đ  tăng m c đ  th a mãn màế ộ ể ứ ộ ỏ  
các khách hàng chính c a b n có đ c khi làm vi c v i b n hay v iủ ạ ượ ệ ớ ạ ớ  
công ty b n.ạ

 

24. Lu t Ch t l ngậ ấ ượ
 



Khách hàng luôn đòi h i ch t l ng cao nh t và giá c  th p nh t.ỏ ấ ượ ấ ả ấ ấ
 

Đi u này có v  đ n gi n tr  tr ng h p r t nhi u công ty đã c  viề ẻ ơ ả ừ ườ ợ ấ ề ố  
ph m lu t này trên con đ ng h  đi đ n nh ng phiên tòa phá s n. Kháchạ ậ ườ ọ ế ữ ả  
hàng r t thông minh. Khách hàng s  luôn luôn hành đ ng đ  th a mãn sấ ẽ ộ ể ỏ ố 
l ng l n nh t có th  nh ng c n thi t c a h  trong vi c đ a ra quy t đ nhượ ớ ấ ể ữ ầ ế ủ ọ ệ ư ế ị  
riêng là s  mua gì. Ch  có nh ng công ty ra s c duy trì vi c cung c p choẽ ỉ ữ ứ ệ ấ  
khách hàng nh ng c p đ  ch t l ng cao nh t v i giá th p nh t thì m iữ ấ ộ ấ ượ ấ ớ ấ ấ ớ  
thành công trên th  tr ng.ị ườ
 

Năm 1989, c  hai hãng Toyota Lexus và Nissan Infiniti đ c gi i thi uả ượ ớ ệ  
vào th  tr ng Hoa Kỳ. C  hai công ty đã qu ng cáo nh ngị ườ ả ả ữ   chi c xe h iế ơ  
nh  là nh ng chi c xe h i c a t ng lai, v i nh ng đ c đi m sang tr ngư ữ ế ơ ủ ươ ớ ữ ặ ể ọ  
c a nh ng chi c xe h i châu Au m c ti n h n nh ng giá r  h nủ ữ ế ơ ắ ề ơ ư ẻ ơ  10.000 đô 
la, 20.000 đô la, hay 30.000 đô la. C  hai công ty đã t  cam k t đ a ra nh ngả ự ế ư ữ  
chi c xe h i có ch t l ng t t nh t trong kh  năng c a h   M .ế ơ ấ ượ ố ấ ả ủ ọ ở ỹ
 

Và h  đã thành công. T  năm 1991 tr  đi, T  ch c nghiên c u th aọ ừ ở ổ ứ ứ ỏ  
mãn khách hàng J. D. Power đã liên t c đánh giáLexus andụ  Infiniti là nh ngữ  
xe h i t t nh t, v  m t ch t l ng ph ng ti n và d ch v  h u mãi, trongơ ố ấ ề ặ ấ ượ ươ ệ ị ụ ậ  
s  toàn b  557 m u xe h i đ c bán  M .ố ộ ẫ ơ ượ ở ỹ  Và nhi u l n Lexus vàề ầ  Infiniti 
đ ng v ng ch c  v  trí hàng đ u v  ch t l ng trong t t c  các lo i xe h iứ ữ ắ ở ị ầ ề ấ ượ ấ ả ạ ơ  
đ c bán  M  trong b ng x p h ng c aượ ở ỹ ả ế ạ ủ   J. D. Power.
 

Và k t qu  c a nh ng x p h ng v  ch t l ng này đó là, vi c bánế ả ủ ữ ế ạ ề ấ ượ ệ  
nh ng chi c xe này liên t c lên đ n hàng trăm tri u đô la m i năm.ữ ế ụ ế ệ ỗ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t ch t l ng làệ ả ứ ấ ủ ậ ấ ượ
 

Ch t l ng là nh ng gì khách hàng nói là có và s n sàng tr  giá.ấ ượ ữ ẵ ả
 

Ch  có khách hàng m i có th  đ nh nghĩa đ c ch t l ng. Đôi khiỉ ớ ể ị ượ ấ ượ  
th m chí khách hàng cũng không th  đ nh nghĩa nó m t cách rõ ràng, nh ngậ ể ị ộ ư  
khách hàng s  bình b u cho lá phi u ch t l ng b ng cái cách mà h  tiêuẽ ầ ế ấ ượ ằ ọ  



ti n. Và h n 80% nh ng quy t đ nh mua ngay nay đ c đ a ra b i hay bề ơ ữ ế ị ượ ư ở ị 
nh h ng m nh b i ph  n .ả ưở ạ ở ụ ữ

 

Philip Crosby, trong cu n sách c a ôngố ủ  Ch t l ng không có n cấ ượ ướ  
m t,ắ  đã vi t,ế  "Ch t l ng r t d  dàng đ  xác đ nh. Ch t l ng c a m t s nấ ượ ấ ễ ể ị ấ ượ ủ ộ ả  
ph m có th  đ c đo l ng b i s  ph n trăm th i gian nó làm nh ng gì nóẩ ể ượ ườ ở ố ầ ờ ữ  
đ c bán đ  làm và đ  ti p t c làm vi c đó."ượ ể ể ế ụ ệ
 

B n có th  đo ch t l ng c a m t cái đ ng h  b ng cách xác đ nhạ ể ấ ượ ủ ộ ồ ồ ằ ị  
xem nó báo th i gian m t cách chính xác trong bao lâu.ờ ộ  N u nó làm đi u nàyế ề  
100% th i gian mà không b  d ng, nó s  đ c đánh giá là 100% v  ch tờ ị ừ ẽ ượ ề ấ  
l ng.ượ
 

N u b n mua m t chi c xe h i, ch t l ng đánh giá c a chi c xe đó làế ạ ộ ế ơ ấ ượ ủ ế  
b n s  s  d ng đ c nó trong bao lâu mà không c n ph i s a ch a, b oạ ẽ ử ụ ượ ầ ả ử ữ ả  
d ng, tr  nh ng cái đã đ c ghi rõ vào th i đi m b n mua. N u chi c xeưỡ ừ ữ ựợ ờ ể ạ ế ế  
ch y mà không g p tr c tr c gì trong 100% th i gian, nó đ c đánh giá là cóạ ặ ụ ặ ờ ượ  
100% ch t l ng.ấ ượ
 

Không may thay, vi c toàn b  25% các s n ph m đ c s n xu t ngàyệ ộ ả ẩ ượ ả ấ  
nay ph i gia công và xây d ng l i ngay t i nhà máy vì nh ng khi m khuy tả ự ạ ạ ữ ế ế  
v  ch t l ng không ph i là hi m. Cu n sách c a Philip Crosby có tiêuề ấ ượ ả ế ố ủ  
đề Ch t l ng là t  doấ ượ ự  d a trên k t lu n c a ông r ng vi c s n xu t raự ế ậ ủ ằ ệ ả ấ  
m t m t hàng có ch t l ng cao, không có khi m khuy t, th c s  ti t ki mộ ặ ấ ượ ế ế ự ự ế ệ  
ti n và tăng l i nhu n, c  tr c m t và sau này. Trong giai đo n tr c m t,ề ợ ậ ả ướ ắ ạ ướ ắ  
ch t l ng t o ra khách hàng, và v  lâu v  dài, ti ng tăm v  ch t l ng sấ ượ ạ ề ề ế ề ấ ượ ẽ 
gi  đ c khách hàng.ữ ượ
 

H  qu  th  hai c a Lu t Ch t l ng đó làệ ả ứ ủ ậ ấ ượ
 

Ch t l ng bao g m c  s n ph m hay d ch v  và cách mà nó đ c bán,ấ ượ ồ ả ả ẩ ị ụ ượ  
phân ph i và b o trì.ố ả

 



Đ nh nghĩa c a khách hàng v  ch t l ng bao g m t t c  các ho tị ủ ề ấ ượ ồ ấ ả ạ  
đ ng liên quan đ n mua, làm ch  và s  d ng m t hàng.ộ ế ủ ử ụ ặ
 

Giá c  trong m t nhà hàng có ch t l ng cao không ch  d a trên th cả ộ ấ ượ ỉ ự ự  
t  là th c ăn ngon đ c ph c v  trên đĩa. M t nhà hàng h ng nh t, m t nhàế ứ ượ ụ ụ ộ ạ ấ ộ  
hàng có m c giá cao h n trung bình và có th  ki m đ c l i nhu n trênứ ơ ể ế ượ ợ ậ  
trung bình, còn ph c v  th c ăn trong m t không khí tho i mái và s  thú vụ ụ ứ ộ ả ự ị 
mà m i ng i luôn s n sàng tr . B n có th  t ng t ng m t ng i b iọ ườ ẵ ả ạ ể ưở ượ ộ ườ ồ  
bàn trong m t nhà hàng r t đ p ném đĩa th c ăn xu ng bàn vàộ ấ ẹ ứ ố   b  đi?ỏ
 

Th m chí m t s n ph m đ n gi n cũng có th  đ c bán và đ c ph cậ ộ ả ẩ ơ ả ể ượ ượ ụ  
v  v i s  vui v  và l ch s , do đó tăng giá tr  nh n th c c a nó. Kinhụ ớ ự ẻ ị ự ị ậ ứ ủ  
nghi m t ng th  mà khách hàng nh n đ c là toàn b  n t ng c a ch tệ ổ ể ậ ượ ộ ấ ượ ủ ấ  
l ng.ượ
 

H  qu  th  ba c a Lu t Ch t l ng làệ ả ứ ủ ậ ấ ượ
 

Các công ty sinh l i t  l  thu n v i th  b c v  ch t l ng c a chúng, vàờ ỉ ệ ậ ớ ứ ậ ề ấ ượ ủ  
ch t l ng là do khách hàng nh n th c.ấ ượ ậ ứ

 

Đi u này có nghĩa là n u m t hãng nghiên c u thâm nh p vào thề ế ộ ứ ậ ị 
tr ng s n ph m c a b n và ti n hành m t cu c kh o sát trung th c vàườ ả ẩ ủ ạ ế ộ ộ ả ự  
khách quan trong s  nh ng khách hàng mua hàng c a b n, cu c đi u tra nàyố ữ ủ ạ ộ ề  
có th  làm tăng th  b c v  ch t l ng cho công ty c a b n b ng vi c soể ứ ậ ề ấ ượ ủ ạ ằ ệ  
sánh v i nh ng đ i th  c nh tranh c a b n.ớ ữ ố ủ ạ ủ ạ
 

Ví d , gi  s  có m i công ty đang cung c p cùng m t s n ph mụ ả ử ườ ấ ộ ả ẩ  
trong m t khu v c th  tr ng. M t cu c đi u tra v i các khách hàng có thộ ự ị ườ ộ ộ ề ớ ể 
hé m  công ty nào đ c xem là công ty t t nh t trong ngành đó trên thở ượ ố ấ ị 
tr ng khu v c đó. Cu c kh o sát cũng có th  xác đ nh xem công ty nàoườ ự ộ ả ể ị  
đ ng  v  trí s  hai, s  ba…Các công ty đ c xem là có ch t l ng cao nh tứ ở ị ố ố ượ ấ ượ ấ  
trên th  tr ng đó cũng là nh ng công ty có l i nhu n cao nh t trong thị ườ ữ ợ ậ ấ ị 
tr ng đó.ườ
 



M t lý do ch  y u mà các công ty đ c xem là có ch t l ng cao đ tộ ủ ế ượ ấ ượ ạ  
đ c l i nhu n cao b i vì s  c n thi t mà khách hàng có đ i v i s  an toànượ ợ ậ ở ự ầ ế ố ớ ự  
và ch c ch n cho nh ng quy t đ nh mua c a ho. B t c  khi nào mà m iắ ắ ữ ế ị ủ ấ ứ ọ  
ng i ph i ch n l a gi a m t m t hàng giá cao và m t m t hàng giá th pườ ả ọ ự ữ ộ ặ ộ ặ ấ  
h n, n u h  có kh  năng mua nó, h  s  ch n s n ph m giá cao b i vì giáơ ế ọ ả ọ ẽ ọ ả ẩ ở  
cao g n li n v i ch t l ng cao. Ch t l ng cao g n li n v i ti m th cắ ề ớ ấ ượ ấ ượ ắ ề ớ ề ứ  
c a khách hàng v  tính an toàn và kh  năng có th  đoán tr c cao h n. Sủ ề ả ể ướ ơ ự 
nh n th c v  ch t l ng t t h n làm gi m c m giác không ch c ch n hayậ ứ ề ấ ượ ố ơ ả ả ắ ắ  
m o hi m trong vi c đ a ra quy t đ nh mua. Đi u nó làm cho vi c mua dạ ể ệ ư ế ị ề ệ ễ 
dàng h n.ơ
 

Đi u đó gi i thích t i sao ng i ta th ng nói: "N u b n có kh  năngề ả ạ ườ ườ ế ạ ả  
mua nh ng cái ch t l ng, b n s  không có kh  năng mua nh ng cái khôngữ ấ ượ ạ ẽ ả ữ  
có ch t l ng”. G n nh  là luôn có m t m i quan h  tr c ti p gi a sấ ượ ầ ư ộ ố ệ ự ế ữ ố 
l ng ti n b n tr  và ch t l ng c a s n ph m và d ch v  b n nh n đ c.ượ ề ạ ả ấ ượ ủ ả ẩ ị ụ ạ ậ ượ  
R t hi m khi b n nh n đ c ch t l ng t t v i giá th p. B n không baoấ ế ạ ậ ượ ấ ượ ố ớ ấ ạ  
gi  nh n đ c m t cái gì đó mà không ph i tr  cái gì. B n luôn nh n đ cờ ậ ượ ộ ả ả ạ ậ ượ  
nh ng gì b n tr . Trong m t xã h i c nh tranh b n có th  yên tâm cho r ngữ ạ ả ộ ộ ạ ạ ể ằ  
tr  giá cao s  đ m b o cho b n m c đ  ch t l ng cao và m c đ  m oả ẽ ả ả ạ ứ ộ ấ ượ ứ ộ ạ  
hi m th p.ể ấ
 

Hãy nh  nh ng gì Thomas Ruskin nói: "S  cay đ ng c a ch t l ngớ ữ ự ắ ủ ấ ượ  
kém s  đ c nh  r t lâu sau khi s  vui s ng c a giá th p b  lãng quên."ẽ ượ ớ ấ ự ướ ủ ấ ị
 

Công vi c kinh doanh c a b n đ ng  b t c  đâu trong th  b c x pệ ủ ạ ứ ở ấ ứ ứ ậ ế  
h ng v  ch t l ng, và h u h t t t c  m i ng i bi t b ng tr c giác côngạ ề ấ ượ ầ ế ấ ả ọ ườ ế ằ ự  
vi c kinh doanh c a h  đang x p  h ng nào, th m chí không c n ph i cóệ ủ ọ ế ở ạ ậ ầ ả  
kh o sát, b n ph i t  cam k t và cam k t công ty mình s  v n lên đ ng ả ạ ả ự ế ế ẽ ươ ứ ở 
v  trí hàng đ u. B n ph i cam k t tr  nên t t nh t trong lĩnh v c mà b n đãị ầ ạ ả ế ở ố ấ ự ạ  
ch n.ọ
 

Nh m vào vai trò lãnh đ o trong s n ph m và d ch v  c a b n. S  camằ ạ ả ẩ ị ụ ủ ạ ự  
k t đ i v i ch t l ng s  không ch  c  vũ và kích đ ng m i ng i trong tế ố ớ ấ ượ ẽ ỉ ổ ộ ọ ườ ổ 
ch c, mà nó còn đ c ph n ánh trong l i nhu n nh  là k t qu  cu i cùng.ứ ượ ả ợ ậ ư ế ả ố  
Các công ty có ch t l ng cao nh t là nh ng công ty ki m đ c l i nhu nấ ượ ấ ữ ế ượ ợ ậ  
cao nh t. Chúng là đ i di n c a nh ng c  h i vĩ đ i nh t cho t ng lai.ấ ạ ệ ủ ữ ơ ộ ạ ấ ươ



 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh th  h ng ch t l ng trong ngành kinh doanh c a b n. Sị ứ ạ ấ ượ ủ ạ ử 
d ng vi c b  phi u khách quan n u b n có th . S  d ng tr c giácụ ệ ỏ ế ế ạ ể ử ụ ự  
c a b n n u b n ph i dùng. Nh ng hãy hoàn toàn chân th t v i b nủ ạ ế ạ ả ư ậ ớ ả  
thân b n. H i các nhân viên và đ ng nghi p c a b n xem h  x pạ ỏ ồ ệ ủ ạ ọ ế  
công ty b n vào v  trí nào trong danh sách t  m t đ n m i công tyạ ị ừ ộ ế ườ  
đ i th  c nh tranh c a b n.ố ủ ạ ủ ạ

 

2.   Xác đ nh m t cách chính xác vi c khách hàng c a b n xác đ nh ch tị ộ ệ ủ ạ ị ấ  
l ng nh  th  nào. Tìm ra m c đ  ch t l ng h  kì v ng  b n.ượ ư ế ứ ộ ấ ượ ọ ọ ở ạ  
Ki m tra th t c n th n các s n ph m và d ch v  c a b n và b n bánể ậ ẩ ậ ả ẩ ị ụ ủ ạ ạ  
và h  tr  chúng th  nào. H i nh ng khách hàng t t nh t c a b n hỗ ợ ế ỏ ữ ố ấ ủ ạ ọ 
quý nh t  công vi c kinh doanh c a b n là cái gì và làm th  nào đấ ở ệ ủ ạ ế ể 
b n có th  c i thi n khu v c đó.ạ ể ả ệ ự

 

3.   Ch n m t khu v c quan tr ng đ  t p trung vào c i thi n. Ch n m tọ ộ ự ọ ể ậ ả ệ ọ ộ  
khu v c hay ho t đ ng có tác đ ng tr c ti p đ n s  th a mãn kháchự ạ ộ ộ ự ế ế ự ỏ  
hàng. Gi i quy t đ  đ t đ n k t qu  t t nh t trong khu v c này. Kả ế ể ạ ế ế ả ố ấ ự ể 
cho m i ng i trong công ty nghe v  cam k t này và sau đó ki m traọ ườ ề ế ể  
b n thân b n th ng xuyên đ  xem b n đang ti n tri n t t nh  thả ạ ườ ể ạ ế ể ố ư ế 
nào.

 

25. Lu t L i th iậ ỗ ờ
 

Nh ng gì đã t ng t n t i thì đang tr  nên l i th i.ữ ừ ồ ạ ở ỗ ờ
 

Lu t L i th i nói r ng m i th  – các s n ph m, d ch v , kĩ năng,ậ ỗ ờ ằ ọ ứ ả ẩ ị ụ  
nh ng năng l c quan tr ng, chi n l c qu ng cáo, chi n l c phát tri n thữ ự ọ ế ượ ả ế ượ ể ị 



tr ng, và các quá trình kinh doanh—đang tr  nên l c h u khi th i gian trôiườ ở ạ ậ ờ  
qua. Đ  t n t i và phát tri n trong nh ng lúc h n lo n nh  th , b n và côngể ồ ạ ể ữ ỗ ạ ư ế ạ  
ty b n ph i nhanh chân và chu n b  đ i  phó v i nh ng thay đ i  khôngạ ả ẩ ị ố ớ ữ ổ  
ng ng nh  là m t s  th t không th  tránh đ c trong cu c s ng.ừ ư ộ ự ậ ể ượ ộ ố
 

H  qu  th  nh t c a Lu t L i th i làệ ả ứ ấ ủ ậ ỗ ờ
 

Ngày mai s  khác v i hôm nay.ẽ ớ
 

Nh ng ng i  th t  v ng nh t  trong kinh doanh ngày nay  là  nh ngữ ườ ấ ọ ấ ữ  
ng i đang c  g ng kìm hãm trào l u c a s  thay đ i b ng cách khôngườ ố ắ ư ủ ự ổ ằ  
thích nghi, ho c b ng cách thích nghi quá ch m v i s  t n công d  d iặ ằ ậ ớ ự ấ ữ ộ  
mang tính c nh tranh đang x y ra chung quanh h .ạ ả ọ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Đ i m i và phát tri n liên t c r t quan tr ng đ i v i t n t i.ổ ớ ể ụ ấ ọ ố ớ ồ ạ
 

Đ i m i và phát tri n không ph i nh ng th  mà b n làm khi b n có đổ ớ ể ả ữ ứ ạ ạ ủ 
th i gian và ti n b c. M i công ty ph i có nh ng con ng i đ nh cao c ngờ ề ạ ọ ả ữ ườ ỉ ố  
hi n cho vi c phát tri n s n ph m và d ch v  c a ngày mai.ế ệ ể ả ẩ ị ụ ủ  N u m t côngế ộ  
ty không cam k t liên t c đ i m i, nó s  t  th y m t hi n t i lung lay vàế ụ ổ ớ ẽ ự ấ ộ ệ ạ  
m t t ng lai không ch c ch n. Nó s  b  quên lãng trong cát b i b i các đ iộ ươ ắ ắ ẽ ị ụ ở ố  
th  c nh tranh, nh ng ng i đang háo h c thôn tính công vi c làm ăn c aủ ạ ữ ườ ứ ệ ủ  
nó.
 

Nh ng công ty thành công nh t, trong h u các đi u ki n kinh t , làữ ấ ầ ề ệ ế  
nh ng công ty không ng ng đ i m i và gi i thi u các s n ph m và d ch vữ ừ ổ ớ ớ ệ ả ẩ ị ụ 
m i, th m chí là khi công viêc kinh doanh ch p ch p. D ng nh  có m tớ ậ ậ ạ ườ ư ộ  
m i liên h  tr c ti p gi a s  l ng các ý t ng m i mà công ty đã c  g ngố ệ ự ế ữ ố ượ ưở ớ ố ắ  
t o ra và s  thành công nh ng thành công t i u v  tài chính c a vi c kinhạ ự ữ ố ư ề ủ ệ  
doanh.
 



H  qu  th  ba c a Lu t L i th i làệ ả ứ ủ ậ ỗ ờ
 

Cách t t nh t đ  d  đoán t ng lai là t o ra nó.ố ấ ể ự ươ ạ
 

Khi Walt Disney đ c h i li u ông có lo l ng v  vi c nh ng ng iượ ỏ ệ ắ ề ệ ữ ườ  
khác copy nh ng ý t ng c a ông không, ông đã tr  l i b ng câu nói: “Đ ngữ ưở ủ ả ờ ằ ừ  
lo! Chúng tôi s  ti n đ n nh ng ý t ng m i nhanh h n b t kì ai có th  ănẽ ế ế ữ ưở ớ ơ ấ ể  
tr m chúng."ộ
 

Đi u này cũng nên là tri t lý c a b n. B n nên luôn luôn có nhi u ýề ế ủ ạ ạ ề  
t ng cho các s n ph m và d ch v  m i h n là b n có th i gian và tàiưở ả ẩ ị ụ ớ ơ ạ ờ  
nguyên đ  phát tri n. Sau đó b n nên ki m tra toàn b  các kh  năng có thể ể ạ ể ộ ả ể 
và ch n ra nh ng cái có ti m năng th  tr ng l n nh t vào th i đi m đó.ọ ữ ề ị ườ ớ ấ ờ ể
 

Hãy c i m  v i nh ng ý t ng c a t t c  m i ng i. M t ng i làmớ ở ớ ữ ưở ủ ấ ả ọ ườ ộ ườ  
vi c trong m t công ty đôi khi nhìn th y s  c n thi t cho m t s n ph m hayệ ộ ấ ụ ầ ế ộ ả ẩ  
d ch v  mà s n ph m và d ch v  đó có th  t o ra cu c cách m ng đ i v iị ụ ả ẩ ị ụ ể ạ ộ ạ ố ớ  
công ty và đ i v i c  n n công nghi p đó. Có th  b n đã bi t câu chuy nố ớ ả ề ệ ể ạ ế ệ  
v  nhà khoa h c c a t p đoànề ọ ủ ậ  3M  Minnesota ng i ch  có v a đ  th iở ườ ỉ ừ ủ ờ  
gian đ  dùng nh ng th  dánh d u g n vào các trang c a cu n sách kinhể ữ ẻ ấ ắ ủ ố  
thánh c a ông. Ông đã thí nghi m v i r t nhi u lo i keo dán, tìm ki m m tủ ệ ớ ấ ề ạ ế ộ  
ch t dính mà có th  làm cho m t m nh gi y g n vào và r i ra vài l n màấ ể ộ ả ấ ắ ờ ầ  
không đ  l i d u hay làm m t tính ch t dính c a nó.ể ạ ấ ấ ấ ủ
 

Cu i cùng ông đã phát tri n m t ch t dính mà ngày nay đó chính làố ể ộ ấ  gi yấ  
ghi chú có keo dính. T p đoàn 3M gi  đây đang th ng tr  th  tr ng th  gi iậ ờ ố ị ị ườ ế ớ  
về gi y ghi chú có keo dínhấ  và m i năm đ t đ c doanh thu bán ra lên đ nỗ ạ ượ ế  
vài trăm tri u đô la. Và b i vì ph i chia s  l i nhu n, ng i nghiên c u tìnhệ ở ả ẻ ợ ậ ườ ứ  
c  phát hi n ý t ng đã tr  thành m t ng i giàu có.ờ ệ ưở ở ộ ườ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   T ng t ng r ng s n ph m có s  l ng bán ra nhi u nh t và thuưở ượ ằ ả ẩ ố ượ ề ấ  
l i nhu n cao nh t c a b n s  l i th i trong vòng ba hay năm nămợ ậ ấ ủ ạ ẽ ỗ ờ  



n a. S n ph m hay d ch v  m i nào b n có th  phát tri n và đ a raữ ả ẩ ị ụ ớ ạ ể ể ư  
th  tr ng?ị ườ

 

2.   T ng t ng r ng công vi c kinh doanh c a b n b  thiêu cháy toànưở ượ ằ ệ ủ ạ ị  
b  ch  trong m t đêm và b n đ c giao nhi m v  mua s m trangộ ỉ ộ ạ ượ ệ ụ ắ  
thi t b  m i và b t đ u l i. B n s  làm gì m t cách khác bi t?ế ị ớ ắ ầ ạ ạ ẽ ộ ệ

 

26. Lu t Đ i m iậ ổ ớ
 

T t c  nh ng đ t phá trong kinh doanh đ u đ n t  s  cách tân,ấ ả ữ ộ ề ế ừ ự  
từ   vi c mang đ n m t cái gì đó t t h n, r  h n, nhanh h n, m i h nệ ế ộ ố ơ ẻ ơ ơ ớ ơ  

hay hi u qu  h n vào th  tr ng hi n t i.ệ ả ơ ị ườ ệ ạ
 

Trong  cu n  sách  c a  Peter  Druckerố ủ  S  cách  tân  và  Nhà  doanhự  
nghi p,ệ  ông đã bàn v  b y ngu n đ i m i chính trong kinh doanh. Ông đãề ả ồ ổ ớ  
gi i thích m t vài ý t ng mà b n có th  s  d ng đ  đ i m i m t l i s ng,ả ộ ưở ạ ể ử ụ ể ổ ớ ộ ố ố  
cho c  b n thân b n và vi c kinh doanh c a b n.ả ả ạ ệ ủ ạ
 

Hai  ngu n đ i  m i  chính,  theo Drucker,  làồ ổ ớ  thành công không mong 
đ iợ  và Th t b i không mong đ i.ấ ạ ợ  Trong tr ng h p c a m t trong hai, b nườ ợ ủ ộ ạ  
ph i phân tích m t cách c n th n nh ng gì đã x y ra đ  quy t đ nh xemả ộ ẩ ậ ữ ả ể ế ị  
li u m t b c đ t phá ti m năng đã x y ra ch a.ệ ộ ướ ộ ề ả ư
 

Thuy t"ph n n i c a t ng băng chìm" v  t  duy phê bìnhế ầ ổ ủ ả ề ư  thì đ c bi tặ ệ  
r t h u ích đ i v i vi c ki m tra nh ng thành công, th t b i, hay b t kì sấ ữ ố ớ ệ ể ữ ấ ạ ấ ự 
ki n không mong đ i nào. B t c  khi nào có v n đ  gì đó khác th ng x yệ ợ ấ ứ ấ ề ườ ả  
ra, hãy d ng l i và h i: Đây có ph i là m t s  ki n đ n nh t hay ch  làừ ạ ỏ ả ộ ự ệ ơ ấ ỉ  
ph n n i c a t ng băng chìm? Li u đi u này là s  b t đ u c a m t xuầ ổ ủ ả ệ ề ự ắ ầ ủ ộ  
h ng, ch  ra m t s  chuy n d ch to l n c a th  tr ng? R t nhi u nh ngướ ỉ ộ ự ể ị ớ ủ ị ườ ấ ề ữ  
đ t phá vĩ đ i trong kinh doanh x y ra nh  là k t qu  c a vi c nh n ra m tộ ạ ả ư ế ả ủ ệ ậ ộ  
xu h ng c a th  tr ng và sau đó chuy n đ i theo tr c khi b t kì ai khácướ ủ ị ườ ể ổ ướ ấ  



l i d ng đ c nó, ho c ng c l i, nh n ra m t xu h ng mà các s n ph mợ ụ ượ ặ ượ ạ ậ ộ ướ ả ẩ  
hay d ch v  c a b n đang chu n b  đ i nón ra đi và hành đ ng đ  gi mị ụ ủ ạ ẩ ị ộ ộ ể ả  
thi u nh ng thi t h i h i đoái và phát tri n các s n ph m ho c d ch vể ữ ệ ạ ố ể ả ẩ ặ ị ụ 
khác trong khi b n v n còn th i gian.ạ ẫ ờ
 

Có l  xu h ng quan tr ng nh t c a k  nguyên chúng ta là s  ti n đ nẽ ướ ọ ấ ủ ỉ ự ế ế  
máy tính cá nhân và m ngạ  Internet. Khi chi c máy tính cá nhân đ u tiên đ cế ầ ượ  
phát tri n, hãng IBM đã t  ti n hành m t cu c kh o sát v  t ng lai c aể ự ế ộ ộ ả ề ươ ủ  
s n ph m này. Các chuyên gia c a IBM đã đi đ n k t lu n r ng toàn b  thả ẩ ủ ế ế ậ ằ ộ ị 
tr ng th  gi i cho máy tính cá nhân ch  có tườ ế ớ ỉ ừ 300 đ nế  400 b  m i năm.ộ ỗ  
Công ty này đã quy t đ nh t p trung vào s n xu t máy tính c  l n. Ngày nay,ế ị ậ ả ấ ỡ ớ  
h n 50 tri u máy tính cá nhân đ c bán m i năm, và máy tính c  l n đã trơ ệ ượ ỗ ỡ ớ ở 
thành th  y u đ i v i cu c cách m ng máy tính. IBM đã l  đi cái ph n n iứ ế ố ớ ộ ạ ờ ầ ổ  
c a t ng băng chìm!ủ ả
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh và phân tích các xu h ng trong công vi c kinh doanh c aị ướ ệ ủ  
b n. Vi c bán hàng đang phát tri n và suy thoái đi  ch  nào? Kháchạ ệ ể ở ỗ  
hàng c a b n đang nói v i b n đi u gì mà h  mu n nhi u h n? Ítủ ạ ớ ạ ề ọ ố ề ơ  
h n? B n nên theo cái gì và không theo cái gì?ơ ạ

 

2.   Thán ph c nh ng đ i th  c nh tranh thành đ t c a b n! Ph n l nụ ữ ố ủ ạ ạ ủ ạ ầ ớ  
nh ng đ i th  c nh tranh c a b n đã thành công  đi m nào, nhữ ố ủ ạ ủ ạ ở ể ư 
th  nào trong vi c đ t đ c doanh thu bán hàng l n nh t và l iế ệ ạ ượ ớ ấ ợ  
nhu n l n nh t? B n có th  h c h i và c i thi n cho b n thân đi uậ ớ ấ ạ ể ọ ỏ ả ệ ả ề  
gì t  nh ng vi c mà h  đang làm?ừ ữ ệ ọ

 

3.   Phân tích nh ng thành công l n nh t và th t bai l n nh t c a nămữ ớ ấ ấ ớ ấ ủ  
tr c. Nh ng bài h c quý báu nào chúng ch a đ ng mà b n có thướ ữ ọ ứ ự ạ ể 
s  d ng m t cách có ích nh t trong nh ng năm tháng s p t i? Hãyử ụ ộ ấ ữ ắ ớ  
nh  r ng t t c  nh ng thành công vĩ đ i đ u đ n sau th t b i, vàớ ằ ấ ả ữ ạ ề ế ấ ạ  
m i th t b i đ u ch a đ ng nh ng bài h c quý báu. Còn đ i v i b nọ ấ ạ ề ứ ự ữ ọ ố ớ ạ  
thì sao?



 

27. Lu t Nh ng nhân t  thành công quan tr ngậ ữ ố ọ
 

M i công vi c kinh doanh đ u có m t s  nhân t  thành công chính.ọ ệ ề ộ ố ố  
Nh ng nhân t  này đo l ng và quy t đ nh thành công hay th t b i.ữ ố ườ ế ị ấ ạ

 

Nh ng nhân t  thành công quan tr ng trong kinh doanh gi ng nhữ ố ọ ố ư 
nh ng ch c năng s ng còn c a c  th , ch ng h n nh  nh p tim, nh p th ,ữ ứ ố ủ ơ ể ẳ ạ ư ị ị ở  
huy t áp, ho t đ ng c a sóng não… Nh ng ch c năng ch  y u này t t c  làế ạ ộ ủ ữ ứ ủ ế ấ ả  
nh ng d u hi u và s  đo l ng c a toàn b  s c kh e và s  sinh t n c aữ ấ ệ ự ườ ủ ộ ứ ỏ ự ồ ủ  
m t c  th . N u thi u v ng b t kì ch c năng nào, th m chí ch  trong m tộ ơ ể ế ế ắ ấ ứ ậ ỉ ộ  
vài phút thôi, có th  d n đ n t  vong c a m t c  th .ể ẫ ế ử ủ ộ ơ ể
 

Các công ty cũng có nh ng nhân t  thành công. Nh ng nhân t  này đoữ ố ữ ố  
l ng s c kh e và s  sinh t n c a m t doanh nghi p. R t nhi u nh ngườ ứ ỏ ự ồ ủ ộ ệ ấ ề ữ  
nhân t  này doanh nghi p nào cũng bi t. Ngoài ra, m t s  công ty s  cóố ệ ế ộ ố ẽ  
nh ng nhân t  thành công quan tr ng là nh ng đ c chiêu mà nh ng t  ch cữ ố ọ ữ ộ ữ ổ ứ  
khác không th  có.ể
 

Nh ng nhân t  thành công quan tr ng ph  bi n nh t trong kinh doanhữ ố ọ ổ ế ấ  
đó là vai trò lãnh đ o, ch t l ng s n ph m, d ch v , bán hàng,ạ ấ ượ ả ẩ ị ụ  marketing, 
s n xu t, phân ph i, và k  toán và tài chính. S  th c hi n xu t s c r t c nả ấ ố ế ự ự ệ ấ ắ ấ ầ  
thi t đ i v i b t kì ai trong t t c  nh ng khu v c này đ  công ty đ cế ố ớ ấ ấ ả ữ ự ể ượ  
h ng nh ng k t qu  tuy t v i. Vi c th c hi n kém hi u qu , hay khôngưở ữ ế ả ệ ờ ệ ự ệ ệ ả  
th c hi n, đ i v i m t trong nh ng khu v c này có th  đe d a đ n s  t nự ệ ố ớ ộ ữ ự ể ọ ế ự ồ  
t i c a m t doanh nghi p.ạ ủ ộ ệ
 

Ví d , theo Dun và Bradstreet, ph n l n nh ng th t b i  trong kinhụ ầ ớ ữ ấ ạ  
doanh  n c M  b  gây ra b i s  s t gi m l ng bán và doanh thu bán.ở ướ ỹ ị ở ự ụ ả ượ  
B t c  các nguyên nhân d n đ n vi c bán hàng s t gi m là gì, b t kì s  y uấ ứ ẫ ế ệ ụ ả ấ ự ế  
kém kéo dài nào trong lĩnh v c này có th  d n đ n s  s p đ  c a doanhự ể ẫ ế ự ụ ổ ủ  



nghi p. Đi u này, sau đó, là m t nhân t  thành công quan tr ng, hay m tệ ề ộ ố ọ ộ  
ch c năng s ng còn c a m t doanh nghi p.ứ ố ủ ộ ệ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

M i cá nhân có nh ng nhân t  thành công riêng cho mình, vi c th c hi nỗ ữ ố ệ ự ệ  
đi u này quy t đ nh t ng lai kinh doanh c a anh ta.ề ế ị ươ ủ

 

B n có m t t p h p nh ng kĩ năng ch  ch t hay nh ng năng l c chínhạ ộ ậ ợ ữ ủ ố ữ ự  
y u mà b n s  d ng, gi ng nh  nh ng công c , đ  làm công vi c c a b n.ế ạ ử ụ ố ư ữ ụ ể ệ ủ ạ  
M t s  y u kém hay th t b i trong b t kì các kĩ năng quan tr ng nào c aộ ự ế ấ ạ ấ ọ ủ  
b n cũng có th  làm suy y u năng l c toàn b  c a b n và làm y u kh  năngạ ể ế ự ộ ủ ạ ế ả  
c a b n th c hi n công vi c m t cách hi u qu . Đ  b n có th  th c hi nủ ạ ự ệ ệ ộ ệ ả ể ạ ể ự ệ  
m t cách t t nh t, tr c h t b n ph i nh n ra nh ng nhân t  thành côngộ ố ấ ướ ế ạ ả ậ ữ ố  
quan tr ng c a công vi c b n, đo l ng s c m nh c a b n đ i v i m iọ ủ ệ ạ ườ ứ ạ ủ ạ ố ớ ỗ  
nhân t , và sau đó phát tri n m t k  ho ch đ  tr  nên xu t s c trong nh ngố ể ộ ế ạ ể ở ấ ắ ữ  
khu v c có th  giúp b n nhi u nh t.ự ể ạ ề ấ
 

Ví d , vi c gi i quy t v n đ  và đ a ra quy t đ nh là nh ng nhân tụ ệ ả ế ấ ề ư ế ị ữ ố 
quan tr ng nh t đ i v i m i ng i trong kinh doanh. Đây là nh ng năng l cọ ấ ố ớ ọ ườ ữ ự  
quan tr ng, là trung tâm c a t t c  các ho t đ ng kinh doanh. N u m tọ ủ ấ ả ạ ộ ế ộ  
ng i b  m đau b nh t t hay tr i qua m t tình hu ng khó khăn v  tình c mườ ị ố ệ ậ ả ộ ố ề ả  
trong đ i, ng i đó có th  không có kh  năng gi i quy t các v n đ  m tờ ườ ể ả ả ế ấ ề ộ  
cách thông minh hay đ a ra nh ng quy t đ nh sáng su t. M i ng i sau đóư ữ ế ị ố ọ ườ  
ph  thu c vào ng i đó đ  nghĩ và quy t đ nh thì th t là m o hi m. Toànụ ộ ườ ể ế ị ậ ạ ể  
b  m t phòng ban có th  b  tác đ ng m t cách tiêu c c b i vì s  y u kémộ ộ ể ị ộ ộ ự ở ự ế  
trong m t trong nh ng nhân t  thành công quan tr ng trong m t con ng iộ ữ ố ọ ộ ườ  
quan tr ng.ọ
 

Trong m i khu v c th c hi n quan tr ng, cũng có nh ng nhân t  thànhỗ ự ự ệ ọ ữ ố  
công quan tr ng. Ví d , trong bán hàng, m t y u kém trong m t trong sọ ụ ộ ế ộ ố 
nh ng y u t  thành công quan tr ng đ n nh t có th  làm gi m hi u quữ ế ố ọ ơ ấ ể ả ệ ả 
c a m t nhân viên bán hàng, làm cho ng i đó ch  bán đ c m t ph n soủ ộ ườ ỉ ượ ộ ầ  
v i nh ng gì anh ta ho c ch  ta có th  bán. Trong r t nhi u công ty, s cớ ữ ặ ị ể ấ ề ứ  



thuy t ph c trong vi c bán hàng ch  đ c đào t o qua loa hay không đ cế ụ ệ ỉ ượ ạ ượ  
đào t o gì h t. Các thành viên qu n tr  c p cao không th  lu n ra t i sao hạ ế ả ị ấ ể ậ ạ ọ 
l i không đ t đ c b t kì lo i hình bán hàng nào mà h  mu n hay kì v ng.ạ ạ ượ ấ ạ ọ ố ọ  
Đôi khi, b ng cách t p trung vào m t nhân t  thành công quan tr ng riêngằ ậ ộ ố ọ  
bi t, vi c đào t o bán hàng có th  tăng g p đôi, th m chí g p ba m c bánệ ệ ạ ể ấ ậ ấ ứ  
c a m t công vi c kinh doanh.ủ ộ ệ
 

Đ  quy t đ nh nh ng nhân t  thành công quan tr ng c a cá nhân b n,ể ế ị ữ ố ọ ủ ạ  
hãy t  h i b n thân hai câu h i. Câu h i th  nh t là: T i sao tôi l i đangự ỏ ả ỏ ỏ ứ ấ ạ ạ  
đ c h ng m c l ng đó?ượ ưở ứ ươ
 

Cái gì, m t cách chính xác, b n đ c thuê đ  hoàn thành? T i sao côngộ ạ ượ ể ạ  
ty l i tr  b n m t l ng ti n nh  v y? C  b n và ông ch  c a b n nênạ ả ạ ộ ượ ề ư ậ ả ạ ủ ủ ạ  
hoàn đ t đ c th a thu n hoàn toàn đ i v i câu h i này. B t c  câuạ ượ ỏ ậ ố ớ ỏ ấ ứ   tr  l iả ờ  
c a b n là gì, thì đi u đó nên đ c ti p t c trong ph n l n th i gian.ủ ạ ề ượ ế ụ ầ ớ ờ
 

Câu h i th  hai là: Tôi, và ch  tôi, có th  làm gì và n u đi u đó đ cỏ ứ ỉ ể ế ề ượ  
làm m t cách t t đ p thì có th  t o ra m t khác bi t th c s  nào cho công tyộ ố ẹ ể ạ ộ ệ ự ự  
tôi không?
 

Đây là m t nhi m v  hay m t trách nhi m mà ch  có b n m i có thộ ệ ụ ộ ệ ỉ ạ ớ ể 
làm. N u b n không làm nó, nó s  không đ c làm. Nh ng n u b n làm nó,ế ạ ẽ ượ ư ế ạ  
và làm nó m t cách xu t s c, nó có th  t o ra m t s  khác bi t l n lao đ iộ ấ ắ ể ạ ộ ự ệ ớ ố  
v i c  công ty b n và b n thân b n.ớ ả ạ ả ạ
 

Đây là nh ng câu h i mà b n nên h i m i ngày: T i sao tôi l i đ cữ ỏ ạ ỏ ỗ ạ ạ ượ  
tr  l ng nh  th ? Và tôi, và ch  tôi, có th  làm gì và n u đi u đó đ c làmả ươ ư ế ỉ ể ế ề ượ  
t t có th  t o ra m t s  khác bi t th c s  không? Nh ng câu h i này nênố ể ạ ộ ự ệ ự ự ữ ỏ  
đ c h i m t cách th ng xuyên b i m i ng i đ n l  trong m t t  ch c.ượ ỏ ộ ườ ở ọ ườ ơ ẻ ộ ổ ứ  
M i ng i nên tuy t đ i rõ ràng v  các câu tr  l i. Đây là m t cách đ  đ mọ ườ ệ ố ề ả ờ ộ ể ả  
b o r ng m i ng i đang t p trung n  l c tuy t đ i c a mình vào các lĩnhả ằ ỗ ườ ậ ỗ ự ệ ố ủ  
v c c a các nhân t  thành công quan tr ng c a cá nhân.ự ủ ố ọ ủ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ



 

Nh ng nhân t  thành công quan tr ng mà b n y u nh t xác đ nh đ  caoữ ố ọ ạ ế ấ ị ộ  
mà t i đó b n có th  s  d ng t t c  nh ng kĩ năng khác c a mình.ạ ạ ể ử ụ ấ ả ữ ủ

 

S c m nh cá nhân và nh ng năng l c quan trong c a b n là nh ng gìứ ạ ữ ự ủ ạ ữ  
đã mang b n đ n đ a đi m mà b n đang đ ng hi n nay. Chúng là nh ngạ ế ị ể ạ ứ ệ ữ  
n n móng c a v  trí và nh ng nhân t  quy t đ nh c a thu nh p c a b n.ề ủ ị ữ ố ế ị ủ ậ ủ ạ  
Cùng lúc đó, nh ng y u đi m c a b n hình thành nên cái tr n trên kh  năngữ ế ể ủ ạ ầ ả  
c a b n và tăng lên th m chí  đ  cao l n h n. Nhân t  thành công quanủ ạ ậ ở ộ ớ ơ ố  
tr ng y u nh t c a b n đ t gi i h n lên t c đ  và quãng đ ng mà b n cóọ ế ấ ủ ạ ặ ớ ạ ố ộ ườ ạ  
th  đi. Nó ho t đ ng nh  m t chi c phanh đ i v i ti m năng c a b n.ể ạ ộ ư ộ ế ố ớ ề ủ ạ
 

Đ  ti n v  tr c nhanh h n, b n ph i tuy t đ i trung th c v i b nể ế ề ướ ơ ạ ả ệ ố ự ớ ả  
thân  trong vi c tìm ra và đ i m t v i nh ng đi m y u c a b n. Chúng làệ ố ặ ớ ữ ể ế ủ ạ  
gì? M t kĩ năng, n u b n phát tri n và s  d ng nó theo m t ki u cách thíchộ ế ạ ể ử ụ ộ ể  
h p, s  đ t đ c thành qu  tích c c nh t cho ngh  nghi p c a b n?ợ ẽ ạ ượ ả ự ấ ề ệ ủ ạ  B tấ  
k  câu tr  l i cho câu h i này là gì, đi u đó cũng là cái mà b n b t đ u hànhể ả ờ ỏ ề ạ ắ ầ  
đ ng cho chính b n thân mình. Đây là đi m mà b n có th  đ t đ c s  trộ ả ể ạ ể ạ ượ ự ả 
thù lao cao nh t xu t phát t  vi c tăng năng l c c a mình.ấ ấ ừ ệ ự ủ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy nhìn l i b n thân b n trong khi công vi c đang ti n tri n. B nạ ả ạ ệ ế ể ạ  
đã đi  đ c m t đo n đ ng dài,  nh ng b n v n còn m t đo nượ ộ ạ ườ ư ạ ẫ ộ ạ  
đ ng dài n a đ  đi. Nh ng y u t  thành công quan tr ng c a côngườ ữ ể ữ ế ố ọ ủ  
ty b n, nh ng khu v c ho t đ ng mà  đó b n ph i hoàn toàn tuy tạ ữ ự ạ ộ ở ạ ả ệ  
v i đ  đ t đ c k t qu  t t nh t trong công vi c kinh doanh mà b nờ ể ạ ượ ế ả ố ấ ệ ạ  
ph  trách là gì?ụ

 

2. Nh n ra nh ng nhân t  thành công quan tr ng c a nh ng nhân v tậ ữ ố ọ ủ ữ ậ  
chóp bu trong t  ch c c a b n. Nh ng s c m nh làm nên nh ngổ ứ ủ ạ ữ ứ ạ ữ  
thành công c a h  ngày nay là gì? Nh ng y u đi m c a h , đ c bi tủ ọ ữ ế ể ủ ọ ặ ệ  
là nh ng y u đi m v  cá nhân, th ng n m  g c r  c a ph n l nữ ế ể ề ườ ằ ở ố ễ ủ ầ ớ  
các v n đ  c a b n.ấ ề ủ ạ



 

3. Nh ng nhân t  thành công quan tr ng c a cá nhân b n là gì, và kữ ố ọ ủ ạ ế 
ho ch đ  tr  nên tuy t đ i xu t s c trong m t khu v c có th  giúpạ ể ở ệ ố ấ ắ ộ ự ể  
b n nhi u nh t trong th i gian này là gì? B t là gì đi n a, hãy b tạ ề ấ ờ ấ ữ ắ  
đ u ph n đ u b n thân trong lĩnh v c đó ngay l p t c, và đ ng d ngầ ấ ấ ả ự ậ ứ ừ ừ  
l i cho đ n khi b n đã n m v ng kĩ năng quan tr ng này.ạ ế ạ ắ ữ ọ

 

28. Lu t Th  tr ngậ ị ườ
 

Th  tr ng là n i mà nh ng ng i mua và ng i bán các s n ph m vàị ườ ơ ữ ườ ườ ả ẩ  
d ch v  g p nhau đ  thi t l p giá c  và quy t đ nh vi c phân ph i ti n c a,ị ụ ặ ể ế ậ ả ế ị ệ ố ề ủ  

lao đ ng, c a c i v t ch t và t t c  các y u t  s n xu t.ộ ủ ả ậ ấ ấ ả ế ố ả ấ
 

Th  tr ng là n i đ c t ng t ng ra, nó t n t i  b t c  đâu vàị ườ ơ ượ ưở ượ ồ ạ ở ấ ứ  
ch ng  đâu. Th  tr ng đ i di n cho toàn b  hàng tri u nh ng quy t đ nhẳ ở ị ườ ạ ệ ộ ệ ữ ế ị  
mua và bán x y ra hàng ngày  m i c p đ  xã h i và trong m i khu v cả ở ọ ấ ộ ộ ọ ự  
doanh nghi p công và t . T ng s  ti n c a t t c  nh ng quy t đ nh này xácệ ư ổ ố ề ủ ấ ả ữ ế ị  
đ nh giá c  c a h u nh  m i th  không ph i do chính ph  đi u ph i trongị ả ủ ầ ư ọ ứ ả ủ ề ố  
xã h i c a chúng ta.ộ ủ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Th  tr ng làệ ả ứ ấ ủ ậ ị ườ
 

Trong m t th  tr ng t  do, các ngu n tài nguyên s  đ c m t cách hoànộ ị ườ ự ồ ẽ ượ ộ  
toàn phù h p và giá c  s  ph n ánh m t cách chính xác cung và c u t i th iợ ả ẽ ả ộ ầ ạ ờ  

đi m đó.ể
 

“Lu n đi m th  tr ng hi u qu ” này, th ng đ c áp d ng vào thậ ể ị ườ ệ ả ườ ượ ụ ị 
tr ng ch ng khoán, nói r ng t t c  nh ng giá ch ng khoán vào th i đi mườ ứ ằ ấ ả ữ ứ ờ ể  
đóng c a c a m i ngày s  ph n ánh m t cách chính xác t t c  các thông tinử ủ ỗ ẽ ả ộ ấ ả  
đ c bi t v  các vi n c nh hi n t i và t ng lai c a công ty đ c th  hi nượ ế ề ễ ả ệ ạ ươ ủ ượ ể ệ  



b i c  phi u. Lu n đ  này còn nói r ng nh ng ki n th c c a các nhân tở ổ ế ậ ề ằ ữ ế ứ ủ ố 
nh h ng đ n giá c  s  lan r t nhanh t i nh ng ng i quan tâm đ n kinhả ưở ế ả ẽ ấ ớ ữ ườ ế  

t .ế
 

H  qu  th  hai c a Lu t Th  tr ng làệ ả ứ ủ ậ ị ườ
 

Th  tr ng t  do là ph ng cách hi u qu  nh t đ  đáp ng nhu c u c aị ườ ự ươ ệ ả ấ ể ứ ầ ủ  
hàng tri u ng i v i chi phí th p nh t.ệ ườ ớ ấ ấ

 

Th  tr ng t  do có l  là đi u kì đi u vĩ đ i nh t c a xã h i con ng iị ườ ự ẽ ề ệ ạ ấ ủ ộ ườ  
và kinh nghi m con ng i. Th  tr ng t  do không ng ng hình thành vàệ ườ ị ườ ự ừ  
ho t đ ng m t cách t  đ ng g n nh   m i n i – không có s  can thi pạ ộ ộ ự ộ ầ ư ở ọ ơ ự ệ  
c a chính ph  trong các ho t đ ng kinh t  hay các quy t đ nh kinh t . Thủ ủ ạ ộ ế ế ị ế ị 
tr ng càng t  do thì n n kinh t  càng sôi n i và càng t o đ c nhi u sườ ự ề ế ổ ạ ượ ề ố 
l ng c a c i và c  h i cho m i ng i.ượ ủ ả ơ ộ ọ ườ
 

 H ng Kông ch ng h n, g n nh  không có các quy đ nh c a chínhỞ ồ ẳ ạ ầ ư ị ủ  
ph , tr  giao thông và c nh sát b o v . M c thu  cao nh t đ i v i thuủ ừ ả ả ệ ứ ế ấ ố ớ  
nh p, cá nhân và t p th , là 20%. H ng Kông là m t khu v c nh , không cóậ ậ ể ồ ộ ự ỏ  
tài nguyên thiên nhiên.Ch  đ  thu c đ a Anh cũ bao g m x p x  năm tri uế ộ ộ ị ồ ấ ỉ ệ  
ng i s ng trong m t không gian nh  h p. Tuy v y, v i s  không can thi pườ ố ộ ỏ ẹ ậ ớ ự ệ  
c a chính ph , H ng Kông đã tr  thành m t trong nh ng n n kinh t  sôiủ ủ ồ ở ộ ữ ề ế  
đ ng nh t th  gi i. Bán đ o và đ o nh  này đã s n sinh ra vô s  nh ngộ ấ ế ớ ả ả ỏ ả ố ữ  
tri u phú và m t s  t  phú. Nh  là k t qu  c a th  tr ng t  do, H ng Kôngệ ộ ố ỉ ư ế ả ủ ị ườ ự ồ  
th nh v ng đ n n i nó luôn ph i ch u nh h ng b i v n đ  thi u laoị ượ ế ỗ ả ị ả ưở ở ấ ề ế  
đ ng.ộ
 

H  qu  th  ba c a Lu t Th  tr ng làệ ả ứ ủ ậ ị ườ
 

Th  tr ng càng t  do không b  chính ph  can thi p thì l ng cung cácị ườ ự ị ủ ệ ượ  
lo i hàng hóa và d ch v  càng l nạ ị ụ ớ   h n và càng mang l i nhi u th nh v ngơ ạ ề ị ượ  

h n cho m i ng i.ơ ọ ườ
 



Hàng năm, Qu  Di S n Th a k  c a Washington, D.C., xu t b n cu nỹ ả ừ ế ủ ấ ả ố  
Danh M c N n kinh t  t  do, x p h ng t t c  các qu c gia trên th  gi iụ ề ế ự ế ạ ấ ả ố ế ớ  
theo th  t  t  “t  do nh t” đ n “ít t  do nh t”. Năm này qua năm khác, soứ ự ừ ự ấ ế ự ấ  
sánh này  qua so sánh khác, nghiên c u này và nh ng nghiên c u khác ch  raứ ữ ứ ỉ  
r ng s c kh e, s  th nh v ng nói chung, và c  h i kinh t  c a m t conằ ứ ỏ ự ị ượ ơ ộ ế ủ ộ  
ng i trung bình thì cao h n theo t  l  thu n v i s  m  c a c a th  tr ngườ ơ ỉ ệ ậ ớ ự ở ử ủ ị ườ  
và s  t  do c a kinh doanh không b  chính ph  can thi p và quy đ nh.ự ự ủ ị ủ ệ ị
 

M i s  can thi p c a chính ph  đ i v i s  t  do c a th  tr ng đ cọ ự ệ ủ ủ ố ớ ự ự ủ ị ườ ượ  
t o ra vì m t lý do nghe có v  h p lý và b  ngoài thì r t t t đ i v i côngạ ộ ẻ ợ ề ấ ố ố ớ  
chúng. Nh ng lý do th c s  thì th ng là tr c l i hay h i l  m t s  quy nư ự ự ườ ụ ợ ố ộ ộ ố ề  
l i đ c bi t hay khu v c b  phi u đ c ng h . M i m t s  can thi p c aợ ặ ệ ự ỏ ế ượ ủ ộ ỗ ộ ự ệ ủ  
chính ph  th ng k t thúc b ng vi c lên giá hay gi m cung c p, r t cu củ ườ ế ằ ệ ả ấ ố ộ  
thì tr ng phát khách hàng b ng cách ép h  ph i tr  giá cao h n cho m t s nừ ằ ọ ả ả ơ ộ ả  
ph m hay d ch v  so v i vi c h  có th  tr  th p h n n u th  tr ng khôngẩ ị ụ ớ ệ ọ ể ả ấ ơ ế ị ườ  
b  h n ch . Nói theo m t cách khác, vi c can thi p vào th  tr ng hi m khiị ạ ế ộ ệ ệ ị ườ ế  
nào gi m giá c  cho b t kì ai đ i v i b t kì s n ph m hay d ch v  nào vả ả ấ ố ớ ấ ả ẩ ị ụ ề 
lâu v  dài. M c đích c a nó th ng là ng c l i.ề ụ ủ ườ ượ ạ
 

Vi c thành công trong kinh doanh ph  thu c vào kh  năng c a b n điệ ụ ộ ả ủ ạ  
vào th  tr ng v i các s n ph m và d ch v  mà b n có th  bán trong sị ườ ớ ả ẩ ị ụ ạ ể ự 
c nh tranh v i nh ng s n ph m và dich v  t ng t  đ c đ a ra bán b iạ ớ ữ ả ẩ ụ ươ ự ượ ư ở  
các đ i th  c nh tranh c a b n. Th  tr ng t  do cho phép m t ng i b tố ủ ạ ủ ạ ị ườ ự ộ ườ ắ  
đ u b ng hai bàn tay tr ng nh ng có m t ý t ng, đ c ng h  b ng nghầ ằ ắ ư ộ ưở ượ ủ ộ ằ ị 
l c và tham v ng, và xây d ng m t doanh nghi p vĩ đ i. M t trong nh ngự ọ ự ộ ệ ạ ộ ữ  
nhi m v  c a b n đ  b o v  và ng h  h  th ng này b ng cách hi u nó vàệ ụ ủ ạ ể ả ệ ủ ộ ệ ố ằ ể  

ng h  nó khi nó b  công kích.ủ ộ ị
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy tr  thành m t nhà vô đ ch c a th  tr ng t  do. Nh n ra r ngở ộ ị ủ ị ườ ự ậ ằ  
th  tr ng t  do—  đó khách hàng là ông vua bà chúa và t t c  m iị ườ ự ở ấ ả ọ  
công vi c kinh doanh thành đ t ph  thu c vào vi c ph c v  kháchệ ạ ụ ộ ệ ụ ụ  
hàng v i nh ng th  mà h  mu n, b ng ch t l ng t t nh t có thớ ữ ứ ọ ố ằ ấ ượ ố ấ ể 



và v i giá c  th p nh t có th —là hy v ng t t nh t đ i v i c  h iớ ả ấ ấ ể ọ ố ấ ố ớ ơ ộ  
và s  th nh v ng đ i v i s  l ng nhi u ng i nh t.ự ị ượ ố ớ ố ượ ề ườ ấ

 

2. Nghiên c u nh ng th  tr ng khác trên th  gi i và gi  t nh táo v iứ ữ ị ườ ế ớ ữ ỉ ớ  
nh ng s n ph m và d ch v  m i, hay nh ng con đ ng đ i m i đữ ả ẩ ị ụ ớ ữ ườ ổ ớ ể 
cung c pấ   hay c i thi n nh ng s n ph m và d ch v  đang có, mà b nả ệ ữ ả ẩ ị ụ ạ  
có th  áp d ng và copy vào công vi c kinh doanh c a mình. M t ýể ụ ệ ủ ộ  
ki n hay đó là t t c  nh ng gì b n c n là hãy t o cho mình l i thế ấ ả ữ ạ ầ ạ ợ ế 
chi n th ngtrong ngành kinh doanh c a b n.ế ắ ủ ạ

 

29. Lu t Chuyên môn hóaậ
 

Đ  thành công trong m t th  tr ng c nh tranh, m t s n ph m hay d chể ộ ị ườ ạ ộ ả ẩ ị  
v  ph i đ c chuyên môn hóa đ  th c hi n m t ch c năng c  th  và xu tụ ả ượ ể ự ệ ộ ứ ụ ể ấ  

sác trong vi c th a mãn nhu c u đ c xác đ nh rõ ràng c a khách hàng.ệ ỏ ầ ượ ị ủ
 

Vi c s n ph m ch  phù h p đ  làm gì và đ c thi t k  cho ai ph iệ ả ẩ ỉ ợ ể ượ ế ế ả  
đ c xác đ nh rõ ràng. Các s n ph m c  g ng là m i th  dành cho m iượ ị ả ẩ ố ắ ọ ứ ọ  
khách hàng s  tr  thành ch ng là th  gì và ch ng dành cho ai h t. N u kháchẽ ở ẳ ứ ẳ ế ế  
hàng không ch c ch n v  vi c s  d ng c  th  hay áp d ng c  th  c a s nắ ắ ề ệ ử ụ ụ ể ụ ụ ể ủ ả  
ph m, h  s  b  qua nó và dùng m t s n ph m khác.ẩ ọ ẽ ỏ ộ ả ẩ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Chuyên môn hóa làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Các công ty th t b i khi h  không chuyên bi t hóa và không ph c v  đấ ạ ọ ệ ụ ụ ủ 
l ng khách hàng theo m t ph ng th c giá c  phù h p.ượ ộ ươ ứ ả ợ

 

S  chuyên bi t hóa là đi m xu t phát c a ti p th  thành công. B nự ệ ể ấ ủ ế ị ạ  
ph i xác đ nh rõ ràng hàng hóa đó là gì và bán cho ai. Vi c c n th n và xácả ị ệ ẩ ậ  
đ nh đi xác đ nh l i đ i t ng khách hàng c  th  c a b n là tuy t đ i quanị ị ạ ố ượ ụ ể ủ ạ ệ ố  



tr ng đ i v i s  thành công c a doanh nghi p b n. M t thay đ i hay d chọ ố ớ ự ủ ệ ạ ộ ổ ị  
chuy n nh  trong n n t ng hay tiêu đi m khách hàng có th  gây ra nh ngể ỏ ề ả ể ể ữ  
tác đ ng to l n đ i v i vi c bán hàng c a b n, theo chi u h ng đi lênộ ớ ố ớ ệ ủ ạ ề ướ  
ho c đi xu ng.ặ ố
 

Hàng trăm m u xe h i đ c đ a ra bán hàng năm. M i m t m u xeẫ ơ ượ ư ỗ ộ ẫ  
này đ c thi t k  cho m t lo i ng i riêng bi t, v i th  hi u, kinh nghi m,ượ ế ế ộ ạ ườ ệ ớ ị ế ệ  
thu nh p, trình đ  văn hóa và nhu c u riêng bi t. Các công ty nhậ ộ ầ ệ ư Toyota, 
Ford, và Daimler Chrysler đã thành công vang d i b i vì hộ ở ọ  thi t k  m iế ế ỗ  
m t m u xe nh m đ  th a mãn nh ngộ ẫ ằ ể ỏ ữ   c p bách và nhu c u riêng bi t c aấ ầ ệ ủ  
nh ng m ng l n th  tr ng xe h i. Nh ng công ty khác ph i ch t v t c nhữ ả ớ ị ườ ơ ữ ả ậ ậ ạ  
tranh và thua l  b i vì h  th t b i trong vi c chuyên bi t hóa nh ng s nỗ ở ọ ấ ạ ệ ệ ữ ả  
ph m đ a ra cho m t th  tr ng khách hàng đ  l n.ẩ ư ộ ị ườ ủ ớ
 

Chúng ta nhìn th y kh  năng hay s  th t b i t ng t  c a vi c chuyênấ ả ự ấ ạ ươ ự ủ ệ  
bi t hóa trong nh ng đ t phá Internet,  đó các công ty v i m t ý t ng vĩệ ữ ộ ở ớ ộ ưở  
đ i đi vào công chúng và đ c đánh giá m t cách phi th ng. Ch  trong vòngạ ượ ộ ườ ỉ  
vài tháng, nh ng công ty này có th  bi n thành nh ng ngôi sao, th m chíữ ể ế ữ ậ  
nh ng ngôi sao băng, đ n m c đ  chính xác mà h  đã có th  chuyên bi tữ ế ứ ộ ọ ể ệ  
hóa đ  đ  thu hút đ  n n t ng khách hàng.ủ ể ủ ề ả
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Không ng ng h i và tr  l i m t cách chính xác nh ng câu h i sau:ừ ỏ ả ờ ộ ữ ỏ  
Khách hàng c a chúng là ai? S n ph m c a chúng ta đ c thi t kủ ả ẩ ủ ượ ế ế 
dành cho ai? Khách hàng c a chúng ta đánh giá v  giá tr  th  nào?ủ ề ị ế  
Nh ng yêu c u, mong mu n hay nguy n v ng c  th  nào kháchữ ầ ố ệ ọ ụ ể  
hàng c a chúng ta có mà s n ph m c a chúng ta đ c t o ra đ  làmủ ả ẩ ủ ượ ạ ể  
th a mãn?ỏ

 

2.    Nghiên c u c n th n th  tr ng c a b n và t  h i: B ng cách nàoứ ẩ ậ ị ườ ủ ạ ự ỏ ằ  
s n ph m hay d ch v  c a chúng ta có th  thay đ i hay c i thi n c tả ẩ ị ụ ủ ể ổ ả ệ ố  
đ  cho nó th a mãn th m chí nhi u h n nh ng nhu c u c  th  c aể ỏ ậ ề ơ ữ ầ ụ ể ủ  
m t s  l ng khách hàng l n? Chúng ta có th  làm gì v i s n ph mộ ố ượ ớ ể ớ ả ẩ  



hay d ch v  c a chúng ta đ  làm cho nó th m chí h p d n h n đ iị ụ ủ ể ậ ấ ẫ ơ ố  
v i m t th  tr ng l n h n mà không b  m t l ng khách hàng c tớ ộ ị ườ ớ ơ ị ấ ượ ố  
lõi?

 

30. Lu t Phân bi tậ ệ
 

M t s n ph m hay d ch v  ph i có l i th  c nh tranh hay m t khu v cộ ả ẩ ị ụ ả ợ ế ạ ộ ự  
xu t s c t o kh  năng cho nó n i tr i h n các s n ph m c a các đ i thấ ắ ạ ả ổ ộ ơ ả ẩ ủ ố ủ 
c nh tranh khác b ng cách này hay cách khác n u ta mu n nó thành côngạ ằ ế ố  

trong th  tr ng c nh tranh.ị ườ ạ
 

S n ph m hay d ch v  c a b n ph i đ c đáo, t t h n, hay th m chíả ẩ ị ụ ủ ạ ả ộ ố ơ ậ  
n i tr i h n ít nhi u n u b n s p s a bán nó v i s  l ng nhi u và đ tổ ộ ơ ề ế ạ ắ ử ớ ố ượ ề ạ  
đ c thành công. Nó không th  là s n ph m “c a tôi cũng v y”. Nó ph i cóượ ể ả ẩ ủ ậ ả  
s c m nh hay ch t l ng đ c bi t làm cho nó khác bi t v i b t kì s nứ ạ ấ ượ ặ ệ ệ ớ ấ ả  
ph m hay d ch v  nào khác c nh tranh v i nó ho c cái mà có th  đ c sẩ ị ụ ạ ớ ặ ể ượ ử 
d ng nh  m t s  thay th  nó.ụ ư ộ ự ế
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Khác bi t làệ ả ứ ấ ủ ậ ệ
 

S  quy t đ nh v  kh u hi u bán hàng đ c đáo(USP) là xu t phát đi mự ế ị ề ẩ ệ ộ ấ ể  
c a m i s  qu ng cáo và bán hàng thành công.ủ ọ ự ả

 

M t công ty nên có kh  năng t ng h p nh ng gì làm cho s n ph m hayộ ả ổ ợ ữ ả ẩ  
d ch v  c a nó đ c đáo và t t h n trong kho ng hai m i lăm t  ho c ítị ụ ủ ộ ố ơ ả ươ ừ ặ  
h n. Fordơ  nói r ng, "Ch t l ng là công vi c s  m t." BMW g i nh ngằ ấ ượ ệ ố ộ ọ ữ  
chi c xe h i c a nó là "Chi c máy lái t i th ng." IBM đã đ a ra n i dungế ơ ủ ế ố ượ ư ộ  
qu ng  cáo  và  ti p  th  d a  trên  “Ch t  l ng  và  D ch  v  khách  hàng”.ả ế ị ự ấ ượ ị ụ  
Nordstrom n i ti ng và có m c l i nhu n cao b i vì danh ti ng c a nó vổ ế ứ ợ ậ ở ế ủ ề 
“D ch v ”.ị ụ  Coca-Cola là "Thành t u cao nh t." Nh ng l i th  này chuy nự ấ ữ ợ ế ể  



t i m t cách rõ ràng t i sao khách hàng nên ch n nh ng công ty đó mà khôngả ộ ạ ọ ữ  
ph i nh ng công ty đ i th  c nh tranh khác.ả ữ ố ủ ạ
 

Nh ng chi n l c ti p th , qu ng cáo và bán hàng t t nh t đ c xâyữ ế ượ ế ị ả ố ấ ượ  
d ng xung quanh m t kh u hi u bán hàng đ c đáo mà kh u hi u này có thự ộ ẩ ệ ộ ẩ ệ ể 
đ c truy n đ t trong m t ph ng cách có ý nghĩa t i nh ng khách hàngượ ề ạ ộ ươ ớ ữ  
t ng lai. Còn v i b n thì sao?ươ ớ ạ
 

H  qu  th  hai c a lu t Khác bi t làệ ả ứ ủ ậ ệ
 

Đ  thành công trong th  tr ng, m t s n ph m hay d ch v  ph i có l iể ị ườ ộ ả ẩ ị ụ ả ợ  
th  đi n hình, m t cái gì đó làm cho nó v t tr i h n các s n ph m và d chế ể ộ ượ ộ ơ ả ẩ ị  

v  đang c nh tranh.ụ ạ
 

Vi c quy t đ nh v  l i th  c nh tranh c a b n đ i v i s n ph m vàệ ế ị ề ợ ế ạ ủ ạ ố ớ ả ẩ  
d ch v  c a b n có l  là quy t đ nh bán hàng và ti p th  đ n gi n quanị ụ ủ ạ ẽ ế ị ế ị ơ ả  
tr ng nh t mà công ty b n đ a ra. Y u kém v  khu v c này là lý do ch tọ ấ ạ ư ế ề ự ế  
ng i nh t đ i v i s  th t b i c a b t kì s n ph m hay d ch v  nào.ườ ấ ố ớ ự ấ ạ ủ ấ ả ẩ ị ụ
 

S n ph m dù là m t t  báo qu c ga,  nh  Hoa Kỳ ngày nay (ả ẩ ộ ờ ố ư USA 
Today), đã thua l  vài trăm tri u đô la tr c khi nó lôi kéo đ c nh ngỗ ệ ướ ượ ữ  
ng i da đen, hay m t ng c  viên cho m t văn phòng chính tr . Nh ngườ ộ ứ ử ộ ị ữ  
ng i ph  trách qu ng cáo ph i t o ra m t l i th  c nh tranh có ý nghĩa đườ ụ ả ả ạ ộ ợ ế ạ ể 
t o cho khách hàng tri n v ng m t lý do t t đ  mua s n ph m đó h n làạ ể ọ ộ ố ể ả ẩ ơ  
mua m t cái khác.ộ
 

Jack Welch, giám đ c đi u hành c a General Electric, đã nói r ng tri tố ề ủ ằ ế  
lý c a ông là ho c là  v  trí s  m t ho c là s  hai trong m i lĩnh v c s nủ ặ ở ị ố ộ ặ ố ọ ự ả  
ph m màẩ  General Electric c nh tranh. N u General Electric không th  đ tạ ế ể ạ  
đ c v  trí th  nh t ho c th  hai trong m t th i gian h p lý, nó s  rút kh iượ ị ứ ấ ặ ứ ộ ờ ợ ẽ ỏ  
th  tr ng và t p trung ngu n l c vào m t lĩnh v c khác mà  đó nó có thị ườ ậ ồ ự ộ ự ở ể 
th ng tr . Ông nói, "N u b n không có l i th  c nh tranh, đ ng c nh tranhố ị ế ạ ợ ế ạ ừ ạ  
n a."ữ
 



Thành  công  c a  các  công  ty  Internet  nh  Amazon,  AmericaOnline,ủ ư  
Yahoo, eBay, Priceline, và nh ng công ty khác là do có r t nhi u khách hàngữ ấ ề  
th y  r ng nh ng website này có thi t  k  và đ c  tr ng  tr i  h n nh ngấ ằ ữ ế ế ặ ư ộ ơ ữ  
website khác cung c p cùng s n ph m và d ch v .ấ ả ẩ ị ụ
 

Lĩnh v c xu t s c c a b n, hay l i th  c nh tranh, có th  thay đ i theoự ấ ắ ủ ạ ợ ế ạ ể ổ  
th i gian đ  b t k p v i nh ng thay đ i v  đi u ki n th  tr ng. Khi thờ ể ắ ị ớ ữ ổ ề ề ệ ị ườ ị 
hi u th  tr ng hay nhu c u th  tr ng thay đ i, b n cũng ph i thay đ iế ị ườ ầ ị ườ ổ ạ ả ổ  
theo.
 

Ví d , trong r t nhi u năm, các nhà hàng đ a ph ng đã c nh tranh trênụ ấ ề ị ươ ạ  
n n t ng th c ăn ngon, giá c  ph i chăng, và đ a đi m thu n l i. Ngày nayề ả ứ ả ả ị ể ậ ợ  
nói  chung  cũng  v n  là  nh  v y.  Sau  đó,  xu t  hi n  tràng  trai  tr  Tomẫ ư ậ ấ ệ ẻ  
Monahagn  EastLansing, Michigan, v i m t ý t ng là làm s n m t s  l aở ớ ộ ưở ẵ ộ ự ự  
ch n c a nh ng chi c bánhọ ủ ữ ế  pizzas n i ti ng nh t đ  cho chúng có th  đ cổ ế ấ ể ể ượ  
n ng và đ c giao trong m t kho ng đ a lý trong vòng 30 phút. Và cái tênướ ượ ộ ả ị  
Domino's Pizza đã đ c khai sinh.ượ
 

Ngày nay có kho ng vài ngàn nhà hàng Domino's Pizza trên toàn thả ế 
gi i vàớ  Tom Monahagn đã là m t t  phú. Ông đã ch n m t lĩnh v c có l i thộ ỉ ọ ộ ự ợ ế 
v  c nh tranh, đó làề ạ  t c đố ộ trong vi c giao hàng c a m t lo i th c ăn n iệ ủ ộ ạ ứ ổ  
ti ng và đ t, và đã xác đ nh l i ngành kinh doanh c a mình.ế ắ ị ạ ủ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh l i th  c nh tranh c a b n trong m t câu. S n ph m vàị ợ ế ạ ủ ạ ộ ả ẩ  
d ch v  c a b n tr i h n các đ i th  c nh tranh c a b n  ch  nào?ị ụ ủ ạ ộ ơ ố ủ ạ ủ ạ ở ỗ  
Cái gì làm cho b n đ c bi t? Vi t câu tr  l i c a b n b ng nh ngạ ặ ệ ế ả ờ ủ ạ ằ ữ  
thu t ng  đ n gi n đ n m c m t đ a tr  sáng d  cũng có th  hi uậ ữ ơ ả ế ứ ộ ứ ẻ ạ ể ể  
đ c và t  nh c l i cho b n.ượ ự ắ ạ ạ

 

2.   Quy t đ nh ngay hôm nay đ  phát tri n và xúc ti n các m t l i thế ị ể ể ế ộ ợ ế 
c nh tranh nào đó, n u hi n t i b n ch a có. Đi u đó có th  là gì?ạ ế ệ ạ ạ ư ề ể  
Đi u đó nên là gì? Theo cách th c mà th  tr ng c a b n đang thayề ứ ị ườ ủ ạ  



đ i, nó s  ph i nh  th  nào trong t ng lai? H i các khách hàng c aổ ẽ ả ư ế ươ ỏ ủ  
b n xem. Đi u này th ng là nh ng gì h  nh n th c là s  khác bi tạ ề ườ ữ ọ ậ ứ ự ệ  
v  c nh tranh c a b n. T i sao h  l i mua c a b n h n là mua c aề ạ ủ ạ ạ ọ ạ ủ ạ ơ ủ  
nh ng ng i khác?ữ ườ

 

31. Lu t Phân đo nậ ạ
 

Các công ty ph i nh m t i các nhóm khách hàng c  thả ắ ớ ụ ể hay phân các 
đo n th  tr ng n u h  mu n đ t đ c l ng bán quan tr ng.ạ ị ườ ế ọ ố ạ ượ ượ ọ

 

Chúng ta đang nhanh chóng ti p c n v i đ u kia c a th  tr ng đ iế ậ ớ ầ ủ ị ườ ạ  
chúng. Ngày nay, ph n l n nh ng công ty thành công là nh ng công ty cóầ ớ ữ ữ  
kh  năng nh n ra nh ng đo n c  th  c a th  tr ng đ  h  thi t k  nh ngả ậ ữ ạ ụ ể ủ ị ườ ể ọ ế ế ữ  
s n ph m và d ch v  phù h p v i th  hi u và nhu c u c a khu v c thả ẩ ị ụ ợ ớ ị ế ầ ủ ự ị 
tr ng đó.ườ
 

H  qu  th  nh t c a lu tệ ả ứ ấ ủ ậ   Phân đo n làạ
 

R t nhi u công ty th t b i b i vì h  đang nh m t i th  tr ng sai l mấ ề ấ ạ ở ọ ắ ớ ị ườ ầ  
v i s n ph m sai l m theo cách th c sai l m.ớ ả ẩ ầ ứ ầ

 

R t nhi u công ty b t đ u nh m h ng cho vi c qu ng cáo và bánấ ề ắ ầ ắ ướ ệ ả  
hàng c a h  t i m t đo n th  tr ng c  th , ch  đ  th y r ng các s n ph mủ ọ ạ ộ ạ ị ườ ụ ể ỉ ể ấ ằ ả ẩ  
đang  đ c  mua  bán  b i  m t  đo n  th  tr ng  khác  nóiượ ở ộ ạ ị ườ  
chung                                                                                                                     
                                                . Nh ng chi c xe nh  ban đ u đ c thi t kữ ế ỏ ầ ượ ế ế 
dành cho nh ng ng i làm công vi c xây d ng hà chuyên ch  nguyên v tữ ườ ệ ự ở ậ  
li u v i s  l ng ít. Chúng tr  nên c c kì th nh hành v i gi i tr  nh  làệ ớ ố ượ ở ự ị ớ ớ ẻ ư  
nh ng ph ng ti n th  thao đ  đi ch i  b  bi n và núi.ữ ươ ệ ể ể ơ ở ờ ể
 



Trong r t nhi u năm lo i bia Lowenbrau c a Đ c, m t m t hàng nh pấ ề ạ ủ ứ ộ ặ ậ  
kh u  giá  cao,  đã  c  g ng  c nh  tranh  v i  các  hãng  bia  c a  Mẩ ố ắ ạ ớ ủ ỹ 
như  Budweiser và Miller. Công ty này đã c  g ng t o ra m i hình th cố ắ ạ ọ ứ  
qu ng cáo có th  t ng t ng đ c và v n không th  thâm nh p vào thả ể ưở ượ ượ ẫ ể ậ ị 
tr ng M , m t th  tr ng đã b  ch  ng  b i các nhà máy bia l n. Cu iườ ỹ ộ ị ườ ị ế ự ở ớ ố  
cùng, Lowenbrau đã thay đ i chi n l c ti p th  c a mình và b t đ u nh mổ ế ượ ế ị ủ ắ ầ ằ  
vào nh ng ng i có thu nh p cao. Ch ng trình qu ng cáo m i đ u tiên làmữ ườ ậ ươ ả ớ ầ  
thay đ i toàn b  th  tr ng bia nh p kh u  M . Ch ng trình qu ng cáoổ ộ ị ườ ậ ẩ ở ỹ ươ ả  
nói: "Khi b n h tạ ế  champagne, hãy kêu Lowenbrau."
 

B ng vi c đ t  v  trí  c a nó ngang hàng v i champagne h n là v iằ ệ ặ ị ủ ớ ơ ớ  
nh ng lo i bia giá th p, Lowenbrau đã t o ra m t s  nh n th c r ng biaữ ạ ấ ạ ộ ự ậ ứ ằ  
nh p kh u là m t cái gì đó ch  đ c th ng th c b i nh ng ng i sànhậ ẩ ộ ỉ ượ ưở ứ ở ữ ườ  
đi u có kh  năng nh t.ệ ả ấ
 

H  qu  th  hai c a lu t Phân đo n làệ ả ứ ủ ậ ạ
 

Đo n th  tr ng lý t ng là đo n th  tr ng mà các s n ph m trongạ ị ườ ưở ạ ị ườ ả ẩ  
đo n th  tr ng y ph i có l i th  c nh tranh quan tr ng nh t và đáp ngạ ị ườ ấ ả ợ ế ạ ọ ấ ứ  

đ c m t cách t t nh t nhu c u c n thi t c a nh ng khách hàng trongượ ộ ố ấ ầ ầ ế ủ ữ  
ph m vi c a nó.ạ ủ

 

Nói m t cách khác, n u b n đang bán th c ăn,  hãy bán cho nh ngộ ế ạ ứ ữ  
ng i đói. N u b n đang bán các h  th ng qu n tr  th i gian, hãy bán choườ ế ạ ệ ố ả ị ờ  
nh ng ng i mà v i h  th i gian là quan tr ng nh t và nh ng ng i c mữ ườ ớ ọ ờ ọ ấ ữ ườ ả  
th y th i gian c a h  là c n thi t cho vi c qu n tr  nh t.ấ ờ ủ ọ ầ ế ệ ả ị ấ
 

Đo n th  tr ng t t nh t c a b n ph i bao g m nh ng ng i có nhuạ ị ườ ố ấ ủ ạ ả ồ ữ ườ  
c u v  s n ph m c a b n m t cách rõ ràng và minh b ch. Nh  h  nói:ầ ề ả ẩ ủ ạ ộ ạ ư ọ  "Câu 
cá  n i có cá."ở ơ
 

M c đích t ng th  c a vi c nghiên c u th  tr ng đó là b n ph i nh nụ ổ ể ủ ệ ứ ị ườ ạ ả ậ  
ra và phân đo n th  tr ng đ  giúp b n có th  ti p c n v i nó v i hi u quạ ị ườ ể ạ ể ế ậ ớ ớ ệ ả 
to l n nh t và chi phí th p nh t có th . B n càng nhìn nh n đúng v  đ iớ ấ ấ ấ ể ạ ậ ề ố  



t ng khách hàng mà b n đang c  g ng giành đ c và gi  h , nh ng nượ ạ ố ắ ượ ữ ọ ữ ỗ 
l c t p trung vào tiêu đi m th  tr ng c a b n l i càng hi u qu  h n vàự ậ ể ị ườ ủ ạ ạ ệ ả ơ  
kh  năng thành công càng nhi u h n.ả ề ơ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xây d ng m t b n mô t  s  l c rõ ràng v  nh ng khách hàng lýự ộ ả ả ơ ượ ề ữ  
t ng c a b n. H  th c s  là ai? Tu i tác, gi i tính, trình đ  vănưở ủ ạ ọ ự ự ổ ớ ộ  
hóa, thu nh p, và s  căn c  đ nh giá? H   đâu? H  s ng  đâu theoậ ự ứ ị ọ ở ọ ố ở  
phân b  đ a lý? H  làm vi c  nh ng lo i hình kinh doanh và nh ngố ị ọ ệ ở ữ ạ ữ  
ngành công nghi p nào? H  làm vi c  nh ng v  trí nào? H   trongệ ọ ệ ở ữ ị ọ ở  
các phòng ban c a các lo i hình công ty nào?ủ ạ

 

2. Xác đ nh các th c t t nh t đ  bán hàng cho khách hàng lý t ng c aị ứ ố ấ ể ưở ủ  
b n. H  mua nh  th  nào? H  mua khi nào? Lo i hình ph ng phápạ ọ ư ế ọ ạ ươ  
bán nào mà b n s n có đ  giao k t v i các khách hàng tri n v ngạ ẵ ể ế ớ ể ọ  
nh ng ng i có th  đ c h ng l i nhanh nh t t  nh ng gì b nữ ườ ể ượ ưở ợ ấ ừ ữ ạ  
bán?

 

32. Lu t T p trungậ ậ
 

S  thành công th  tr ng đ n t  vi c t p trung h t tâm s c vào vi c bánự ị ườ ế ừ ệ ậ ế ứ ệ  
hàng cho nh ng khách hàng mà b n đã phân đo n, nh ng ng i có th  đ cữ ạ ạ ữ ườ ể ượ  

h ng l i nhi u nh t và t c thì tưở ợ ề ấ ứ ừ  nh ng đi m đ c tr ng c a s n ph mữ ể ặ ư ủ ả ẩ  
hay d ch v  đ c đáo mà b n mang đ n trong khu v c chuyên bi t c a b n.ị ụ ộ ạ ế ự ệ ủ ạ

 

Quay tr  l i ví d  v  Lexus và Infiniti, hai hãng xe này c nh tranh trongở ạ ụ ề ạ  
m t vùng thích h p hay m t đo n th  tr ng, và nh ng n  l c ti p th  c aộ ợ ộ ạ ị ườ ữ ỗ ự ế ị ủ  
h  đ c t p trung vào bán hàng cho nh ng ng i có th  mua m t chi c xeọ ượ ậ ữ ườ ể ộ ế  
h i sang tr ng v i giá t  35.OOO đô la đ n 55.OOO đô la. Nh ng ng i nàyơ ọ ớ ừ ế ữ ườ  



nói chung ph i có thu nh p cao, s n sàng có kh  năng ti n xa h n, có trìnhả ậ ẵ ả ế ơ  
đ  đ i h c, làm vi c trí óc. Đó ph i là nh ng ng i thán ph cộ ạ ọ ệ ả ữ ườ ụ  BMW và 
Mercedes-Benz nh ng đ i v i h  nh ng chi c xe đó n m ngoài kh  năngư ố ớ ọ ữ ế ằ ả  
tr  giá c a h .ả ủ ọ
 

Lexus và Infiniti bi t r ng h  càng h  th p đ ng cong giáế ằ ọ ạ ấ ườ  c  xu ngả ố  
thì h  càng dành đ c nhi u khách hàng ti m năng trong đo n th  tr ngọ ượ ề ề ạ ị ườ  
này, nh ng ng i s  mua s n ph m. Trong khi BMW và Mercedes đ u tranhữ ườ ẽ ả ẩ ấ  
đ  giành gi t các khách hàng nh ng ng i có th  tr  tể ậ ữ ườ ể ả ừ 50,000 đô la đ nế  
75,000 đô la, Lexus và Infiniti đã quy t đ nhế ị  h  giá các s n ph m c a hạ ả ẩ ủ ọ 
th p h n giá c a Jaguar và t  đ t các s n ph m c a h  lên chi u trên ngangấ ơ ủ ự ặ ả ẩ ủ ọ ế  
hàng v i các lo i xe h i có giá cao nh t  M . Và chi n l c c a h  đã thuớ ạ ơ ấ ở ỹ ế ượ ủ ọ  
đ c nh ng k t qu  đáng n .ượ ữ ế ả ể
 

H  qu  th  nh t c a lu t T p trung làệ ả ứ ấ ủ ậ ậ
 

Chi n l c thu đ c l i nhu nế ượ ượ ợ ậ  cao nh tấ  là th ng tr  m t khu v c thố ị ộ ự ị 
tr ng riêng bi t phù h p v i s n ph m t t nh t s n có dành cho nh ngườ ệ ợ ớ ả ẩ ố ấ ẵ ữ  

khách hàng trong khu v c thu n l i này.ự ậ ợ
 

M t ví d  v  vi c th ng tr  m t khu v c th  tr ng riêng bi t thu n l iộ ụ ề ệ ố ị ộ ự ị ườ ệ ậ ợ  
là chi n l c đ c theo đu i b i công tyế ượ ượ ổ ở  Cross Pen. Công ty này đã c  g ngố ắ  
đ t cái tên Cross pen vào tâm th c c a các th ng nhân M  nh  là lo i bútặ ứ ủ ươ ỹ ư ạ  
kinh doanh c a hàng đ u c a M  có ch t l ng cao. Côngủ ầ ủ ỹ ấ ượ   ty này có các 
lo i bút t  ki u bút màu đen r  ti n đ n ki u màu b c giá ph i chăng và cácạ ừ ể ẻ ề ế ể ạ ả  
lo i bút lên đ nạ ế  18-karat, t t c  các lo i d ng c  vi t sang tr ng b ng vàngấ ả ạ ụ ụ ế ọ ằ  
th t. Dù các hãng bút Parker hayMont Blanc có c  g ng xâm nh p th  tr ngậ ố ắ ậ ị ườ  
th  nào đi n a, thì cái tênế ữ  Cross pen v n đ c xem là n i ti ng th  gi i vẫ ượ ổ ế ế ớ ề 
ch t l ng trong khu v c th  tr ng bút đ a l i đó. S  th ng tr  này đã giúpấ ượ ự ị ườ ị ợ ự ố ị  
công ty  Cross Pen tr  thành m t trong nh ng công ty nh  thành công và thuở ộ ữ ỏ  
đ c nhi u l i nh t trên th  gi i.ượ ề ợ ấ ế ớ
 

H  qu  th  hai c a Lu t t p trung làệ ả ứ ủ ậ ậ
 



S  t p trung vào các khu v c có l i nhu n cao v i các s n ph m và d chự ậ ự ợ ậ ớ ả ẩ ị  
v  có l i nhu n caoụ ợ ậ  mang l i ti n l i bán hàng, ti n l i đ u t , và ti n l iạ ề ờ ề ờ ầ ư ế ờ  

c  đông cao nh t.ổ ấ
 

Nh ng công ty có l i nhu n cao nh t là nh ng công ty bán các s nữ ợ ậ ấ ữ ả  
ph m có l i nhu n cao trong các th  tr ng có l i nhu n cao. H  t p trungẩ ợ ậ ị ườ ợ ậ ọ ậ  
vào vi c th ng tr  th  tr ng c a h  và không ng ng tìm ki m các cách th cệ ố ị ị ườ ủ ọ ừ ế ứ  
đ i m i và nâng cao ch t l ng các s n ph m c a mình.ổ ớ ấ ượ ả ẩ ủ
 

Các công ty xe h i M  ki m đ c nh ng đ n v  l i nhu n l n nh tơ ỹ ế ượ ữ ơ ị ợ ậ ớ ấ  
đ i  v i  các  lo i  xe  nhố ớ ạ ư Chrysler  Imperial,  Ford  Lincoln  Continental, 
và Cadillac ch  không ph i các lo i xe thông th ng. Các công ty s n xu tứ ả ạ ườ ả ấ  
các s n ph m cao c p nh t có ch t l ng t t nh t và đ t nh t thì luôn ki mả ẩ ấ ấ ấ ượ ố ấ ắ ấ ế  
đ c l i nhu n cao nh t có th  khi bán ra nh ng m t hàng này. Công ty s nượ ợ ậ ấ ể ữ ặ ả  
xu t đ ng h  Rolex là m t ví d  khác n a minh ch ng cho đi u này.ấ ồ ồ ộ ụ ữ ứ ề
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Ki m tra toàn b  ph m vi s n ph m ho c d ch v  mà b n cungể ộ ạ ả ẩ ặ ị ụ ạ  
c p. Nh ng s nấ ữ ả   ph m ho c d ch v  nào là đ t nh t và nh ng cáiẩ ặ ị ụ ắ ấ ữ  
nào  thu  nhi u  l i  nhu n  nh t?  Hai  tiêu  chí  đó  có  r i  vào  cùngề ợ ậ ấ ơ  
(nh ng) s n ph m hay d ch v  không? Làm th  nào đ  b n có thữ ả ẩ ị ụ ế ể ạ ể 
bán đ c nhi u h n nh ng s n ph m hay d ch v  có l i nhu n caoượ ề ơ ữ ả ẩ ị ụ ợ ậ  
nh t c a mình?ấ ủ

 

2.    Phân tích m i m t s n ph m và d ch v  c a b n đ  quy t đ nh m tỗ ộ ả ẩ ị ụ ủ ạ ể ế ị ộ  
cách chính xác chi phí mà b n ph i b  ra đ  s n xu t, bán hàng, vàạ ả ỏ ể ả ấ  
làm d ch v . Sau đó xác đ nh m t cách chính xác b n ki m đ c baoị ụ ị ộ ạ ế ượ  
nhiêu lãi ròng t  vi c bán m i m t hàng. Các s n ph m hay d ch vừ ệ ỗ ặ ả ẩ ị ụ 
nào tiêu bi u cho r t nhi u ho t đông kinh t  nh ng mang l i lãiể ấ ề ạ ế ư ạ  
ròng th p?ấ

 



33. Lu tậ  Xu t s cấ ắ
 

Th  tr ng tr  nh ng đ n đáp và nh ng ph n th ng xu t s c cho sị ườ ả ữ ề ữ ầ ưở ấ ắ ự 
th c hi n xu t s c, các s n ph m xu t s c, và các d ch v  xu t s c.ự ệ ấ ắ ả ẩ ấ ắ ị ụ ấ ắ

 

Khách hàng mu n cho ít nh t, nh n nhi u nh t. H  thích ch t l ngố ấ ậ ề ấ ọ ấ ượ  
cao h n là ch t l ng th p b i vì ch t l ng cao h a h n s  th a mãn l nơ ấ ượ ấ ở ấ ượ ứ ẹ ự ỏ ớ  
h n và ít v n đ  tr c tr c sau khi mua h n. Các công ty có t  l  ch t l ngơ ấ ề ụ ặ ơ ỷ ệ ấ ượ  
cao có th  đ a ra giá cao h n và ki m đ c nhi u h n qua m i đ n v  bán.ể ư ơ ế ượ ề ơ ỗ ơ ị  
M t s  cam k t đ i v i s  xu t s c c a s n ph m hay d ch v  là chi nộ ự ế ố ớ ự ấ ắ ủ ả ẩ ị ụ ế  
l c an toàn và d  đoán nh t đ  đ t đ c thành công trong kinh doanh.ượ ễ ấ ể ạ ượ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Xu t s cệ ả ứ ấ ủ ậ ấ ắ
 

Th  tr ng tr  nh ng ph n th ng trung bình cho s  th c hi n trungị ườ ả ữ ầ ưở ự ự ệ  
bình và nh ng ph n th ng d i trung bình s  th c hi n d i trung bình.ữ ầ ưở ướ ự ự ệ ướ

 

Th  tr ng chính là ng i đ c công. Nó luôn công b ng. Nó luôn h pị ườ ườ ố ằ ợ  
lý. Th  tr ng luôn ph n ánh nh ng đánh giá th c s  c a khách hàng vìị ườ ả ữ ự ự ủ  
nh ng đánh giá đó đ c th  hi n trong hành vi mua. Nó luôn th ng choữ ượ ể ệ ưở  
nh ng ai ph c v  nó b ng hàng hóa và d ch v  nó mu n  các m c giá nóữ ụ ụ ằ ị ụ ố ở ứ  
s n sàng tr , và nó luôn tr ng ph t nh ng công ty nào t  ch i làm đi u đóẵ ả ừ ạ ữ ừ ố ề  
b ng cách là t  ch i nh ng gì công ty đó đ a ra.ằ ừ ố ữ ư
 

Chìa khóa đ  m  ra nh ng ph n th ng xu t s c mà b n có th  ki mể ở ữ ầ ưở ấ ắ ạ ể ế  
đ c trong công vi c c a mình là b n ph i tr  nên xu t s c trong vi c làmượ ệ ủ ạ ả ở ấ ắ ệ  
nh ng ph n quan tr ng nh t công vi c c a b n b i vì chúng đ c xác đ nhữ ầ ọ ấ ệ ủ ạ ở ượ ị  
b i ông ch  c a b n và các khách hàng c a b n. Chìa khóa m  ra thànhở ủ ủ ạ ủ ạ ở  
công trong kinh doanh cho b n đó là xây d ng m t danh ti ng cho s  xu tạ ự ộ ế ự ấ  
s c trong m i th  mà b n làm.ắ ọ ứ ạ
 



Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Cam k t đ t đ n s  xu t s c trong công vi c c a b n, đ c bi t làế ạ ế ự ấ ắ ệ ủ ạ ặ ệ  
trong các lĩnh v c k t qu  quan tr ng c a b n và các năng l c c t lõiự ế ả ọ ủ ạ ự ố  
c a b n. Hãy quy t tâm ngay hôm nay gia nh p vào 10% s  ng iủ ạ ế ậ ố ườ  
d n đ u trong lĩnh v c c a b n, b t k  b n làm gì. S  cam k t thẫ ầ ự ủ ạ ấ ể ạ ự ế ể 
hi n đ nh cao này s  tác đ ng nhi u h n đ  đ a b n vào làn đ ngệ ỉ ẽ ộ ề ơ ể ư ạ ườ  
cao t c c a ngh  nghi p b n h n b t kì quy t đ nh nào b n có thố ủ ề ệ ạ ơ ấ ế ị ạ ể 
đ a ra.ư

 

2. Xây d ng m t danh ti ng là ng i luôn tìm nh ng cách th c làm vi cự ộ ế ườ ữ ứ ệ  
t t h n và nhanh h n. Hãy xung phong làm các nhi m v  và làm th tố ơ ơ ệ ụ ậ  
nhanh. T c đ  là m t nhân t  quan tr ng c a s  xu t s c, b i vìố ộ ộ ố ọ ủ ự ấ ắ ở  
đi u này khách hàng r t d  nh n ra. Và khách hàng luôn đúng.ề ấ ễ ậ

 

T ng k t: 5 Nguyên t c Kinh doanh thành côngổ ế ắ
 

Nh ng chi c chìa khóa đ  m  ra thành công trong kinh doanh luôn luônữ ế ể ở  
gi ng nhau. Hàng ngàn cu n sách đã đ c vi t và vô s  nh ng bài báo đãố ố ượ ế ố ữ  
đ c xu t b n, nh ng r t c c thì chúng cũng g p nhau  cái mà tôi g i là “ượ ấ ả ư ố ụ ặ ở ọ  
5 cái l n”ớ
 

Th  nh t, s n ph m hay d ch v  ph i phù h p m t cách lý t ng v iứ ấ ả ẩ ị ụ ả ợ ộ ưở ớ  
th  tr ng hi n t i và v i nh ng gì m i ng i mu n, c n, và s n sàng trị ườ ệ ạ ớ ữ ọ ườ ố ầ ẵ ả 
giá. Các s n ph m và d ch v  không phù h p m t cách lý t ng v i nhu c uả ẩ ị ụ ợ ộ ưở ớ ầ  
c a th  tr ng hi n t i ph i đ c thay đ i nhanh chóng và ch p nh n r i roủ ị ườ ệ ạ ả ượ ổ ấ ậ ủ  
bi n m t kh i th  tr ng.ế ấ ỏ ị ườ
 

Th  hai, ph i có m t tiêu đi m  m c đ  toàn công ty t p trung vàoứ ả ộ ể ở ứ ộ ậ  
vi c ti p th , bán hàng, và t o thu nh p. Ph n l n s c l c quan tr ng nh tệ ế ị ạ ậ ầ ớ ứ ự ọ ấ  
c a nh ng ng i tài năng nh t trong công ty ph i đ c t p trung vào kháchủ ữ ườ ấ ả ượ ậ  
hàng và vào vi c bán nhi u s n ph m mang l i l i nhu n h n n a cho sệ ề ả ẩ ạ ợ ậ ơ ữ ố 
l ng khách hàng nhi u nh t. Th t b i trong vi c t p trung toàn b  tâm tríượ ề ấ ấ ạ ệ ậ ộ  



vào vi c bán hàng là nguyên nhân s  m t c a th t b i trong kinh doanh vàệ ố ộ ủ ấ ạ  
trong b t kì n n kinh t  nào.ấ ề ế
 

Th  ba, các h  th ng l u tr  s  sách, k  toán, qu n lý phát minh vàứ ệ ố ư ữ ổ ế ả  
ki m soát chi phí n i b  hi u qu  ph i đ c t n t i. Qu n lý chi phí vàể ộ ộ ệ ả ả ượ ồ ạ ả  
qu n tr  n i b  kém là nguyên nhân th  hai d n đ n th t b i trong kinhả ị ộ ộ ứ ẫ ế ấ ạ  
doanh.
 

Th  t , ph i có m t ý th c ph ng h ng rõ ràng và vi c ph i h pứ ư ả ộ ứ ươ ướ ệ ố ợ  
gi i quy t các công vi c đ i nhóm gi a nh ng ng i qu n lý và nhân viênả ế ệ ộ ữ ữ ườ ả  
trong t  ch c ph i nh p nhàng. Công ty nên v n hành gi ng nh  m t c  máyổ ứ ả ị ậ ố ư ộ ỗ  
đ c tra d u t t, v i m t ch  cho m i ng i và m i ng i ph i  v  trí c aượ ầ ố ớ ộ ỗ ỗ ườ ọ ườ ả ở ị ủ  
mình, th c hi n nhi m v  m t cách t t nh t.ự ệ ệ ụ ộ ố ấ
 

Cu i cùng, công ty nên không ng ng h c h i, phát tri n, đ i m i, vàố ừ ọ ỏ ể ổ ớ  
c i ti n. Ng i Nh t g i đi u này là quá trìnhả ế ườ ậ ọ ề Kaizen. W. Edwards Deming, 
cha đ  c a ch t l ng c a c  Nh t và M , đã d y r ng vi c đào t o vàẻ ủ ấ ượ ủ ả ậ ỹ ạ ằ ệ ạ  
nâng cao tay ngh   t t c  các c p đ  c a công ty là chìa khóa đ  đ t đ cề ở ấ ả ấ ộ ủ ể ạ ượ  
l i th  c nh tranh quan tr ng và thành công v  lâu v  dài trong kinh doanh.ợ ế ạ ọ ề ề
 

H  th ng doanh nghi p t  do c a M ,  đó b n và tôi vàệ ố ệ ự ủ ỹ ở ạ  b t kì ai khácấ  
đ c t  do tham gia vào th  tr ng, đ  c  g ng ph c v  khách hàng v iượ ự ị ườ ể ố ắ ụ ụ ớ  
nh ng s n ph m và d ch v  theo nh ng cách th c t t h n hay r  h n so v iữ ả ẩ ị ụ ữ ứ ố ơ ẻ ơ ớ  
b t kì ai khác, là h  th ng t t nh t đã t ng ti n hóa cho s  th a mãn nh ngấ ệ ố ố ấ ừ ế ự ỏ ữ  
nhu c u và s  sáng t o c  h i.ầ ự ạ ơ ộ
 

B n có th  chi m đ c ch  c a mình trong h  th ng này b t c  khiạ ể ế ượ ỗ ủ ệ ố ấ ứ  
nào b ng cách đ a ra m t s n ph m hay d ch v  mà m i ng i mu n vàằ ư ộ ả ẩ ị ụ ọ ườ ố  
s n sàng tr  cho nó. B ng cách th c t p các lu t kinh doanh này, b n có thẵ ả ằ ự ậ ậ ạ ể 
xây d ng m t công ty hay ngh  nghi p thành đ t và s  đ a b n đ n v iự ộ ề ệ ạ ẽ ư ạ ế ớ  
nh ng ph n th ng và nh ng th a mãn trong đ i.ữ ầ ưở ữ ỏ ờ
 
 



 

Ch ng b nươ ố
 

Các lu t lãnh đ oậ ạ

 

34. Lu t Toàn v nậ ẹ
 

3 5. Lu t Camậ  đ mả
 

36.   Lu t Ch  nghĩa hiênậ ủ  
th cự
 
37.   Lu t S c m nhậ ứ ạ
 

38.   Lu t Tham v ngậ ọ
 
39.   Lu t L c quanậ ạ
 

40.   Lu t Th u c mậ ấ ả
 

41.   Lu t Kiên c ngậ ườ
 

42.   Lu t Đ c l pậ ộ ậ
 

43.   Lu t C m xúc chín ch nậ ả ắ
 
44.   Lu t Th c hi n tuy tậ ự ệ ệ  
v iờ
 



45.   Lu t Nhìn xa trông r ngậ ộ
 

Các lu t lãnh đ oậ ạ
 

Lãnh đ o là m t trong nh ng nhân t  đ n l  quan tr ng nh t trongạ ộ ữ ố ơ ẻ ọ ấ  
vi c quy t đ nh thành công hay th t b i c a vi c kinh doanh trong n n kinhệ ế ị ấ ạ ủ ệ ề  
t  c nh tranh h n lo n, ho t đ ng nhanh c a chúng ta. Ch t l ng lãnh đ oế ạ ỗ ạ ạ ộ ủ ấ ượ ạ  
c a m t c  quan hay t  ch c quy t đ nh c  quan t  ch c đó m nh hay y u.ủ ộ ơ ổ ứ ế ị ơ ổ ứ ạ ế  
Kh  năng đ y m nh n  l c và cung c p s  lãnh đ o c n thi t là y u tả ẩ ạ ỗ ự ấ ự ạ ầ ế ế ố 
quan tr ng đ i v i s  thành công trong t t c  các ho t đ ng c a con ng i.ọ ố ớ ự ấ ả ạ ộ ủ ườ  
Và ch a bao gi  l i có nhu c u l n v  lãnh đ o  t t c  các c p đ  như ờ ạ ầ ớ ề ạ ở ấ ả ấ ộ ư 
ngày nay.
 

Ph m ch t c a lãnh đ o và nh ng thu c tính cá nhân c a các nhà lãnhẩ ấ ủ ạ ữ ộ ủ  
đ o đã đ c nghiên c u trong h nạ ượ ứ ơ  2.500 năm, quay tr  l i v iở ạ ớ  Thucydides 
và  tác  ph mẩ  L ch s  chi n  tranh c a  ng i  Peloponnesus.ị ử ế ủ ườ  Hi n nay  cóệ  
h nơ  5.000 cu n sách, bài báo và nh ng bài bình lu n khác nhau v  các nhàố ữ ậ ề  
lãnh đ o và vai trò lãnh đ o, m i m t tác ph m l i đ a ra nh ng ý ki n vàạ ạ ỗ ộ ẩ ạ ư ữ ế  
nh ng th u hi u bên trong thành nh ng cách mà các cá nhân có th  h c đữ ấ ể ữ ể ọ ể 
tr  thành các nhà lãnh đ o t t h n trong đ i s ng cá nhân và kinh doanh c aở ạ ố ơ ờ ố ủ  
h .ọ
 

Có l  tin t c t t nh t mà các nhà lãnh đ o đ c t o nên ch  khôngẽ ứ ố ấ ạ ượ ạ ứ  
ph i đ c sinh ra. M t ng i tr  thành m t nhà lãnh đ o khi m t nhà cóả ượ ộ ườ ở ộ ạ ộ  
nhu c u v  m t ng i lãnh đ o và m t cá nhân đã đón nh n đ c c  h i.ầ ề ộ ườ ạ ộ ậ ượ ơ ộ  
R t nhi u ng i, c  nam gi i và ph  n , đã s ng nh ng cu c s ng trungấ ề ườ ả ớ ụ ữ ố ữ ộ ố  
bình trong r t nhi u năm cho đ n khi m t tình hu ng phát sinh và đòi h i hấ ề ế ộ ố ỏ ọ 
ph i ti n v  tr c và b ng lòng khoác chi c áo lãnh đ o, v i t t c  m iả ế ề ướ ằ ế ạ ớ ấ ả ọ  
đi u kéo theo.ề
 

B n tr  thành m t lãnh đ o trong công vi c kinh doanh c a b n vàạ ở ộ ạ ệ ủ ạ  
trong th  gi i xung quanh b n b ng cách luy n t p các ph m ch t và hànhế ớ ạ ằ ệ ậ ẩ ấ  
đ ng x  th  c a các nhà lãnh đ o đi tr c b n. Gi ng nh  b t kì t p h pộ ử ế ủ ạ ướ ạ ố ư ấ ậ ợ  



kĩ năng nào, vai trò lãnh đ o đ c phát tri n b ng vi c luy n t p và l p điạ ượ ể ằ ệ ệ ậ ặ  
l p l i cho đ n khi b n n m v ng nó.ặ ạ ế ạ ắ ữ
 

Nh ng ph n th ng đ  tr  thành m t nhà lãnh đ o là r t to l n. Làữ ầ ưở ể ở ộ ạ ấ ớ  
m t nhà lãnh đ o, b n s  đ c kính tr ng, tôn sùng, và đ c m i ng iộ ạ ạ ẽ ượ ọ ượ ọ ườ  
xung quanh ng h . B n đ c t n h ng m t ý th c qu n lý và quy n l củ ộ ạ ượ ậ ưở ộ ứ ả ề ự  
cá nhân l n h n trong t t c  các m t c a c a cu c s ng. B n tr  nên cóớ ơ ấ ả ặ ủ ủ ộ ố ạ ở  
kh  năng đ t đ c nh ng m c tiêu và m c đích ngoài m c bình th ng.ả ạ ượ ữ ụ ụ ứ ườ
 

B n càng x  s  nh  m t ng i lãnh đ o, b n càng c m có thái đ  tíchạ ử ự ư ộ ườ ạ ạ ả ộ  
c c đ i v i b n thân mình. B n s  đ c t n h ng nh ng m c đ  cao h nự ố ớ ả ạ ẽ ượ ậ ưở ữ ứ ộ ơ  
c a s  t  tr ng, t  tôn và t  hào cá nhân. B n c m th y kh e m nh h n vàủ ự ự ọ ự ự ạ ả ấ ỏ ạ ơ  
thông minh h n và có kh  năng h n trong vi c đ t đ c nh ng k t qu  h nơ ả ơ ệ ạ ượ ữ ế ả ơ  
là nh ng ng i khác. B n tr  nên có năng l c h n trong vi c mang đ nữ ườ ạ ở ự ơ ệ ế  
nh ng thay đ i trong công vi c c a b n và trong đ i s ng cá nhân c a b n.ữ ổ ệ ủ ạ ờ ố ủ ạ
 

Lu t Lãnh đ o đã đ c tìm ra và th o lu n trong nhi u th  k  nay.ậ ạ ượ ả ậ ề ế ỉ  
Chúng đ c d y  tr ng quân s , tr ng cao đ ng và đ i h c. Chúngượ ạ ở ườ ự ườ ẳ ạ ọ  
đ c d y trong tr ng kinh doanh và đ c th c t p hàng ngày trong các tượ ạ ườ ượ ự ậ ổ 
ch c và doanh nghi p trong xã h i. Nh ng lu t và nguyên t c này đ c h cứ ệ ộ ữ ậ ắ ượ ọ  
theo b i c  nam gi i và ph  n   m i n i, nh ng ng i xu t hi n đ  đ mở ả ớ ụ ữ ở ọ ơ ữ ườ ấ ệ ể ả  
đ ng các v  trí quy n l c và uy quy n b t c  khi nào có tình hu ng đòiươ ị ề ự ề ấ ứ ố  
h i.ỏ
 

Khi b n b t đ u nghĩ và hành đ ng theo cách c a các nhà lãnh đ o làmạ ắ ầ ộ ủ ạ  
và b n áp d ng lu t Lãnh đ o vào cu c s ng và công vi c c a b n, b n sạ ụ ậ ạ ộ ố ệ ủ ạ ạ ẽ 
thu hút đ c nh ng c  h i đ  s  d ng t t h n tài năng và năng l c c a b nượ ữ ơ ộ ể ử ụ ố ơ ự ủ ạ  

 nh ng c p đ  cao h n. B n càng luy n t p các ph m ch t lãnh đ o ở ữ ấ ộ ơ ạ ệ ậ ẩ ấ ạ ở 
nh ng v n đ  nh , b n s  càng có nhi u c  h i tr  thành lãnh đ o c aữ ấ ề ỏ ạ ẽ ề ơ ộ ở ạ ủ  
nh ng v n đ  l n h n. B n càng th c hi n trách nhi m c a mình t t h nữ ấ ề ớ ơ ạ ự ệ ệ ủ ố ơ  
hôm nay,  ngay v  trí c a b n, thì trách nhi m giao phó cho b n trong t ngở ị ủ ạ ệ ạ ươ  
lai càng l n h n. Nó n m trong tay b n.ớ ơ ằ ạ
 

34. Lu tậ  Liêm chính



 

Vai trò lãnh đ o vĩ đ i trong kinh doanh đ c th  hi n b i s  chân th c,ạ ạ ượ ể ệ ở ự ự  
tính trung thành và th ng th n, c n thi t đ i v i t t c  m i ng i, trongẳ ắ ầ ế ố ớ ấ ả ọ ườ  

m i hoàn c nh.ọ ả
 

Lu t này yêu c u b n ph i hoàn toàn trung th c v i b n thân và v iậ ầ ạ ả ự ớ ả ớ  
nh ng ng i khác. Nh  Emerson đã nói, "Hãy b o v  tính liêm chính c aữ ườ ư ả ệ ủ  
b n nh  là m t th  thiêng liêng. Cu i cùng thì ch ng có gì thiêng liêng trạ ư ộ ứ ố ẳ ừ 
tính liêm chính trong tâm trí b n."ạ
 

Liêm chính n m  c t lõi c a vi c lãnh đ o, n m trong tim c a ng iằ ở ố ủ ệ ạ ằ ủ ườ  
lãnh đ o. M i đi u b n làm quay tròn xung quanhcái con ng i mà b n cạ ọ ề ạ ườ ạ ư 
ng   bên trong. Và cái con ng i mà b n c  ng  bên trong y luôn là minhụ ở ườ ạ ư ụ ấ  
ch ng cho các hành đ ng c a b n, nh ng đi u b n làm và b n nói.ứ ộ ủ ạ ữ ề ạ ạ
 

Vi c  lãnh  đ o  đ c  đ nh  nghĩa  là  "kh  năng  lôi  kéo đ c  ng iệ ạ ượ ị ả ượ ườ  
theo." Đ i v i nh ng ng i đi theo b n, đ  làm cho nh ng quan tâm c a hố ớ ữ ườ ạ ể ữ ủ ọ 
ph  thu c vào b n, thì b n ph i làm sao cho h  tin vào b n và s n sàngụ ộ ạ ạ ả ọ ạ ẵ  
công hi n th i gian, ti n c a và công s c cho b n.ế ờ ề ủ ứ ạ
 

Vì th  vi c lãnh đ o là m t s  tin t ng c a ng i khác đ i v i b n.ế ệ ạ ộ ự ưở ủ ườ ố ớ ạ  
Đ  có đ c ni m tin và x ng đáng v i ni m tin y, b n ph i thành th t v iể ượ ề ứ ớ ề ấ ạ ả ậ ớ  
chính mình. B n ph i s ng trung th c v i b n thân. Ch  có nh  v y thì sauạ ả ố ự ớ ả ỉ ư ậ  
đó b n m i có th  s ng trung th c v i m i ng i khác trong cu c s ng vàạ ớ ể ố ự ớ ọ ườ ộ ố  
trong công vi c.ệ
 

Có l  đi u quan tr ng nh t b n làm v i c ng v  là m t ng i lãnhẽ ề ọ ấ ạ ớ ươ ị ộ ườ  
đ o đó là tr  thành m t ng i m u m c v  vai trò. Lãnh đ o b ng cách nêuạ ở ộ ườ ẫ ự ề ạ ằ  
g ng. Nói và làm. Hãy s ng h t mình. Luôn luôn làm vi c nh  th  là m iươ ố ế ệ ư ể ọ  
ng i đang nhìn mình, th m chí ngay c  khi ch ng có ai nhìn.ườ ậ ả ẳ
 



Các nhà lãnh đ o gi i luôn hoàn toàn đáng tin. M i ng i có th  hi uạ ỏ ọ ườ ể ể  
nh ng l i h  nói và tin t ng r ng h  s  làm nh ng gì h  nói. H  r t c nữ ờ ọ ưở ằ ọ ẽ ữ ọ ọ ấ ẩ  
th n v i nh ng l i h a c a mình, và h  luôn luôn gi  l i.ậ ớ ữ ờ ứ ủ ọ ữ ờ
 

M t d u hi u quan tr ng c a tính liêm chính trong các quan h  c a conộ ấ ệ ọ ủ ệ ủ  
ng i đó là s  nh t quán, c  bên ngoài và bên trong. Nh ng nhà lãnh đ oườ ự ấ ả ữ ạ  
gi i nh t luôn nh t quán t  ngày này qua ngày khác, t  tình hu ng này đ nỏ ấ ấ ừ ừ ố ế  
tình hu ng khác. B i vì tính nh t quán bên trong này, các nhà lãnh đ o đ cố ở ấ ạ ượ  
ng i khác tin t ng. M i ng i bi t ph i mong đ i gì. Ch ng có s  ng cườ ưở ọ ườ ế ả ợ ẳ ự ạ  
nhiên nào h t.ế
 

Nh t quán cũng có nghĩa là b n đ i x  v i t t c  m i ng i gi ngấ ạ ố ử ớ ấ ả ọ ườ ố  
nhau. B n không có m t s  thiên v  nào dành cho m t khách hàng quan tr ngạ ộ ự ị ộ ọ  
này n  b i vì b n ph  thu c vào h . Nh  Thomas Carlyle đã vi t, "B n cóọ ở ạ ụ ộ ọ ư ế ạ  
th  nói chuy n v i m t ng i quan tr ng theo cách mà anh ta đ i x  v iể ệ ớ ộ ườ ọ ố ử ớ  
nh ng ng i bình th ng."ữ ườ ườ
 

Có hai lo i lãnh đ o c  b n trong kinh doanh ngày nay:ạ ạ ơ ả lãnh đ o theoạ  
h ng  gi i  quy tướ ả ế  và lãnh  đ o  theo  h ng  chuy n  hóa.ạ ướ ể  Lãnh  đ o  theoạ  
h ng gi i  quy tướ ả ế  là  kh  năng đ nh h ng cho m i  ng i,  qu n lý cácả ị ướ ọ ườ ả  
ngu n, và làm cho công vi c đ c ti n tri n. Nh ng lãnh đ o theo h ngồ ệ ượ ế ể ư ạ ướ  
chuy n hóa, ki u lãnh đ o quan tr ng nh t ngày nay, là kh  năng thúc đ y,ể ể ạ ọ ấ ả ẩ  
t o c m h ng, đ a m i ng i đ n nh ng m c đ  cao c a kh  năng th cạ ả ứ ư ọ ườ ế ữ ứ ộ ủ ả ự  
hi n.ệ
 

Lãnh đ o theo h ng chuy n hóa là kh  năng kh i g i tình c m conạ ướ ể ả ơ ợ ả  
ng i, trao quy n cho h  nhi u h n đ  h  đóng góp nhi u h n nh ng gì hườ ề ọ ề ơ ể ọ ề ơ ữ ọ 
đã  có tr c  đây.  Kh  năng này cho phép các nhà lãnh đ o theo h ngướ ả ạ ướ  
chuy n hóa g i ra s  th c hi n phi th ng t  nh ng ng i bình th ng.ể ợ ự ự ệ ườ ừ ữ ườ ườ
 

Các nhà lãnh đ o nghĩ v  t ng lai. H  nghĩ lâu dài. H  nghĩ xem hạ ề ươ ọ ọ ọ 
mu n đ c quan sát b i nh ng ng i khác nh  th  nào, bây gi  và sau nàyố ượ ở ữ ườ ư ế ờ  
trong đ i. B i vì vi n c nh dài lâu này, h  không bao gi  hy sinh tính nh tờ ở ễ ả ọ ờ ấ  
quán c a mình hay danh ti ng c a mình đ  đ i l y l i nhu n hay nh ng g tủ ế ủ ể ổ ấ ợ ậ ữ ặ  
hái tr c m t.ướ ắ



 

Có m t m i quan h  tr c ti p gi a m t m t là c m giác t  tôn và tộ ố ệ ự ế ữ ộ ặ ả ự ự 
tin c a b n và m t kia là các c p đ  c a s  nh t quán và chân th c. B nủ ạ ặ ấ ộ ủ ự ấ ự ạ  
càng s ng lâu v i các giá tr  c a b n, b n càng c m th y h nh phúc h n vàố ớ ị ủ ạ ạ ả ấ ạ ơ  
t t h n v  b n thân b n, b t k  có chuy n gì x y ra chung quanh b n.ố ơ ề ả ạ ấ ể ệ ả ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Quy t tâm s ng thành th t v i chính b n và v i m i ng i và m iế ố ậ ớ ạ ớ ọ ườ ọ  
hoàn c nh trong cu c s ng. L ng nghe c  th  b n và tin vào tr cả ộ ố ắ ơ ể ạ ự  
giác c a b n. Xác đ nh nh ng đi m căng th ng chính và nh ng v nủ ạ ị ữ ể ẳ ữ ấ  
đ  v  con ng i trong cu c s ng c a b n và sau đó t  h i: Đi u phùề ề ườ ộ ố ủ ạ ự ỏ ề  
h p c n làm trong tình hu ng này đ  gi i quy t v n đ  này và làmợ ầ ố ể ả ế ấ ề  
gi m căng th ng là gì?ả ẳ

 

2. T  h i b n thân mình: Công ty c a tôi s  ra sao n u m i ng i trongự ỏ ả ủ ẽ ế ọ ườ  
công ty tôi đ u gi ng nh  tôi? Nh ng thói quen và hành vi ng xề ố ư ữ ứ ử 
nào b n s  c n thay đ i đ  tr  l i cho câu h i này  th  kh ngạ ẽ ầ ổ ể ả ờ ỏ ở ể ẳ  
đ nh? Dù b n là ai, hãy làm m t vi c gì đó ngay hôm nay đ  trị ạ ộ ệ ể ở 
thành con ng i t t nh t mà b n có th .ườ ố ấ ạ ể

 

35. Lu t Can đ mậ ả
 

Kh  năng đ a ra các quy t đ nh và hành đ ng táo b o đ  đ i phó v iả ư ế ị ộ ạ ể ố ớ  
nh ng th t b i và ngh ch c nh là chìa khoá m  ra s  vĩ đ i trong vai trò lãnhữ ấ ạ ị ả ở ự ạ  

đ o.ạ
 

Winston Churchill có l n nói: "Can đ m đ c xem là đ c h nh caoầ ả ượ ứ ạ  
nh t trong các đ c h nh mà t t c  các đ c h nh khác ph i ph  thu c vàoấ ứ ạ ấ ả ứ ạ ả ụ ộ  
nó."



 

Các nhà lãnh đ o ph i có lòng can đ m đ  đ a ra các quy t đ nh vàạ ả ả ể ư ế ị  
hành đ ng đ  đ i m t v i s  hoài nghi và không ch c ch n, v i s  khôngộ ể ố ặ ớ ự ắ ắ ớ ự  
đ m b o thành công. Kh  năng c a b n trong vi c phát đ ng, ti n lên b ngả ả ả ủ ạ ệ ộ ế ằ  
ni m tin, th m chí khi có kh  năng thua l  hay th t b i, là m c đánh d uề ậ ả ỗ ấ ạ ố ấ  
c a vi c lãnh đ o. Vi c lãnh đ o không ph i là đi c không s  súng hayủ ệ ạ ệ ạ ả ế ợ  
không bi t s  hãi. Vi c lãnh đ o là s  ki m soát s  hãi – làm ch  s  hãi.ế ợ ệ ạ ự ể ợ ủ ợ
 

M i ng i e dè; các nhà lãnh đ o ch  đ n gi n là nh ng ng i đ i m tọ ườ ạ ỉ ơ ả ữ ườ ố ặ  
v i s  hãi và hành đ ng b t ch p s  hãi. Và b n phát tri n thói quen canớ ợ ộ ấ ấ ợ ạ ể  
đ m b ng cách hành đ ng m t cách can đ m b t c  khi nào c n ph i canả ằ ộ ộ ả ấ ứ ầ ả  
đ m.ả
 

Ph n ng t  nhiên c a ph n l n m i ng i là tr n tránh hay lùi l i bả ứ ự ủ ầ ớ ọ ườ ố ạ ỏ 
qua nh ng vi c mà h  s .  Nh ng khi b n t  ép bu c mình ch u đ ngữ ệ ọ ợ ư ạ ự ộ ị ự  
khuynh h ng t  nhiên này và làm ng c l i, khi b n thay vì ti n đ n đi uướ ự ượ ạ ạ ế ế ề  
mà b n s  hãi, b n l i c m th y chùn b c và m t h t can đ m.ạ ợ ạ ạ ả ấ ướ ấ ế ả
 

Glenn Ford, m t nam di n viên, có l n nói, "N u b n không làm đi uộ ễ ầ ế ạ ề  
mà b n s , thì s  s  hãi s  ki m soát cu c s ng c a b n."ạ ợ ự ợ ẽ ể ộ ố ủ ạ
 

Hai ch ng ng i v t l n nh t ch n ngang trên con đ ng thành côngướ ạ ậ ớ ấ ắ ườ  
và năng l c cá nhân đó là sự ợ th t b iấ ạ  và sợ phê bình. Nh ng m i thành côngư ọ  
vĩ đ i đ u đ n sau r t nhi u th t b i và vô s  nh ng phê bình. Đó là nh ngạ ề ế ấ ề ấ ạ ố ữ ữ  
bài h c b n h c t  nh ng th t b i này và kh  năng c a b n v t lên trênọ ạ ọ ừ ữ ấ ạ ả ủ ạ ượ  
nh ng phê bình này s  giúp b n đ t đ c thành công v  lâu v  dài.ữ ẽ ạ ạ ượ ề ề
 

Thomas J. Watson Sr., ng i sáng l p IBM, có l n đã nói: "N u b nườ ậ ầ ế ạ  
mu n thành côngố  nhanh h n,ơ  b n ph i tăng g p đôi t  l  th t b i c a mình.ạ ả ấ ỉ ệ ấ ạ ủ  
Thành công n m  m t bên kia c a th t b i."ằ ở ặ ủ ấ ạ
 

Hãy t o ra thói quen đ i m t v i nh ng s  hãi c a b n. N u có b t cạ ố ặ ớ ữ ợ ủ ạ ế ấ ứ 
v n đ  thì trong cu c s ng c a b n gây cho b n lo l ng, hãy xem nó nhấ ề ộ ố ủ ạ ạ ắ ư 
m t thách th c cá nhân và quy t tâm x  lý nó. Nh  Emerson đã vi t, "Hãyộ ứ ế ử ư ế  
làm nh ng đi u mà b n s  và ch c ch n s  hãi s  b  di t vong."ữ ề ạ ợ ắ ắ ợ ẽ ị ệ



 

Ng i lãnh đ o trong b t kì nhóm hay t  ch c nàoườ ạ ấ ổ ứ   cũng là ng i nh nườ ậ  
trách nhi m chuy n h ng và đ i m t v i b t kì nguy hi m hay đe d a nàoệ ể ướ ố ặ ớ ấ ể ọ  
mà  nhóm đang  ph i  đ i  m t  v i.Ph ng  châm c a  con  ng i  vĩ  đ iả ố ặ ớ ươ ủ ườ ạ  
Frederick là "L'audace, I'audace et toujours I'audace!" ("Táo b o, táo b oạ ạ   và 
luôn táo b o!")ạ
 

Táo b o th ng là cách gi i quy t t t nh t khi c n ph i đ a ra quy tạ ườ ả ế ố ấ ầ ả ư ế  
đ nh và hành đ ng là c n thi t. Táo b o th ng d n b n đ n phi n toái vàoị ộ ầ ế ạ ườ ẫ ạ ế ề  
lúc y, nh ng sau đó, th m chí càng táo b o h n s  là l i thoát cho b n.ấ ư ậ ạ ơ ẽ ố ạ  
Ng iườ  Zulu có m t câu nói c  nh  sau:"Khi b n đ i m t v i hai s  nguyộ ổ ư ạ ố ặ ớ ự  
hi m, m t đ ng sau b n và m t phía tr c b n, t t h n là hãy ti n v  phíaể ộ ằ ạ ộ ướ ạ ố ơ ế ề  
tr c."ướ
 

Quy t tâm ngay t  hôm nay thoát ra kh i khu v c đ i m t c a b n,ế ừ ỏ ự ố ặ ủ ạ  
b t k  khu v c đó th  nào. Nh ng thành công vĩ đ i trong kinh doanh đ nấ ể ự ế ữ ạ ế  
t  vi c ch p nh n r i ro, t  vi c có nh ng b c đi táo b o mà  đó ch aừ ệ ấ ậ ủ ừ ệ ữ ướ ạ ở ư  
có ai  t ng đi.  Hãy m  phong bì  c a b n ra.  Đ t  vào nh ng cái  g i  là:ừ ở ủ ạ ặ ữ ọ  
“BHAGs” (nh ng m c tiêu l n, ph c t p, c n gi i quy t táo b o) cho b nữ ụ ớ ứ ạ ầ ả ế ạ ả  
thân b n và cho t  ch c c a b n. Đ ng bao gi  th a mãn v i hi n t i.ạ ổ ứ ủ ạ ừ ờ ỏ ớ ệ ạ
 

Peter Drucker nói, "B t c  khi nào b n trông th y m t thành công vĩấ ứ ạ ấ ộ  
đ i trong kinh doanh, đó là vì trong quá kh  đã có ng i ch p đ c m t cạ ứ ườ ộ ượ ộ ơ 
h i l n."ộ ớ
 

Hãy nh  r ng, không quan tr ng là b n l p k  ho ch t t nh  th  nào,ớ ằ ọ ạ ậ ế ạ ố ư ế  
cu c đ i c a b n s  là m t chu i liên t c c a các v n đ , nh ng khó khăn,ộ ờ ủ ạ ẽ ộ ỗ ụ ủ ấ ề ữ  
nh ng th t v ng, nh ng th t b i, và nh ng ch ng ng i. Nh ng đi u nàyữ ấ ọ ữ ấ ạ ữ ướ ạ ữ ề  
có th  d  dàng làm b n thoái chí n n lòng. Tuy nhiên, tiêu chu n c a m tể ễ ạ ả ẩ ủ ộ  
ng i lãnh đ o đó là ng i đó không không bao gi  cho phép mình “h ngườ ạ ườ ờ ưở  
th ” s  xa x  c a n n chí hay t  than thân. Ng i lãnh đ o không phàn nàn,ụ ự ỉ ủ ả ự ườ ạ  
cáo l i, và mu n m i th  s  d  dàng h n hay khác đi. Hãy luôn t  nh c nhỗ ố ọ ứ ẽ ễ ơ ự ắ ở 
mình, nh  Henry Ford có l n đã nói: "Th t b i ch  là m t c  h i đ  đ n m iư ầ ấ ạ ỉ ộ ơ ộ ể ế ớ  
m t s  b t đ u l i thông minh h n."ộ ự ắ ầ ạ ơ
 



Hãy quy t tâm ngay đ  xây d ng m t thói quen dũng c m b ng cáchế ể ự ộ ả ằ  
c  x  m t cách can đ m, b ng cách làm nh ng đi u b n s , và b ng cáchư ử ộ ả ằ ữ ề ạ ợ ằ  
ti p xúc m t cách táo b o và th ng th n v i nh ng ng i và tình hu ng khóế ộ ạ ẳ ắ ớ ữ ườ ố  
trong cu c s ng c a b n. Nh  Mark Twain đã vi t, "Can đ m không ph i làộ ố ủ ạ ư ế ả ả  
thi u s  hãi, v ng bóng s  hãi, mà là ki m soát s  hãi, làm ch  s  hãi."ế ợ ắ ợ ể ợ ủ ợ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   T ng t ng r ng b n có th  gi  m t cây g y th n lên và đ t đ cưở ượ ằ ạ ể ơ ộ ậ ầ ạ ượ  
b t kì m c tiêu nào mà b n đã đ t ra cho b n thân. B n s  hànhấ ụ ạ ặ ả ạ ẽ  
đ ng gì trong kinh doanh c a mình, b n s  t o ra nh ng thay đ iộ ủ ạ ẽ ạ ữ ổ  
nào, n u b n không s  th t b i? B n s  đ t ra m c tiêu gì n u b nế ạ ợ ấ ạ ạ ẽ ặ ụ ế ạ  
đ c đ m b o là s  thành công? B t kì nh ng câu tr  l i cho nh ngượ ả ả ẽ ấ ữ ả ờ ữ  
câu h i này là gì, hãy b t đ u hành đ ng ngay hôm nay nh  th  làỏ ắ ầ ộ ư ể  
thành công c a b n đã đ c đ m b o.ủ ạ ượ ả ả

 

2.   Xác đ nh m t s  s  hãi c  th  trong đ i b n, ch ng h n nh  nóiị ộ ự ợ ụ ể ờ ạ ẳ ạ ư  
tr c công chúng hay đ i m t v i nh ng cái khác, đi u đó có th  gâyướ ố ặ ớ ữ ề ể  
khó khăn cho b n trong vi c nh n ra đ y đ  ti m năng c a mình.ạ ệ ậ ầ ủ ề ủ  
B t kì là gì, hãy quy t tâm ngay hôm nay đ  đ i phó và v t qua nó.ấ ế ể ố ượ  
Nh  Dorothea Brande đã vi t: "Hãy hành đ ng nh  là đi u đó khôngư ế ộ ư ề  
th  th t b i, và nó s  là nh  v y!"ể ấ ạ ẽ ư ậ

 

36. Lu t Hi n th cậ ệ ự
 

Nh ng ng i lãnh đ o đ i x  v i th  gi i nh  là chính nó chữ ườ ạ ố ử ớ ế ớ ư ứ 
không ph i h  mu n th  gi i ph i theo ý h .ả ọ ố ế ớ ả ọ

 

Kh  năng c a b n và s  s n sàng c a b n tr  nên hoàn toànả ủ ạ ự ẵ ủ ạ ở  hi nệ  
th cự  trong cu c s ng và trong công vi c là nh ng ph m ch t quan tr ngộ ố ệ ữ ẩ ấ ọ  
nh t c a vi cấ ủ ệ   lãnh đ o. M c đ  hi n th c th c s  c a b n đ c ch ngạ ứ ộ ệ ự ự ự ủ ạ ượ ứ  



minh b i s  s n lòng c a b n đ i phó th ng th n v i s  th t c a cu cở ự ẵ ủ ạ ố ẳ ắ ớ ự ậ ủ ộ  
s ng và c a vi c kinh doanh c a b n, dù nó có th  là gì.ố ủ ệ ủ ạ ể
 

Peter Drucker đã đ  c p đ n ph m ch t hi n th c này có trong m tề ậ ế ẩ ấ ệ ự ộ  
ng i lãnh đ o nh  làườ ạ ư  "s  chân th c c a trí tu ." Jack Welch, ch  t ch c aự ự ủ ệ ủ ị ủ  
General Electric, g i nó là "Nguyên t c xác th c." Ông đã ti p c n m i v nọ ắ ự ế ậ ọ ấ  
đ  hay khó khăn b ng câu h i: S  th c là gì?ề ằ ỏ ự ự
 

T p trung vào vi c nh n các th c t . Th c t  không nói d i. B n càngậ ệ ậ ự ế ự ế ố ạ  
thu nh n đ c nhi u th c t , b n càng có th  xây d ng đ c m t b c tranhậ ượ ề ự ế ạ ể ự ượ ộ ứ  
hi n th c t t h n. Ch t l ng các quy t đ nh c a b n s  đ c quy t đ nhệ ự ố ơ ấ ượ ế ị ủ ạ ẽ ượ ế ị  
ph n l n b i ch t l ng c a thông tin mà nh ng quy t đ nh này căn c  vào.ầ ớ ở ấ ượ ủ ữ ế ị ứ
 

Trong khi b n thu th p các th c t , hãy khép mình vào k  lu t đ  duyạ ậ ự ế ỉ ậ ể  
trì tính khách quan, đ  tránh v i vàng đ a ra k t lu n. u tiên s  m t choể ộ ư ế ậ Ư ố ộ  
vi c tìm ki m s  th t, h n là ngoan c  và bi n h . Hãy t ng t ng, gi ngệ ế ự ậ ơ ố ệ ộ ưở ượ ố  
nh  m t bài t p, r ng tình hu ng này đang x y ra v i m t ai đó khác màư ộ ậ ằ ố ả ớ ộ  
b n đã đ c m i đ n nh  m t ng i quan sát đ  khuyên và bình lu n. Hãyạ ượ ờ ế ư ộ ườ ể ậ  
đ ng lùi l i sau tình hu ng, hay b c ra kh i nó, có th  giúp b n có cái nhìnứ ạ ố ướ ỏ ể ạ  
khách quan và chân th t h n và t o kh  năng cho b n đ a ra nh ng quy tậ ơ ạ ả ạ ư ữ ế  
đ nh t t h n.ị ố ơ
 

M t trong nh ng tiêu chí c a ng i “th  hi n đ y đ  ti m năng c aộ ữ ủ ườ ể ệ ầ ủ ề ủ  
mình", theo Abraham Maslow, đó là h  c c kì chân th t và khách quan vọ ự ậ ề 
b n thân h . H  không có nh ng o giác. H  không che gi u khuy t đi mả ọ ọ ữ ả ọ ấ ế ể  
và không c m th y b  ép bu c ph i gi i thích b n thân h  cho ng i khác.ả ấ ị ộ ả ả ả ọ ườ  
H  ch p nh n b n thân, nh  Oliver Cromwell nói, "không che gi u nh ngọ ấ ậ ả ư ấ ữ  
khuy t đi m."ế ể
 

H  bi t h  không hoàn h o và h  không c  th  hi n đi u đó. Họ ế ọ ả ọ ố ể ệ ề ọ 
không c m th y c n thi t ph i là m t ng i nào đó không ph i b n. Hả ấ ầ ế ả ộ ườ ả ạ ọ 
ch p nh n nh ng y u đi m c a h  và đi u ch nh hành vi c a h  đ  bù đ pấ ậ ữ ế ể ủ ọ ề ỉ ủ ọ ể ắ  
cho nh ng y u đi m đó. H  không đòi h i b n thân ph i tr  thành hoàn h oữ ế ể ọ ỏ ả ả ở ả  
và không c m th y t i l i khi h  m c l i.ả ấ ộ ỗ ọ ắ ỗ
 



S  th t là ph n l n m i ng i, bao g m c  nh ng ng i r t có năngự ậ ầ ớ ọ ườ ồ ả ữ ườ ấ  
l c, có nhi u y u đi m h n th  m nh. Các t  ch c đ c xây d ng đ  t iự ề ế ể ơ ế ạ ổ ứ ượ ự ể ố  
đa  hóa nh ng th  m nh và làm cho các  y u đi m tr  nên không quanữ ế ạ ế ể ở  
tr ng.ọ  Các y u đi m đ c gi i quy t và đ c bù đ p, đ c h p lý hóa, hayế ể ượ ả ế ượ ắ ượ ợ  
l  đi ch  không th  tránh đ c.ờ ứ ể ượ
 

Phân tích b n thân m t cách chân th c. Nh ngả ộ ự ữ  đi m m nhể ạ  l n nh tớ ấ  
c a b n là gìủ ạ ? Các khu v cự  y u đi mế ể  c a b n là gìủ ạ ? Đi m m nh c a b n làể ạ ủ ạ  
nh ng gì đã giúp b n đ t đ n m c đ  c a b n hôm nay. Nh ng y u đi mữ ạ ạ ế ứ ộ ủ ạ ữ ế ể  
c a b n đang quy t đ nh t c đ  b n chuy n đ ng v  phía tr c trong nghủ ạ ế ị ố ộ ạ ể ộ ề ướ ề 
nghi p c a b n. Trong nh ng khu v c nào các y u đi m c a b n đang giệ ủ ạ ữ ự ế ể ủ ạ ữ 
chân b n hay gi i h n năng l c c a b n trong đi u ki n hi n t i c a b n?ạ ớ ạ ự ủ ạ ề ệ ệ ạ ủ ạ
 

Kĩ năng quan tr ng y u nh t c a b n chi ph i t m cao mà b n có thọ ế ấ ủ ạ ố ầ ạ ể 
s  d ng t t c  nh ng kĩ năng khác c a b n. B n càng chân th c v i b nử ụ ấ ả ữ ủ ạ ạ ự ớ ả  
thân mình và b n càng s n sàng đ i phó th ng th n v i cu c s ng c a b n,ạ ẵ ố ẳ ắ ớ ộ ố ủ ạ  
b n s  càng nâng cao đ c năng l c x  lý nh ng thay đ i không ng ng c aạ ẽ ượ ự ử ữ ổ ừ ủ  
công vi c kinh doanh chung quanh b n.ệ ạ
 

Nh ng đi m m nh và đi m y u trongữ ể ạ ể ế  kinh doanh hi n t i c a b n làệ ạ ủ ạ  
gì? Hãy liên t c đ t câu h i, c a t t c  m i ng i, đ  phát tri n b c tranhụ ặ ỏ ủ ấ ả ọ ườ ể ể ứ  
th c t i c a b n sáng s a h n. Hãy đ c, nghiên c u, tham d  các khóa h c,ự ạ ủ ạ ủ ơ ọ ứ ự ọ  
và ti p nh n nh ng quan đi m khác đ  xây d ng b c tranh hi n th c c aế ậ ữ ể ể ự ứ ệ ự ủ  
b n tr  nên rõ ràng sáng s a h n. Luôn luôn s n sàng đ i m t v i nh ngạ ở ủ ơ ẵ ố ặ ớ ữ  
y u đi m và s  không hoàn h o c a công ty b n, b t k  chúng là gì, và sauế ể ự ả ủ ạ ấ ể  
đó quy t tâm làm m t cái gì đó v  chúng.ế ộ ề
 

N u b n không hài lòng v i m i th , hãy nghĩ v  cách th c mà b nế ạ ớ ọ ứ ề ứ ạ  
mu n chúng ph i nh  v y và sau đó d n tâm s c vào vi c t o ra th c t  màố ả ư ậ ồ ứ ệ ạ ự ế  
b n mu n. T p trung vào t ng lai h n là quá kh . T p trung vào gi i phápạ ố ậ ươ ơ ứ ậ ả  
h n là v n đ . T p trung vào ch  mà b n đang đi h n là ch  mà b n xu tơ ấ ề ậ ỗ ạ ơ ỗ ạ ấ  
phát.
 

T  ch i vi c cho phép b n thân b n b i r i v  nh ng đi u đã x y raừ ố ệ ả ạ ố ố ề ữ ề ả  
và nh ng đi u không th  thay đ i. M t đi u gì đó đã x y ra nh  là m t th cữ ề ể ổ ộ ề ả ư ộ ự  



t . Nó là m t ph n c a th c t . Đôi khi đi u duy nh t mà b n có th  làmế ộ ầ ủ ự ế ề ấ ạ ể  
v  m t th c t  là đi u khi n thái đ  c a b n v i nó. Cách th c mà b nề ộ ự ế ề ể ộ ủ ạ ớ ứ ạ  
ph n ng l i v i m t tình hu ng không th  thay đ i s  th ng quy t đ nhả ứ ạ ớ ộ ố ể ổ ẽ ườ ế ị  
năng l c c a b n trong giai đo n tr c m t và thành công c a b n v  lâuự ủ ạ ạ ướ ắ ủ ạ ề  
v  dài.ề
 

Đ ng bao gi  tin vào v n may hay hy v ng r ng m t đi u gì đó khôngừ ờ ậ ọ ằ ộ ề  
mong đ i s  xu t hi n đ  đ  gi i quy t m t v n đ  hay c u vãn m t tìnhợ ẽ ấ ệ ể ể ả ế ộ ấ ề ứ ộ  
hu ng. Đ ng bao gi  cho phép b n thân b n c mu n, hy v ng, hay tinố ừ ờ ả ạ ướ ố ọ  
vào b t kì ai khác s  làm cho b n. B n là ng i lãnh đ o. B n ph i ch uấ ẽ ạ ạ ườ ạ ạ ả ị  
trách nhi m. Hãy đ i x  v i th  gi i c a b n nh  b n ch t c a nó, đ ngệ ố ử ớ ế ớ ủ ạ ư ả ấ ủ ừ  
b t nó ph i tuân theo b n.ắ ả ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh nh ng y u đi m l n c a b n, v  các đ c đi m tính cáchị ữ ế ể ớ ủ ạ ề ặ ể  
ho c các kĩ năng c  th . Ph m ch t cá nhân y u nh t c a b n làặ ụ ể ẩ ấ ế ấ ủ ạ  
gì? Kĩ năng quan tr ng y u nh t c a b n là gì? B t k  chúng là gì,ọ ế ấ ủ ạ ấ ể  
xác đ nh chúng m t cách rõ ràng và sau đó l p m t k  ho ch s aị ộ ậ ộ ế ạ ử  
ch a chúng.ữ

 

2. Xác đ nh và phân tích nh ng th c t  c a công ty b n, các s n ph m,ị ữ ự ế ủ ạ ả ẩ  
d ch v  c a b n, ph ng pháp v n hành hi n t i c a b n. Nh ngị ụ ủ ạ ươ ậ ệ ạ ủ ạ ữ  
y u đi m hay nh ng ch  y u kém trong công vi c kinh doanh c aế ể ữ ỗ ế ệ ủ  
b n là gì? B t k  chúng là gì, quy t đ nh ngay hôm nay đ  có nh ngạ ấ ể ế ị ể ữ  
hành đ ng c  th  đ  bù cho nh ng y u kém c a b n và t i đa hóaộ ụ ể ể ữ ế ủ ạ ố  
nh ng m t m nh c a b n.ữ ặ ạ ủ ạ

 

37. Lu t Quy n l cậ ề ự
 



Quy n l c h ng v  ng i có th  s  d ng nó m t cách h p lý nh tề ự ướ ề ườ ể ử ụ ộ ợ ấ  
đ  đ t đ c nh ng k t qu  mong mu n.ể ạ ượ ữ ế ả ố

 

Quy n l c là kh  năng nh h ng đ n vi c phân ph i con ng i, ti nề ự ả ả ưở ế ệ ố ườ ề  
b c, và các ngu n. Nó t n t i trong t t c  các m i quan h  và tình hu ngạ ồ ồ ạ ấ ả ố ệ ố  
c a con ng i. Nó r t quan tr ng đ i v i s  v n hành hi u qu  c a cu củ ườ ấ ọ ố ớ ự ậ ệ ả ủ ộ  
s ng con ng i và xã h i. Nó không t t mà cũng ch ng x u. Nó là nó.ố ườ ộ ố ẳ ấ
 

Quy n l c có th  đ c s  d ng trong kinh doanh b ng hai hình th c:ề ự ể ượ ử ụ ằ ứ  
(1) nâng cao l i ích c a t  ch c ho cợ ủ ổ ứ ặ  (2) nâng cao l i ích c a cá nhân. Khiợ ủ  
quy n l c đ c s  d ng m t cách khéo léo đ  nâng cao l i ích c aề ự ượ ử ụ ộ ể ợ ủ   tổ 
ch c, nó là m t s c m nh tích c c. Nó có th  c i thi n hoàn c nh c a t tứ ộ ứ ạ ự ể ả ệ ả ủ ấ  
c  m i ng i trong t m nh h ng c a nó.ả ọ ườ ầ ả ưở ủ
 

N u quy n l c đ c s  d ng, hay l m d ng, đ  nâng cao l i ích c aế ề ự ượ ử ụ ạ ụ ể ợ ủ  
cá nhân mà làm ph ng h i đ n t  ch c, thì quy n l c tr  thành m t s cươ ạ ế ổ ứ ề ự ở ộ ứ  
m nh tiêu c c hay tàn phá và có th  làm h i đ n t  ch c hay nh ng ng iạ ự ể ạ ế ổ ứ ữ ườ  
trong t  ch c.ổ ứ
 

B t kì m t t  ch c hay h  th ng nh t đ nh nào cũng có m t s  l ngấ ộ ổ ứ ệ ố ấ ị ộ ố ượ  
quy n l c c  đ nh. N u m t ng i có nhi u quy n l c h n, thì m t ng iề ự ố ị ế ộ ườ ề ề ự ơ ộ ườ  
khác s  có ít đi. T t c  m i cu c đ u tranh giành quy n l c đ u nh m vàoẽ ấ ả ọ ộ ấ ề ự ề ằ  
ki m chác m t m ng quy n l c l n h n trong cái bánh quy n l c c  đ nhế ộ ả ề ự ớ ơ ề ự ố ị  

y.ấ
 

Cách duy nh t đ  t ng s  quy n l c tăng lên đó là tăng kích c  c aấ ể ổ ố ề ự ỡ ủ  
công ty, s  l ng các ho t đ ng, và s  l ng ng i trong t  ch c đó.ố ượ ạ ộ ố ượ ườ ổ ứ
 

Ng i lãnh đ o có xu h ng là ng i có kh  năng nh t trong vi cườ ạ ướ ườ ả ấ ệ  
n m dây c ng quy n l c và ch  ng  chúng. Nh ng r t c c, nh ng quy nắ ươ ề ự ế ự ữ ố ụ ữ ề  
l c th c s  và bên lâu trong m t t  ch c đ n t  s  đ ng lòng c a nh ngự ự ự ộ ổ ứ ế ừ ự ồ ủ ữ  
ng i theo. Các nhà lãnh đ o tr  thành các nhà lãnh đ o và n m quy n b iườ ạ ở ạ ắ ề ở  
vì nh ng ng i khác mu n h  có đ c quy n l c đó. Đi u này đ c bi tữ ườ ố ọ ượ ề ự ề ặ ệ  
đúng trong m t h  th ng m  mà  đó m i ng i đ c t  do b  đi và tìmộ ệ ố ở ở ọ ườ ượ ự ỏ  



đ n m t n i nào đó đ  phò vi c m t ng i khác n u h  không th a mãnế ộ ơ ể ệ ộ ườ ế ọ ỏ  
v i cái cách th c mà quy n l c đang đ c s  d ng.ớ ứ ề ự ượ ử ụ
 

Cách duy nh t đ  gi  quy n l c m t khi b n đã có nó là ph i ch ngấ ể ữ ề ự ộ ạ ả ứ  
minh r ng b n là ng i có năng l c nh t trong vi c đ t đ c k t qu  b ngằ ạ ườ ự ấ ệ ạ ượ ế ả ằ  
cách s  d ng quy n l c đó.ử ụ ề ự
 

Quy n l c chính là “quy n đ  làm”. B n đ c giao nhi m v  gì v iề ự ề ể ạ ượ ệ ụ ớ  
quy n l c mà b n có? Khi b n ch ng minh kh  năng c a b n đ  đ t đ cề ự ạ ạ ứ ả ủ ạ ể ạ ượ  
k t qu  b ng quy n l c mà b n có, b n s  thu hút đ c nhi u c  h i h nế ả ằ ề ự ạ ạ ẽ ượ ề ơ ộ ơ  
đ  m  r ng quy n l c c a mình. Khi quy n l c c a b n đ c m  r ng,ể ở ộ ề ự ủ ề ự ủ ạ ượ ở ộ  
b n s  l i càng nh n đ c nhi u c  h i và nh ng k t qu  to l n h n.ạ ẽ ạ ậ ượ ề ơ ộ ữ ế ả ớ ơ  
Quy n l c c a b n s  ti p t c phát tri n mi n là b n ph i ch ng minhề ự ủ ạ ẽ ế ụ ể ễ ạ ả ứ  
đ c r ng b n có th  s  d ng đ c nó m t cách hi u qu  h n b t kì aiượ ằ ạ ể ử ụ ượ ộ ệ ả ơ ấ  
khác.
 

B n lo i Quy n l c b n có th  xây d ngố ạ ề ự ạ ể ự
 

Có b n lo i  quy n l c chính b n có th  xây d ng. Lo i th  nh tố ạ ề ự ạ ể ự ạ ứ ấ  
là quy n l c chuyên môn.ề ự  Đây là xu t phát đi m c a b n. B n t p trung vàoấ ể ủ ạ ạ ậ  
làm m t cách xu t s c.ộ ấ ắ  Khi ng i ta nh n ra b n đã làm r t t t nh ng côngườ ậ ạ ấ ố ữ  
vi c c a mình, b n s  đ t đ c quy n l c và nh h ng l n h n so v iệ ủ ạ ẽ ạ ượ ề ự ả ưở ớ ơ ớ  
nh ng ng i ch   m c trung bình hay t m th ng. V i quy n l c chuyênữ ườ ỉ ở ứ ầ ườ ớ ề ự  
môn, b n thu hút s  tôn tr ng và chú ý c a nh ng ng i quan tr ng trong tạ ự ọ ủ ữ ườ ọ ổ 
ch c c a mình. B n nh n đ c nhi u c  h i h n đ  làm nh ng vi c b nứ ủ ạ ậ ượ ề ơ ộ ơ ể ữ ệ ạ  
có th  làm t t. Các cánh c a m  ra v i b n.ể ố ử ở ớ ạ
 

Lo i  quy n l c  th  hai  b n  có th  phát  tri n  đó  làạ ề ự ứ ạ ể ể  quy n l c  cáề ự  
nhân. Lo i hình quy n l c  này đ n t  vi c  b n đ c  m i ng i  xungạ ề ự ế ừ ệ ạ ượ ọ ườ  
quanh quý m n và tôn tr ng. M i ng i càng quý m n b n, b n càng cóế ọ ọ ườ ế ạ ạ  

nh h ng l n đ i v i hả ưở ớ ố ớ ọ M i ng i l ng nghe b n và c i mọ ườ ắ ạ ở ở  v i nh ngớ ữ  
ý t ng và g i ý c a b n. Lo i hình quy n l c này th ngưở ợ ủ ạ ạ ề ự ườ   đ c g i là “tríượ ọ  
tu  xã h i” hay “trí tu  xúc c m”. Nó là kh  năng h u ích nh t, và r t c cệ ộ ệ ả ả ữ ấ ố ụ  
đ c tr  cao nh t trong xã h i c a chúng ta.ượ ả ấ ộ ủ



 

Lo i quy n l c th  ba,ạ ề ự ứ  quy n l c đ a v ,ề ự ị ị  là lo i quy n l c luôn đi đôiạ ề ự  
v i t c hi u công vi c. Quy n l c đ a v  bao g m kh  năng tuy n d ng vàớ ướ ệ ệ ề ự ị ị ồ ả ể ụ  
sa th i, th ng và ph t. Quy n l c v  trí có th  đ c tách r i v i kh  năngả ưở ạ ề ự ị ể ượ ờ ớ ả  
và nhân cách. Có r t nhi u ng i không x ng đáng và không đ  năng l cấ ề ườ ứ ủ ự  
nh ng v n có quy n l c v  trí. Nh ng ng i này đ c h ng đ a l i vìư ẫ ề ự ị ữ ườ ượ ưở ị ợ  
nh ng lý do khác không ph i kh  năng c a h  hoàn thành công vi c m tữ ả ả ủ ọ ệ ộ  
cách xu t s c và nhanh chóng hay kh  năng c a h  quan h  t t v i nh ngấ ắ ả ủ ọ ệ ố ớ ữ  
ng i khác.ườ
 

Có l  lo i quy n l c t i cao nh t, lo i th  t , làẽ ạ ề ự ố ấ ạ ứ ư  quy n l c đ c gánề ự ượ  
cho. Đây là lo i quy n l c b n có khi m i ng i xung quanh b n s n lòngạ ề ự ạ ọ ườ ạ ẵ  
công nh n quy n l c và nh h ng c a b n đ i v i h  b i vì chính conậ ề ự ả ưở ủ ạ ố ớ ọ ở  
ng i b n. B n thu hút quy n l c này vào b n thân b ng cách t  ra r t xu tườ ạ ạ ề ự ả ằ ỏ ấ ấ  
s c v i nhy ng gì b n làm, và đ ng th i, đ c m i ng i xung quanh b nắ ớ ữ ạ ồ ờ ượ ọ ườ ạ  
quý m n, tôn tr ng.ế ọ
 

Xây d ng m t c u trúc quy n l cự ộ ấ ề ự
 

Quy n l c trong kinh doanh và trong xã h i d a vào m t h  th ng cácề ự ộ ự ộ ệ ố  
y u t  qu n lý ph  thu c. M t "y u t  ph  thu c" đ c đ nh nghĩa nh  làế ố ả ụ ộ ộ ế ố ụ ộ ượ ị ư  
m t ai đó đang s n sàng giúp b n khi b n nh , th m chí m c dù b n khôngộ ẵ ạ ạ ờ ậ ặ ạ  
th  yêu c u ng i đó làm b t c  vi c gì. Quy n l c th ng ph  thu c vàoể ầ ườ ấ ứ ệ ề ự ườ ụ ộ  
kh  năng c a b n t o nh h ng v i nh ng ng i mà b n không có sả ủ ạ ạ ả ưở ớ ữ ườ ạ ự 
ki m soát hay quy n l c nào.ể ề ự
 

B n xây d ng m t m ng l i các y u t  ph  thu c b ng cách khôngạ ự ộ ạ ướ ế ố ụ ộ ằ  
ng ng tìm ki m các cách tr c h t hãy giúp đ  ng i khác b ng cách nàyừ ế ướ ế ỡ ườ ằ  
hay cách khác. B n càng làm nhi u vi c t t cho ng i khác, không mongạ ề ệ ố ườ  
đ i đ c tr  n, b n càng đ t đ c nhi u quy n l c h n. Nh ng ng i cóợ ượ ả ơ ạ ạ ượ ề ề ự ơ ữ ườ  
quy n l c nh t trong b t kì t  ch c hay c ng đ ng nào d ng nh  đ u làề ự ấ ấ ổ ứ ộ ồ ườ ư ề  
nh ng ng i đã giúp , hay có th  giúp, đ c nhi u ng i nh t đ t đ cữ ườ ể ượ ề ườ ấ ạ ượ  
nh ng m c tiêu và m c đích c a chính h .ữ ụ ụ ủ ọ
 



Làm th  nào đ  Giành và Gi  Quy n l cế ể ữ ề ự
 

B c th  nh t trong vi c giành đ c quy n l c và nh h ng là b nướ ứ ấ ệ ượ ề ự ả ưở ạ  
ph i tr  nên có giá tr  và sau đó là không th  thi u đ c đ i v i t  ch c c aả ở ị ể ế ượ ố ớ ổ ứ ủ  
b n. Trong các phân tích cu i cùng, các k t qu  là t t c  v n đ  đó. Hãy giạ ố ế ả ấ ả ấ ề ữ 
cho b n  tâm đi m b ng cách luôn luôn h i:ạ ở ể ằ ỏ  Nh ng k t qu  gì đang trôngữ ế ả  
đ i  tôi?ợ ở
 

Đây là xu t phát đi m. Vi c t p trung vào các k t qu  luôn luôn là conấ ể ệ ậ ế ả  
đ ng cao t c c a quy n l c và nh h ng cá nhân l n h n. Khi b n đã cóườ ố ủ ề ự ả ưở ớ ơ ạ  
ti ng là làm vi c t t, b n ch ng còn cách nào khác ngoài vi c đ c tr  caoế ệ ố ạ ẳ ệ ượ ả  
và thăng ch c nhanh h n.ứ ơ
 

B c th  hai trong vi c đ m b o quy n l c c a b n đó là b n ph iướ ứ ệ ả ả ề ự ủ ạ ạ ả  
làm cho b n thân mình tr  nên có giá tr  và h u ích đ i v i ngày càng nhi uả ở ị ữ ố ớ ề  
ng i. Không ng ng tìm ki m nh ng cách th c đ  đi thêm m t d m đ ng,ườ ừ ế ữ ứ ể ộ ặ ườ  
làm nh ng vi c ngoài t m mong đ i c a nh ng ng i khác.ữ ệ ầ ợ ủ ữ ườ
 

Cách th  ba đ  b n m  r ng quy n l c c a mình đó là không ng ngứ ể ạ ở ộ ề ự ủ ừ  
tìm ki m các c  h i đ  giúp và làm tăng thêm giá tr  cho c  t  ch c c aế ơ ộ ể ị ả ổ ứ ủ  
mình và nh ng ng i trong đó.ữ ườ    Đi h c thêm, nâng c p ki n th c và kĩ năngọ ấ ế ứ  
c a mình, và tìm ki m nh ng cách th c m i giúp tăng l ng bán và gi mủ ế ữ ứ ớ ượ ả  
chi phí.
 

Đi làm s m h n và  l i mu n h n. Xung phong gánh vác thêm tráchớ ơ ở ạ ộ ơ  
nhi m. Luôn làm nhi u h n b n đ c tr  và đ n m t lúc nào đó b n sệ ề ơ ạ ượ ả ế ộ ạ ẽ 
đ c tr  nhi u h n nh ng gì b n đang đ c tr  hôm nay.ượ ả ề ơ ữ ạ ượ ả
 

Đ  giành và gi  đ c quy n l c và nh h ng, b n s  c n nhi uể ữ ượ ề ự ả ưở ạ ẽ ầ ề  
ng i ng h  c  bên trong và bên ngoài t  ch c. B n ph i suy nghĩ nhi uườ ủ ộ ả ổ ứ ạ ả ề  
v  v n đ  này. Ai là, ho c có th  là, nh ng ng i ng h  t t nh t c a b n,ề ấ ề ặ ể ữ ườ ủ ộ ố ấ ủ ạ  
và b n có th  làm gì đ  c ng c  các m i quan h  v i h ?ạ ể ể ủ ố ố ệ ớ ọ
 

H u nh  t t c  m i ng i trong m t t  ch c đ u có quy n l c ítầ ư ấ ả ọ ườ ộ ổ ứ ề ề ự  
nhi u. M i ng i đ u có quy n đ  giúp đ  hay gây h i b ng cách này hayề ọ ườ ề ề ể ỡ ạ ằ  



cách khác. M i ng i đ u có quy n đ  làm hay ch  ng  m t vi c gì đó c nọ ườ ề ề ể ế ự ộ ệ ầ  
đ c làm. M i ng i đ u có đ c đ t vào v  trí đ  tiên lên trong s  nghi pượ ỗ ườ ề ượ ặ ị ể ự ệ  
hay ngăn c n nó, làm cho m i th  phía tr c chuy n đ ng hay ngăn c nả ọ ứ ướ ể ộ ả  
chúng. Quy n l c c a b n trong t  ch c c a b n là gì? Quy n l c c aề ự ủ ạ ổ ứ ủ ạ ề ự ủ  
nh ng ng i xung quanh b n là gì?ữ ườ ạ
 

M t nguyên t c quan tr ng c a quy n l c đó là “quy n l c luôn phátộ ắ ọ ủ ề ự ề ự  
sinh đ  l p ch  tr ng." B n có th  t o ra quy n l c cho b n thân mìnhể ấ ỗ ố ạ ể ạ ề ự ả  
b ng cách b c vào m t tình hu ng m i không xác đ nh mà  đó t n t iằ ướ ộ ố ớ ị ở ồ ạ  
kho ng tr ng v  quy n l c và đ m đ ng trách nhi m đ  đ t đ c k tả ố ề ề ự ả ươ ệ ể ạ ượ ế  
qu . B n có th  giành đ c quy n l c theo ý nghĩa tích c c nh t c a b nả ạ ể ượ ề ự ự ấ ủ ả  
thân t  quy n l c b ng cách đ m đ ng m t d  án m i và t p trung h từ ề ự ằ ả ươ ộ ự ớ ậ ế  
tâm l c c a b n vào s  thành công c a d  án đó.ự ủ ạ ự ủ ự
 

B n càng ch ng minh đ c năng l c và kh  năng c a b n thân trongạ ứ ượ ự ả ủ ả  
vi c đ t đ c nh ng k t qu  quan tr ng và đi n hình cho t  ch c c a b n,ệ ạ ượ ữ ế ả ọ ể ổ ứ ủ ạ  
thì càng có nhi u các dòng quy n l c, nh h ng và uy quy n ch y đ n v iề ề ự ả ưở ề ả ế ớ  
b n,ạ   và b n càng tr  nên có giá tr  h n.ạ ở ị ơ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh các cá nhân trong t  ch c c a b n nh ng ng i có quy nị ổ ứ ủ ạ ữ ườ ề  
l c lo i này hay lo i khác—quy n l c chuyên môn, quy n l c v  trí,ự ạ ạ ề ự ề ự ị  
quy n l c cá nhân, ho c quy n l c đ c gán cho. M t vài vi c màề ự ặ ề ự ượ ộ ệ  
cá nhân b n có th  làm đ  phát tri n quy n l c c a b n trong m tạ ể ể ể ề ự ủ ạ ộ  
hay nhi u các lĩnh v c này?ề ự

 

2.   Xác đ nh các nh ng k t qu  quan tr ng nh t mà b n đ c mong đ iị ữ ế ả ọ ấ ạ ượ ợ  
 v  trí c a mình. Làm th  nào b n có th  tăng s  l ng và ch tở ị ủ ế ạ ể ố ượ ấ  

l ng các k t qu  c a b n? Xác đ nh m t th  mà b n có th  làmượ ế ả ủ ạ ị ộ ứ ạ ể  
khác đi ngay t  bây gi  đ  tr  nên hi u qu  nh t.ừ ờ ể ở ệ ả ấ

 



38. Lu t Tham v ngậ ọ
 

Các nhà lãnh đ o có c mu n mãnh li t đ  lãnh đ o; h  có m t t mạ ướ ố ệ ể ạ ọ ộ ầ  
nhìn rõ ràng c a m t t ng lai t t đ p h n, nh ng đi u mà h  đã quy t tâmủ ộ ươ ố ẹ ơ ữ ề ọ ế  

hi n th c hóa.ệ ự
 

T m nhìnầ  là ph m ch t thông th ng phân bi t gi a nh ng ng i lãnhẩ ấ ườ ệ ữ ữ ườ  
đ o và nh ng ng i không ph i lãnh đ o. Nh ng ng i lãnh đ o có m tạ ữ ườ ả ạ ữ ườ ạ ộ  
b c tranh rõ ràng v  lo i hình t ng lai mà h  mu n t o ra, và h  có khứ ề ạ ươ ọ ố ạ ọ ả 
năng g n k t t m nhìn này v i nh ng ng i khác theo m t cách th c r t thúắ ế ầ ớ ữ ườ ộ ứ ấ  
v  và đ y c m h ng.ị ầ ả ứ
 

M i ng i có th  làm vi c m t cách n đ nh đ  ki m đ c l ngọ ườ ể ệ ộ ổ ị ể ế ượ ươ  
b ng, nh ng h  ch  th  hi n  c p đ  cao h n khi h  đ c truy n c mổ ư ọ ỉ ể ệ ở ấ ộ ơ ọ ượ ề ả  
h ng b i m t t m nhìn nào đó. S  phát tri n và tính th ng nh t c a t mứ ở ộ ầ ự ể ố ấ ủ ầ  
nhìn này là trách nhi m quan tr ng c a công vi c lãnh đ o.ệ ọ ủ ệ ạ
 

Các nhà lãnh đ o có kh  năng hình dung, đ  th y đ c b c tranh l nạ ả ể ấ ượ ứ ớ  
sau đó truy n c m h ng cho nh ng ng i khác đ  làm vi c cùng nhau bi nề ả ứ ữ ườ ể ệ ế  
nó thành hi n th c. Các nhà lãnh đ o chân chính xem vi c lãnh đ o nh  m tệ ự ạ ệ ạ ư ộ  
công c  mà h  có th  s  d ng đ  mang đ n m t k t qu  l n h n và quanụ ọ ể ử ụ ể ế ộ ế ả ớ ơ  
tr ng h n h n b t c  cá nhân đ n l  nào.ọ ơ ơ ấ ứ ơ ẻ
 

B n tr  thành m t nhà lãnh đ o khi b n đ t ra m t m c tiêu, l p m tạ ở ộ ạ ạ ặ ộ ụ ậ ộ  
k  ho ch, và sau đó t p trung h t tâm l c vào vi c bi n nó thành hi n th c.ế ạ ậ ế ự ệ ế ệ ự  
B n tr  thành m t nhà lãnh đ o khi b n xây d ng đ c m t t m nhìn đ yạ ở ộ ạ ạ ự ượ ộ ầ ầ  
c m h ng cho b n và cho nh ng ng i khác. B n tr  thành m t nhà lãnhả ứ ạ ữ ườ ạ ở ộ  
đ o khi b n bi t m t cách chính xác b n mu n đi đâu, t i sao b n mu nạ ạ ế ộ ạ ố ạ ạ ố  
đ n đó, và b n ph i làm gì đ  đ t đ c đi u đó.ế ạ ả ể ạ ượ ề
 

Các nhà lãnh đ o có th  gi i thích m t cách rõ ràng cho nh ng ng iạ ể ả ộ ữ ườ  
khác h  đang c  g ng th c hi n đi u gì, t i sao h  l i đang c  g ng th cọ ố ắ ự ệ ề ạ ọ ạ ố ắ ự  
hi n nó, và h  đang làm th  nào đ  đ t đ c nó. H  r t háo h c đ t đ cệ ọ ế ể ạ ượ ọ ấ ứ ạ ượ  



k t qu  và h  luôn kiên trì v i nh ng trì hoãn. H  r t h ng thú v i nh ng gìế ả ọ ớ ữ ọ ấ ứ ớ ữ  
h  đang làm, và nh  là m t k t qu , h  còn làm cho ng i khác h ng thúọ ư ộ ế ả ọ ườ ứ  
n a.ữ
 

Các nhà lãnh đ o có m c tiêu, k  ho ch, và chi n l c cho nh ngạ ụ ế ạ ế ượ ữ  
công vi c mà h  đang th c hi n hàng ngày. H  luôn v i vã. H  có r t nhi uệ ọ ự ệ ọ ộ ọ ấ ề  
vi c ph i làm và h  c m th y r ng h  có quá ít th i gian.ệ ả ọ ả ấ ằ ọ ờ
 

Có l  ph n quan tr ng nh t c a khát v ng làẽ ầ ọ ấ ủ ọ  s  rõ ràngự   ph n c aở ầ ủ  
ng i lãnh đ o. Ng i lãnh đ o c a có m t t m nhìn rõ ràng, các giá tr  rõườ ạ ườ ạ ủ ộ ầ ị  
ràng, m t nhi m v  rõ ràng, và các m c tiêu, k  ho ch và chi n l c đ cộ ệ ụ ụ ế ạ ế ượ ượ  
vi t ra rõ ràng cho phòng ban hay t  ch c mình.ế ổ ứ
 

Trên h t, các nhà lãnh đ o mu n lãnh đ o, đ m đ ng, ch u tráchế ạ ố ạ ả ươ ị  
nhi m, đ  làm cho m i vi c x y ra. H  s n sàn ch u đ ng nh ng m o hi mệ ể ọ ệ ả ọ ẵ ị ự ữ ạ ể  
và nh ng hy sinh c n thi t đ  t o nên m t s  khác bi t th c s  trong cácữ ầ ế ể ạ ộ ự ệ ự ự  
th  gi i c a h .ế ớ ủ ọ
 

Chính hành đ ng đ t ra các m c tiêu rõ ràng cho b n thân b n và choộ ặ ụ ả ạ  
đ i nhóm c a b n giúp b n v n lên đ ng vào v  trí lãnh đ o. Nó đ y b nộ ủ ạ ạ ươ ứ ị ạ ẩ ạ  
ti n v  phía tr c c a con đ ng. Là m t nhà lãnh đ o, b n ph i d n d tế ề ướ ủ ườ ộ ạ ạ ả ẫ ắ  
ng i khác đi theo m t ph ng h ng c  th  v  phía m t m c đích c  thườ ộ ươ ướ ụ ể ề ộ ụ ụ ể 
đ  đ t đ c m t k t qu  c  th . B n càng rõ rang v  t m nhìn, các giá tr ,ể ạ ượ ộ ế ả ụ ể ạ ề ầ ị  
nhi m v  và các m c tiêu cu  b n, b n càng lãnh đ o m t cách có năng l cệ ụ ụ ả ạ ạ ạ ộ ự  
h n và b n s  d n d t, h ng d n, ch  đ ng và truy n c m h ng choơ ạ ẽ ẫ ắ ướ ẫ ỉ ườ ề ả ứ  
ng i khác.ườ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh m t t m nhìn rõ ràng cho b n thân và cho t  ch c b n.ị ộ ầ ả ổ ứ ạ  
B n thích đ ng  v  trí nào m t cách lý t ng trong vòng ba ho cạ ứ ở ị ộ ưở ặ  
năm năm n a? Xác đ nh nó m t cách rõ ràng. Vi t nó ra. Chia s  nóữ ị ộ ế ẻ  
v i m i ng i. B n càng rõ ràng v  t ng lai và t m nhìn c a b nớ ọ ườ ạ ề ươ ầ ủ ả  



thân và c a công ty, b n s  càng hoàn thành đ c nhi u h n và b nủ ạ ẽ ượ ề ơ ạ  
càng tr  thành m t nhà lãnh đ o t t h n và có năng l c h n.ở ộ ạ ố ơ ự ơ

 

2.    Quy t đ nh xem b n th c s  mu n làm gì trong đ i. Đây là m t câuế ị ạ ự ự ố ờ ộ  
h i vĩ đ i c a vi c lãnh đ o. N u b n không có gi i h n v  b t cỏ ạ ủ ệ ạ ế ạ ớ ạ ề ấ ứ 
đi u gì v  th i gian, ti n c a và các ngu n l c khác, đi u gì làm choề ề ờ ề ủ ồ ự ề  
b n h ng thú nh t đ  g t hái cho b n thân và t  ch c c a b n? B tạ ứ ấ ể ặ ả ổ ứ ủ ạ ắ  
đ u ngay hôm nay suy nghĩ v  vi c làm th  nào b n có th  hoànầ ề ệ ế ạ ể  
thành nó, và sau đó hành đ ng ngay l p t c.ộ ậ ứ

 

39. Lu t L c quanậ ạ
 

Các nhà lãnh đ o chân chính b c l  s  tin t ng r ng t t c  nh ng khóạ ộ ộ ự ưở ằ ấ ả ữ  
khăn có th  đ c v t qua và t t c  các m c đích có th  đ t đ c.ể ượ ượ ấ ả ụ ể ạ ượ

 

Tinh th n l c quan c a nhà lãnh đ o truy n c m h ng và ti p s cầ ạ ủ ạ ề ả ứ ế ứ  
m nh đ  m i ng i tin r ng h  có th  làm nhi u h n và t t h n so v iạ ể ọ ườ ằ ọ ể ề ơ ố ơ ớ  
nh ng gì h  đã làm tr c đây. Nó là m t trong nh ng ph m ch t quan tr ngữ ọ ướ ộ ữ ẩ ấ ọ  
nh t c a vi c lãnh đ o và thành công trong đ i s ng cá nhân và kinh doanh.ấ ủ ệ ạ ờ ố  
Và b n h c đ  tr  thành m t ng i l c quan b ng cách t p luy n các hànhạ ọ ể ở ộ ườ ạ ằ ậ ệ  
vi c a nh ng ng iủ ữ ườ   tích c c l c quan luôn nhìn v  t ng lai.ự ạ ề ươ
 

B n tr  thành m t nhà l c quan không th  kìm nén đ c b ng cáchạ ở ộ ạ ể ượ ằ  
luy n t p các thói quen l c quan b t c  khi nào c n thi t. Ch  nghĩa l cệ ậ ạ ấ ứ ầ ế ủ ạ  
quan là n n móng c a m t thái đ  tích c c. Ch  nghĩa l c quan là kh  năngề ủ ộ ộ ự ủ ạ ả  
tìm th y m t đi u gì đó đáng giá trong m i tình hu ng. Nó đ c đ nh nghĩaấ ộ ề ọ ố ượ ị  
m t cách chính xác nh t là:ộ ấ  "m t ph n ng t ng th  tích c c mang tính xâyộ ả ứ ổ ể ự  
d ng đ i v i sự ố ớ ự  căng th ng."ẳ
 

Đi u duy nh t b n có th  ki m soát trong đ i là nh ng ph n ng c aề ấ ạ ể ể ờ ữ ả ứ ủ  
b n đ i v i nh ng v n đ  và khó khăn không th  tránh đ c đ i m t v iạ ố ớ ữ ấ ề ể ượ ố ặ ớ  



b n hàng ngày. Cách mà b n ph n ng l i v i m t tình hu ng, hay cách b nạ ạ ả ứ ạ ớ ộ ố ạ  
gi iả   thích m t tình hu ng, quy t đ nh cách c m nh n c a b n v  nó. C mộ ố ế ị ả ậ ủ ạ ề ả  
xúc c a b n, tình c m c a b n, sau đó quy t đ nh s  rõ ràng và phù h p c aủ ạ ả ủ ạ ế ị ự ợ ủ  
t  duy b n và nh ng ph n ng c a b n. B n càng l c quan và tích c c baoư ạ ữ ả ứ ủ ạ ạ ạ ự  
nhiêu thì b n càng bình tĩnh tích c c và sáng t o b y nhiêu.ạ ự ạ ấ
 

Nh ng ng i l c quan là nh ng ng i "Có th  làm!". H  tìm ki mữ ườ ạ ữ ườ ể ọ ề  
nh ng đi u t t đ p trong m i tình hu ng. Khi m t đi u gì đó b  sai l ch, hữ ề ố ẹ ọ ố ộ ề ị ệ ọ 
nói: "Đi u đó r t t t!" và sau đó tìm ki m m t cái gì đó t t đ p trong ph mề ấ ố ế ộ ố ẹ ạ  
vi c a v n đ  hay khó khăn. Và h  luôn luôn tìm th y nó.ủ ấ ề ọ ấ
 

Nh ng ng i l c quan tìm ki m nh ng bài h c quý báu trong m i th tữ ườ ạ ế ữ ọ ọ ấ  
b i và nh ng đi u th t v ng. Nh  Napoleon Hill đã vi t, "H  tìm ki mạ ữ ề ấ ọ ư ế ọ ế  
nh ng giá tr  ch t l c ho c l i ích hay l i nhu n l n h n trong m i th t b iữ ị ắ ọ ặ ợ ợ ậ ớ ơ ọ ấ ạ  
và c n tr ." H  ho t đ ng trên nguyên t c:"Khó khăn không ph i đ n đả ở ọ ạ ộ ắ ả ế ể 
c n đ ng mà đ  d n đ ng."ả ườ ể ẫ ườ
 

Nh ng ng i l c quan t p trung vào t ng lai h n là quá kh . H  tìmữ ườ ạ ậ ươ ơ ứ ọ  
ki m c  h i trong m i khó khăn. H  nghĩ v  nh ng gì có th  làm bây giế ơ ộ ọ ọ ề ữ ể ờ 
h n là t p trung vào nh ng gì đã x y ra trong quá kh  và ph i đ  l i cho aiơ ậ ữ ả ứ ả ổ ỗ  
v  nh ng đi u đó.ề ữ ề
 

Trên  h t,  nh ng  ng i  l c  quan  th ngế ữ ườ ạ ườ  h ng  t i  gi i  phápướ ớ ả h nơ  
là h ng t i v n đướ ớ ấ ề. H  t p trung vào gi i pháp, vào b c ti p theo, h n làọ ậ ả ướ ế ơ  
v n đ . H  nghĩ theo chi u h ng nh ng gì có th  làm bây gi  h n là đãấ ề ọ ề ướ ữ ể ờ ơ  
x y ra hay ph i đ  l i cho ai.ả ả ổ ỗ
 

B n có th  thay đ i tâm tr ng c a mình t  tiêu c c thành tích c c trongạ ể ổ ạ ủ ừ ự ự  
m t giây b ng cách xua đu i t t c  các v n đ  và ch  t p trung vào gi iộ ằ ổ ấ ả ấ ề ỉ ậ ả  
pháp cho dù b n đang ph i đ i m t v i b t kì thách th c gì. Hãy t o đi uạ ả ố ặ ớ ấ ứ ạ ề  
này thành thói quen. B t k  lúc nào b n ph i đ i m t v i m t v n đ  gì,ấ ể ạ ả ố ặ ớ ộ ấ ề  
hãy d ng l i ngay và h i, Okay, chúng ta làm gì bây gi ? B c ti p theo làừ ạ ỏ ờ ướ ế  
gì? T  đây chúng ta s  đi đâu?ừ ẽ
 



T ng t ng r ng v n đ  l n nh t c a b n, dù đó là gì, đã đ c g iưở ượ ằ ấ ề ớ ấ ủ ạ ượ ở  
đ n b n lúc này đ  d y cho b n m t đi u gì đó quý giá mà b n c n ph iế ạ ể ạ ạ ộ ề ạ ầ ả  
h c. Đó đích th  là nh ng gì b n c n đ  ph c v  cho s  phát tri n và xâyọ ị ữ ạ ầ ể ụ ụ ự ể  
d ng trong t ng lai. Nó ch a đ ng m t món quà trí khôn mà ch  đ c thi tự ươ ứ ự ộ ỉ ượ ế  
k  đ  dành riêng cho b n, vào th i này c a cu c đ i b n.ế ể ạ ờ ủ ộ ờ ạ
 

Đ u là bài h c quan tr ng nh t hay s  th u hi u bên trong ch a đ ngầ ọ ọ ấ ự ấ ể ứ ự  
v n đ  hay khó khăn l n nh t mà b n đang ph i v t l n hôm nay?ấ ề ớ ấ ạ ả ậ ộ
 

Thomas Edison đã tr  thành m t nhà phát minh vĩ đ i  M  và m tở ộ ạ ở ỹ ộ  
trong nh ng ng i giàu nh t th  gi i ch  b ng cách theo m t tri t lý đ nữ ườ ấ ế ớ ỉ ằ ộ ế ơ  
gi n. Ông tin r ng thành công bao g m, tr c h t, xác đ nh phát minh hayả ằ ồ ướ ế ị  
s n ph m mong mu n và sau đó, th  nghi m cho đ n khi ông lo i tr  t t cả ẩ ố ử ệ ế ạ ừ ấ ả 
các cách th c mà nó không ho t đ ng. Edisonứ ạ ộ  tin r ng thành công là m t quáằ ộ  
trình c a s  lo i b , c a nh ng th t b i l p đi l p l i, c a vi c ti p t củ ự ạ ỏ ủ ữ ấ ạ ặ ặ ạ ủ ệ ế ụ  
th  nghi m cho đ n khi tìm ra ph ng pháp đúng.ử ệ ế ươ
 

Khi b n b t đ u nhìn vào m i th t b i hay khó khăn t m th i nh  làạ ắ ầ ỗ ấ ạ ạ ờ ư  
m t b c đá trên con đ ng đ n v i thành công mà b n t t nhiên ph i đ n,ộ ậ ườ ế ớ ạ ấ ả ế  
b n s  tr  thành m t con ng i, m t nhà lãnh đ o hoàn toàn l c quan, giàuạ ẽ ở ộ ườ ộ ạ ạ  
sáng t o và đ y năng l c.ạ ầ ự
 

Làm th  nào đ  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Li t kê danh sách ba m c tiêu quan tr ng trong đ i, ngay bây gi . Sauệ ụ ọ ờ ờ  
đó, vi t ra m t b c mà b n có th  ti n hành ngay l p t c đ  h ngế ộ ướ ạ ể ế ậ ứ ể ướ  
b n v  phía m i m c tiêu y. Bài t p đ n gi n này s  giúp b n tăngạ ề ỗ ụ ấ ậ ơ ả ẽ ạ  
ý th c v  s  ki m soát và quy n l c cá nhân.ứ ề ự ể ề ự

 

2.              Li t kê m t danh sách g m ba đi u mà b n lo l ng hay quanệ ộ ồ ề ạ ắ  
tâm ngay hôm nay. Quy t đ nh ít nh t m t hành đ ng c  th  b nế ị ấ ộ ộ ụ ể ạ  
có th  làm trong m i tr ng h p đ  b t đ u gi i quy t v n để ỗ ườ ợ ể ắ ầ ả ế ấ ề 
hay gi i quy t nh ng lo l ng mà b n đang quan tâm.ả ế ữ ắ ạ

 



3.              Xác đ nh bài h c quý nh t ch a đ ng trong v n đ  l n nh tị ọ ấ ứ ự ấ ề ớ ấ  
mà hi n t i b n đang v t l n v i. Khi b n đã b t đ u xác đ nh vàệ ạ ạ ậ ộ ớ ạ ắ ầ ị  
l i d ng nh ng bài h c ch a đ ng trong m i khó khăn mà b nợ ụ ữ ọ ứ ự ọ ạ  
ph i đ i m t m i, b n s  b t đ u ti n v  tr c v i m t t c đả ố ặ ớ ạ ẽ ắ ầ ế ề ướ ớ ộ ố ộ 
nhanh h n b t kì th i đi m nào tr  v  tr c.ơ ấ ờ ể ở ề ướ

 

40. Lu t Th u c mậ ấ ả
 

Các nhà lãnh đ o luôn nh y c m và ý th c v  nh ng nhu c u, c m xúc,ạ ạ ả ứ ề ữ ầ ả  
và đ ng c  c a nh ng ng i mà h  lãnh đ o.ộ ơ ủ ữ ườ ọ ạ

 

Các nhà lãnh đ o có kh  năng “hi u th u lòng ng i." H  luôn ý th cạ ả ể ấ ườ ọ ứ  
đ c nh ng tâm t , xúc c m và nh ng hành đ ng có th  c a nh ng ng iượ ữ ư ả ữ ộ ể ủ ữ ườ  
khác đ i v i nh ng vi c h  làm và nh ng đi u h  nói. Tr c khi h  đ a raố ớ ữ ệ ọ ữ ề ọ ướ ọ ư  
quy t đ nh, h  dành th i gian đ  suy nghĩ v  nh ng nh h ng mà nh ngế ị ọ ờ ể ề ữ ả ưở ữ  
quy t đ nh này có th  tác đ ng đ n m i ng i. H  luôn hi u r ng c m xúcế ị ể ộ ế ọ ườ ọ ể ằ ả  
c a m i ng i s  có nh ng tác đ ng l n đ n m c đ  th c hi n c a h .ủ ọ ườ ẽ ữ ộ ớ ế ứ ộ ự ệ ủ ọ
 

Các nhà lãnh đ o là nh ng ng i luôn luôn l ng nghe. H  nghe m tạ ữ ườ ắ ọ ộ  
cách c n th n nh ng gì ng i khác nói và h  tìm cách n m b t cái ý t iẩ ậ ữ ườ ọ ắ ắ ạ  
ngôn ngo i c a ng i khác. H  luôn c i m  v i nh ng ph n h i t  m iạ ủ ườ ọ ở ở ở ữ ả ồ ừ ọ  
ng i, và h  s n sàng thay đ i quy t đ nh d a trên nh ng thông tin m i. Hườ ọ ẵ ổ ế ị ự ữ ớ ọ 
m m m ng h n là c ng nh c.ề ỏ ơ ứ ắ
 

Là m t ng i lãnh đ o, b n nh n ra r ng nh ng ng i khác nhau c nộ ườ ạ ạ ậ ằ ữ ườ ầ  
nh ng th  khác nhau trong m i m t tình hu ng lãnh đ o. Có lúc, h  mu nữ ứ ỗ ộ ố ạ ọ ố  
b n rõ ràng và tr c ti p. Lúc khác, h  mu n r ng b n ph i th  giãn h n vàạ ự ế ọ ố ằ ạ ả ư ơ  
dân ch  h n. Hành vi c n thi t c a vi c lãnh đ o cũng thay đ i không aiủ ơ ầ ế ủ ệ ạ ổ  
gi ng ai, không tình hu ng nào gi ng tình hu ng nào.ố ố ố ố
 



Các nhà lãnh đ o thay đ i cách ti p c n c a h  v i m i ng i tùyạ ổ ế ậ ủ ọ ớ ọ ườ  
thu c vào nh ng gì nh ng ng i khác nhau c n đ  th  hi n h  t t nh t.ộ ữ ữ ườ ầ ể ể ệ ọ ố ấ  
Các nhà lãnh đ o nh n ra r ng nh ng hành vi c  x  c a h  th  hi n sạ ậ ằ ữ ư ử ủ ọ ể ệ ự 
quan tâm l ch s , chu đáo và t  t  đ i v i m i ng i d i quy n là y u tị ự ử ế ố ớ ọ ườ ướ ề ế ố 
quy t đ nh r t quan tr ng đ i v i s  th c hi n cá nhân.ế ị ấ ọ ố ớ ự ự ệ
 

Đ i v i nh ng ng i th  hi n năng l c t t nh t, h  c n bi t m t cáchố ớ ữ ườ ể ệ ự ố ấ ọ ầ ế ộ  
chính xác ng i khác mong đ i gì  h . Các nhà lãnh đ o dành th i gian đườ ợ ở ọ ạ ờ ể 
làm cho các công vi c giao và các trách nhi m rõ ràng. H  đ m b o m iệ ệ ọ ả ả ọ  
ng i bi t m t cách chính xác nh ng gì ng i đó ph i làm, vi c đó quanườ ế ộ ữ ườ ả ệ  
tr ng nh  th  nào, và khi nào thì công vi c đó ph i k t thúc.ọ ư ế ệ ả ế
 

M i ng i mu n c m th y t t đ p v  b n thân mình. Các nhà lãnhọ ườ ố ả ấ ố ẹ ề ả  
đ o liên t c tìm ki m nh ng ph ng pháp s  d ng l i khen, s  tán thành,ạ ụ ế ữ ươ ử ụ ờ ự  
và s  ng h  tích c c đ  kh i g i nh ngx đi u t t đ p nh t c a nh ngự ủ ộ ự ể ơ ợ ư ề ố ẹ ấ ủ ữ  
ng i c p d i c a mình.ườ ấ ướ ủ
 

Nh ng ng i lãnh đ o không ng ng sáng t o ra các tình hu ng nh mữ ườ ạ ừ ạ ố ằ  
ti p thêm s c m nh cho m i ng i, làm cho m i ng i c m th y có s cế ứ ạ ọ ườ ọ ườ ả ấ ứ  
m nh h n và t  tin h n. H  lãnh đ o b ng s  khuy n khích và cam k t h nạ ơ ự ơ ọ ạ ằ ự ế ế ơ  
là s  hãi và d a n t. Các nhà lãnh đ o khuy n khích m i ng i phát bi u tợ ọ ạ ạ ế ọ ườ ể ự 
do và c i m  v i nh ng suy nghĩ và quan tâm th c s  c a h . H  nh n raở ở ớ ữ ự ự ủ ọ ọ ậ  
r ng ch t l ng c a m t m i quan h  gi a hai ng i  có th  đ c đoằ ấ ượ ủ ộ ố ệ ữ ườ ể ượ  
l ng b ng m c đ  t  do mà m i ng i c m th y có th  nói th t v iườ ằ ứ ộ ự ỗ ườ ả ấ ể ậ ớ  
ng i khác và đ a ra ý ki n chân th c c a mình.ườ ư ế ự ủ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Li t kê m t danh sách nh ng ng i báo cáo v i b n và cân nh c vệ ộ ữ ườ ớ ạ ắ ề 
lo i ph ng h ng và s  giám sát nào mà h  c n t  b n đ  th cạ ươ ướ ự ọ ầ ừ ạ ể ự  
hi n m t cách t t nh t. B n có th  đi u ch nh phong cách lãnhệ ộ ố ấ ạ ể ề ỉ  
đ o c a b n nh  th  nào đ  tr  nên phù h p h n v i t ng ng i?ạ ủ ạ ư ế ể ở ợ ơ ớ ừ ườ

 



2.   Hãy là m t ng i ch u khó l ng nghe. Luy n t p h i m i ng iộ ườ ị ắ ệ ậ ỏ ọ ườ  
nhi u câu h i h n và sau đó l ng nghe m t cách im l ng và chămề ỏ ơ ắ ộ ặ  
chú nh ng câu tr  l i c a h . Hãy nh  r ng b n không c n bìnhữ ả ờ ủ ọ ớ ằ ạ ầ  
lu n hay tr  l i m i th  mà ng i khác nói. B n ch  c n nghe t tậ ả ờ ọ ứ ườ ạ ỉ ầ ố  
là đ c.ượ

 

3. H i m i ng i xung quanh b n đ  xin l i khuyên, ý t ng và đ uỏ ọ ườ ạ ể ờ ưở ầ  
vào. Khuy n khích m i ng i c i m  và h ng vào b n. Hãy nghĩế ọ ườ ở ở ướ ạ  
cách c i thi n các m i quan h  v i m i ng i b ng cách tho iả ệ ố ệ ớ ọ ườ ằ ả  
mái và d  ti p thu h n đ i v i các ý ki n khác nhau và các quanễ ế ơ ố ớ ế  
đi m mà h  có th  có.ể ọ ể

 

41. Lu t kiên c ngậ ườ
 

Các nhà lãnh đ o khôi ph c nh ng th t b i, nh ng th t v ng, và nh ngạ ụ ữ ấ ạ ữ ấ ọ ữ  
đ  v  t m th i, không th  tránh kh i đ  làm bàn đ p ti n t i b t kì m cổ ỡ ạ ờ ể ỏ ể ạ ế ớ ấ ụ  

tiêu x ng đáng nào.ứ
 

M t th  không th  tránh kh i trong kinh doanh và trong vi c lãnh đ oộ ứ ể ỏ ệ ạ  
đó là kh ng ho ng.ủ ả  N u b n thu hút tâm trí m t cách tích c c vào cu c s ngế ạ ộ ự ộ ố  
và vào công vi c c a b n, b n s  d n thân vào và thoát ra kh i kh ngệ ủ ạ ạ ẽ ấ ỏ ủ  
ho ng m t cách đ n gi n. Kh  năng c a b n ph n ng l i m t cách phùả ộ ơ ả ả ủ ạ ả ứ ạ ộ  
h p v i m t th t b i hay kh ng ho ng là tiêu chu n chân chính c a vi cợ ớ ộ ấ ạ ủ ả ẩ ủ ệ  
lãnh đ o, s  ki m tra chính xác.ạ ự ể
 

Khi có vi c gì đó sai l ch, m i ng i quan sát ng i lãnh đ o xem anhệ ệ ọ ườ ườ ạ  
ta hay ch  ta s  ph n ng nh  th  nào. Hành vi c a ng i lãnh đ o trongị ẽ ả ứ ư ế ủ ườ ạ  
m t tình hu ng khó khăn t o không khí cho toàn t  ch c.ộ ố ạ ổ ứ
 

Cu c s ng là m t chu i liên t c các v n đ  và các khó khăn. S  khôngộ ố ộ ỗ ụ ấ ề ẽ  
có thành công n u không có th t b i t m th i. Nh ng th t b i và th t v ngế ấ ạ ạ ờ ữ ấ ạ ấ ọ  



là t t y u và không th  tránh đ c. Kh  năng c a b n ph n ng m t cáchấ ế ể ượ ả ủ ạ ả ứ ộ  
tích c c và mang tính xây d ng v i ngh ch c nh s  ch ng minh b n s  ti nự ự ớ ị ả ẽ ứ ạ ẽ ế  
xa nh  th  nào. Hãy luôn nh c nh  b n thân: "B n tr t ngã xa nh  th  nàoư ế ắ ở ả ạ ượ ư ế  
không quan tr ng, đi u quan tr ng là b n b t cao nh  th  nào!"ọ ề ọ ạ ậ ư ế
 

Kh  năng c a b n trong vi c gi i quy t v n đ  và đ a ra nh ng quy tả ủ ạ ệ ả ế ấ ề ư ữ ế  
đ nh đúng đ n tr c khi hành đ ng s  quy t đ nh thành công c a b n nhi uị ắ ướ ộ ẽ ế ị ủ ạ ề  
nh  là nh ng y u t  khác. Khi m i th  b  sai l ch đi, hãy t  l y bình tĩnh,ư ữ ế ố ọ ứ ị ệ ự ấ  
hít th  sâu, và ngay l p t c thu th p s  ki n c a tình hu ng c t đ  cho b nở ậ ứ ậ ự ệ ủ ố ố ể ạ  
có th  đ a ra quy t đ nh đúng đ n.ể ư ế ị ắ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Xác đ nh ba đi u t i  t  nh t  có th  x y ra trong đ i  s ng kinhị ề ồ ệ ấ ể ả ờ ố  
doanh, công vi c và ngh  nghi p c a b n. Xây d ng m t k  ho chệ ề ệ ủ ạ ự ộ ế ạ  
đ i phó v i s  vi c b t ng  cho m i tình hu ng. T ng t ng đi uố ớ ự ệ ấ ờ ỗ ố ưở ượ ề  
gì có thể sai l ch,ệ  sẽ sai l ch và b t đ u chu n b  nh ng d  phòngệ ắ ầ ẩ ị ữ ự  
đ  đ i phó v i các v n đ  ngay l p t c.ể ố ớ ấ ề ậ ứ

 

2.   Th ng xuyên quan tâm t i vi c “đ  phòng kh ng ho ng”, nhìn l iườ ớ ệ ề ủ ả ạ  
và t ng t ng các v n đ  có th  x y ra. Th o lu n v n đ  v iưở ượ ấ ề ể ả ả ậ ấ ề ớ  
nh ng ng i khác. V t óc suy nghĩ nh ng bi n pháp đ i phó trongữ ườ ắ ữ ệ ố  
tr ng h p có b t kì kh ng ho ng nào x y ra.ườ ợ ấ ủ ả ả

 

3.   Xác đ nh các nguyên nhân chính d n đ n lo l ng và căng th ng trongị ẫ ế ắ ẳ  
cu c s ng c a b n ngay hôm nay. Nh ng đi u đó là gì? Bây gi , hãyộ ố ủ ạ ữ ề ờ  
h i: H u qu  t i t  nh t có th  c a tình hu ng này là gì?ỏ ậ ả ồ ệ ấ ể ủ ố  M t khiộ  
b n đã xác đ nh đ c h u qu  t i t  nh t có th , b t đ u ngay l pạ ị ượ ậ ả ồ ệ ấ ể ắ ầ ậ  
t c đ  đ m b o r ng nó s  không x y ra.ứ ể ả ả ằ ẽ ả

 

42. Lu t Đ c l pậ ộ ậ
 



Các nhà lãnh đ o bi t h  là ai và h  tin vào đi u gì, và h  nghĩ cho b nạ ế ọ ọ ề ọ ả  
thân h .ọ

 

Các nhà lãnh đ o có xu h ng đ c l p v  suy nghĩ. H  r t rõ ràng vạ ướ ộ ậ ề ọ ấ ề 
các giá tr , m c tiêu c a h  và các nhi m v  cá nhân c a h . H  r t rõ hị ụ ủ ọ ệ ụ ủ ọ ọ ấ ọ 

ng h  cái gì và tin vào cái gì. H  không tr ch h ng kh i các giá tr  vì b tủ ộ ọ ệ ướ ỏ ị ấ  
kì lý do gì, đ c bi t là các giá tr  c t lõi v  trách nhi m và tính toàn v n.ặ ệ ị ố ề ệ ẹ
 

Các nhà lãnh đ o có m t s  quan tâm h p lý v  c m xúc và ý ki n c aạ ộ ự ợ ề ả ế ủ  
nh ng ng i khác, nh ng h  không quan tâm quá, cũng không l  đãng quáữ ườ ư ọ ơ  
v i nh ng vi c th  hi n s  không tán đ ng hay không ng thu n. H  xin ýớ ữ ệ ể ệ ự ồ ư ậ ọ  
ki n và l i khuyên t  nh ng ng i khác, nh ng sau đó h  đ a ra quy t đ nhế ờ ừ ữ ườ ư ọ ư ế ị  
riêng c a h .ủ ọ
 

Các nhà lãnh đ o có xu h ng không che gi u khuy t đi m. H  ch pạ ướ ấ ế ể ọ ấ  
nh n trách nhi m và t  ch i bào ch a. H  không h p lý hóa, thanh minhậ ệ ừ ố ữ ọ ợ  
hay  đ  l i cho nh ng ng i khác. H  không b  b i r i v i s  phê bình,ổ ỗ ữ ườ ọ ị ố ố ớ ự  
không đ ng thu n hay nh ng đ o ng c không mong đ i.ồ ậ ữ ả ượ ợ
 

Các nhà lãnh đ o bi t nh ng đi m m nh và đi m y u c a h , và hạ ế ữ ể ạ ể ế ủ ọ ọ 
ch p nh n chúng. Nh  là m t k t qu , h  nói chung ch p nh n nh ngấ ậ ư ộ ế ả ọ ấ ậ ữ  
ng i khác và không mu n thay đ i ng i. H  tránh phán xét hay lên ánườ ố ổ ườ ọ  
ng i khác. H  ch p nh n r ng m i ng i là chính h  và h  không mu nườ ọ ấ ậ ằ ọ ườ ọ ọ ố  
thay đ i.ổ
 

Trên h t, các nhà lãnh đ o đ t ra cho h  nh ng tiêu chu n cao vàế ạ ặ ọ ữ ẩ  
không ng ng ph n đ u đ  đ t đ c nh ng tiêu chu n y. H  không soừ ấ ấ ể ạ ượ ữ ẩ ấ ọ  
sánh tính cách c a h  v i ng i khác. Thay vào đó, h  t  so sánh v i b nủ ọ ớ ườ ọ ự ớ ả  
thân h  và đo l ng b n thân h  v i nh ng gì t t nh t mà cá nhân h  có thọ ườ ả ọ ớ ữ ố ấ ọ ể 
đ t đ c.ạ ượ
 

Các nhà lãnh đ o có nh ng m c tiêu và m c đích rõ ràng cho b n thânạ ữ ụ ụ ả  
h , và h  làm vi c theo l ch trình riêng c a h , th i gian c a riêng h , v iọ ọ ệ ị ủ ọ ờ ủ ọ ớ  
nh p đ  c a riêng h . H  th ng nhìn l i mình đ  tìm nh ng lý do cho cị ộ ủ ọ ọ ườ ạ ể ữ ả 
nh ngữ   thành công và th t b i. H  nh n ra r ng h  không hoàn h o, và hấ ạ ọ ậ ằ ọ ả ọ 



không ng ng ph n đ u đ  nâng cao nh ng khu v c quan tr ng c a cu c đ iừ ấ ấ ể ữ ự ọ ủ ộ ờ  
h .ọ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Quy t đ nh cho mình nh ng gì b n th c s  thích và a thích. Nh ngế ị ữ ạ ự ự ư ữ  
ho t đ ng nào làm cho b n c m th y t t nh t v  b n thân b n? Làmạ ộ ạ ả ấ ố ấ ề ả ạ  
th  nào b n có th  s p x p công vi c c a mình c t đ  cho b n cóế ạ ể ắ ế ệ ủ ố ể ạ  
th  làm nh ng ho t đ ng này th ng xuyên h n?ể ữ ạ ộ ườ ơ

 

2.    Hãy rõ ràng v  nh ng giá tr  và ni m tin quan tr ng nh t c a b n.ề ữ ị ề ọ ấ ủ ạ  
Quy t đ nh m t cách chính xác nh ng gì b n tin vào và nh ng gì b nế ị ộ ữ ạ ữ ạ  

ng h . Sau đó đ m b o r ng nh ng gì b n làm luôn nh t quán v iủ ộ ả ả ằ ữ ạ ấ ớ  
nh ng giá tr  cao nh t và s  tin t ng trong thâm tâm c a b n.ữ ị ấ ự ưở ủ ạ

 

43. Lu t C m xúc chín ch nậ ả ắ
 

Các nhà lãnh đ o là nh ng ng i bình th n, đi m tĩnh và có ki m soátạ ữ ườ ả ề ể  
trong vi c đ i m t v i các v n đ , nh ng khó khăn và ngh ch c nh.ệ ố ặ ớ ấ ề ữ ị ả

 

S  chín ch n v  c m xúc là m t trong nh ng ph m ch t quan tr ngự ắ ề ả ộ ữ ẩ ấ ọ  
đ c kính tr ng nh t c a vi c lãnh đ o. Tr c h t, nó đòi h i b n ph iượ ọ ấ ủ ệ ạ ướ ế ỏ ạ ả  
hòa thu n v i chính b n thân mình và sau đó b n ph i gi  đ c bình tĩnhậ ớ ả ạ ả ữ ượ  
khi đ i m t v i ngh ch c nh và khó khăn.ố ặ ớ ị ả
 

S  chín ch n v  c m xúc cho phép b n s ng trong tr ng thái khôngự ắ ề ả ạ ố ạ  
ch c ch n và m  h  mà không tr  nên h i h p hay gi n gi . H n là e s  vắ ắ ơ ồ ở ồ ộ ậ ữ ơ ợ ề 
xung đ t hay tránh nh ng thay đ i, b n ch p nh n chúng nh  là nh ngộ ữ ổ ạ ấ ậ ư ữ  
ph n quan tr ng và không th  tránh đ c c a vai trò lãnh đ o. B n n m b tầ ọ ể ượ ủ ạ ạ ắ ắ  
nh ng thay đ i và tìm ki m nh ng c  h i ch a trong m i thay đ i.ữ ổ ế ữ ơ ộ ứ ọ ổ



 

Các nhà lãnh đ o nh n ra r ng t t c  t t c  nh ng đi u b n làm đãạ ậ ằ ấ ả ấ ả ữ ề ạ  
th  hi n b n m t cách t t nh t. N u m t tình hu ng không ti n tri n, thì nóể ệ ạ ộ ố ấ ế ộ ố ế ể  
chính là tình hu ng không phát tri n. B n không th  n i xung hay đ  l i choố ể ạ ể ổ ổ ỗ  
nhau khi m i vi c đang ch ng l i b n. B n có th  c  g ng đ  đ t đ cọ ệ ố ạ ạ ạ ể ố ắ ể ạ ượ  
nh ng m c tiêu và m c đích cao h n, vì th  hãy ch p nh n th t b i trên lữ ụ ụ ơ ế ấ ậ ấ ạ ộ 
trình c a b n.ủ ạ
 

S  chín ch n v  c m xúc đòi h i r ng b n thích và tôn tr ng b n thânự ắ ề ả ỏ ằ ạ ọ ả  
mình. B n là m t ng i t  nh n th c m t cách tích c c v  chính b n thânạ ộ ườ ự ậ ứ ộ ự ề ả  
mình. B n có th  cam ch u s  phê bình hay không tán đ ng c a nh ngạ ể ị ự ồ ủ ữ  
ng i khác mà không c m th y quá phi n lòng. B n có th  làm mà khôngườ ả ấ ề ạ ể  
c n s  đánh giá cao hay nh ng ph n th ng n u chúng không đ n ngay l pầ ự ữ ầ ưở ế ế ậ  
t c.ứ
 

Nh ng ng i có c m xúc chín ch n đ t ra nh ng tiêu chu n hay m cữ ườ ả ắ ặ ữ ẩ ụ  
tiêu cho riêng h . H  nh n ra r ng h  ch  là ng i phán xét cho nh ng hànhọ ọ ậ ằ ọ ỉ ườ ữ  
đ ng c a chính h , nh ng ng i khác nói gì không quan tr ng.ộ ủ ọ ữ ườ ọ
 

Nh ng ng i có c m xúc chín ch n bi t khi nào thì đ a ra quy t đ nh,ữ ườ ả ắ ế ư ế ị  
khi nào thì không nên. H  có s c m nh n i t i và s  an toàn cá nhân. H  dọ ứ ạ ộ ạ ự ọ ễ 
đoán và n đ nh.ổ ị
 

S  chín ch n v  c m xúc t o kh  năng cho b n đ ng  v  trí trung tâmự ắ ề ả ạ ả ạ ứ ở ị  
và cân b ng, tr  nên bình tĩnh h n, giàu tính sáng t o h n, và có năng l cằ ở ơ ạ ơ ự  
h n trong m i vi c b n làm.ơ ọ ệ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy nghĩ v  nh ng thách th c hay khó khăn đang đ i m t v i b nề ữ ứ ố ặ ớ ạ  
ngay hôm nay. H i nh ng câu h i đ  gi  ki m soát, c  c m xúc c aỏ ữ ỏ ể ữ ể ả ả ủ  
b n và tình hu ng. M t trong nh ng câu h i t t nh t là: Chính xác làạ ố ộ ữ ỏ ố ấ  
đi u gì đã x y ra? Tình hu ng th c t  là gì? Nó đã x y ra nh  thề ả ố ự ế ả ư ế 
nào? B n nghĩ chúng ta nên làm gì? B c ti p theo là gì?ạ ướ ế



 

2. Hãy t  ch i vi c phê bình, lên án hay phàn nàn, dù là đi u gì x y ra.ừ ố ệ ề ả  
T ng t ng r ng tình hu ng khó khăn này là tình hu ng nhân t oưở ượ ằ ố ố ạ  
đ  th  thách b n, đ  xem b n th c s  là b n nh  th  nào. Hànhể ử ạ ể ạ ự ự ạ ư ế  
đ ng nh  là m i ng i đang xem b n gi i quy t v n đ  và nh  thộ ư ọ ườ ạ ả ế ấ ề ư ể 
là nh ng vi n c nh vữ ễ ả ề  t ng lai c a b n s  đ c quy t đ nh b iươ ủ ạ ẽ ượ ế ị ở  
m c đ  bình tĩnh và th  thái mà b n c  x .ứ ộ ư ạ ư ử

 

44. Lu t Th c hi n xu t s cậ ự ệ ấ ắ
 

Các nhà lãnh đ o luôn t n tâm v i s  th c hi n xu t s c nhi m v  kinhạ ậ ớ ự ự ệ ấ ắ ệ ụ  
doanh hi n t i và v i s  không ng ng nâng cao.ệ ạ ớ ự ừ

 

M t nhà lãnh đ o là m t ng i l a ch nộ ạ ộ ườ ự ọ  khu v c xu t s cự ấ ắ  cho đ iộ  
nhóm c a mình. M t nhà lãnh đ o bi t s  xu t s c là m t chuy n đi, khôngủ ộ ạ ế ự ấ ắ ộ ế  
ph i là m t n i đ n. Các nhà lãnh đ o luôn h ng vào nh ng gì t t nh tả ộ ơ ế ạ ướ ữ ố ấ  
trong m i vi c mà h  làm. H  không ng ng ph n đ u đ  tr  nên t t h nọ ệ ọ ọ ừ ấ ấ ể ở ố ơ  
trong nh ng lĩnh v c mà h  đ t đ c k t qu  quan tr ng. H  so sánh b nữ ự ọ ạ ượ ế ả ọ ọ ả  
thân h  v i nh ng ng i, nh ng t  ch c, và nh ng s n ph m hay d ch vọ ớ ữ ườ ữ ổ ứ ữ ả ẩ ị ụ 
t t h n h , và h  không ng ng nâng cao.ố ơ ọ ọ ừ
 

Các nhà lãnh đ o đ t ra các tiêu chu n v  s  xu t s c cho t t cạ ặ ẩ ề ự ấ ắ ấ ả 
nh ng ng i ph i báo cáo v i h . H  không ng n ng i lo i tr  s  thi uữ ườ ả ớ ọ ọ ầ ạ ạ ừ ự ế  
năng l c và th c hi n kém hi u qu . Các nhà lãnh đ o đòi h i ch t l ngự ự ệ ệ ả ạ ỏ ấ ượ  
công vi c và nh n m nh r ng m i ng i làm t t công vi c c a mình.ệ ấ ạ ằ ọ ườ ố ệ ủ
 

Ng i lãnh đ o đ t ra tiêu chu n c a s  xu t s c. Không ai, hay m tườ ạ ặ ẩ ủ ự ấ ắ ộ  
ph n c a m t t  ch c, có th  t t h n tiêu chu n mà ng i lãnh đ o hìnhầ ủ ộ ổ ứ ể ố ơ ẩ ườ ạ  
dung hay ép bu c. V  lí do này, các nhà lãnh đ o luôn quan tâm t i s  xu tộ ề ạ ớ ự ấ  
s c cá nhân trong b t kì vi c gì h  làm.ắ ấ ệ ọ
 



Nh ng ng i lãnh đ o là nh ngữ ườ ạ ữ  ng i h c h i,ườ ọ ỏ  liên t c ph n đ u t tụ ấ ấ ố  
h n trong công vi c và trong đ i s ng cá nhân c a h . H  đ c, tham gia cácơ ệ ờ ố ủ ọ ọ ọ  
khóa h  nâng cao và các bu i h i th o, và nghe các ch ng trình audio trongọ ổ ộ ả ươ  
xe h i c a h . H  tham d  các bu i h p theo thông l  và c a h i liên hi p,ơ ủ ọ ọ ự ổ ọ ệ ủ ộ ệ  
đ n nh ng phiên h p quan tr ng, và ghi l i nh ng đi u b  ích. H  r t quanế ữ ọ ọ ạ ữ ề ổ ọ ấ  
tâm đ n vi c h c h i và phát tri n trong m i lĩnh v c mà  đó h  c m th yế ệ ọ ỏ ể ọ ự ở ọ ả ấ  
h  có th  có nh ng đóng góp th m chí giá tr  h n cho công vi c c a h .ọ ể ữ ậ ị ơ ệ ủ ọ
 

M i ng i đ c truy n c m h ng nhi u nh t khi h  c m th y r ngọ ườ ượ ề ả ứ ề ấ ọ ả ấ ằ  
h  đang làm vi c cho m t t  ch c mà  đó ng i ta kì v ng s  xu t s c.ọ ệ ộ ổ ứ ở ườ ọ ự ấ ắ  
Cách t t nh t đ  thúc đ y và truy n c m h ng cho ng i khác là b n tuyênố ấ ể ẩ ề ả ứ ườ ạ  
b  s  cam k t c a mình s  tr  nên t t nh t trong lĩnh v c hay ngành. Sauố ự ế ủ ẽ ở ố ấ ự  
đó, liên t c gi  cho s  th c hi n c a b n và c a t  ch c b n h ng t iụ ữ ự ự ệ ủ ạ ủ ổ ứ ạ ướ ớ  
“th  h ng cao nh t” trong công vi c kinh doanh c a mình.ứ ạ ấ ệ ủ
 

Các nhà lãnh đ o xác đ nh đ c nh ng năng l c chính y u c a h ,ạ ị ượ ữ ự ế ủ ọ  
nh ng nhi m v  s ng còn h  làm vì trách nhi m c a h  trong kinh doanh.ữ ệ ụ ố ọ ệ ủ ọ  
H  không ng ng tìm ki m nh ng cách th c nâng cao nh ng năng l c c t lõiọ ừ ế ữ ứ ữ ự ố  
c a h  đ  đ m b o r ng h  duy trì m t l i th  c nh tranh trên th  tr ng.ủ ọ ể ả ả ằ ọ ộ ợ ế ạ ị ườ
 

Các nhà lãnh đ o nghĩ v  t ng lai và nh n ra nh ng năng l c c t lõiạ ề ươ ậ ữ ự ố  
s  c n thi t đ  đ n v i thành công trong nh ng năm t i. Sau đó h  xâyẽ ầ ế ể ế ớ ữ ớ ọ  
d ng các k  ho ch đ  mài dũa nh ng năng l c c t lõi đó tr c khi h  dùngự ế ạ ể ữ ự ố ướ ọ  
chúng đ  c nh tranh m t cách có hi u qu  trên th  tr ng ngày mai.ể ạ ộ ệ ả ị ườ
 

Trên h t, các nhà lãnh đ o luôn nghĩ vế ạ ề chi n th ngế ắ . H  luôn h ngọ ướ  
v  chi n công, h ng v  đ nh cao trong lĩnh v c mà h  đã ch n.ề ế ướ ề ỉ ự ọ ọ  H  khôngọ  
đành lòng nhìn th y các đ i th  c nh tranh c a h  đang làm t t h n hấ ố ủ ạ ủ ọ ố ơ ọ 
trong kinh doanh. H  luôn tìm ki m nh ng cách th c đ  nâng cao và v tọ ế ữ ứ ể ượ  
qua nh ng công ty khách trong ngành c a h .ữ ủ ọ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 



1.    Xác đ nh “khu v c xu t s c” c a b n nhân b n. Nh ng vi c màị ự ấ ắ ủ ả ạ ữ ệ  
b n có th  làm c c t t giúp b n có giá tr  đ c đáo v i t  ch c c aạ ể ự ố ạ ị ộ ớ ổ ứ ủ  
b n là gì? Nó nên là gì? Nó có th  là gì?ạ ể

 

2.    Xác đ nh nh ng năng l c c t lõi c a b n. Nh ng kĩ năng quan tr ngị ữ ự ố ủ ạ ữ ọ  
c a công vi c b n là gì, nh ng kh  năng làm cho b n có giá tr , n uủ ệ ạ ữ ả ạ ị ế  
không nói là không th  thi u đ c là gì? Nh ng năng l c c t lõi màể ế ượ ữ ự ố  
b n c n đ t đ c n u b n mu n phát huy t t nh t trong lĩnh v cạ ầ ạ ượ ế ạ ố ố ấ ự  
c a b n trong nh ng năm t i là gì? L p m t k  ho ch ngay hôm nayủ ạ ữ ớ ậ ộ ế ạ  
đ  xây d ng các kĩ năng quan tr ng và nh ng năng l c chính y u màể ự ọ ữ ự ế  
b n c n cho ngày mai.ạ ầ

 

45. Lu t D  đoán t ng laiậ ự ươ
 

Các nhà lãnh đ o có kh  năng d  đoán tr c và nhìn th y tr c t ng lai.ạ ả ự ướ ấ ướ ươ
 

B n nên dành nhi u suy nghĩ cho t ng lai b i vì đó là cái n i mà b nạ ề ươ ở ơ ạ  
s  dành tr n c  ph n đ i  còn l i  c a mình. Kh  năng nhìn th y tr cẽ ọ ả ầ ờ ạ ủ ả ấ ướ  
t ng lai m t cách chính xác s  quy t đ nh ph n l n thành công và th t b iươ ộ ẽ ế ị ầ ớ ấ ạ  
c a b n thân b n và t  ch c c a b n.ủ ả ạ ổ ứ ủ ạ
 

D  đoán t ng lai là kh  năng phân tích tình hu ng hi n t i và dự ươ ả ố ệ ạ ự 
đoán m t cách chính xác đi u gì s  x yộ ề ẽ ả   ra theo chu i lô gích đó. Nh ngỗ ữ  
ng i lãnh đ o gi i nh t là nh ng ng i không ng ng nhìn l i và chu n bườ ạ ỏ ấ ữ ườ ừ ạ ẩ ị 
m t cách c n th n cho nh ng đ o ng c tr c khi chúng x y ra.ộ ẩ ậ ữ ả ượ ướ ả
 

Các nhà lãnh đ o bi t r ng nh ng thành công ti m tàng th ng bi nạ ế ằ ữ ề ườ ế  
thành nh ng th m h a b i vì s  th t b i c a ng i lãnh đ o trong vi cữ ả ọ ở ự ấ ạ ủ ườ ạ ệ  
nhìn th y tr c m t thoái trào trong m t khu v c nào đó. Th m chí n u chấ ướ ộ ộ ự ậ ế ỉ 
m t kh  năng nh  đ  cho m t v n đ  nguy hi m hay m t s  đ o ng cộ ả ỏ ể ộ ấ ề ể ộ ự ả ượ  



x y ra, b n cũng nên cân nh c m t cách nghiêm túc và l p k  ho ch đ iả ạ ắ ộ ậ ế ạ ố  
phó.
 

Các nhà lãnh đ o có kh  năng đoán tr c nh ng c  h i tr c khi b tạ ả ướ ữ ơ ộ ướ ấ  
kì ai khác nh n ra chúng. Sau đó h  có th  hành đ ng nhanh chóng đ  thuậ ọ ể ộ ể  
th p các ngu n c n thi t đ  t n d ng tình hu ng khi c  h i xu t đ u lậ ồ ầ ế ể ậ ụ ố ơ ộ ấ ầ ộ 
di n.ệ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy nhìn vào t ng lai và t ng t ng nh ng c  h i thú v  nh t cóươ ưở ượ ữ ơ ộ ị ấ  
th  x y đ n v i b n trong m t vài năm t i. Làm th  nào đ  b n cóể ả ế ớ ạ ộ ớ ế ể ạ  
th  b t đ u chu n b  ngay hôm nay đ  l i d ng chúng?ể ắ ầ ẩ ị ể ợ ụ

 

2.    Xác đ nh nh ng khó khăn l n nh t hay nh ng đ o ng c có thị ữ ớ ấ ữ ả ượ ể 
x y ra trong m t, hai hay ba năm n a. B n có th  làm gì hôm nay đả ộ ữ ạ ể ể 
đ m b o chúng s  không x y ra?ả ả ẽ ả

 

T ng k tổ ế
 

Các nhà lãnh đ o đ c t o nên ch  không ph i đ c sinh ra. H  th ngạ ượ ạ ứ ả ượ ọ ườ  
là t  t o nên mình nh  là thành qu  c a quá trình lao đ ng v t v , dài lâu.ự ạ ư ả ủ ộ ấ ả  
Và t t c  m i ng i có ph m ch t lãnh đ o đang ch  đ i đ  đ c phátấ ả ọ ườ ẩ ấ ạ ờ ợ ể ượ  
huy.
 

Vi c lãnh đ o xu t hi n theo yêu c u c a các tình hu ng c n nh ng gìệ ạ ấ ệ ầ ủ ố ầ ữ  
t t nh t b n ph i đ a ra. Khi b n suy nghĩ gi ng m t nhà lãnh đ o và cố ấ ạ ả ư ạ ố ộ ạ ư 
x  gi ng m t nhà lãnh đ o, khi b n ch p nh n khoác lên mình t m áo tráchử ố ộ ạ ạ ấ ậ ấ  
nhi m mà không than vãn, đ  l i, nhìn ng i khác dò xét, hay ch y tr n,ệ ổ ỗ ườ ạ ố  
b n đã tr  thành ng i lãnh đ o r i đ y.ạ ở ườ ạ ồ ấ
 

Và c  th  gi i này s  m  ra trên hai bàn tay và trong kh i óc c a b n.ả ế ớ ẽ ở ố ủ ạ



 

 

Ch ngươ  5
 

Các lu t ti n tậ ề ệ

 

46.   Lu t Giàu cóậ
 

47.   Lu t Trao đ iậ ổ
 

48.   Lu t V nậ ố
 

49.   Lu t tri n v ng th iậ ể ọ ờ  
gian
 

50.   Lu t Ti t ki mậ ế ệ
 

51.   Lu t B o toànậ ả
 

52.   Lu t Parkinsonậ
 

53.   Lu t Con s  3ậ ố
 



54.   Lu t Đ u tậ ầ ư
 

55.   Lu t Lãi g pậ ộ
 

56.   Lu t Tích lũyậ
 

57.        Lu t S c h p d nậ ứ ấ ẫ
 

58.   Lu t Tăng gia t cậ ố
 

Các lu t ti n tậ ề ệ
 

M t trong nh ng m c tiêu chính c a b n trong đ i là đ c l p v  tàiộ ữ ụ ủ ạ ờ ộ ậ ề  
chính. B n ph i nh m vào vi c đ t đ n đi m mà  đó b n có đ  ti n đạ ả ằ ệ ạ ế ể ở ạ ủ ề ể 
b n ch ng bao gi  ph i lo l ng v  ti n n a. Tin t c t t lành đó là s  đ cạ ẳ ờ ả ắ ề ề ữ ứ ố ự ộ  
l p v  tài chính ngày nay đã tr  nên d  dàng h n b t kì khi nào tr c đây.ậ ề ở ễ ơ ấ ướ  
Chúng ta s ng trong qu c gia giàu có nh t  vào th i đi m giàu có nh t c aố ố ấ ở ờ ể ấ ủ  
l ch s  nhân lo i. Ch a bao gi  c a c i và s  giàu có l i vây quanh chúng taị ử ạ ư ờ ủ ả ự ạ  
nhi u nh  hi n nay. Nhi m v  c a b n là ki m m t ph n kha khá choề ư ệ ệ ụ ủ ạ ế ộ ầ  
mình.
 

Lu t Nhân qu  áp d ng vào ti n b c cũng nhi u nh  các lĩnh v cậ ả ụ ề ạ ề ư ự  
khác. Lu t này nói r ng s  thành công v  tài chính là m t k t qu . Nh  th ,ậ ằ ự ề ộ ế ả ư ế  
nó đ n sau nh ng nguyên nhân c  th , đi n hình. Khi b n đã nh n ra nh ngế ữ ụ ể ể ạ ậ ữ  
nguyên nhân đó và th c hi n chúng trong chính cu c đ i c a b n và cácự ệ ộ ờ ủ ạ  
ho t đ ng c a b n, b n s  nhìn th y nh ng k t qu  t ng t  mà hàng trămạ ộ ủ ạ ạ ẽ ấ ữ ế ả ươ ự  
ngàn, th m chí hàng tri u ng i khác đã nhìn th y. B n có th  đ t đ c b tậ ệ ườ ấ ạ ể ạ ượ ấ  
kì m c đ  giàu sang nào mà b n th c s  mu n n u b n làm gi ng nhứ ộ ạ ự ự ố ế ạ ố ư 
nh ng gì ng i khác đã làm tr c b n đ  nh n đ c k t qu  t ng t . Vàữ ườ ướ ạ ể ậ ượ ế ả ươ ự  
n u b n không làm, b n s  không nh n đ c. Ch  đ n gi n nh  v y thôi.ế ạ ạ ẽ ậ ượ ỉ ơ ả ư ậ
 



Có l  không có lĩnh v c nào mà  đó các lu t t ng quát l i d  dàngẽ ự ở ậ ổ ạ ễ  
đ c nh n ra h n là lĩnh v c ki m và gi  ti n.  M  ngày nay, có vài tri uượ ậ ơ ự ế ữ ề Ở ỹ ệ  
nam gi i và ph  n  đã b t đ u b ng hai bàn tay tr ng hay n  l n ch ngớ ụ ữ ắ ầ ằ ắ ợ ầ ồ  
ch t và đã đ t đ c đ c l p v  tài chính. Thái đ  và cách c  x  c a h  đãấ ạ ượ ộ ậ ề ộ ư ử ủ ọ  
đ c nghiên c u r t kĩ càng. Ch a bao gi  chúng ta bi t đ n nhi u cáchượ ứ ấ ư ờ ế ế ề  
th c làm giàu nh  bây gi . Và nh ng gì chúng ta bi t đó là ni m tin mà b nứ ư ờ ữ ế ề ạ  

p  nhi u nh t v  v n đ  ti n b c s  là nh ng y u t  quy t đ nh chínhấ ủ ề ấ ề ấ ề ề ạ ẽ ữ ế ố ế ị  
y u v  s  l ng ti n mà b n ki m đ c và s  ti n b n gi  trong su tế ề ố ượ ề ạ ế ượ ố ề ạ ữ ố  
cu c đ i lao đ ng c a mình.ộ ờ ộ ủ
 

M c đích chính trong đ i nên là s  đ t đ c h nh phúc c a chính b n.ụ ờ ự ạ ượ ạ ủ ạ  
Tuy nhiên, h nh phúc là m t cái gì đó t n t i m t cách t  nhiên trong sạ ộ ồ ạ ộ ự ự 
v ng m t c a s  hãi, nghi ng , và nh ng c m xúc tiêu c c. M t trongắ ặ ủ ợ ờ ữ ả ự ộ  
nh ng nhân t  l n nh t kéo b n ra xa t m tay c a h nh phúc đó là s  loữ ố ớ ấ ạ ầ ủ ạ ự  
l ng v  ti n b c. Và, nhân ti n đây, khi chúng ta nói v  s  lo l ng v  ti nắ ề ề ạ ệ ề ự ắ ề ề  
b c, chúng ta không đ  c p đ n vi c b n cóạ ề ậ ế ệ ạ  quá nhi uề  lo l ng v  v n đắ ề ấ ề 
này. V n đ  d ng nh  luôn luôn là m i ng i c m th y r ng h  cóấ ề ườ ư ọ ườ ả ấ ằ ọ  quá 
ít ti n và cu c s ng c a h  đang b  nh h ng b i đi u đó.ề ộ ố ủ ọ ị ả ưở ở ề
 

Có l  s  lo s  l n nh t, th  ph m gây cho b n nhi u đau kh  và b tẽ ự ợ ớ ấ ủ ạ ạ ề ổ ấ  
h nh h n b t c  đi u gì khác, đó là tâm lý s  th t b i. Trong lĩnh v c ti nạ ơ ấ ứ ề ợ ấ ạ ự ề  
b c, b n tr i nghi m nó nh  là s  s  hãi v  nghèo đói và thua l . Vì m tạ ạ ả ệ ư ự ợ ề ỗ ộ  
trong nh ng đi u c n thi t nh t c a con ng i là s  an toàn, b t kì s  đeữ ề ầ ế ấ ủ ườ ự ấ ự  
d a nào đ i v i s  an toàn c a b n, th c s  hay t ng t ng, cũng có thọ ố ớ ự ủ ạ ự ự ưở ượ ể 
gây ra căng th ng r t l n.ẳ ấ ớ
 

B n ch  có th  thoát mình ra kh i s  s  hãi v  nghèo đói và th t baiạ ỉ ể ỏ ự ợ ề ấ  
b ng cách đ t đ c m t m c đ  giá tr  tài chính c  th  và sau đó b ng cáchằ ạ ượ ộ ứ ộ ị ụ ể ằ  
xây d ng m t pháo đài xung quanh nó c t đ  cho nó an toàn và không th  layự ộ ố ể ể  
chuy n đ c. Thành qu  v  s  đ c l p tài chính này là trách nhi m quanể ượ ả ề ự ộ ậ ệ  
tr ng trong cu c đ i tr ng thành c a b n. S  ch ng có ai làm đi u đó choọ ộ ờ ưở ủ ạ ẽ ẳ ề  
b n.ạ
 

Trong môn tâm lý h c, ti n đ c g i là “m t nhu c u còn thi u h t”.ọ ề ượ ọ ộ ầ ế ụ  
Đi u này có nghĩa là nó ch  thúc đ y b n khi b n c m th y thi u h t nó, khiề ỉ ẩ ạ ạ ả ấ ế ụ  
b n c m th y r ng b n không có đ . Trên m t m c nh t đ nh, khi b n c mạ ả ấ ằ ạ ủ ộ ứ ấ ị ạ ả  



th y b n có đ , nó không còn là m t đ ng l c thúc đ y n a. Theo m tấ ạ ủ ộ ộ ự ẩ ữ ộ  
nghĩa khác, khi b n có đ  ti n, b n không nghĩ v  nó quá nhi u. Nh ng khiạ ủ ề ạ ề ề ư  
b n có quá ít, su t ngày b n ch  nghĩ v  nó.ạ ố ạ ỉ ề
 

Anh h ng c a đ ng ti n đ i v i đ i s ng c m xúc c a b n phưở ủ ồ ề ố ớ ờ ố ả ủ ạ ụ 
thu c vào thái đ  c a b n đ i v i nó. N u b n c m th y b n có quá ít, ti nộ ộ ủ ạ ố ớ ế ạ ả ấ ạ ề  
b c có th  tr  thành m t n i ám nh đ i v i b n. Nó có th  ch  ng  suyạ ể ở ộ ỗ ả ố ớ ạ ể ế ự  
nghĩ, c m xúc, và hành đ ng c a b n. Nh ng cu c tranh lu n xung quanhả ộ ủ ạ ữ ộ ậ  
v n đ  ti n b c là m t lý do chính y u d n đ n s  đ  v  hôn nhân. Cácấ ề ề ạ ộ ế ẫ ế ự ổ ỡ  
v n đ  liên quan đ n ti n b c là lý do chính y u d n đ n s  s p đ  trongấ ề ế ề ạ ế ẫ ế ự ụ ổ  
kinh doanh, s  đ  v  tình b n, và t t c  các lo i b nh th n kinh. Ng i taự ổ ỡ ạ ấ ả ạ ệ ầ ườ  
gi t nhau vì ti n cũng ch ng ph i là hi m.ế ề ẳ ả ế
 

Nguyên t c Th c t  áp d ng riêng cho v n đ  ti n b c. Nguyên t cắ ự ế ụ ấ ề ề ạ ắ  
này ch  ra r ngỉ ằ  "B n ph i x  cu c s ng nh  là chính nó, ch  không ph iạ ả ử ộ ố ư ứ ả  
b n mu n nó theo ý c a b n."ạ ố ủ ạ
 

Ph n l n m i ng i trong cu c s ng đ u có ph n nào t  d i mình, hayầ ớ ọ ườ ộ ố ề ầ ự ố  
th m chí còn t ng t ng, là h  không quan tâm đ n ti n b c. H  cậ ưở ượ ọ ế ề ạ ọ ướ  
mu n, hy v ng và c u nguy n v  chuy n ti n b c trong t ng lai c a mìnhố ọ ầ ệ ề ệ ề ạ ươ ủ  
trong khi đó, th m sâu trong lòng h , h  bi t r ng nh ng gi c m  s  mãi chẳ ọ ọ ế ằ ữ ấ ơ ẽ ỉ 
là nh ng gi c m .ữ ấ ơ
 

Trong cu n sách c a Lewis Carrollố ủ  Alice trong x  s  th n tiên,ứ ở ầ  m tộ  
nhân v t đã nói nh ng l i h nh phúc r ng cô hoàn toàn có kh  năng tin vàoậ ữ ờ ạ ằ ả  
m t s  nh ng đi u không th  tr c b a sáng m i ngày. Cũng t ng t  nhộ ố ữ ề ể ướ ữ ỗ ươ ự ư 
v y, r t nhi u ng i tin vào nh ng đi u không th  v  ti n b c, và sau đóậ ấ ề ườ ữ ề ể ề ề ạ  
h  phân vân t i sao h  l i có quá nhi u các v n đ  v  tài chính.ọ ạ ọ ạ ề ấ ề ề
 

M t trong nh ng tr  ng i thông th ng c n tr  s  đ c l p v  tài chínhộ ữ ở ạ ườ ả ở ự ộ ậ ề  
là m t ni m tin đã bám r  sâu r ng ti n b c có đi u gì đó sai trái và nh ngộ ề ễ ằ ề ạ ề ữ  
ng i có nhi u ti n là nh ng ng i x u xa. Ni m tin này ch ng d a trênườ ề ề ữ ườ ấ ề ẳ ự  
căn c  th c t  nào. Nó đ a ta vào th  gi i tu i th  khi mà tr  em th ngứ ự ế ư ế ớ ổ ơ ẻ ườ  
đ c nói đi u này b i vì ng i l n mu n h p lý hóa nh ng th t b i v  tàiượ ề ở ườ ớ ố ợ ữ ấ ạ ề  
chính c a h .ủ ọ



 

Khi tôi và v  tôi c i nhau, toàn th  gia đình cô y đã d  đám c i,ợ ướ ể ấ ự ướ  
s p c a tôi, m t ng i đàn ông có tài s n trên 500 tri u đô la, cũng t i d .ế ủ ộ ườ ả ệ ớ ự  
Trong đ i h , các thành viên trong gia đình c a v  tôi đã b  tiêm nhi m m tờ ọ ủ ợ ị ễ ộ  
ni m tin r ng nghèo là trong s ch và, m  r ng ra là, thành công v  tài chínhề ằ ạ ở ộ ề  
là m t cái gì đó không ngay th ng hay x u xa. H  r t ng c nhiên khi nh nộ ẳ ấ ọ ấ ạ ậ  
th y r ng s p c a tôi, ng i đàn ông giàu có nh t mà h  đã t ng g p hayấ ằ ế ủ ườ ấ ọ ừ ặ  
nghe nói trong đ i h , là m t ng i r t m c ngoan đ o, m t ng i đàn ôngờ ọ ộ ườ ấ ự ạ ộ ườ  
là tr  c t cho gia đình, r t đi m tĩnh, l ch thi p, nhã nh n và quy n rũ. Hụ ộ ấ ề ị ệ ặ ế ọ 
ph i m t nhi u tháng, và vài năm th c t , đ  đi u ch nh suy nghĩ c a mình.ả ấ ề ự ế ể ề ỉ ủ  
Nhà th  và b n bè h  đã nói r ng b t kì ai có nhi u ti n đ u t i tàn và x uờ ạ ọ ằ ấ ề ề ề ồ ấ  
xa.
 

M t ch ng ng i tinh th n l n đ i v i thành công v  tài chính đó làộ ướ ạ ầ ớ ố ớ ề  
m t s  ng i tin r ng h  khôngộ ố ườ ằ ọ  x ng đángứ  đ c h ng giàu có. H  l n lênượ ưở ọ ớ  
gi a hàng lo t nh ng phê bình mang tính tiêu c c. Tôi cũng v y. Nh ng phêữ ạ ữ ự ậ ữ  
bình tiêu c c đó đã d n h  đ n v i m t k t lu n, trong đi u ki n không cóự ẫ ọ ế ớ ộ ế ậ ề ệ  
ý th c, r ng h  không th c s  x ng đáng v i thành công và h nh phúc.ứ ằ ọ ự ự ứ ớ ạ  
Nh ng nh h ng t i t  c a nh ng kinh nghi m tu i th , mà đi u này r tữ ả ưở ồ ệ ủ ữ ệ ổ ơ ề ấ  
ph  bi n, đó là khi m i ng i th c s  đ t đ c thành công do làm vi cổ ế ọ ườ ự ự ạ ượ ệ  
chăm ch , v t v , h  c m th y t i l i. Nh ng c m giác t i l i đó đã khi nỉ ấ ả ọ ả ấ ộ ỗ ữ ả ộ ỗ ế  
h  làm nh ng vi c đ  t ng kh  ti n b c đi, ném chúng đi. H  tiêu xài nó vàọ ữ ệ ể ố ứ ề ạ ọ  
đ u t  nó m t cách ngu ng c. H  cho vay, đánh m t, hay cho ng i khác.ầ ư ộ ố ọ ấ ườ  
H  đ p phá, x  láng b ng nh ng ti c tùng th a m a, r u chè bê tha, hútọ ậ ả ằ ữ ệ ừ ứ ượ  
chích, ngo i tình, và th ng d n đ n nh ng thay đ i l n v  nhân cách.ạ ườ ẫ ế ữ ổ ớ ề
 

Th c t  là ti n là t t đ p. Ti n dùng đ  mua nhà, xe h i, qu n áo, đự ế ề ố ẹ ề ể ơ ầ ồ 
ch i, th c ăn và ph n l n m i th  khác trên đ i. Ti n có s c m nh riêngơ ứ ầ ớ ọ ứ ờ ề ứ ạ  
c a nó, và nó th ng tìm đ n v i ai đ i x  t  t  v i nó. Ti n có xu h ngủ ườ ế ớ ố ử ử ế ớ ề ướ  
ch y v  phía nh ng ng i có kh  năng s  d ng nó theo cách th c h u íchả ề ữ ườ ả ử ụ ứ ữ  
nh t đ  s n xu t ra nh ng hàng hóa và d ch v  có giá trấ ể ả ấ ữ ị ụ ị và nh ng ai có khữ ả 
năng đ u t  nó đ  t o ra vi c làm và c  h i làm l i cho nh ng ng i khác.ầ ư ể ạ ệ ơ ộ ợ ữ ườ  
Đ ng th i, ti n s  ch y ra kh i t m tay c a nh ng ng i s  d ng nó m tồ ờ ề ẽ ả ỏ ầ ủ ữ ườ ử ụ ộ  
cách kém c i hay nh ng ng i tiêu xài nó theo nh ng cách th c vô b .ỏ ữ ườ ữ ứ ổ
 



Ti n r t gi ng m t ng i tình. Nó ph i đ c n nh n t, d  dành vàề ấ ố ộ ườ ả ượ ị ọ ỗ  
quan tâm chăm sóc. Nó hút v  phía nh ng ng i tôn tr ng nó và quý tr ngề ữ ườ ọ ọ  
nó và có kh  năng làm nh ng vi c x ng đáng v i nó. Nó ch y qua các ngónả ữ ệ ứ ớ ả  
tay và ch y tr n kh i nh ng ng i không hi u nó ho c không quan t m nóạ ố ỏ ữ ườ ể ặ ấ  
đúng m c.ự
 

M t vài ng i nói r ng h  s  d ng ti nộ ườ ằ ọ ử ụ ề   không gi i cho l m. Nh ngỏ ắ ư  
s  d ng ti n gi i là m t kĩ năng mà m i ng i nên h c thông qua vi cử ụ ề ỏ ộ ọ ườ ọ ệ  
luy n t p. Th ng th ng, nói r ng m t ng i nào đó không gi i s  d ngệ ậ ườ ườ ằ ộ ườ ỏ ử ụ  
ti n ch  là m t cái c  hay m t s  h p lý hóa c a th c t  r ng ng i đóề ỉ ộ ớ ộ ự ợ ủ ự ế ằ ườ  
không thành công hay không có k  lu t v i ti n b c. Ng i đó ch a h c làmỉ ậ ớ ề ạ ườ ư ọ  
cách nào đ  ki m đ c ti n và gi  ti n.ể ế ượ ề ữ ề
 

Xu t phát đi m c a vi c tích lũy ti n đó là b n ph i tin r ng b n cóấ ể ủ ệ ề ạ ả ằ ạ  
kh  năng vô h n đ  ki m đ c t t c  nh ng kho n ti n mà b n không baoả ạ ể ế ượ ấ ả ữ ả ề ạ  
gi  c n. Hãy xem mình nh  là m t ng i thành đ t v  tài chính đang chờ ầ ư ộ ườ ạ ề ờ 
thiên th i, đ a l i, nhân hòa.ờ ị ợ
 

Ti n là t t đ p. Ti n b c cho b n nh ng l a ch n và cho phép b nề ố ẹ ề ạ ạ ữ ự ọ ạ  
s ng m t cu c s ng mà b n mu n. Ti n b c m  ra cho b n nh ng cánhố ộ ộ ố ạ ố ề ạ ở ạ ữ  
c a mà t  tr c đ n gi  v n đóng im lìm do không có ti n. Nh ng cũngử ừ ướ ế ờ ẫ ề ư  
gi ng v i b t kì cái nào khác, s  ám nh v  ti n b c có th  gây h i. N uố ớ ấ ự ả ề ề ạ ể ạ ế  
m i ng i tr  nên quá b n tâm v  ti n b c mà h  đánh m t đi cái nhìn th cọ ườ ở ậ ề ề ạ ọ ấ ự  
t  r ng ti n ch  là m t công c  đ c s  d ng đ  m u c u h nh phúc, thìế ằ ề ỉ ộ ụ ượ ử ụ ể ư ầ ạ  
ti n s  tr  nên có h i.ề ẽ ở ạ
 

Kinh thánh nói r ng: “Tình yêu đ i v i ti n b c là g c r  c a m i t iằ ố ớ ề ạ ố ễ ủ ọ ộ  
l i." Nó không nói:ỗ  "Ti nề  là g c r  c a m i t i l i." Mà nói: "ố ễ ủ ọ ộ ỗ Tình yêu đ iố  
v i ti n b c là g c r  c a m i t i l i." Chính s  b n tâm v  ti n b c,ớ ề ạ ố ễ ủ ọ ộ ỗ ự ậ ề ề ạ  
ngo i tr  nh ng th  th c s  quan tr ng trong đ i, tr  thành v n đ  chạ ừ ữ ứ ự ự ọ ờ ở ấ ề ứ 
không ph i b n thân đ ng ti n. Ti n r t c n thi t đ i v i cu c s ng c aả ả ồ ề ề ấ ầ ế ố ớ ộ ố ủ  
chúng ta trong xã h i. Nó là trung tính. Nó không t t cũng không x u. Ch  cóộ ố ấ ỉ  
cách th c ki m ti n và s  d ng ti n m i quy t đ nh nó là t t hay x u.ứ ế ề ử ụ ề ớ ế ị ố ấ
 



46. Lu t Giàu cóậ
 

Chúng ta s ng trong m t nhân gian giàu có, trong đó ti n b c luôn có đố ộ ề ạ ủ 
cho nh ng ai th c s  mu n nó và s n sàng tuân theo nh ng lu t chi ph i sữ ự ự ố ẵ ữ ậ ố ự 

m u c u đó.ư ầ
 

R t nhi u ti n s n có v i b n. Ti n không bao gi  th c s  thi u. B nấ ề ề ẵ ớ ạ ề ờ ự ự ế ạ  
có th  có g n nh  t t c  nh ng gì b n mu n và c n. Chúng ta s ng trongể ầ ư ấ ả ữ ạ ố ầ ố  
m t nhân gian háo phóng, và chúng ta đ c vây quanh b i nh ng ph c lànhộ ượ ở ữ ướ  
và nh ng c  h i đ  đ t đ c t t c  nh ng gì chúng ta mong mu n chínhữ ơ ộ ể ạ ượ ấ ả ữ ố  
đáng.Thái đ  c a b n đ i v i ho c s  d  th a ho c s  khan hi m ti n b cộ ủ ạ ố ớ ặ ự ư ừ ặ ự ế ề ạ  
có tác đ ng to l n đ i v i vi c b n có tr  nên giàu có hay không.ộ ớ ố ớ ệ ạ ở
 

H  qu  th  nh t c a lu t Giàu có làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

M i ng i tr  nên giàu có b i vì h  quy t đ nh tr  nên giàu có.ọ ườ ở ở ọ ế ị ở
 

M i ng i tr  nên giàu có b i vì h  tin r ng h  có kh  năng làm giàu.ọ ườ ở ở ọ ằ ọ ả  
B i vì h  tin t ng hoàn toàn vào đi u này, h  hành đ ng theo nó.ở ọ ưở ề ọ ộ  H  khôngọ  
ng ng hành đ ng đ  bi n ni m tin c a h  thành hi n th c. Và b n luôn cóừ ộ ể ế ề ủ ọ ệ ự ạ  
kh  năng đ c đ c nh ng ni m tin c a mình b ng cách nhìn vào nh ngả ọ ượ ữ ề ủ ằ ữ  
hành đ ng c a b n. Ch ng có cách nào khác.ộ ủ ạ ẳ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Ng i ta nghèo b i vì h  ch a quy t tâm tr  nên giàu.ườ ở ọ ư ế ở
 

Trong cu n sáchố  T  phú trong nháy m t,ỉ ắ  c a tác gi  Mark Fisher, ng iủ ả ườ  
tri u phú già h i c u bé ng i mà đã đi tìm l i khuyên c a ông v  vi c trệ ỏ ậ ườ ờ ủ ề ệ ở 
thành m t nhà tri u phú: “T i sao b n ch a giàu?"ộ ệ ạ ạ ư



 

Đây là m t câu h i quan tr ng đ  h i b n thân b n. Tuy nhiên, b n trộ ỏ ọ ể ỏ ả ạ ạ ả 
l i câu h i này s  hé m  r t nhi u v  b n thân b n. Các câu tr  l i c a b nờ ỏ ẽ ở ấ ề ề ả ạ ả ờ ủ ạ  
s  hé m  nh ng ni m tin t  gi i h n c a b n, nh ng m i nghi ng  c aẽ ở ữ ề ự ớ ạ ủ ạ ữ ố ờ ủ  
b n, s  s  hãi c a b n, nh ng lý do c a b n, nh ng h p lý hóa c a b n, vàạ ự ợ ủ ạ ữ ủ ạ ữ ợ ủ ạ  
nh ng lý l  bào ch a c a b n.ữ ẽ ữ ủ ạ
 

T i sao b n ch a giàu có? Hãy vi t ra t t c  nh ng lý do mà b n cóạ ạ ư ế ấ ả ữ ạ  
th  nghĩ ra. Đi l t qua các đáp án c a b n t ng cái m t v i m t ng i bi tể ướ ủ ạ ừ ộ ớ ộ ườ ế  
r t rõ v  b n và xin ý ki n c a ng i đó. B n s  ng c ng c nhiên và nh nấ ề ạ ế ủ ườ ạ ẽ ạ ạ ậ  
ra r ng nh ng nguyên nhân c a b n ph n l n là nh ng lý do t  bi n minhằ ữ ủ ạ ầ ớ ữ ự ệ  
mà b n đã t  hài lòng v i.ạ ự ớ
 

B t kì các nguyên nhân và nh ng lý do t  bi n minh c a b n là gì, giấ ữ ự ệ ủ ạ ờ 
đây b n có th  lo i b  chúng. Th  gi i là toàn b  hàng ngàn ng i có nhi uạ ể ạ ỏ ế ớ ộ ườ ề  
nh ng khó khăn h n đ  v t qua h n là b n đã t ng t ng t ng, và hữ ơ ể ượ ơ ạ ừ ưở ượ ọ 
cũng đã đ n đ c b n b  thành đ t. B n cũng có th  v y.ế ượ ế ờ ạ ạ ể ậ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   T ng t ng r ng m i kinh nghi m mà b n đã t ng có v i ti n b cưở ượ ằ ọ ệ ạ ừ ớ ề ạ  
ch a đ ng trong m t bài h c đ c bi t đ c thi t k  dành riêng choứ ự ộ ọ ặ ệ ượ ế ế  
b n đ  giúp b n tr  nên đ c l p v  tài chính. Nh ng bài h c quanạ ể ạ ở ộ ậ ề ữ ọ  
tr ng nh t mà b n đã h c đ c t  tr c đ n gi  là gì?ọ ấ ạ ọ ượ ừ ướ ế ờ

 

2.   Phân tích b n thân b n m t cách chân th t và quy t đ nh tr  ng iả ạ ộ ậ ế ị ở ạ  
l n nh t c a b n, ni m tin t  h n ch  ch  y u c a b n, nh ng cáiớ ấ ủ ạ ề ự ạ ế ủ ế ủ ạ ữ  
kìm hãm không cho b n tr  nên đ c l p h n v  tài chính. Quy t tâmạ ở ộ ậ ơ ề ế  
hành đ ng t  gi  tr  đi nh  th  là tr  ng i này không t n t i n a.ộ ừ ờ ở ư ể ở ạ ồ ạ ữ

 

47. Lu t Trao đ iậ ổ
 



Ti n là ph ng ti n mà con ng i dùng đ  trao đ i s c lao đ ng trongề ươ ệ ườ ể ổ ứ ộ  
s n xu t hàng hóa và d ch v  v i hàng hóa và d ch v  c a ng i khác.ả ấ ị ụ ớ ị ụ ủ ườ

 

Tr c khi có ti n, ng i ta trao đ i hàng hóa l y hàng hóa. Trong vi cướ ề ườ ổ ấ ệ  
trao đ i hàng hóa l y hàng hóa, ng i ta trao đ i hàng hóa và d ch v  nàyổ ấ ườ ổ ị ụ  
l y hàng hóa và d ch v  khác mà không s  d ng ti n. Khi n n văn minh phátấ ị ụ ử ụ ề ề  
tri n và vi c trao đ i tr c ti p tr  nên r i r m, ng i ta nh n th y r ng hể ệ ổ ự ế ở ố ắ ườ ậ ấ ằ ọ 
có th  trao đ i hàng hóa và d ch v  c a h  qua m t ph ng ti n nh  đ ngể ổ ị ụ ủ ọ ộ ươ ệ ư ồ  
xu, sau đó h  có th  trao đ i v i hàng hóa và d ch v  c a ng i khác, vìọ ể ổ ớ ị ụ ủ ườ  
th  , làm cho quá trình t ng th  tr  nên có hi u qu  h n. Ngày nay, chúng taế ổ ể ở ệ ả ơ  
đi làm và trao đ i công vi c c a chúng ta l y ti n,ổ ệ ủ ấ ề  sau đó chúng ta dùng ti nề  
này đ  mua k t qu  công vi c c a ng i khác.ể ế ả ệ ủ ườ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Ti n là th c đo giá tr  mà m i ng i đ t vào hàng hóa và d ch v .ề ướ ị ọ ườ ặ ị ụ
 

Ti n ch  là cái mà m t ng i s  tr  đ  quy t đ nh v  giá tr  c a m tề ỉ ộ ườ ẽ ả ể ế ị ề ị ủ ộ  
cái gì đó. Hàng hóa và d ch v  không có m t giá tr  tách r i v i nh ng gì m tị ụ ộ ị ờ ớ ữ ộ  
ng i nào đó s n sàng tr  cho chúng. Vì th  t t c  m i giá tr  đ u mangườ ẵ ả ế ấ ả ọ ị ề  
tính ch  quan và cá nhân. Nó d a vào các suy nghĩ, c m xúc, thái đ  và các ýủ ự ả ộ  
ki n c a ng i mua tri n v ng t i th i đi m quy t đ nh mua đ c đ a ra.ế ủ ườ ể ọ ạ ờ ể ế ị ượ ư
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

S c lao đ ng c a b n đ c nhìn nh n nh  m t nhân t  s n xu t hayứ ộ ủ ạ ượ ậ ư ộ ố ả ấ  
m t giá tr  b i nh ng ng i khác.ộ ị ở ữ ườ

 

Chúng ta có xu h ng coi "m  hôi n c m t c a chúng ta," hay côngướ ồ ướ ắ ủ  
vi c c a chúng ta,ệ ủ   nh  là m t cái gì đó đ c bi t b i vì nó r t cá nhân. Nóư ộ ặ ệ ở ấ  
đ n v i chúng ta và là m t s  di n đ t c a nh ng gì là chúng ta. Tuy nhiên,ế ớ ộ ự ễ ạ ủ ữ  
cũng nh  nh ng th  liên quan khác, s c lao đ ng c a chúng ta ch  là m t giáư ữ ứ ứ ộ ủ ỉ ộ  
tr .  Là nh ng ng i  tiêu dùng thông minh, là nh ng ông ch  hay nh ngị ữ ườ ữ ủ ữ  



ng i khách hàng, chúng ta mu n nh ng b  ra ít nh t và l y v  nhi u nh t,ườ ố ữ ỏ ấ ấ ề ề ấ  
b t k  là s c lao đ ng c a ai liên quan trong đó.ấ ể ứ ộ ủ
 

Vì lý do này, b n không th  đ t vào s c lao đ ng c a chính mình m tạ ể ặ ứ ộ ủ ộ  
giá tr  khách quan. Ch  có nh ng gì nh ng ng i khác s n sàng tr  tr  choị ỉ ữ ữ ườ ẵ ả ả  
s c  lao đ ng c a b n trong m t th  tr ng c nh tranh m i  quy t đ nhứ ộ ủ ạ ộ ị ườ ạ ớ ế ị  
nh ng gì b n ki m đ c và nh ng gì b n x ng đáng xét v  góc đ  tàiữ ạ ế ượ ữ ạ ứ ề ộ  
chính.
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

S  l ng ti n mà b n ki m đ c là th c đo v  giá tr  mà ng i khácố ượ ề ạ ế ượ ướ ề ị ườ  
đ t vào s  đóng góp c a b n.ặ ự ủ ạ

 

Nguyên t c ho t đ ng c a th  tr ng lao đ ng r t đ n gi n. B n sắ ạ ộ ủ ị ườ ộ ấ ơ ả ạ ẽ 
luôn đ c tr  theo t  l  thu n v i ba y u t : (1) công vi c b n làm, (2) b nượ ả ỉ ệ ậ ớ ế ố ệ ạ ạ  
làm t t th  nào, và (3) s  khó khăn đ  thay th  b n.ố ế ự ể ế ạ
 

B n đ c tr  bao nhiêu s  t  l  thu n v i s  l ng và ch t l ng c aạ ượ ả ẽ ỉ ệ ậ ớ ố ượ ấ ượ ủ  
s  đóng góp c a b n so v i đóng góp c a nh ng ng i khác, k t h p v iự ủ ạ ớ ủ ữ ườ ế ợ ớ  
giá tr  mà nh ng ng i khác đ t vào nh ng đóng góp c a b n.ị ữ ườ ặ ữ ủ ạ
 

H  qu  th  t  c a Lu t trao đ i làệ ả ứ ư ủ ậ ổ
 

Ti n là k t qu , không ph i là nguyên nhân.ề ế ả ả
 

Công vi c hay s  đóng góp c a b n đ i v i giá tr  c a m t s n ph mệ ự ủ ạ ố ớ ị ủ ộ ả ẩ  
hay d ch v  là nguyên nhân, và ti n l ng, ti n thù lao hay ti n thanh toánị ụ ề ươ ề ề  
mà b n nh n đ c là k t qu . N u b n mu n tăng Qu , b n ph i tăngạ ậ ượ ế ả ế ạ ố ả ạ ả  
Nhân.
 



H  qu  th  năm c aệ ả ứ ủ   Lu t trao đ i làậ ổ
 

Đ  tăng s  l ng ti n b n đang nh n đ c, b n ph i tăng giá tr  c aể ố ượ ề ạ ậ ượ ạ ả ị ủ  
công vi c mà b n đang công hi n.ệ ạ ế

 

Đ  ki m đ c nhi u ti n h n, b n ph i nâng cao ki n th c, nâng caoể ế ượ ề ề ơ ạ ả ế ứ  
tay ngh , c i thi n thói quen làm vi c, làm vi c lâu h n và chăm ch  h n,ề ả ệ ệ ệ ơ ỉ ơ  
làm vi c m t cách sáng t o h n, ho c làm m t cái gì đó t o kh  năng choệ ộ ạ ơ ặ ộ ạ ả  
b n nâng cao t m m c và k t qu  t  nh ng c  g ng c a b n. Đôi khi b nạ ầ ứ ế ả ừ ữ ố ắ ủ ạ ạ  
ph i làm t t c  nh ng vi c này cùng nhau. Nh ng ng i đ c tr  cao nh tả ấ ả ữ ệ ữ ườ ượ ả ấ  
trong xã h i chúng ta là nh ng ng i không ng ng nâng cao m t hay nhi uộ ữ ườ ừ ộ ề  
nh ng lĩnh v c đó đ  t o thêm giá tr  đ i v i công vi c mà h  đang làm.ữ ự ể ạ ị ố ớ ệ ọ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Hãy nghiên c u kĩ công vi c kinh doanh c a b n và quy t đ nh m tứ ệ ủ ạ ế ị ộ  
cách chính xác xem b n s  làm gì đ  đóng góp nh ng giá tr  l n nh tạ ẽ ể ữ ị ớ ấ  
vào giá c  c a các s n ph m hay d ch v  mà công ty b n bán. Làmả ủ ả ẩ ị ụ ạ  
th  nào b n có th  tăng giá tr  nh ng đóng góp c a cá nhân b n?ế ạ ể ị ữ ủ ạ

 

2.   Hãy h i b n thân b n m i ngày: T i sao tôi l i đ c tr  l ng nhỏ ả ạ ỗ ạ ạ ượ ả ươ ư 
v y? L p m t danh sách nh ng câu tr  l i c a b n và chia s  v iậ ậ ộ ữ ả ờ ủ ạ ẻ ớ  
ông ch  và v i các đ ng nghi p c a b n. Yêu c u h  bình lu n vủ ớ ồ ệ ủ ạ ầ ọ ậ ề 
nó và nói cho b n nghe b n s  làm gì mà h  c m th y có th  t o raạ ạ ẽ ọ ả ấ ể ạ  
nh ng đóng góp l n nh t cho t  ch c.ữ ớ ấ ổ ứ

 

48. Lu t V nậ ố
 

Tài s n quý nh t c a b n, xét v  m t dòng ti n, đó là v n tinh th n vàả ấ ủ ạ ề ặ ề ố ầ  
th  ch t c a b n, kh  năng ki m ti n c a b n.ể ấ ủ ạ ả ế ề ủ ạ



 

B n th m chí không ý th c đ c r ng tr  phi b n đã giàu có r i, khạ ậ ứ ượ ằ ừ ạ ồ ả 
năng làm vi c c a b n là tài s n quý nh t mà b n có. B ng cách s  d ngệ ủ ạ ả ấ ạ ằ ử ụ  
t i đa kh  năng ki m ti n c a b n, b n có th  đem l i hàng ngàn đô la m iố ả ế ề ủ ạ ạ ể ạ ỗ  
năm cho cu c đ i b n. B ng cách áp d ng kh  năng ki m ti n c a b n vàoộ ờ ạ ằ ụ ả ế ề ủ ạ  
vi c s n xu t nh ng hàng hóa và d ch v  có giá tr , b n có th  t o ra nhi uệ ả ấ ữ ị ụ ị ạ ể ạ ề  
tiên đ  tr  cho nh ng th  mà b n mu n trong đ i. S  l ng ti n mà b nể ả ữ ứ ạ ố ờ ố ượ ề ạ  
đ c tr  hôm nay là th c đo tr c ti p m c đ  kh  năng ki m ti n mà b nượ ả ướ ự ế ứ ộ ả ế ề ạ  
đã xây d ng t  tr c đ n gi .ự ừ ướ ế ờ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t V n làệ ả ứ ấ ủ ậ ố
 

Ngu n tài nguyên quý giá nh t c a b n là th i gian.ồ ấ ủ ạ ờ
 

Th i gian c a b n là t t c  nh ng gì b n ph i bán. B n c ng hi n baoờ ủ ạ ấ ả ữ ạ ả ạ ố ế  
nhiêu th i gian và b n đ t tâm trí nhi u nh  th  nào vào kho ng th i gianờ ạ ặ ề ư ế ả ờ  
đó s  quy t đ nh ph n l n kh  năng ki m ti n c a b n. Vi c qu n lý th iẽ ế ị ầ ớ ả ế ề ủ ạ ệ ả ờ  
gian kém c i là m t trong nh ng nguyên nhân chính d n đ n s n l ng th pỏ ộ ữ ẫ ế ả ượ ấ  
và thành qu  không nh  mong đ i trong b t kì ngày nào  n c M . Đây làả ư ợ ấ ở ướ ỹ  
v n đ  s  m t đ i v i c  nh ng ng i qu n lý và nh ng nhân viên bánấ ề ố ộ ố ớ ả ữ ườ ả ữ  
hàng trong m i lĩnh v c.ọ ự
 

Ví d , các nghiên c u liên ti p trong nhi u năm, quay tr  v  t i t nụ ứ ế ề ở ề ớ ậ  
năm  1928, đã ch  ra r ng nh ng nhân viên bán hàng ch  làm vi c kho ngỉ ằ ữ ỉ ệ ả  
20% th i gian. M t ng i trung bình dành x p x  t  m t đ n m t ti ng r iờ ộ ườ ấ ỉ ừ ộ ế ộ ế ưỡ  
m i ngày vào các ho t đ ng bán hàng tr c ti p m t đ i m tỗ ạ ộ ự ế ặ ố ặ  v i khách hàngớ  
và khách hàng t ng lai. S  th i gian còn l i đ c dành vào các vi c hòaươ ố ờ ạ ượ ệ  
nh p vào xã h i, đ c tài li u h ng d n bán hàng, g i đi n tho i, du l ch,ậ ộ ọ ệ ướ ẫ ọ ệ ạ ị  
và  s  d ng  ph n  l n  nh ng  gi  phút  m t  cách không  hi u  qu  trongử ụ ầ ớ ữ ờ ộ ệ ả  
su tố   c  ngày.ả
 

Nh ng ng i qu n lý cũng ch ng khá kh n chút nào. Trong m t nghiênữ ườ ả ẳ ơ ộ  
c u g n đây, 95% nh ng ng i qu n lý thú nh n r ng toàn b  50% quứ ầ ữ ườ ả ậ ằ ộ ỹ 
th i gian nh ng ngày làm vi c c a h  đ c dành đ  làm nh ng vi c ch ngờ ữ ệ ủ ọ ượ ể ữ ệ ẳ  



có m i liên quan nào v i nh ng công vi c mà h  đ c tr  l ng. Và r tố ớ ữ ệ ọ ượ ả ươ ấ  
nhi u nh ng th i gian còn l i đ c dành vào nh ng lĩnh v c có năng su tề ữ ờ ạ ượ ữ ự ấ  
th p, làm nh ng vi c có giá tr  th p.ấ ữ ệ ị ấ
 

H  qu  th  hai c a Lu t V n đó làệ ả ứ ủ ậ ố
 

Th i gian và ti n b c có th  tiêu ho c đ u t .ờ ề ạ ể ặ ầ ư
 

 m t m c đ  nh t đ nh, ti n và th i gian c a b n không th  trao đ iỞ ộ ứ ộ ấ ị ề ờ ủ ạ ể ổ  
đ c. N u b n tiêu chúng, chúng s  ra đi mãi mãi. B n không th  l y l iượ ế ạ ẽ ạ ể ấ ạ  
đ c. Chúng tr  thành nh ng giá tr  suy gi m trong cu c đ i b n.ượ ở ữ ị ả ộ ờ ạ
 

M t khác, b n có th  đ u t  chúng, trong tr ng h p nào mà b n cóặ ạ ể ầ ư ườ ợ ạ  
th  nh n l i đ c l i nhu n kh  h i t  chúng, thì b n có th  đ u t  mãiể ậ ạ ượ ợ ậ ứ ồ ừ ạ ể ầ ư  
đ c. N u b n đ u t  ti n b c và th i gian đ  tr  nên hi u bi t h n và cóượ ế ạ ầ ư ề ạ ờ ể ở ể ế ơ  
tay ngh  cao h n, b n có th  tăng giá tr  c a mình. B ng cách tăng kh  năngề ơ ạ ể ị ủ ằ ả  
c a b n đ  đ t đ c nh ng k t qu  cho chính b n thân mình và cho ng iủ ạ ể ạ ượ ữ ế ả ả ườ  
khác, b n đã tăng kh  năng ki m ti n c a mình lên, tăng dòng ti n cá nhânạ ả ế ề ủ ề  
lên, đôi khi cho c  toàn b  s  nghi p c a b n.ả ộ ự ệ ủ ạ
 

M t trong nh ng vi c nh  nh t b n có th  làm đó là đ u t  3% thuộ ữ ệ ỏ ấ ạ ể ầ ư  
nh p hàng tháng c a b n tr  l i cho vi c phát tri n ngh  nghi p và cá nhânậ ủ ạ ở ạ ệ ể ề ệ  
b n, vào vi c th c hi n t t h n nh ng vi c quan tr ng nh t mà b n làm.ạ ệ ự ệ ố ơ ữ ệ ọ ấ ạ  
Trong th c t , n u b n ch  đ u t  choự ế ế ạ ỉ ầ ư  trí tuệ b n nhi u nh  đ u t  choạ ề ư ầ ư  xe 
h iơ  c a b n, thì cũng đ  làm cho b n giàu r i.ủ ạ ủ ạ ồ
 

Đ u t  m t gi  đ  đ c v  lĩnh v c c a b n m i ngày. Nghe cácầ ư ộ ờ ể ọ ề ự ủ ạ ỗ  
ch ng trìnhươ  audio trong xe h i c a b n. Tham gia m i khóa h c mà b n cóơ ủ ạ ọ ọ ạ  
th  nâng cao đ c b n thân mình trong s  nghi p c a mình. Tìm ki mể ượ ả ự ệ ủ ế  
nh ng l i h ng d n v  b n thân và v  ngh  nghi p đ  giúp b n phát huyữ ờ ướ ẫ ề ả ề ề ệ ể ạ  
t t nh t kh  năng c a mình.ố ấ ả ủ
 

Không ng ng xây d ng m t ngu n v n trí tu , giá tr  cá nhân b n, vàừ ự ộ ồ ố ệ ị ạ  
kh  năng ki m ti n c a b n. Cam k t đ i v i vi c phát tri n liên t c v  cáả ế ề ủ ạ ế ố ớ ệ ể ụ ề  



nhân và v  ngh  nghi p này s  tr  cho b n b ng th c đó l n h n nh ngề ề ệ ẽ ả ạ ằ ướ ớ ơ ữ  
gì b n có th  tin. Nó s  ti t ki m cho b n nhi u tháng và nhi u năm laoạ ể ẽ ế ệ ạ ề ề  
đ ng v t v   c p đ  th p h n c a thu nh p và thành qu . Nh ng thànhộ ấ ả ở ấ ộ ấ ơ ủ ậ ả ữ  
qu  thu đ c t  s  đ u t  th i gian và ti n c a cho chính b n thân b n cóả ượ ừ ự ầ ư ờ ề ủ ả ạ  
th  là r t phi th ng.ể ấ ườ
 

Ông Tr ng phòng Đào t o c a Motorola g n đây đã c đoán r ngưở ạ ủ ầ ướ ằ  
công ty này đang thu l i 30 đô la cho m i đô la công ty đã dành cho vi c đàoạ ỗ ệ  
t o con ng i. Ng i ta nói đi u này là l i nhu n cao nh t c a vi c đ u tạ ườ ườ ề ợ ậ ấ ủ ệ ầ ư 
th i gian và ti n c a mà công ty này đã đ t đ c. Các công ty khác cũng báoờ ề ủ ạ ượ  
cáo nh ng thành qu  kh  h i t ng t  đ i v i vi c đ u t  đào t o nhânữ ả ứ ồ ươ ự ố ớ ệ ầ ư ạ  
viên và đ i ngũ qu n lý.ộ ả
 

Đ i v i b n, nó cũng t ng t  nh  v y. Ch ng có gì mang đ n choố ớ ạ ươ ự ư ậ ẳ ế  
b n m t “cú đ t phá” l n h n và t t h n cho nh ng đ ng đô la c a b n h nạ ộ ộ ớ ơ ố ơ ữ ồ ủ ạ ơ  
là tái đ u t  m t ph n th i gian và ti n c a c a b n vào kh  năng c a b nầ ư ộ ầ ờ ề ủ ủ ạ ả ủ ạ  
ki m đ c nhi u h n. Nh ng ng i M  thành đ t và giàu có đã h c đi uế ượ ề ơ ữ ườ ỹ ạ ọ ề  
này r i, và t t c  nh ng ng i M  nghèo đói và b t h nh v n đang c  g ngồ ấ ả ữ ườ ỹ ấ ạ ẫ ố ắ  
th c hi n nó.ự ệ
 

H  qu  th  ba c a Lu t T  b n làệ ả ứ ủ ậ ư ả
 

M t trong nh ng đ u t  quan tr ng v  th i gian và ti n c a c a b n làộ ữ ầ ư ọ ề ờ ề ủ ủ ạ  
tăng kh  năng ki m ti n c a b n.ả ế ề ủ ạ

 

M c đích c a vi c l p k  ho ch chi n l c t p th  c a b n là tăngụ ủ ệ ậ ế ạ ế ượ ậ ể ủ ạ  
“l i nhu n kh  h i quân bình”ợ ậ ứ ồ  hay ROE c a b n. Đi u này đòi h i vi c s pủ ạ ề ỏ ệ ắ  
x p và tái s p x p các ho t đ ng t p th  c t đ  cho công ty s  ki m đ cế ắ ế ạ ộ ậ ể ố ể ẽ ế ượ  
l i nhu n kh  h i cao h n theo s  v n đ u t  c a t  ch c. Trong đ i s ngợ ậ ứ ồ ơ ố ố ầ ư ủ ổ ứ ờ ố  
công vi c c a b n, tài s n cá nhân c a b n chính là v n li ng c m xúc vàệ ủ ạ ả ủ ạ ố ế ả  
tinh th n c a b n. Sau r i, công vi c c a b n đó là ki m đ c l i nhu nầ ủ ạ ồ ệ ủ ạ ế ượ ợ ậ  
kh  h i cao nh t có th  v i v n con ng i c a b n, đ  tăng “l i nhu nứ ồ ấ ể ớ ố ườ ủ ạ ể ợ ậ  
kh  h i v  s c l c” mà b n đã b  ra.ứ ồ ề ứ ự ạ ỏ
 



Nh  là m t c  máy s n xu t đ i di n cho v n, b n là m t hình th cư ộ ỗ ả ấ ạ ệ ố ạ ộ ứ  
v n tinh th n và th  ch t có th  s n xu t ra s  l ng hàng hóa và d ch vố ầ ể ấ ể ả ấ ố ượ ị ụ 
l n n u b n phát tri n nó đ n m c kh  d ng cao nh t. Các th c nhìn nh nớ ế ạ ể ế ứ ả ụ ấ ứ ậ  
b n thân này ph i tr  thành m t ph n quan tr ng v  thái đ  c a b n đ iả ả ở ộ ầ ọ ề ộ ủ ạ ố  
v i th  gi i công vi c c a b n.ớ ế ớ ệ ủ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. L p m t danh sách nh ng trách nhi m v  s n l ng c a b n, côngậ ộ ữ ệ ề ả ượ ủ ạ  
vi c mà b n làm th  hi n nh ng thành qu , không ph i nh ng cácệ ạ ể ệ ữ ả ả ữ  
ho t đ ng. Ki m tra danh sách và s p x p các nhi m v  này theo thạ ộ ể ắ ế ệ ụ ứ 
t  u tiên, d a trên n n t ng c a giá tr  công vi c đ i v i công tyự ư ự ề ả ủ ị ệ ố ớ  
c a b n.ủ ạ

 

2. L p m t danh sách t t c  các nhi m v  mà b n làm, ngày này quaậ ộ ấ ả ệ ụ ạ  
ngày khác. Mang danh sách này đ n s p c a b n và nh  s p c a b nế ế ủ ạ ờ ế ủ ạ  
s p x p các nhi m v  c a b n theo m c đ  giá tr  mà ông y hay bàắ ế ệ ụ ủ ạ ứ ộ ị ấ  

y cân nh c. Sau đó quy t tâm th c hi n nh ng nhi m v  có giá trấ ắ ế ự ệ ữ ệ ụ ị 
nh t m i phút c a m i ngày.ấ ọ ủ ọ

 

49. Lu t Tri n v ng th i gianậ ể ọ ờ
 

Nh ng ng i thành đ t nh t trong b t c  xã h i nào là nh ng ng iữ ườ ạ ấ ấ ứ ộ ữ ườ  
dành nhi u th i gian nh t đ  cân nh c các quy t đ nh hàng ngày c a h .ề ờ ấ ể ắ ế ị ủ ọ

 

S  th u hi u bên trong này đ n t  công vi c tiên phong v  s  l uự ấ ể ế ừ ệ ề ự ư  
đ ng tài chính h ng lên đ c d n d t b i ti n sĩộ ướ ượ ẫ ắ ở ế  Edward Banfield c aủ  
tr ng Đ i h cườ ạ ọ  Harvard trong nh ng năm cu i 1950 và đ u 1960. Sau khiữ ố ầ  
nghiên c u r t nhi u nhân t  mà ng i ta nghĩ r ng nh ng nhân t  này cóứ ấ ề ố ườ ằ ữ ố  
đóng góp vào s  thành công v  tài chính c a cá nhân trong su t con đ ngự ề ủ ố ườ  



c a cu c đ i, ông đã k t lu n r ng có m t nhân t  ch  ch t n i tr i h nủ ộ ờ ế ậ ằ ộ ố ủ ố ổ ộ ơ  
nh ng nhân t  khác. Ông g i nó là “tri n v ng th i gian."ữ ố ọ ể ọ ờ
 

Nh ng gì Banfield đã tìm th y đó là m t ng i càng leo cao trong b t kìữ ấ ộ ườ ấ  
m t xã h i nào, thì tri n v ng v  th i gian hay chân tr i th i gian c a ng iộ ộ ể ọ ề ờ ờ ờ ủ ườ  
đó càng dài. Nh ng ng i  nh ng c p đ  kinh t  và xã h i cao nh t đ a raữ ườ ở ữ ấ ộ ế ộ ấ ư  
các quy t đ nh và s  bán l  t m th i mà h  không thu h i l i đ c trongế ị ự ỗ ạ ờ ọ ồ ạ ượ  
nhi u năm, nhi u khi th m chí là trong su t c  cu c đ i c a h . H  "tr ngề ề ậ ố ả ộ ờ ủ ọ ọ ồ  
cây ch ng bao gi  hái qu ."ẳ ờ ả
 

M t ví d  đi n hình v  m t ng i v i tri n v ng th i gian dài là m tộ ụ ể ề ộ ườ ớ ể ọ ờ ộ  
ng i dành m i hay m i hai năm h c t p và th c t p đ  tr  thành m tườ ườ ườ ọ ậ ự ậ ể ở ộ  
bác sĩ. Ng i này dành m t quãng th i gian c c kì dài đ  đ t n n móng choườ ộ ờ ự ể ặ ề  
s  nghi p c a m t đ i ng i. Và m t ph n b i vì chúng ta bi t đ  trự ệ ủ ộ ờ ườ ộ ầ ở ế ể ở 
thành bác sĩ ph i m t bao lâu, chúng ta dành cho bác sĩ s  kính tr ng caoả ấ ự ọ  
nh t trong t t c  các nhóm ngh . Lĩnh v c c a các bác sĩ này d ng nhấ ấ ả ề ự ủ ườ ư 
đúng v i g n nh  trong m i xã h i. Chúng ta đánh giá cao và khâm ph cớ ầ ư ọ ộ ụ  
nh ng hy sinh mà h  đã ph i ch u đ ng đ  th c t p m t ngh  r t quanữ ọ ả ị ự ể ự ậ ộ ề ấ  
tr ng đ i v i t t c  chúng ta. Chúng ta đã nh n ra tri n v ng th i gian dàiọ ố ớ ấ ả ậ ể ọ ờ  
lâu c a h .ủ ọ
 

Nh ng ng i có tri n v ng v  th i gian dài luôn s n sàng tr  giá choữ ườ ể ọ ề ờ ẵ ả  
s  thành công b ng m t quãng th i gian dài d ng d c tr c khi h  đ tự ằ ộ ờ ằ ặ ướ ọ ạ  
đ c nó. H  nghĩ đ n k t qu  c a nh ng l a ch n và nh ng quy t đ nhượ ọ ế ế ả ủ ữ ự ọ ữ ế ị  
c a h  theo nh ng gì mà h  s  dành cho trong năm năm, m i năm, và th mủ ọ ữ ọ ẽ ườ ậ  
chí m i lăm năm k  t  bây gi .ườ ể ừ ờ
 

Nh ng ng i  nh ng c p đ  th p nh t c a xã h i có nh ng th i gianữ ườ ở ữ ấ ộ ấ ấ ủ ộ ữ ờ  
tri n v ng ng n nh t. H  ch  t p chung ch  y u vào ti n thù lao t c th i vàể ọ ắ ấ ọ ỉ ậ ủ ế ề ứ ờ  
th ng m c vào nh ng hành vi ng x  mà v  lâu v  dài g n nh  ch c ch nườ ắ ữ ứ ử ề ề ầ ư ắ ắ  
s  d n đ n nh ng k t qu  tiêu c c.  ngay đáy cùng c a xã h i, b n tìmẽ ẫ ế ữ ế ả ự Ở ủ ộ ạ  
th y nh ng k  nghi n r u và nh ng k  nghi n ma túy vô v ng. Nh ngấ ữ ẻ ệ ượ ữ ẻ ệ ọ ữ  
ng i này nghĩ v  l n u ng r u ti p theo và l n chích ti p theo. Vi nườ ề ầ ố ượ ế ầ ế ễ  
c nh th i gian c a h  th ng ít h n m t gi  đ ng h .ả ờ ủ ọ ườ ơ ộ ờ ồ ồ
 



B n có th  di chuy n h ng lên trên theo t ng n c thang v  ph ngạ ể ể ướ ừ ấ ề ươ  
di n xã h i và ph ng di n tài chính t  ngày b n b t đ u nghĩ v  nh ng gìệ ộ ươ ệ ừ ạ ắ ầ ề ữ  
b n đang làm v  m t k t qu  v  lâu v  dài có th  c a nh ng hành đ ngạ ề ặ ế ả ề ề ể ủ ữ ộ  
c a b n. Khi b n b t đ u suy nghĩ v  lâu v  dài và s p x p cu c đ i vàủ ạ ạ ắ ầ ề ề ắ ế ộ ờ  
nh ng u tiên c a b n v i nh ng m c đích t ng lai và tham v ng c a b nữ ư ủ ạ ớ ữ ụ ươ ọ ủ ạ  
trong đ u, ch t l ng c a các quy t đ nh c a b n s  đ c c i thi n vàầ ấ ượ ủ ế ị ủ ạ ẽ ượ ả ệ  
cu c s ng c a b n s  tr  nên t t h n g n nh  ngay l p t c.ộ ố ủ ạ ẽ ở ố ơ ầ ư ậ ứ
 

H  qu  th  nh t c a tu t tri n v ng th i gian làệ ả ứ ấ ủ ậ ể ọ ờ
 

Trì hoãn s  hài lòng là chìa khóa m  ra thành công v  tài chính.ự ở ề
 

Kh  năng c a b n trong vi c luy n t p s  t  ch , s  t  ki m soát, vàả ủ ạ ệ ệ ậ ự ự ủ ự ự ể  
s  t  h n ch  mình, đ  hi sinh cái tr c m t đ  b n có th  đ c h ngự ự ạ ế ể ướ ắ ể ạ ể ượ ưở  
nh ng ph n th ng l n h n v  lâu v  dài, là xu t phát đi m c a vi c phátữ ầ ưở ớ ơ ề ề ấ ể ủ ệ  
tri n m t vi n c nh th i gian lâu dài. Thái đ  này r t quan tr ng đ i v iể ộ ễ ả ờ ộ ấ ọ ố ớ  
thành qu  v  tài chính c a b t kì lo i hình nào.ả ề ủ ấ ạ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

T  k  lu t là ph m ch t quan tr ng nh t đ  đ m b o thành công v  lâuự ỉ ậ ẩ ấ ọ ấ ể ả ả ề  
v  dài.ề

 

T  k  lu t đ c đ nh nghĩa b i Elbert Hubbard r t nhi u năm v  tr cự ỉ ậ ượ ị ở ấ ề ề ướ  
nh  là: "Kh  năng b t b n thân b n ph i làm nh ng gì b n nên làm, khi b nư ả ắ ả ạ ả ữ ạ ạ  
nên làm nó, dù b n có thích nó hay không."ạ
 

Herbert Gray, m t th ng nhân, đã dành m i m t năm tìm ki m cáiộ ươ ườ ộ ế  
mà ông g i  là:ọ  "m u s  c a thành công." Ông đã nghiên c u hàng ngànẫ ố ủ ứ  
ng i thành đ t và cu i cùng ông k t lu n: “Nh ng ng i thành đ t làườ ạ ố ế ậ ữ ườ ạ  
nh ng ng i có thói quen làm nh ng vi c mà nh ng ng i không thànhữ ườ ữ ệ ữ ườ  
công không thích làm."
 



Và nh ng vi c mà nh ng ng i không thành đ t không thích làm làữ ệ ữ ườ ạ  
gì? , hóa ra chúng cũng là nh ng vi c mà nh ng ng i thành đ t cũngỒ ữ ệ ữ ườ ạ  
không thích làm – nh  là d y s m, làm vi c chăm ch ,  l i mu n h n –ư ậ ớ ệ ỉ ở ạ ộ ơ  
nh ng tuy nhiên nh ng ng i thành công v n làm chúng. Lý do? Nh ngư ữ ườ ẫ ữ  
ng i thành đ t quan tâm nhi u h n đ n nh ngườ ạ ề ơ ế ữ  k t quế ả hài lòng.Nh ngữ  
ng i  không  thành  đ t  quan  tâm  nhi u  h n  đ nườ ạ ề ơ ế ph ng  phápươ  hài 
lòng. Nh ng  ng i  không  thành  công  thích  các  ho t  đ ng  “không  căngữ ườ ạ ộ  
th ng”. Nh ng ng i thành công theo đu i nh ng ho t đ ng “hoàn thànhẳ ữ ườ ổ ữ ạ ộ  
m c tiêu”.ụ
 

Kh  năng c a b n trong vi c tr  giá cho s  thành công, tr c, và ti pả ủ ạ ệ ả ự ướ ế  
t c tr  giá cho đ n khi b n đ t đ c m c tiêu mà b n đ t ra, là tiêu chu nụ ả ế ạ ạ ượ ụ ạ ặ ẩ  
đúng đ n c a s  chi n th ng c a nhân lo i.ắ ủ ự ế ắ ủ ạ
 

H  qu  th  ba c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Hy sinh tr c m t là cái giá mà b n ph i tr  cho s  đ m b o v  lâu vướ ắ ạ ả ả ự ả ả ề ề 
dài.

 

T  khóa  đây là “hy sinh”. Khi b n ch ng l i nh ng cám d  c aừ ở ạ ố ạ ữ ỗ ủ  
nh ng vi c vui thú, d  dàng và thay vào đó b n t  khép mình vào k  lu t đữ ệ ễ ạ ự ỉ ậ ể 
làm nh ng vi c khó khăn và c n thi t, b n đã xây d ng cho b n thân mìnhữ ệ ầ ế ạ ự ả  
lo i tính cách mà g n nh  đ m b o cho b n m t cu c s ng t t h n trongạ ầ ư ả ả ạ ộ ộ ố ố ơ  
t ng lai.ươ
 

Khi b n không ng ng đ u t  th i gian, ti n c a vào vi c t  nâng caoạ ừ ầ ư ờ ề ủ ệ ự  
b n thân h n là phung phí chúng b ng nh ng công vi c giao du nhàn r i hayả ơ ằ ữ ệ ỗ  
xem ti vi, b n đang đ t b n thân mình bên c nh các thiên th n. B n đangạ ặ ả ạ ầ ạ  
g n nh  b o đ m đ c t ng lai c a mình.ầ ư ả ả ượ ươ ủ
 

Các b c cha m  làm vi c v t v  và tích cóp ti n c a đ  cho con hậ ẹ ệ ấ ả ề ủ ể ọ 
đ c h c hành đ n n i đ n ch n chính là h  đang th c hi n vi n c nh th iượ ọ ế ơ ế ố ọ ự ệ ễ ả ờ  
gian v  lâu v  dài. H  đang đ a ra nh ng quy t đ nh mà có th  có tác đ ngề ề ọ ư ữ ế ị ể ộ  



đ i v i các con c a h  trong nhi u năm trong t ng lai. H  đang đ t con cáiố ớ ủ ọ ề ươ ọ ặ  
h  lên chi c thang máy “h ng lên” c a cu c đ i.ọ ế ướ ủ ộ ờ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Th c t p m t tri n v ng th i gian lâu dài đ i v i m i lĩnh v cự ậ ộ ể ọ ờ ố ớ ọ ự  
trong cu c s ng c a b n, đ c bi t là trong đ i s ng tài chính c aộ ố ủ ạ ặ ệ ờ ố ủ  
b n nh ng cũng không b  qua gia đình và s c kh e c a b n. Hãyạ ư ỏ ứ ỏ ủ ạ  
nghĩ xem 5 năm n a b n mu n mình s   đâu và ngay t  hôm nayữ ạ ố ẽ ở ừ  
hãy c t b c h ng v  v  trí đó.ấ ướ ướ ề ị

 

2.    Quy t đ nh xem b n mu n bao nhiêu cho thu nh p hàng năm c aế ị ạ ố ậ ủ  
mình khi b n v  h u và b n ph i có bao nhiêu tài s n đ  đ m b oạ ề ư ạ ả ả ể ả ả  
cho s  thu nh p đó. L p m t k  ho ch đ  đ t đ c s  l ng ti nố ậ ậ ộ ế ạ ể ạ ượ ố ượ ề  
đó và hãy b t đ u làm vi c vì nó ngay ngày hôm nay.ắ ầ ệ

 

50. Lu t Ti t ki mậ ế ệ
 

S  t  do v  tài chính đ n v i nh ng ai ti t ki m 10% tr  lên t  thu nh pự ự ề ế ớ ữ ế ệ ở ừ ậ  
c a mình trong su t cu c đ i c a h .ủ ố ộ ờ ủ ọ

 

M t trong nh ng đi u nh  nh t nh t mà b n có th  làm cho b n thânộ ữ ề ỏ ặ ấ ạ ể ả  
mình đó là xây d ng m t thói quen ti t ki m m t ph n l ng c a b n, l nự ộ ế ệ ộ ầ ươ ủ ạ ầ  
lĩnh l ng nàoươ   cũng v y. Các cá nhân, gia đình, và th m chí các xã h i đ uậ ậ ộ ề  

n đ nh và phát tri n đ n m c đ  h  có m c ti t ki m cao. Ti t ki m hômổ ị ể ế ứ ộ ọ ứ ế ệ ế ệ  
nay là nh ng gì đ m b o an toàn và nh ng kh  năng c a ngày mai.ữ ả ả ữ ả ủ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Ti t ki m đ n t  cu n sáchệ ả ứ ấ ủ ậ ế ệ ế ừ ố  Ng i đànườ  
ông giàu nh t  Babylonấ ở  c a tác gi  George Clason:ủ ả



 

Hãy tr  cho b n thân b n tr c đã.ả ả ạ ướ
 

Hãy b t đ u ngay hôm nay ti t ki m 10% thu nh p c a b n, c t bi nắ ầ ế ệ ậ ủ ạ ấ ế  
đi, và đ ng bao gi  đ ng đ n nó. Đây là qu  c a b n đ  tích lũy tài chínhừ ờ ụ ế ỹ ủ ạ ể  
lâu dài và b n đ ng bao gi  s  d ng nó vì b t kí lý do gì ngo i tr  vi cạ ừ ờ ử ụ ấ ạ ừ ệ  
đ m b o tài chính cho t ng lai c a b n.ả ả ươ ủ ạ
 

Có đi u này không vui nh ng đúng: N u b n ch  đ  dành cho ngàyề ư ế ạ ỉ ể  
m a, b n có th  đ m b o r ng tr i s  m a trong m t ngày không xa. N uư ạ ể ả ả ằ ờ ẽ ư ộ ế  
b n ti t ki m v i ý đ nh s  tiêu ngay khi b n c n nó, b n s  c n nó s mạ ế ệ ớ ị ẽ ạ ầ ạ ẽ ầ ớ  
h n d  đ nh.ơ ự ị
 

N u b n mu n mua m t ngôi nhà hay đi ngh  m t chuy n, hãy l p m tế ạ ố ộ ỉ ộ ế ậ ộ  
qu  khác cho m c đích đó. Còn tài kho n ti t ki m/đ u t  c a b n thì đ ngỹ ụ ả ế ệ ầ ư ủ ạ ừ  
có đ ng vào.ụ
 

Đi u n i b t đó là khi b n tr  cho b n thân mình tr c và b t b n thânề ổ ậ ạ ả ả ướ ắ ả  
mình ph i s ng b ng 90% còn l i, b n s  nhanh chóng quen v i đi u đó.ả ố ằ ạ ạ ẽ ớ ề  
B n là m t ng i sáng t o thói quen. Khi b n th ng xuyên c t đi 10% thuạ ộ ườ ạ ạ ườ ấ  
nh p c a mình, b n s  tr  nên r t tho i mái s ng v i 90% kia. R t nhi uậ ủ ạ ẽ ở ấ ả ố ớ ấ ề  
ng i đã b t đ u b ng vi c ti t ki m 10% thu nh p c a h  và sau đó tăngườ ắ ầ ằ ệ ế ệ ậ ủ ọ  
lên m c 15%, 20% và th m chí nhi u h n. Và r i đ i s ng tài chính c aứ ậ ề ơ ồ ờ ố ủ  
b n s  thay đ i r t nhi u. B n cũng v y.ạ ẽ ổ ấ ề ạ ậ
 

H  qu  th  hai c a Lu t Ti t ki m làệ ả ứ ủ ậ ế ệ
 

L i d ng ti n ti t ki m hoãn thu  và các k  ho ch đ u t .ợ ụ ề ế ệ ế ế ạ ầ ư
 

B i vì các m c thu  cao và th m chí ph c t p, ti n đ c ti t ki mở ứ ế ậ ứ ạ ề ượ ế ệ  
hay  đ u t  không b  đánh thu  s  tích lũy v i t c đ  nhanh h n t  30 đ nầ ư ị ế ẽ ớ ố ộ ơ ừ ế  
40 % so v i ti n b  đánh thu . Các nhà tri u phú t  làm nên, theo cu nớ ề ị ế ệ ự ố  
sách Tri u phú ngay c nh nhàệ ạ  c a ti n sĩ Thomas Stanleyủ ế  , là nh ng ng iữ ườ  



h u nh  ám nh v  vi c tích lũy các qu  c a h  d i d ng tài s n nh  b tầ ư ả ề ệ ỹ ủ ọ ướ ạ ả ư ấ  
đ ng s n, các doanh nghi p t  nhân, và các kho n qu  thông qua vi c bánộ ả ệ ư ả ỹ ệ  
c  phi u đ  làm tăng giá tr  mà không gây ra các trách nhi m v  thu  khóa.ổ ế ể ị ệ ề ế
 

Đ u t  vào l ng h u c a công ty và các k  ho ch v  h u, các kầ ư ươ ư ủ ế ạ ề ư ế 
ho ch 401(k), IRAs (các tài kho n v  h u cá nhân), các k  ho ch Keogh,ạ ả ề ư ế ạ  
Roth IRAs, các tài kho n đ u t  cho giáo d c, các ch ng trình l a ch nả ầ ư ụ ươ ự ọ  
mua c  phi u, và b t kì đi u gì khác đ c đ ng ý b i C c Thu nh p qu cổ ế ấ ề ượ ồ ở ụ ậ ố  
n i v  tích lũy tài chính dài h n. Hãy t n d ng t ng đô la m t!ộ ề ạ ậ ụ ừ ộ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Hãy b t đ u ngay hôm nay c t đi 10% thu nh p c a b n. Thi t l pắ ầ ấ ậ ủ ạ ế ậ  
m t tài kho n đ c bi tộ ả ặ ệ  cho m c đích nàyụ  và coi vi c góp ti n vào tàiệ ề  
kho n này c a b n cũng gi ng nh  vi c b n tr  ti n lãi c m c  c aả ủ ạ ố ư ệ ạ ả ề ầ ố ủ  
mình m i tháng.ỗ

 

N u vi c ti t ki m 10% là quá nhi u đ i v i b n, hãy b t đ u b ngế ệ ế ệ ề ố ớ ạ ắ ầ ằ  
cách ti t ki m 1% và s ng b ng 99% còn l i. Khi b n tr  nên s ng m tế ệ ố ằ ạ ạ ở ố ộ  
cách tho i mái v i 99% thu nh p c a b n, tăng m c ti t ki m c a b n lênả ớ ậ ủ ạ ứ ế ệ ủ ạ  
2%. Theo th i gian, hãy tăng m c ti t ki m lên 10, 15 và th m chí 20% thuờ ứ ế ệ ậ  
nh p c a b n.ậ ủ ạ
 

2. Hãy tr  thành m t sinh viên tài chính su t đ i. Đ c nh ng cu n sáchở ộ ố ờ ọ ữ ố  
hay nh t, tham d  các khóa h c, và đ t mua các t p chí h u ích nh t.ấ ự ọ ặ ạ ữ ấ  
Bi t b n đang làm gì đ  b n có th  luôn đ a ra nh ng quy t đ nhế ạ ể ạ ể ư ữ ế ị  
thông minh khi b n đ u t  các qu  c a mình.ạ ầ ư ỹ ủ

 

51. Lu t B o t nậ ả ồ
 



Y u t  quy t đ nh t ng lai v  tài chính c a b n không ph i là b nế ố ế ị ươ ề ủ ạ ả ạ  
ki m đ c bao nhiêu mà là b n gi  đ c bao nhiêu.ế ượ ạ ữ ượ

 

R t nhi u ng i ki m đ c r t nhi u ti n trong cu c đ i làm vi cấ ề ườ ế ượ ấ ề ề ộ ờ ệ  
c a mình. Đôi khi, trong su t nh ng th i kì làm ăn ph t lên, nh ng ng i đóủ ố ữ ờ ấ ữ ườ  
đã v t kh i nh ng gì h  mong đ i và ki m đ c nhi u ti n h n là h  cóượ ỏ ữ ọ ợ ế ượ ề ề ơ ọ  
th  suy nghĩ tr c đây.ể ướ
 

Không may thay, h  th ng m c ph i tri u ch ng "đi trên n c". Họ ườ ắ ả ệ ứ ướ ọ 
b t đ u tin r ng thành công c a h  là b i vì nh ng kĩ năng n i b t và nh ngắ ầ ằ ủ ọ ở ữ ổ ậ ữ  
kh  năng mà h  đang phát huy r t t t trong m t lĩnh v c nào đó. Trong r tả ọ ấ ố ộ ự ấ  
nhi u tr ng h p, đi u đó là do n n kinh t  hay lĩnh v c riêng bi t đó đangề ườ ợ ề ề ế ự ệ  
phát tri n n  r . H  cho r ng b i vì h  đang ki m đ c r t nhi u ti n, hể ở ộ ọ ằ ở ọ ế ượ ấ ề ề ọ 
còn có th  ki m đ c nhi u ti n h n n a. H  tiêu xài h t nh ng gì hể ế ượ ề ề ơ ữ ọ ế ữ ọ 
ki m đ c, tin t ng r ng h  luôn có th  ki m đ c nhi u h n.ế ượ ưở ằ ọ ể ế ượ ề ơ
 

Th c đo chân chính cho công vi c b n đangướ ệ ạ  th c sự ự làm t t nh  thố ư ế 
nào đó là b nạ  đ  raể  đ c bao nhiêu t  s  ti n b n ki m đ c. Nh ngượ ừ ố ề ạ ế ượ ữ  
ng i thành đ t r t kĩ l ng trong vi c đ  ra nh ng ph n ti n m t cáchườ ạ ấ ưỡ ệ ể ữ ầ ề ộ  
th ng xuyên và thanh toán n  l n trong quãng th i gian làm ăn phát đ t c aườ ợ ầ ờ ạ ủ  
h  c t đ  cho h  có kho n đ  dành ra khi n n kinh t  hay vi c kinh doanhọ ố ể ọ ả ể ề ế ệ  
đi xu ng.ố
 

Làm th  nào đ  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1.Tính toán giá tr  th c c a b n ngay hôm nay. L p m t danh sách t t cị ự ủ ạ ậ ộ ấ ả 
các tài s n c a b n và đ nh giá xem n u b n quy đ i chúng ta ti nả ủ ạ ị ế ạ ổ ề  
m t ngay l p t c thì s  ti n m t đó là bao nhiêu.ặ ậ ứ ố ề ặ

 

Sau đó, g p t t c  các hóa đ n, s  d  th  tín d ng và các tài s n c mộ ấ ả ơ ố ư ẻ ụ ả ầ  
c  và tr  nó đi kh i s  tài s n c a b n đ  l y đ c k t qu  chính xác vố ừ ỏ ố ả ủ ạ ể ấ ượ ế ả ề 
s  ti n ròng mà b n đáng giá ngay hôm nay.ố ề ạ
 



2. L y giá tr  ròng c a b n chia cho s  năm mà b n đã làm vi c. K tấ ị ủ ạ ố ạ ệ ế  
qu  là s  l ng chính xác b n ki m đ c m i năm sau khi tr  chiả ố ượ ạ ế ượ ỗ ừ  
phí cho cu c s ng. B n có h nh phúc v i nó không? N u không, hãyộ ố ạ ạ ớ ế  
b t đ u ngay hôm nay làm cái gì đó đ  c i thi n nó.ắ ầ ể ả ệ

 

52. Lu t Parkinsonậ
 

Chi phí luôn tăng lên đ  đáp ng thu nh p.ể ứ ậ
 

Lu t Parkinson là m t trong nh ng lu t v  s  tích lũy c a c i và ti nậ ộ ữ ậ ề ự ủ ả ề  
b c quan tr ng nh t và đ c bi t đ n m t cách r ng rãi nh t. Nó đ c phátạ ọ ấ ượ ế ế ộ ộ ấ ượ  
tri n b i nhà văn ng i Anhể ở ườ  C. Northcote Parkinson nhi u năm tr c đây,ề ướ  
và nó gi i thích t i sao ph n l n m i ng i v  h u trong s  nghèo nàn.ả ạ ầ ớ ọ ườ ề ư ự
 

Lu t này nói r ng ng i ta ki m đ c bao nhiêu ti n, ng i ta th ngậ ằ ườ ế ượ ề ườ ườ  
có xu h ng tiêu toàn b  và có th  h n m t chút.ướ ộ ể ơ ộ  Chi phí c a h  tăng lên tủ ọ ỉ 
l  thu n v i thu nh p c a h . Nhi u ng i đang ki m đ c g p vài l nệ ậ ớ ậ ủ ọ ề ườ ế ượ ấ ầ  
nh ng gì h  đã ki m đ c  công vi c đ u tiên c a h . Nh ng tuy nhiên,ữ ọ ế ượ ở ệ ầ ủ ọ ư  
h  d ng nh  c n t ng xu m t đ  duy trì l i s ng hi n t i c a h . B t kọ ườ ư ầ ừ ộ ể ố ố ệ ạ ủ ọ ấ ể 
h  ki m đ c bao nhiêu, d ng nh  ch ng bao gi  đ .ọ ế ượ ườ ư ẳ ờ ủ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Đ c l p v  tài chính đ n t  vi c phá v  Lu tParkinsons.ộ ậ ề ế ừ ệ ỡ ậ
 

Lu t Parkinson gi i thích cái b y mà ph n l n m i ng i r i vào. Đâyậ ả ẫ ầ ớ ọ ườ ơ  
là lý do m c n , lo l ng v  ti n b c, và s  đ  v  v  tài chính. Ch  đ n khiắ ợ ắ ề ề ạ ự ổ ỡ ề ỉ ế  
b n xây d ng đ c m t s c m nh ý chí ch ng l i nh ng thôi thúc mãnh li tạ ự ượ ộ ứ ạ ố ạ ữ ệ  
c a vi c tiêu xài m i th  b n ki m đ c thì b n m i có th  b t đ u tíchủ ệ ọ ứ ạ ế ượ ạ ớ ể ắ ầ  
lũy ti n và ti n v  phía tr c c a đám đông.ề ế ề ướ ủ



 

H  qu  th  hai c a lu t Parkinson làệ ả ứ ủ ậ
 

N u b n làm cho các chi phí c a b n tăng lên  m c đ  ch m h n so v iế ạ ủ ạ ở ứ ộ ậ ơ ớ  
thu nh p c a b n và b n ti t ki m hay đ u t  s  ti n chênh l ch đó thì b nậ ủ ạ ạ ế ệ ầ ư ố ề ệ ạ  

m i tr  nên đ c l p v  tài chính trong cu c đ i lao đ ng c a b n.ớ ở ộ ậ ề ộ ờ ộ ủ ạ
 

Đây là chìa khóa. Tôi g i nó là “cái nêm”. N u b n có th  đi u khi nọ ế ạ ể ề ể  
m t cái nêm gi a s  ti n b n ki m đ c đang tăng lên và nh ng chi phíộ ữ ố ề ạ ế ượ ữ  
đang tăng lên trong l i s ng c a b n, và sau đó ti t ki m và đ u t  s  ti nố ố ủ ạ ế ệ ầ ư ố ề  
chênh l ch, b n có th  ti p t c c i thi n l i s ng c a mình cũng nh  ki mệ ạ ể ế ụ ả ệ ố ố ủ ư ế  
đ c nhi u ti n h n.ượ ề ề ơ  B ng cách phá v  lu tằ ỡ ậ  Parkinsons m t cách có ý th c,ộ ứ  
cu i cùng b n s  tr  nên đ c l p v  tài chính.ố ạ ẽ ở ộ ậ ề
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. T ng t ng r ng đ i s ng tài chính c a b n gi ng nh  m t công tyưở ượ ằ ờ ố ủ ạ ố ư ộ  
đang s p s p ti m mà b n đ c c  v  đ m trách. Xây d ng ngayắ ậ ệ ạ ượ ử ề ả ự  
m t s  n đ nh tài chính. D ng ngay nh ng chi phí không quan tr ng.ộ ự ổ ị ừ ữ ọ  
Phác th o m t ngân qu  v  các chi phí c  đ nh, không th  tránhả ộ ỹ ề ố ị ể  
đ c hàng tháng c a b n và quy t tâm h n ch  nh ng chi tiêu t mượ ủ ạ ế ạ ế ữ ạ  
th i s  ti n này.ờ ố ề

 

C n th n ki m tra t ng kho n chi m t. Đ t câu h i cho nó nh  th  làẩ ậ ể ừ ả ộ ặ ỏ ư ể  
b n đang phân tích nh ng chi tiêu c a m t ng i khác. Tìm ki m nh ngạ ữ ủ ộ ườ ế ữ  
cách th c đ  ti t ki m hay c t gi m. Ph n đ u gi m ít nh t 10% ti n chiứ ể ế ệ ắ ả ấ ấ ả ấ ề  
phí cho cu c s ng trong vòng ba tháng t i.ộ ố ớ
 

2. Quy t tâm ti t ki m và đ u t  50% s  thu nh p tăng lên mà b n nh nế ế ệ ầ ư ố ậ ạ ậ  
đ c t  b t kì ngu n gì. H c cách s ng b ng s  ti n còn l i.  đâyượ ừ ấ ồ ọ ố ằ ố ề ạ Ơ  
b n v n còn 50% n a đ  gi i quy t cho nh ng mong mu n c aạ ẫ ữ ể ả ế ữ ố ủ  
mình. Hãy làm nh  v y cho ph n còn l i c a s  nghi p b n.ư ậ ầ ạ ủ ự ệ ạ

 



53. Lu t Con s  3ậ ố
 

Cái gh  đ u c a s  t  do v  tài chính có ba chân: ti t ki m, b o hi m vàế ẩ ủ ự ự ề ế ệ ả ể  
đ u t .ầ ư

 

M t trong nh ng trách nhi m chính c a b n, đ i v i b n thân b n vàộ ữ ệ ủ ạ ố ớ ả ạ  
v i nh ng ng i ph  thu c vào b n, đó là xây d ng m t pháo đài tài chínhớ ữ ườ ụ ộ ạ ự ộ  
xung quanh b n thân b n trên đ ng đ i lao đ ng c a b n.ả ạ ườ ờ ộ ủ ạ  Công vi c c aệ ủ  
b n là t o ra m t tài s n mà d a vào đó b n có th  đ m b o an toàn khôngạ ạ ộ ả ự ạ ể ả ả  
b  đe d a b i nh ng b t n v  tài chính mà r t nhi u nh ng ng i khác đãị ọ ở ữ ấ ổ ề ấ ề ữ ườ  
g p ph i. Đ  đ t đ c m c tiêu này, b n c n duy trì t  l  phù h p vặ ả ể ạ ượ ụ ạ ầ ỉ ệ ợ ề  tài 
chính c a mình trong ba lĩnh v c: ti t ki m, b o hi m, và đ u t .ủ ự ế ệ ả ể ầ ư
 

H  qu  th  nh t c a lu t Con s  3 làệ ả ứ ấ ủ ậ ố
 

Đ  đ c hoàn toàn b o v  ch ng l i nh ng đi u không mong đ i, b nể ượ ả ệ ố ạ ữ ề ợ ạ  
c n ph i có kho n ti t ki m ti n m t t ng đ ng v i t  2 đ n 6 thángầ ả ả ế ệ ề ặ ươ ươ ớ ừ ế  

tiêu dùng trung bình.
 

M c tiêu tài chính đ u tiên c a b n đó là ti t ki m đ  ti n c t đ  choụ ầ ủ ạ ế ệ ủ ề ố ể  
n u b n m t ngu n thu nh p trong vòng đ n 6 tháng, b n s  có đ  ti nế ạ ấ ồ ậ ế ạ ẽ ủ ề  
dành d m đ  nuôi s ng mình. Chính hành đ ng ti t ki m s  ti n này và g iụ ể ố ộ ế ệ ố ề ử  
chúng vào m t tài kho n ti t ki m có l i t c cao ho c m t tài kho n ti n thộ ả ế ệ ợ ứ ặ ộ ả ề ị 
tr ng s  mang đ n cho b n m t ý th c mãnh li t v  s  tin t nh và sườ ẽ ế ạ ộ ứ ệ ề ự ưở ự 
thanh th n bên trong. Bi t r ng b n có s  ti n này c t đi s  làm cho b n trả ế ằ ạ ố ề ấ ẽ ạ ở 
thành m t con ng i có hi u qu  h n so v i vi c b n c  ph i lo l ng vộ ườ ệ ả ơ ớ ệ ạ ứ ả ắ ề 
tháng l ng s p t i hai túi rau qu  s p t i c a mình.ươ ắ ớ ả ắ ớ ủ
 

M t ng i ph  n  đã tham d  m t trong nh ng cu c h i th o c a tôi,ộ ườ ụ ữ ự ộ ữ ộ ộ ả ủ  
trong cu c h i th o đó tôi đã th o lu n v  t m quan tr ng c a vi c đ  dànhộ ộ ả ả ậ ề ầ ọ ủ ệ ể  
ti n, m t năm sau cô đã vi t cho tôi và k  cho tôi m t câu chuy n thú v . Côề ộ ế ể ộ ệ ị  
nói r ng cô ch a bao gi  cân nh c đ n th c t  r ng cô ph i hoàn toàn ch uằ ư ờ ắ ế ự ế ằ ả ị  



trách nhi m v  s  gi u có ti n b c c a chính cô. Cô luôn tiêu xài m i t t cệ ề ự ầ ề ạ ủ ọ ấ ả 
nh ng gì cô ki m đ c và thêm m t ít rút t  th  tín d ng c a cô. Và k tữ ế ượ ộ ừ ẻ ụ ủ ế  
qu  là cô luôn luôn trong tr ng thái n  l n.ả ạ ợ ầ
 

Tuy nhiên, t  cu c h i th o đó tr  đi, cô b t đ u ti t ki m m t ph nừ ộ ộ ả ở ắ ầ ế ệ ộ ầ  
thu nh p c a mình t  m i l n nh n l ng, b t đ u v i 5% và tăng d n lênậ ủ ừ ỗ ầ ậ ươ ắ ầ ớ ầ  
theo th i gian. Cô đã tr  nên c c kì t t trong vi c ti t ki m đ n n i mà chờ ở ự ố ệ ế ệ ế ỗ ỉ 
trong vòng m t năm cô đã b  ra đ c g n hai thángộ ỏ ượ ầ  thu nh p g i vào tàiậ ử  
kho n ngân hàng c a mình.ả ủ
 

Trong khi đó, công ty cô ta đã tr i qua m t vài thay đ i và cô đã ph iả ộ ổ ả  
làm vi c v i ông ch  m i. Ng i qu n lý này có v  huênh hoang, hay chệ ớ ủ ớ ườ ả ẻ ỉ 
trích và hay đòi h i. Lúc đ u, cô trung hòa thái đ  c a ông ta. Nh ng sau đóỏ ầ ộ ủ ư  
cô đã ý th c rõ ràng r ng cô có đ  ti n c t đ  cho cô có th  b  đi. Và cô đãứ ằ ủ ề ố ể ể ỏ  
c t b c ra đi.ấ ướ
 

Cô k  cho tôi r ng quy t đ nh này đã thay đ i cách nghĩ c a cô v  b nể ằ ế ị ổ ủ ề ả  
thân và v  cu c đ i cô. Cho đ n t n lúc đó, cô v n còn h i th  đ ng và chề ộ ờ ế ậ ẫ ơ ụ ộ ỉ 
ch p nh n nh ng gì ông ch  cô nói và làm. Sau kinh nghi m đó, cô nh nấ ậ ữ ủ ệ ậ  
th y r ng có ti n trong ngân hàng s  đ t trách nhi m cu c đ i cô lên vai cô.ấ ằ ề ẽ ặ ệ ộ ờ
 

Vi c đ  dành tài chính đã t o kh  năng cho cô thôi không làm côngệ ể ạ ả  
vi c mà cô không còn hào h ng n a và cho phép cô có th i gian đ  tìm m tệ ứ ữ ờ ể ộ  
công vi c t t h n và đ c tr  l ng cao h n. Cô vi t trong th  r ng n u côệ ố ơ ượ ả ươ ơ ế ư ằ ế  
không b t đ u ti t ki m, cô s  b  m c vào cái b y công vi c cũ c a cô. Côắ ầ ế ệ ẽ ị ắ ẫ ệ ủ  
s  không th  ra đi, và cô s  đánh m t lòng t  tr ng và t  tin c a mình.ẽ ể ẽ ấ ự ọ ự ủ
 

H  qu  th  hai c a lu t Con s  3 làệ ả ứ ủ ậ ố
 

B n ph i mua b o hi m t ng x ng đ  phòng b t kì tr ng h p kh nạ ả ả ể ươ ứ ề ấ ườ ợ ẩ  
c p nào mà b n không th  tr  vì s  ti n l n h n tài kho n ngân hàng c aấ ạ ể ả ố ề ớ ơ ả ủ  

b n.ạ
 



Luôn đ m b o đ i phó đ c v i m t tr ng h p kh n c p mà b nả ả ố ượ ớ ộ ườ ợ ẩ ấ ạ  
không th  vi t m t t m séc đ  thanh toán. Hãy tham gia b o hi m y t  đ yể ế ộ ấ ể ả ể ế ầ  
đ  đ  d  phòng cho b n và gia đình trong b t kì tr ng h p kh n c p v  yủ ể ự ạ ấ ườ ợ ẩ ấ ề  
t  nào. Mua b o hi m cho xe h i c a b n đ  đ  phòng tr ng h p va qu tế ả ể ơ ủ ạ ể ề ườ ợ ệ  
và trách nhi m pháp lý. Hãy mua b o hi m cho cu c đ i b n c t đ  choệ ả ể ộ ờ ạ ố ể  
n u có chuy n gì không may x y ra v i b n, nh ng ng i thân c a b n sế ệ ả ớ ạ ữ ườ ủ ạ ẽ 
đ c đ n bù. Có l  nhu c u sâu xa nh t hay s  khao khát c a b n ch t conượ ề ẽ ầ ấ ự ủ ả ấ  
ng i chính là s  c mu n đ c an toàn, và n u không mua b o hi mườ ự ướ ố ượ ế ả ể  
t ng x ng, b n s  không đ c đ m b o. Th ng th ng, b n ch p nh nươ ứ ạ ẽ ượ ả ả ườ ườ ạ ấ ậ  
m o hi m v  nh ng vi c mà b n không đ  s c thanh toán.ạ ể ề ữ ệ ạ ủ ứ
 

H  qu  th  ba c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

M c tiêu tài chính cu i cùng c a b n nên là tích lũy t  b n cho đ n khiụ ố ủ ạ ư ả ế  
nh ng đ u t  c a b n tr  cho b n nhi u h n nh ng gì b n ki m đ c tữ ầ ư ủ ạ ả ạ ề ơ ữ ạ ế ượ ừ 

công vi c c a b n.ệ ủ ạ
 

Cu c s ng c a b n đ c chia ra làm 3 ph n rõ ràng m c dù 3 ph nộ ố ủ ạ ượ ầ ặ ầ  
này có xu h ng ch ng chéo lên nhau. Th  nh t, đó là nh ng năm b nướ ồ ứ ấ ữ ạ  h cọ  
t pậ  , quãng th i gian này b n l n lên và đ c giáo d c. Sau đó là nh ngờ ạ ớ ượ ụ ữ  
năm ki m ti nế ề   c a b n, t  x p x  tu i hai m i đ n sáu m i. Sau đ nủ ạ ừ ấ ỉ ổ ươ ế ươ ế  
nh ng năm khao khát c a b n, khi b n v  h u, v i tu i th  trung bình ngàyữ ủ ạ ạ ề ư ớ ổ ọ  
nay đ t đ n tám m i năm, và đang tăng lên.ạ ế ươ
 

Đi u đ n gi n và hi u qu  nh t c a t t c  các chi n l c tài chính đóề ơ ả ệ ả ấ ủ ấ ả ế ượ  
là b n ti t ki m và đ u t  trong su t cu c đ i làm vi c c a mình cho đ nạ ế ệ ầ ư ố ộ ờ ệ ủ ế  
khi ti n c a b n tr  cho b n nhi u h n so v i b n ki m đ c trong côngề ủ ạ ả ạ ề ơ ớ ạ ế ượ  
vi c c a mình. T i đi m đó, b n b t đ u rút lui kh i công vi c c a mình vàệ ủ ạ ể ạ ắ ầ ỏ ệ ủ  
dành th i gian qu n lý tài s n c a b n. Đi u này gi ng v i m t k  ho chờ ả ả ủ ạ ề ố ớ ộ ế ạ  
chi n l c r t đ n gi n c a c  đ i ng i, nh ng đi u n i b t là có r t ítế ượ ấ ơ ả ủ ả ờ ườ ư ề ổ ậ ấ  
ng i theo nó và r t nhi u ng i k t thúc  tu i 65 v i r t ít tài s n đườ ấ ề ườ ế ở ổ ớ ấ ả ể 
dành đ c. M t ng i M  v  h u trung bình ngày nay có t ng giá tr  ròngượ ộ ườ ỹ ề ư ổ ị  
x p xấ ỉ 31.000 đô la c ng thêm thu nh p an sinh xã h i. Đ ng đ  đi u nàyộ ậ ộ ừ ể ề  
x y ra v i b n.ả ớ ạ
 



Làm th  nào b n có th  áp dung Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ậ ậ ứ
 

1. Tính toán xem b n s  m t bao nhiêu đ  duy trì m c s ng hi n t i c aạ ẽ ấ ể ứ ố ệ ạ ủ  
b n n u thu nh p c a b n b  c t hoàn toàn. Hãy quy t tâm ngay hômạ ế ậ ủ ạ ị ắ ế  
nay đ  b t đ u ti t ki m cho đ n khi b n có t  hai đ n sáu l n sể ắ ầ ế ệ ế ạ ừ ế ầ ố 
l ng ti n này đ  dành. Xác đ nh đi u này là u tiên s  m t.ượ ề ể ị ề ư ố ộ

 

2.    Hãy ng i l i v i m t đ i lý b o hi m t ng h p và s p x p vi cồ ạ ớ ộ ạ ả ể ổ ợ ắ ế ệ  
mua b o hi m cho t t c  các m t trong cu c s ng c a b n—y t , xeả ể ấ ả ặ ộ ố ủ ạ ế  
h i, nhà c a, và nhân th . Hãy là m t ng i bi quan sáng t o vàơ ử ọ ộ ườ ạ  
t ng t ng đi u t i t  nh t có th  x y ra. Đ ng ng x  li u lĩnh.ưở ượ ề ồ ệ ấ ể ả ừ ứ ử ề  
Đ m b o r ng b n đ c b o v , dù có b t kì đi u gì x y ra.ả ả ằ ạ ượ ả ệ ấ ề ả

 

3.    B t đ u ch ng trình ti t ki m/đ u t  hàng tháng ngay hôm nay,ắ ầ ươ ế ệ ầ ư  
th m chí t t c  nh ng gì b n làm là đi đ n ngân hàng và m  m t tàiậ ấ ả ữ ạ ế ở ộ  
kho n tích lũy tài chính đ c bi t. Đ t m t s  l ng ti n c  đ nh vàoả ặ ệ ặ ộ ố ượ ề ố ị  
tài kho n này hàng tháng và hãy hình nó phát tri n.ả ể

 

54. Lu t Đ u tậ ầ ư
 

Đi u tra tr c khi b n đ u t .ề ướ ạ ầ ư
 

Đây là lu t quan tr ng nh t trong t t c  các m t v  ti n t . B n nênậ ọ ấ ấ ả ặ ề ề ệ ạ  
dành th i gian cho vi c nghiên c u m t công vi c đ u t  nào đó nhi u nhờ ệ ứ ộ ệ ầ ư ề ư 
là b n dành th i gian đ  ki m đ c s  ti n đó đ  đ u t  cho th ng v  đó.ạ ờ ể ế ượ ố ề ể ầ ư ươ ụ
 

Đ ng bao gi  đ  b n thân b n ph i v i vã chia tay v i đ ng ti n. B nừ ờ ể ả ạ ả ộ ớ ồ ề ạ  
đã làm vi c quá chăm ch  đ  ki m nó và dành quá nhi u th i gian đ  tích lũyệ ỉ ể ế ề ờ ể  
nó. Đi u tra t  m  t t c  các m t c a công vi c đ u t  tr c khi b n có b tề ỉ ỉ ấ ả ặ ủ ệ ầ ư ướ ạ ấ  
kì cam k t nào. H i đ  hi u và n m đ c m t cách đ y đ  và hoàn toànế ỏ ể ể ắ ượ ộ ầ ủ  
m i chi ti t. Yêu c u các thông tin thành th t, chính xác và đ y đ  v  b t kìọ ế ầ ậ ầ ủ ề ấ  



s  đ u t  thu c b t kì lo i hình nào. N u b n có b t kì nghi ng  hay n i eự ầ ư ộ ấ ạ ế ạ ấ ờ ỗ  
s  nào, b n thà đ  ti n trong ngân hàng hay  trong m t tài kho n đ u tợ ạ ể ề ở ộ ả ầ ư 
trong th  tr ng ti n t  còn h n là ch p nh n r i ro có th  d n đ n tr ngị ườ ề ệ ơ ấ ậ ủ ể ẫ ế ắ  
tay.
 

H  qu  đ u tiên c a lu t Đ u t  làệ ả ầ ủ ậ ầ ư
 

Đi u d  dàng duy nh t đ i v i ti n b c là làm m t nó.ề ễ ấ ố ớ ề ạ ấ
 

Trong m t th  tr ng c nh tranh, ki m đ c đ ng ti n ch ng d  chútộ ị ườ ạ ế ượ ồ ề ẳ ễ  
nào. Nh ng đánh m t nó là m t trong nh ng đi u d  nh t mà b n có thư ấ ộ ữ ề ễ ấ ạ ể 
làm. M t câu t c ng  Nh t B n nói r ng:ộ ụ ữ ậ ả ằ  "Ki m ti n gi ng nh  đào b ngế ề ố ư ằ  
móng tay, trong khi đó đánh m t ti n gi ng nh  t i n c vào cát."ấ ề ố ư ướ ướ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này đ n t  nhà t  phú t  làm nênMarvinệ ả ứ ủ ậ ế ừ ỉ ự  
Davis, ng i đ c h i v  các nguyên t c c a ông ta đ i v i vi c ki m ti nườ ượ ỏ ề ắ ủ ố ớ ệ ế ề  
trong m t cu c ph ng v n đăng trên t p chíộ ộ ỏ ấ ạ  Forbes. Ông nói r ng ông cóằ  
m t nguyên t c đ n gi n và nó là “Đ ng đánh m t ti n”.ộ ắ ơ ả ừ ấ ề
 

Ông nói r ng n u có kh  năng b n s  đánh m t ti n c a mình, tr cằ ế ả ạ ẽ ấ ề ủ ướ  
tiên đ ng chia tay v i nó. Nguyên t c này quan tr ng đ n n i mà b n nênừ ớ ắ ọ ế ỗ ạ  
vi t ra và đ t nó  ch  mà b n có th  nhìn th y nó. Hãy đ c đi đ c l i th tế ặ ở ỗ ạ ể ấ ọ ọ ạ ậ  
nhi u l n.ề ầ
 

Nghĩ v  ti n c a b n nh  th  nó là m t ph n cu c đ i b n. B n ph iề ề ủ ạ ư ể ộ ầ ộ ờ ạ ạ ả  
đánh đ i m t s  gi , tu n, và th m chí năm trong qu  th i gian c a mìnhổ ộ ố ờ ầ ậ ỹ ờ ủ  
cho vi c t o ra m t s  l ng ti n nh t đ nh cho vi c ti t ki m và đ u t .ệ ạ ộ ố ượ ề ấ ị ệ ế ệ ầ ư  
Th i gian đó là không th  thay th  đ c. Đó là m t ph n trong cu c đ i quýờ ể ế ượ ộ ầ ộ ờ  
giá c a b n và nó s  ra đi mãi mãi. N u t t c  nh ng gì b n làm là gi  ti n,ủ ạ ẽ ế ấ ả ữ ạ ữ ề  
h n là đánh m t nó, ch  đi u đó không thôi cũng đ m b o r ng b n đ tơ ấ ỉ ề ả ả ằ ạ ạ  
đ c s  an toàn v  tài chính. Đ ng đánh m t ti n.ượ ự ề ừ ấ ề
 

H  qu  th  ba c a lu t Đ u t  làệ ả ứ ủ ậ ầ ư



 

N u b n nghĩ r ng b n có th  đánh m t m t ít, r t c c b n s  b  m tế ạ ằ ạ ể ấ ộ ố ụ ạ ẽ ị ấ  
r t nhi u.ấ ề

 

Có m t đi u gì đó v  thái đ  c a nh ng ng i c m th y r ng h  cóộ ề ề ộ ủ ữ ườ ả ấ ằ ọ  
đ  ti n đ  ch p nh n r i ro m t mát m t ít. B n hãy nh  m t câu ng nủ ề ể ấ ậ ủ ấ ộ ạ ớ ộ ạ  
ng  c : M t k  ngu d t và ti n b c c a h n s  nhanh chóng chia tay nhau”.ữ ổ ộ ẻ ố ề ạ ủ ắ ẽ  
Có m t câu nói khác n a:ộ ữ  "Khi m t ng i có kinh nghi m g p m t ng iộ ườ ệ ặ ộ ườ  
có ti n, ng i có ti n s  k t thúc v i kinh nghi m và ng i có kinh nghi mề ườ ề ẽ ế ớ ệ ườ ệ  
s  k t thúc v i ti n”.ẽ ế ớ ề
 

Luôn t  h i đi u gì s  x y ra n u b n m t 100% ti n c a b n trongự ỏ ề ẽ ả ế ạ ấ ề ủ ạ  
m t v  đ u t  tri n v ng. B n có th  gi i quy t đ c đi u đó không? N uộ ụ ầ ư ể ọ ạ ể ả ế ượ ề ế  
b n không th , tr c tiên đ ng có quy t đ nh đ u t .ạ ể ướ ừ ế ị ầ ư
 

H  qu  th  t  c a lu t Đ u t  làệ ả ứ ư ủ ậ ầ ư
 

Ch  đ u tỉ ầ ư v i các chuyên gia nh ng ng i đã có b ng thành tích đãớ ữ ườ ả  
đ c ch ng minh v  s  thành công v i ti n c a chính h .ượ ứ ề ự ớ ề ủ ọ

 

G n đây, tôi đã ăn t i  v i m t nhà tri u phú tr  t  làm nên ầ ố ớ ộ ệ ẻ ự ở 
Portland, Oregon. Ông đã b t đ u v i hai bàn tay tr ng và đã t ng b c m tắ ầ ớ ắ ừ ướ ộ  
làm vi c và đ u t  theo cách riêng c a ông đ  đ t đ c giá tr  tài s n c aệ ầ ư ủ ể ạ ượ ị ả ủ  
ông lên đ n vài tri u đô la. Ông có m t tri t lý r t đ n gi n: Ông ch  đ u tế ệ ộ ế ấ ơ ả ỉ ầ ư 
v i nh ng ng i đã t ng thành công trong vi c ki m ti n trong quá kh .ớ ữ ườ ừ ệ ế ề ứ  
Khi ông có nhi u ti n h n, ông ch  đ u t  v i nh ng ng i đang làm t tề ề ơ ỉ ầ ư ớ ữ ườ ố  
h n ông b ng ti n c a h .ơ ằ ề ủ ọ
 

B i vì ông khá giàu có, ông th ng đ c nh ng ng i nh ng ng i bánở ườ ượ ữ ườ ữ ườ  
v n đ u t  ti p c n. Ông luôn m i nh ng ng i đó trao đ i các b n kê khaiố ầ ư ế ậ ờ ữ ườ ổ ả  
tài chính cá nhân v i ông. N u nh ng ng i kia có th  tr ng cho ông xemớ ế ữ ườ ể ư  
nh ng b n kê khai tài chính cá nhân c a h , ông cũng tr ng cho h  xemữ ả ủ ọ ư ọ  b nả  
kê khai c a mình.ủ  N u ng i đó làm t t h n ông căn c  theo s  ti n đ u tế ườ ố ơ ứ ố ề ầ ư 
đ c đ  c p trong b n kê khai, ông s  ch p nh n l i đ  ngh  mua s  v nượ ề ậ ả ẽ ấ ậ ờ ề ị ố ố  



đ u t  đó. N u ông đang làm t t h n so v i ng i kia b ng s  ti n đ u tầ ư ế ố ơ ớ ườ ằ ố ề ầ ư 
hi n có c a mình, ông s  t  ch i. R t nhi u ng i ti p c n ông v i cácệ ủ ẽ ừ ố ấ ề ườ ế ậ ớ  
kho n v n đ u t , trong th c t  ph n l n trong s  h  làm ch ng t t chútả ố ầ ư ự ế ầ ớ ố ọ ẳ ố  
nào. H  đã ra đi trong l ng l  và không bao gi  quay tr  l i. M c đích c aọ ặ ẽ ờ ở ạ ụ ủ  
b n đó là ch  đ u t  v i nh ng ng i có b ng thành tích thành công v i ti nạ ỉ ầ ư ớ ữ ườ ả ớ ề  
b c. Theo cách này, b n s  gi m đ c khá nhi u r i ro. Đ ng đánh m tạ ạ ẽ ả ượ ề ủ ừ ấ  
ti n. N u b n c m th y b  lôi cu n, xem l i nguyên t c này và quy t tâmề ế ạ ả ấ ị ố ạ ắ ế  
gi  l i nh ng gì b n có.ữ ạ ữ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy nghĩ kĩ l i nh ng sai l m v  tài chính mà b n đã m c ph iạ ữ ầ ề ạ ắ ả  
trong đ i mình. Chúng có nh ng đi m chung là gì? B n có th  h cờ ữ ể ạ ể ọ  
đ c gì t  chúng? Ch n đoán chính xác là đã ch a đ c m t n aượ ừ ẩ ữ ượ ộ ử  
r i.ồ

 

2.    Ch  đ u t  vào nh ng th  mà b n hoàn toàn am hi u và tin t ng.ỉ ầ ư ữ ứ ạ ể ưở  
Ch  xin nh ng l i khuyên v  đ u t  t  nh ng ng i thành công vỉ ữ ờ ề ầ ư ừ ữ ườ ề 
tài chính b ng chính nh ng ý t ng mà h  g i ý cho mình. Hãy ch iằ ữ ưở ọ ợ ơ  
ăn ch c. Thà gi  ti n c a mình l i còn h n là li u lĩnh đánh m t nó,ắ ữ ề ủ ạ ơ ề ấ  
đánh m t luôn c  kho ng th i gian mà b n ph i b  ra đ  ki m nó.ấ ả ả ờ ạ ả ỏ ể ế

 

55. Lu t Lãi képậ
 

Đ u t  ti n c a b n m t cách c n th n và hãy đ  cho nó nhân lên v i l iầ ư ề ủ ạ ộ ẩ ậ ể ớ ợ  
nhu n kép và cu i cùng làm giàu cho b n.ậ ố ạ

 

L i nhu n kép đ c xem là m t trong nh ng đi u kì di u c a l ch sợ ậ ượ ộ ữ ề ệ ủ ị ử 
nhân lo i và kinh t . Albert Einstein đã miêu t  nó nh  là s c m nh l n nh tạ ế ả ư ứ ạ ớ ấ  



trong xã h i c a chúng ta. Khi b n đ  cho ti n tích lũy v i l i nhu n képộ ủ ạ ể ề ớ ợ ậ  
qua m t th i gian dài, nó tăng lên nhi u h n là b n có th  t ng t ng.ộ ờ ề ơ ạ ể ưở ượ
 

B n có th  s  d ng nguyên t c 72 đ  xác đ nh xem ti n c a b n sạ ể ử ụ ắ ể ị ề ủ ạ ẽ 
m t bao lâu đ  tăng lên g p đôi v i b t kì m c l i nhu n nào. Chia t  l  l iấ ể ấ ớ ấ ứ ợ ậ ỉ ệ ợ  
nhu n cho s  72. Ví d , n u b n đang nh n đ c 8% l i nhu n t  vi c đ uậ ố ụ ế ạ ậ ượ ợ ậ ừ ệ ầ  
t  c a mình, và b n chia 72 cho 8, b n đ c s  9. Đi u này có nghĩa là b nư ủ ạ ạ ượ ố ề ạ  
s  m t 9 năm đ  tăng g p đôi s  ti n c a b n v i t  l  lãi là 8%.ẽ ấ ể ấ ố ề ủ ạ ớ ỉ ệ
 

Ng i ta c đoán r ng m t đô la đ c đ u t  v i 3% l i nhu n vàoườ ướ ằ ộ ượ ầ ư ớ ợ ậ  
lúc chúa giáng sinh s  t ng đ ng v i m t n a s  ti n trên th  gi i ngàyẽ ươ ươ ớ ộ ử ố ề ế ớ  
nay. N u s  ti n này đ c làm cho sinh sôi n y n  và tăng g p đôi, l i g pế ố ề ượ ả ở ấ ạ ấ  
đôi, và l i g p đôi, và l i g p đôi l n n a, thì ngày nay nó s  đáng giá r tạ ấ ạ ấ ầ ữ ẽ ấ  
nhi u ngàn t  đô la.ề ỉ
 

Hai m i b n đô la mà ng i Hà Lan đã tr  cho nh ng ng i n Đươ ố ườ ả ữ ườ Ấ ộ 
b n x  đ  đ i l y đ oả ứ ể ổ ấ ả  Manhattan, n u nó đ c đ u t  v i lãi su t 5%,ế ượ ầ ư ớ ấ  
ngày nay s  đáng giá h n 2,2 t  đô la. Lãi kép là m t s c m nh trong vi cẽ ơ ỉ ộ ứ ạ ệ  
làm giàu.
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ư ấ ủ ậ
 

Chìa khóa m  ra lãi kép là c t ti n đi và đ ng bao gi  đ ng đ n nó.ở ấ ề ừ ờ ụ ế
 

M t khi b n b t đ u tích lũy ti n và nó b t đ u sinh sôi n y n , b nộ ạ ắ ầ ề ắ ầ ả ở ạ  
đ ng bao gi  đ ng đ n nó hay tiêu xài nó vì b t kì lý do gì. N u b n viừ ờ ụ ế ấ ế ạ  
ph m, b n đã đánh m t đi s c m nh c a lãi kép, và m c dù hôm nay b nạ ạ ấ ứ ạ ủ ặ ạ  
ch  tiêu m t s  l ng nh , b n s  ph i giã t  v i nh ng gì sau này có th  làỉ ộ ố ượ ỏ ạ ẽ ả ừ ớ ữ ể  
m t l ng kh ng l .ộ ượ ổ ồ
 

M t nhân viên th  kí  New York nh n đ c m t ph n chia gia tài sauộ ư ở ậ ượ ộ ầ  
ly hôn tr  giá 5 ngàn đô năm 1935. Cô đã mang toàn b  s  ti n đ n m t nhàị ộ ố ề ế ộ  
buôn bán c  phi u dày d n kinh nghi m và ng i này đã ch n mua nh ngổ ế ạ ệ ườ ọ ữ  
c  phi u kh  thi cho cô. Sau m t s  năm, s  ti n này l n lên, tr i qua nh ngổ ế ả ộ ố ố ề ớ ả ữ  



kho ng th i gian t t  và t i, v i t  l  lãi g p t  12 đ n 15%. Ngày nay,ả ờ ố ồ ớ ỉ ệ ộ ừ ế  
ng i ph  n  này đã v  h u, và tài s n c a bà đáng giá h n 22 tri u đô la!ườ ụ ữ ề ư ả ủ ơ ệ
 

N u b n b t đ u đ  s m, đ u t  đ  kiên đ nh, không bao gi  rút v n,ế ạ ắ ầ ủ ớ ầ ư ủ ị ờ ố  
và tin t ng vào đi u kì di u c a lãi kép, nó s  làm cho b n giàu. M tưở ề ệ ủ ẽ ạ ộ  
ng i trung bình ki m đ c m c thu nh p trung bình, đ u t  100 đô la m iườ ế ượ ứ ậ ầ ư ỗ  
tháng t  tu i 21 đ n 65 và đ c h ng lãi kép 10% trong su t th i gian đóừ ổ ế ượ ưở ố ờ  
s  v  h u v i s  ti n ròng tr  giá m t tri u m t trăm m i tám ngàn đô la!ẽ ề ư ớ ố ề ị ộ ệ ộ ườ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. B t đ u m t tài kho n đ u t  hàng tháng, th ng xuyên và cam k tắ ầ ộ ả ầ ư ườ ế  
v i b n thân đ u t  m t l ng ti n c  đ nh trong vòng năm, m iớ ả ầ ư ộ ượ ề ố ị ườ  
ho c th m chí hai m i năm sau. Ch n l a m t công ty v i m t giaặ ậ ươ ọ ự ộ ớ ộ  
đình các qu  h  tr  và các công c  đ u t , và gi  cho ti n c a b nỹ ỗ ợ ụ ầ ư ữ ề ủ ạ  
ho t đ ng, tháng này sang tháng khác, năm này qua năm khác.ạ ộ

 

2. Liên t c tìm ki m nh ng cách th c đ  nâng cao ph n ti n đ  dành raụ ế ữ ứ ể ầ ề ể  
đ  tăng s c m nh c a lãi kép.ể ứ ạ ủ  Đ a ra m t quy t đ nh đ  ch n sư ộ ế ị ể ọ ự 
đ c l p v  tài chính dài h n ch  không ch n nh ng th a mãn t cộ ậ ề ạ ứ ọ ữ ỏ ứ  
th i.ờ

 

56. Lu t Tích lũyậ
 

M i thành t u vĩ đ i v  tài chính đ u là s  tích lũy c a hàng trăm nh ngọ ự ạ ề ề ự ủ ữ  
n  l c và hy sinh nh  mà ch ng ai t ng nhìn nh n và coi tr ng.ỗ ự ỏ ẳ ừ ậ ọ

 

Thành t u c a s  đ c l p v  tài chính s  đòi h i m t l ng kh ng lự ủ ự ộ ậ ề ẽ ỏ ộ ượ ổ ồ 
các n  l c nh  v  ph n c a b n. Đ  b t đ u quá trình tích lũy, b n ph i cóỗ ự ỏ ề ầ ủ ạ ể ắ ầ ạ ả  
k  lu t và b n b . B n ph i gi  nó trong m t th i gian dài.ỉ ậ ề ỉ ạ ả ữ ộ ờ  Đ u tiên, b n sầ ạ ẽ 
nhìn th y r t ít thay đ i hay khác bi t, nh ng d n d n, nh ng n  l c c aấ ấ ổ ệ ư ầ ầ ữ ỗ ự ủ  
b n s  b t đ u đ m hoa k t trái. B n s  b t đ u v t qua nh ng ng iạ ẽ ắ ầ ơ ế ạ ẽ ắ ầ ượ ữ ườ  



ngang hàng v i mình. V n tài chính c a b n s  đ c c i thi n và n  l n sớ ố ủ ạ ẽ ượ ả ệ ợ ầ ẽ 
bi n m t. Tài kho n ngân hàng c a b n s  phát tri n và cu c s ng c a b nế ấ ả ủ ạ ẽ ể ộ ố ủ ạ  
s  đ c c i thi n.ẽ ượ ả ệ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Tích lũy làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Khi ti n ti t ki m c a b n tích lũy, b n xây d ng m t đ ng l c làm choề ế ệ ủ ạ ạ ự ộ ộ ự  
b n chuy n đ ng nhanh h n v  phía các m c tiêu tài chính c a b n.ạ ể ộ ơ ề ụ ủ ạ

 

Th t khó đ  b t đ u m t ch ng trình tích lũy tài chính, nh ng m tậ ể ắ ầ ộ ươ ữ ộ  
khi b n đã kh i đ ng đ c c  máy, b n s  c m th y vi c ti p t c ngàyạ ở ộ ượ ỗ ạ ẽ ả ấ ệ ế ụ  
càng tr  nên d  dàng h n. “Nguyên t c đ ng l c” là m t trong nh ng bí m tở ễ ơ ắ ộ ự ộ ữ ậ  
thành công vĩ đ i. Nguyên t c này nói r ng ph i m t r t nhi u s c l c đạ ắ ằ ả ấ ấ ề ứ ự ể 
v t qua tính ì và s  kháng c  c a s  tích lũy tài chính đ  b t đ u, nh ngượ ự ự ủ ự ể ắ ầ ư  
m t khi đã b t đ u, ch  m t r t ít s c l c đ  gi  cho nó chuy n đ ng.ộ ắ ầ ỉ ấ ấ ứ ự ể ữ ể ộ
 

N u b n b  m t đ ng l c và gi m t c đ n ch  ng ng h n, b n có thế ạ ị ấ ộ ự ả ố ế ỗ ừ ẳ ạ ể 
c m th y r t khó khăn đ  b t đ u l i. Đ ng l c là m t trong nh ng bí m tả ấ ấ ể ắ ầ ạ ộ ự ộ ữ ậ  
c a s  thành công mà b n ph i xây d ng và duy trì trong m i vi c b n làm.ủ ự ạ ả ự ọ ệ ạ
 

H  qu  th  hai c a Lu t Tích lũy làệ ả ứ ủ ậ
 

B  c  m t bó đũa thì khó, nh ng b  t ng cái m t thì ch c ch n s  đ c.ẻ ả ộ ư ẻ ừ ộ ắ ắ ẽ ượ
 

Khi b n b t đ u nghĩ v  vi c ti t ki m 10 ho c 20% thu nh p c aạ ắ ầ ề ệ ế ệ ặ ậ ủ  
b n,ạ  b n s  ngay l p t c nghĩ v  t t cạ ẽ ậ ứ ề ấ ả  các lo i lý do t i sao l i không th .ạ ạ ạ ể  
B n có th  b  xô đ y vào con đ ng n  l n. B n có th  tiêu t ng xu màạ ể ị ẩ ườ ợ ầ ạ ể ừ  
b n ki m đ c hi n nay vào vi c tr  n .ạ ế ượ ệ ệ ả ợ
 

N u b n th y mình đang  trong hoàn c nh này, thay cho vi c ti tế ạ ấ ở ả ệ ế  
ki m 10%, b n b t đ u ti t ki mệ ạ ắ ầ ế ệ  ch  1%ỉ  thu nh p c a b n trong m t tàiậ ủ ạ ộ  
kho n mà b n t  ch i không đ ng vào. B t đ u b  ti n l  vào m t con l nả ạ ừ ố ụ ắ ầ ỏ ề ẻ ộ ợ  



đ t hàng đêm khi b n v  đ n nhà. Khi con l n đ t đ y, mang đ n ngânấ ạ ề ế ợ ấ ầ ế  
hàng và g i nó vào tài kho n ti t ki m c a b n. Khi b n nh n đ c m t sử ả ế ệ ủ ạ ạ ậ ượ ộ ố 
ti n v t quá m c bình th ng t  vi c bán m t cái gì đó, đó tr  n  ho cề ượ ứ ườ ừ ệ ộ ả ợ ặ  
m t món ti n th ng b t ng , thay vì tiêu xài nó, hãy g i nó vào tài kho nộ ề ưở ấ ờ ử ả  
đ c bi t c a b n.ặ ệ ủ ạ
 

Nh ng l ng ti n nh  nh t này s  b t đ u tăng lên  m t m c đ  làmữ ượ ề ỏ ặ ẽ ắ ầ ở ộ ứ ộ  
b n kinh ng c. Khi b n tr  nên tho i mái v i vi c ti t ki m 1%, tăng m cạ ạ ạ ở ả ớ ệ ế ệ ứ  
đ  ti t ki m lên 2%, sau đó 3%, sau đó 4% và 5%...Trong vòng m t năm,ộ ế ệ ộ  
b n s  th y mình thoát ra kh i n  l n và ti t ki m đ c 10, 15% và th mạ ẽ ấ ỏ ợ ầ ế ệ ượ ậ  
chí 20% thu nh p c a b n mà không th c s  nh h ng đ n l i s ng c aậ ủ ạ ự ự ả ướ ế ố ố ủ  
b n.ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.              Quy t đ nh v  các m c tiêu tài chính dài h n c a b n và sauế ị ề ụ ạ ủ ạ  
đó quy t tâm th c hi n nó t ng b c m t. B c th  nh t là khóế ự ệ ừ ướ ộ ướ ứ ấ  
khăn nh t, và b n ph i đ t k  lu t cho mình đ  tránh tr t lùi trấ ạ ả ặ ỉ ậ ể ượ ở 
l i vào nh ng thói quen cũ.ạ ữ

 

2.      Luy n t p lu t Tích lũy trong c  nh ng lĩnh v c khác trong cu cệ ậ ậ ả ữ ự ộ  
s ng c a b n. Quy t tâm n m v ng m t môn h c m i l n m tố ủ ạ ế ắ ữ ộ ọ ỗ ầ ộ  
trang. Gi m cân m i l n m t ounce. H c m t ngôn ng  m i l nả ỗ ầ ộ ọ ộ ữ ỗ ầ  
m t bài. Hi u qu  tích lũy s  vô cùng l n lao.ộ ệ ả ẽ ớ

 

57. Lu t H p d nậ ấ ẫ
 

B n càng ti t ki m và tích lũy nhi u, b n càng thu hút nhi u ti n vàoạ ế ệ ề ạ ề ề  
cu c đ i mình.ộ ờ

 



Lu t h p d n đã đ c vi t v  trong h n 5000 năm. Nó gi i thích r tậ ấ ẫ ượ ế ề ơ ả ấ  
nhi u v  thành công và th t b i trong m i lĩnh v cề ề ấ ạ ọ ự  cu c s ng, đ c bi t làộ ố ặ ệ  
trên vũ đài tài chính. Ti n s  đ n ch  mà nó đ c yêu thích và tôn tr ng.ề ẽ ế ỗ ượ ọ  
B n càng g n bó tình c m m t cách tích c c v i ti n, thì nh ng c  h i màạ ắ ả ộ ự ớ ề ữ ơ ộ  
b n s  thu hút đ  đ t đ c càng nhi u h n.ạ ẽ ể ạ ượ ề ơ
 

Trong l i nói bí n c aờ ẩ ủ  nh ng ng i tàiữ ườ , cũng là tên c a ti n t  lúc y,ủ ề ệ ấ  
chúa Jesus nói: "Nh ng ai có s  đ c nh n nhi u h n. Nh ng nh ng aiữ ẽ ượ ậ ề ơ ư ữ  
không có, th m chí nh ng gì h  có s  b  l y đi." Phiên b n hi n đ i c a l iậ ữ ọ ẽ ị ấ ả ệ ạ ủ ờ  
nói bí n này là: “Ng i giàu s  tr  nên giàu h n và ng i nghèo s  tr  nênẩ ườ ẽ ở ơ ườ ẽ ở  
nghèo h n."ơ
 

Lý do mà ng i ta không tích lũy ti n hay h p thu ti n ch  y u là doườ ề ấ ề ủ ế  
suy nghĩ c a h . Đi u này gi i thích t i sao nh ng ng i  nh ng n c thủ ọ ề ả ạ ữ ườ ở ữ ướ ứ 
ba có th  sang Hoa Kì và, n u suy nghĩ c a h  là đúng đ n, s  đ t đ cể ế ủ ọ ắ ẽ ạ ượ  
nh ng đi u tuy t v i mà không th  có đ c  đ t n c quê h ng c a hữ ề ệ ờ ể ượ ở ấ ướ ươ ủ ọ 
và theo cách suy nghĩ cũ c a h . V i m t trí óc m i.ủ ọ ớ ộ ớ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Dùng ti n đ  ki m ti n.ề ể ế ề
 

Khi b n th c t p s  t  k  lu t và t  h n ch  c n thi t đ  phá v  chuạ ự ậ ự ự ỉ ậ ự ạ ế ầ ế ể ỡ  
kì tiêu xài t t c  nh ng gì b n ki m đ c và m t ít thêm n a, b n đã ch ngấ ả ữ ạ ế ượ ộ ữ ạ ứ  
minh cho b n thân và cho nh ng ng i khác r ng b n là ng i có th  tinả ữ ườ ằ ạ ườ ể  
t ng đ c v  ti n b c.ưở ượ ề ề ạ
 

M y năm tr c, khi tôi làm đ n vay m t kho n n  và m t dòng v nấ ướ ơ ộ ả ợ ộ ố  
tín d ng đ  kinh doanh, ngân hàng đòi ph i có tài s n th  ch p g p 5 l n sụ ể ả ả ế ấ ấ ầ ố 
ti n tôi mu n vay. Tôi r t ng c nhiên!ề ố ấ ạ
 

Sau này tôi m i bi t r ng đây là t  l  thông th ng mà các ngân hàngớ ế ằ ỉ ệ ườ  
đòi h i t  m t ng i không có l ch s  tín d ng. Th c t  là nh ng ng i vayỏ ừ ộ ườ ị ử ụ ự ế ữ ườ  
ti n đã ti t ki m và tích lũy tài s n là m t b ng ch ng r ng ng i đó có thề ế ệ ả ộ ằ ứ ằ ườ ể 



tin t ng đ c v  ti n b c.ưở ượ ề ề ạ  Sau này, b ng kinh nghi m, ngân hàng s  chằ ệ ẽ ỉ 
đòi h i tài s n th  ch p g p hai l n s  ti n ng i vay mu n vay.ỏ ả ế ấ ấ ầ ố ề ườ ố
 

Khi b n b t đ u tích lũy ti n, b n b t đ u thu hút nhi u ti n và nhi uạ ắ ầ ề ạ ắ ầ ề ề ề  
c  h i và ki m đ c nhi u ti n h n. Đi u này gi i thích t i sao vi c b nơ ộ ế ượ ề ề ơ ề ả ạ ệ ạ  
b t đ u l i r t quan tr ng, th m chí ch  v i m t s  l ng ti nắ ầ ạ ấ ọ ậ ỉ ớ ộ ố ượ ề   nh . B n sỏ ạ ẽ 
ng c nhiên v i nh ng gì x y ra và b n thu hút nhi u ti n h n v  phía mìnhạ ớ ữ ả ạ ề ề ơ ề  
d  dàng c  nào.ễ ỡ
 

B n tr  thành nh ng gì b n nghĩ v  trong h u h t th iạ ở ữ ạ ề ầ ế ờ   gian. Câu h iỏ  
chính sau đó là, B n nghĩ v  cái gì, b n nghĩ v  cái đó nh  th  nào trongạ ề ạ ề ư ế  
h u h t m i th i gian?ầ ế ọ ờ
 

Nh ng tri u phú t  làm nên dành t  hai m i đ n ba m i gi  m iữ ệ ự ừ ươ ế ươ ờ ỗ  
tháng đ  suy nghĩ và nghiên c u v n để ứ ấ ề  tài chính c a h . H  c n th n l pủ ọ ọ ẩ ậ ậ  
k  ho ch và s p x p các tài kho n c a h . H  cân nh c m i kho n đ u tế ạ ắ ế ả ủ ọ ọ ắ ọ ả ầ ư 
và chi phí tr c khi th c hi n nó. Và k t qu  là h c đ a ra nh ng quy tướ ự ệ ế ả ọ ư ữ ế  
đ nh tài chính t t h n so v i nh ng ng i suy nghĩ ít và quy t đ nh b cị ố ơ ớ ữ ườ ế ị ố  
đ ng.ồ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   T ng t ng r ng b n là m t ng i r t thành đ t v  tài chính. Xưở ượ ằ ạ ộ ườ ấ ạ ề ử 
lý ti n b c, các v n đ  đ uề ạ ấ ề ầ   t , và nh ng chi phí c a b n như ữ ủ ạ ư  th  làể  
b n là m t ng i giàu có và đã ki m đ c s  ti n đó b ng đ u ócạ ộ ườ ế ượ ố ề ằ ầ  
sáng su t v  tài chính c a b n.ố ề ủ ạ

 

2.   Hãy dành th i gian hàng ngày, hàng tu n, và hàng tháng đ  suy nghĩờ ầ ể  
v  tình hình tài chính c a b n và tìm cách s p x p tài chính c a b nề ủ ạ ắ ế ủ ạ  
m t cách thông minh h n. B n càng dành nhi u th i gian đ  suy nghĩộ ơ ạ ề ờ ể  
m t cách thông minh v  tài chính c a b n, b n s  càng đ a ra đ cộ ề ủ ạ ạ ẽ ư ượ  
nh ng quy t đ nh t t h n và b n s  có nhi u ti n h n đ  nghĩ v .ữ ế ị ố ơ ạ ẽ ề ề ơ ể ề

 



58. Lu t Tăng gia t cậ ố
 

B n càng di chuy n v  phía t  do tài chính, nó càng di chuy n nhanh vạ ể ề ự ể ề 
phía b n.ạ

 

Th ng thì ph i m t m t th i gian dài b n m i nh n ra đ c nh ngườ ả ấ ộ ờ ạ ớ ậ ượ ữ  
thay đ i v  tình hình tài chính c a mình. Nh ng thói quen cũ r t khó b .ổ ề ủ ữ ấ ỏ  
Thay đ i cu c s ng tài chính c a b n r t gi ng v i s  thay đ i ph ngổ ộ ố ủ ạ ấ ố ớ ự ổ ươ  
h ng c a m t con tàuướ ủ ộ   vĩ đ i. B n ch  có th  thay đ i t  t  t ng c p đạ ạ ỉ ể ổ ừ ừ ừ ấ ộ 
m t. Tuy nhiên, m t khi nh ng thay đ i đ c đ t vào đúng v  trí, chúng b tộ ộ ữ ổ ượ ặ ị ắ  
đ u tăng t c và đ t mô men khi chúng di chuy n b n v  phía các m c tiêuầ ố ạ ể ạ ề ụ  
c a b n.ủ ạ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Không có gì thành công b ng s  thành công.ằ ự
 

B n càng tích lũy đ c nhi u ti n, b n càng đ t đ c nhi u thànhạ ượ ề ề ạ ạ ượ ề  
công, ti n b c và thành công s  d ng nh  ti n v  phía b n nhanh h n, tề ạ ẽ ườ ư ế ề ạ ơ ừ 
nh ng ph ng h ng khác nhau.ữ ươ ướ
 

T t c  nh ng ng i thành công v  tài chính ngày nay đã ph i tr i quaấ ả ữ ườ ề ả ả  
lao đ ng r t v t v , đôi khi trong nhi u năm, tr c khi h  có đ c c  h iộ ấ ấ ả ề ướ ọ ượ ơ ộ  
th c s  đ u tiên c a mình. Nh ng sau đó, càng nhi u c  h i đ n v i h , tự ự ầ ủ ư ề ơ ộ ế ớ ọ ừ 
t t c  các ph ng h ng. V n đ  l n mà h u h t nh ng ng i thành đ tấ ả ươ ướ ấ ề ớ ầ ế ữ ườ ạ  
có đó là phân lo i nh ng c  h i mà d ng nh  đ n v i h  t  kh p n i.ạ ữ ơ ộ ườ ư ế ớ ọ ừ ắ ơ  
B n cũng s  nh  v y.ạ ẽ ư ậ
 

H  qu  th  hai c a lu t Tăng gia t c làệ ả ứ ủ ậ ố
 



Toàn b  80% thành công c a b n s  đ n trong 20% còn l i c a th i gianộ ủ ạ ẽ ế ạ ủ ờ  
b n đ u t .ạ ầ ư

 

Đây là m t khám phá n i b t. Hãy nghĩ! B n s  đ t đ c kho ngộ ổ ậ ạ ẽ ạ ượ ả  
20%  trong thành công t ng th  có th  cho b n trong 80% th i gian và ti nổ ể ể ạ ờ ề  
c a đ u tiên mà b n đ u t  vào m t doanh nghi p, m t ngh  nghi p, ho củ ầ ạ ầ ư ộ ệ ộ ề ệ ặ  
m t d  án. B n s  đ t đ c 80% còn l i v i 20% th i gian và ti n b c cònộ ự ạ ẽ ạ ượ ạ ớ ờ ề ạ  
l i mà b n đ u t .ạ ạ ầ ư
 

Peter Lynch, c u giám đ c c a Qu  h  tr  Magellan, m t trong nh ngự ố ủ ỹ ỗ ợ ộ ữ  
qu  hỹ ỗ   tr  thành công nh t trong l ch s , nói r ng nh ng đ u t  t t nh tợ ấ ị ử ằ ữ ầ ư ố ấ  
ông đã t ng th c hi n là nh ng đ u t  ph i m t r t lâu đ  đ m hoa k từ ự ệ ữ ầ ư ả ấ ấ ể ơ ế  
trái. Ông th ng mua c  phi u c a m t công ty, nh ng c  phi u đó khôngườ ổ ế ủ ộ ữ ổ ế  
tăng giá tr  trong m t vài năm. Sau đó nó đ t nhiên tăng v t lên t  10 đ n 20ị ộ ộ ọ ừ ế  
l n v  giá c . Chi n l c đ u t  ch ng khoán lâu dài này cu i cùng đã giúpầ ề ả ế ượ ầ ư ứ ố  
ông tr  thành m t trong nh ng giám đ c thành công nh t và đ c tr  caoở ộ ữ ố ấ ượ ả  
nh t  M .ấ ở ỹ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Ch ng minh nguyên t c này cho b n thân b n, trên gi y. Hãy nhân đôiứ ắ ả ạ ấ  
m t xu trong 30 ngày. Ngày đ u tiên b n có m t xu. Ngày th  haiộ ầ ạ ộ ứ  
b n có hai xu. Ngày th  ba b n có b n xu, sau đó là tám, sau đó làạ ứ ạ ố  
m i sáu, sau đó là ba m i hai xu, và c  ti p t c nh  th . Đ nườ ươ ứ ế ụ ư ế ế  
ngày th  ba m i b n s  có vài tri u đô la. Tuy nhiên, vào ngàyư ươ ạ ẽ ệ  
th  hai chín, b n ch  có m t n a c a s  ti n mà b n s  có vàoứ ạ ỉ ộ ử ủ ố ề ạ ẽ  
ngày th  ba m i. Và vào ngày th  hai tám b n ch  có m t ph nứ ươ ứ ạ ỉ ộ ầ  
t  c a s  ti n mà b n s  có vào ngày th  ba m i. Đ ng bao giư ủ ố ề ạ ẽ ứ ươ ừ ờ 
sai l m đ  r i rút ti n ra kh i m t v  đ u t  quá nhanh chóng vàầ ể ồ ề ỏ ộ ụ ầ ư  
t  b  t t c  nh ng m c tăng vĩ đ i có th  cho b n.ừ ỏ ấ ả ữ ứ ạ ể ạ

 

2. Xác đ nh nh ng lĩnh v c mà  đó b n đã đ u t  r t nhi u th i gian vàị ữ ự ở ạ ầ ư ấ ề ờ  
s c l c mà không trông mong k t qu  t c th i c a nó. Ki m traứ ự ế ả ứ ờ ủ ể  



m i m t cam k t đó m t cách c n th n đ  xem li u b n đã s pỗ ộ ế ộ ẩ ậ ể ệ ạ ắ  
đ n b c đ t phá l n c a mình ch a.ế ướ ộ ớ ủ ư

 

T ng k tổ ế
 

Các Lu t ti n t  gi i thích t i sao b n có th  đ t đ c đ c l p v  tàiậ ề ệ ả ạ ạ ể ạ ượ ộ ậ ề  
chính. B t kì xu t phát đi m c a b n là gì, th m chí ng p chìm trong n  l nấ ấ ể ủ ạ ậ ậ ợ ầ  
hay làm vi c cho m t ng i khác, b n có th  kh i hành. Th m chí n uệ ộ ườ ạ ể ở ậ ế  
trong quá kh  b n không nghiêm túc v i chuy n ti n b c, b n có th  b tứ ạ ớ ệ ề ạ ạ ể ắ  
đ u ngay hôm nay đ  ti t ki m ti n, đ u t  nó m t cách c n th n, thoátầ ể ế ệ ề ầ ư ộ ẩ ậ  
kh i n  l n, và đ t đ c nh ng m c đích v  tài chính c a b n trong cu cỏ ợ ầ ạ ượ ữ ụ ề ủ ạ ộ  
s ng. Hàng trăm ngàn, th m chí hàng nhi u tri u nh ng ng i đàn ông vàố ậ ề ệ ữ ườ  
ph  n  đã b t đ u t  hai bàn tay tr ng và tr  nên đ c l p v  tài chính b ngụ ữ ắ ầ ư ắ ở ộ ậ ề ằ  
cách theo các lu t và nguyên t c mà b n v a m i h c xong đó.ậ ắ ạ ừ ớ ọ
 

Câu h i  duy nh t  th c s  b n c n h i  liên quan đ n ti n  b c đóỏ ấ ự ự ạ ầ ỏ ế ề ạ  
là: B n c n nó nh  th  nào? Hãy nh  r ng b n luôn luôn t  do l a ch n.ạ ầ ư ế ớ ằ ạ ự ự ọ  
B n ch u trách nhi m. Không ai s  làm vi c đó cho b n. M i đi u phạ ị ệ ẽ ệ ạ ọ ề ụ 
thu c vào b n.ộ ạ
 

Khi b n theo nh ng lu t và nguyênạ ữ ậ   t c này, và n u b n kiên trì đ  lâu,ắ ế ạ ủ  
đó c ng c i, không gì có th  ch n không cho b n đ t đ c thành công vĩứ ỏ ể ặ ạ ạ ượ  
đ i v  tài chính.ạ ề
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68.   Lu t Tình b nậ ạ
 

69.        Lu t Đ a vậ ị ị
 

70.   Lu t Tri n v ngậ ể ọ
 

71.   Lu t L p k  ho chậ ậ ế ạ  
tr cướ
 

72.   Lu t Đ ng c  ng cậ ộ ơ ượ
 



Các lu t bán hàngậ
 

Chúng ta ki m s ng b ng cách bán cái gì đó cho ai đó. M i ng i làmế ố ằ ọ ườ  
vi c vì ti n th ng. T t c  chúng ta đ c tr  b ng c  các giá tr  vô hình vàệ ề ưở ấ ả ượ ả ằ ả ị  
h u hình, trên n n t ng chúng ta bán b n thân mình, các ý t ng c a mình,ữ ề ả ả ưở ủ  
các s n ph m và d ch v  c a mình cho ng i khác t t nh  th  nào. Đóả ẩ ị ụ ủ ườ ố ư ế  
không ph i là v n đ  là b n có bán nó hay không, đó là v n đ  b n gi iả ấ ề ạ ấ ề ạ ỏ  
nh ng công vi c đó nh  th  nào.ữ ệ ư ế
 

Các b c cha m  không ng ng bán các giá tr , thái đ , và các hành viậ ẹ ừ ị ộ  
ng x  cho con cái c a h , và con cái c a h  s  l n lên trong s  nh h ngứ ử ủ ọ ủ ọ ẽ ớ ự ả ưở  

tr c ti p nh ng cái mà chúng đã mua t  b  m . Giá tr  c a chúng s  phự ế ữ ừ ố ẹ ị ủ ẽ ụ 
thu c vào ch t l ng c a s n ph m mà b  m  chúng đã bán cho chúng.ộ ấ ượ ủ ả ẩ ố ẹ  
Nh ng ng i lãnh đ o và nh ng nhà qu n lý t t  nh t đ c mô t  nhữ ườ ạ ữ ả ố ấ ượ ả ư 
nh ng ng i bán hàng áp l c th p tuy t v i. Vì m i ng i không thích bữ ườ ự ấ ệ ớ ọ ườ ị 
ch  b o, d y d , hay xem th ng, nh ng chuyên gia v  quan h  con ng iỉ ả ạ ỗ ườ ữ ề ệ ườ  
thành công nh t là nh ng ng i có th  trình bày ý t ng c a h  theo m tấ ữ ườ ể ưở ủ ọ ộ  
cách mà nh ng ng i khác n m b t chúng nh  là c a chính h .Nh  Dwightữ ườ ắ ắ ư ủ ọ ư  
D. Eisenhower có l n nói: "Ngh  thu t lãnh đ o là làm cho ng i khác làmầ ệ ậ ạ ườ  
nh ng gì mình mu n h  làm và nghĩ v  nó nh ng là ý t ng c a chính h ."ữ ố ọ ề ữ ưở ủ ọ
 

Trong th ng m i và công nghi p, và trong ph n l n các t  ch c, b nươ ạ ệ ầ ớ ổ ứ ạ  
đ c tr  d a trên kh  năng c a b n bán ch t l ng công vi c c a b n choượ ả ự ả ủ ạ ấ ượ ệ ủ ạ  
nh ng ng i mà ý ki n c a h  là quan tr ng nh t quy t đ nh s  thành côngữ ườ ế ủ ọ ọ ấ ế ị ự  
c a b n. Nh ng ng i t  ti p th  b n thân h  m t cách hi u qu  nh t ti nủ ạ ữ ườ ự ế ị ả ọ ộ ệ ả ấ ế  
v  tr c nhanh h n trong ngh  nghi p c a h  h n là nh ng ng i khôngề ướ ơ ề ệ ủ ọ ơ ữ ườ  
làm đi u này, th m chí m c dù h  không có tài năng h n và h  không thề ậ ặ ọ ơ ọ ể 
th  hi n đ c nh ng công vi c t t h n. T t c  là  vi c bán hàng.ể ệ ượ ữ ệ ố ơ ấ ả ở ệ
 

R t nhi u ng i băn khoăn v  t  “bán hàng”, trong đó có r t nhi uấ ề ườ ề ừ ấ ề  
ng i bán hàng. Nh ng th c t  đó là kh  năng thuy t ph c và nh h ngườ ư ự ế ả ế ụ ả ướ  
ng i khác là trung tâm c a m t cu c s ng h nh phúc. N u b n không thườ ủ ộ ộ ố ạ ế ạ ể 

nh h ng và thuy t ph c ng i khác theo quan đi m c a b n,ả ưở ế ụ ườ ể ủ ạ  b n cóạ  



nguy c  b  ph t l  đi và đ c xem nh  ng i không quan tr ng trong tơ ị ớ ờ ượ ư ườ ọ ổ 
ch c c a b n. Nh ng ng i không th  trình bày nh ng ý t ng c a h  hayứ ủ ạ ữ ườ ể ữ ưở ủ ọ  
bán b n thân h  m t cách phú h p có r t ít nh h ng và không đ c nhi uả ọ ộ ợ ấ ả ưở ượ ề  
ng i tôn tr ng. M t khác, nh ng ng i khó kh  năng thuy t ph c và cóườ ọ ặ ữ ườ ả ế ụ  
th  làm cho ng i  khác tin t ng trong tranh lu n c a mình th ng làể ườ ưở ậ ủ ườ  
nh ng ng i đ c đ c tôn tr ng và thành đ t nh t trong xã h i chúng ta.ữ ườ ượ ượ ọ ạ ấ ộ
 

Kh  năng bán hàng t t là m t trong nh ng tài năng hi m g p nh tả ố ộ ữ ế ặ ấ  
ở  M . Nh ng ng i bán hàng gi i nh t là nh ng ng i đ c tr  cao nh t,ỹ ữ ườ ỏ ấ ữ ườ ượ ả ấ  
đ c tôn tr ng nh t, và đ c đ m b o nh t so v i t t c  các ngh  nghi p.ượ ọ ấ ượ ả ả ấ ớ ấ ả ề ệ  
Ch ng có gì khác bi t n u b n là m t khách hàng, m t ng i qu n lý, m tẳ ệ ế ạ ộ ộ ườ ả ộ  
ng i bán hàng hay b t kì ai khác; chính b n thân b n n  nó đ  tr  nên xu tườ ấ ả ạ ợ ể ở ấ  
s c trong vi c bán b t kì cái gì b n bán cho ng i khác.ắ ệ ấ ạ ườ
 

Nói  m t  cách  c  th  v  ngh  bán  hàng,  theo  nguyên  t cPareto,ộ ụ ể ề ề ắ  
“Nguyên t c 80/20," đó là 20% nh ng ng i bán hàng gi i nh t bán đ cắ ữ ườ ỏ ấ ượ  
80% l ng hàng và ki m đ c 80% s  ti n. Nghiên c u th  hi n r ng 10%ượ ế ượ ố ề ứ ể ệ ằ  
nh ng ng i bán hàng gi i nh t m  80% trong s  nh ng tài kho n m i vàữ ườ ỏ ấ ở ố ữ ả ớ  
là nh ng ng i đ c tr  cao nh t trong th  gi i kinh doanh. N u b n đangữ ườ ượ ả ấ ế ớ ế ạ  

 trong lĩnh v c bán hàng, công vi c c a b n là làm b t cở ự ệ ủ ạ ấ ứ  vi c gì, làmệ  
vi c vào b t c  gi  nào c n thi t, v t qua b t c  gi i h n nào b n có thệ ấ ứ ờ ầ ế ượ ấ ứ ớ ạ ạ ể 
đ i m t, đ  gia nh p vào đ i ngũ 10% gi i nh t.  m c đ  bán đó, t ngố ặ ể ậ ộ ỏ ấ Ở ứ ộ ươ  
lai c a b n s  đ c đ m b o.ủ ạ ẽ ượ ả ả
 

M t đi u tuy t v i là ngày nay có nhi u ki n th c s n có h n bao giộ ề ệ ờ ề ế ứ ẵ ơ ờ 
h t v  cách th c làm th  nào đ  bán hàng hi u qu  h n. Các quá trình bánế ề ứ ế ể ệ ả ơ  
hàng đã đ c nghiên c u m t cách c n th n t  m i góc đ . Hàng ch c ngànượ ứ ộ ẩ ậ ừ ọ ộ ụ  
cu c h i tho i bán hàng đã đ c ghi l i b ng băng video, băng audio, vàộ ộ ạ ượ ạ ằ  
đ c giám sát cá nhân đ  tìm ra m t cách chính xác đó là gì mà nh ng ng iượ ể ộ ữ ườ  
bán hàng gi i nh t đã làm đ  giúp h  thành công đ n nh  v y. Ngày nayỏ ấ ể ọ ế ư ậ  
chúng ta bi t nhi u h n so v i tr c đây vế ề ơ ớ ướ ề làm th  nào b n có th  thànhế ạ ể  
công trong bán hàng, đó là nh ng gì chúng ta s  th o lu n trong ch ng này.ữ ẽ ả ậ ươ
 

Vi c bán hàng bao g m ba y u t  chính. Y u t  th  nh t là s n ph mệ ồ ế ố ế ố ứ ấ ả ẩ  
hay d ch v . Th  hai là ng i bán hàng. Y u t  th  ba là khách hàng. C  baị ụ ứ ườ ế ố ứ ả  
y u t  này ph i phù h p v i nhau đ  cho m t vi c mua bán x y ra.ế ố ả ợ ớ ể ộ ệ ả



 

S n ph m và d ch v  ph i phù h p v i khách hàng, nh ng nó cũngả ẩ ị ụ ả ợ ớ ư  
ph i phù h p v i ng i bán hàng n u ng i bán hàng đó s  bán s n ph mả ợ ớ ườ ế ườ ẽ ả ẩ  
đó  cho khách hàng.  M t  s  ng i  bán  hàng  r t  gi i  v  bán  m t  lo iộ ố ườ ấ ỏ ề ộ ạ  
s nả   ph m hay d ch v  nào đó và m t s  ng i bán hàng khác l i r t gi iẩ ị ụ ộ ố ườ ạ ấ ỏ  
v  bán m t m t hàng khác. Tính t ng thích này r t ít liên quan đ n b nề ộ ặ ươ ấ ế ả  
thân s n ph m hay d ch v . Nó có nhi u m i quan h  h n v i tính khí, nhânả ẩ ị ụ ề ố ệ ơ ớ  
cách, các giá tr  và thái đ  c a ng i bán hàng.ị ộ ủ ườ
 

Th t khó, n u không mu n nói là không th , đ  bán m t cái gì đó màậ ế ố ể ể ộ  
b n không tin vào hay không không th  đ t h t tâm trí vào. R t nhi u ng iạ ể ặ ế ấ ề ườ  
bán hàng đã nh n ra r ng b ng cách thay đ i các lo i hình s n ph m hayậ ằ ằ ổ ạ ả ẩ  
d ch v  b n đang bán, h  đã đi đ n đ nh cao c a ngành h , trong khi đóị ụ ạ ọ ế ỉ ủ ọ  
tr c đây h  ch  lãng phí th i gian. Nh  vây, xu t phát đi m c a s  thànhướ ọ ỉ ờ ư ấ ể ủ ự  
công trong bán hàng là đ m b o ba y u t  này đ c đ t vào đúng ch . Đ mả ả ế ố ượ ặ ỗ ả  
b o r ng nh ng gì b n đang bán là s n ph m hay d ch v  phù h p đ  b nả ằ ữ ạ ả ẩ ị ụ ợ ể ạ  
bán cho khách hàng phù h p, lo i khách hàng thích s n ph m ho c d ch vợ ạ ả ẩ ặ ị ụ 
đó.
 

S n ph m ph i phù h p, ng i bán hàng ph i đ c chu n b , và kháchả ẩ ả ợ ườ ả ượ ẩ ị  
hàng ph i c n s n ph m, mu n nó, và có kh  năng s  d ng nó và có đả ầ ả ẩ ố ả ử ụ ủ 
ti n tr  cho nó. N u t t c  các y u t  này đ c đ t vào đúng ch , vi c bánề ả ế ấ ả ế ố ượ ặ ỗ ệ  
hàng s  liên t c thành công.ẽ ụ
 

M t vài lu t bán hàng gi i thích t t cộ ậ ả ấ ả  nh ng thành công vĩ đ i vàữ ạ  
ph n l n nh ng th t b i trong bán hàng. Khi b n h c và áp d ng nh ng lu tầ ớ ữ ấ ạ ạ ọ ụ ữ ậ  
này vào các ho t đ ng bán hàng c a b n,ạ ộ ủ ạ   b n s  bán đ c nhi u hàng h nạ ẽ ượ ề ơ  
là b n đã t ng nghĩ là có th .ạ ừ ể
 

59. Lu t Bán hàngậ
 



Không có gì x y ra cho đ n khi m t ho t đ ng bán hàng x y ra.ả ế ộ ạ ộ ả
 

Nh ng l i nói b t h  này đ n t  ng i bán hàng và đào t o nhân viênữ ờ ấ ủ ế ừ ườ ạ  
bán hàng vĩ đ iạ  Red Motley. Chính vi c bán hàng đã kh i đ u cho c  m tệ ở ầ ả ộ  
quá trình s n xu t. Nó thúc đ y các doanh nghi p và các nhà máy, cúng c pả ấ ẩ ệ ấ  
công ăn vi c làm vì nó tăng t n s  liên l c c a b n đ i v i khách hàng c aệ ầ ố ạ ủ ạ ố ớ ủ  
mình, và sau đó thuy t ph c h  mua hàng th ng xuyên h n.ế ụ ọ ườ ơ
 

M t trong nh ng khách hàng c a tôi, m t công ty tr  giá hàng t  đô la ộ ữ ủ ộ ị ỉ ở 
California, đã tr  hàng ngàn đô la đ  m i m t hãng t  v n bên ngoài vào đả ể ờ ộ ư ấ ể 
tìm hi u xem t i sao công vi c bán hàng c a h  l i đi xu ng. Các nhà tể ạ ệ ủ ọ ạ ố ư 
v n đã phân tích các ho t đ ng bán hàng c a l c l ng bán hàng và nh nấ ạ ộ ủ ự ượ ậ  
th y r ng, vì r t nhi u lý do, m t ng i bán hàng trung bình ch  t o ra đ cấ ằ ấ ề ộ ườ ỉ ạ ượ  
b n m i liên l c v i khách hàng m i tu n.ố ố ạ ớ ỗ ầ
 

D a vào nh ng phát hi n này, và không có thay đ i nào khác, công tyự ữ ệ ổ  
ngay l p t c thành l p m t h  th ng qu n lý liên l c và đòi h i m i nhânậ ứ ậ ộ ệ ố ả ạ ỏ ỗ  
viên kinh doanh ph i g p, m t đ i m t, v i ít nh t hai khách hàng ti m năngả ặ ặ ố ặ ớ ấ ề  
m i ngày, mu i khách hàng ti m năng m i tu n. Doanh s  bán hàng c aỗ ờ ề ỗ ầ ố ủ  
toàn công ty tăng v t lên 50% vào tháng sau và ti p t c tăng lên sau đó. Đi uọ ế ụ ề  
này m t l n n a ch ng minh r ng không có không có m c đào t o hay kĩộ ầ ữ ứ ằ ứ ạ  
năng nào có th  thay th  đ c s  c n thi t ph i g p đ i m t v iể ế ượ ự ầ ế ả ặ ố ặ ớ   các khách 
hàng ti m năng.ề
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    S p x p các ho t đ ng bán hàng theo cách th c mà b n có th  nhìnắ ế ạ ộ ứ ạ ể  
th y tri n v ng v  ch t l ng m i ngày. Ch t l ng khách hàngấ ể ọ ề ấ ượ ỗ ấ ượ  
th ng là m t ch c năng c a s  l ng các tri n v ng. Hãy t p choườ ộ ứ ủ ố ượ ể ọ ậ  
b n thân b n hay đ i  ngũ nhân viên c a b n đ ng tr c  nhi uả ạ ộ ủ ạ ứ ướ ề  
ng i h n và,ườ ơ  t t c  các y u t  khác t ng đ ng, doanh s  bánấ ả ế ố ươ ươ ố  
hàng c a b n s  tăng lên.ủ ạ ẽ

 



2.    Thi t k  các quá trình bán hàng và n i dung trình bày c a b n theoế ế ộ ủ ạ  
m t cách th c đó là b n ho c là lôi kéo khách hàng c a mình thamộ ứ ạ ặ ủ  
gia vào công vi c kinh doanh th ng xuyên h n ho c mang đ n choệ ườ ơ ặ ế  
khách hàng tri n v ng c a b n nhi u c  h i mua h n trong m iể ọ ủ ạ ề ơ ộ ơ ỗ  
cu c h i tho i bán hàng.ộ ộ ạ  Th ng thì b n là câu h i duy nh t khôngườ ạ ỏ ấ  
có trong đ n đ t hàng.ơ ặ

 

60. Lu t Quy t đ nhậ ế ị
 

B n lên cao bao nhiêu ch  y u ph  thu c vào vi c b n trèo cao th  nào.ạ ủ ế ụ ộ ệ ạ ế
 

B n đi bao xa trong lĩnh v c c a b n, b n ki m đ c bao nhiêu ti n,ạ ự ủ ạ ạ ế ượ ề  
không ph i đ c quy t đ nh b i các y u tả ượ ế ị ở ế ố bên ngoài, mà b i nh ng gì đangở ữ  
x y ra  bên ngoài và xung quanh b n. Nó ch  y u đ c quy t đ nh b i cácả ở ạ ủ ế ượ ế ị ở  
y u tế ố bên trong, b i nh ng gì đang x y ra bên trong b n. M c c mu nở ữ ả ạ ứ ướ ố  
cá nhân c a chính b n và tham v ng c a b n th ng quy t đ nh doanh sủ ạ ọ ủ ạ ườ ế ị ố 
bán hàng và thu nh p c a b n h n so v i b t kì y u t  nào khác.ậ ủ ạ ơ ớ ấ ế ố
 

Có r t ít gi i h n v  vi c b n có th  ti n xa nh  th  nào trong nghấ ớ ạ ề ệ ạ ể ế ư ế ề 
bán hàng. Lĩnh v c này luôn r ng m  đ i v i b n. B n là ng i quy t đ nh,ự ộ ở ố ớ ạ ạ ườ ế ị  
và b n đang ki m m t cách chính xác s  ti n mà b n đã quy t đ nh ki m.ạ ế ộ ố ề ạ ế ị ế
 

H  qu  th  nh t c a Lu t Quy t đ nh làệ ả ứ ấ ủ ậ ế ị
 

B n ph i cam k t là ng i gi i nh t trong lĩnh v c c a mình.ạ ả ế ườ ỏ ấ ự ủ
 

Vi c cam k t đ t đ n s  xu t s c trong lĩnh v c bán hàng c a b n,ệ ế ạ ế ự ấ ắ ự ủ ạ  
h n c  b t kì lý do đ n l  nào, s  đ m b o cho b n thành công vĩ đ i. Camơ ả ấ ơ ẻ ẽ ả ả ạ ạ  
k t này s  đ y b n v  tr c và lên trên. Nó s  thúc đ y và t o c m h ngế ẽ ẩ ạ ề ướ ẽ ẩ ạ ả ứ  
cho b n.ạ  Nó s  gi  cho b n đ i m t v i s  n n lòng và th t v ng. T t cẽ ữ ạ ố ặ ớ ự ả ấ ọ ấ ả 



nh ng ng i bán hàng gi i nh t ch  lên đ n đ nh cao sau khi đ a ra m tữ ườ ỏ ấ ỉ ế ỉ ư ộ  
quy t đ nh v ng vàng đ  tr  nên t t nh t trong b t c  vi c gìế ị ữ ể ở ố ấ ấ ứ ệ  h  đang làm.ọ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Đ  đ t đ c m c tiêu bán hàng cao, b n ph i đ t chúng vào v  trí thể ạ ượ ụ ạ ả ặ ị ứ 
nh t.ấ

 

Xu t phát đi m c a thành công vĩ đ i trong vi c bán hàng đó là vi cấ ể ủ ạ ệ ệ  
quy t đ nh xem b n s  ki m đ c bao nhiêu ti n m i năm và sau đó quy tế ị ạ ẽ ế ượ ề ỗ ế  
đ nh xem b n ph i bán đ c bao nhiêu hàng đ  ki m đ c s  ti n đó.ị ạ ả ượ ể ế ượ ố ề
 

T  các m c tiêu v  doanh thu bán hàng và thu nh p theo năm, hãy tínhừ ụ ề ậ  
toán các m c tiêu hàng tháng, hàng tu n, th m chí hàng ngày. Chia m c tiêuụ ầ ậ ụ  
thu nh p trong m t năm c a b n cho 250, con s  th  hi n s  ngày làm vi cậ ộ ủ ạ ố ể ệ ố ệ  
trung bình trong m t năm, đ  xác đ nh xem m t ngày b n mu n ki m baoộ ể ị ộ ạ ố ế  
nhiêu ti n.ề
 

Sau đó chia m c tiêu v  s  ti n mà b n ph i ki m hàng ngày cho támụ ề ố ề ạ ả ế  
gi  đ  xác đ nh xem m i gi  b n mu n ki m bao nhiêu. M t khi b n đã xácờ ể ị ỗ ờ ạ ố ế ộ ạ  
đ nh đ c t  l  mong mu n c a b n theo gi , t  th i đi m đó tr  đi, ch  làmị ượ ỉ ệ ố ủ ạ ờ ừ ờ ể ở ỉ  
nh ng vi c s  mang đ n cho b n s  ti n đó.ữ ệ ẽ ế ạ ố ề  Đ ng làm nh ng gì không đemừ ữ  
l i cho b n s  ti n mà b n mu n ki m.ạ ạ ố ề ạ ố ế
 

Ví d , n u b n mu n ki m 50.000 đô la m t năm, chia s  ti n đóụ ế ạ ố ế ộ ố ề  
cho 250 b n s  đ c k t qu  là 200 đô la m t ngày. Khi b n chiaạ ẽ ượ ế ả ộ ạ  200 cho 
tám gi , b n s  đ n v i 25 đô la m i gi . Đây là t  su t mong mu n theoờ ạ ẽ ế ớ ỗ ờ ỉ ấ ố  
gi  c a b n. N u b n ki m đ c 25 đô la m i gi , tám gi  m t ngày,ờ ủ ạ ế ạ ế ượ ỗ ờ ờ ộ  250 
ngày m i tu n, b n s  đ t đ c m c tiêu 50.000 đô la cho năm đó.ỗ ầ ạ ẽ ạ ượ ụ
 

T  th i đi m đó tr  đi, hãy t  ch i làm b t kì đi u gì mà b n khôngừ ờ ể ở ừ ố ấ ề ạ  
th  tr  cho m t ng iể ả ộ ườ  nào khác 25 đô la m i gi . Không làm nh ng côngỗ ờ ữ  
vi c phí ph m th i gian, r a xe h i c a b n, t  phô tô tài li u, hay g i đi nệ ạ ờ ử ơ ủ ạ ự ệ ọ ệ  
tho i cho gia đình hay bè b n. Nh ng ho t đ ng nh  th  không mang l i 25ạ ạ ữ ạ ộ ư ế ạ  



đô la m i gi . Hãy nghiêm kh c v i b n thân. Luy n t p tinh th n t  k  lu tỗ ờ ắ ớ ả ệ ậ ầ ự ỉ ậ  
m i lúc. S  d ng th i gian c a b n m t cách c n th n t ng gi  m t, trongọ ử ụ ờ ủ ạ ộ ẩ ậ ừ ờ ộ  
su t m t ngày làm vi c. Ch  làm nh ng vi c có th  mang đ n cho b n số ộ ệ ỉ ữ ệ ể ế ạ ố 
ti n b n mong mu n có đ c trong m t gi .ề ạ ố ượ ộ ờ
 

H  qu  th  ba c a lu t Quy t đ nh làệ ả ứ ủ ậ ế ị
 

B n không th  bay v i nh ng con đ i bàng n u b n ti p t c đànạ ể ớ ữ ạ ế ạ ế ụ  
đúm v i nh ng con gà tây.ớ ữ

 

Quan sát  này đ n t  di n gi  Zig Ziglar, và nó nói r ng đ  tr  thànhế ừ ễ ả ằ ể ở  
m t trong nh ng ng i xu t s c nh t trong lĩnh v c c a b n, b n ph i k tộ ữ ườ ấ ắ ấ ự ủ ạ ạ ả ế  
giao v i nh ng ng i gi i nh t trong lĩnh v c c a b n. B n ph i tránh 80%ớ ữ ườ ỏ ấ ự ủ ạ ạ ả  
nh ng ng i  bán hàng, nh ng ng i  ch ng h  có m t con đ ng sángữ ườ ữ ườ ẳ ề ộ ườ  
nào. Ng u t m ng u mã t m mã, và n u b n giao k t v i nh ng ng i tiêuư ầ ư ầ ế ạ ế ớ ữ ườ  
c c, b n có xu h ng gi ng v i h .ự ạ ướ ố ớ ọ
 

Ph n l n nh ng ng i bán hàng  đ nh cao có xu h ng tr  thànhầ ớ ữ ườ ở ỉ ướ ở  
nh ng ng i “đ n đ c” b i vì h  nh n ra r ng, đ  gi  cho b n thân h  tíchữ ườ ơ ộ ở ọ ậ ằ ể ữ ả ọ  
c c, năng đ ng và t p trung vào công vi c c a h , h  ph i tránh xa nh ngự ộ ậ ệ ủ ọ ọ ả ữ  
ng i bán hàng khác, nh ng ng i không tích c c t n t y và t p trung b ngườ ữ ườ ự ậ ụ ậ ằ  
h . B n cũng ph i t  đ t k  lu t cho mình nh  v y. N u b n mu n trọ ạ ả ự ặ ỉ ậ ư ậ ế ạ ố ở 
thành ng i bán hàng đ nh cao, b n ph i giao du v i nh ng ng i bán hàngườ ỉ ạ ả ớ ữ ườ  

 đ nh cao khác.ở ỉ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Quy t đ nh ngay t  bây gi  r ng b n s  đ ng vào m t trong nh ngế ị ừ ờ ằ ạ ẽ ứ ộ ữ  
v  trí cao nh t trong lĩnh v c c a mình. Quy t đ nh gia nh p vào đ iị ấ ự ủ ế ị ậ ộ  
ngũ 10% đ nh cao. Xác đ nh m t cách chính xác xem 10% s  ng iỉ ị ộ ố ườ  
bán hàng đ nh cao bán đ c bao nhiêu và ki m đ c bao nhiêu, vàỉ ượ ế ượ  
sau đó l y s  li u đó làm m c tiêu và m c đích cho mình cho nămấ ố ệ ụ ụ  
đó. T  th i đi m đó tr  đi, quy t tâm ch  làm nh ng vi c giúp b nừ ờ ể ở ế ỉ ữ ệ ạ  



đ ng vào đôi ngũ 10% đ nh cao. Su t ngày ch  làm nh ng vi c có thứ ỉ ố ỉ ữ ệ ể 
đem đ n cho b n lo i ti n mà b n mu n ki m.ế ạ ạ ề ạ ố ế

 

2.    Thoát kh i nh ng ng i không chia s  v i b n nh ng cam k t đỏ ữ ườ ẻ ớ ạ ữ ế ể 
đ t đ n s  xu t s c. Ch  giao thi p v i nh ng ng i bán hàng gi iạ ế ự ấ ắ ỉ ệ ớ ữ ườ ỏ  
nh t và đ c kính tr ng nh t trong công ty và trong ngành c a b n.ấ ượ ọ ấ ủ ạ  
Vi c ch n b n c a b n s  có quy t đ nh r t l n đ n t ng lai c aệ ọ ạ ủ ạ ẽ ế ị ấ ớ ế ươ ủ  
b n. Hãy ch n c n th n!ạ ọ ẩ ậ

 

61. Lu t Nhu c uậ ầ
 

M i quy t đ nh mua m t s n ph m hay d ch v  là m t s  c  g ng đọ ế ị ộ ả ẩ ị ụ ộ ự ố ắ ể 
th a mãn m t nhu c u hay gi m m t s  b t mãn nào đó.ỏ ộ ầ ả ộ ự ấ

 

M i quy t đ nh mua là m t s  c  g ng gi i quy t m t v n đ  hay đ tọ ế ị ộ ự ố ắ ả ế ộ ấ ề ạ  
đ c m t m c tiêu.ượ ộ ụ  M t trong nh ng đi u quan tr ng nh t b n làm đ i v iộ ữ ề ọ ấ ạ ố ớ  
vi c bán hàng thành công đó là đ t mình vào v  trí c a khách hàng tri n v ngệ ặ ị ủ ể ọ  
c a mình và xem xét hàng hóa hay d ch v  mà b n đ a ra qua con m t cô taủ ị ụ ạ ư ắ  
hay anh ta. B n ph i xác đ nh xem s n ph m hay d ch v  này có ý nghĩa thạ ả ị ả ẩ ị ụ ế 
nào đ i v i khách hàng tri n v ng c a b n v  m t m c đích và các v n đố ớ ể ọ ủ ạ ề ặ ụ ấ ề 
c a anh ta hay ch  ta tr c khi b n có th  đ a ra và bán nó m t cách hi uủ ị ướ ạ ể ư ộ ệ  
qu .ả
 

H  qu  th  nh t c a lu t Nhu c u làệ ả ứ ấ ủ ậ ầ
 

Tr c khi bán b t kì th  gì cho b t kì ai, ng i bán hàng ph i rõ ràng vướ ấ ứ ấ ườ ả ề 
nhu c u mà khách hàng đang mu n th a mãn.ầ ố ỏ

 

Nh ng ng i bán hàng đ nh cao có kĩ năng v  h i nh ng câu h i r tữ ườ ỉ ề ỏ ữ ỏ ấ  
h p lý và c n th n l ng nghe các câu tr  l i. Đi u này cho phép h  t pợ ẩ ậ ắ ả ờ ề ọ ậ  



trung vào làm th a mãn nh ng nhu c u quan tr ng và c p thi t nh t c aỏ ữ ầ ọ ấ ế ấ ủ  
khách hàng b ng s n ph m hay d ch v  c a h .ằ ả ẩ ị ụ ủ ọ
 

H  qu  th  hai c a lu t Nhu c u làệ ả ứ ủ ậ ầ
 

Thành công v  bán hàng đ n t  vi c th a mãn các nhu c u hi n t i, chề ế ừ ệ ỏ ầ ệ ạ ứ 
không ph i phát sinh các nhu c u m i.ả ầ ớ

 

Công vi c c a b n đó là vén m  nh ng nhu c u đã t n t i, không ph iệ ủ ạ ở ữ ầ ồ ạ ả  
là c  g ng thuy t ph c m i ng i r ng h  có nh ng nhu c u mà h  ch aố ắ ế ụ ọ ườ ằ ọ ữ ầ ọ ư  
nghĩ v  nó. H  đã làm gì hay mua gì? Làm th  nào b n có th  trình bàyề ọ ế ạ ể  
đ c s n ph m ho c d ch v  c a mình nh  là m t s  phát tri n c a đi uượ ả ẩ ặ ị ụ ủ ư ộ ự ể ủ ề  
đó? Tìm xem đau  đâu và ng  ý giúp ch a ch  đau t t h n b t c  ng iở ỏ ữ ỗ ố ơ ấ ứ ườ  
nào khác.
 

H  qu  th  ba c a lu t Nhu c u làệ ả ứ ủ ậ ầ
 

Nhu c u càng c  b n, thì s  trình bày bán hàng càng c  b n.ầ ơ ả ự ơ ả
 

N u b n đang bán khoai tây, lo i hàng hóa cung c p nhu c u v  th cế ạ ạ ấ ầ ề ự  
ph m đ  làm th c ăn, b n có th  bán chúng đ n gi n b ng kích c  và tr ngẩ ể ứ ạ ể ơ ả ằ ỡ ọ  
l ng. Lôi cu n  ho t đ ng bán hàng c a b n s  là s  ngon mi ng và h pượ ố ở ạ ộ ủ ạ ẽ ự ệ ấ  
d n. N n t ng so sánh c a b n v i nh ng th  th c ăn khác s  đ n gi n vàẫ ề ả ủ ạ ớ ữ ứ ứ ẽ ơ ả  
d  hi u.ễ ể
 

H  qu  th  t  c a Lu t này, m t tiêu c c c a H  qu  s  3, làệ ả ứ ư ủ ậ ặ ự ủ ệ ả ố
 

Nhu c u càng ph c t p thì s  trình bày càng ph i ph c t p và tinhầ ứ ạ ự ả ứ ạ  
t .ế

 



Ví d , n u b n đang bán n c hoa cho ph  n , nh ng ti p c n vụ ế ạ ướ ụ ữ ữ ế ậ ề 
qu ng cáo và bán hàng c a b n ph i gián ti p và không quá sôi n i. N cả ủ ạ ả ế ổ ướ  
hoa là m t hàng nh y c m, đ c s  d ng m t cách t  nh , và ch  đ c muaặ ạ ả ượ ử ụ ộ ế ị ỉ ượ  
khi ng i bán hàng có th  t o nên s  lôi cu n theo m t cách th c đó là làmườ ể ạ ự ố ộ ứ  
cho nó k t n i v iế ố ớ   nh ng nhu c u sâu th m bên trong c a khách hàng ph cữ ầ ẳ ủ ụ  
v  cho vi c làm đ p và phát tri n kh  năng b n thân.ụ ệ ẹ ể ả ả
 

H  qu  th  năm c a lu t Nhu c u làệ ả ứ ủ ậ ầ
 

Nh ng nhu c u rõ ràng th ng không ph i là nh ng nhu c u th c tữ ầ ườ ả ữ ầ ự ế 
mà t  đó s n ph m đ c mua.ừ ả ẩ ượ

 

Đ ng bao gi  cho r ng b n bi t đ c nhu c u th c s  c a khách hàng.ừ ờ ằ ạ ế ượ ầ ự ự ủ  
M i khách hàng đ u khác nhau. Nhu c u khi n cho khách hàng này muaỗ ề ầ ế  
hàng khác v i nhu c u c a khách hàng khác. N u b n xác đ nh nhu c uớ ầ ủ ế ạ ị ầ  
khách hàng m t cách sai l m, thì cho dù s n ph m và d ch v  c a b n có t tộ ầ ả ẩ ị ụ ủ ạ ố  
đ n đâu chăng n a, b n s  không bán đ c hàng. Nh ng ng i bán hàngế ữ ạ ẽ ượ ữ ườ  
gi i nh t là nh ng ng i nh y c m và quan tâm nh t đ n khách hàng c aỏ ấ ữ ườ ạ ả ấ ế ủ  
h . H  th m chí không c  g ng bán hàng cho đ n khi h  tuy t đ i rõ ràngọ ọ ậ ố ắ ế ọ ệ ố  
v  nh ng gì khách hàng th c s  mu n mua.ề ữ ự ự ố
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.      Xác đ nh m t cách rõ ràng nh ng nhu c u th c s  c a khách hàngị ộ ữ ầ ự ự ủ  
c a b n mà các s n ph m và d ch v  c a b n th a mãn. Đ t câuủ ạ ả ẩ ị ụ ủ ạ ỏ ặ  
h i cho nh ng gi  đ nh c a b n. Hãy nhìn xa h n nh ng l i ích vàỏ ữ ả ị ủ ạ ơ ữ ợ  
th a mãn d  th y mà các s n ph m c a b n cung c p đ  nh n raỏ ễ ấ ả ẩ ủ ạ ấ ể ậ  
nh ng nhu c u quan tr ng h n nh ng cũng tinh t  h n.ữ ầ ọ ơ ư ế ơ

 

2.      Hãy nhìn vào t ng lai và xác đ nh nh ng nhu c u mà khách hàngươ ị ữ ầ  
c a b n có hôm nay mà b n ch a th a mãn. Nh ng s a đ i nàoủ ạ ạ ư ỏ ữ ử ổ  
b n có th  đ a ra đ  làm cho các s n ph m cung c p c a b nạ ể ư ể ả ẩ ấ ủ ạ  
th a mãn th m chí nhi u nhu c u h n cho khách hàng c a b n?ỏ ậ ề ầ ơ ủ ạ  



B n có th  phát tri n các s n ph m và d ch v  m i nào đ  th aạ ể ể ả ẩ ị ụ ớ ể ỏ  
mãn nh ng nhu c u c a các khách hàng c a b n?ữ ầ ủ ủ ạ

 

62. Lu t Các v n đậ ấ ề
 

M i s n ph m và d ch v  đ u đ c xem là gi i pháp cho m t v n đọ ả ẩ ị ụ ề ượ ả ộ ấ ề 
hay l i gi i cho m t s  vi c không ch c ch n.ờ ả ộ ự ệ ắ ắ

 

Là m t ng i bán hàng, v  c  b n b n là m t ng i  chuyên gi iộ ườ ề ơ ả ạ ộ ườ ả  
quy t các v n thu c lĩnh v c ngh  nghi p c a mình.ế ấ ộ ự ề ệ ủ  B n tìm ki m nh ngạ ế ữ  
ng i có nh ng v n đ  c  th  mà s n ph m hay d ch v  c a b n có thườ ữ ấ ề ụ ể ả ẩ ị ụ ủ ạ ể 
gi i quy t. B n đang tìm ki m nh ng khách hàng ti m năng, nh ng ng iả ế ạ ế ữ ề ữ ườ  
có th  đ t đ c các m c tiêu c a h  ho c gi i đáp đ c nh ng s  vi cể ạ ượ ụ ủ ọ ặ ả ượ ữ ự ệ  
không ch c ch n c a h  b ng ph ng ti n s n ph m hay d ch v  c a b n.ắ ắ ủ ọ ằ ươ ệ ả ẩ ị ụ ủ ạ  
B n càng chính xác v  nh ng v n đ  quan tr ng nh t mà s n ph m và d chạ ề ữ ấ ề ọ ấ ả ẩ ị  
v  c a b n có th  gi i quy t, b n càng d  dàng tìm ki m nhi u khách hàngụ ủ ạ ể ả ế ạ ễ ế ề  
ti m năng h n và bán cho h  m t cách d  dàng h n.ề ơ ọ ộ ễ ơ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Các v n đ  làệ ả ứ ấ ủ ậ ấ ề
 

Khách hàng mua gi i pháp ch  không ph i s n ph m hay d ch v .ả ứ ả ả ẩ ị ụ
 

M i ng i không quan tâm v  b n hay nh ng gì b n bán. H  quan tâmọ ườ ề ạ ữ ạ ọ  
đ n b n thân h  và các v n đ  c a h . M t th ng nhân quan tâm đ n vi cế ả ọ ấ ề ủ ọ ộ ươ ế ệ  
nâng cao vi c bán hàng hay s n l ng, gi m chi phí, và tăng l i nhu n cu iệ ả ượ ả ợ ậ ố  
cùng. Th ng nhân đó không quan tâm đ n vi c b n đang bán nh ng chi cươ ế ệ ạ ữ ế  
vòng đ  nh y vũ đi u hula hay nh ng chi c máy tính c  l n. Ng i th ngể ẩ ệ ữ ế ỡ ớ ườ ươ  
nhân đó quan tâm đ n các v n đ  và nhu c u c a mình và m t gi i pháp cóế ấ ề ầ ủ ộ ả  
th  cho nó, ch  không ph i s n ph m hay d ch v  c a b n hay mong mu nể ứ ả ả ẩ ị ụ ủ ạ ố  
bán hàng c a b n. Khi b n b t đ u nh n th c b n thân mình nh  là m tủ ạ ạ ắ ầ ậ ứ ả ư ộ  



ng i gi i quy t v n đ  chuyên nghi p h n là m t ng i bán hàng, doanhườ ả ế ấ ề ệ ơ ộ ườ  
s  bán c a b n s  tăng lên ngay lâp t c.ố ủ ạ ẽ ứ
 

H  qu  th  hai c a lu t Các v n đ  làệ ả ứ ủ ậ ấ ề
 

V n đ  hayấ ề  nhu c u c a khách hàng càng c p bách, thì s  nh y c m vầ ủ ấ ự ạ ả ề 
giá c  càng ít và hàng bán càng d  dàng.ả ễ

 

 N u m t khách hàng ti m năng có m t nhu c u hay mong mu n mãnhế ộ ề ộ ầ ố  
li t v  nh ng gì b n đang bán, m i quan tâm c a ng i đó v  giá c  s  bệ ề ữ ạ ố ủ ườ ề ả ẽ ị 
lãng quên ngay. Khi m t khách hàng ti m năng c m th y r ng anh ta có thộ ề ả ấ ằ ể 
đ t đ c l i ích rõ ràng t  vi c mua s n ph m hay d ch v  c a b n, mongạ ượ ợ ừ ệ ả ẩ ị ụ ủ ạ  
mu n c a anh ta làm ch  nó s  th ng l n át s  quan tâm c a anh ta v  giáố ủ ủ ẽ ườ ấ ự ủ ề  
c . N u m t ng i th c s  đói, ng i đó s  tr  r t nhi u ti n đ  đ c ănả ế ộ ườ ự ự ườ ẽ ả ấ ề ề ể ượ  
u ng. Công vi c c a b n trong cu c nói chuy n bán hàng đó là làm tăng lênố ệ ủ ạ ộ ệ  
m c đ  mong mu n c a khách hàng đ  có đ c nhi u l i ích và s  thíchứ ộ ố ủ ể ượ ề ợ ự  
thú t  vi c mua s n ph m và d ch v  c a b n đ n đi m mà  đó giá cừ ệ ả ẩ ị ụ ủ ạ ế ể ở ả 
không ph i là m t tr  ng i l n đ  v t qua.ả ộ ở ạ ớ ể ượ
 

Nh ng ng i bán hàng gi i nh t là nh ng ng i có th  trình bày choữ ườ ỏ ấ ữ ườ ể  
khác hàng hi u h  s  ngay l p t c đ t đ c nhi u nh  th  nào v i s nể ọ ẽ ậ ứ ạ ượ ề ư ế ớ ả  
ph m ho c d ch mà b n mang đ n.T p trung vào giá tr  c a nh ng gì b nẩ ặ ị ạ ế ậ ị ủ ữ ạ  
đang đ a ra là m t trong nh ng cách th c có s c m nh nh t đ  gi m sư ộ ữ ứ ứ ạ ấ ể ả ự 
kháng c .ự
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Nghĩ cách làm th  nào b n có th  thi t l p hay trình bày s n ph mế ạ ể ế ậ ả ẩ  
c a mình theo m t cách th c đó là khách hàng ti m năng c a b n cóủ ộ ứ ề ủ ạ  
th  nhìn th y m t nhu c u c p bách và rõ ràng đ  đ t đ c nó và sể ấ ộ ầ ấ ể ạ ượ ử 
d ng nó. Nh ng ai là khách hàng th a mãn c a b n, nh ng ng i đãụ ữ ỏ ủ ạ ữ ườ  
k  cho b n nghe v  nh ng l i ích h  đ t đ c t  nh ng gì b n đãể ạ ề ữ ợ ọ ạ ượ ừ ữ ạ  
bán cho h ?ọ



 

2.    Trình bày và gi i thích s n ph m hay d ch v  c a b n theo cáchả ả ẩ ị ụ ủ ạ  
th c đó là giá tr  c a nó đ i v i khách hàng c a b n quá cao và tr cứ ị ủ ố ớ ủ ạ ự  
ti p đ n n i mà h  mu n mua nó ngay, mà không quan tâm nhi uế ế ỗ ọ ố ề  
l m đ n giá c .ắ ế ả

 

63. Lu t Thuy t ph cậ ế ụ
 

M c đích c a quá trình bán đó là thuy t ph c khách hàng r ng h  s  trụ ủ ế ụ ằ ọ ẽ ở 
nên phong l u h n khi h  b  s  ti n c n thi t ra mua s n ph m.ư ơ ọ ỏ ố ề ầ ế ả ẩ

 

B n trình bày v  s n ph m, b n đang g n bó khách hàng l i trong m tạ ề ả ẩ ạ ắ ạ ộ  
cu c mua bán. B n đang nói v i khách hàng r ng n u h  đ a ti n cho b n,ộ ạ ớ ằ ế ọ ư ề ạ  
đ i l i b n s  đ a cho h  m t s n ph m hay d ch v  mà s n ph m hayổ ạ ạ ẽ ư ọ ộ ả ẩ ị ụ ả ẩ  
d ch v  đó s  có giá tr  l n h n đ i v i h  so v i s  ti n mà h  ph i tr .ị ụ ẽ ị ớ ơ ố ớ ọ ớ ố ề ọ ả ả  
Ngoài ra, nó s  có giá tr  l n h n b t c  th  gì khác mà h  có th  mua v iẽ ị ớ ơ ấ ứ ứ ọ ể ớ  
cùng s  ti n đó, cùng th i đi m đó.ố ề ờ ể
 

Hãy nh  Lu t Thay th  lo i trớ ậ ế ạ ừ (M i s  l a ch n đ u ng  ý m t tọ ự ự ọ ề ụ ộ ự  
t  ch i).ừ ố  Khi b n yêu c u khách hàng c a b n mua hàng hóa hay d ch v  tạ ầ ủ ạ ị ụ ừ 
b n và đ a cho b n m t ph n ti n thu nh p h u h n c a h , b n đang yêuạ ư ạ ộ ầ ề ậ ữ ạ ủ ọ ạ  
c u h  t  b  t t c  nh ng mua bán và th a mãn khác s n có đ i v i h  v iầ ọ ừ ỏ ấ ả ữ ỏ ẵ ố ớ ọ ớ  
cùng s  l ng ti n đó và vào cùng th i đi m đó. Đây là m t đòi h i h iố ượ ề ờ ể ộ ỏ ơ  
nhi u.ề
 

H  qu  th  nh t c a lu t Thuy t ph c làệ ả ứ ấ ủ ậ ế ụ
 

Khách hàng luôn hành đ ng đ  th a mãn s  l ng l n nh t các nhu c uộ ể ỏ ố ượ ớ ấ ầ  
ch a đ c đáp ng theo ph ng cách t t nh t  m c giá th p nh t có th .ư ượ ứ ươ ố ấ ở ứ ấ ấ ể

 



M t ph n quan tr ng trong công vi c c a b n đó là ch ng minh r ngộ ầ ọ ệ ủ ạ ứ ằ  
khách hàng s  nh n đ c nhi u h n và nhanh h n nh ng gì h  mu n n uẽ ậ ượ ề ơ ơ ữ ọ ố ế  
h  mua s n ph m hay d ch v  c a b n h n là n u h  mua b t kì th  gìọ ả ẩ ị ụ ủ ạ ơ ế ọ ấ ứ  
khác.
 

H  qu  th  hai c a Lu t Thuy t ph c làệ ả ứ ủ ậ ế ụ
 

Ch ng minh r ng nh ng ng i khác gi ng nh  khách hàng đã mua s nứ ằ ữ ườ ố ư ả  
ph m s  xây d ng đ c lòng tin, làm gi m s  t  ch i và l ng bán s  tăngẩ ẽ ự ượ ả ự ừ ố ượ ẽ  

lên.
 

M i m u thông tin mà b n có th  trình bày đ u th  hi n choọ ẩ ạ ể ề ể ệ  
khách hàng th y r ng nh ng ng i khác, gi ng nh  ng i khách hàng đó,ấ ằ ữ ườ ố ư ườ  
đã v t l n v i quy t đ nh mua này, đã quy t đ nh, và đã h nh phúc v iậ ộ ớ ế ị ế ị ạ ớ  
quy t đ nh đó s  làm cho b n ti n g n h n đ n s  thành công trong vi cế ị ẽ ạ ế ầ ơ ế ự ệ  
bán hàng đó. M t trong nh ng kĩ năng thuy t ph c có s c m nh nh t trongộ ữ ế ụ ứ ạ ấ  
xã h i chúng ta đ c g i là “b ng ch ng xã h i”.ộ ượ ọ ằ ứ ộ   T t c  chúng ta đ u bấ ả ề ị 

nh h ng b i nh ng gì nh ng ng i khác đã làm hay đang làm.ả ưở ở ữ ữ ườ  Chúng ta 
s  s n lòng mua m t s n ph m hay d ch v  khi chúng ta bi t r ng nh ngẽ ẵ ộ ả ẩ ị ụ ế ằ ữ  
ng i khác gi ng nh  chúng ta đã mua và r t h nh phúc v i nó.ườ ố ư ấ ạ ớ
 

H  qu  th  ba c a lu t Thuy t ph c làệ ả ứ ủ ậ ế ụ
 

Gi y ch ng nh n b t kì lo i gì cũng s  làm tăng s  mong mu n và làmấ ứ ậ ấ ạ ẽ ự ố  
gi m s  c n tr  c a giá c  đ i v i m t s n ph m hay d ch v .ả ự ả ở ủ ả ố ớ ộ ả ẩ ị ụ

 

Th  xác nh n hay nh c a các khách hàng đã s  d ng và th a mãn vư ậ ả ủ ử ụ ỏ ề 
s n ph m hay d ch v  c a b n, hay danh sách nh ng khách hàng th a mãn,ả ẩ ị ụ ủ ạ ữ ỏ  
là nh ng y u t  có s c m nh trong vi c thuy t ph c m t ng i mua. B nữ ế ố ứ ạ ệ ế ụ ộ ườ ạ  
nên kiên trì xin nh ng ch ng nh n t  các khách hàng c a b n. L y chúng tữ ứ ậ ừ ủ ạ ấ ừ 
t t c  các ngu n có th  và theo m i cách mà b n có th .ấ ả ồ ể ọ ạ ể
 



Gi y ch ng nh n có th  làm cho công vi c bán hàng c a b n tr  nênấ ứ ậ ể ệ ủ ạ ở  
d  dàng h n. B n s  th y r ng h u nh  t t c  nh ng ng i bán hàng ễ ơ ạ ẽ ấ ằ ầ ư ấ ả ữ ườ ở 
đ nh cao đ u s  d ng gi y ch ng nh n, khen hay ng h  s n ph m hayỉ ề ử ụ ấ ứ ậ ủ ộ ả ẩ  
d ch v  mà h  đang bán và đi u đó có liên quan đ n ng i khách hàng màị ụ ọ ề ế ườ  
h  đang chào bán.ọ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Nghĩ xem làm th  nào b n có th  trình bày nh ng s n ph m b n đ aế ạ ể ữ ả ẩ ạ ư  
ra theo cách th c đó là các khách hàng t ng lai c a b n nh n th yứ ươ ủ ạ ậ ấ  
nh ng gì b n đang bán là cách th c nhanh nh t và d  nh t đ  hữ ạ ứ ấ ễ ấ ể ọ 
nh n đ c l i ích c  th  mà s n ph m hay d ch v  c a b n mangậ ượ ợ ụ ể ả ẩ ị ụ ủ ạ  
l i.ạ

 

2. Thu th p các lo i gi y ch ng nh n t  m i khách hàng th a mãn màậ ạ ấ ứ ậ ừ ọ ỏ  
b n có th . Xây d ng cách trình bày bán hàng c a mình và các tàiạ ể ự ủ  
li u  bán hàng xoay quanh nh ng ch ng nh n này.  Không ng ngệ ữ ứ ậ ừ  
ch ng minh cho các  khách hàng t ng  lai  c a mình r ng nh ngứ ươ ủ ằ ữ  
ng i khác, gi ng nh  h , đã s  d ng nh ng gì b n bán m t cáchườ ố ư ọ ử ụ ữ ạ ộ  
vui v  th a mãn.ẻ ỏ

 

64. Lu t An toànậ
 

S  khao khát sâu s c nh t c a b n ch t con ng i là s  khao khát đ cự ắ ấ ủ ả ấ ườ ự ượ  
đ m b o đ m v  tình c m, tài chính và cá nhân.ả ả ả ề ả

 

Đi u này gi i thích m t trong nh ng đ ng l c có s c m nh l n nh tề ả ộ ữ ộ ự ứ ạ ớ ấ  
khi n m i ng i mua r t nhi u s n ph m và d ch v . M t s  lôi cu n đ iế ọ ườ ấ ề ả ẩ ị ụ ộ ự ố ố  
v i nhu c u an toàn nào đó có th  có đ  s c thuy t ph c đ  v t qua t t cớ ầ ể ủ ứ ế ụ ể ượ ấ ả 
nh ng m i quan tâm v  giá c , th i gian hay s  b t ti n.ữ ố ề ả ờ ự ấ ệ
 



H  qu  th  nh t c a lu t An toàn làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

B n năng t n t i là xu th  có s c m nh l n nh t trong hành vi ng xả ồ ạ ế ứ ạ ớ ấ ứ ử 
c a con ng i.ủ ườ

 

Chúng ta không ch  có đ ng c  m nh m  đ  đ a ra các quy t đ nh đỉ ộ ơ ạ ẽ ể ư ế ị ể 
đ m b o cho s  s ng còn c a chính b n thân chúng ta, mà chúng ta th m chíả ả ự ố ủ ả ậ  
còn có đ ng c  m nh m  đ  đ a ra các quy t đ nh nh m đ m b o s  t nộ ơ ạ ẽ ể ư ế ị ằ ả ả ự ồ  
t i và m nh kh e cho nh ng ng i thân c a chúng ta. B t c  khi nào b nạ ạ ỏ ữ ườ ủ ấ ứ ạ  
có th  trình bày m t s n ph m hay d ch v  theo m t cách th c đó là nóể ộ ả ẩ ị ụ ộ ứ  
đ c đ a ra đ  nâng cao kh  năng sinh t n c a cá nhân hay m t thành viênượ ư ể ả ồ ủ ộ  
trong gia đình anh ta hay cô ta, b n có th  t o đ c m t s c lôi cu n đ iạ ể ạ ượ ộ ứ ố ố  
v i c m tình c a ng i mua.ớ ả ủ ườ
 

H  qu  th  hai c a Lu t An toàn làệ ả ứ ủ ậ
 

Nhu c u đ i v i s  an toàn là m t đ ng l c m nh m  c a hành vi conầ ố ớ ự ộ ộ ự ạ ẽ ủ  
ng i.ườ

 

An toàn là m t nhu c u tuy không mãnh li t b ng nhu c u v  s ng còn,ộ ầ ệ ằ ầ ề ố  
nh ng r t g n. Đôi khi, m t s  lôi cu n đ i v i nhu c u an toàn h n s  l nư ấ ầ ộ ự ố ố ớ ầ ơ ẽ ớ  
h n so v i s  lôi cu n đ i v i s  tho i mái hay s c đ p hay b t kì hìnhơ ớ ự ố ố ớ ự ả ắ ẹ ấ  
th c h ng l c nào khác. Các ngành công nghi p thu c h  th ng an ninh, anứ ưở ạ ệ ộ ệ ố  
toàn, khóa, và báo đ ng đ c xây d ng trên nhu c u c n an toàn h n này.ộ ượ ự ầ ầ ơ
 

H  qu  th  ba c a lu t An toàn làệ ả ứ ủ ậ
 

Nhu c u tăng lên v  s  ch c ch n n gi u r t nhi u phía sau hành vi c aầ ề ự ắ ắ ẩ ấ ấ ề ủ  
khách hàng.

 



B i vì an toàn và đ m b o r t quan tr ng đ i v i s  phát tri n t t đ pở ả ả ấ ọ ố ớ ự ể ố ẹ  
c a c m xúc và tinh th n, khách hàng luôn luôn tìm ki m nh ng cách th củ ả ầ ế ữ ứ  
làm tăng m c đ  ch c ch n c a h  lên và gi m m c đ  r i ro xu ng.ứ ộ ắ ắ ủ ọ ả ứ ộ ủ ố
 

Ví d , th c t  m t công ty đã t nụ ự ế ộ ồ   t i r t lâu đ m b o v i khách hàngạ ấ ả ả ớ  
r ng làm ăn v i công ty này s  an toàn h n so v i làm vi c v i m t công tyằ ớ ẽ ơ ớ ệ ớ ộ  
non tr  khác. M t b ng thành tích đã đ c xác l p dù là b t kì lo i gì cũngẻ ộ ả ượ ậ ấ ạ  
s  tăng c m giác ch c ch n trong ti m th c c a khách hàng. Khi b n bánẽ ả ắ ắ ề ứ ủ ạ  
hàng, b n nên nói v i khách hàng c a mình v  kho ng th i gian b n đã ạ ớ ủ ề ả ờ ạ ở 
trong ngành kinh doanh cung c p s n ph m hay d ch v  này. Lo i thông tinấ ả ẩ ị ụ ạ  
này r t có s c thuy t ph c đ i v i m t ng i mua ti m năng. Nó làm choấ ứ ế ụ ố ớ ộ ườ ề  
b n tr  thành m t s  l a ch n an toàn h n khi ng i ta có nhu c u muaạ ở ộ ự ự ọ ơ ườ ầ  
nh ng gì b n đang bán.ữ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Đ t b n thân b n và các s n ph m c a b n nh  là s  l a ch n anặ ả ạ ả ẩ ủ ạ ư ự ự ọ  
toàn nh t trong ngành công nghi p c a b n. H n là c  g ng bán d aấ ệ ủ ạ ơ ố ắ ự  
vào giá th p, thay vào đó b n t p trung vào m c đ  ch c ch n l nấ ạ ậ ứ ộ ắ ắ ớ  
h n mà khách hàng c a b n s  đ c h ng khi mua nó t  b n.ơ ủ ạ ẽ ượ ưở ừ ạ

 

2. Coi các đ i th  c nh tranh có giá bán th p h n c a b n nh  nh ngố ủ ạ ấ ơ ủ ạ ư ữ  
l a ch n có m c đ  r i ro cao h n đ i v i các khách hàng t ng laiự ọ ứ ộ ủ ơ ố ớ ươ  
c a b n. Th  hi n r ng buôn bán v i b t c  ai cũng nguy hi m h nủ ạ ể ệ ằ ớ ấ ứ ể ơ  
là buôn bán v i b n. Ch ng minh r ng mua m t s n ph m thay thớ ạ ứ ằ ộ ả ẩ ế 
s  gi m m c đ  ch c ch n và tho i mái mà khách hàng đ c h ngẽ ả ứ ộ ắ ắ ả ượ ưở  
h n là h  mua s n ph m t  b n. Các cam k t và đ m b o v  ch tơ ọ ả ẩ ừ ạ ế ả ả ề ấ  
l ng s  là dài lâu trong s  cân nh c này.ượ ẽ ự ắ

 

65. Lu t M o hi mậ ạ ể
 



M o hi m là hi n nhiên trong b t kì s  đ u t  v  th i gian, ti n b c hayạ ể ể ấ ự ầ ư ề ờ ề ạ  
tình c m nào.ả

 

M o hi m là m t m t không th  tránh đ c và không th  tr n thoátạ ể ộ ặ ể ượ ể ố  
đ c c a cu c s ng. Chúng ta luôn luôn hành đ ng,ượ ủ ộ ố ộ  b ng m i cách có th ,ằ ọ ể  
đ  gi m r i ro. Ví d , đây là m c đích t ng th  c a ngành công nghi p b oể ả ủ ụ ụ ổ ể ủ ệ ả  
hi m. B o hi m ch  đ n gi n là m t cách kh c ph c r i ro b ng cách thuể ả ể ỉ ơ ả ộ ắ ụ ủ ằ  
ti n đóng b o hi m c a r t nhi u ng i đ  bù đ p nh ng thi t h i choề ả ể ủ ấ ề ườ ể ắ ữ ệ ạ  
m t s  nh  nh ng ng i g p ph i r i ro trong s  đó.ộ ố ỏ ữ ườ ặ ả ủ ố  Trong m i quy t đ nhọ ế ị  
v  mua bán, khách hàng đang tìm m i cách có th  đ  gi m r i ro và khôngề ọ ể ể ả ủ  
ch c ch n có th  có trong vi c mua b t kì th  gì t  b t kì ai.ắ ắ ể ệ ấ ứ ừ ấ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t R i ro làệ ả ứ ấ ủ ậ ủ
 

M c đ  thành công trong ngh  bán hàng c a b n chính xác b ng m c đứ ộ ề ủ ạ ằ ứ ộ 
b n có th  thi t l p b n thân mìnhạ ể ế ậ ả   nh  là m t ng i cung c p có m c đư ộ ườ ấ ứ ộ 

r i ro th p v  các s n ph m và d ch v  c a b n.ủ ấ ề ả ẩ ị ụ ủ ạ
 

Đây là m t trong nh ng khái ni m quan tr ng nh t trong vi c bán hàngộ ữ ệ ọ ấ ệ  
và m t ý t ng mà b n ph i ph n đ u trong t t c  nh ng n  l c bán hàngộ ưở ạ ả ấ ấ ấ ả ữ ỗ ự  
c a mình. M t khi các khách hàng đã quy t đ nh r ng h  mu n mua s nủ ộ ế ị ằ ọ ố ả  
ph m hay d ch v  mà b n bán, đi u đó không có nghĩa là b n đã thành côngẩ ị ụ ạ ề ạ  
trong th ng v  bán hàng đó.ươ ụ  Sau đó b n ph i thuy t ph c h  r ng trongạ ả ế ụ ọ ằ  
t t c  các nhà cung c p s n ph m và d ch v  nh  c a b n, các khách hàngấ ả ấ ả ẩ ị ụ ư ủ ạ  
s  đ c h ng m c đ  cao nh t c a s  an toàn và ch c ch n, và m c đẽ ượ ưở ứ ộ ấ ủ ự ắ ắ ứ ộ 
r i ro th p nh t, n u h  mua chúng t  b n.ủ ấ ấ ế ọ ừ ạ
 

Th ng thì lý do mà b n không th  đi đ n đích trong m t th ng vườ ạ ể ế ộ ươ ụ 
bán hàng là b i vì khách hàng không c m th y đ c đ m b o trong nh ngở ả ấ ượ ả ả ữ  
l i h a c a b n liên quan đ n s  s  d ng, th ng th c, d ch v  và b o trìờ ứ ủ ạ ế ự ử ụ ưở ứ ị ụ ả  
h u mãi đ i v i s n ph m hay d ch v  c a b n. Thuy t ph c khách hàngậ ố ớ ả ẩ ị ụ ủ ạ ế ụ  
r ng đây là m t quy t đ nh an toàn và là m t trong nh ng nhi m v  quanằ ộ ế ị ộ ữ ệ ụ  
tr ng nh t c a b n.ọ ấ ủ ạ
 



H  qu  s  2 c a lu t M o hi m làệ ả ố ủ ậ ạ ể
 

Ch ng ng i ch  y u đ i v i vi c mua b t kì th  gì đó là sướ ạ ủ ế ố ớ ệ ấ ứ ự  e s  th tợ ấ  
b i, s  e s  m c sai l m trong quy t đ nh mua.ạ ự ợ ắ ầ ế ị

 

S  e s  th t b i là m t trong nh ng tr  ng i l n nh t đ i v i hànhự ợ ấ ạ ộ ữ ở ạ ớ ấ ố ớ  
đ ng c a con ng i. E s  m c ph i m t sai l m v  mua hàng xu t phát tộ ủ ườ ợ ắ ả ộ ầ ề ấ ừ 
nh ng kinh nghi m  trên. Có l  m t khách hàng mua m t s n ph m khôngữ ệ ở ẽ ộ ộ ả ẩ  
ho t đ ng ho c t u m t s n ph m hay d ch v  mà cu i cùng hóa ra quá đ t.ạ ộ ặ ậ ộ ả ẩ ị ụ ố ắ  
V  khách hàng đó có th  đã mua m t cái gì đó d n đ n b  phê bình hay c mị ể ộ ẫ ế ị ả  
th y l  b ch. Ng i khách hàng này có l  đã mua m t s n ph m b  v  h ngấ ố ị ườ ẽ ộ ả ẩ ị ỡ ỏ  
hay không th  s a ch a đ c.ể ử ữ ượ
 

M i ng i đ u có nh ng kinh nghi m t i t  v  mua s m. Và k t quọ ườ ề ữ ệ ồ ệ ề ắ ế ả 
là m i ng i có lý do đ  c nh giác và s  s t v  s  l p l i nh ng kinhọ ườ ể ả ợ ệ ề ự ặ ạ ữ  
nghi m đó. S  s  hãi này là m t ch ng ng i l n mà b n ph i v t quaệ ự ợ ộ ướ ạ ớ ạ ả ượ  
tr c khi b n bán b t c  cái gì.ướ ạ ấ ứ
 

H  qu  th  ba c a lu t R i ro làệ ả ứ ủ ậ ủ
 

M i vi c b n làm trong m t cu c ph ng v n bán hàng ho c là tăng ho cọ ệ ạ ộ ộ ỏ ấ ặ ặ  
gi m s  nh n th c v  r i ro và s  s  hãi th t b i.ả ự ậ ứ ề ủ ự ợ ấ ạ

 

Khi b n m i m i ng i  mua m t cái gì  đó, b n đang yêu c uạ ờ ọ ườ ộ ạ ầ  
ng i ta đ a ra m t quy t đ nh, đ t b n ngã c a h  lên bàn cân. B n đangườ ư ộ ế ị ặ ả ủ ọ ạ  
yêu c u h  t  b  ti n b c và nh ng trò may r i c a mình đ  nh n l y m tầ ọ ừ ỏ ề ạ ữ ủ ủ ể ậ ấ ộ  
c  h i mà b n s  mang đ n đúng nh  l i h a c a mình. Vì nh ng lý do này,ơ ộ ạ ẽ ế ư ờ ứ ủ ữ  
và r t nhi u lý do khác n a, quy t đ nh mua ph i ch u trách nhi m v i c mấ ề ữ ế ị ả ị ệ ớ ả  
xúc. M i vi c b n nói và làm đ u r t quan tr ng. Nó thêm vào ho c b t điọ ệ ạ ề ấ ọ ặ ớ  
s  nh n th c c a khách hàng v  r i ro và không ch c ch n.ự ậ ứ ủ ề ủ ắ ắ
 

Trong b t kì tình hu ng bán hàng nào, và đ c bi t là trong m t th ngấ ố ặ ệ ộ ươ  
v  bán hàng l n, ch ng có gì là trung tính h t. M i th  đ u có vai trò c aụ ớ ẳ ế ọ ứ ề ủ  



nó. M i th  b n nói ho c là chuy n b n v  phía th ng v , ho c là kéoọ ứ ạ ặ ể ạ ề ươ ụ ặ  
b n ra kh i th ng v  đó.ạ ỏ ươ ụ
 

Đ ng bao gi  cho phép b n nói m t cách xa x  r ng: Đi u đó không cóừ ờ ạ ộ ỉ ằ ề  
v n đ  gì”. M i vi c đ u t o nên v n đ .ấ ề ọ ệ ề ạ ấ ề  T t c  m i th  đ u đóng vaiấ ả ọ ứ ề  
trò. M i vi c ho c là thêm vào ho c là l y đi. Nó ho c là giúp ho c là pháọ ệ ặ ặ ấ ặ ặ  
h ng. Trách nhi m c a b n là đ m b o r ng m i vi c b n nói hay làm đ uỏ ệ ủ ạ ả ả ằ ọ ệ ạ ề  
h u ích trong m t ph ng di n nào đó r ng nó làm gi m nh n th c v  r iữ ộ ươ ệ ằ ả ậ ứ ề ủ  
ro và tăng c m giác c a khách hàng v  s  an toàn trong vi c mua t  b n.ả ủ ề ự ệ ừ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Nghĩ v  nh ng r i ro mà m t khách hàng thông minh có th  nh nề ữ ủ ộ ể ậ  
th c đ c trong vi c mua s n ph m c a b n và nh n đ c l iứ ượ ệ ả ẩ ủ ạ ậ ượ ợ  
nhu n mà b n đã h a s  nh n đ c khi b  s  ti n t ng đ ng ra.ậ ạ ứ ẽ ậ ượ ỏ ố ề ươ ươ  
B n s  làm gì đ  gi m s  nh n th c r i ro này?ạ ẽ ể ả ự ậ ứ ủ

 

2.   H i tr c ti p các khách hàng xem h  nhìn th y nh ng r i ro gì khiỏ ự ế ọ ấ ữ ủ  
mua t  b n. B n có th  làm gì đ  bù đ p nh ng r i ro đó và làm choừ ạ ạ ể ể ắ ữ ủ  
khách hàng c a b n c m th y tho i mái h n trong vi c đ a ra quy tủ ạ ả ấ ả ơ ệ ư ế  
đ nh mua?ị

 

66. Lu t Tin t ngậ ưở
 

S  tin t ng ràng bu c gi a ng i mua và khách hàng là n n móng c aự ưở ộ ữ ườ ề ủ  
s  bán hàng thành công.ự

 

S  tin t ng là t t c , đ c bi t là trong m t th ng v  bán l n vàự ưở ấ ả ặ ệ ộ ươ ụ ớ  
ph c t p. M c đ  tin t ng gi a b n và khách hàng càng cao, thì s  e s  vứ ạ ứ ộ ưở ữ ạ ự ợ ề 



th t b i và nh n th c v  r i ro c a khách hàng b n càng th p. Khi m c đấ ạ ậ ứ ề ủ ủ ạ ấ ứ ộ 
tin t ng đ  cao, vi c bán hàng s  di n ra.ưở ủ ệ ẽ ễ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Tin t ng làệ ả ứ ấ ủ ậ ưở
 

B n xây d ng m i quan h  bán hàng có đ  tin t ng cao b ng cách đ tạ ự ố ệ ộ ưở ằ ặ  
nh ng câu h i nh m vào vi c xác đ nh nh ng nhu c u th c s  c a kháchữ ỏ ằ ệ ị ữ ầ ự ự ủ  

hàng mà s n ph m hay d ch v  c a b n có th  th a mãn.ả ẩ ị ụ ủ ạ ể ỏ
 

Ph n l n nh ng ng i bán hàng không nh n ra r ng m t lo t nh ngầ ớ ữ ườ ậ ằ ộ ạ ữ  
câu h i nh m vào cu c s ng và tình tr ng cá nhân c a khách hàng khôngỏ ằ ộ ố ạ ủ  
nh t thi t xây d ng m c đ  tin t ng c n ph i có đ  đem l i m t v  bánấ ế ự ứ ộ ưở ầ ả ể ạ ộ ụ  
hàng. Nh ng câu h i này ch  nh m t o n t ng đ i v i khách hàng v i ýữ ỏ ỉ ằ ạ ấ ượ ố ớ ớ  
t ng là ng i bán hàng n ng m và thân thi n. Chúng không xây d ng sưở ườ ồ ấ ệ ự ự 
tin t ng trong s n ph m hay d ch v .ưở ả ẩ ị ụ
 

Ch  đ n khi b n h i nh ng câu h i nh ng câu h i sâu s c đ  xác đ nhỉ ế ạ ỏ ữ ỏ ữ ỏ ắ ể ị  
nh ng nhu c u b n có th  th a mãn ho c khám phá ra nh ng v n đ  màữ ầ ạ ể ỏ ặ ữ ấ ề  
b n có th  gi i quy t đ c thì b n m i đ t đ n trình đ  bán hàng chuyênạ ể ả ế ượ ạ ớ ạ ế ộ  
nghi p. Ch  đ n khi b n h i nh ng câu h i hay giúp khách hàng hi u tìnhệ ỉ ế ạ ỏ ữ ỏ ể  
tr ng c a anh ta hay cô ta t t h n thì b n m i xây d ng đ c lòng tin và sạ ủ ố ơ ạ ớ ự ượ ự 
tín nhi m.ệ
 

H  qu  th  hai c a lu t Tin t ng làệ ả ứ ủ ậ ưở
 

Ng i bán hàng thành công nghe nhi u g p hai l n so v i h  nói.ườ ề ấ ầ ớ ọ
 

Nh ng ng i bán hàng đ nh cao luy n t p “nguyên t c 70/30." H  ngheữ ườ ỉ ệ ậ ắ ọ  
70% ho c nhi u h n và h  nói 30% ho c ít h n. Ng i ta th ng nói r ngặ ề ơ ọ ặ ơ ườ ườ ằ  
b n có hai cái tai và ch  có m t cái mi ng, và trong m t cu c h i tho i bánạ ỉ ộ ệ ộ ộ ộ ạ  
hàng, b n nên s  d ng chúng theo t  l  đó.ạ ử ụ ỉ ệ
 



Nh ng ng i bán hàng gi i nh t là nh ng ng i nghe siêu h ng. Hữ ườ ỏ ấ ữ ườ ạ ọ 
hoàn toàn tho i mái đ t ra nh ng câu h i và l ng nghe câu tr  l i m t cáchả ặ ữ ỏ ắ ả ờ ộ  
kiên nh n. H  th ng không quá v  v p và quá thân thi n.ẫ ọ ườ ồ ậ ệ  R t nhi u ng iấ ề ườ  
trong s  h  là nh ng ng i h ng n i và không quá thích giao du hay c iố ọ ữ ườ ướ ộ ở  
m . H  th ng kín đáo và dè d t. H  cũng c c kì hi u qu .ở ọ ườ ặ ọ ự ệ ả
 

H  qu  th  ba c a lu t Tin t ng làệ ả ứ ủ ậ ưở
 

No one ever listened themselves out of a sale.
 

Many people talk themselves into and out of sales every single day, but it 
is hard to listen yourself out of a sale. Trong r t nhi u tr ng h p, n u b nấ ề ườ ợ ế ạ  
l ng nghe m t cách chăm chú, và n u b n l ng nghe nh  th  là ch ng có gìắ ộ ế ạ ắ ư ể ẳ  
trên đ i này quan tr ng h n nh ng l i nói c a khách hàng vào th i đi m đ cờ ọ ơ ữ ờ ủ ờ ể ặ  
bi t đó, b n sệ ạ ẽ you will listen yourself into more sales than you can imagine.
 

Thông th ng, có nhi u khách hàng ban đ u không h  quan tâm đ nườ ề ầ ề ế  
nh ng gì b n chào m i s  tr  nên có c m tình v i b n và quy t đ nh muaữ ạ ờ ẽ ở ả ớ ạ ế ị  
c a b n b i vì m t lý do đ n gi n là b n ch u khó l ng nghe và d ng nhủ ạ ở ộ ơ ả ạ ị ắ ườ ư 
quan tâm đ n h  và hoàn c nh c a h .ế ọ ả ủ ọ
 

H  qu  th  t  c a Lu t này làệ ả ứ ư ủ ậ
 

L ng nghe s  xây d ng đ c s  tin t ng.ắ ẽ ự ượ ự ưở
 

Có m t cách t t h n và nhanh h n đ  xây d ng t  tin t ng gi a haiộ ố ơ ơ ể ự ự ưở ữ  
ng i so v i vi c ng i này l ng nghe ng i kia.ườ ớ ệ ườ ắ ườ  Đi u này đúng v i t t cề ớ ấ ả 
các m i quan h . B n luôn thích nh ng ng i nh ng ng i gi i nh t l ngố ệ ạ ữ ườ ữ ườ ỏ ấ ắ  
nghe b n m t cách chăm chú khi b n mu n hay c n nói v  đi u gì đó quanạ ộ ạ ố ầ ề ề  
tr ng đ i v i b n. Các khách hàng đ u nh  nhau c . Khách hàng luôn nghĩọ ố ớ ạ ề ư ả  
v  b n thân h . H  r t b n tâm v i nh ng v n đ  và nh ng quan tâm. Hề ả ọ ọ ấ ậ ớ ữ ấ ề ữ ọ 
luôn thích và tin t ng vào nh ng ng i l ng nghe m t cách c n th n vàưở ữ ườ ắ ộ ẩ ậ  
chăm chú khi h  nói v  nh ng gĩ trong tâm trí h .ọ ề ữ ọ



 

Làm th  nào b n có th  áp d ngế ạ ể ụ   Lu t này ngay l p t c:ậ ậ ứ
 

1.              Thi t k  cu c h i tho i bán hàng c a b n b ng nh ng câuế ế ộ ộ ạ ủ ạ ằ ữ  
h i đ c suy nghĩ và cân nh c c n th n, đi t  cái chung đ n cáiỏ ượ ắ ẩ ậ ừ ế  
riêng. Liên t c nh c nh  b n thân b n r ng "L m l i là h ngụ ắ ở ả ạ ằ ắ ờ ỏ  
bán."

 

2.      Th c t p l ng nghe nhi u g p đôi so v i b n nói. Hãy h c cáchự ậ ắ ề ấ ớ ạ ọ  
tho i mái v i nh ng im l ng trong cu c h i tho i bán hàng. B nả ớ ữ ặ ộ ộ ạ ạ  
càng chú ý l ng nghe, b n càng hi u cách thi t k  nh ng th  màắ ạ ể ế ế ữ ứ  
b n đ a ra c t đ  cho nó chính xác là nh ng gì anh ta hay cô taạ ư ố ể ữ  
mu n hay c n.ố ầ

 

67. Lu t M i quan hậ ố ệ
 

T t c  m i vi c bán hàng r t cu c là m i quan h  bán hàng.ấ ả ọ ệ ố ộ ố ệ
 

M i ng i không mua s n ph m hay d ch v . H  “mua” nh ng ng iọ ườ ả ẩ ị ụ ọ ữ ườ  
đang bán s n ph m hay d ch v . Tr c h t, b n bán b n thân mình nh  m tả ẩ ị ụ ướ ế ạ ả ư ộ  
ng i d  th ng và đáng tin, và sau đó b n bán cái gì b n đ i di n.ườ ễ ươ ạ ạ ạ ệ
 

Theo thu t ng  đ n gi n nh t, thành công trong bán hàng đ c quy tậ ữ ơ ả ấ ượ ế  
đ nh b i kh  năng c a b n hình thành nh ng m i quan h  có ch t l ng caoị ở ả ủ ạ ữ ố ệ ấ ượ  
v i khách hàng c a b n. Vi c ti p th  và bán hàng đã thay đ i l n trong m yớ ủ ạ ệ ế ị ổ ớ ấ  
năm g n đây. Các s n ph m và d ch v  ph c t p và khó hi u h n so v i b tầ ả ẩ ị ụ ứ ạ ể ơ ớ ấ  
c  khi nào tr c đây. B i vì các m c đ  r i ro và không ch c ch n này đemứ ướ ở ứ ộ ủ ắ ắ  
đ n, k t h p v i r t nhi u nh ng ch n l a s n có cho khách hàng, m iế ế ợ ớ ấ ề ữ ọ ự ẵ ố  
quan h  tr  thành trung tâm c a vi c bán b t kì th  gì.ệ ở ủ ệ ấ ứ
 



H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Khách hàng mu n m i quan h  tr cố ố ệ ướ .
 

Đ  gi m r i ro và không ch c ch n, khách hàng tìm ki m đi u gì đóể ả ủ ắ ắ ế ề  
mà h  có th  ph  thu c vào và tin t ng vào. Và m t th  mà t t c  chúng taọ ể ụ ộ ưở ộ ứ ấ ả  
đ u có đó là t t  c  chúng ta đ u có các m i quan h  v i nh ng ng iề ấ ả ề ố ệ ớ ữ ườ  
khác, ph n l n nh ng m i quan h  đó đ u d a trên tr c giác c a chúng taầ ớ ữ ố ệ ề ự ự ủ  
ho c nh ng phán xét đúng đ n c a chính b n thân chúng ta.ặ ữ ắ ủ ả
 

Tr c khi khách hàng cân nh c m t cách nghiêm túc b t c  m t s nướ ắ ộ ấ ứ ộ ả  
ph m hay d ch đ c chào bán nào, h  mu n đ m b o r ng h  có th  tinẩ ị ượ ọ ố ả ả ằ ọ ể  
t ng ng i bán hàng và công ty có s n ph m hay d ch v  đó đ  th c hi nưở ườ ả ẩ ị ụ ể ự ệ  
nh ng cam k t c a h  sau khi ti n đã đ c sang tay. Ngày nay khách hàngữ ế ủ ọ ề ượ  
luôn tìm ki m vi c xây d ng m t m i quan h  v i ng i cung c p tr cế ệ ự ộ ố ệ ớ ườ ấ ướ  
khi h  đ a ra quy t đ nh có nên mua hay không.ọ ư ế ị
 

H  qu  s  hai c a Lu t này làệ ả ố ủ ậ
 

Các cu c bán hàng ph c t p, m i quan h  v n ti p t c sau khi bán.ộ ứ ạ ố ệ ẫ ế ụ
 

Tr c khi khách hàng mua m t s n ph m hay d ch v , h  hoàn toànướ ộ ả ẩ ị ụ ọ  
đ c l p v i ng i bán hàng và công ty cung c p nó. Khách hàng không c nộ ậ ớ ườ ấ ầ  
chúng trong b t kì cách th c gì. Tuy nhiên, m t khi khách hàng đã đ a raấ ứ ộ ư  
quy t đ nh mua, h  sau đó tr  nên ph  thu c vào các b o đ m và b o hànhế ị ọ ở ụ ộ ả ả ả  
do công ty đ a ra nh m đ m b o s n ph m đ c s  d ng m t cách th aư ằ ả ả ả ẩ ượ ử ụ ộ ỏ  
mãn và thích thú.
 

B i vì m i quan h  nh  th  v n ti p t c sau khi bán hàng, và th ngở ố ệ ư ế ẫ ế ụ ườ  
kéo dài lâu nh  là th i gian s  d ng c a s n ph m hay d ch v , quy t đ như ờ ử ụ ủ ả ẩ ị ụ ế ị  
mua m t s n ph m hay d ch v  là quy t đ nh b c vào m t m i quan hộ ả ẩ ị ụ ế ị ướ ộ ố ệ 
lâu dài v i cá nhân và t  ch c. N u, vì b t kì lý do gì, khách hàng khôngớ ổ ứ ế ấ  
tho i mái v i ý t ng b c vào m t m i quan h  lâu dài nh  v y, tr cả ớ ưở ướ ộ ố ệ ư ậ ướ  
tiên h  s  không mua s n ph m hay d ch v  đó.ọ ẽ ả ẩ ị ụ



 

H  qu  th  ba c a lu t M i quan h  làệ ả ứ ủ ậ ố ệ
 

M i quan h  quan tr ng h n s n ph m hay d ch v .ố ệ ọ ơ ả ẩ ị ụ
 

Khách hàng ngày nay, ít nh t là ban đ u, coi ph n l n các s n ph mấ ầ ầ ớ ả ẩ  
hay d ch v  nh  làị ụ ư  hàng hóa mà có th  mua đ c  nhi u ch  khác.ể ượ ở ề ỗ  Khách 
hàng ch  quy t đ nh mua sau khi đã tham kh o m t s  nhà cung c p c nhỉ ế ị ả ộ ố ấ ạ  
tranh, ph n l n trong s  đó có giá c  gi ng nhau và mang đ n nh ng l i íchầ ớ ố ả ố ế ữ ợ  
gi ng nhau. Khách hàng h u nh  đ a ra s  ch n l a trên c  s  ng i bánố ầ ư ư ự ọ ự ơ ở ườ  
hàng đó và công ty đó khách hàng c m th y tho i mái nh t đ  ti n hành m tả ấ ả ấ ể ế ộ  
m i quan h .ố ệ
 

B i vì các m i quan h  r t quan tr ng đ i v i khách hàng, nh ngở ố ệ ấ ọ ố ớ ữ  
ng i bán hàng nên nói v i khách hàng c a h , trong các cu c h i tho i bánườ ớ ủ ọ ộ ộ ạ  
hàng, r ng tri t lý c a công ty h  đó là xây d ng m t m i quan h  lâu dàiằ ế ủ ọ ự ộ ố ệ  
v i khách hàng. Nói v i khách hàng c a b n r ng b n mu n xây d ng m tớ ớ ủ ạ ằ ạ ố ự ộ  
m i quan h  có ch t l ng cao trong su t th i gian mà h  s  d ng s nố ệ ấ ượ ố ờ ọ ử ụ ả  
ph m hay d ch v .ẩ ị ụ
 

Nh ng ng i bán hàng và nh ng công ty thành công nh t là nh ngữ ườ ữ ấ ữ  
ng i , nh ng đ n v  thi t l p đ c nhi u m i quan h  lâu dài v i cácườ ữ ơ ị ế ậ ượ ề ố ệ ớ  
khách hàng c a h . H  t p trung m i n  l c đ  duy trì ch t l ng c aủ ọ ọ ậ ọ ỗ ự ể ấ ượ ủ  
nh ng m i quan h  này b ng s  chăm sóc, quan tâm, nh y c m, s  tin c y,ữ ố ệ ằ ự ạ ả ự ậ  
ph n ng nhanh v i nh ng phàn nàn và đòi h i, và d ch v  và h  tr  tuy tả ứ ớ ữ ỏ ị ụ ỗ ợ ệ  
v i.ờ
 

Đ m b o nói v i m i khách hàng r ng b n mu n xây d ng và duy trìả ả ớ ỗ ằ ạ ố ự  
m t m i quan h  lâu dài v i h . Đây th ng là nhân t  quan tr ng nh t đ iộ ố ệ ớ ọ ườ ố ọ ấ ố  
v i quy t đ nh mua.ớ ế ị
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 



1.   Xây d ng m t quy trình qu n lý m i quan h .  Duy trì  liên l cự ộ ả ố ệ ạ  
th ng xuyên v i các khách hàng và khách hàng tri n v ng c a b n. Thườ ớ ể ọ ủ ạ ể 
hi n cho h  th y r ng b n đánh giá cao h  b ng cách xây d ng r t nhi uệ ọ ấ ằ ạ ọ ằ ự ấ ề  
cách th c đ  nói “C m n”.ứ ể ả ơ
 

2.   Dành toàn b  20% th i gian và ngu n l c c a b n đ  vun đ p tìnhộ ờ ồ ự ủ ạ ể ắ  
c m đ i v i các khách hàng c a b n, nh ng ng i đã mua c a b n.ả ố ớ ủ ạ ữ ườ ủ ạ  Hãy 
c nh giác v i “entrôpi m i quan h ”, ho c cho r ng h  đã là khách hàngả ớ ố ệ ặ ằ ọ  
thân thi t r i. Đi u này có th  r t nguy hi m đ i v i b t kì m i quan hế ồ ề ể ấ ể ố ớ ấ ố ệ 
bán hàng nào. Hãy nh  r ng, s  thu hút khách hàng t t nh t là làm cho kháchớ ằ ự ố ấ  
hàng đ c h nh phúc, đ c chăm sóc c n th n. Công vi c c a b n là t o raượ ạ ượ ẩ ậ ệ ủ ạ ạ  
và gi  đ c nhi u trong s  h .ữ ượ ề ố ọ
 

68. Lu t Tình b nậ ạ
 

M t ng i s  không mua c a b n cho đ n khi đ c thuy t ph c r ngộ ườ ẽ ủ ạ ế ượ ế ụ ằ  
b n là m t ng i b n và luôn đem l i nh ng đi u t t nh t cho anh ta hayạ ộ ườ ạ ạ ữ ề ố ấ  

ch  ta.ị
 

Đi u này đ c g i là “nhân t  tình b n” trong bán hàng. M t th c tề ượ ọ ố ạ ộ ự ế 
không th  ch i cãi đó là h u h t t t c  các m i quan h  kinh doanh thànhể ố ầ ế ấ ả ố ệ  
công đ u đ c xây d ng trên tình b n gi a các bên. Nh ng ng i bán hàngề ượ ự ạ ữ ữ ườ  
gi i là nh ng ng i k t b n r t tuy t v i. H  có th  d  dàng bi n ng i lỏ ữ ườ ế ạ ấ ệ ờ ọ ể ễ ế ườ ạ 
thành b n bè  b t c  ch  nào h  đ n. H  r t tho i mái, d  th ng và quanạ ở ấ ứ ỗ ọ ế ọ ấ ả ễ ươ  
tâm đ n nh ng ng i khác. Nh ng ng i khác quý h , và vì quý h , ng iế ữ ườ ữ ườ ọ ọ ườ  
ta mu n kinh doanh v i h .ố ớ ọ
 

Chúng ta luôn thích kinh doanh v i nh ng ng i mà chúng ta thích.ớ ữ ườ  
Chúng ta đ c thi t k  theo m t cách th c đó là chúng ta không th  và sượ ế ế ộ ứ ể ẽ 
không mua t  ng i mà chúng ta không thích, th m chí ngay c  khi chúng taừ ườ ậ ả  
mu n mua s n ph m hay d ch v  mà h  mang đ n.ố ả ẩ ị ụ ọ ế
 



B n càng có nhi u m i quan h  tình b n trong kinh doanh, m i thạ ề ố ệ ạ ọ ứ 
đ u cân b ng, b n càng tr  nên thành công và b n càng ki m đ c nhi uề ằ ạ ở ạ ế ượ ề  
ti n h n trong lĩnh v c bán hàng.ề ơ ự
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Đ  có m t ng i b n, tr c h t b n ph i là m t ng i b n. Hãyể ộ ườ ạ ướ ế ạ ả ộ ườ ạ  
nghĩ v  các khách hàng và khách hàng t ng lai c a b n nh  nh ngề ươ ủ ạ ư ữ  
ng i b n c a cá nhân mình.ườ ạ ủ  B n s  đ i x  v i h  nh  th  nào đạ ẽ ố ử ớ ọ ư ế ể 
cho h  c m th y b n th c s  quý m n và quan tâm đ n b n?ọ ả ấ ạ ự ự ế ế ạ

 

2.    Nh ng khách hàng t t nh t c a b n th ng là nh ng ng i quýữ ố ấ ủ ạ ườ ữ ườ  
b n nh t và nh ng ng i mà b n quý nh t. B n có th  làm gì đạ ấ ữ ườ ạ ấ ạ ể ể 
t o ra và duy trì nhi u nh ng tình b n trong kinh doanh?ạ ề ữ ạ

 

69. Lu tậ  V  thị ế
 

Nh n th c c a khách hàng v  b n và v  công ty b n là ni m tin c a anhậ ứ ủ ề ạ ề ạ ề ủ  
ta và quy t đ nh hành vi mua c a anh ta v i b n.ế ị ủ ớ ạ

 

Cách mà khách hàng nghĩ v  b n, nói v  b n, và mô t  b n cho ng iề ạ ề ạ ả ạ ườ  
khác nghe s  quy t đ nh m i th  mà anh ta làm hay không làm trong m i liênẽ ế ị ọ ứ ố  
h  v i b n và nh ng gì b n bán.ệ ớ ạ ữ ạ
 

M i s n ph m hay d ch v  ph i đ c nh n th c m t cách tích c c b iọ ả ẩ ị ụ ả ượ ậ ứ ộ ự ở  
khách hàng tr c khi khách hàng đó có th  đ a ra b t kì quy t đ nh mua nào.ướ ể ư ấ ế ị  
Nh ng s n ph m và d ch v  thành công nh t  khách hàng nh n th c làữ ả ẩ ị ụ ấ ậ ứ  
nh ng s n ph m và d ch v  c a nh ng nhà cung c p đ c mong mu n vàữ ả ẩ ị ụ ủ ữ ấ ượ ố  
tin t ng nh t.ưở ấ
 



V i đ a v  phù h p, s n ph m hay d ch v  c a b n s  đ c nhìn nh nớ ị ị ợ ả ẩ ị ụ ủ ạ ẽ ượ ậ  
b i khách hàng nh  là s n ph m c a s  l a ch n, cho dù có r t nhi u hàngở ư ả ẩ ủ ự ự ọ ấ ề  
hóa  khác  đ  so  sánh.  M t  vài  ví  d  v  v  th  tuy t  v i  là  Coca-ể ộ ụ ề ị ế ệ ớ
Cola, Kleenex, và Xerox. Trong m i tr ng h p, nh ng s n ph m này làỗ ườ ợ ữ ả ẩ  
chu n m c. Khi b n mu n u ng, b n nói, "Tôi thèm m t lon Cô ca." N uẩ ự ạ ố ố ạ ộ ế  
b n b  x  mũi, b n nh  m t ng i nào đóạ ị ổ ạ ờ ộ ườ  "Ki m m t l  Kleenex" cho b n.ế ộ ọ ạ  
N u b n c n sao ch p m t tài li u, b n yêu c u m t ai đóế ạ ầ ụ ộ ệ ạ ầ ộ  "làm m t Xeroxộ  
c a tài li u này." V  th  n i tr i này mang đ n cho nh ng s n ph m nàyủ ệ ị ế ổ ộ ế ữ ả ẩ  
m t đ a l i trong th  tr ng, làm cho vi c bán hàng tr  nên d  dàng h n, bánộ ị ợ ị ườ ệ ở ễ ơ  
đ c giá cao h n và thu đ c nhi u l i nhu n h n.ượ ơ ượ ề ợ ậ ơ
 

H  qu  th  nh t c a lu t V  th  làệ ả ứ ấ ủ ậ ị ế
 

M i y u t  liên quan đ n th  giác nh  ăn m c, s n ph m, đóng gói, inọ ế ố ế ị ư ặ ả ẩ  
n, và qu ng cáo đ u t o ra m t s  c m nh n nào đó.ấ ả ề ạ ộ ự ả ậ

 

Ch ng có gì là trung tính c . T t c  m i th  b n làm và l  đi khôngẳ ả ấ ả ọ ứ ạ ờ  
làm, m i th  mà khách hàng nhìn th y và không nhìn th y, nghe th y ho cọ ứ ấ ấ ấ ặ  
không nghe th y, tham gia vào s  nh n th c c a khách hàng v  b n và côngấ ự ậ ứ ủ ề ạ  
ty b n. M i th  đ u đóng vai trò.ạ ọ ứ ề
 

H  qu  th  hai c a lu t V  th  làệ ả ứ ủ ậ ị ế
 

Nh ng ng i bán hàng đ nh cao đ t v  th  c a h  nh  nh ng nhà cungữ ườ ỉ ặ ị ế ủ ọ ư ữ  
c p đ c a chu ng v  s n ph m và d ch v  c a h .ấ ượ ư ộ ề ả ẩ ị ụ ủ ọ

 

M i vi c b n làm góp ph n vào nh n th c c a khách hàng v  b nọ ệ ạ ầ ậ ứ ủ ề ạ  
nh  là m t ng i lý t ng đ  kinh doanh v i khi s n ph m ho c d ch vư ộ ườ ưở ể ớ ả ẩ ặ ị ụ 
c a b n đ c mua. Khách hàng th ng tr  nhi u ti n h n cho cùng m tủ ạ ượ ườ ả ề ề ơ ộ  
s n  ph m  hay  d ch  v  mà  không  ph i  vì  lý  do  nào  khác  h nả ẩ ị ụ ả ơ  
ngoài b n,ạ  ng i đang bán nó và ng h  nó. V  th  c a b n trong tâm tríườ ủ ộ ị ế ủ ạ  
khách hàng có th  quá l n đ n m c không có nhà c nh tranh nào có th  chenể ớ ế ứ ạ ể  
vào gi a b n và khách hàng c a b n đ  đ y b n ra rìa.ữ ạ ủ ạ ể ẩ ạ  Nh ng công ty thànhữ  



đ t nh t và nh ng ng i bán hàng thành đ t nh t là nh ng ng i và nh ngạ ấ ữ ườ ạ ấ ữ ườ ữ  
đ n v  đã xây d ng v  th  nh  v y trên th  tr ng, đ  r i h  đã tr  thànhơ ị ự ị ế ư ậ ị ườ ể ồ ọ ở  
tiêu chu n đ  khách hàng so sánh v i các đ i th  c nh tranh c a h .ẩ ể ớ ố ủ ạ ủ ọ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nhị  nh ng tữ ừ mà khách hàng c a b n s  d ng đ  miêu t  b nủ ạ ử ụ ể ả ạ  
v i nh ng ng i khác. R t cu c thì h  nghĩ th  nào v  b n, các s nớ ữ ườ ố ộ ọ ế ề ạ ả  
ph m, các d ch v  c a b n, và công ty c a b n? B n có bi t không?ẩ ị ụ ủ ạ ủ ạ ạ ế  
Tìm ra v  th  chính xác c a b n trên th  tr ng, và sau đó quy t đ nhị ế ủ ạ ị ườ ế ị  
b n s  làm gì đ  l i d ng t i đa nó.ạ ẽ ể ợ ụ ố

 

2.    Quy t đ nh m t cách chính xác b n mu n khách hàng c a b n nghĩế ị ộ ạ ố ủ ạ  
v  b n th  nào. Nh ng t  chính xác nào b n mu n h  s  d ng khiề ạ ế ữ ừ ạ ố ọ ử ụ  
h  nói v  b n v i nh ng ng i khác? B n có th  làm gì, hãy b tọ ề ạ ớ ữ ườ ạ ể ắ  
đ u ngay hôm nay,ầ   đ  xây d ng s  nh n th c đó vào tâm trí kháchể ự ự ậ ứ  
hàng c a b n?ủ ạ

 

70. Lu t tri n v ngậ ể ọ
 

Cách quan sát c a khách hàng v  b n s  quy t đ nh thu nh p c a b n.ủ ề ạ ẽ ế ị ậ ủ ạ
 

Danh ti ng c a b n—khách hàng bi t đ n b n nh  th  nào, ng i taế ủ ạ ế ế ạ ư ế ườ  
nghĩ v  b n và nói v  b n th  nào khi b n không  đó—quy t đ nh r t l nề ạ ề ạ ế ạ ở ế ị ấ ớ  
đ n s  l ng b n bán và s  ti n b n ki m.ế ố ượ ạ ố ề ạ ế
 

H  qu  th  nh t c a lu t Tri n v ng làệ ả ứ ấ ủ ậ ể ọ
 



Khi khách hàng xem b n nh  là đang làm cho h , b n s  đ ng trong hàngạ ư ọ ạ ẽ ứ  
ngũ 10% s  ng i ki m ti n gi i nh t trong lĩnh v c c a b n.ố ườ ế ề ỏ ấ ự ủ ạ

 

Nhi u ngàn khách hàng đã đ c ph ng v n r ng rãi v  thói quen muaề ượ ỏ ấ ộ ề  
s m c a h  và lý do t i sao h  l i ch n ng i này mà không ph i ng iắ ủ ọ ạ ọ ạ ọ ườ ả ườ  
khác. Lý do thông th ng nh t đ c đ a ra đó là h  c m th y r ng ng iườ ấ ượ ư ọ ả ấ ằ ườ  
bán hàng th c s  “làm cho tôi” ch  không ph i làm cho anh ta hay công tyự ự ứ ả  
anh ta. H  c m th y r ng ng i bán hàng đó quan tâm v  nh ng nhu c uọ ả ấ ằ ườ ề ữ ầ  
c a h  nhi u h n là ti n hành đ c m t v  mua bán hay làm th a mãn yêuủ ọ ề ơ ế ượ ộ ụ ỏ  
c u c a công ty đ  công ty tr  l ng cho anh ta hay cô ta.ầ ủ ể ả ươ
 

Khi các khách hàng c a b n b t đ u nói v  b n và nghĩ v  b n gi ngủ ạ ắ ầ ề ạ ề ạ ố  
nh  h  nghĩ v  nh ng ng i bán hàng t t nh t trong lĩnh v c c a b n, b nư ọ ề ữ ườ ố ấ ự ủ ạ ạ  
s  b t đ u nâng b n thân mình lên cùng m c đ  đó v y.ẽ ắ ầ ả ứ ộ ậ
 

M t câu h i r t h u ích đ  b n liên t c h i b n thân mình đó là: Vi cộ ỏ ấ ữ ể ạ ụ ỏ ả ệ  
tôi đ c khách hàng nhìn nh n s  có íchượ ậ ẽ   th  nào? N u b n là m t con ru iế ế ạ ộ ồ  
đang đ u trên t ng, và m t trong nh ng khách hàng c a b n đang k  choậ ườ ộ ữ ủ ạ ể  
m t trong nh ng khách hàng ti m năng c a b n v  b n, b n mu n kháchộ ữ ề ủ ạ ề ạ ạ ố  
hàng c a mình nói th  nào?ủ ế
 

B t c  là th  nào đi n a, hãy đ m b o r ng m i th  b n làm trong sấ ứ ế ữ ả ả ằ ọ ứ ạ ự 
t ng tác v i m i khách hàng đ  l i cho anh ta hay cô ta m t s  chu n bươ ớ ỗ ể ạ ộ ự ẩ ị 
tinh th n đ  nói nh ng đi u này v  b n khi b n v ng m t.ầ ể ữ ề ề ạ ạ ắ ặ
 

H  qu  th  hai c a lu t Tri n v ng làệ ả ứ ủ ậ ể ọ
 

Nh ng ng i ki m ti n đ nh cao trong ngành bán hàng đ c xem nh  làữ ườ ế ề ỉ ượ ư  
nh ng ng i t  v n, nh ng ng i giúp đ ,ữ ườ ư ấ ữ ườ ỡ   nh ng ng i h ng d n vàữ ườ ướ ẫ  

nh ng ng i c  v n đ i v i khách hàng c a h , ch  không ph i nh  nh ngữ ườ ố ấ ố ớ ủ ọ ứ ả ư ữ  
ng i bán hàng.ườ

 

Các khách hàng xem nh ng ng i bán hàng đ nh cao nh  nh ng ng iữ ườ ỉ ư ữ ườ  
b n, nh ng ng i đang c  g ng giúp h  gi i quy t các v n đ  c a h  ho cạ ữ ườ ố ắ ọ ả ế ấ ề ủ ọ ặ  



đ t đ c các m c tiêu c a mình. H  xem nh ng ng i bán hàng này nhạ ượ ụ ủ ọ ữ ườ ư 
nh ng đ i tác và nh ng ng i c  v n. Khách hàng không nh n th c h  nhữ ố ữ ườ ố ấ ậ ứ ọ ư 
nh ng ng i bán hàng và h  không xem b n thân mình nh  là “đ c bán”ữ ườ ọ ả ư ượ  
cho. H  xem nh ng ng i này nh  là th y giáo hãy nh ng ng i tr  giúpọ ữ ườ ư ầ ữ ườ ợ  
cho h .ọ
 

B n càng c  g ng giúp cho khách hàng c a b n đ t đ c nh ng gì hạ ố ắ ủ ạ ạ ượ ữ ọ 
c n vàầ  h ng d nướ ẫ  cho h  n m đ c các s n ph m và d ch v  c a b n sọ ắ ượ ả ẩ ị ụ ủ ạ ẽ 
giúp h  th  nào, h  s  xem b n nh  là ng i b n và h  s  mua t  b nọ ế ọ ẽ ạ ư ườ ạ ọ ẽ ừ ạ  
nhi u h n. B n càng đ i x  theo cách t o ra s  nh n th c mà nh ng ng iề ơ ạ ố ử ạ ự ậ ứ ữ ườ  
bán hàng đ nh cao đã t o, b n càng nhanh chóng đ t đ c nh ng k t quỉ ạ ạ ạ ượ ữ ế ả 
nh  h  đã làm.ư ọ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh xem b n mu n khách hàng c a b n nghĩ v  b n th  nào.ị ạ ố ủ ạ ề ạ ế  
Khách hàng c a b n nghĩ v  b n và miêu t  v  b n h u ích th  nào?ủ ạ ề ạ ả ề ạ ữ ế  
B n có th  làm gì đ  t o ra nh n th c này trong ti m th c c aạ ể ể ạ ậ ứ ề ứ ủ  
khách hàng b n?ạ

 

2.    T  đ a mình vào đ a v  nh  th  là b n làm vi c cho khách hàng c aự ư ị ị ư ể ạ ệ ủ  
b n h n là cho b n thân và cho công ty c a b n. T p trung h t tâmạ ơ ả ủ ạ ậ ế  
trí vào các khách hàng và nh ng nhu c u c a h , nh ng v n đ  c aữ ầ ủ ọ ữ ấ ề ủ  
h , hoàn c nh c a h , và luôn nói chuy n v  v n đ  làm th  nàoọ ả ủ ọ ệ ề ấ ề ế  
b n có th  giúp h  đ t đ c m c tiêu c a h .ạ ể ọ ạ ượ ụ ủ ọ

 

71. Lu t L p k  ho ch tr cậ ậ ế ạ ướ
 

Nh ng ng i bán hàng gi i nh t chu n b  r t kĩ tr c m i cu c đi n tho i.ữ ườ ỏ ấ ẩ ị ấ ướ ọ ộ ệ ạ
 



Nguyên t c này quá đ n gi n đ n n i mà nó th ng b  b  qua. D uắ ơ ả ế ỗ ườ ị ỏ ấ  
hi u phân bi t c a s  chuyên nghi p chân chính đó là s  chu n b  kĩ càng,ệ ệ ủ ự ệ ự ẩ ị  
xem xét l i m i chi ti t, tr c m i cu c g p bán hàng. Nh ng ng i bánạ ọ ế ướ ọ ộ ặ ữ ườ  
hàng gi i nh t là nh ng ng i xem đi xem l i nh ng đi u mà h  s  trìnhỏ ấ ữ ườ ạ ữ ề ọ ẽ  
bày và nghiên c u các chi ti t c a các s n ph mứ ế ủ ả ẩ   và nh ng nguyên li u bánữ ệ  
c a h  tr c khi m i cu c ti p xúc bán hàng m i di n ra.ủ ọ ướ ọ ộ ế ớ ễ
 

B n không th  t ng t ng m t v n đ ng viên đ nh cao l i khôngạ ể ưở ượ ộ ậ ộ ỉ ạ  
luy n t p th ng xuyên và kh i  đ ng kĩ  càng tr c  m i cu c thi  đ u.ệ ậ ườ ở ộ ướ ọ ộ ấ  
Trong th c t , kho ng th i gian luy n t p c a m t v n đ ng viên lâu h nự ế ả ờ ệ ậ ủ ộ ậ ộ ơ  
r t nhi u so v i th i gian th c s  c a cu c thi đ u. Khi b n nghĩ v  m tấ ề ớ ờ ự ự ủ ộ ấ ạ ề ộ  
l c l ng quân đ i thi n chi n, nh  l c l ng lính th y đánh b  c a Hòaự ượ ộ ệ ế ư ự ượ ủ ộ ủ  
Kỳ hay đ i đ c công c a I-xa-ren, b n nghĩ ngay đ n s  luy n t p v t và kộ ặ ủ ạ ế ự ệ ậ ấ ỉ 
lu t.  Trong m i lĩnh v c c a s  n  l c, nh ng ng i  bán hàng chuyênậ ỗ ự ủ ự ỗ ự ữ ườ  
nghi p đ c đào t o kĩ càng và t n t y nh t s  v n lên đ nh cao.ệ ượ ạ ậ ụ ấ ẽ ươ ỉ
 

Đ  tr  thành m t ng i bán hàng v i chút ít kinh nghi m thì r t d .ể ở ộ ườ ớ ệ ấ ễ  
Nh ng đó cũng là đi m k t thúc c a s  d  dàng. T  đó tr  đi, s  làm vi cư ể ế ủ ự ễ ừ ở ự ệ  
c c kì v t v  và s  luy n t p và chu n b  th ng xuyên là r t quan tr ngự ấ ả ự ệ ậ ẩ ị ườ ấ ọ  
đ i v i s  thành công. N u b n mu n tr  nên t t nh t và đ t đ c k t quố ớ ự ế ạ ố ở ố ấ ạ ượ ế ả 
mà nh ng ng i gi i nh t đ t đ c, b n ph i làm t ng t  nh  h  đã làm.ữ ườ ỏ ấ ạ ượ ạ ả ươ ự ư ọ  
Và đi u này có nghĩa là hãy chu n b , chu n b  vàề ẩ ị ẩ ị chu n b  kĩ càng.ẩ ị
 

H  qu  th  nh t c a lu t L p k  ho ch tr c làệ ả ứ ấ ủ ậ ậ ế ạ ướ
 

Ng i bán hàng hi u sâu s c v  hoàn c nh th c s  c a khách hàng s  làườ ể ắ ề ả ự ự ủ ẽ  
ng i có kh  năng bán hàng nh t.ườ ả ấ

 

B n càng dành nhi u th i gian đ  hi u c n k  v  khách hàng tri nạ ề ờ ể ể ặ ẽ ề ể  
v ng c a b n và hoàn c nh c a khách hàng ti m năng c a b n, b n càng cóọ ủ ạ ả ủ ề ủ ạ ạ  
v  th  bán hàng vào th i đi m quan tr ng.ị ế ờ ể ọ
 

H  qu  th  hai c a lu t L p k  ho ch tr c làệ ả ứ ủ ậ ậ ế ạ ướ



 

Nh ng ng i bán hàng chuyên nghi p l p k  ho ch các câu h i c a hữ ườ ệ ậ ế ạ ỏ ủ ọ 
tr c.ướ

 

Có m t m i quan h  tr c ti p gi a ch t l ng c a nh ng câu h i t pộ ố ệ ự ế ữ ấ ượ ủ ữ ỏ ậ  
trung vào v n đ  mà b n h i m t khách hàng và kh  năng thành công c aấ ề ạ ỏ ộ ả ủ  
th ng v . Cách duy nh t đ  đ m b o r ng các câu h i c a b n rõ ràng vàươ ụ ấ ể ả ả ằ ỏ ủ ạ  
sâu s c b ng cách vi t chúng ta tr c, t ng t  m t. M t s  nh ng ng iắ ằ ế ướ ừ ừ ộ ộ ố ữ ườ  
bán hàng thành công nh t đã t ng s ng là nh ng “chuyên gia đ t câu h i”.ấ ừ ố ữ ặ ỏ
 

Ben Feldman, m t nhân viên kinh doanh c a Công ty B o hi m nhânộ ủ ả ể  
th  New York, đ c ghi vào sách k  l cọ ượ ỉ ụ  Guinness nh  là nhân viên kinhư  
doanh đ nh cao c a m i th i đ i. Ông n i ti ng v  vi c dành hai gi  m iỉ ủ ọ ờ ạ ổ ế ề ệ ờ ỗ  
đêm xem l i và t p l i tài li u c a mình đ  ông có th  t nh táo và v ng vàngạ ậ ạ ệ ủ ể ể ỉ ữ  
cho ngày hôm sau.
 

Trong  cu n  sách  n i  ti ng  c a  mình,ố ổ ế ủ  Ph ng  pháp  Feldman,ươ Ben 
Feldman gi i thích r ng thành công vĩ đ i c a ông ch  y u là do kh  năngả ằ ạ ủ ủ ế ả  
h i nh ng câu h i phù h p vào th i đi m phù h p. Ông phát hi n ra r ngỏ ữ ỏ ợ ờ ể ợ ệ ằ  
m t câu h i đ c s p x p t  phù h p s  bi n m t khách hàng tri n v ngộ ỏ ượ ắ ế ừ ợ ẽ ế ộ ể ọ  
tiêu c c hay trung tính thành m t khách hàng quan tâm, đôi khi ch  trong m tự ộ ỉ ộ  
vài giây.
 

Heinz Goldman, trong cu n sách c a mìnhố ủ  Làm th  nào đ  giành đ cế ể ượ  
khách hàng, ch ng minh r ngứ ằ  95% nh ng ng i bán hàng s  nâng cao đ cữ ườ ẽ ượ  
k t qu  c a h  b ng cách s p x p l i l i nói trong s  trình bày c a h . Sế ả ủ ọ ằ ắ ế ạ ờ ự ủ ọ ự 
l a ch n t  ng  trong m t câu h i ho c m t câu tr  l i có th  r t có s cự ọ ừ ữ ộ ỏ ặ ộ ả ờ ể ấ ứ  
m nh, và cách duy nh t đ  đ m b o r ng b n đang s  d ng c u trúc câuạ ấ ể ả ả ằ ạ ử ụ ấ  
t t nh t đó là b n hãy vi t nó ra, luy n t p, và th c hành nhi u l n.ố ấ ạ ế ệ ậ ự ề ầ
 

H  qu  th  ba c a lu t L p k  h ach tr c làệ ả ứ ủ ậ ậ ế ọ ướ
 

S c m nhứ ạ    ngay bên c nh ng i bán hàng v i nh ng ghi chú t t nh t.ở ạ ườ ớ ữ ố ấ
 



L p k  ho ch các m c tiêu ti p chuy n khách hàng th t kĩ tr c khiậ ế ạ ụ ế ệ ậ ướ  
g p khách hàng c a mình. Vi t ra và ghi thành t ng kho n m t cách chínhặ ủ ế ừ ả ộ  
xác nh ng gì b n hy v ng th c hi n trong cu c vi ng thăm này.ữ ạ ọ ự ệ ộ ế  Sau cu cộ  
vi ng thăm, nhanh chóng vi t ra nh ng gì khách hàng nói. Đ ng tin vào tríế ế ữ ừ  
nh . Hãy nh  l y m t câu nói c a ng i Trung Qu c, "M c m  lâu phaiớ ớ ấ ộ ủ ườ ố ự ờ  
h n trí nh  t ."ơ ớ ỏ
 

Tr c m i l n bán hàng, và b t kướ ỗ ầ ấ ể  b n đã ghé thăm v  khách đó baoạ ị  
nhiêu l n, hãy dành m t ít phút đ  xem l i h  s  c a khách hàng đó, hoànầ ộ ể ạ ồ ơ ủ  
c nh c a khách hàng, và nh ng ghi chép c a b n v  nh ng gì đã x y raả ủ ữ ủ ạ ề ữ ả  
trong quá kh . B n s  ng c nhiên v  n t ng mà b n t o ra khi b n ti nứ ạ ẽ ạ ề ấ ượ ạ ạ ạ ế  
hành cu c ph ng v n bán hàng sau khi đã xem l i h  s  c a khách hàngộ ỏ ấ ạ ồ ơ ủ  
trong vài phút tr c đó. Và các khách hàng luôn bi t b n đã làm bài t p hayướ ế ạ ậ  
ch a.ư
 

Nh ng ng i bán hàng đ nh cao trong m i lĩnh v c chu n b  r t kĩ càngữ ườ ỉ ọ ự ẩ ị ấ  
m i m t tr c khi bán hàng, tr c khi h  trình bày, và tr c khi k t thúc.ọ ặ ướ ướ ọ ướ ế  
H  nghĩ xuyên su t m i đi u tr c. Và h  không đ  b t kì đi u gì sót l i.ọ ố ọ ề ướ ọ ể ấ ề ạ  
Hãy nh , chính nh ng chi ti t làm cho v n đ  khác đi. Ng i bán hàng dànhớ ữ ế ấ ề ườ  
s  l ng th i gian l n nh t đ  tìm hi u v  nh ng nhu c u c  th  c aố ượ ờ ớ ấ ể ể ề ữ ầ ụ ể ủ  
khách hàng, ng i xây d ng đ c m c tin t ng cao nh t và m i quan hườ ự ượ ứ ưở ấ ố ệ 
bán hàng t t nh t. Chu n b  kĩ càng là đi u ki n tiên quy t chính y u đ iố ấ ẩ ị ề ệ ế ế ố  
v i vi c bán hàng thành công.ớ ệ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Hãy t o ra m t thói quen l p k  ho ch, chu n b , và xem l i kĩ càngạ ộ ậ ế ạ ẩ ị ạ  
tr c m i cu c vi ng thăm bán hàng. T o ra m t danh sách ki m traướ ọ ộ ế ạ ộ ể  
đ  xem l t qua tr c khi b n r i nhà hay văn phòng. Quy t tâmể ướ ướ ạ ờ ế  
không bao gi  b  b t qu  tang không làm bài t p  nhà tr c.ờ ị ắ ả ậ ở ướ

 

2. Gi  nh ng ghi chép xu t s c c a m i cu c nói chuy n bán hàng. Vi tữ ữ ấ ắ ủ ọ ộ ệ ế  
chúng ngay l p t c sau khi g p g  v i khách hàng. Xây d ng m t hậ ứ ặ ỡ ớ ự ộ ồ 
s  bán hàng đ  có th  bàn giao cho m t ng i bán hàng khác màơ ể ể ộ ườ  



không b  m t s  li u trong tài kho n. Đ ng bao gi  tin vào trí nhị ấ ố ệ ả ừ ờ ớ 
c a b n.ủ ạ

 

72. Lu t Đ ng c  ng cậ ộ ơ ượ
 

M i ng i thích mua, nh ng không ai thích b  ng i taọ ườ ữ ị ườ   bán cho.
 

M i  ng i  không  thích  cái  c m  giác  h  là  ng i  nh n  hayọ ườ ả ọ ườ ậ n nạ  
nhân c a m t v  bán hàng. Ph n l n khách hàng đ u đ c l p trong suy nghĩủ ộ ụ ầ ớ ề ộ ậ  
c a h , và h  không thích nghĩ r ng h  đang b  lôi kéo, gây s c ép, hay b  épủ ọ ọ ằ ọ ị ứ ị  
bu c ph i làm b t kì đi u gì. H  thích c m th y nh  th  là h  đang tộ ả ấ ề ọ ả ấ ư ể ọ ự 
quy t đ nh d a vào nh ng thông tin phù h p đã đ c trình bày v i h .ế ị ự ữ ợ ượ ớ ọ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Đ ng c  ng c làệ ả ứ ấ ủ ậ ộ ơ ượ
 

Ng i bán hàng gi i nh t đ c nh n th c nh  là m t ng i tr  giúp,ườ ỏ ấ ượ ậ ứ ư ộ ườ ợ  
ng i mà giúp đ  các khách hàng đ t đ c nh ng gì h  mu n và c n.ườ ỡ ạ ượ ữ ọ ố ầ

 

Hãy nh  r ng chính s  nh n th c c a khách hàng, h n b t kì đi u gìớ ằ ự ậ ứ ủ ơ ấ ề  
khác, quy t đ nh cách th c c  x  c a khách hàng đ i v i ng i bán hàng.ế ị ứ ư ử ủ ố ớ ườ  
B n ph i làm m i th  có th  đ  th  hi n r ng b n đang giúp đ  h n làạ ả ọ ứ ể ể ể ệ ằ ạ ỡ ơ  
đang bán.
 

H  qu  th  hai c a lu t Đ ng c  ng c làệ ả ứ ủ ậ ộ ơ ượ
 

Nh ng ng i bán hàng đ nh cao là nh ng giáo viên ch  cho khách hàngữ ườ ỉ ữ ỉ  
c a h  cách th c mà s n ph m hay d ch v  c a anh ta có th  t o ra đ  làmủ ọ ứ ả ẩ ị ụ ủ ể ạ ể  

th a mãn nh ng nhu c u c a khách hàng.ỏ ữ ầ ủ
 



B n càng đ c nh n th c nh  là m t giáo viên, b n càng có kh  năngạ ượ ậ ứ ư ộ ạ ả  
đ c nh n th c nh  m t nhà t  v n và m t c  v n. B n s  đ c nhìnượ ậ ứ ư ộ ư ấ ộ ố ấ ạ ẽ ượ  
nh n nh  m t ng i h ng d n đáng tin c y, ng i mà khách hàng có thậ ư ộ ườ ướ ẫ ậ ườ ể 
ph  thu c vào đ  đ t đ c nh ng gì h  mu n b ng các ph ng ti n s nụ ộ ể ạ ượ ữ ọ ố ằ ươ ệ ả  
ph m hay d ch v  mà b n đang bán.ẩ ị ụ ạ
 

N u b t c  khi nào khách hàng c a b n c m th y, th m chí ch  trongế ấ ứ ủ ạ ả ấ ậ ỉ  
m t giây, r ng b n đang cộ ằ ạ ố bán cho h  đ  h  ph i mua cái gì đó, h  sọ ể ọ ả ọ ẽ 
ngay l p t c kháng c  và rút lui. Ph n quan tr ng nh t c a vi c bán hàng đóậ ứ ự ầ ọ ấ ủ ệ  
là ch t l ng c a m i quan h  tin t ng t n t i gi a b n và khách hàngấ ượ ủ ố ệ ưở ồ ạ ữ ạ  
c a b n. B n không th  làm b t c  đi u gì đe d a m i quan h  tin t ngủ ạ ạ ể ấ ứ ề ọ ố ệ ưở  
đó.
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy nghĩ r ng b n là m t giáo viên và vi c trình bày bán hàng c aằ ạ ộ ệ ủ  
b n là m t “giáo án”. Luôn b t đ u bài trình bày c a mình b ng cáchạ ộ ắ ầ ủ ằ  
giành đ c s  đ ng thu n trên n n t ng giá trượ ự ồ ậ ề ả ị hay l i ích mà kháchợ  
hàng tìm ki m mà s n ph m hay d ch v  c a b n có th  mang đ n.ế ả ẩ ị ụ ủ ạ ể ế

 

2.    Thi t k  bài trình bày c a mình theo cách th c đó là b n luôn chế ế ủ ứ ạ ỉ 
d n, gi i thích, và h i nh ng câu h i đ  đ m b o s  đ ng thu n vàẫ ả ỏ ữ ỏ ể ả ả ự ồ ậ  
th u hi u. Xem b n thân b n nh  m t giáo viên v i m t sinh viên cóấ ể ả ạ ư ộ ớ ộ  
thi n chí, có kh  năng và hào h ng v i vi c h c hành.ệ ả ứ ớ ệ ọ

 

T ng k tổ ế
 

T t c  m i th  s  là có th  đ i v i nh ng ng i bán hàngấ ả ọ ứ ẽ ể ố ớ ữ ườ bi tế  h  đangọ  
làm gì, tin vào nh ng gì h  đang làm, vàữ ọ  yêu thích nh ng gì h  đang làm.ữ ọ  
N u b n là ng i phù h p, bán hàng hóa hay d ch v  phù h p cho công tyế ạ ườ ợ ị ụ ợ  
phù h p cho khách hàng phù h p, t ng lai bán hàng c a b n s  là vô h n.ợ ợ ươ ủ ạ ẽ ạ
 



Đ  đ t đ c toàn b  ti m năng c a b n trong vi c bán hàng, đ  đ cể ạ ượ ộ ề ủ ạ ệ ể ượ  
đ ng vào đ i ngũ 10% nh ng ng i ki m ti n đ nh cao trong lĩnh v c c aứ ộ ữ ườ ế ề ỉ ự ủ  
b n, b n ph i tuân theo các lu t bán hàng. Không bi t và không tuân theoạ ạ ả ậ ế  
b t kì m t lu t nào trong đây có th  phá h ng nh ng n  l c c a b n và làmấ ộ ậ ể ỏ ữ ỗ ự ủ ạ  
gi m doanh s  bán c a b n. M i th  đ u có vai trò c a nó!ả ố ủ ạ ọ ứ ề ủ
 
 

 

Ch ng 7ươ
 

Các lu t đàm phán th ng l ngậ ươ ượ

 

73.        Lu t Đàm phán t ng quátậ ổ
 

74.   Lu t T ng laiậ ươ
 

75.        Lu t Cùng th ng hay Không th aậ ắ ỏ  
thu nậ
 

76.        Lu t Nh ng kh  năng vô h nậ ữ ả ạ
 

77.   Lu t Con s  4ậ ố
 

78.        Lu t Th i gianậ ờ
 

79.   Lu t Th i kìậ ờ
 



80.        Lu t Đ  phòngậ ề
 

81.   Lu t Quy n l cậ ề ự
 

82.        Lu t S  đ o ng cậ ự ả ượ
 

83.        Lu t Quy n l c l n h nậ ề ự ớ ơ
 

84.   Lu t Mong mu nậ ố
 

85.        Lu t T ng hậ ươ ỗ
 

86.   Lu t b c điậ ướ
 

87.   Lu t K t thúcậ ế
 

Các lu t th ng l ng đàm phánậ ươ ượ
 

Kh  năngả   quan h  c a b n v i nh ng ng i khác có l  là kĩ năng quanệ ủ ạ ớ ữ ườ ẽ  
tr ng nh t mà b n có th  phát tri n n u b n th c s  mu n thành công vàọ ấ ạ ể ể ế ạ ự ự ố  
h nh phúc trong kinh doanh và trong cu c s ng. Ngày nay, m i th  đ uạ ộ ố ọ ứ ề  
ch a đ ng các m i quan h . Nh ng ng i thành công nh t trong h u h tứ ự ố ệ ữ ườ ấ ầ ế  
m i lĩnh v c là nh ng chuyên gia v  quan h . H  đã dành th i gian đ  trọ ự ữ ề ệ ọ ờ ể ở 
nên hi u qu  trong các m i giao ti p v i nh ng ng i khác, và đi u nàyệ ả ố ế ớ ữ ườ ề  
giúp h  có đ c công vi c t t h n, đ c tr  cao h n và thăng ch c nhanhọ ượ ệ ố ơ ượ ả ơ ứ  
h n.ơ
 

Có l  hình th c thông minh có giá tr  nh t trong xã h i c a chúng ta, cáiẽ ứ ị ấ ộ ủ  
mà tr  cho chúng ta nhi u nh t và cái mà làm cho b n h nh phúc nh t, đó làả ề ấ ạ ạ ấ  
“s  thông minh xã h i.”ự ộ   Đi u này đ c đ nh nghĩa nh  là kh  năng t ngề ượ ị ư ả ươ  



tác và truy n đ t m t cách hi u qu  v i nh ng ng i khác trong r t nhi uề ạ ộ ệ ả ớ ữ ườ ấ ề  
tình hu ng.ố
 

Daniel Goleman c a tr ng đ i h c Harvard g i ph m ch t này làủ ườ ạ ọ ọ ẩ ấ  
"trí  thông minh xúc c m," hay "EQ." Ông đã ch  ra r ng EQ còn quan tr ngả ỉ ằ ọ  
h n IQơ  (ch  s  thông minh) trong vi c đ a đ n thành công trong kinh doanhỉ ố ệ ư ế  
và trong cu c s ng. Tin t c t t lành đó là trí thông minh xúc c m khôngộ ố ứ ố ả  
đ c xác đ nh v  m t di truy n h c hay có gi i h n. Nó bao g m m t chu iượ ị ề ặ ề ọ ớ ạ ồ ộ ỗ  
các kĩ năng liên nhân mà b n có th  h c thông qua vi c luy n t p và l p điạ ể ọ ệ ệ ậ ặ  
l p l i.ặ ạ
 

Kh  năng c a b n trong vi c t ng tác v i nh ng ng i khác đả ủ ạ ệ ươ ớ ữ ườ ể 
truy n đ t, thuy t ph c và th ng l ng quy t đ nh thu nh p c a b n h nề ạ ế ụ ươ ượ ế ị ậ ủ ạ ơ  
là nh ng y u t  khác. Kh  năng c a b n quan h  t t v i ng i khác quy tữ ế ố ả ủ ạ ệ ố ớ ườ ế  
đ nh có l  85% h nh phúc c a b n. Vì th  chúng ta nên làm m i vi c có thị ẽ ạ ủ ạ ế ọ ệ ể 
đ  tr  nênể ở  gi i trong lĩnh v c này.ỏ ự
 

Các lu t Th ng l ng đàm phán có liên quan m t thi t v i môn kinhậ ươ ượ ậ ế ớ  
t  h c.ế ọ  Chúng là ph n c a cùng m t quá trình. C  môn kinh t  h c và vi cầ ủ ộ ả ế ọ ệ  
đàm phán th ng l ng đ u d a trên th c t  đó là m i ng i đ t nh ng giáươ ượ ề ự ự ế ỗ ườ ặ ữ  
tr  khác nhau lên nh ng th  khác nhau t i nh ng th i đi m khác nhau. M iị ữ ứ ạ ữ ờ ể ọ  
ng i c  xườ ư ử v  ph ng di n kinh tề ươ ệ ế trong ý nghĩa đó là h  luôn c  g ngọ ố ắ  
th ng l ng nh ng tình hu ng hay k t qu  t t nh t cho b n thân h  trongươ ượ ữ ố ế ả ố ấ ả ọ  
m i tình hu ng.ỗ ố
 

M i  giao d ch tài  chính hay đàm phán th ng l ng  đ u  d a  vàoọ ị ươ ượ ề ự  
nguyên t cắ  giá tr  ch  quan.ị ủ  Nguyên t c này ch  ra r ng m t v  giao d ch chắ ỉ ằ ộ ụ ị ỉ 
x y ra khi c  hai bên đánh giá nh ng gì h  nh n đ cả ả ữ ọ ậ ượ  nhi u h nề ơ  nh ng gìữ  
h  b  ra trong v  giao d ch đó. Trong m t xã h i t  do, th ng m i và buônọ ỏ ụ ị ộ ộ ự ươ ạ  
bán ch  x y ra khi c  hai bên tin r ng, d a vào nh ng u th  cá nhân, h  sỉ ả ả ằ ự ữ ư ế ọ ẽ 
tr  nên khá gi  h n khi trao đ i v i ng i khác h n là n u h  không làm.ở ả ơ ổ ớ ườ ơ ế ọ
 

Khi b n đàm phán th ng l ng, b n luôn tuân th  các lu t kinh tạ ươ ượ ạ ủ ậ ế 
về t i thi uố ể  và t i đa.ố  B n mu n nh n nhi u nh t và b  ra ít nh t, t t cạ ố ậ ề ấ ỏ ấ ấ ả 
m i th  đ u đ c cân nh c. B t kì khi nào b n mua, bán, thi t l p m cọ ứ ề ượ ắ ấ ạ ế ậ ứ  



l ng hay ti n thù lao, ho c là  v  trí c a ông ch  hay ng i làm công, hayươ ề ặ ở ị ủ ủ ườ  
th ng l ng v  nh ng đi u kho n c a m t v  giao d ch hay mua bán, b nươ ượ ề ữ ề ả ủ ộ ụ ị ạ  
đang đàm phán th ng l ng trong m t khía c nh nào đó và c  g ng nh nươ ượ ộ ạ ố ắ ậ  
đ c th a thu n có l i nh t.ượ ỏ ậ ợ ấ
 

Trong m t ph m vi ý nghĩa, toàn b  cu c đ i là m t quá trình đàmộ ạ ộ ộ ờ ộ  
phán th ng l ng. Khi b n là m t đ a tr  s  sinh, b n th ng l ng sươ ượ ạ ộ ứ ẻ ơ ạ ươ ượ ự 
chú ý c a b  m  b ng cách khóc to lên đ  đ c cho ăn hay đ c thay đ iủ ố ẹ ằ ể ượ ượ ổ  
ch  n m. Ti n mà b n nh n đ c trong th ng v  đó là đ c ôm, hôn hayỗ ằ ề ạ ậ ượ ươ ụ ượ  
đ c n m m t cách tho i mái. M i đ a tr  bi t r ng s  di n đ t h nhượ ằ ộ ả ọ ứ ẻ ế ằ ự ễ ạ ạ  
phúc hay tình c m có th  đ c đ i l y th c ăn, s  quan tâm, s  m áp, đả ể ượ ổ ấ ứ ự ự ấ ồ 
ch i, và nh ng th  khác n a, và tr  em h  đ c t  r t s m đ  trao đ i thơ ữ ứ ữ ẻ ọ ượ ừ ấ ớ ể ổ ứ 
ti n t  này m t cách thành th o. Vì đó là t t c  nh ng gì mà chúng ph i traoề ệ ộ ạ ấ ả ữ ả  
đ i, cho nên chúng tiêu xài nó m t cách r t c n th n.ổ ộ ấ ẩ ậ
 

B n luôn th ng l ng trong m t ph ng cách nào đó. Khi b n lái xeạ ươ ượ ộ ươ ạ  
t  m t n i này đ n m t n i khác, b n th ng l ng qua giao thông, v từ ộ ơ ế ộ ơ ạ ươ ượ ượ  
qua m t vài ng i và đ  cho m t vài ng i v t qua b n. Khi b n đ n m tộ ườ ể ộ ườ ượ ạ ạ ế ộ  
nhà hàng, b n th ng l ng, tr c tiên, là ki m m t cái bàn và sau đó là kêuạ ươ ượ ướ ế ộ  
lo i th c ăn mà b n thích nh t. B n th ng l ng t t c  các y u t  trongạ ứ ạ ấ ạ ươ ượ ấ ả ế ố  
đ i s ng công vi c c a b n và t t c  m i th  b n làm và không làm. B nờ ố ệ ủ ạ ấ ả ọ ứ ạ ạ  
th ng l ng giá c , đi u kho n, l ch trình, tiêu chu n, và hàng ngàn nh ngươ ượ ả ề ả ị ẩ ữ  
chi ti t khác su t ngày. Quá trình th ng l ng không bao gi  k t thúc.ế ố ươ ượ ờ ế
 

Trong m i m i quan h , m t s  l ng đàm phán và th ng l ngọ ố ệ ộ ố ượ ươ ượ  
nh t đ nh luôn ti p di n liên t c. Nh ng gì b n làm và nh ng gì ng i khácấ ị ế ễ ụ ữ ạ ữ ườ  
làm trong s  k t h p hài hòa c a b n không ng ng đ c đàm phán. B nự ế ợ ủ ạ ừ ượ ạ  
th ng l ng đ  vào phòng t m bu i sáng và s  d ng lò n ng bánh vàoươ ượ ể ắ ổ ử ụ ướ  
b a sáng. B n th ng l ng nh ng gì b n s  làm trong th i gian r nh r iữ ạ ượ ượ ữ ạ ẽ ờ ả ỗ  
và b n s  làm  đâu, làm nh  th  nào. B n th ng l ng v i gia đình b n,ạ ẽ ở ư ế ạ ươ ượ ớ ạ  
b n bè b n, và đ ng nghi p b n m t cách t  nhiên nh  hít th  v y. B n cóạ ạ ồ ệ ạ ộ ự ư ở ậ ạ  
th ng l ng hay không, đó không ph i là m t câu h i. Câu h i duy nh t đóươ ượ ả ộ ỏ ỏ ấ  
là: B n làm đi u đó t t nh  th  nào?ạ ề ố ư ế
 

M t trong nh ng trách nhi m chính trong đ i c a b n đó là h c cáchộ ữ ệ ờ ủ ạ ọ  
th ng l ng t t, thay m t cho chính b n. B n c n có kh  năng đ t đ cươ ượ ố ặ ạ ạ ầ ả ạ ượ  



nhi u th  mà b n mu n h n, nhanh h n và d  dàng h n là b n có th  n uề ứ ạ ố ơ ơ ễ ơ ạ ể ế  
m t ng i khác th ng l ng gi i h n b n.ộ ườ ươ ượ ỏ ơ ạ
 

Nguyên t cắ  k t qu  th  y uế ả ứ ế  cũng áp d ng cho r t nhi u các v  đàmụ ấ ề ụ  
phán th ng l ng. Nguyên t c này nói r ng th ng có nh ng k t qu  thươ ượ ắ ằ ườ ữ ế ả ứ 
y u đ  cân nh c khi b n th ng l ng đàm phán, đ c bi t là trong m t tìnhế ể ắ ạ ươ ượ ặ ệ ộ  
hu ng mà  đó b n c n ph i tái t ng tác v i ng i đó trong t ng lai. Vìố ở ạ ầ ả ươ ớ ườ ươ  
th , nh ng nhà đàm phán gi i nh t là nh ng ng i có th  cân nh c cế ữ ỏ ấ ữ ườ ể ắ ả 
tr c m t c  lâu dài trong khi đang đàm phán. H  tìm ki m nh ng k t quướ ắ ả ọ ế ữ ế ả 
th a mãn v  lâu v  dài ngoài vi c đ t đ c th a thu n t t nh t t i lúc đó.ỏ ề ề ệ ạ ượ ỏ ậ ố ấ ạ
 

H c và th c hành các Lu t đàmọ ự ậ   phán th ng l ng s  giúp b n đ tươ ượ ẽ ạ ạ  
đ c nhi u th  mà b n th c s  mu n h n, t t h n, nhanh h n và d  dàngượ ề ứ ạ ự ự ố ơ ố ơ ơ ễ  
h n bao gi  h t. Khi b n s  d ng nh ng lu t này m t cách th ng nh t, b nơ ờ ế ạ ử ụ ữ ậ ộ ố ấ ạ  
s  c i thi n đ c m i m t trong cu c s ng c a b n.ẽ ả ệ ượ ọ ặ ộ ố ủ ạ
 

73. Lu t Đàm phán th ng l ng ph  thôngậ ươ ượ ổ
 

M i th  đ u có th  th ng l ng đ c.ọ ứ ề ể ươ ượ ượ
 

T t c  giá c  và đi u kho n đ u đ c đ t ra b i m t ai đó. Vì thấ ả ả ề ả ề ượ ặ ở ộ ế 
chúng có th  đ c thay đ i b i ai đó. Đi u này không có nghĩa là chúng sể ượ ổ ở ề ẽ 
đ c thay đ i, nh ng nó có nghĩa là luôn luôn có c  h i đ  thay đ i. Khiượ ổ ư ơ ộ ể ổ  
b n b t đ u nhìn vào cu c đ i nh  là m t quá trình th ng l ng r ng mạ ắ ầ ộ ờ ư ộ ươ ượ ộ ở 
dài d ng d c, b n s  th y r ng h u nh  t t c  m i tình hu ng ch a đ ngằ ặ ạ ẽ ấ ằ ầ ư ấ ả ọ ố ứ ự  
các y u t  mà b n có th  th ng l ng đ  c i ti n các đi u kho n cho b nế ố ạ ể ươ ượ ể ả ế ề ả ả  
thân b n và cho nh ng ng i khác.ạ ữ ườ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ



 

Giá c  là s  đoán bi t t t nh t c l ng nh ng gì khách hàng s  tr .ả ự ế ố ấ ướ ượ ữ ẽ ả
 

Đi u này có nghĩa là h i giá c  ch  có quan h  r t l ng l o v i s  th tề ỏ ả ỉ ệ ấ ỏ ẻ ớ ự ậ  
khách quan. Chi phí cho s n xu t và ti p th  m t s n ph m hay d ch vả ấ ế ị ộ ả ẩ ị ụ 
th ng có r t ít m i liên h  v i giá c  đ c đ t lên nó. Giá c  là m t sườ ấ ố ệ ớ ả ượ ặ ả ộ ự 
tùy h ng và ch  ph n ánh ý ki n c a m t ai đó v  nh ng gì th  tr ng sứ ỉ ả ế ủ ộ ề ữ ị ườ ẽ 
ch p nh n t i th i đi m đó.ấ ậ ạ ờ ể
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

M i giá c  đ c đ t ra b i ai đó vì th  có th  đ c thay đ i b i ai đó.ọ ả ượ ặ ở ế ể ượ ổ ở
 

Hãy đ  tôi đ a ra cho b n m t ví d  v  h  qu  này. M t ngày n , tôiể ư ạ ộ ụ ề ệ ả ộ ọ  
vào m t c a hàng bán qu n áo nam gi i đ t ti n. Lúc đó là tháng Hai, đã s pộ ử ầ ớ ắ ề ắ  
h t mùa đông. Tôi nhìn th y m t chi c áo bành tô làm b ng len cas mia r tế ấ ộ ế ằ ơ ấ  
đ p, có giá 500 đô la nh ng đã đ c gi m xu ng còn 350 đô la và đ c bàyẹ ư ượ ả ố ượ  
bán m t cách r t n i b t. Tôi h i ng i bán hàng xem li u anh ta có th  bánộ ấ ổ ậ ỏ ườ ệ ể  
chi c áo đó v i giá 250 đô la không.ế ớ
 

Ng i bán hàng h i b  s c m t chút. Anh ta nói v i tôi là không th .ườ ơ ị ố ộ ớ ể  
Ch a có ai đã t ng th ng l ng v  giá c  trong lo i c a hàng nh  th  này.ư ừ ươ ượ ề ả ạ ử ư ế  
Nh ng gì đ c vi t trong nhãn giá là giá c a chi c áo và không đ c phépữ ượ ế ủ ế ượ  
thay đ i.ổ
 

Tôi nh n ra ngay r ng tôi đang nói chuy n v i m t ng i không cóậ ằ ệ ớ ộ ườ  
quy n th ng l ng. Và ng i giám đ c đi ra ngoài ăn tr a. Vì v y tôi vi tề ươ ượ ườ ố ư ậ ế  
s  ti n 250 đô vào danh thi p c a tôi m t cách r t l ch s  và nh  ng i bánố ề ế ủ ộ ấ ị ự ở ườ  
hàng đ a cho giám đ c c a anh ta khi ông tr  quay tr  l i. Tôi nói r ng giáư ố ủ ả ở ạ ằ  
chào c a tôi s  có hi u l c cho đ n 3 gi  chi u hôm đó. Sau đó tôi quay trủ ẽ ệ ự ế ờ ề ở 
v  văn phòng c a mình.ề ủ
 



Lúc 2h.30 chi u, chuông đi n tho i reo và m t ng i th  kí r t ng cề ệ ạ ộ ườ ư ấ ạ  
nhiên nói v i tôi r ng anh ta đã g p giám đ c c a mình, và giám đ c c a anhớ ằ ặ ố ủ ố ủ  
ta đã đ ng ý ch p nh n giá 250 đô la cho chi c áo bành tô. Th m chí ng iồ ấ ậ ế ậ ườ  
th  kí bán hàng cũng r t ng c nhiên b i vì anh ta ch a bao gi  có khái ni mư ấ ạ ở ư ờ ệ  
r ng “m i th  đ u có th  th ng l ng đ c.”ằ ọ ứ ề ể ươ ượ ượ
 

Đ ng có đ  cho nh ng giá c  đ c vi t s n d a d m b n, ho c làừ ể ữ ả ượ ế ẵ ọ ẫ ạ ặ  
trên bi n hi u ho c trong th  t  hay h p đ ng. Gi  đ nh r ng chúng đ cể ệ ặ ư ừ ợ ồ ả ị ằ ượ  
vi t b ng bút chì và có th  t y xóa m t cách d  dàng và đ c thay th  b ngế ằ ể ẩ ộ ễ ượ ế ằ  
m t m c giá nào đó có l i cho b n. Đi u quan tr ng là ph i yêu c u.ộ ứ ợ ạ ề ọ ả ầ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy b t đ u ngay ngày hôm nay yêu c u nh ng m c giá hay đi uắ ầ ầ ữ ứ ề  
kho n t t h n, b t ch p ban đ u b n đ c đ a đ n đi u gì. Lý doả ố ơ ấ ấ ầ ạ ượ ư ế ề  
chính y u mà ng i ta không yêu c u nh ng đi u kho n t t h n đóế ườ ầ ữ ề ả ố ơ  
là s  e s  vô th c v  s  t  ch i mà t t c  chúng ta đ u có. Và cáchự ợ ứ ề ự ừ ố ấ ả ề  
th c duy nh t đ  chào đón m t s  s  hãi là đ i m t v i nó – làmứ ấ ể ộ ự ợ ố ặ ớ  
nh ng vi c b n s  cho đ n khi s  s  hãi đó ra đi.ữ ệ ạ ợ ế ự ợ

 

2.    Hãy xem vi c yêu c u giá c  t t h n là m t trò ch i. Yêu c u m tệ ầ ả ố ơ ộ ơ ầ ộ  
cách l ch s , h i m t cách m áp và thân thi n,ị ự ỏ ộ ấ ệ  h i m t cách tíchỏ ộ  
c c, h i m t cách hy v ng, và h i m t cách t  tin. Nh ng hãy đ mự ỏ ộ ọ ỏ ộ ự ư ả  
b o r ng b n ph i h i. B n s  ng c nhiên khi nh n ra r ng m iả ằ ạ ả ỏ ạ ẽ ạ ậ ằ ọ  
ng i s  r t nhanh c i thi n nh ng đi u kho n cho b n n u b nườ ẽ ấ ả ệ ữ ề ả ạ ế ạ  
yêu c u.ầ

 

74. Lu t T ng laiậ ươ
 



M c đích c a th ng l ng đó là đ t đ n m t th a thu n mà c  hai bênụ ủ ươ ượ ạ ế ộ ỏ ậ ả  
đ c th a mãn các nhu c u c a h  và có đ ng c  đ  th c hi n nh ng th aượ ỏ ầ ủ ọ ộ ơ ể ự ệ ữ ỏ  
thu n c a h  và đ  ti n hành nh ng đàm phán ti p theo trong t ng lai v iậ ủ ọ ể ế ữ ế ươ ớ  

cùng đ i tác đó.ố
 

Đây là lu t n n t ng c a th ng l ng, và nó áp d ng riêng đ i v iậ ề ả ủ ươ ượ ụ ố ớ  
nh ng cu c đàm phán mà  đó b n s  ph i th a thu n l i v i đ i tác đó.ữ ộ ở ạ ẽ ả ỏ ậ ạ ớ ố  
Trong kinh doanh, vi c m i ng i tham gia vào hay rút ra kh i nh ng vệ ọ ườ ỏ ữ ụ 
giao d ch th ng m i v i nhau trong nhi u năm là chuy n r t bình th ng.ị ươ ạ ớ ề ệ ấ ườ  
T ng lai c  b n này ph i đ c ghi nh  trong m i giai đo n c a m i vươ ơ ả ả ượ ớ ỗ ạ ủ ỗ ụ 
đàm phán.
 

Chúng ta hãy phá v  lu t này và tách nó thành nh ng b  ph n c uỡ ậ ữ ộ ậ ấ  
thành. Tr c h t, "m c đích c a m t cu c đàm phán đó là đi đ n m t sướ ế ụ ủ ộ ộ ế ộ ự 
th a thu n." Ng i ta gi  đ nh, nh ng không luôn luôn đúng, r ng c  haiỏ ậ ườ ả ị ư ằ ả  
bên mu n làm ăn v i nhau. N u m t bên không mu n và ch  đàm phán đố ớ ế ộ ố ỉ ể 
đ t đ c m c đích khác, bên kia s  g p ph i b t l i l n.ạ ượ ụ ẽ ặ ả ấ ợ ớ
 

Ph n th  hai nói r ng: "c  hai bên đ c th a mãn yêu c u." Đi u nàyầ ứ ằ ả ượ ỏ ầ ề  
có nghĩa là m t s  th a thu n mà  đó bên này hay bên kia c m th y r ngộ ự ỏ ậ ở ả ấ ằ  
anh ta hay ch  ta bị ị thi t thòiệ  thì ch a đáp ng đ c yêu c u c  b n c a m tư ứ ượ ầ ơ ả ủ ộ  
v  đàm phán thành công. C  hai bên ph i c m th y r ng h  có nh ng k tụ ả ả ả ấ ằ ọ ữ ế  
qu   phía tr c.ả ở ướ
 

Nh  v y Lu t này ti p t c nói r ng: "và có đ ng c  đ  th c hi nư ậ ậ ế ụ ằ ộ ơ ể ự ệ  
nh ng cam k t c a h  và đi đ n nh ng cu c đàm phán ti p sau v i đ i tácữ ế ủ ọ ế ữ ộ ế ớ ố  
đó trong t ng lai." Đi u này có nghĩa là c  hai bên đ u có đ  th a mãn vươ ề ả ề ủ ỏ ề 
k t qu  h  có đ ng c  đ  th c hi n, b t kì nh ng cam k t h  đã đ a ra làế ả ọ ộ ơ ể ự ệ ấ ữ ế ọ ư  
gì, và h  c m th y đ  l c quan v  vi c h p tác th ng m i mà h  s n sàngọ ả ấ ủ ạ ề ệ ợ ươ ạ ọ ẵ  
đàm phán ti p và h ng đ n nh ng th a thu n ti p theo trong t ng lai.ế ướ ế ữ ỏ ậ ế ươ  
Công vi c c a b n trong m i cu c đàm phán mà  đó b n có nhã ý h p tácệ ủ ạ ọ ộ ở ạ ợ  
lâu dài v i ng i này đó là đ m b o r ng bên kia cũng mu n ti p t c làmớ ườ ả ả ằ ố ế ụ  
ăn v i b n trong t ng lai.ớ ạ ươ
 



Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Phân tích phong cách đàm phán hi n nay c a b n. Trong lĩnh v c nàoệ ủ ạ ự  
b n t p trung vào “chi n th ng” tr c m t mà không th c s  cânạ ậ ế ắ ướ ắ ự ự  
nh c đ n thi t h i v  lâu v  dài mà b n có th  gây ra cho m i quanắ ế ệ ạ ề ề ạ ể ố  
h  đó?ệ

 

2.   Tìm ki m nh ng cách th c làm cho th a thu n cu i cùng có thế ữ ứ ỏ ậ ố ể 
ch p nh n đ c v i bên kia. Nghĩ v  vi c còn đàm phán v i bên nàyấ ậ ượ ớ ề ệ ớ  
trong t ng lai d a vào nh ng đi u kho n mà b n đang thông quaươ ự ữ ề ả ạ  
l n cu i  cùng ngày hôm nay. Làm th  nào b n có th  c i  thi nầ ố ế ạ ể ả ệ  
nh ng đi u kho n mà không hy sinh nh ng quy n l i quan tr ng c aữ ề ả ữ ề ợ ọ ủ  
b n?ạ

 

75. Lu t Hai bên cùng th ng hay Không th a thu nậ ắ ỏ ậ
 

Trong m t v  đàm phán thành công, c  hai bên nên hoàn toàn th a mãnộ ụ ả ỏ  
v i k t qu  và c m th y r ng m i bên đã “chi n th ng” và không c n ph iớ ế ả ả ấ ằ ỗ ế ắ ầ ả  

ti n hành th a thu n nào h t.ế ỏ ậ ế
 

Kiên đ nh v i s  quy t tâm c a b n đ  ch  đi đ n nh ng th a thu nị ớ ự ế ủ ạ ể ỉ ế ữ ỏ ậ  
có th  duy trì nh ng m i quan h  lâu dài gi a các bên, b n nên luôn luôn tìmể ữ ố ệ ữ ạ  
ki m m t k t qu  làm th a mãn c  hai bên. Hãy nh  r ng, b n luôn g tế ộ ế ả ỏ ả ớ ằ ạ ặ  
đ c nh ng gì b n gieo. B t kì s  dàn x p hay th a thu n nào làm cho m tượ ữ ạ ấ ự ế ỏ ậ ộ  
bên không th a mãn s  quay tr  l i làm h i b n sau đó, đôi khi theo nh ngỏ ẽ ở ạ ạ ạ ữ  
cách th c mà b n không th  d  đoán tr c đ c.ứ ạ ể ự ướ ượ
 

M t nhà th ng l ng c ng r n k  cho tôi nghe m t cách t  hào vộ ươ ượ ứ ắ ể ộ ự ề 
m t v  th a thu n khó khăn mà ông đã nài ép m t t  ch c qu c gia đ  phânộ ụ ỏ ậ ộ ổ ứ ố ể  
ph i các s n ph m c a công ty ông. Ông đã yêu c u và đe d a và th ngố ả ẩ ủ ầ ọ ươ  
l ng m t th ng v  mà s  đem l i cho ông r t nhi u ti n, c  ti n trượ ộ ươ ụ ẽ ạ ấ ề ề ả ề ả 



tr c và ph n trăm doanh s  bán hàng, nhi u h n b t kì khách hàng nào màướ ầ ố ề ơ ấ  
công ty này phân ph i.ố
 

Tôi bi t r t rõ v  nh ng ng i  trong t  ch c kia. Sau đó h i h i hế ấ ề ữ ườ ở ổ ứ ỏ ỏ ọ 
xem có ph i s  vi c đúng nh  v y không. H  kh ng đ nh là đúng. Tôi h iả ự ệ ư ậ ọ ẳ ị ỏ  
h  làm th  nào h  có th  b t tay v i các khách hàng khác c a h  khi cácọ ế ọ ể ắ ớ ủ ọ  
đi u kho n đã tr  nên rõ ràng, nh  h  đã làm. H  nói v i tôi r ng không cóề ả ở ư ọ ọ ớ ằ  
v n đ  gì.ấ ề  H  đã đ ng ý tr  giá và ti n b n quy n cao h n đ i v i m i thọ ồ ả ề ả ề ơ ố ớ ọ ứ 
mà h  bán. Nh ng r i h  không đ ng ý bán b t c  th  gì. Và h  đã khôngọ ư ồ ọ ồ ấ ứ ứ ọ  
bán.
 

Ng i doanh nhân đã đàm phán m t s  th a thu n “bên th ng-bênườ ộ ự ỏ ậ ắ  
thua”, ông ta th ng và nh ng bên khác thua. Nh ng nh ng ng i  bên thuaắ ữ ư ữ ườ ở  
không có đ ng c  đ  th c hi n cam k t đã ng  ý trong vi c ti p th  các s nộ ơ ể ự ệ ế ụ ệ ế ị ả  
ph m. H  không có đ ng c  th c s  nào đ  ti p t c h p tác v i ng i này,ẩ ọ ộ ơ ự ự ể ế ụ ợ ớ ườ  
và không có lý do đ  mu n h p tác làm ăn lâu dài v i anh ta. Cho đ n hômể ố ợ ớ ế  
nay, h  đã chào t m bi t.ọ ạ ệ
 

Trong m i cu c đàm phán đang ti p di n, b n nên nh m đ n m t gi iọ ộ ế ễ ạ ắ ế ộ ả  
pháp hai bên đ u th ng, hay không có th a thu n. Khi b n b c vào m tề ắ ỏ ậ ạ ướ ộ  
cu c th ng l ng mà b n ph i l i ph i đàm phán v i ng i này, b n nênộ ươ ượ ạ ả ạ ả ớ ườ ạ  
nói rõ tr c r ng b n đã cam k t đ t đ n m t gi i pháp làm th a mãn choướ ằ ạ ế ạ ế ộ ả ỏ  
c  hai bên. N u nó không đ a đ n m t s  chi n th ng cho c  hai bên, b nả ế ư ế ộ ự ế ắ ả ạ  
nên t  ch i không đ t b t c  th a thu n nào.ừ ố ạ ấ ứ ỏ ậ
 

Khi b n đã quy t tâm đ t đ c m t gi i pháp hai bên cùng th ng trongạ ế ạ ượ ộ ả ắ  
m t v  đàm phán, và b n c i m , d  ti p thu, và m m d o trong nh ng bànộ ụ ạ ở ở ễ ế ề ẻ ữ  
b c c a mình, b n s  th ng phát hi n ra m t gi i pháp th  ba mà khôngạ ủ ạ ẽ ườ ệ ộ ả ứ  
bên nào cân nh c tr c nh ng cao h n nh ng gì mà b n ho c bên kia ch aắ ướ ư ơ ữ ạ ặ ư  
nghĩ đ n.ế
 

Ví d , m t c p v  ch ng có th  mu n đi ngh  hè m t chuy n. Ng iụ ộ ặ ợ ồ ể ố ỉ ộ ế ườ  
ch ng thì khăng khăng mu n đi ngh  trên núi và leo núi, ng i v  thì c ngồ ố ỉ ườ ợ ươ  
quy t không kém mu n đi bãi bi n đ  đ c t m n ng. M t bên ho c ng iế ố ể ể ượ ắ ắ ộ ặ ườ  
v  ho c ng i ch ng s  th ng và bên kia s  thua.ợ ặ ườ ồ ẽ ắ ẽ



 

Ho c h  cóặ ọ   th  th a hi p dành m t n a kì ngh  c a h   bi n và m tể ỏ ệ ộ ử ỉ ủ ọ ở ể ộ  
n a trên núi, và c  hai bên đ u không th a mãn v i m t n a th i gian  cáiử ả ề ỏ ớ ộ ử ờ ở  
n i mà mình không thích. Tuy nhiên, m t gi i pháp th  ba có th  làmơ ộ ả ứ ể   th aỏ  
mãn c  hai ng i đó là h  có th  đ n m t thành ph  nhả ườ ọ ể ế ộ ố ư Vancouver, British 
Columbia,  đó núi và bi n g n nhau. V i gi i pháp th  ba này, ban ngàyở ể ầ ớ ả ứ  
ng i v  có th  đi ra bãi bi n và ng i ch ng có th  lên núi. H  có thườ ợ ể ể ườ ồ ể ọ ể 
cùng nhau vào các bu i chi u mu n, các bu i t i, và các bu i sáng s m vàổ ề ộ ổ ố ổ ớ  
có m t kì ngh  gia đình hoàn toàn th a mãn.ộ ỉ ỏ
 

Lo i gi i pháp th  bá này h u nh  luôn đ t đ c k t qu  n u b n s nạ ả ứ ầ ư ạ ượ ế ả ế ạ ẵ  
sàng tìm ki m nó. Nó ch  đ n gi nế ỉ ơ ả   là đòi h i m t cam k t hai bên đ uỏ ộ ế ề  
th ng.ắ
 

M t khi b n đã quy t đ nh r ng b n ch  ch p nh n m t gi i pháp th aộ ạ ế ị ằ ạ ỉ ấ ậ ộ ả ỏ  
mãn v i c  hai bên, đi u này không có nghĩa là b n ph i ch p nh n b t kìớ ả ề ạ ả ấ ậ ấ  
s  s p đ t nào mà b n xem là t t th  hai. V i s  rõ ràng v  các giá tr  vàự ắ ặ ạ ố ứ ớ ự ề ị  
các ý đ nh c a b n, gi  đây b n  trong m t đ a v  đ  t n d ng m i chi nị ủ ạ ờ ạ ở ộ ị ị ể ậ ụ ọ ế  
l c và chi n thu t s n có đ i v i b n đ  đ t đ c s  th a thu n t t nh tượ ế ậ ẵ ố ớ ạ ể ạ ượ ự ỏ ậ ố ấ  
cho c  hai bên – th a thu n ph i đ m b o r ng b n ph i th a mãn v i sả ỏ ậ ả ả ả ằ ạ ả ỏ ớ ự 
s p đ t.ắ ặ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.  Hãy nghĩ v  c  hai bên cùng th ng trong t t c  nh ng t ng tác c aề ả ắ ấ ả ữ ươ ủ  
b n v i nh ng ng i khác, trong công vi c và  nhà. Tích c c tìmạ ớ ữ ườ ệ ở ự  
ki m m t cách th c trung gian làm th a mãn ph n l n nh ng nhu c uế ộ ứ ỏ ầ ớ ữ ầ  
c a c  hai bên. Hãy sáng t o trong vi c g i ý nh ng gi i pháp đủ ả ạ ệ ợ ữ ả ể 
mang l i cho c  b n và ng i khác nhi u h n nh ng gì b n mu n.ạ ả ạ ườ ề ơ ữ ạ ố

 

2.  Xác đ nh b t kì tình hu ng nào mà b n đang  trong mà b n khôngị ấ ố ạ ở ạ  
th a mãn v i. Làm th  nào b n có th  thi t k  l i các đi u kho nỏ ớ ế ạ ể ế ế ạ ề ả  
theo m t cách th c mà ng i khác có th  đ t đ c nhi u h n nh ngộ ứ ườ ể ạ ượ ề ơ ữ  



gì anh ta hay ch  ta mu n trong quá trình mang đ n cho b n nh ng gìị ố ế ạ ữ  
b n mu n nhi u h n?ạ ố ề ơ

 

76. Lu t Kh  năng vô h nậ ả ạ
 

B n luôn đ t đ c m t th a thu n t t h n n u b n bi t cách.ạ ạ ượ ộ ỏ ậ ố ơ ế ạ ế
 

B n không bao gi  c n ph i ch p nh n hay c m th y b t mãn v i k tạ ờ ầ ả ấ ậ ả ấ ấ ớ ế  
qu  c a b t kì cu c đàm phán nào. H u nh  luôn có m t cách th c đ  b nả ủ ấ ộ ầ ư ộ ứ ể ạ  
có th  đ t đ c nh ng đi u kho n t t h n hay giá c  t t h n, b t k  b nể ạ ượ ữ ề ả ố ơ ả ố ơ ấ ể ạ  
đang mua hay bán cái gì. Công vi c c a b n là tìm ra cách th c đó.ệ ủ ạ ứ
 

H  qu  th  nh t c a lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

N u b n mu n có m t th a thu n t t h n, hãy nêu lên yêu c u đó.ế ạ ố ộ ỏ ậ ố ơ ầ
 

T  "yêu c u" là t  ng  có s c m nh l n nh t trong th  gi i kinh doanhừ ầ ừ ữ ứ ạ ớ ấ ế ớ  
và đàm phán th ng l ng. Ph n l n m i ng i b  đ  ng i ra vì s  b  tươ ượ ầ ớ ọ ườ ị ờ ườ ợ ị ừ 
ch i hay không tán đ ng đ n n i mà h  s  ph i yêu c u b t kì đi u gì khácố ồ ế ỗ ọ ợ ả ầ ấ ề  
th ng. H  ch  ch p nh n nh ng gì đ c đ a ra cho h  và hy v ng nh ngườ ọ ỉ ấ ậ ữ ượ ư ọ ọ ữ  
đi u t t đ p nh t.ề ố ẹ ấ
 

Nh ng đây không ph i là tr ng h p c a c a các nhà đàm phán đ như ả ườ ợ ủ ủ ỉ  
cao. Các nhà đàm phán đ nh cao s  hoàn toàn bình th n và t  tin đ  yêuỉ ẽ ả ự ể  
c uầ  b t kì lo i giá c  hay đi u kho n nào dù có m c nh  nh t trong ph mấ ạ ả ề ả ứ ỏ ấ ạ  
vi lý do đó. B n s  hoàn toàn ng c nhiên v i nh ng th a thu n t t h n màạ ẽ ạ ớ ữ ỏ ậ ố ơ  
b n s  đ t đ c b ng cách đ n gi n là yêu c u m t m c giá th p h n n uạ ẽ ạ ượ ằ ơ ả ầ ộ ứ ấ ơ ế  
b n đang mua và yêu c u m c giá cao h n n u b n đang bán.ạ ầ ứ ơ ế ạ
 



M t trong nh ng ng i đã h c xong ch ng trình h i th o c a tôi làộ ữ ườ ọ ươ ộ ả ủ  
m t ng i buôn bán b t đ ng s n, buôn bán nhà c a. Anh ta làm vi c trongộ ườ ấ ộ ả ử ệ  
m t ph m vi giá c  c  th  và nhìn vào m i căn nhà rao bán trên th  tr ngộ ạ ả ụ ể ọ ị ườ  
trong ph m vi giá c  đó. Chi n l c c a anh ta r t đ n gi n. B t kì ng iạ ả ế ượ ủ ấ ơ ả ấ ườ  
ta đòi m c giá nào, anh ta tr  t  50 đ n 60% m c giá đó b ng ti n m t,ứ ả ừ ế ứ ằ ề ặ  
không đòi h i thêm b t kì đi u ki n nào khác. T t c  nh ng tr  giá c a anhỏ ấ ề ệ ấ ả ữ ả ủ  
ta đ u r t nhanh chóng, không m t th i gian nhi u.ề ấ ấ ờ ề
 

Anh ta đã b  t  ch i hàng tá l n. Nh ng ng i bán xúc ph m anh ta vàị ừ ố ầ ữ ườ ạ  
trì hoãn v i anh ta. Tuy nhiên, c  kho ng m t trăm l n nh  v y, anh ta l iớ ứ ả ộ ầ ư ậ ạ  
tìm đ c m t “ng i bán có đ ng c ” mu n bán cho anh ta ngay l p t c vàượ ộ ườ ộ ơ ố ậ ứ  
ng i bán s  ch p nh n giá c  mà anh đ a ra. Sau đó anh ta chu n b  m tườ ẽ ấ ậ ả ư ẩ ị ộ  
s  th  ch p đ u tiên đ  l y s  ti n l n h n so v i s  ti n anh ta đã đ ng ýự ế ấ ầ ể ấ ố ề ớ ơ ớ ố ề ồ  
tr  và s  d ng ti n th  ch p đ  mua ngôi nhà đó. Sau đó ho c là anh ta choả ử ụ ề ế ấ ể ặ  
thuê ngôi nhà đó v i m t s  ti n l n h n s  ti n ph i tr  lãi th  ch p ho cớ ộ ố ề ớ ơ ố ề ả ả ế ấ ặ  
bán l i nó v i giá cao h n. Bí quy t c a anh ta r t đ n gi n. Đó ch  là anh taạ ớ ơ ế ủ ấ ơ ả ỉ  
dám yêu c u ng i ta bán nhà cho anh ta v i m c giá th p h n nhi u so v iầ ườ ớ ứ ấ ơ ề ớ  
b t kì ng i nào khác đã t ng dám.ấ ườ ừ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

B t kì giá g i ý là gì, ph n ng v i s  ng c nhiên và th t v ng.ấ ợ ả ứ ớ ự ạ ấ ọ
 

Hãy nh  r ng ph n l n m i ng i đ u đ a ra giá trên tr i. H  luônớ ằ ầ ớ ọ ườ ề ư ờ ọ  
đòi  h i m i ng i nhi u h n nh ng gì h  hy v ng s  đ c tr . Trong b tỏ ọ ườ ề ơ ữ ọ ọ ẽ ượ ả ấ  
kì tr ng h p nào, b n nên l ng l  và ph n ng b ng s  s c nh , b t kườ ợ ạ ưỡ ự ả ứ ằ ự ố ẹ ấ ể 
giá c  đ a ra là bao nhiêu. T  ra b  t n th ng, nh  th  là ng i kia v aả ư ỏ ị ổ ươ ư ể ườ ừ  
m i nói đi u gì đó thô l  hay không t  t  mà hoàn toàn không đúng lúc đúngớ ề ỗ ử ế  
ch . Sau đó h i: "Đó là đi u t t nh t mà b n có th  làm à?" Và hoàn toàn imỗ ỏ ề ố ấ ạ ể  
l ng.ặ
 

Th ng th ng, khi b n h i m t ng i giá c  m t m t hàng là baoườ ươ ạ ỏ ộ ườ ả ộ ặ  
nhiêu và b n l ng l  khi giá đ c đ a ra, ng i bán hàng s  h  giá ngayạ ưỡ ự ượ ư ườ ẽ ạ  
l p t c. H u h t t t c  m i giá c  đ u có m t m c giá chi t kh u đ cậ ứ ầ ế ấ ả ọ ả ề ộ ứ ế ấ ượ  



chu n b  s n, và th ng thì ng i bán hàng s  h  xu ng m c giá đó khiẩ ị ẵ ườ ườ ẽ ạ ố ứ  
b n th  hi n s  l ng l .ạ ể ệ ự ưỡ ự
 

H  qu  th  ba c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Luôn th  hi n cho ng i khác bi t r ng b n có th  làm t t h n  m tể ệ ườ ế ằ ạ ể ố ơ ở ộ  
n i khác.ơ

 

Ch ng có gì làm cho giá c  c a ng i bán gi m xu ng nhanh h n làẳ ả ủ ườ ả ố ơ  
nói r ng b n có th  mua đ c cùng m t hàng đó  m t n i khác v i giá rằ ạ ể ượ ặ ở ộ ơ ớ ẻ 
h n. Đi u này s  làm lung lay s  t  tin c a ng i bán hàng, ng i bán hàngơ ề ẽ ự ự ủ ườ ườ  
s  ngay l p t c c m th y r ng h  s  b  m t th ng v  và th ng nhanhẽ ậ ứ ả ấ ằ ọ ẽ ị ấ ươ ụ ườ  
chóng gi m giá.ả
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Th ng l ng là m t kĩ năng mà b n có th  n m v ng nh  luy nươ ượ ộ ạ ể ắ ữ ờ ệ  
t p. Hãy t n d ng m i c  h i b n có th  tìm ki m đ  th ng l ngậ ậ ụ ọ ơ ộ ạ ể ế ể ươ ượ  
v  nh ng th  nh  nh t, đ c bi t là trong nh ng tình hu ng mà  đóề ữ ứ ỏ ặ ặ ệ ữ ố ở  
b n không th c s  quan tâm đ n k t qu . Hãy đ n các c a hàng traoạ ự ự ế ế ả ế ử  
đ i và các ga ra bán xe h i và tr  m t ph n giá yêu c u. B n sổ ơ ả ộ ầ ầ ạ ẽ 
ng c nhiên khi th y mình nhanh chóng tr  nên có kĩ năng trong vi cạ ấ ở ệ  
th ng th o giá c .ươ ả ả

 

2.    Làm bài t p c a mình. Ki m tra chung quanh và yêu c u v  nh ngậ ủ ể ầ ề ữ  
giá c  khác s n có. B n càng đ a ra đ c nhi u ví d  khi b n yêuả ẵ ạ ư ượ ề ụ ạ  
c u các m c giá th p h n, ng i bán hàng s  càng nhanh chóng đ aầ ứ ấ ơ ườ ẽ ư  
ra giá c  mà b n ch p nh n đ c.ả ạ ấ ậ ượ

 

77. Lu t Con s  4ậ ố
 



Có 4 v n đ  c n đ c quy t đ nh trong b t kì cu c th ng l ng nào;ấ ề ầ ượ ế ị ấ ộ ươ ượ  
t t c  m i th  khác đ u ph  thu c vào các v n đ  này.ấ ả ọ ứ ề ụ ộ ấ ề

 

Có th  có hàng tá các chi ti t  c n ph i gi i quy t trong m t cu cể ế ầ ả ả ế ộ ộ  
th ng l ng ph c t p, nh ng s  thành công hay th t b i c a v  th ngươ ượ ứ ạ ư ự ấ ạ ủ ụ ươ  
l ng s  ph  thu c vào không nhi u h n 4 y u t .ượ ẽ ụ ộ ề ơ ế ố  Tôi đã dành hai đ n baế  
ngày trong các cu c h p đàm phán v i các nhóm nh ng nhà kinh doanh sànhộ ọ ớ ữ  
s i  c  hai m t c a m t v n đ , th o lu n 50 trang g m nh ng chi ti tỏ ở ả ặ ủ ộ ấ ề ả ậ ồ ữ ế  
l n nh , ch  đ  m i th  cu i cùng rút l i còn 4 v n đ  chính.ớ ỏ ỉ ể ọ ứ ố ạ ấ ề
 

H  qu  th  nh t c a lu t Con s  4 làệ ả ứ ấ ủ ậ ố
 

80% hay nhi u h n n i dung c a cu c đàm phán s  t p trung ch  y uề ơ ộ ủ ộ ẽ ậ ủ ế  
vào b n v n đ  này.ố ấ ề

 

Lu t Con s  4 và y u t  80% này d ng nh  đúng trong m i tr ngậ ố ế ố ườ ư ọ ườ  
h p. Dù cu c đàm phán lâu hay chóng, ph c t p hay đ n gi n, dù có baoợ ộ ứ ạ ơ ả  
nhiêu đi u kho n, đi u kho n ph , và các chi ti t khác nhau, hay các đi uề ả ề ả ụ ế ề  
kho n, cu i cùng, b n s  nh n ra r ng ph n l n nh ng bàn b c, và nh ngả ố ạ ẽ ậ ằ ầ ớ ữ ạ ữ  
đi m quan tr ng nh t c a cu c đàm phán, đ u xoay quanh 4 m c c  b n.ể ọ ấ ủ ộ ề ụ ơ ả
 

H  qu  th  hai c a lu t Con s  4 làệ ả ứ ủ ậ ố
 

Trong 4 v n đ  chính trong b t kìấ ề ấ   cu c đàm phán nào, m t v n đ  s  làộ ộ ấ ề ẽ  
v n đ  chính và ba v n đ  kia s  là nh ng v n đ  ph .ấ ề ấ ề ẽ ữ ấ ề ụ

 

Ví d , b n có th  quy t đ nh mua m t chi c xe h i m i. B n v n đụ ạ ể ế ị ộ ế ơ ớ ố ấ ề 
chính đ  quy t đ nh có th  là giá c , giá tr  v t tr i so v i chi c xe mà b nể ế ị ể ả ị ượ ộ ớ ế ạ  
đang có, màu s c, và ph  tùng. Các chính sách v  b o hành và d ch v  cũngắ ụ ề ả ị ụ  
quan tr ng nh ng ch  là th  y u.ọ ư ỉ ứ ế
 



Theo các m u xe h i mua bình th ng, n u b n chu n b  mua m tẫ ơ ườ ế ạ ẩ ị ộ  
chi c xe m i, b n s  có th  cân nh c kho ng m i chi c xe khác nhau vàế ớ ạ ẽ ể ắ ả ườ ế  
ghé thăm kho ng m i đ i lý bán xe h i khác nhau. Cu i cùng b n s  d ngả ườ ạ ơ ố ạ ẽ ừ  
l i  m t m u xe mà x p x  ba đ i lý xe h i bán nó. Sau đó b n s  đ a raạ ở ộ ẫ ấ ỉ ạ ơ ạ ẽ ư  
quy t đ nh c a mình d a trên s  k t h p c a b n y u t  này, mà giá c  cóế ị ủ ự ự ế ợ ủ ố ế ố ả  
th  là v n đ  chính và ba y u t  khác thay đ i theo t m quan tr ng đ i v iể ấ ề ế ố ổ ầ ọ ố ớ  
hoàn c nh cá nhân và s  thích c a b n.ả ở ủ ạ
 

Lu t Con s  4 có th  là c c kì quan tr ng n u hai bên s p x p b n y uậ ố ể ự ọ ế ắ ế ố ế  
t  theo nh ng tr t t  khác nhau. M t bên có th  quan tâm nhi u h n v  giáố ữ ậ ự ộ ể ề ơ ề  
c  và bên kia có th  quan tâm v  các đi u kho n. Đi u này có th  d n đ nả ể ề ề ả ề ể ẫ ế  
m t gi i pháp tuy t v i mà hai bên cùng th ng, giúp th a mãn nh ng yêuộ ả ệ ờ ắ ỏ ữ  
c u quan tr ng nh t c a m i bên.ầ ọ ấ ủ ỗ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Nghĩ đ n m t cái gì đó r t đ t và ph c t p mà b n đã mua trong quáế ộ ấ ắ ứ ạ ạ  
kh . B n s  cân nh c chính c a b n là gì? Nh ng cân nh c c a bênứ ố ự ắ ủ ạ ữ ắ ủ  
kia là gì? Làm th  nào cu i cùng b n đ t đ c s  th a thu n?ế ố ạ ạ ượ ự ỏ ậ

 

2. Nghĩ v  m t tình hu ng th ng l ng s p x y đ n trong công vi cề ộ ố ươ ượ ắ ả ế ệ  
c a b n. L p m t danh sách t t c  nh ng cân nh c c a b n và sauủ ạ ậ ộ ấ ả ữ ắ ủ ạ  
đó s p đ t chúng theo tr t t  v  t m quan tr ng đ i v i b n. L pắ ặ ậ ự ề ầ ọ ố ớ ạ ậ  
m t danh sách v  nh ng cân nh c c a bên kia theo tr t t  t m quanộ ề ữ ắ ủ ậ ự ầ  
tr ng. Làm th  nào b n có th  s  d ng thông tin này đ  đ t đ cọ ế ạ ể ử ụ ể ạ ượ  
m t s  th a thu n t t h n?ộ ự ỏ ậ ố ơ

 

78. Lu t Th i gianậ ờ
 

Th i gian là t t c  trong m t cu c đàm phán th ng l ng.ờ ấ ả ộ ộ ươ ượ



 

M t cu c đàm phán có th  đ c t  ch c hay không t  ch c do th iộ ộ ể ượ ổ ứ ổ ứ ờ  
gian mà nó x y ra. Trong m i tình hu ng đ u có m t m c “quá s m” hayả ọ ố ề ộ ố ớ  
“quá mu n.”ộ  B t c  khi nào có th , b n ph i l p k  ho ch m t cách chi nấ ứ ể ạ ả ậ ế ạ ộ ế  
l c và s  d ng th i gian c a cu c đàm phán sao cho có l i cho b n. Cóượ ử ụ ờ ủ ộ ợ ạ  
m t th i đi m t t h n đ  mua và có m t th i đi m t t h n đ  bán trongộ ờ ể ố ơ ể ộ ờ ể ố ơ ể  
ph n l n m i tr ng h p. Và khi s  căn th i gian c a b n đúng đ n, b nầ ớ ọ ườ ợ ự ờ ủ ạ ắ ạ  
s  đ t đ c s  th a thu n t t h n là khi không đúng th i đi m.ẽ ạ ượ ự ỏ ậ ố ơ ờ ể
 

H  qu  th  nh t c a lu t Th i gian làệ ả ứ ấ ủ ậ ờ
 

Nhu c u càng c p bách, ng i đàm phán càng kém hi u qu .ầ ấ ườ ệ ả
 

N u b n v i vàng k t thúc m t s  th a thu n, kh  năng c a b n trongế ạ ộ ế ộ ự ỏ ậ ả ủ ạ  
vi c đàm phán s  gi m đi rõ r t. N u ng i khác háo h c mu n đ t đ cệ ẽ ả ệ ế ườ ứ ố ạ ượ  
th a thu n, anh ta hay ch  ta đang  trong m t tr ng thái b t l i mà b n cóỏ ậ ị ở ộ ạ ấ ợ ạ  
th  khai thác.ể
 

Ví d , m i công ty đ u có các đích v  doanh s  bán hàng hàng m iụ ọ ề ề ố ỗ  
tháng, m i quý và m i năm. Các giám đ c bán hàng có nhi m v  ph i đ tỗ ỗ ố ệ ụ ả ạ  
đ c doanh s  này. H  ph  thu c vào chính b n thân mình đ i v i côngượ ố ọ ụ ộ ả ố ớ  
vi c, thu nh p và ti n th ng c a h . M i nhân viên kinh doanh cũng đ uệ ậ ề ưở ủ ọ ọ ề  
có m t h n ng ch bán hàng cho m i tháng. Vì th , khi b n đang mua m tộ ạ ạ ỗ ế ạ ộ  
món đ  nhi u ti n, b n s  luôn đ t đ c s  th a thu n t t nh t n u b nồ ề ề ạ ẽ ạ ượ ự ỏ ậ ố ấ ế ạ  
đ i cho đ n cu i tháng khi áp l c ph i đ t đ c đích doanh s  bán hàngợ ế ố ự ả ạ ượ ố  
xu t hi n.ấ ệ
 

H  qu  th  hai c a lu t Th i gian làệ ả ứ ủ ậ ờ
 

Ai mà đ  cho b n thân mình  vào tr ng thái v i vã s  đ t đ c s  m cể ả ở ạ ộ ẽ ạ ượ ự ặ  
c  ít nh t.ả ấ

 



V i vàng và s  d ng áp l c th i gian là m t chi n thu t ph  bi nộ ử ụ ự ờ ộ ế ậ ổ ế  
trong đàm phán th ng l ng, và b n ph i t nh táo tránh nh ng ng i khácươ ượ ạ ả ỉ ữ ườ  
s  d ng đi u đó đ i v i b n. M i ng i th ng nói v i b n là b n ph iử ụ ề ố ớ ạ ọ ườ ườ ớ ạ ạ ả  
quy t đ nh nhanh chóng k o th i gian không cho phép.ế ị ẻ ờ  B t c  khi nào b nấ ứ ạ  
nghe th y đi u này, b n nên hít m t h i th t dài và kiên trì h i nh ng câuấ ề ạ ộ ơ ậ ỏ ữ  
h i đ  tìm hi u xem s  c p bách v  th i gian th c s  là nh  th  nào.ỏ ể ể ự ấ ề ờ ự ự ư ế
 

N u m t ng i nào đó nh n m nh r ng h  c n m t quy t đ nh ngayế ộ ườ ấ ạ ằ ọ ầ ộ ế ị  
l p t c, b n có th  đáp l i b ng cách: “N u b n c n có câu tr  l i ngay bâyậ ứ ạ ể ạ ằ ế ạ ầ ả ờ  
gi , thì câu tr  l i là không. Nh ng n u tôi có th  dành th i gian đ  nghiênờ ả ờ ư ế ể ờ ể  
c u nó, câu tr  l i có th  khác đi."ứ ả ờ ể
 

M t khác, b n có th  s  d ng chi n thu t này làm đ a l i cho mìnhặ ạ ể ử ụ ế ậ ị ợ  
b ng cáchằ  tháo đ ng h  treo t ng raồ ồ ườ  đ  cho ng i kia không còn th i gianể ườ ờ  
và ph i đ ng ý v i các đi u kho n c a b n.ả ồ ớ ề ả ủ ạ  Đ ng đ  ng i khác gi  tròừ ể ườ ở  
này v i b n.ớ ạ
 

H  qu  th  ba c a lu t Th i gian làệ ả ứ ủ ậ ờ
 

B n quy t đ nh 80% nh ng v n đ  s ng còn trong b t kì cu c đàm phánạ ế ị ữ ấ ề ố ấ ộ  
nào trong 20% th i gian còn l i đ c phân chia cho cu c đàm phán.ờ ạ ượ ộ

 

Có th  là b i vì s  ph  bi n c a lu t Parkinson, r ng:"Công vi c n  raể ở ự ổ ế ủ ậ ằ ệ ở  
đ  l p đ y th i gian phân chia cho nó," ph n l n nh ng v n đ  quan tr ngể ấ ầ ờ ầ ớ ữ ấ ề ọ  
trong m t cu c đàm phán b  m c k t trong giai đo n cu i c a các cu c th oộ ộ ị ắ ẹ ạ ố ủ ộ ả  
lu n.  giai đo n th o lu n này, d ng nh  có m t xu h ng t  nhiên c aậ Ơ ạ ả ậ ườ ư ộ ướ ự ủ  
con ng i trì hoãn đ i v i s  quy t đ nh v  nh ng đi u quan tr ng nh t.ườ ố ớ ự ế ị ề ữ ề ọ ấ
 

Nh ng gì đi u này có ý nghĩa đ i v i b n đó là b n ph i kiên trì trongữ ề ố ớ ạ ạ ả  
cu c đàm phán. B n ph i đ c chu n b  đ i v i nh ng v n đ  quan tr ngộ ạ ả ượ ẩ ị ố ớ ữ ấ ề ọ  
đ  đ c gi i quy t vào phút chót. Vi t thi t l p m t k  ho ch và m t h nể ượ ả ế ệ ế ậ ộ ế ạ ộ ạ  
th i gian s  giúp b n. N u nh ng v n đ  quan tr ng x y ra và đ c gi iờ ẽ ạ ế ữ ấ ề ọ ả ượ ả  
quy t s m h n, b n có th  ng c nhiên m t cách hài lòng. Nh ng đây là m tế ớ ơ ạ ể ạ ộ ư ộ  
ngo i l , không ph i m t nguyên t c. M t đi m cu i cùng bàn v  v n đạ ệ ả ộ ắ ộ ể ố ề ấ ề 



th i gian. B t c  khi nào có th , b n nên trì hoãn vi c đ a ra m t quy tờ ấ ứ ể ạ ệ ư ộ ế  
đ nh quan tr ng. Ít nh t cũng là đ ng đ  cho ng i khác ho c nh ng ng iị ọ ấ ừ ể ườ ặ ữ ườ  
khác đ y b n đi đ n quy t đ nh b ng cách g i ý r ng n u b n không hànhẩ ạ ế ế ị ằ ợ ằ ế ạ  
đ ng bây gi  thì s  quá mu n. B t c  khi nào v n đ  đàm phán liên quanộ ờ ẽ ộ ấ ứ ấ ề  
đ n m t s  ti n l n, đ i s ng c a m t s n ph m, hay th i h n c a quy tế ộ ố ề ớ ờ ố ủ ộ ả ẩ ờ ạ ủ ế  
đ nh, ho c đó là l n đ u tiên b n th ng l ng trong lĩnh v c này, hãy kéoị ặ ầ ầ ạ ươ ượ ự  
dài th i gian cho b n thân mình. Dành ít nh t 24 gi  n u không mu n nói làờ ả ấ ờ ế ố  
toàn b  cu i tu n, đ  nghĩ v  quy t đ nh c a b n tr c khi hành đ ng. Sộ ố ầ ể ề ế ị ủ ạ ướ ộ ử 
d ng th i gian nh  là m t th  vũ khí đ  tăng c ng đ a v  c a b n và c iụ ờ ư ộ ứ ể ườ ị ị ủ ạ ả  
thi n kh  năng c a b n đ  t o ra nh ng quy t đ nh t t h n.ệ ả ủ ạ ể ạ ữ ế ị ố ơ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l pế ạ ể ụ ậ ậ   t c:ứ
 

1.   Khi b n th ng l ng, hãy đ t ra th i h n cho bên kia b t kì khi nàoạ ươ ượ ặ ờ ạ ấ  
có th . Luôn nh  nguyên t c trong bán hàng: “Không c p bách, khôngể ớ ắ ấ  
bán đ c hàng!” B n luôn có th  n i thêm th i h n n u bên kia doượ ạ ể ớ ờ ạ ế  
d  hay không đ ng ý.ự ồ

 

2.   Tránh h n chót cho b n thân b n b t c  khi nào có th . Khi b nạ ả ạ ấ ứ ể ạ  
không đ a ra quy t đ nh c a mình hôm nay, b t k  là đi u gì đ cư ế ị ủ ấ ể ề ượ  
đ ng ý. Hãy dành cho b n thân b n ít nh t 24 gi  đ  suy nghĩ th t kĩồ ả ạ ấ ờ ể ậ  
tr c khi quy t đ nh. Gác quy t đ nh đó đ n ngày mai nh  m t v nướ ế ị ế ị ế ư ộ ấ  
đ  v  đ ng l i. B n s  ng c nhiên v  s  ti n b  trong suy nghĩề ề ườ ố ạ ẽ ạ ề ự ế ộ  
c a mình khi b n đ t m t kho ng th i gian gi a b n thân b n vàủ ạ ặ ộ ả ờ ữ ả ạ  
quy t đ nh đó.ế ị

 

79. Lu t Đi u kho nậ ề ả
 

Các đi u kho n v  thanh toán có th  quan tr ng h n giá c  trong m tề ả ề ể ọ ơ ả ộ  
cu c đàm phán th ng l ng.ộ ươ ượ

 



R t nhi u s n ph m, ch ng h n nh  nhà và xe h i, đ c bán d a trênấ ề ả ẩ ẳ ạ ư ơ ượ ự  
các đi u kho n thanh toán và lãi su t h n là d a trên giá c  th c s  hayề ả ấ ơ ự ả ự ự  
th m chí chính b n thân s n ph m. M i ng i th ng mua nh ng ngôi nhàậ ả ả ẩ ọ ườ ườ ữ  
đ t nh t mà h  có kh  năng. M i ng i mua chi c xe h i đ t nh t mà hắ ấ ọ ả ọ ườ ế ơ ắ ấ ọ 
có đ  ti n theo s  ti n tr  hàng tháng. Kh  năng c a b n trong vi c thayủ ề ố ề ả ả ủ ạ ệ  
đ i đi u kho n có th  là chìa khóa d n đ n thành công trong m t v  đàmổ ề ả ể ẫ ế ộ ụ  
phán.
 

Ví d ,  tôi  v n nh  l n đ u tiên tôi  mua m t chi cMercedes-Benz.ụ ẫ ớ ầ ầ ộ ế  
Ng i bán hàng, m t ng i th c s  chuyên nghi p, ch  nó cho tôi xem vàườ ộ ườ ự ự ệ ỉ  
gi c tôi mua nó. Tôi thích ki u dáng c a chi c xe, nh ng tôi nói v i anh taụ ể ủ ế ư ớ  
r ng ch ng có cách nào đ  tôi có đ  ti n mua nó. Nó quá đ t và thu nh pằ ẳ ể ủ ề ắ ậ  
c a tôi không đ  đ  mua nó.ủ ủ ể
 

Trí óc tôi đã d a trên nh ng kinh nghi m cũ c a tôi v  công vi c mua xe,ự ữ ệ ủ ề ệ  
t t c  nh ng hình th c mua đó là chi tr  tài chính trong vòng ba năm. Trongấ ả ữ ứ ả  
ba năm, vi c chi tr  cho chi cệ ả ế  Mercedes là quá s c đ i v i tôi. Ng i bánứ ố ớ ườ  
hàng sau đó ch  cho tôi th y r ng, b i vì nó là m t chi cỉ ấ ằ ở ộ ế  Mercedes và có thể 
gi  đ c giá tr  c a nó, chi c xe có th  đ c thanh toán b ng cách trữ ượ ị ủ ế ể ượ ằ ả 
ch m trong năm năm h n là ba năm. Sau đó anh ta tính toán s  ti n hàngậ ơ ố ề  
tháng ph i tr  n u tr  d n trong vòng năm năm. Ngoài ra, b ng cách mua nóả ả ế ả ầ ằ  
thông qua công vi c kinh doanh c a tôi, tôi có th  gi m đ c gi m giá vàệ ủ ể ả ượ ả  
gi m lãi su t. Ngay sau khi tôi nhìn th y con s  th c t , tôi đã đ o ng cả ấ ấ ố ự ế ả ượ  
quy t đ nh c a mình và quy t đ nh mua chi c xe, th m chí giáế ị ủ ế ị ế ậ   c  cao h nả ơ  
nhi u so v i nh ng gì tôi hình dung là s  tr . Đi u kho n quan tr ng h nề ớ ữ ẽ ả ề ả ọ ơ  
giá c . Trong m t ví d  khác, m t ng i b n tôi tr  nên c c kì thành côngả ộ ụ ộ ườ ạ ở ự  
nh  là m t t ng giám đ c bán hàng c a m t công ty xây d ng nhà  l n.ư ộ ổ ố ủ ộ ự ở ớ  
Chi n l c c a anh ta r t thông minh. Ong nh n ra r ng m i ng i khôngế ượ ủ ấ ậ ằ ọ ườ  
mua nhà, h  mua nh ng chi tr  và các đi u kho n theo tháng. Thay vì qu ngọ ữ ả ề ả ả  
cáo s  h p d n c a các căn nhà và giá bán c a chúng, nh  nh ng đ i thự ấ ẫ ủ ủ ư ữ ố ủ 
c nh tranh c a ông đang làm, ông đã qu ng cáo s  ti n chi tr  hàng tháng đạ ủ ả ố ề ả ể 
có đ c m t căn nhà m i đó. Doanh s  bán c a ông g n nh  lên đ n đ nhượ ộ ớ ố ủ ầ ư ế ỉ  
cao, và ông đã tr  thành m t trong nh ng ng i đ c tr  cao nh t trong lĩnhở ộ ữ ườ ượ ả ấ  
v c c a ông.ự ủ
 



H  qu  th  nh t c a Lu t Đi u kho n làệ ả ứ ấ ủ ậ ề ả
 

B n có th  đ ng ý v i h u h t m i m c giá n u b n có th  quy t đ nhạ ể ồ ớ ầ ế ọ ứ ế ạ ể ế ị  
các đi u kho n.ề ả

 

N u b n đang th ng l ng và b n th c s  mu n mua m t hàng nàoế ạ ươ ượ ạ ự ự ố ặ  
đó, ho c bán nó vì v n đ  đó, và giá c  là đi m t c ngh n, hãy chuy n tâmặ ấ ề ả ể ắ ẽ ể  
đi m c a th o lu n và xem xét xem có ph i b n không th  th o lu nể ủ ả ậ ả ạ ể ả ậ  các 
đi u kho nề ả  đ  cho giá c  tr  nên d  dàng ch p nh n h n. Đây là m t câuể ả ở ễ ấ ậ ơ ộ  
chuy n có th t đ  minh h a cho chi n l c này:ệ ậ ể ọ ế ượ
 

Hai ng i th ng nhân già đ u có đ t  vùng Tucson, và m t trong sườ ươ ề ấ ở ộ ố 
h  bán đ t c a ông ta cho m t ng i buôn b t đ ng s n v i giá 1 tri u đôọ ấ ủ ộ ườ ấ ộ ả ớ ệ  
la. M t ng i b n tôi cũng là ng i buôn b t đ ng s n mu n mua lô đ tộ ườ ạ ườ ấ ộ ả ố ấ  
c a ng i th ng nhân th  hai. Lô đ t này không t t b ng lô đ t th  nh t.ủ ườ ươ ứ ấ ố ằ ấ ứ ấ  
Nh ng quý ông th  hai cũng mu n bán v i giá 1 tri u đô. Nh  là m t v nư ứ ố ớ ệ ư ộ ấ  
đ  v  s  sĩ di n, ông ta không c m th y r ng ông ta có th  nh n đ c ítề ề ự ệ ả ấ ằ ể ậ ượ  
h n b n c a ông ta nh n đ c cho lô đ t c a mình, th m chí m c dù lô đ tơ ạ ủ ậ ượ ấ ủ ậ ặ ấ  
c a ng i th  hai không h p d n và  đ a đi m đ p nh  lô th  nh t.ủ ườ ứ ấ ẫ ở ị ể ẹ ư ứ ấ
 

Tuy nhiên,  trong th ng  l ng  các  đi u  kho n,  hóa  ra  ng i  bánươ ượ ề ả ườ  
không c n s  ti n thu đ c t  lô đ t. Trong th c t , chúng s  nh h ngầ ố ề ượ ừ ấ ự ế ẽ ả ưở  
đ n tình tr ng đóng thu  c a ông. Ông đang th c s  l p k  ho ch đ  lô đ tế ạ ế ủ ự ự ậ ế ạ ể ấ  
l i cho con cháu mình.ạ
 

Vì v y ng i b n buôn b t đ ng s n c a tôi đã đ ng ý tr  1 tri u đôậ ườ ạ ấ ộ ả ủ ồ ả ệ  
cho m nh đ t, nh ng không tr  b ng ti n m t, ti n tr  hàng năm th p, vàả ấ ư ả ằ ề ặ ề ả ấ  
m t l n thanh toán chót nộ ầ ợ sau hai m i năm. Trên c  s  đó, chi phí th cươ ơ ở ự  
s , tr  ch m c a lô đ t đ i v i ng i buôn b t đ ng s n là khá ít, th m chíự ả ậ ủ ấ ố ớ ườ ấ ộ ả ậ  
m c dù giá bán đ c li t kê  m c 1 tri u đô la. Ng i th ng nhân già r tặ ượ ệ ở ứ ệ ườ ươ ấ  
th a mãn và vi c mua bán di n ra r t nhanh.ỏ ệ ễ ấ
 

H  qu  th  hai c a lu t Đi u kho n làệ ả ứ ủ ậ ề ả
 



Đ ng bao gi  ch p nh n  l n chào giá đ u tiên, b t k  s  chào giá đóừ ờ ấ ậ ở ầ ầ ấ ể ự  
t t đ p th  nào.ố ẹ ế

 

Th m chí n u s  chào giá đ u tiên là t t c  nh ng gì b n mu n yêuậ ế ự ầ ấ ả ữ ạ ố  
c u, đ ng ch p nh n nó. Hãy th  hi n m t chút th t v ng. Yêu c u th iầ ừ ấ ậ ể ệ ộ ấ ọ ầ ờ  
gian đ  suy nghĩ kĩ v  nó. Cân nh c v  giá chào m t cách c n th n. Nhìnể ề ắ ề ộ ẩ ậ  
nh n r ng dù giá chào đó có t t đ n đâu, đi u đó th ng có nghĩa là b n cóậ ằ ố ế ề ườ ạ  
th  đ t đ c m t th a thu n th m chí t t h n n u b n kiên trì.ể ạ ượ ộ ỏ ậ ậ ố ơ ế ạ
 

H  qu  thú ba c a Lu t này làệ ả ủ ậ
 

Đ ng bao gi  t  ch i m t s  chào giá ngay l p t c, b t k  là nó vô lýừ ờ ừ ố ộ ự ậ ứ ấ ể  
th  nào khi b n m i nghe th y nó.ế ạ ớ ấ

 

M t s  chào giá t i có th  bi n thành m t th ng v  t t đ p n u b nộ ự ồ ể ế ộ ươ ụ ố ẹ ế ạ  
có th  ra đi u ki n v  thanh toán. B n có th  nói: "Đó là m t g i ý thú v .ể ề ệ ề ạ ể ộ ợ ị  
Nó nhi u h n (hay ít h n) tôi có trong đ u.ề ơ ơ ầ  Nh ng chúng ta hãy xem li u cóư ệ  
cách nào đ  chúng ta làm cho nó ho t đ ng không.ể ạ ộ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Hãy nh  r ng chúng ta có th  đ t đ c m t s  th a thu n t t h nớ ằ ể ạ ượ ộ ự ỏ ậ ố ơ  
b ng cách ki m soát ho c là giá ho c là các đi u kho n. N u bên kiaằ ể ặ ặ ề ả ế  
quy t tâm gi  m c giá t t nh t có th , b n có th  đ ng ý b ng cáchế ữ ứ ố ấ ể ạ ể ồ ằ  
g i ý các đi u kho n đ  làm cho giá đó ch p nh n đ c.ợ ề ả ể ấ ậ ượ

 

2.   Luôn tìm cách kéo dài vi c tr  ti n th c s  càng t  t  càng t t.ệ ả ề ự ự ừ ừ ố  B tấ  
c  s  ch m tr  hay trì hoãn nào trong vi c thanh toán, đ c bi t làứ ự ậ ễ ệ ặ ệ  
n u b n có th  s p x p không đ  r i vào tình th  b t l i đ  ph iế ạ ể ắ ế ể ơ ế ấ ợ ể ả  
tr  ti n tr c, tăng s  h p d n c a th ng v  b ng cách h  phí t nả ề ướ ự ấ ẫ ủ ươ ụ ằ ạ ổ  
ti n m t  hi n t i.ề ặ ở ệ ạ

 



80. Lu tậ  Đ  phòngề
 

80% ho c nhi u h n trong thành công c a b n trong b t kì cu c đàmặ ề ơ ủ ạ ấ ộ  
phán nào cũng s  đ c quy t đ nh b i vi c b n chu n b  tr c t t nh  thẽ ượ ế ị ở ệ ạ ẩ ị ướ ố ư ế 

nào.
 

Hành đ ng mà không có k  ho ch tr c là nguyên nhân c a m i th tộ ế ạ ướ ủ ọ ấ  
b i. Đàm phán mà không có chu n b  là nguyên nhân c a m i th a thu nạ ẩ ị ủ ọ ỏ ậ  
nghèo nàn mà b n đ t đ c. Nh ng nhà đàm phán gi i nh t là nh ng ng iạ ạ ượ ữ ỏ ấ ữ ườ  
dành th i gian đ  chu n b  th t kĩ càng và suy nghĩ xuyên su t tình hu ngờ ể ẩ ị ậ ố ố  
tr c khi cu c đàm phán b t đ u.ướ ộ ắ ầ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

Th c t  là t t c .ự ế ấ ả
 

Con nhím l i h i  nh ng chi c lông c a nó. Chi ti t là nh ng cái màợ ạ ở ữ ế ủ ế ữ  
luôn ngáng chân b n. Đ m b o nh n đ c các s  th t tr c khi b n b tạ ả ả ậ ượ ự ậ ướ ạ ắ  
đ u th ng l ng, đ c bi t là n u ch  đ  th ng l ng r ng l n hay ph cầ ươ ượ ặ ệ ế ủ ề ươ ượ ộ ớ ứ  
t p, ho c c  hai. Đ ng nên th a mãn v i nh ng s  th t hi n nhiên hayạ ặ ả ừ ỏ ớ ữ ự ậ ể  
nh ng s  th t đ c gi  đ nh hay nh ng s  th t rõ ràng hay nh ng s  th tữ ự ậ ượ ả ị ữ ự ậ ữ ự ậ  
ch a đ ng hy v ng hay nh ng s  th t đã đ c cho là đúng. Nh n m nh vàoứ ự ọ ữ ự ậ ượ ấ ạ  
nh ng s  th t có th c b i vì s  th t không bao gi  nói d i.ữ ự ậ ự ở ự ậ ờ ố
 

Tránh s  cám d  đ  ch p nh n nh ng câu h i b  ngoài ho c nh ngự ỗ ể ấ ậ ữ ỏ ề ặ ữ  
con s  không đ y đ . Đ ng v i vàng đ n v i k t lu n. Tránh nh ng suyố ầ ủ ừ ộ ế ớ ế ậ ữ  
nghĩ mang tính c mu n. Ti n hành nghiên c u, h i các câu h i, l ng ngheướ ố ế ứ ỏ ỏ ắ  
m t cách c n th n, và ghi chép. Đi u này có th  t o ra m t s  khác bi t phiộ ẩ ậ ề ể ạ ộ ự ệ  
th ng đ i v i k t qu .ườ ố ớ ế ả
 

H  qu  th  hai c a lu t Đ  phòng làệ ả ứ ủ ậ ề



 

Làm bài t p c a b n; m t chi ti t nh  cũng có th  là t t c  nh ng gì b nậ ủ ạ ộ ế ỏ ể ấ ả ữ ạ  
c n trong m t cu c đàm phán.ầ ộ ộ

 

Trong cu n sách bán ch y nh t c a mìnhố ạ ấ ủ  Đ i tôi  tòa án,ờ ở  lu t s  xétậ ư  
x  n i ti ngử ổ ế  Louis Nizer đã gi i thích v  cách th c, qua kinh nghi m trongả ề ứ ệ  
ngh  v i h n 100 v  án l n, ông có th  chi n th ng trong nh ng v  án đề ớ ơ ụ ớ ể ế ắ ữ ụ ể 
mang l i s  s ng t  cái ch t cho các thân ch  c a ông chính là vì s  chu nạ ự ố ừ ế ủ ủ ự ẩ  
b  th u đáo c a ông.ị ấ ủ  Đôi khi, ch  m t s  th t nh  mà ông đã phát hi n đ cỉ ộ ự ậ ỏ ệ ượ  
trong r t nhi u gi  nghiên c u đã làm s  vi c hoàn toàn đ i khác đi.ấ ề ờ ứ ự ệ ổ
 

H  qu  th  ba c a lu t Đ  phòng làệ ả ứ ủ ậ ề
 

Ki m tra các gi  đ nh c a b n; nh ng gi  đ nh sai l m n m  g c rể ả ị ủ ạ ữ ả ị ầ ằ ở ố ễ 
c a ph n l n các sai l m.ủ ầ ớ ầ

 

M t trong nh ng gi  đ nh mà ph n l n m i ng i m c khi b c vàoộ ữ ả ị ầ ớ ọ ườ ắ ướ  
m t cu c đàm phán đó là phía bên kia mu n đ a r  th a thu n tr c. Đi uộ ộ ố ư ạ ỏ ậ ướ ề  
này không ph i tr ng h p nào cũng đúng. B n c n ki m tra gi  đ nh này.ả ườ ợ ạ ầ ể ả ị
 

Đôi khi phía bên kia đã quy t đ nh h p tác v i m t đ i tác khác ho cế ị ợ ớ ộ ố ặ  
không mua mà cũng ch ng bán. Có l  bên đó ch  đi l t qua các đ  ngh  c aẳ ẽ ỉ ướ ề ị ủ  
n i dung đàm phán đ  xem h  có th  nh n đ c nh ng đi u có l i gì. Cóộ ể ọ ể ậ ượ ữ ề ợ  
th  là m t ng i nào khác đã nh n l i chào giá ngang v i nh ng gì t t nh tể ộ ườ ậ ờ ớ ữ ố ấ  
mà b n có th  đ a ra r i. Bên kia có th  đang th ng l ng mà không đ tạ ể ư ồ ể ươ ượ ặ  
mình vào v  trí ho c kh  năng đ  theo đu i b t kì s  th a thu n nào mà b nị ặ ả ể ổ ấ ự ỏ ậ ạ  
đ ng ý. Đ m b o ki m tra nh ng gi  đ nh c a b n tr c khi b n đ u tồ ả ả ể ữ ả ị ủ ạ ướ ạ ầ ư 
quá nhi u th i gian hay c m xúc.ề ờ ả
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Suy nghĩ và ghi ra gi y. Vi t ra m i chi ti t đ n l  v  cu c đàmấ ế ọ ế ơ ẻ ề ộ  
phán s p t i. Chú ý m i đi u kho n mà b n có th  nghĩ đ n. Sau đó,ắ ớ ọ ề ả ạ ể ế  



xác đ nh nh ng gi  đ nh c a b n và b t đ u thu th p thông tin đị ữ ả ị ủ ạ ắ ầ ậ ể 
th c hi n ho c t  ch i chúng.ự ệ ặ ừ ố

 

2.   B t c  khi nào có th , hãy nói chuy n v i m t ng i nào đó đã đàmấ ứ ể ệ ớ ộ ườ  
phán m t th ng v  t ng t  v i đ i tác t ng t . Tìm hi u xemộ ươ ụ ươ ự ớ ố ươ ự ể  
ng i kia có th  mu n gì và anh ta ho c ch  ta đã đ ng ý nh ng gìườ ể ố ặ ị ồ ữ  
trong quá kh . Bi t tr c là s n sàng tr c!ứ ế ướ ẵ ướ

 

81. Lu t Quy n h nậ ề ạ
 

B n ch  có th  đàm phán thành công v i ng i có quy n h n trong vi cạ ỉ ể ớ ườ ề ạ ệ  
đ ng ý các đi u kho n mà b n th a thu n.ồ ề ả ạ ỏ ậ

 

M t trong nh ng th  đo n thông th ng nh t c a t t c  các th  đo nộ ữ ủ ạ ườ ấ ủ ấ ả ủ ạ  
đàm phán đ c g i là m t “nhân viên không quy n h n.” Đây là m t ng iượ ọ ộ ề ạ ộ ườ  
có th  đàm phán v i b n nh ng không có quy n đ a ra quy t đ nh cu iể ớ ạ ư ề ư ế ị ố  
cùng v  s  th a thu n. B t ch p nh ng gì đã đ c th a thu n, nhân viênề ự ỏ ậ ấ ấ ữ ượ ỏ ậ  
không quy n h n này ph i ki m tra l i v i m t ng i nào đó tr c khi anhề ạ ả ể ạ ớ ộ ườ ướ  
ta hay ch  ta có th  kh ng đ nh các đi u kho n c a b n h p đ ng.ị ể ẳ ị ề ả ủ ả ợ ồ
 

H  qu  th  nh t c a Lu t này làệ ả ứ ấ ủ ậ
 

B n ph i xác đ nh tr c xem phía bên kia có quy n quy t đ nh vạ ả ị ướ ề ế ị ề 
th ng v .ươ ụ

 

Cách th c đ n gi n nh t đ  làm vi c này là h i đ i tác xem li u anh taứ ơ ả ấ ể ệ ỏ ố ệ  
hay ch  ta có đ c y quy n đ  thay m t công ty hay khách hàng không.ị ượ ủ ề ể ặ  
N u anh ta hay ch  ta không ph i, b n ph i c nh giác v  các v  trí mà b nế ị ả ạ ả ả ề ị ạ  
ch u trách nhi m và nh ng nh ng b  mà b n đ a ra.ị ệ ữ ượ ộ ạ ư
 



Ng i Nga n i ti ng v  vi c c  các nhân viên không quy n h n đ nườ ổ ế ề ệ ử ề ạ ế  
các h i ngh  đàm phán qu c t  v  ki m soát vũ khí, m u d ch, hay các quanộ ị ố ế ề ể ậ ị  
h  đ i ngo i. Ng i M  luôn c  các nhà đàm phán, nh ng ng i đ c traoệ ố ạ ườ ỹ ử ữ ườ ượ  
quy n đ  ti n hành các th a thu n trong khi ng i Nga ch  đ c trao quy nề ể ế ỏ ậ ườ ỉ ượ ề  
đ  ch p nh n nh ng nh ng b . Theo b n thì ai s  là ng i đ t đ c k tể ấ ậ ữ ượ ộ ạ ẽ ườ ạ ượ ế  
qu  t t nh t và t i nh t trong nh ng h i ngh  nh  v y?ả ố ấ ồ ấ ữ ộ ị ư ậ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Khi đàm phán v i ai đó không th  đ a ra đ c quy t đ nh cu i cùng, b nớ ể ư ượ ế ị ố ạ  
cũng ph i th  hi n mình nh  m t ng i không th  đ a ra đ c quy t đ nhả ể ệ ư ộ ườ ể ư ượ ế ị  

cu i cùng.ố
 

Dùng bà già đ  đ i phó v i k  c p. N u ng i kia nóiể ố ớ ẻ ắ ế ườ  r ng anh ta hayằ  
ch  ta không th  đ a ra quy t đ nh cu i cùng, hãy nói r ng b n cũng  trongị ể ư ế ị ố ằ ạ ở  
v  trí nh  v y. B t kì đi u gì b n đ ng ý cũng ph i đ c phê chu n b iị ư ậ ấ ề ạ ồ ả ượ ẩ ở  
m t ng i khác. Chi n thu t này cân b ng sân ch i và tăng s  m m d oộ ườ ế ậ ằ ơ ự ề ẻ  
c a b n đ  đ  phòng tr ng h p m t ng i chào giá ng c không thủ ạ ể ề ườ ợ ộ ườ ượ ể 
ch p nh n đ c.ấ ậ ượ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Hãy c  g ng tìm ra ai là ng i s  đ a ra quy t đ nh cu i cùng tr cố ắ ườ ẽ ư ế ị ố ướ  
khi b n b t đ u đàm phán. H i ng i mà b n đang nói chuy n v iạ ắ ầ ỏ ườ ạ ệ ớ  
xem anh ta hay cô ta có đ c trao quy n đ  ti n hành h p đ ng d aượ ề ể ế ợ ồ ự  
trên nh ng gì b n th o lu n. N u không, tìm hi uữ ạ ả ậ ế ể   xem ng i đó làườ  
ai và c  g ng nói chuy n tr c ti p v i ng i đó.ố ắ ệ ự ế ớ ườ

 

2.   Khi b n không th  làm vi c v i ng i quy t đ nh cu i cùng, làmạ ể ệ ớ ườ ế ị ố  
m i vi c có th  đ  tìm ra m t cách chính xác nh ng gì anh ta hay côọ ệ ể ể ộ ữ  
ta s  c m th y ch p nh n đ c trong vi c đ a ra quy t đ nh này.ẽ ả ấ ấ ậ ượ ệ ư ế ị  
Đ m b o đ  c p r ng b n cũng s  ph i xin duy t l n cu i tr cả ả ề ậ ằ ạ ẽ ả ệ ầ ố ướ  
khi b n có th  đ a ra quy t đ nh không h y ngang đ  b t đ u. Giạ ể ư ế ị ủ ể ắ ầ ữ 
cho các l a ch n c a b n theo h ng m  b t c  khi nào có th .ự ọ ủ ạ ướ ở ấ ứ ể



 

82. Lu t Đ o ng cậ ả ượ
 

Đ t b n thân b n vào v  trí c a ng i khác đ  cho phép b n chu n b  vàặ ả ạ ị ủ ườ ể ạ ẩ ị  
đàm phán m t cách phù h p h n.ộ ợ ơ

 

Tr c b t kì cu c đàm phán nào liên quan đ n m t s  th a thu n cóướ ấ ộ ế ộ ự ỏ ậ  
l i v  ti n hay r t nhi u nh ng chi ti t, s  d ng “ph ng pháp c a ôngợ ề ề ấ ề ữ ế ử ụ ươ ủ  
lu t s ” v  s  chu n b  đ o ng c. Đây là m t kĩ thu t vĩ đ i đ  giúp cácậ ư ề ự ẩ ị ả ượ ộ ậ ạ ể  
kĩ năng đàm phán c a b n tr  nên r t s c bén.ủ ạ ở ấ ắ
 

 trong các tr ng lu t, các lu t s  sinh viên đ c đ a ra m t v  ánỞ ườ ậ ậ ư ượ ư ộ ụ  
đ  ho c là truy t  ho c là b o v  nh  m t bài t p. H  th ng đ c d y để ặ ố ặ ả ệ ư ộ ậ ọ ườ ượ ạ ể 
chu n b  v  án c a lu t s  khác tr c khi chu n b  cho chính mình. H  ng iẩ ị ụ ủ ậ ư ướ ẩ ị ọ ồ  
xu ng và ki m tra l i t t  c  các thông tin và b ng ch ng, và h  t ngố ể ạ ấ ả ằ ứ ọ ưở  
t ng r ng h   phía bên kia. H  chu n b  phía đó m t cách kĩ l ng v iượ ằ ọ ở ọ ẩ ị ộ ưỡ ớ  
đ y đ  ý đ nh v  s  th ng ki n. Ch  đ n khi h  c m th y r ng h  đã xácầ ủ ị ề ự ắ ệ ỉ ế ọ ả ấ ằ ọ  
đ nh đ c t t c  các v n đ  mà ng i lu t s  phía kia s  đ a ra thì sau đóị ượ ấ ả ấ ề ườ ậ ư ẽ ư  
h  m i b t đ u chu n b  cho phía h  trong v  án.ọ ớ ắ ầ ẩ ị ọ ụ
 

B n cũng nên làm nh  v y.ạ ư ậ   Tr c khi b n đàm phán, hãy vi t ra m iướ ạ ế ọ  
th  mà b n nghĩ có th  s  liên quan đ n ng i mà b n chu n b  g p. Vi tứ ạ ể ẽ ế ườ ạ ẩ ị ặ ế  
ra và phân lo i chúng giúp b n nhìn th y nh ng kh  năng mà b n có th  bạ ạ ấ ữ ả ạ ể ỏ 
qua. Khi b n đã xác đ nh nh ng nh ng b  ch  y u mà b n nghĩ r ng đ iạ ị ữ ượ ộ ủ ế ạ ằ ố  
tác mu n, sau đó b n có th  nghĩ đ n nh ng gì b n s  đòi h i đ  đ i l i.ố ạ ể ế ữ ạ ẽ ỏ ể ổ ạ  
B n có th  nhìn th y b n m nh  ch  nào và y u  ch  nào. B n có thạ ể ấ ạ ạ ở ỗ ế ở ỗ ạ ể 
xác đ nh nh ng khu v c có th  mà  đó s  th a thu n hay th a hi p có th .ị ữ ự ể ở ự ỏ ậ ỏ ệ ể  
Lo i chu n b  này b ng cách đ o ng c là d u hi u phân bi t c a các nhàạ ẩ ị ằ ả ượ ấ ệ ệ ủ  
đàm phán siêu h ng.ạ
 



M t chi n thu n r t hi u qu  mà b n có th  s  d ng vào lúc kh i đ uộ ế ậ ấ ệ ả ạ ể ử ụ ở ầ  
c a cu c đàm phán đó là m  đ u v i câu h i này:ủ ộ ở ầ ớ ỏ  T i sao b n l i c m th yạ ạ ạ ả ấ  
chúng ta  đây, và nh ng gì b n th c s  thích đúng theo lý t ng đ  hoànở ữ ạ ự ự ưở ể  
thành trong cu c th o lu n này? Câu h i này s  ch ng minh cho ng i kiaộ ả ậ ỏ ẽ ứ ườ  
th y r ng b n r t h p lý và c i m  và r t quan tâm đ n vi c đ t đ c k tấ ằ ạ ấ ợ ở ở ấ ế ệ ạ ượ ế  
qu  th a mãn c  hai bên. Ng i kia th ng s  r t s n sàng tr  l i câu h iả ỏ ả ườ ườ ẽ ấ ẵ ả ờ ỏ  
này, và b n s  th ng r t ng c nhiên v  s  nhanh chóng mà hai bên b cạ ẽ ườ ấ ạ ề ự ướ  
vào cu c th o lu n tr ng y u.ộ ả ậ ọ ế
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Suy nghĩ kĩ, th o lu n, và vi t ra t t c  nh ng liên quan hay đòi h iả ậ ế ấ ả ữ ỏ  
mà b n nghĩ r ng phía bên kia có th  đ a raạ ằ ể ư tr c khiướ  b n g p anh taạ ặ  
hay ch  ta đ  b t đ u đàm phán. Ki m tra nh ng gi  đ nh này b ngị ể ắ ầ ể ữ ả ị ằ  
cách h i phía bên kia v  nh ng quan tâm và đòi h i c a h .ỏ ề ữ ỏ ủ ọ

 

2. Nghĩ v  m t tình hu ng mà b n không hài lòng v i  m t s  th aề ộ ố ạ ớ ộ ự ỏ  
thu n đã đ t đ c. Làm th  nào b n có th  ki m tra tình hu ng nàyậ ạ ượ ế ạ ể ể ố  
t  quan đi m c a nh ng ng i khác và đ a ra các g i ý đ  thay đ iừ ể ủ ữ ườ ư ợ ể ổ  
tình hình b ng cách đ a ra m t cái gì mà anh ta hay ch  ta mu nằ ư ộ ị ố  
nh ng ch a có?ư ư

 

83. Lu t Quy n l c l n h nậ ề ự ớ ơ
 

Ng i có quy n l c l n h n, th c s  hay t ng t ng, s  đ t đ cườ ề ự ớ ơ ự ự ưở ượ ẽ ạ ượ  
th a thu n có l i h n trong b t kì cu c đàm phán nào.ỏ ậ ợ ơ ấ ộ

 

Kh  năng c a b n đ  nh n ra quy n l c c a b n và quy n l c c aả ủ ạ ể ậ ề ự ủ ạ ề ự ủ  
ng i kia có vai trò r t quan tr ng đ i v i s  thành công c a b n trong đàmườ ấ ọ ố ớ ự ủ ạ  
phán. Th ng thì b n có quy n l c l n h n là b n bi t. Th ng thì bên đ iườ ạ ề ự ớ ơ ạ ế ườ ố  



tác có ít quy n l c h n là anh ta hay ch  ta th  hi n ra ngoài. B n ph i rõề ự ơ ị ể ệ ạ ả  
ràng v  c  hai.ề ả
 

H  qu  th  nh t c a lu t Quy n l c l n h n làệ ả ứ ấ ủ ậ ề ự ớ ơ
 

M i ng i s  không đàm phán v i b n tr  phi h  c m th y b n cóọ ườ ẽ ớ ạ ừ ọ ả ấ ạ  
quy n l c đ  giúp h  hay làm h i h  b ng cách này hay cách khác.ề ự ể ọ ạ ọ ằ

 

Trong m t phiên h p đàm phán, b n ph i có cái gì  đó mà phía kiaộ ọ ạ ả  
mu n, ho c b n có kh  năng rút l i cái gì mà anh ta ho c ch  ta mu n, đố ặ ạ ả ạ ặ ị ố ể 
ng i kia ph i n  tr ng b n. B n ph i liên t c nghĩ v  tình hu ng t  gócườ ả ể ọ ạ ạ ả ụ ề ố ừ  
đ  c a ng i kia c t đ  cho b n có th  đ t b n vào v  trí đ c h ng l iộ ủ ườ ố ể ạ ể ặ ạ ị ượ ưở ợ  
cao nh t cho mình.ấ
 

H  qu  th  hai c a Lu t này làệ ả ứ ủ ậ
 

Quy n l c là m t v n đ  v  nh n th c; nó n m trong m t c a ng iề ự ộ ấ ề ề ậ ứ ằ ắ ủ ườ  
quan tâm.

 

B n th ng có th  t o ra m t c m giác v  quy n l c, v  vi c có khạ ườ ể ạ ộ ả ề ề ự ề ệ ả 
năng giúp đ  hay c n tr  m t ng i nào đó trong m t ph ng cách nào đó,ỡ ả ở ộ ườ ộ ươ  
b ng s  táo b o và sáng t o. Th ng thì khi tôi nh n đ c s  ph c v  t iằ ự ạ ạ ườ ậ ượ ự ụ ụ ồ  
trên m t chuy n bay ho c t i m t khách s n nào đó, tôi s  l y bút và gi yộ ế ặ ạ ộ ạ ẽ ấ ấ  
ra và h i ng i kia m t cách l ch s  nh ng l nh lùng: “Anh (ch ) vui lòngỏ ườ ộ ị ự ư ạ ị  
cho tôi bi t tên?"ế
 

Đi u này g n nh  khi n cho anh ta hay cô ta đ ng ngay đ  vì ch t d .ề ầ ư ế ứ ơ ộ ạ  
Ng i đó s  ng p ng ng nói tên c a mình trong khi đ u óc quay cu ng l cườ ẽ ậ ừ ủ ầ ồ ụ  
tìm xem tôi có th  là ai và t i sao tôi l i h i.ể ạ ạ ỏ  Sau đó tôi yêu c u tên đánh v nầ ầ  
chính xác. Tôi c n th n vi t thông tin ra gi y và c t đi. T  th i đi m đó trẩ ậ ế ấ ấ ừ ờ ể ở 
đi, d ch v  đ c c i thi n đáng k . Dù là b t kì ai đi chăng n a thì cũngị ụ ượ ả ệ ể ấ ữ  
không th  ng x  li u lĩnh vì bi t đâu tôi là m t nhân v t cao c p công tyể ứ ử ề ế ộ ậ ấ  
hay m t ng i có quan h  cá nhân v i m t nhân v t cao c p thì sao.ộ ườ ệ ớ ộ ậ ấ



 

Ba  y u  t  quan  tr ng  nh t  đ i  v i  đàm  phán  th ng  l ng  đóế ố ọ ấ ố ớ ươ ượ  
là quy n l c, s  chu n b ,ề ự ự ẩ ị  và th i gian.ờ  Và trong ba y u t  đó thì quy n l cế ố ề ự  
là y u t  quan tr ng nh t và có s c thuy t phúc nh t.ế ố ọ ấ ứ ế ấ
 

Có m iườ  lo i  quy n l c khác nhau mà b n có th  phát tri n và sạ ề ự ạ ể ể ử 
d ng, ho c cá nhân ho c t p th , đ  gây nh h ng và thuy t ph c ng iụ ặ ặ ậ ể ể ả ưở ế ụ ườ  
khác trong b t kì cu c đàm phán nào. V n đ  đàm phán càng quan tr ng thìấ ộ ấ ề ọ  
th i gian b n nên dành đ  cân nh c làm th  nào b n có th  s  d ng m tờ ạ ể ắ ế ạ ể ử ụ ộ  
hay nhi u y u t  quy n l c này đ  c ng c  b n thân b n và v  trí c a b n.ề ế ố ề ự ể ủ ố ả ạ ị ủ ạ
 

Th  nh t là quy n l c vứ ấ ề ự ề s  khác bi t.ự ệ  Bên đ ng s  t  ra th   nh tươ ự ỏ ờ ơ ấ  
v i vi c li u v  đàm phán có thành công hay không th ng có quy n l cớ ệ ệ ụ ườ ề ự  
l n át bên kia n u ng i đó mu n cu c đàm phán thành công h n là bên thấ ế ườ ố ộ ơ ứ 
nh t. Nh  là m t nguyên t c, b n nên th  hi n m t s  g n bó bình th ngấ ư ộ ắ ạ ể ệ ộ ự ắ ườ  
và th   trong m t cu c đàm phán, nh  th  là b n không th c s  quan tâmờ ơ ộ ộ ư ể ạ ự ự  
l m đ n k t qu .ắ ế ế ả
 

Lo i quy n l c th  hai đó là quy n l c vạ ề ự ứ ề ự ề s  khan hi m.ự ế  B t c  khiấ ứ  
nào b n có th  g i ý hay ng  ý r ng m t hàng mà b n bán là m t hàng khanạ ể ợ ụ ằ ặ ạ ặ  
hi m và nh ng ng i  khác mu n nó vì v y m t hàng s  đ c bán r tế ữ ườ ố ậ ặ ẽ ượ ấ  
nhanh, b n có th  làm nh h ng đ n cu c đàm phán theo cách có l i choạ ể ả ưở ế ộ ợ  
b n.ạ
 

M t chiêu th c r t ph  bi n trong bán hàng đó là g i ý r ng m t m tộ ứ ấ ổ ế ợ ằ ộ ặ  
hàng nào đó đã quá n i ti ng đ n n i nó h u nh  đang cháy hàng, và m tổ ế ế ỗ ầ ư ặ  
hàng mà b n đang nh m vào là m t hàng cu i cùng trong kho  vào th iạ ắ ặ ố ở ờ  
đi m đó. Đôi khi, m i ng i th m chí cũng ch ng nh n ra h  mu n m tể ọ ườ ậ ẳ ậ ọ ố ộ  
m t hàng nào đó th  nào cho đ n khi b n g i ý r ng có th  h  s  khôngặ ế ế ạ ợ ằ ể ọ ẽ  
mua đ c nó.ượ
 

Lo i hình quy n l c th  ba là quy n l c vạ ề ự ứ ề ự ề quy n h n.ề ạ Khi b n cóạ  
m t ch c danh gây n t ng ho c trông b n nh  th  là b n có quy n đ aộ ứ ấ ượ ặ ạ ư ể ạ ề ư  
ra quy t đ nh, ch  riêng hình nh này thôi cũng có s c hăm d a đ i v iế ị ỉ ả ứ ọ ố ớ  
ng i khác và giúp b n đ t đ c th a thu n có l i h n.ườ ạ ạ ượ ỏ ậ ợ ơ



 

Trong cu n sáchố  Chi n th ng nh  Rung cây d a khế ắ ờ ọ ỉ c a mìnhủ , tác giả 
Robert Ringer vi t v  câu chuy n d n hai viên lu t s  và m t ng i đ i lýế ề ệ ẫ ậ ư ộ ườ ạ  
nhà đ t đ n m t cu c h p đ  bàn b c v  m t th ng v  b t đ ng s n. Sấ ế ộ ộ ọ ể ạ ề ộ ươ ụ ấ ộ ả ự 
có m t c a ba ng i có quy n l c cao trong bu i đàm phán đó đã giúp ôngặ ủ ườ ề ự ổ  
đ a ra yêu c u và nh n đ c giá c  và các đi u kho n t t h nư ầ ậ ượ ả ề ả ố ơ  là n u khôngế  
đ a ra chiêu này.ư
 

Còn v  quy n h n, m t hình nh đ y quy n l c s  giúp b n. An m cề ề ạ ộ ả ầ ề ự ẽ ạ ặ  
th t l ch s , trong m i khía c nh.ậ ị ự ọ ạ  An m c v i các màu s c ôn hòa, m nh,ặ ớ ắ ạ  
trông gi ng nh  ch  t ch c a m t t p đoàn. Khi b n trông gi ng nh  m tố ư ủ ị ủ ộ ậ ạ ố ư ộ  
nhà tri u phú, đ i th  c a b n, đ c bi t là n u anh ta hay cô ta ăn m cệ ố ủ ủ ạ ặ ệ ế ặ  
không l ch s , th ng d n d n s  hãi đ  r i ph i nh ng b n th a thu nị ự ườ ẫ ế ợ ể ồ ả ườ ạ ỏ ậ  
có l i h n ho c d  b  sai khi n v i nh ng yêu c u c a b n h n.ợ ơ ặ ễ ị ế ớ ữ ầ ủ ạ ơ
 

Lo i hình quy n l c th  t  làạ ề ự ứ ư  lòng can đ m.ả  B n t o ra nh  nh n th cạ ạ ự ậ ứ  
v  s  can đ m b ng cách s n sàng m o hi m, b ng cách nói ra m t cách rõề ự ả ằ ẵ ạ ể ằ ộ  
ràng và m nh m  và b ng cách ho c là s n sàng ho c là ng i vào bàn đàmạ ẽ ằ ặ ẵ ặ ồ  
phán ho c là chào t m bi t và b c đi. B t kì khi nào b n hành đ ng m tặ ạ ệ ướ ấ ạ ộ ộ  
cách can đ m b ng cách tuyên b  dõng d c và yêu c u nh ng gì b n mu n,ả ằ ố ạ ầ ữ ạ ố  
và quy t tâm b o v  nh ng yêu c u c a b n, b n đã ch ng minh lo i canế ả ệ ữ ầ ủ ạ ạ ứ ạ  
đ m mà mang đ n cho b n m t hình nh v  quy n l c.ả ế ạ ộ ả ề ề ự
 

Lo i quy n l c th  năm làạ ề ự ứ  s  cam k t.ự ế  Khi b n d ng nh  hoàn toànạ ườ ư  
cam k t làm cho m t cu c th ng l ng thành công, tìm cách v t qua b tế ộ ộ ươ ượ ượ ấ  
kì tr  ng i nào đ  đ t đ c th a thu n, b n s  phát ra m t quy n l c tinhở ạ ể ạ ượ ỏ ậ ạ ẽ ộ ề ự  
hoa  mà đi u đó th ng làm cho m i ng i h p tác v i b n và đ ng tìnhề ườ ọ ườ ợ ớ ạ ồ  
v i b n.ớ ạ
 

Lo i hình th  sáu c a quy n l c đó làạ ứ ủ ề ự  s  tinh thông.ự Quy n l c v  sề ự ề ự 
tinh thông đ n t  vi c b n th  hi n rõ r ng b n đ c trang b  thông tin c cế ừ ệ ạ ể ệ ằ ạ ượ ị ự  
kì t t v  v n đ  đang đ c đàm phán. M t ng i mà đ c nh n th c nhố ề ấ ề ượ ộ ườ ượ ậ ứ ư 
là m t chuyên gia trong b t kì tình hu ng nào có quy n l c tr i h n nh ngộ ấ ố ề ự ộ ơ ữ  
ng i c m th y mình không đ c hi u bi t cho l m. Và b n càng nghiênườ ả ấ ượ ể ế ắ ạ  
c u và chu n b  tr c chu đáo, b n càng t  ra hi u bi t h n.ứ ẩ ị ướ ạ ỏ ể ế ơ



 

Lo i hình th  b y c a quy n l c b n có th  t o ra đ c g i làạ ứ ả ủ ề ự ạ ể ạ ượ ọ  ki nế  
th c v  nh ng nhu c u c a ng i khác.ứ ề ữ ầ ủ ườ  B n xây d ng lo i hình quy n l cạ ự ạ ề ự  
này b ng cách tìm ra m i th  mà b n có th  v  ng i khác tr c khi b tằ ọ ứ ạ ể ề ườ ướ ắ  
đ u đàm phán. B n càng dành nhi u th i gian đ  tìm hi u hoàn c nh chínhầ ạ ề ờ ể ể ả  
xác c a ng i  khác, b n càng có nhi u quy n l c  trong th ng l ngủ ườ ạ ề ề ự ươ ượ  
l ng đàm phán.ượ
 

Victor Kiam, ch  t p đoàn Remington, đã k  v  vi c th ng th o c aủ ậ ể ề ệ ươ ả ủ  
ông đ  mua m t công ty nh  h n. Ng i ch  đòi m c giá kho ngể ộ ỏ ơ ườ ủ ứ ả  2 t  đô la.ỉ  
Ông ta ch  ra r ng công ty c a ông ta đang  trong m t tr t t  t t, và vì th ,ỉ ằ ủ ở ộ ậ ự ố ế  
đáng giá t ng xu trong đó. Kiam đã tìm hi u các ch  ngân hàng c a công tyừ ể ủ ủ  
và sau đó, b ng cách s  d ng nh ng m i quan h  c a mình, phát hi n raằ ử ụ ữ ố ệ ủ ệ  
r ng công ty đang có nguy c  không tr  đ c n  và r ng ng i ch  r t th tằ ơ ả ượ ợ ằ ườ ủ ấ ấ  
v ng ph i bán nó.ọ ả
 

Có đ c thông tin n i b  này, Kiam đã có th  th ng l ng đ c m tượ ộ ộ ể ươ ượ ượ ộ  
m c giá h i h n nhi u khi công ty cu i cùng đã đ c bán. Ki n th c vứ ờ ơ ề ố ượ ế ứ ề 
nh ng nhu c u th c s  c a bên kia đã đem l i cho ông m t l i th  v tữ ầ ự ự ủ ạ ộ ợ ế ượ  
tr i.ộ
 

Lo i hình quy n l c th  tám mà b n cóạ ề ự ứ ạ   th  phát tri n đó làể ể  s  đ ngự ồ  
c m.ả  Con ng i th ng có xúc c m trong ph n l n m i vi c h  làm ho cườ ườ ả ầ ớ ọ ệ ọ ặ  
nói. Khi h  c m th y r ng ng i mà h  đang th ng l ng v i là ng iọ ả ấ ằ ườ ọ ươ ượ ớ ườ  
r t đ ng c m v i h  và v i hoàn c nh c a h , h  s  tr  nên m m d o h nấ ồ ả ớ ọ ớ ả ủ ọ ọ ẽ ở ề ẻ ơ  
và thông thoáng h n trong cu c đàm phán đó.ơ ộ
 

Hình nh c a ng i đàm phán ăn nói c ng nh c hoàn toàn là b a đ t.ả ủ ườ ứ ắ ị ặ  
M i nghiên c u v  các nhà đàm phán đ nh cao ch  ra r ng h  có m c đọ ứ ề ỉ ỉ ằ ọ ứ ộ 
đ ng c m cao, không quá sôi n i, có đ nh h ng cho gi i pháp, và là nh ngồ ả ổ ị ướ ả ữ  
ng i r t d  ch u đ  kinh doanh v i. Nh ng nhà đàm phán gi i th ng làườ ấ ễ ị ể ớ ữ ỏ ườ  
nh ng ng i tuy t v i. H  r t rõ ràng ngay t  đ u r ng h  th c s  quanữ ườ ệ ờ ọ ấ ừ ầ ằ ọ ự ự  
tâm đ n vi c tìm ra m t gi i pháp mà t t c  m i ng i đ u có th  s ngế ệ ộ ả ấ ả ọ ườ ề ể ố  
đ c.ượ
 



Lo i hình quy n l c th  chín b n có th  s  d ng đó làạ ề ự ứ ạ ể ử ụ  th ng ho cưở ặ  
ph t.ạ  Khi đ i th  c m th y r ng b n có kh  năng giúp hay làm h i anh taố ủ ả ấ ằ ạ ả ạ  
hay cô ta, đ i th  s  có thi n chí h p tác h n là anh ta hay cô ta không c mố ủ ẽ ệ ợ ơ ả  
th y b n có lo i quy n l c này.ấ ạ ạ ề ự
 

Lo i hình th  m i và cũng là lo i hình quy n l c cu i cùng đó làạ ứ ườ ạ ề ự ố  sự  
đ u t ,ầ ư  v  ho c là ti n ho c là th i gian ho c c  hai. Khi b n rõ ràng r ngề ặ ề ặ ờ ặ ả ạ ằ  
b n đã đ u t  r t nhi u vào v n đ  đang đ c đàm phán, nó s  mang đ nạ ầ ư ấ ề ấ ề ượ ẽ ế  
cho b n m t hìnhạ ộ  th c quy n l c mà b n s  không có n u b n dành ít th iứ ề ự ạ ẽ ế ạ ờ  
gian và s  c  g ng.ự ố ắ
 

Ví d , khi tôi mua căn nhà hi n nay c a tôi, tôi ng i l i v i ng i chụ ệ ủ ồ ạ ớ ườ ủ 
nhà và nói v i ông ta r ng v  tôi và tôi đã đi xem h n 150 căn nhà và r ngớ ằ ợ ơ ằ  
đây là căn nhà đ u tiên mà chúng tôi quy t đ nh tr  giá. Th m chí m c dùầ ế ị ả ậ ặ  
ng i bán m i rao bán căn nhà đ c vài tu n, ông ta ngay l p t c nh n raườ ớ ượ ầ ậ ứ ậ  
r ng chúng tôi r t nghiêm túc và th ng l ng v i chúng tôi theo m t cáchằ ấ ươ ượ ớ ộ  
th c nghiêm túc, d n đ n m t th ng v  mua bán th a mãn cho c  chúngứ ẫ ế ộ ươ ụ ỏ ả  
tôi và  c  ông ta. N u chúng tôi nói v i ông ta r ng đây là m t trong nh ngả ế ớ ằ ộ ữ  
căn nhà đ u tiên chúng tôi xem, thái đ  c a ông ta có l  s  hoàn toàn khác.ầ ộ ủ ẽ ẽ
 

Trong m i tr ng h p, s  l a ch n c a b n trong đàm phán th ngỗ ườ ợ ự ự ọ ủ ạ ươ  
l ng ho c là b  nh h ng b i ho c là có nh h ng đ n bên kia. B nượ ặ ị ả ưở ở ặ ả ưở ế ạ  
càng phát tri n đ c nhi u y u t  quy n l c  d i đây và s  d ng l i thể ượ ề ế ố ề ự ở ướ ử ụ ợ ế 
c a b n trong m t cu c đàm phán, b n càng có s c thuy t ph c và có hi uủ ạ ộ ộ ạ ứ ế ụ ệ  
qu .ả
 

Làm th  nào áp d ng lu t này ngay l p t c:ế ụ ậ ậ ứ
 

1. Tr c th ng v  mua, bán hay đàm phán l n c a b t kì lo i hình gìướ ươ ụ ớ ủ ấ ạ  
c a b n, hãy xem l i nh ng hình th c quy n l c khác nhau đ củ ạ ạ ữ ứ ề ự ượ  
miêu t   đây và suy nghĩ v  vi c làm th  nào chúng ta cóả ở ề ệ ế   th  sể ử 
d ng chúng đ  đem đ n l i th  cho b n. Vi t ra và th o lu n suyụ ể ế ợ ế ạ ế ả ậ  
nghĩ c a b n v i m t ng i khác đ  đ m b o r ng b n đã hoàn toànủ ạ ớ ộ ườ ể ả ả ằ ạ  
đ c chu n b .ượ ẩ ị



 

2. Luy n t p quy n l c v  s  th   trong m i cu c đàm phán nh  làệ ậ ề ự ề ự ờ ơ ọ ộ ư  
m t v n đ  v  đ ng l i. Khi b n d ng nh  không quan tâm hayộ ấ ề ề ườ ố ạ ườ ư  
không t  ra quá hào h ng v  thành s  thành công c a th ng v ,ỏ ứ ề ự ủ ươ ụ  
b n s  t o đ c đòn cân não đ i v i bên kia và đ c h ng nh ngạ ẽ ạ ượ ố ớ ượ ưở ữ  
nh ng b  t  anh ta hay ch  ta tr c khi b n th m chí chi m v  tríượ ộ ừ ị ướ ạ ậ ế ị  
hay làm m t ng i chào giá.ộ ườ

 

84. Lu t Mong mu nậ ố
 

Ng i nào mu n cu c đàm phán thành công thì ng i đó s  có quy nườ ố ộ ườ ẽ ề  
l c th a thu n ít nh t.ự ỏ ậ ấ

 

B n càng mu n đ t đ c m t s  mua ho c bán, b n càng có ít quy nạ ố ạ ượ ộ ự ặ ạ ề  
l c. Nh ng nhà đàm phán thi n ngh  xây d ng m t ngh  thu t xu t hi nự ữ ệ ệ ự ộ ệ ậ ấ ệ  
r t l ch s  nh ng không h  quan tâm, nh  th  là h  có r t nhi u s  l aấ ị ự ư ề ư ể ọ ấ ề ự ự  
ch n khác mà t t c  nh ng l a ch n đó đ u h p d n nh  th ng v  đangọ ấ ả ữ ự ọ ề ấ ẫ ư ươ ụ  
đ c bàn b c.ượ ạ
 

H  qu  th  nh t c a lu t Mong mu n làệ ả ứ ấ ủ ậ ố
 

Dù b n có mu n đi u gì đó th  nào chăng n a, b n nên t  ra là trung tínhạ ố ề ế ữ ạ ỏ  
và không l  thu c.ệ ộ

 

M t cái gì đó càng quan tr ng v i b n, thì b n càng ph i xem nh  là nóộ ọ ớ ạ ạ ả ư  
vô c m, không có nh h ng và không đ  ng i khác đi gu c trong b ngả ả ưở ể ườ ố ụ  
b n. Không m m c i hay t  ra quan tâm b ng b t kì hình th c nào. M tạ ỉ ườ ỏ ằ ấ ứ ộ  
thái đ  không chán không thích là t t nh t.ộ ố ấ
 



H  qu  th  hai c a lu t Mong mu n làệ ả ứ ủ ậ ố
 

B n càng làm cho ng i khác mu n nó, b n càng đ t đ c th a thu n cóạ ườ ố ạ ạ ượ ỏ ậ  
l i cho mình.ợ

 

Đi u này t t nhiên là c t lõi c a vi c thành công trong bán hàng. T pề ấ ố ủ ệ ậ  
trung t t c  các n  l c c a b n vào xây d ng giá tr  và ch  ra nh ng l i íchấ ả ỗ ự ủ ạ ự ị ỉ ữ ợ  
mà bên kia s  thích khi anh ta hay ch  ta mua hay bán nó. Mong mu n là m tẽ ị ố ộ  
nhân t t r t quan tr ng.ố ấ ọ
 

Nh ng ng i bán ng c bích Trung Hoa r t  n i  ti ng v  vi c gi iữ ườ ọ ấ ổ ế ề ệ ớ  
thi u m t m t hàng ng c bích choệ ộ ặ ọ   m t khách hàng ti m năng. Ng i Trungộ ề ườ  
Hoa, do phong t c lâu đ i, s  gi  cho s c m t c a h  hoàn toàn vô c m vàụ ờ ẽ ữ ắ ặ ủ ọ ả  
khó nhìn th u đ c. Tuy nhiên, khi ng i th ng nhân cho xem m t mi ngấ ượ ườ ươ ộ ế  
ng c mà khách hàng th c s  thích, đ ng t  trong m t c a khách hàng s  tọ ự ự ồ ử ắ ủ ẽ ố 
giác không th  che d y đ c. Ng i bán ng c s  quan sát c n th n đi uể ạ ượ ườ ọ ẽ ẩ ậ ề  
này và khi anh ta nhìn th y đ ng t  b c l , anh ta bi t món ng c nào kháchấ ồ ử ộ ộ ế ọ  
hàng thích nh t và món ng c nào anh ta có th  th ng l ng m t cách hi uấ ọ ể ươ ượ ộ ệ  
qu  nh t.ả ấ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Tr c khi b n b t đ u đàm phán, l p m t danh sách v  t t c  cácướ ạ ắ ầ ậ ộ ề ấ ả  
l i ích mà đ i tác có th  th a thu n v i b n. S p x p danh sách theoợ ố ể ỏ ậ ớ ạ ắ ế  
tr t t  u tiên, t  l i ích có s c thuy t ph c nhi u nh t đ n l i íchậ ự ư ừ ợ ứ ế ụ ề ấ ế ợ  
có s c thuy t ph c ít nh t. Đ  c p đ n nh ng l i ích ch  y u nàyứ ế ụ ấ ề ậ ế ữ ợ ủ ế  
trong ti n trình c a cu c đàm phán và c nh giác v i ph n ng c aế ủ ộ ả ớ ả ứ ủ  
phía bên kia.

 

2. Luôn l ch s  và thân thi n trong su t quá trình đàm phán. Đi u này sị ự ệ ố ề ẽ 
giúp b n d  dàng h n đ  thay đ i ý đ nh c a mình, đ  đ a ra nh ngạ ễ ơ ể ổ ị ủ ể ư ữ  
nh ng b , và đ  th a hi p mà không đ  cái tôi c a b n v ng b nượ ộ ể ỏ ệ ể ủ ạ ướ ậ  
vào. Nó cũng d  dàng h n cho bên kia t o ra s  nh ng b  và đ ngễ ơ ạ ự ượ ộ ồ  
ý  th i gian h p lý.ở ờ ợ



 

85. Lu t T ng hậ ươ ỗ
 

M i ng i có m t nhu c u ti m n sâu s c đ n đáp l i nh ng gì đ cọ ườ ộ ầ ề ẩ ắ ề ạ ữ ượ  
làm cho h .ọ

 

Lu t T ng h  là m t trong nh ng y u t  quan tr ng nh t trong t t cậ ươ ỗ ộ ữ ế ố ọ ấ ấ ả 
các y u t  quy t đ nh v  hành vi c a con ng i. Đi u này là b i vì ch ngế ố ế ị ề ủ ườ ề ở ẳ  
có ai thích c m th y r ng anhả ấ ằ   ta hay ch  ta bi t n ai. Khi m t ai đó làm m tị ế ơ ộ ộ  
vi c gì đó t t đ p cho chúng ta, chúng ta mu n tr  n ng i đó, đ  đáp l i.ệ ố ẹ ố ả ơ ườ ể ạ  
Chúng ta mu n sòng ph ng. B i vì đi u này, chúng ta tìm ki m c  h i đố ẳ ở ề ế ơ ộ ể 
làm m t vi c gì đó t t đ p báo đáp.ộ ệ ố ẹ  Lu t này là n n t ng c a lu t h pậ ề ả ủ ậ ợ  
đ ng, cũng nh  là m i quan h  g n k t t t c  các m i quan h  gi a conồ ư ố ệ ắ ế ấ ả ố ệ ữ  
ng i v i nhau.ườ ớ
 

Lu t T ng h  này đ c áp d ng m t cách r t tích c c trong đàmậ ươ ỗ ượ ụ ộ ấ ự  
phán khi mà v n đ  nh ng b  xu t hi n.  M t cách lý t ng,  m i sấ ề ượ ộ ấ ệ ộ ưở ọ ự 
nh ng b  trong m t cu c đàm phán nên đ c làm cho phù h p b i m t sượ ộ ộ ộ ượ ợ ở ộ ự 
nh ng b  nào đó t  phía bên kia. Vi c cho và nh n các nh ng b  th ngượ ộ ừ ệ ậ ượ ộ ườ  
chính là c t lõi c a đàm phán th ng l ng.ố ủ ươ ượ
 

H  qu  th  nh t c a lu t T ng h  làệ ả ứ ấ ủ ậ ươ ỗ
 

Bên th  nh t đ a ra nh ng b  là bên mu n th ng v  nh t.ứ ấ ư ượ ộ ố ươ ụ ấ
 

Vì th  b n ph i tránh là ng i đ u tiên nh ng b , th m chí là m t sế ạ ả ườ ầ ượ ộ ậ ộ ự 
nh ng b  nh . Thay vào đó, hãy thân thi n và quan tâm, nh ng ph i gi  imượ ộ ỏ ệ ư ả ữ  
l ng. Ng i đ u tiên nh ng b  th ng là ng i đ a ra nh ng nh ng bặ ườ ầ ượ ộ ườ ườ ư ữ ượ ộ 
c ng thêm, th m chí không c n ph i có nh ng b  t ng h . Ph n l nộ ậ ầ ả ượ ộ ươ ỗ ầ ớ  
nh ng ng i mua và ng i bán ý th c đ c đi u này. H  nh n ra r ng sữ ườ ườ ứ ượ ề ọ ậ ằ ự 



nh ng b  s m là m t d u hi u v  s  háo h c và s n sàng l i d ng đi uượ ộ ớ ộ ấ ệ ề ự ứ ẵ ợ ụ ề  
đó. Hãy c n th n.ẩ ậ
 

H  qu  th  hai c a lu t T ng h  làệ ả ứ ủ ậ ươ ỗ
 

M i s  nh ng b  b n đ a ra trong m t v  đàm phán nên đ c đ i l iọ ự ượ ộ ạ ư ộ ụ ượ ổ ạ  
b ng m t s  nh ng b  ngang b ng t  phía bên kia.ằ ộ ự ượ ộ ằ ừ

 

N u bên kia yêu c u m t s  nh ng b , b n có th  đ ng ý, nh ngế ầ ộ ự ượ ộ ạ ể ồ ư  
đ ng bao gi  đ ng ý mà không yêu c u m t đi u gì đó đ i l i. N u b nừ ờ ồ ầ ộ ề ổ ạ ế ạ  
không yêu c u m t s  nh ng b  t ng h , s  nh ng b  mà b n đ ng ýầ ộ ự ượ ộ ươ ỗ ự ượ ộ ạ ồ  
s  đ c đánh giá là không có giá tr  và s  không giúp đ c b n trong su tẽ ượ ị ẽ ượ ạ ố  
quá trình còn l i c a cu c đàm phán.ạ ủ ộ
 

N u m t ng i đ a ra yêu c u v  giá c , g i ý r ng giá đó là có thế ộ ườ ư ầ ề ả ợ ằ ể 
nh ng ho c là b n gi m xu ng ho c là kéo dài th i gian thành toán. Th mư ặ ạ ả ố ặ ờ ậ  
chí n u s  nh ng b  không có ý nghĩa gì v i b n, b n ph i làm cho nó cóế ự ượ ộ ớ ạ ạ ả  
giá  tr  và quan tr ng đ i v i bên kia n u không nó s  không giúp b n trongị ọ ố ớ ế ẽ ạ  
cu c đàm phán.ộ
 

H  qu  th  ba c a lu t T ng h  làệ ả ứ ủ ậ ươ ỗ
 

Nh ng nh ng b  nh  đ i v i nh ng v n đ  nh  s  giúp b n yêu c uữ ượ ộ ỏ ố ớ ữ ấ ề ỏ ẽ ạ ầ  
nh ng nh ng b  l n đ i v i nh ng v n đ  l n.ữ ượ ộ ớ ố ớ ữ ấ ề ớ

 

M t trong nh ng chi n l c đàm phán t t nh t đó là s n sàng cho điộ ữ ế ượ ố ấ ẵ  
cái gì đ  nh n v  cái gì. Khi b n làm m i c  g ng đ  th  hi n m t cáchể ậ ề ạ ọ ố ắ ể ể ệ ộ  
h p lý b ng cách th a nh n v  nh ng v n đ  không quan tr ng đ i v iợ ằ ừ ậ ề ữ ấ ề ọ ố ớ  
b n, b n đã đ t b n thân mình vào m t v  trí tuy t v i đ  yêu c u m t sạ ạ ặ ả ộ ị ệ ờ ể ầ ộ ự 
nh ng b  ngang b ng ho c l n h n sau đó.ượ ộ ằ ặ ớ ơ
 



Làm th  nào đ  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    S  d ng nguyên t c t ng h  đ  làm l i th  cho b n. Tr c khiử ụ ắ ươ ỗ ể ợ ế ạ ướ  
b n th ng l ng, l p m t danh sách nh ng th  mà bên kia có thạ ươ ượ ậ ộ ữ ứ ể 
mu n và quy t đ nh nh ng nh ng b  nào b n s n sàng đ a ra đố ế ị ữ ượ ộ ạ ẵ ư ể 
l y đ c nh ng gì b n mu n. S  chu n b  này s  tăng c ng khấ ượ ữ ạ ố ự ẩ ị ẽ ườ ả 
năng đàm phán c a b n r t nhi u.ủ ạ ấ ề

 

2.    Chu n b  giá hay s  chào giá t t nh t cho b n tr c khi b n b tẩ ị ự ố ấ ạ ướ ạ ắ  
đ u. Sau đó, suy nghĩ v  v  trí “t  rút lui” tr c c a b n và s n lòngầ ề ị ự ướ ủ ạ ẵ  
tham gia vào th ng v  nh  th  nào. Chu n b  c  v  trí rút lui cu iươ ụ ư ế ẩ ị ả ị ố  
cùng n a, song song v i s  t i đa mà b n s n sàng th a nh n. Vi cữ ớ ự ố ạ ẵ ừ ậ ệ  
luy n t p suy nghĩ xuyên su t nh ng v n đ  này tr c s  giúp b nệ ậ ố ữ ấ ề ướ ẽ ạ  
tr  thành m t nhà đàm phán t t h n nhi u.ở ộ ố ơ ề

 

86. Lu tậ  B  điỏ
 

B n s  không bao gi  bi t giá c  và các đi u kho n cu i cùng cho đ n khiạ ẽ ờ ế ả ề ả ố ế  
b n đ ng d y và b  đi.ạ ứ ậ ỏ

 

B n có th  đàm phán t i lui, tranh cãi v  r t nhi u chi ti t c a th ngạ ể ớ ề ấ ề ế ủ ươ  
v  trong m t th i gian dài, nh ng b n không bao gi  th c s  bi t s  th aụ ộ ờ ư ạ ờ ự ự ế ự ỏ  
thu n t t nh t cho đ n khi b n quy t đ nh b c hoàn toàn ra kh i cu c đàmậ ố ấ ế ạ ế ị ướ ỏ ộ  
phán.
 

Khi tôi còn s ng  Mexico, tôi th ng trao đ i và mua hàng hóa  cácố ở ườ ổ ở  
ch  và các c a hàng t p hóa. Tôi nh n ra r ng b n có th  đi đi l i l i trongợ ử ạ ậ ằ ạ ể ạ ạ  
m t th i gian dài nh ng b n không th c s  bi t ng i bán hàng s  h  giáộ ờ ư ạ ự ự ế ườ ẽ ạ  
xu ng đ n c  nào cho đ n khi b n nhún vai, c m n ng i bán hàng r iố ế ỡ ế ạ ả ơ ườ ồ  
b c đi. M t khi b n đã b c đi cách xa c  m t dãy nhà, không ngoái nhìnướ ộ ạ ướ ỡ ộ  



l i, phía tr c là ng i ch  c a hàng ch y theo tôi, ch n tôi l i và bán choạ ướ ườ ủ ử ạ ặ ạ  
tôi m t hàng v i giá cu i cùng mà tôi đã tr .ặ ớ ố ả
 

H  qu  th  nh t c a lu t B c đi làệ ả ứ ấ ủ ậ ướ
 

Quy n l c n m  bên phía ng i có th  b c đi không l ng l .ề ự ằ ở ườ ể ướ ưỡ ự
 

Khi b n dám b c đi, luôn luôn vui v , không quá súc đ ng, và l ch s .ạ ướ ẻ ộ ị ự  
C m n ng i kia v  th i gian và s  cân nh c c a anh ta hay cô ta. Hãy đả ơ ườ ề ờ ự ắ ủ ể 
c a m  đ  cho b n có th  quay tr  l i b n đàm phán mà không b  m t m t.ử ở ể ạ ể ở ạ ạ ị ấ ặ
 

H  qu  th  hai c a Lu t nàyệ ả ứ ủ ậ
 

B c ra kh i bàn đàm phán ch  là m t cách th ng l ng khác.ướ ỏ ỉ ộ ươ ượ
 

M t s  nh ng ng i đàm phán gi i nh t, c   t m qu c gia và qu cộ ố ữ ườ ỏ ấ ả ở ầ ố ố  
t , r t lão luy n trong vi c đ ng d y và b c đi. H  s  r i phòng đó, tòaế ấ ệ ệ ứ ậ ướ ọ ẽ ờ  
nhà đó, thành ph  đó, th m chí đ t n c đó, n u c n, đ  c ng c  đ a v  c aố ậ ấ ướ ế ầ ể ủ ố ị ị ủ  
h  và tăng quy n l c đ c ng i khác nhìn nh n trong m t cu c đàm phán.ọ ề ự ượ ườ ậ ộ ộ
 

M t chi n thu t r t thông th ng, khi các nhóm đang th ng thuy t,ộ ế ậ ấ ườ ươ ế  
đó là đ  cho m t hay m t s  nhân v t ch  ch t đ ng lên m t cách t c gi n,ể ộ ộ ố ậ ủ ố ứ ộ ứ ậ  
chu n ra kh i phòng, và h  không bao gi  tr  l i n a. Tuy nhiên, h  s  đồ ỏ ọ ờ ở ạ ữ ọ ẽ ể 
l i sau m t ai đó sau đó tìm ki m m t cách th c nào đó hòa gi i v i nh ngạ ộ ế ộ ứ ả ớ ữ  
đ i tác c a mình và m i h  quay tr  l i bàn đàm phán. Bên còn l i đó số ủ ờ ọ ở ạ ạ ẽ 
thân thi n và d  dãi, nh  th  là ng i c a chính bên kia. Chi n thu t nàyệ ễ ư ể ườ ủ ế ậ  
r t ph  bi n trong các cu c th ng l ng v  qu n lý lao đ ng.ấ ổ ế ộ ươ ượ ề ả ộ
 

M t bi n t ng c a chi n thu t này đ c g i là “ng i t t-k  x u.”ộ ế ướ ủ ế ậ ượ ọ ườ ố ẻ ấ  
Trong ki u bi n t ng này, s  có hai ng i đàm phán, ho c hai ng i đi uể ế ướ ẽ ườ ặ ườ ề  
tra trong các cu c đi u tra c a công an, m t ng i trong s  h  s  r t c ngộ ề ủ ộ ườ ố ọ ẽ ấ ứ  
r n và đòi h i trong khi ng i kia s  thân thi n và hòa nhã. M t ng i sắ ỏ ườ ẽ ệ ộ ườ ẽ 



r t vô lý trong khi “ng i t t” s  c  g ng t o hòa bình b ng cách làm choấ ườ ố ẽ ố ắ ạ ằ  
b n nh ng nh n “k  x u” m t chút." T t c  đ u là m t ph n c a trò ch i,ạ ườ ị ẻ ấ ộ ấ ả ề ộ ầ ủ ơ  
và b n c n ph i c nh giác đ  phòng b t kì ai có th  s  d ng nó đ i v iạ ầ ả ả ề ấ ể ử ụ ố ớ  
b n.ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Hãy chu n b  cho vi c đ ng d y và b c ra kh i bàn đàm phánẩ ị ệ ứ ậ ướ ỏ  
tr c khi b n đi vào. Đ m b o r ng m i ng i trong đ i c a b nướ ạ ả ả ằ ọ ườ ộ ủ ạ  
bi t v  vi c này và khi nào s  làm nó. Vào th i đi m phù h p, t t cế ề ệ ẽ ờ ể ợ ấ ả 
các b n đ u đ ng d y b c ra c a. Đi u này s  th ng làm choạ ề ứ ậ ướ ử ề ẽ ườ  
phía bên kia b i r i và m t ph ng h ng.ố ố ấ ươ ướ

 

2.    Chu n b  c t đ t m t cu c đàm phán vào ngay lúc mà b n nh nẩ ị ắ ứ ộ ộ ạ ậ  
đ c m t đi u kho n hay đ  ngh  vô lý. Đóng va ly l i, c m nượ ộ ề ả ề ị ạ ả ơ  
ng iườ   kia đã dành th i gian cho vi c th ng l ng và b c ra c a.ờ ệ ươ ượ ướ ử  
B n càng làm đi u này t t thì b n càng đ t đ c nh ng th a thu nạ ề ố ạ ạ ượ ữ ỏ ậ  
t t h n.ố ơ

 

87. Lu t K t thúcậ ế
 

Không có v  đàm phán nào đã t ng k t thúc.ụ ừ ế
 

Th ng thì có m t đi u th ng x y ra là m t khi m t v  đàm phánườ ộ ề ườ ả ộ ộ ụ  
k t thúc, m t hay c  hai bên nghĩ v  m t đi u gì đó ho c tr  nên c nh giácế ộ ả ề ộ ề ặ ở ả  
v  m t v n đ  ch a đ c gi i quy t m t cách th a mãn. Có th  là do hoànề ộ ấ ề ư ượ ả ế ộ ỏ ể  
c nh thay đ i  gi a vi c kí h p đ ng và s  th c hi n nó. Trong b t kìả ổ ữ ệ ợ ồ ự ự ệ ấ  
tr ng h p nào, m t trong hai bên không ph n kh i v i k t qu  c a cu cườ ợ ộ ấ ở ớ ế ả ủ ộ  
đàm phán. M t bên c m th y r ng anh ta hay ch  ta đã b  “m t mát.” Đi uộ ả ấ ằ ị ị ấ ề  



này là không th  ch p nh n đ c n u hai bên đang mong ch  vi c đàmể ấ ậ ượ ế ờ ệ  
phán và xúc ti n các th ng v  ti p theo trong t ng lai.ế ươ ụ ế ươ
 

H  qu  th  nh t c a lu t K t thúc làệ ả ứ ấ ủ ậ ế
 

N u b n không ph n kh i v i k t qu  đàm phán hi n có, yêu c u táiế ạ ấ ở ớ ế ả ệ ầ  
đàm phán.

 

Ph n l n m i ng i đ u h p tình h p lý. Ph n l n m i ng i mu nầ ớ ọ ườ ề ợ ợ ầ ớ ọ ườ ố  
h nh phúc v i nh ng đi u kho n đ c th a thu n trong m t cu c đàmạ ớ ữ ề ả ượ ỏ ậ ộ ộ  
phán, đ c bi t là các đi u kho n đã đ c ti n hành trong m t kho ng th iặ ệ ề ả ượ ế ộ ả ờ  
gian dài. N u b n th y r ng b n không th a mãn v i m t đi u kho n cế ạ ấ ằ ạ ỏ ớ ộ ề ả ụ 
th  nào, đ ng do d  tìm đ n ng i kia và yêu c u m t cái gì đó khác bi t.ể ừ ự ế ườ ầ ộ ệ
 

Suy nghĩ v  các lý do t i sao bên kia l i có l i khi t o ra nh ng thayề ạ ạ ợ ạ ữ  
đ i này. Đ ng ng i ch  ra r ng b n không th a mãn v i tình hu ng này vàổ ừ ạ ỉ ằ ạ ỏ ớ ố  
b n mu n thay đ i b n th a thu n c t đ  cho nó công b ng và h p lý h nạ ố ổ ả ỏ ậ ố ể ằ ợ ơ  
đ i v i b n.ố ớ ạ
 

H  qu  th  hai c a lu t K t thúc làệ ả ứ ủ ậ ế
 

S  d ng suy nghĩ không căn c  trên m t n n t ng ph  bi n b ng cách tử ụ ứ ộ ề ả ổ ế ằ ự 
h i mình n u tôi có th  th ng l ng s  dàn x p này m t l n n a, tôi cóỏ ế ể ươ ượ ự ế ộ ầ ữ  

đ ng ý v i cùng nh ng đi u kho n nh  th  này không?ồ ớ ữ ề ả ư ế
 

S n sàng ki m tra các quy t đ nh tr c c a b n m t cách khách quanẵ ể ế ị ướ ủ ạ ộ  
b ng cách áp d ng suy nghĩ không căn c . Chu n b  đ  h i chính b n thânằ ụ ứ ẩ ị ể ỏ ả  
b n: N u tôi không đ t đ c th a thu n này, bi t nh ng gì gi  đây tôi bi t,ạ ế ạ ượ ỏ ậ ế ữ ờ ế  
li u tôi có ti n hành đ c nó không? Kh  năng liên t c đánh giá l i nh ngệ ế ượ ả ụ ạ ữ  
quy t đ nh tr c đây c a b n, xua đu i b n ngã c a b n đi, và nhìn nh nế ị ướ ủ ạ ổ ả ủ ạ ậ  
m t cách chân th t và th c t  vào tình hu ng đang ti n tri n c a b n là d uộ ậ ự ế ố ế ể ủ ạ ấ  
hi u nh n bi t m t nhà đàm phán siêu h ng.ệ ậ ế ộ ạ
 



Làm th  nào có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xem l i tình hình hi n t i c a b n và đ c bi t là nh ng s p x pạ ệ ạ ủ ạ ặ ệ ữ ắ ế  
đang  ti p  di n  mà  b n  khôngế ễ ạ   th a  mãn  v  b t  kì  đi u  kho nỏ ề ấ ề ả  
gì.  Suy nghĩ v  vi c làm th  nào b n có th  n i l i v  đàm phán vàề ệ ế ạ ể ố ạ ụ  
nh ng đi u kho n nào se làm b n th a mãn h n.ữ ề ả ạ ỏ ơ

 

2.    B t c  khi nào b n b  căng th ng hay không vui v i th a thu n hi nấ ứ ạ ị ẳ ớ ỏ ậ ệ  
t i, ho c b t kì khi nào b n c m th y r ng bên kia không th a mãn,ạ ặ ấ ạ ả ấ ằ ỏ  
ch  đ ng xem xét l i h p đ ngvà tìm cách làm cho nó th a mãn v iủ ộ ạ ợ ồ ỏ ớ  
c  hai bên. Hãy nghĩ v  lâu v  dài.ả ề ề

 

T ng k tổ ế
 

Đàm phán là m t ph n t  nhiên và bình th ng c a cu c s ng. B n ph iộ ầ ự ườ ủ ộ ố ạ ả  
n  l c b n thân đ  tr  nên có kĩ năng t t v i nó. Nh  là trong b t kì th  gìỗ ự ả ể ở ố ớ ư ấ ứ  
khác, chìa khóa đ  m  ra s  xu t s c cho b n đó chính là th c hành t i m iể ở ự ấ ắ ạ ự ạ ọ  
c  h i. Coi nó là m t trò ch i.ơ ộ ộ ơ
 

Đòi h i nh ng gì b n th c s  mu n. Đòi h i giá c  t t h n, các đi uỏ ữ ạ ự ự ố ỏ ả ố ơ ề  
kho n t t h n, t  l  lãi su t u tiên h n—m i th  t t h n. Nh n ra r ngả ố ơ ỉ ệ ấ ư ơ ọ ứ ố ơ ậ ằ  
b n có th  ti t ki m cho chính mình r t nhi u tháng và th m chí nhi u nămạ ể ế ệ ấ ề ậ ề  
lao đ ng v t v  b ng cách h c đ  tr  thành m t nhà đàm phán xu t s c đ iộ ấ ả ằ ọ ể ở ộ ấ ắ ạ  
di n cho chính b n thân mình. Vàệ ả  b n cũng có th  n u b n nghĩ r ng mìnhạ ể ế ạ ằ  
có th . B n có th  n u ch  c n b nể ạ ể ế ỉ ầ ạ  đòi h i.ỏ
 
 

 

Ch ng 8ươ
 



Các lu t Qu n lý th i gianậ ả ờ

 

88.        Lu t Rõ ràngậ
 
89.   Lu t u tiênậ Ư
 

90.        Lu t Đ n sauậ ế
 

91.   Lu t Tài s n quý nhâtậ ả
 

92.   Lu t L p k  ho chậ ậ ế ạ
 

93.   Lu t Gi i th ngậ ả ưở
 

94.        Lu t Liên t cậ ụ
 
95.   Lu t Đòn b yậ ẩ
 

96.        Lu t Đúng lúcậ
 

97.        Lu t Th c hànhậ ự
 

98.   Lu t Ap l c th i gianậ ự ờ
 

99.   Lu t Gi i quy t đ nậ ả ế ơ  
nh tấ
 

100. Lu t Năng l cậ ự
 



Các Lu t qu n lý th i gianậ ả ờ
 

M i th  c a b n ngày hôm nay và m i th  b n s  tr  thành trongọ ứ ủ ạ ọ ứ ạ ẽ ở  
t ng lai s  đ c quy t đ nh b i cách suy nghĩ c a b n và cách s  d ngươ ẽ ượ ế ị ở ủ ạ ử ụ  
th i gian c a b n. Thái đ  c a b n đ i v i th i gian là m t y u t  quanờ ủ ạ ộ ủ ạ ố ớ ờ ộ ế ố  
tr ng trong t t c  m i vi c b n làm và m i vi c b n hoàn thành.ọ ấ ả ọ ệ ạ ọ ệ ạ
 

Khi tôi b t đ u nghiên c u v  nh ng ng i thành đ t, tôi th y r ngắ ầ ứ ề ữ ườ ạ ấ ằ  
t t c  nh ng ng i đó đ u có m t đi m chung. H  đ c mô t  nh  làấ ả ữ ườ ề ộ ể ọ ượ ả ư  
nh ng ng i “đ c t  ch c c c kì t t.”ữ ườ ượ ổ ứ ự ố
 

Nh ng ng i thành đ t đã xây d ng kh  năng làm đ c nhi u vi cữ ườ ạ ự ả ượ ề ệ  
h n trong cùng m t kho ng th i gian v i nh ng ng i không thành đ t. Hơ ộ ả ờ ớ ữ ườ ạ ọ 
có các m c tiêu rõ ràng, các k  ho ch rõ ràng và c  th , và các l ch trìnhụ ế ạ ụ ể ị  
đ c s p x p khoa h c, giúp h  liên t c t p trung vào vi c s  d ng th iượ ắ ế ọ ọ ụ ậ ệ ử ụ ờ  
gian m t cách quý giá nh t th i gian c a h .ộ ấ ờ ủ ọ
 

S  chuy n d ch mô hình v  th i gian c a tôi đ n khi tôi xét l i suyự ể ị ề ờ ủ ế ạ  
nghĩ v  m i quan h  cá nhân c a tôi v i s  qu n tr  v  th i gian m t vàiề ố ệ ủ ớ ự ả ị ề ờ ộ  
năm tr c đây. Đ n th i đi m đó, tôi đã xem b n thân mình nh  “m t tr i”ướ ế ờ ể ả ư ặ ờ  
c a vũ tr , v i t t c  các hành tinh, hay các nhân t  c a cu c đ i tôi, quayủ ụ ớ ấ ả ố ủ ộ ờ  
theo qu  đ o xung quanh tôi theo nh ng vòng vĩ đ i, có lúc đ n g n h n vàỹ ạ ữ ạ ế ầ ơ  
có lúc l i ra xa h n.ạ ơ
 

M t trong nh ng hành tinh này là “s  qu n lý th i gian." Hành tinh nàyộ ữ ự ả ờ  
nh p vào và tách ra kh i qu  đ o khi tôi tình c  đ c đ c m t cu n sách,ậ ỏ ỹ ạ ờ ọ ượ ộ ố  
m t bài báo và m t cu n băng v  các kĩ thu t qu n lý th i gian.ộ ộ ố ề ậ ả ờ
 

S  thay đ i l n đ i v i tôi khi tôi xem l i nh ng quan đi m này và tôiự ổ ớ ố ớ ạ ữ ể  
nh n ra r ng vi c qu n lý th i gian th c s  là m t tr i c a cu c đ i tôi vàậ ằ ệ ả ờ ự ự ặ ờ ủ ộ ờ  
t t c  nh ng nhân t  c a cu c đ i tôi là nh ng hành tinh quay theo qu  đ oấ ả ữ ố ủ ộ ờ ữ ỹ ạ  
xung quanh nó. Tôi đ t nhiên nh n ra r ng b ng cách ki m soát đ c hoànộ ậ ằ ằ ể ượ  



toàn th i gian c a tôi, t t c  các ph n khác c a cu c đ i tôi s  đ c s pờ ủ ấ ả ầ ủ ộ ờ ẽ ượ ắ  
đ t vào đúng v  trí. Và chúng đã đúng nh  v y.ặ ị ư ậ
 

R t th ng xuyên, nh ng ng i có kh  năng ngang nhau hay có cácấ ườ ữ ườ ả  
n n t ng gi ng nhau th ng gia nh p vào m t lĩnh v c c nh tranh c a cùngề ả ố ườ ậ ộ ự ạ ủ  
m c đ  trách nhi m và thu nh p. Tuy nhiên, m i năm sau, m t s  ng iứ ộ ệ ậ ườ ộ ố ườ  
trong nhóm c nh tranh này có th  ki m đ c nhi u h n t  năm đ n m iạ ể ế ượ ề ơ ừ ế ườ  
l n so v i nh ng ng i b t đ u cùng th i đi m v i h . Nh ng ng i đ nhầ ớ ữ ườ ắ ầ ờ ể ớ ọ ữ ườ ỉ  
cao này có các văn phòng đ u c  và trách nhi m l n h n. H  đ c tôn tr ngầ ơ ệ ớ ơ ọ ượ ọ  
và kính tr ng b i các đ ng nghi p và c ng s  c a h . H  có cu c s ng t tọ ở ồ ệ ộ ự ủ ọ ọ ộ ố ố  
h n, nhà c a đàng hoàng, gia đình h nh phúc h n.ơ ử ạ ơ
 

Và m t đi u mà h  có chung đó là h  d ng nh  làm đ c nhi u vi cộ ề ọ ọ ườ ư ượ ề ệ  
h n trong cùng m t kho ng th i gian nh  nh ng ng i xung quanh h . Hơ ộ ả ờ ư ữ ườ ọ ọ 
s  d ng t ng phút t ng gi  m i ngày m t cách khác bi t. H  t  ra năngử ụ ừ ừ ờ ỗ ộ ệ ọ ỏ  
su t h n. Và vì h  làm đ c nhi u vi c h n, h  đ c giao nhi u vi c h nấ ơ ọ ượ ề ệ ơ ọ ượ ề ệ ơ  
và nhi u vi c có giá tr  h n. Sau đó h  đ c tr  nhi u h n và thăng ch cề ệ ị ơ ọ ượ ả ề ơ ứ  
nhanh  h n.ơ
 

Tin t c t t lành đó là khi b n h c và luy n t p nh ng kĩ thu t qu n lýứ ố ạ ọ ệ ậ ữ ậ ả  
th i gian gi ng nhau, các lu t t ng quát và các nguyên t c s  d ng th i gianờ ố ậ ổ ắ ử ụ ờ  
này, ngay l p t c b n t  đ t mình vào đ ng ray h a t c c a cu c đ iậ ứ ạ ự ặ ườ ỏ ố ủ ộ ờ  
mình. B n đ t bàn chân mình vào c n tăng t c c a ngh  nghi p chính b n.ạ ặ ầ ố ủ ề ệ ạ  
B n b t đ u hoànạ ắ ầ   thành nhi u vi c h n và nhanh h n trong công vi c trongề ệ ơ ơ ệ  
trong đ i s ng cá nhân so v i b t kì th i gian nào tr c đây.ờ ố ớ ấ ờ ướ
 

Nh ng ng i luy n t p nh ng lu t qu n lý th i gian này báo cáo r ngữ ườ ệ ậ ữ ậ ả ờ ằ  
ngh  nghi p c a h  đã đ c ch p cánh, thu nh p c a h  tăng lên, và th tề ệ ủ ọ ượ ắ ậ ủ ọ ậ  
ng c nhiên, h  có nhi u th i gian dành cho gia đình và bè b n h n.ạ ọ ề ờ ạ ơ
 

Các lu t v  qu n lý th i gian là vô t n và tr ng t n. Chúng ph c vậ ề ả ờ ậ ườ ồ ụ ụ 
m i ng i và m i n i. Khi b n s p cho các ho t đ ng c a b n hài hòa v iọ ườ ọ ơ ạ ắ ạ ộ ủ ạ ớ  
nh ng lu t và nguyên t c này, b n s  b t đ u hoàn thành nhi u h n r tữ ậ ắ ạ ẽ ắ ầ ề ơ ấ  
nhi u so v i nh ng gì b n đã t ng nghĩ là có th .ề ớ ữ ạ ừ ể
 



88. Lu t Rõ ràngậ
 

B n càng rõ ràng v  các m c tiêu và m c đích c a mình, b n càng cóạ ề ụ ụ ủ ạ  
nhi u năng l c và hi u qu  trong vi c đ t đ c chúng.ề ự ệ ả ệ ạ ượ

 

S  rõ ràng chi m đ n 80% thành công và h nh phúc. Thi u rõ ràng cóự ế ế ạ ế  
l  là nhân t  l n h n v  s  th t v ng và không đ t k t qu  mong đ i so v iẽ ố ớ ơ ề ự ấ ọ ạ ế ả ợ ớ  
b t kì y u t  đ n l  nào khác. Đi u đó gi i thích t i sao chúng ta nói r ngấ ế ố ơ ẻ ề ả ạ ằ  
“Thành công là m c tiêu, và t t c  nh ng cái khác là l i d n gi i." Nh ngụ ấ ả ữ ờ ẫ ả ữ  
ng i có nh ng m c tiêu rõ ràng, đ c vi t ra hoàn thành nhi u h n trongườ ữ ụ ượ ế ề ơ  
th i gian ng n h n so v i nh ng ng i không có chúng có th  t ng t ng.ờ ắ ơ ớ ữ ườ ể ưở ượ  
Đi u này đúng  m i n i và trong m i hoàn c nh.ề ở ọ ơ ọ ả
 

B n th m chí có th  nói r ng ba y u t  đ  d n đ n thành t u l n đó làạ ậ ể ằ ế ố ể ẫ ế ự ớ  
“Rõ ràng, rõ ràng và rõ ràng”  v i s  cân nh c v  các m c tiêu c a b n.ớ ự ắ ề ụ ủ ạ  
Thành công c a b n trong đ i s  đ c quy t đ nh m t ph n l n b i vi củ ạ ờ ẽ ượ ế ị ộ ầ ớ ở ệ  
b n th c s , th c s  mu n nh ng gì.ạ ự ự ự ự ố ữ
 

B n càng vi t đi  vi t  l i  các m c tiêu và b n càng nghĩ nhi u vạ ế ế ạ ụ ạ ề ề 
chúng, thì b n càng tr  nên rõ ràng v  chúng. B n càng rõ ràng v  nh ng gìạ ở ề ạ ề ữ  
b n mu n, b n càng làm đ c nhi u vi c nh t quán v i vi c đ t đ cạ ố ạ ượ ề ệ ấ ớ ệ ạ ượ  
chúng. Trong khi đó, b n s  làm ít h n nh ng vi c mà không giúp b n đ tạ ẽ ơ ữ ệ ạ ạ  
đ c nh ng đi u mà b n không th c s  mu n.ượ ữ ề ạ ự ự ố
 

 đây, m t l n n a, là đi u đ n gi n, quá trình g m 7 b c mà b nƠ ộ ầ ữ ề ơ ả ồ ướ ạ  
có th  s  d ng đ  đ t đ c nh ng m c tiêu c a b n nhanh h n và d  dàngể ử ụ ể ạ ượ ữ ụ ủ ạ ơ ễ  
h n bao gi  h t.ơ ờ ế
 

Tr c h t, quy t đ nh m t cách chính xác nh ng gì b n mu n trongướ ế ế ị ộ ữ ạ ố  
m i lĩnh v c c a cu c đ i b n. Hãy c  th !ỗ ự ủ ộ ờ ạ ụ ể
 

Th  hai, hãy vi t ra, rõ ràng và chi ti t.ứ ế ế
 



Th  ba, đ t ra m t h n th i gian c  th . N u nó là m t m c tiêu l n,ứ ặ ộ ạ ờ ụ ể ế ộ ụ ớ  
tách nó ra thành nh ng th i h n nh  và vi t chúng ra theo tr t t .ữ ờ ạ ỏ ế ậ ự
 

Th  t , l p m t danh sách v  m i th  mà b n có th  nghĩ r ng b n sứ ư ậ ộ ề ọ ứ ạ ể ằ ạ ẽ 
ph i làm đ  đ t đ c m c tiêu c a b n. Khi b n nghĩ ra nh ng đi u m i,ả ể ạ ượ ụ ủ ạ ạ ữ ề ớ  
thêm chúng vào danh sách c a b n.ủ ạ
 

Th  năm, s p x p các m c trên danh sách c a b n vào m t k  ho chứ ắ ế ụ ủ ạ ộ ế ạ  
b ng cách đ t chúng theo th  t  u tiên phù h p.ằ ặ ứ ự ư ợ
 

Th  sáu, hành đ ng ngay l p t c nh ng vi c quan tr ng nh t mà b nứ ộ ậ ứ ữ ệ ọ ấ ạ  
có th  làm trong k  ho ch c a b n. Đi u này r t quan tr ng!ể ế ạ ủ ạ ề ấ ọ
 

Th  b y, làm m t đi u gì đó hàng ngày giúp b n ti n v  phía vi c đ tứ ả ộ ề ạ ế ề ệ ạ  
đ c m t hay nhi u nh ng m c tiêu quan tr ng c a b n. Duy trì đ ng l c!ượ ộ ề ữ ụ ọ ủ ạ ộ ự
 

Ít h n 3% s  ng i tr ng thành có nh ng m c tiêu và k  ho ch đ cơ ố ườ ưở ữ ụ ế ạ ượ  
vi t ra đ  h  hành đ ng theo nó m i ngày. Khi b n ng i xu ng và vi tế ể ọ ộ ỗ ạ ồ ố ế  
nh ng m c tiêu c a mình, b n đã gia nh p vào hàng ngũ nh ng ng i 3%ữ ụ ủ ạ ậ ữ ườ  
đ nh cao trong xã h i r i đó. Và b n s  nhanh chóng đ t đ c nh ng k tỉ ộ ồ ạ ẽ ạ ượ ữ ế  
qu  gi ng v i nh ng gì h  đã làm.ả ố ớ ữ ọ
 

Nghiên c u và xem l i nh ng m c tiêu c a b n hàng ngày đ  đ mứ ạ ữ ụ ủ ạ ể ả  
b o chúng v n là nh ng m c tiêu quan tr ng nh t c a b n. B n s  th yả ẫ ữ ụ ọ ấ ủ ạ ạ ẽ ấ  
r ng b n s  thêm vào danh sách c a mình nh ng nh ng m c tiêu m i khiằ ạ ẽ ủ ữ ữ ụ ớ  
th i gian trôi qua. B n cũng s  b  đi nh ng m c tiêu không còn quan tr ngờ ạ ẽ ỏ ữ ụ ọ  
v i b n nh  tr c đây b n nghĩ n a.ớ ạ ư ướ ạ ữ
 

B t k  các m c tiêu c a b n là gì, hãy l p k  ho ch cho chúng m tấ ể ụ ủ ạ ậ ế ạ ộ  
cách kĩ càng, trên gi y, và th c hi n chúng hàng ngày. Đây là chìa khóa mấ ự ệ ở 
ra s  th c hi n đ nh cao và thành t u t i đa.ự ự ệ ỉ ự ố
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ



 

1.    L p m t danh sách g m 10 m c tiêu mà b n mu n đ t đ c trongậ ộ ồ ụ ạ ố ạ ượ  
năm t i. Vi t chúng ra b ng thì hi n t i, nh  th  là m t năm đã trôiớ ế ằ ệ ạ ư ể ộ  
qua và b n đã đ t đ c chúng.ạ ạ ượ

 

2.    T  danh sách các m c tiêu th ng xuyên c a b n, t  h i: M c tiêuừ ụ ườ ủ ạ ự ỏ ụ  
gì, n u tôi hoàn thành đ c nó, s  có tác đ ng tích c c l n nh t đ nế ượ ẽ ộ ự ớ ấ ế  
cu c đ i tôi? B t k  đó là gì, hãy khoanh tròn m c tiêu này và vi tộ ờ ấ ể ụ ế  
nó ra m t m nh gi y riêng.ộ ả ấ

 

3. Bây gi , th c t p ph ng pháp b y b c đ c mô t   trên đ i v iờ ự ậ ươ ả ướ ượ ả ở ố ớ  
m c tiêu này. Đ t ra th i h n, l p k  ho ch, đ t nó vào hành đ ng,ụ ặ ờ ạ ậ ế ạ ặ ộ  
th c hi n nó hàng ngày. Làm cho m c tiêu này tr  thành m c đíchự ệ ụ ở ụ  
chính, rõ ràng cho nh ng tu n, nh ng tháng ti p theo.ữ ầ ữ ế

 

Chu n b  s n sàng cho nh ng thay đ i ng c nhiên trong cu c đ i b n.ẩ ị ẵ ữ ổ ạ ộ ờ ạ
 

89. Lu t u tiênậ Ư
 

Kh  năng c a b n đ t ra các u tiên rõ ràng và chính xác v  th i gianả ủ ạ ặ ư ề ờ  
quy t đ nh toàn b  ch t l ng c a cu c đ i b n.ế ị ộ ấ ượ ủ ộ ờ ạ

 

Vi c s  d ng th i gian c a b n m t cách t i t  là làm t t nh ng vi cệ ử ụ ờ ủ ạ ộ ồ ệ ố ữ ệ  
ch ng c n thi t chút nào. Nguyên t c Pareto nói r ng 20% các ho t đ ngẳ ầ ế ắ ằ ạ ộ  
c a b n s  chi m 80% giá tr  c a nh ng ho t đ ng c a b n. Đi u này cóủ ạ ẽ ế ị ủ ữ ạ ộ ủ ạ ề  
nghĩa là n u b n có m t danh sách nh ng công vi c ph i làm th ng xuyênế ạ ộ ữ ệ ả ườ  
đ  hoàn thành, hai vi c trong s  đó s  đáng giá h n tám vi c kia c ng l i.ể ệ ố ẽ ơ ệ ộ ạ
 

Đ  đ t đ c nh ng đi u vĩ đ i, b n ph i luôn t p trung vào s  l ngể ạ ượ ữ ề ạ ạ ả ậ ố ượ  
nh  các ho t đ ng đ  đóng góp vào giá tr  l n nh t c a cu c đ i b n vàỏ ạ ộ ể ị ớ ấ ủ ộ ờ ạ  
công vi c c a b n.ệ ủ ạ



 

Giá tr  c a b t kì cái gì trong tr t t  u tiên c a b n cũng có th  đ cị ủ ấ ậ ự ư ủ ạ ể ượ  
đo l ng b ng vi c đánh giáườ ằ ệ  các k t quế ả ti m năng c a vi c làm nó hayề ủ ệ  
không làm nó. M t đi u gì đó quan tr ng có nghĩa là nó có nh ng k t quộ ề ọ ữ ế ả 
quan tr ng đ i v i cu c đ i b n và ngh  nghi p c a b n. M t cái gì đóọ ố ớ ộ ờ ạ ề ệ ủ ạ ộ  
không quan tr ng s  có r t ít hay ch ng có tác d ng gì đ i v i cu c s ng vàọ ẽ ấ ẳ ụ ố ớ ộ ố  
ngh  nghi p c a b n. D u hi u c a m t ng i suy nghĩ v t tr i là khề ệ ủ ạ ấ ệ ủ ộ ườ ượ ộ ả 
năng cân nh c nh ng k t qu  có th  th  tr c khi hành đ ng.ắ ữ ế ả ể ể ướ ộ
 

Liên t c h i b n thân b n: S  s  d ng th i gian quý giá nh t c a tôiụ ỏ ả ạ ự ử ụ ờ ấ ủ  
hi n nay là gì? Và dù b t k  là gì, hành đ ng theoệ ấ ể ộ đi u đó.ề
 

Kh  năng c a b n t  đ t ra k  lu t cho mình đ  th c hi n m t vàiả ủ ạ ự ặ ỉ ậ ể ự ệ ộ  
nhi m v  có th  t o ra s  khác bi t l n lao nh t trong cu c đ i b n là chìaệ ụ ể ạ ự ệ ớ ấ ộ ờ ạ  
khóa đ  làm cho m i th  khác tr  nên có th  đ i v i b n.ể ọ ứ ở ể ố ớ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   L p m t danh sách t t c  m i th  b n làm nh  m t ph n c a côngậ ộ ấ ả ọ ứ ạ ư ộ ầ ủ  
vi c c a b n. Bây gi , phânệ ủ ạ ờ   tích danh sách và ch n ra ba đ n nămọ ế  
vi c quan tr ng h n h n t t c  m i vi c khác g p l i.ệ ọ ơ ơ ấ ả ọ ệ ộ ạ

 

2.   T ng t ng r ng b n s p nh n đ c 100 ngàn đô la ti n th ngưở ượ ằ ạ ắ ậ ượ ề ưở  
vào cu i tháng này n u b n có th  th c hi n công vi c u tiên số ế ạ ể ự ệ ệ ư ố 
m t c a b n t ng phút t ng ngày. Đi u đó thay đ i hành vi c a b nộ ủ ạ ừ ừ ề ổ ủ ạ  
ra sao? B n có th  làm gì khác đi?ạ ể

 

90. Lu t đ n sauậ ế
 



Tr c khi b n b t đ u m t vi c gì m i, b n ph i đo n tuy t v i m t cáiướ ạ ắ ầ ộ ệ ớ ạ ả ạ ệ ớ ộ  
gì đó cũ.

 

B n có th  ki m soát cu c đ i mình ch  c n đ ng ý v i tình v i vi cạ ể ể ộ ờ ỉ ầ ồ ớ ớ ệ  
b n d ng không làm nh ng vi c không còn giáạ ừ ữ ệ  tr  ho c quan tr ng v i b nị ặ ọ ớ ạ  
cũng nh  nh ng vi c khác mà có th  b n đang làm.ư ữ ệ ể ạ
 

B n đã có r t nhi u vi c ph i làm và quá ít th i gian đ  làm chúng.ạ ấ ề ệ ả ờ ể  
M t ng i trung bình ngày nay đang làm vi c kho ng 110% ho c nhi uộ ườ ệ ả ặ ề  
h n. T m th  khiêu vũ c a b n đã đ y. B n s  không còn th i gian r nhơ ấ ẻ ủ ạ ầ ạ ẽ ờ ả  
n a.ữ
 

Khi cu c đ i b n thay đ i, các u tiên c a b n cũng thay đ i. Nh ngộ ờ ạ ổ ư ủ ạ ổ ữ  
đi u ch c ch n quan tr ng tr ng trong m t giai đo n c a cu c đ i b n hayề ắ ắ ọ ọ ộ ạ ủ ộ ờ ạ  
ngh  nghi p c a b n không quan tr ng n a khi b n đ n m t giai đo n khácề ệ ủ ạ ọ ữ ạ ế ộ ạ  
c a cu c đ i mình ho c t i m t m c đ  trách nhi m khác.ủ ộ ờ ặ ớ ộ ứ ộ ệ
 

B n ph i liên t c t  h i: Nh ng ho t đ ng nào trong đ i tôi có th  c tạ ả ụ ự ỏ ữ ạ ộ ờ ể ắ  
gi m, y thác, hay không ti p t c n a đ  dành nhi u th i gian h n choả ủ ế ụ ữ ể ề ờ ơ  
nh ng ho t đ ng quan tr ng h n c a tôi?ữ ạ ộ ọ ơ ủ
 

Đ  b t đ u b t kì vi c gì m i, b n ph i d ng m t vi c gì cũ l i.ể ắ ầ ấ ệ ớ ạ ả ừ ộ ệ ạ  
Chúng ta nói r ng “nh p vào có nghĩa là rút ra." Phân tích th i gian c a b nằ ậ ờ ủ ạ  
m t cách c n th n và dũng c m d ng l i nh ng vi c không còn quan tr ngộ ẩ ậ ả ừ ạ ữ ệ ọ  
v i b n nh  là nh ng vi c khác.ớ ạ ư ữ ệ
 

Kh i đ ng có nghĩa là d ng l i. Mu n nh p vào thì ph i rút ra. B nở ộ ừ ạ ố ậ ả ạ  
không th  th c hi n m t đi u gì đó m i mà không c  tình quy t đ nh d ngể ự ệ ộ ề ớ ố ế ị ừ  
m t đi u gì đó l i. Đi u đó s  nh  th  nào?ộ ề ạ ề ẽ ư ế
 

Làm th  nào có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ể ụ ậ ậ ứ
 



1.              Phân tích công vi c c a b n và l p m t danh sách các m c màệ ủ ạ ậ ộ ụ  
tiêu t n ph n l n th i gian c a b n. Nh ng ho t đ ng nào b n số ầ ớ ờ ủ ạ ữ ạ ộ ạ ẽ 
h y b  ho c y thác đ  dành nhi u th i gian h n cho nh ng côngủ ỏ ặ ủ ể ề ờ ơ ữ  
vi c có giá tr  cao h n?ệ ị ơ

 

2.              So sánh các ho t đ ng hàng ngày c a b n v i thu nh p hàngạ ộ ủ ạ ớ ậ  
năm c a b n. Li u b n có tr  cho m t ng i khác m c l ngủ ạ ệ ạ ả ộ ườ ứ ươ  
t ng  đ ng  c a  b n  đ  làm nh ng  vi c  mà  b n  đang  làmươ ươ ủ ạ ể ữ ệ ạ  
không? N u b n không, hãy thôi ngay không làm nh ng vi c đóế ạ ữ ệ  
n a và chuy n chúng cho ai đó có th  làm t t g n nh  b n có th .ữ ể ể ố ầ ư ạ ể

 

91. Lu t Tài s n quý nh tậ ả ấ
 

Tài s n quý nh t c a b n là kh  năng ki m ti n c a b n.ả ấ ủ ạ ả ế ề ủ ạ
 

M t tài s n là m t cái gì đó mang l i m t dòng ti n m t n đ nh vàộ ả ộ ạ ộ ề ặ ổ ị  
có  th  đoán tr c đ c. Kh  năng ki m ti n c a b n có th  là tài s n quýể ướ ượ ả ế ề ủ ạ ể ả  
nh t mà b n có.ấ ạ
 

Kh  năng làm vi c, s n xu t và ki m ti n c a b n trong n n kinh tả ệ ả ấ ế ề ủ ạ ề ế 
c nh tranh c a chúng ta b ng cách áp d ng trí óc và kh  năng c a b n vàoạ ủ ằ ụ ả ủ ạ  
th  gi i c a b n giúp b n làm ra hàng ch c ngàn đô la m i năm. B n có thế ớ ủ ạ ạ ụ ỗ ạ ể 
m t m i th , t t c  tài s n c a b n, nh ng mi n là b n duy trì kh  năngấ ọ ứ ấ ả ả ủ ạ ư ễ ạ ả  
ki m ti n c a b n  m c đ  cao, b n có th  ti p t c đ c h ng m tế ề ủ ạ ở ứ ộ ạ ể ế ụ ượ ưở ộ  
trong nh ng m c s ng cao nh t th  gi i.ữ ứ ố ấ ế ớ
 

B n ph i m t c  đ i mình đ  xây d ng kh  năng ki m ti n đ n m cạ ả ấ ả ờ ể ự ả ế ề ế ứ  
c a b n ngày nay. Nh ng kh  năng ki m ti n c a b n là m t tài s nủ ạ ư ả ế ề ủ ạ ộ ả  bị  
đánh giá th pấ , gi ng nh  m t chi c xe h i ho c m t m u thi t b . B nố ư ộ ế ơ ặ ộ ẩ ế ị ạ  
ph i liên t c duy trì và nâng cao ch t l ng kh  năng ki m ti n c a b n đả ụ ấ ượ ả ế ề ủ ạ ể 



gi  cho b n thân b n  m c đ  cao c a năng su t, kh  năng th c hi n vàữ ả ạ ở ứ ộ ủ ấ ả ự ệ  
s n ph m.ả ẩ
 

Ki n th c và kĩ năng là nh ng chi c chìa khóa đ  bu c vào th  k  21.ế ứ ữ ế ể ớ ế ỉ  
kh  năng ki m ti n c a b n đ c c u thành t  s  k t h p đ c đáo gi aả ế ề ủ ạ ượ ấ ừ ự ế ợ ộ ữ  
ki n th c và kĩ năng c a b n đã phát tri n đ n m c hi n t i. N u ngànhế ứ ủ ạ ể ế ứ ệ ạ ế  
ho t đ ng c a b n đang tr i qua nh ngạ ộ ủ ạ ả ữ  thay đ iổ  nhanh chóng, ki n th c vàế ứ  
kĩ năng c a b n cũng đang tr i quaủ ạ ả  m t s  l i th i.ộ ự ỗ ờ  B n ph i liên t c thayạ ả ụ  
th  ki n th c và kĩ năng cũ b ng ki n th c và kĩ năng m i n u b n mu nế ế ứ ằ ế ứ ớ ế ạ ố  
gi  cân b ng, và ít nhi u ti n v  phía tr c.ữ ằ ề ế ề ướ
 

Hôm nay b n đang đ c tr  m t cách chính xác nh ng gì b n đáng giá,ạ ượ ả ộ ữ ạ  
không nhi u h n và không ít h n, căn c  vào kh  năng ki m ti n  hi n t iề ơ ơ ứ ả ế ề ở ệ ạ  
c a b n. N u b n mu n nâng cao m c s ng c a mình, b n ph i nâng caoủ ạ ế ạ ố ứ ố ủ ạ ả  
kh  năng ki m ti n c a c a b n qua m t quá trình ph c t p và có h  th ngả ế ề ủ ủ ạ ộ ứ ạ ệ ố  
c a vi c h c t p và th c hành nh ng kĩ năng và kh  năng m i.ủ ệ ọ ậ ự ữ ả ớ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh nh ng kĩ năng c  th  b n có mà nh ng kĩ năng này giúpị ữ ụ ể ạ ữ  
b n có giá tr  nh t trong t  ch c c a b n. Đi u gì là quan tr ng đ iạ ị ấ ổ ứ ủ ạ ề ọ ố  
v i vi c t o ra thu nh p cho b n? B t k  câu tr  l i c a b n là gì,ớ ệ ạ ậ ạ ấ ể ả ờ ủ ạ  
l p k tậ ế   ho ch nâng cao m i m t khu v c kĩ năng quan tr ng này.ạ ỗ ộ ự ọ

 

2.    Nhìn l i con đ ng cu c đ i b n. B n s  ph i gi i m t cách tuy tạ ườ ộ ờ ạ ạ ẽ ả ỏ ộ ệ  
đ i, tích c c đ i công vi c gì trong vòng t  ba đ n năm năm n a kố ự ố ệ ừ ế ữ ể 
t  bây gi  đ  giúp b n ti p t c đ c h ng m c s ng hi n t i vàừ ờ ể ạ ế ụ ượ ưở ứ ố ệ ạ  
th m chí cao h n? B t k  đi u đó là gì, xác đ nh nh ng năng l c c tậ ơ ấ ể ề ị ữ ự ố  
lõi và sau đó l p k  ho ch đ  đ t đ c chúng.ậ ế ạ ể ạ ượ

 

92. Lu t L p k  ho chậ ậ ế ạ
 



Dành m t phút l p k  ho ch s  ti t ki m đ c m i phút th c hi n.ộ ậ ế ạ ẽ ế ệ ượ ườ ự ệ
 

M c đích c a vi c l p k  ho ch chi n l c trong m t công ty là s pụ ủ ệ ậ ế ạ ế ượ ộ ắ  
x p và thi t k  l i các ho t đ ng và các ngu n c a công ty đ  tăng “v nế ế ế ạ ạ ộ ồ ủ ể ố  
kh  h i," hay s  thu h i ti n đ u t  và làm vi c trong m t công ty. M cứ ồ ự ồ ề ầ ư ệ ộ ụ  
đích c a “vi c l p k  ho ch chi n l c cá nhân” là giúp b n tăng “kh  h iủ ệ ậ ế ạ ế ượ ạ ứ ồ  
s c l c” c a mình, s  thu v  t  v n tinh th n, th  ch t, c m xúc và th nứ ự ủ ự ề ừ ố ầ ể ấ ả ầ  
kinh mà b n đã đ uạ ầ   t  trong cu c đ i b n và ngh  nghi p c a b n.ư ộ ờ ạ ề ệ ủ ạ
 

M t phút b n dành ra cho vi c l p k  ho ch cho các m c tiêu, ho tộ ạ ệ ậ ế ạ ụ ạ  
đ ng, và th i gian c a b n tr c s  ti t ki m cho b n m i phút công vi cộ ờ ủ ạ ướ ẽ ế ệ ạ ườ ệ  
mà b n ph i th c hi n đ i v i nh ng k  ho ch đó. Vì th , s  l p k  ho chạ ả ự ệ ố ớ ữ ế ạ ế ự ậ ế ạ  
tr c m t cách c n th n s  mang l i cho b n 10 l n, m t ngàn ph n trămướ ộ ẩ ậ ẽ ạ ạ ầ ộ ầ  
s  đ u t  s c l c c a b n v  c m xúc, th  ch t và tinh th n.ự ầ ư ứ ự ủ ạ ề ả ể ấ ầ
 

B n ch  m t t  10 đ n 12 phút đ  l p k  ho ch m t ngày cho b n. Sạ ỉ ấ ừ ế ể ậ ế ạ ộ ạ ự 
đ u t  10 đ n 12 phút này s  ti t ki m cho b n 100 đ n 120 phút th c hi n.ầ ư ế ẽ ế ệ ạ ế ự ệ  
Đây là m t s  gia tăng v  th i gian h u ích s p x  hai gi  m t ngày, hayộ ự ề ờ ữ ấ ỉ ờ ộ  
25% tăng v  s n l ng hay kh  năng th c hi n, trong ROE, t  ngày đ uề ả ượ ả ự ệ ừ ầ  
tiên b n b t đ u l p k  ho ch tr c cho m t ngày.ạ ắ ầ ậ ế ạ ướ ộ
 

Chìa khóa đ i v i năng su t cá nhân là b n s  d ng m t chi c máy l pố ớ ấ ạ ử ụ ộ ế ậ  
k  ho ch v  th i gian t t. H u nh  b t kì chi c máy l p k  ho ch nàoế ạ ề ờ ố ầ ư ấ ế ậ ế ạ  
cũng có tác d ng n u b n đ t ra k  lu t cho b n thân mình s  d ng nó nhụ ế ạ ặ ỉ ậ ả ử ụ ư 
c t lõi c a h  th ng qu n lý th i gian c a b n. Ngày nay, Palm Pilots vàố ủ ệ ố ả ờ ủ ạ  
máy tr  lý cá nhân dùng kĩ thu t s  (PDA), k t h p v i máy tính cá nhân, cóợ ậ ố ế ợ ớ  
th  cho phép b n l p k  ho ch th i gian c a b n v i hi u năng l n h n b tể ạ ậ ế ạ ờ ủ ạ ớ ệ ớ ơ ấ  
c  th i đi m nào có th  trong quá kh .ứ ờ ể ể ứ
 

B t đ u b ng m t danh sách chính nh  là n n móng c a k  ho ch th iắ ầ ằ ộ ư ề ủ ế ạ ờ  
gian c a b n. Vi t ra m i th  mà b n có th  nghĩ đ n mà b n s  c n làmủ ạ ế ọ ứ ạ ể ế ạ ẽ ầ  
trong t ng lai không xác đ nh. Khi các ý t ng, các m c tiêu, và các tráchươ ị ưở ụ  
nhi m phát sinh, vi t chúng vào danh sách chính c a b n. Đ ng tin vào tríệ ế ủ ạ ừ  
nh  c a b n.ớ ủ ạ
 



L p k  ho ch m i tháng tr c b ng cách chuy n các m c t  danhậ ế ạ ỗ ướ ằ ể ụ ừ  
sách chính c a b n vào danh sách tháng c a b n. Đi u này đ c làm t tủ ạ ủ ạ ề ượ ố  
nh t vào tu n cu i cùng c a m i tháng.ấ ầ ố ủ ỗ
 

L p k  ho ch tr c cho m i tu n b ng cách chuy n các m c t  danhậ ế ạ ướ ỗ ầ ằ ể ụ ừ  
sách tháng vào danh sách tu n c a b n. Đi u này đ c làm t t nh t vàoầ ủ ạ ề ượ ố ấ  
cu i tu nố ầ   tr c.ướ
 

L p k  ho ch m i ngày tr c b ng cách chuy n các m c t  danh sáchậ ế ạ ỗ ướ ằ ể ụ ừ  
tu n c a b n vào danh sách ngày và sau đóầ ủ ạ  thêm nh ng vi c c n ph i làmữ ệ ầ ả  
cho ngày hôm đó. Đi u này đ c làm t t nh t là vào đêm hôm tr c.ề ượ ố ấ ướ
 

L p k  ho ch cho m i d  án, cu c h p, và m c tiêu m t cách chi ti tậ ế ạ ọ ự ộ ọ ụ ộ ế  
tr c khi b n b t đ u. Chính hành đ ng l p k  ho ch s  giúp b n suy nghĩướ ạ ắ ầ ộ ậ ế ạ ẽ ạ  
t t h n và chính xác h n v  m i vi c b n làm. B n càng suy nghĩ nhi u vàố ơ ơ ề ọ ệ ạ ạ ề  
l p k  ho ch cho m t vi c, trên gi y, b n càng th c hi n đ c vi c đóậ ế ạ ộ ệ ấ ạ ự ệ ượ ệ  
nhanh h n và có hi u qu  h n khi b n b t đ u.ơ ệ ả ơ ạ ắ ầ
 

Vi c l p k  ho ch th ng xuyên đ m b o r ng b n dành nhi u th iệ ậ ế ạ ườ ả ả ằ ạ ề ờ  
gian h n cho các ho t đ ng có giá tr  cao h n. Đi u này làm tăng hi u quơ ạ ộ ị ơ ề ệ ả 
và kh  năng c a b n trong m i vi c b n làm. Có l  nguyên t c quan tr ngả ủ ạ ọ ệ ạ ẽ ắ ọ  
nh t trong t t c  đó là b n hãy “nghĩ trên gi y!”ấ ấ ả ạ ấ
 

Làm vi c theo danh sách. Luôn vi t ra nh ng nhi m v  và các ho tệ ế ữ ệ ụ ạ  
đ ng c a b n tr c khi b n b t đ u. S  d ng danh sách này nh  k  ho chộ ủ ạ ướ ạ ắ ầ ử ụ ư ế ạ  
chi ti t c a b n.ế ủ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Ap đ t m t ý th c v  tr t t  trong cu c s ng c a b n b ng cáchặ ộ ứ ề ậ ự ộ ố ủ ạ ằ  
l p m t danh sách chi ti t g m t t c  nh ng đi u đ n l  mà b nậ ộ ế ồ ấ ả ữ ề ơ ẻ ạ  
ph i làm cho t ng lai có th  nhìn th y tr c.ả ươ ể ấ ướ

 



2.    Phân tích danh sách c a b n m t cách c n th n và đ t nh ng uủ ạ ộ ẩ ậ ặ ữ ư  
tiên lên các m c tr c khi b n b t đ u. Đ ng bao gi  đ  s  cám dụ ướ ạ ắ ầ ừ ờ ể ự ỗ 
d n b n đ n vi c gi i quy t nh ng vi c nh  tr c.ẫ ạ ế ệ ả ế ữ ệ ỏ ướ

 

3. Đ t ra k  lu t cho mình đ  ch  th c hi n nh ng ho t đ ng có tác đ ngặ ỉ ậ ể ỉ ự ệ ữ ạ ộ ộ  
l n nh t và có nh h ng l n nh t đ i  v i cu c s ng c a b n.ớ ấ ả ưở ớ ấ ố ớ ộ ố ủ ạ  
Th c hi n chúng m t cách nhanh chóng và xu t s c. M t khi b n đãự ệ ộ ấ ắ ộ ạ  
xây d ng đ c thói quen l p k  ho ch và s p x p các u tiên r i,ự ượ ậ ế ạ ắ ế ư ồ  
m c căng th ng c a b n s  gi m xu ng, s n l ng c a b n s  tăngứ ẳ ủ ạ ẽ ả ố ả ượ ủ ạ ẽ  
lên, và ngh  nghi p c a b n s  đ c ch p cánh.ề ệ ủ ạ ẽ ượ ắ

 

93. Lu t Ph n th ngậ ầ ưở
 

Ph n th ng c a b n s  luôn đ c quy t đ nh b i k t qu  c a b n.ầ ưở ủ ạ ẽ ượ ế ị ở ế ả ủ ạ
 

B n s  luôn đ c tr  theo t  l  thu n v i nh ng gì b n làm, b n làmạ ẽ ượ ả ỉ ệ ậ ớ ữ ạ ạ  
t tố   th  nào, s  khó khăn đ  thay th  b n. Chúng ta s ng trong ch  đ  nhânế ự ể ế ạ ố ế ộ  
tài,  đó chúng ta luôn đ c ban th ng theo k t qu  mà chúng ta đ t mangở ượ ưở ế ả ạ  
đ n cho ng i khác.ế ườ
 

Cách th c nhanh nh t đ  b n đ c tr  nhi u h n và đ c thăng ch cứ ấ ể ạ ượ ả ề ơ ượ ứ  
nhanh h n đó là b n đ t đ c nh ng k t qu  v i s  l ng nhi u h n vàơ ạ ạ ượ ữ ế ả ớ ố ượ ề ơ  
ch t l ng cao h n cho công ty c a b n và cho chính b n thân b n. Nh ngấ ượ ơ ủ ạ ả ạ ữ  
ng i đ c h ng thu nh p cao và có m c s ng cao là nh ng ng i đangườ ượ ưở ậ ứ ố ữ ườ  
đ t đ c nhi u k t qu  và k t qu  t t h n nh ng ng i khác trong b t kìạ ượ ề ế ả ế ả ố ơ ữ ườ ấ  
đi u gì mà h  đang làm.ề ọ
 

T p trung vào s  hoàn thành h n là vào các ho t đ ng. Liên t c tìmậ ự ơ ạ ộ ụ  
ki m nh ng cách th c đ  đ t đ c nhi u k t qu  và k t qu  t t  h n,ế ữ ứ ể ạ ượ ề ế ả ế ả ố ơ  
nhanh h n bao gi  h t. Th ng xuyên đánh giá m i m t ho t đ ng c a b nơ ờ ế ườ ỗ ộ ạ ộ ủ ạ  



và đ m b o r ng nh ng gì b n đang làm đang đóng góp nh ng k t qu  cóả ả ằ ữ ạ ữ ế ả  
s  l ng và ch t l ng l n nh t vào b t kì th i gian nào.ố ượ ấ ượ ớ ấ ấ ờ
 

Luôn t  h i b n thân mình: Nh ng k t qu  ng i khác đang mong đ iự ỏ ả ữ ế ả ườ ợ  
 tôi là là gì? Luôn tìm ki m nh ng cách th c đ  làm nhi u h n là b n đ cở ế ữ ứ ể ề ơ ạ ượ  

tr . Đi thêm m t d m đ ng. Không bao gi  có t c ngh n giao thông trênả ộ ặ ườ ờ ắ ẽ  
d m đ ng đi thêm đó.ặ ườ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1. Liên t c h i b n thân mình:ụ ỏ ả  T i sao tôi l i đ c tr  m c l ng đóạ ạ ượ ả ứ ươ ? 
Nh ngữ  k t quế ả c  th  nào b n đã đ c thuê đ  hoàn thành? Nh ngụ ể ạ ượ ể ữ  
k t qu  gì, n u b n th t b i trong vi c th c hi n chúng, s  nhế ả ế ạ ấ ạ ệ ự ệ ẽ ả  
h ng đ n công vi c và ngh  nghi p c a b n?ưở ế ệ ề ệ ủ ạ

 

2.    Xác đ nh nh ng đi u quan tr ng nh t b n làm m i ngày. Làm thị ữ ề ọ ấ ạ ỗ ế 
nào b n có th  tr  nên t t h n trong t ng lĩnh v c? B n có th  làmạ ể ở ố ơ ừ ự ạ ể  
gì đ  làm cho b n thân mình không th  thi u đ c?ể ả ể ế ượ

 

3.    Đi thêm m t d m. B ng cách nào b n có th  làmộ ặ ằ ạ ể  nhi u h nề ơ  b nạ  
đ c tr ? Khi b n kiên đ nh làm nhi u h n là b n đ c tr , cu iượ ả ạ ị ề ơ ạ ượ ả ố  
cùng b n s  đ c tr  nhi u h n so v i nh ng gì b n đang đ cạ ẽ ượ ả ề ơ ớ ữ ạ ượ  
nh n hôm nay.ậ

 

94. Lu t K t quậ ế ả
 

Vi c qu n lý th i gian cho phép b n ki m soát k t qu  c a nh ng sệ ả ờ ạ ể ế ả ủ ữ ự 
ki n trong cu c s ng c a b n.ệ ộ ố ủ ạ

 



M t thái đ  tinh th n tích c c, m t thái đ  l c quan và tin t ng, sộ ộ ầ ự ộ ộ ạ ưở ẽ 
làm tăng n  l c, s  sáng t o c a b n đ  đ t đ c nh ng k t qu  l n h n.ỗ ự ự ạ ủ ạ ể ạ ượ ữ ế ả ớ ơ  
Và m t thái đ  tinh th n tích c c là nguyên nhân làm cho b n có c m giácộ ộ ầ ự ạ ả  
v  “ý th c v  s  ki m soát” cu c đ i mình. Ý th c v  s  ki m soát c aề ứ ề ự ể ộ ờ ứ ề ự ể ủ  
cu c đ i mình là v n đ  chính trong s  th c hi n lên đ n đ nh đi m.ộ ờ ấ ề ự ự ệ ế ỉ ể
 

Khi b n có qua nhi u viêc ph i làm và quá ít th i gian, b n có th  b tạ ề ả ờ ạ ể ắ  
đ u c m th y b  chôn vùi. B n b t đ u c m th y b n đang b  m t s  ki mầ ả ấ ị ạ ắ ầ ả ấ ạ ị ấ ự ể  
soát th i gian c a mình. Tuy nhiên, vi c ki m soát th i gian là công c  màờ ủ ệ ể ờ ụ  
b n có th  s  d ng đ  đi u khi n k t qu  c a nh ng s  ki n và vì th  t oạ ể ử ụ ể ề ể ế ả ủ ữ ự ệ ế ạ  
nên s  ki m soát hoàn toàn đ i v i cu c đ i b n.ự ể ố ớ ộ ờ ạ
 

B n luôn đ c t  do đ  l a ch n nh ng gì b n làmạ ượ ự ể ự ọ ữ ạ  tr cướ , nh ng gìữ  
b n làmạ  sau, nh ng gì b nữ ạ  không làm. Toàn b  cu c s ng c a b n hôm nayộ ộ ố ủ ạ  
là k t qu  t ng h p ch t l ng c a nh ng l a ch n và nh ng quy t đ nhế ả ổ ợ ấ ượ ủ ữ ự ọ ữ ế ị  
c a b n trong th i đi m này. N u b n không th a mãn v i b t kì lĩnh v củ ạ ờ ể ế ạ ỏ ớ ấ ự  
nào trong đ i cu c s ng c a b n, đi u đó ph  thu c vào b n đ a ra nh ngờ ộ ố ủ ạ ề ụ ộ ạ ư ữ  
l a ch n khác đi và nh ng quy t đ nh t t h n cho mình.ự ọ ữ ế ị ố ơ
 

Xu t phát đi m c a vi c đ a ra nh ng quy t đ nh t t h n đó là b nấ ể ủ ệ ư ữ ế ị ố ơ ạ  
không đ a ra nh ng quy t đ nh t i n a. Vào b t kì th i đi m nào đ c đ aư ữ ế ị ồ ữ ấ ờ ể ượ ư  
ra, b n có th  d ng l i và quy t đ nh thay đ i k t qu  c a nh ng s  ki nạ ể ừ ạ ế ị ổ ế ả ủ ữ ự ệ  
trong đ i mình.ờ
 

B ng cách thay đ i k t qu  c a nh ng s  ki n, b ng cách quy t đ nhằ ổ ế ả ủ ữ ự ệ ằ ế ị  
làm nh ng vi c theo m t tr t t  khác đi, b n có th  thay đ i toàn b  cu cữ ệ ộ ậ ự ạ ể ổ ộ ộ  
đ i b n và nh ng k t qu  c a b n.ờ ạ ữ ế ả ủ ạ
 

B n ki m soát hoàn toàn cu c s ng và t ng lai b n b ng cách ki mạ ể ộ ố ươ ạ ằ ể  
soát k t qu  c a các s  ki n, b ng cách quy t đ nh làm nh ng vi c nh tế ả ủ ự ệ ằ ế ị ữ ệ ấ  
đ nhị  tr c khiướ  b n quy t đ nh làm nh ng vi c khác. B ng vi c đ a ra cácạ ế ị ữ ệ ằ ệ ư  
l a ch n m i và các quy t đ nh t t h n, b n đã đ t tay mình vào bánh xeự ọ ớ ế ị ố ơ ạ ặ  
c a chính cu c đ i b n và lái nó theo h ng mà b n th c s  mu n đi.ủ ộ ờ ạ ướ ạ ự ự ố
 



Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.  Phân tích cách th c b n tiêu xài th i gian cho m t ngày ho c m tứ ạ ờ ộ ặ ộ  
tu n đi n hình. Nh ng th  gì b n c n ph i làm nhi u h n, s m h n,ầ ể ữ ứ ạ ầ ả ề ơ ớ ơ  
đ  nâng cao s  l ng và ch t l ng c a các k t qu  và đ u ra c aể ố ượ ấ ượ ủ ế ả ầ ủ  
b n?ạ

 

2.  Xác đ nh nh ng l a ch n và quy t đ nh mà b n đã đ a ra trong quáị ữ ự ọ ế ị ạ ư  
kh  đã d n đ n các v n đ  và nh ng khó khăn mà b n đang ph i v tứ ẫ ế ấ ề ữ ạ ả ậ  
l n hôm nay. B t c  chúng là gì, b t đ u ngay l p t c đ  đ a raộ ấ ứ ắ ầ ậ ứ ể ư  
nh ng l a ch n và nh ng quy t đ nh m i mà nh ng cái đó s  d nữ ự ọ ữ ế ị ớ ữ ẽ ẫ  
b n đi theo m t h ng m i c a cu c đ i b n.ạ ộ ướ ớ ủ ộ ờ ạ

 

3. Ki m soátể  k t qu  c a các s  ki nế ả ủ ự ệ  trong đ i b n. Ki m soát m tờ ạ ể ộ  
cách hoàn toàn t ng lai c a b n. Nh ng thay đ i gì b n có th  t oươ ủ ạ ữ ổ ạ ể ạ  
ra ngay l p t c đ  nâng cao ch t l ng t ng th  c a cu c s ng vàậ ứ ể ấ ượ ổ ể ủ ộ ố  
công vi c c a b n? B t k  là gì đi n a, quy t tâm th c hi n chúngệ ủ ạ ấ ể ữ ế ự ệ  
ngay hôm nay.

 

95. Lu t Đòn b yậ ẩ
 

M t s  vi c b n làm s  giúp b n hoàn thành nhi u h n so v i b n mu nộ ố ệ ạ ẽ ạ ề ơ ớ ạ ố  
n u b n dành cùng kho ng th i gian cho các ho t đ ng khác.ế ạ ả ờ ạ ộ

 

M c đích c a b n nên là tr  thành m tụ ủ ạ ở ộ  d u hi u nhânấ ệ trong cu c đ iộ ờ  
c a chính b n. B ng cách ch n l a m t hay hai th  mà b n có th  làm đủ ạ ằ ọ ự ộ ứ ạ ể ể 
t o ra nh ng k t qu  phi th ng cho b n, b n có th  tăng giá tr  c a b nạ ữ ế ả ườ ạ ạ ể ị ủ ạ  
r t nhi u cho b n thân b n và cho công ty c a b n.ấ ề ả ạ ủ ạ
 

M t y u t  nhân mà b n có th  tìm ra và s  d ng là m t “ộ ế ố ạ ể ử ụ ộ đi m c ngể ườ  
đ ."ộ  M t đi m c ng đ  là m t cái gì đó có th  có tác đ ng r t m nh đ nộ ể ườ ộ ộ ể ộ ấ ạ ế  



các ho t đ ng c a nh ng ng i khác. Ví d , m t quy t đ nh d n mình vàoạ ộ ủ ữ ườ ụ ộ ế ị ấ  
m t đ ng h ng hành đ ng c  th , th c hi n m t v  đ u t , tham giaộ ườ ướ ộ ụ ể ự ệ ộ ụ ầ ư  
vào hay rút kh i m t hành đ ng nào đó, có th  làm nh h ng đ n nh ngỏ ộ ộ ể ả ưở ế ữ  
ho t đ ng c a nh ng ng i khác và, qua chúng, toàn b  t ng lai c a m tạ ộ ủ ữ ườ ộ ươ ủ ộ  
th ng v  kinh doanh. “Đi m c ng đ ” c a b n là gì"?ươ ụ ể ườ ộ ủ ạ
 

Archimedes, m t tri t gia Hy L p có l n nói r ng: "Hãy cho tôi m tộ ế ạ ầ ằ ộ  
cánh tay đòn và m t đi m t a, tôi có th  b y tung c  trái đ t." Nh ng ho tộ ể ự ể ẩ ả ấ ữ ạ  
đ ng mà b n g n k t có đòn b y m nh đ  chúng nh h ng đ n các ho tộ ạ ắ ế ẩ ạ ể ả ưở ế ạ  
đ ng c a nh ng ng i khác và vi c s  d ng các ngu n khác là gì?ộ ủ ữ ườ ệ ử ụ ồ
 

M t s  nh ng hình th c ph  bi n nh t c a đòn b y trong kinh doanhộ ố ữ ứ ổ ế ấ ủ ẩ  
là “ti n c a ng i khác”, “ki n th c c a ng i khác”, và “nh ng c  g ngề ủ ườ ế ứ ủ ườ ữ ố ắ  
c a ng i khác.”ủ ườ  Chúng ta nói v  chúng nh  là OPM, OPK, và OPE.ề ư
 

Ti n c a ng i khác đó là b n có th  vay đ  làm đòn b y cho các ho tề ủ ườ ạ ể ể ẩ ạ  
đ ng kinh doanh c a b n, đ  mua ho c bán v i s  l ng l n h n so v i cóộ ủ ạ ể ặ ớ ố ượ ớ ơ ớ  
th  n u các ho t đ ng c a b n b  h n ch  b i các ngu n l c tài chính c aể ế ạ ộ ủ ạ ị ạ ế ở ồ ự ủ  
riêng b n. Đây là lí do chính đ  s  d ng th  tín d ng trong kinh doanh vàạ ể ử ụ ẻ ụ  
đ u t . Kh  năng c a b n trong vi c ti p c n v i ti n c a ng i khác vì lýầ ư ả ủ ạ ệ ế ậ ớ ề ủ ườ  
do này có th  là m t nhân t  quan tr ng trong thành công c a b n.ể ộ ố ọ ủ ạ
 

Ki n th c c a nh ng ng i khác là m t lo i đòn b y khác. Kh  năngế ứ ủ ữ ườ ộ ạ ả ả  
c a b n trong vi c th nh giáo và l i d ng ki n th c c a nh ng ng i khác,ủ ạ ệ ỉ ợ ụ ế ứ ủ ữ ườ  
đ  đ t đ c nh ng thông tin và nh ng ý t ng b n c n đ  ti n v  phíaể ạ ượ ữ ữ ưở ạ ầ ể ế ề  
tr c, có th  giúp b n t o đòn b y cho các ngu n l c c a mình và đ t đ cướ ể ạ ạ ẩ ồ ự ủ ạ ượ  
nhi u k t qu  h n so v i m t ng i nào đó c  g ng đ t đ c k t qu  c aề ế ả ơ ớ ộ ườ ố ắ ạ ượ ế ả ủ  
chính mình.
 

Nh ng n  l c c a ng i khác xét v  th i gian và s c l c b n có thữ ỗ ự ủ ườ ề ờ ứ ự ạ ể 
đ t đ c b ng cách thuê nh ng ng i khác có nh ng kh  năng và kĩ năngạ ượ ằ ữ ườ ữ ả  
quan tr ng mà b n c n đ  t i đa hóa hay t o đòn b y cho tài năng và nh ngọ ạ ầ ể ố ạ ẩ ữ  
ngu n l c c a chính b n.ồ ự ủ ạ
 



B ng cách phát tri n kh  năng c a b n đ  lôi kéo nh ng n  l c, ki nằ ể ả ủ ạ ể ữ ỗ ự ế  
th c, ti n b c c a nh ng ng i khác t p trung thành m t m i, b n có thứ ề ạ ủ ữ ườ ậ ộ ố ạ ể 
th c hi n đ c nhi u h n trong cùng m t th i gian so v i m t ng i nàoự ệ ượ ề ơ ộ ờ ớ ộ ườ  
đó b  b t bu c ph i ph  thu c vào s c l c và ngu n l c c a chính anh taị ắ ộ ả ụ ộ ứ ự ồ ự ủ  
hay cô ta.
 

Làm  th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Quy t đ nh v  m t hay m t vài vi c b n có th  làm mà, n u đ cế ị ề ộ ộ ệ ạ ể ế ượ  
làm t t và k p th i, s  đem l i thành qu  to l n nh t cho b n và côngố ị ờ ẽ ạ ả ớ ấ ạ  
ty c a b n. Làm th  nào b n có th  nh n ra th i gian c a b n đủ ạ ế ạ ể ậ ờ ủ ạ ể 
t p trung h t s c vào nh ng lĩnh v c quan tr ng này?ậ ế ứ ữ ự ọ

 

2.    Xây d ng m t k  ho ch đ  đ t đ c và thuê ki n th c, s c l c vàự ộ ế ạ ể ạ ượ ế ứ ứ ự  
ti n b c c a ng i khác. B n có th  chào m i nh  th  nào đ  thuề ạ ủ ườ ạ ể ờ ư ế ể  
hút s  giúp đ  b n c n đ  b n có th  ti n v  tr c nhanh h n trongự ỡ ạ ầ ể ạ ể ế ề ướ ơ  
kinh doanh và trong s  nghi p c a b n?ự ệ ủ ạ

 

96. Lu t Đúng lúcậ
 

Kh  năng hành đ ng nhanh h n nh ng ng i khác có th  là tài s n vĩ đ iả ộ ơ ữ ườ ể ả ạ  
nh t c a b n.ấ ủ ạ

 

Th i gian là ti n b c trong th  k  21 này. Kh  năng c a b n trong vi cờ ề ạ ế ỉ ả ủ ạ ệ  
thi t l p các u tiên và sau đó th c hi n công vi c m t cách nhanh chóng vàế ậ ư ự ệ ệ ộ  
hi u qu  là m t trong nh ng kĩ năng qu n lý th i gian có giá tr  nh t trongệ ả ộ ữ ả ờ ị ấ  
th ng tr ng ngày nay.ươ ườ
 

Xây d ng m t “ý th c kh n c p." Ch  có 2% dân s  nhân lo i có ýự ộ ứ ẩ ấ ỉ ố ạ  
th c v  s  kh n c p, và h  cu i cùng đã đi nhanh h n nh ng ng i khác.ứ ề ự ẩ ấ ọ ố ơ ữ ườ



 

Ngày nay m i ng i r t thi u kiên nh n. Th m chí nh ng kho n ti nọ ườ ấ ế ẫ ậ ữ ả ề  
th ng c p t c cũng không đ  nhanh. T c đ  và s  th c hi n g n bó ch tưở ấ ố ủ ố ộ ự ự ệ ắ ặ  
ch  v i giá tr  trong trí óc m i ng i. Khi b n đã có ti ng là ng i th cẽ ớ ị ọ ườ ạ ế ườ ự  
hi n công vi c nhanh, có trách nhi m, thì các c  h i và các ph n th ng sệ ệ ệ ơ ộ ầ ưở ẽ 
hút v  phía b n gi ng nh  m t giũa s t b  hút vào nam châm.ề ạ ố ư ạ ắ ị
 

Khi b n mu n th c hi n m t vi c gì đó, hãy giao nó cho m t ng iạ ố ự ệ ộ ệ ộ ườ  
b n r n. Nh ng ng i b n r n làm vi c v i t c đ  cao h n so v i ng iậ ộ ữ ườ ậ ộ ệ ớ ố ộ ơ ớ ườ  
trung bình. H  th c hi n đ c nhi u h n trong cùng m t kho ng th i gian.ọ ự ệ ượ ề ơ ộ ả ờ  
Công vi c c a b n là xây d ng m t danh ti ng là ng i th c hi n côngệ ủ ạ ự ộ ế ườ ự ệ  
vi c m t cách trôi ch y nh t  n i làm vi c c a b n. B t đ u s m h n m tệ ộ ả ấ ở ơ ệ ủ ạ ắ ầ ớ ơ ộ  
chút, làm vi c chăm ch  h n m t chút, và  l i tr  h n m t chút.ệ ỉ ơ ộ ở ạ ễ ơ ộ
 

Làm vi c trong “th i gian th c s "—x  lý nhanh g n nh ng nhi m vệ ờ ự ự ử ọ ữ ệ ụ 
c p bách nh  nh t. Gi i quy t và tháo g  chúng ngay l p t c. Hãy d nấ ỏ ặ ả ế ỡ ậ ứ ồ  
b c, chuy n đ ng nhanh h n, th c hi n nó ngay bây gi . Đ ng phí th iướ ể ộ ơ ự ệ ờ ừ ờ  
gian. Đôi khi, kh  năng c a b n đ m nh n công vi c và th c hi n nó nhanhả ủ ạ ả ậ ệ ự ệ  
h n b t kì ai khác là t t c  nh ng gì b n c n đ  g t hái đ c thành công.ơ ấ ấ ả ữ ạ ầ ể ặ ượ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Luôn tìm ki m nh ngế ữ   cách th c đ  th c hi n công vi c nhanh h n.ứ ể ự ệ ệ ơ  
Nh ng s n ph m đ u ra chính c a b n là gì và làm th  nào b n cóữ ả ẩ ầ ủ ạ ế ạ  
th  hoàn thành chúng nhanh h n so v i tr c đây?ể ơ ớ ướ

 

2.    S p x p l i công vi c c a b n c t đ  cho b n có th  mang đ n choắ ế ạ ệ ủ ạ ố ể ạ ể ế  
ông ch  và cho các khách hàng c a mình nh ng gì h  c n, nhanhủ ủ ữ ọ ầ  
h n. M t ý ki n hay đó là vi c c t gi m đ  dài c a th i gian c nơ ộ ế ệ ắ ả ộ ủ ờ ầ  
thi t cho vi c hoàn thành m t công vi c có th  giúp b n có l i thế ệ ộ ệ ể ạ ợ ế 
trong th  tr ng.ị ườ

 

3. Tìm ki m các cách th c ph c v  khách hàng c a mình nhanh h n cácế ứ ụ ụ ủ ơ  
đ i th  c nh tranh c a b n. M i s  đ t phá trong kinh doanh và côngố ủ ạ ủ ạ ọ ự ộ  



ngh  ngày nay đ u liên quan đ n vi c ph c v  khách hàng nhanhệ ề ế ệ ụ ụ  
h n b t kì ai khác. Th c hi n nó. An đ nh nó. Th  nghi m nó. Hànhơ ấ ự ệ ị ử ệ  
đ ng nhanh. M t ng i nào đó đang đu i sát b n!ộ ộ ườ ổ ạ

 

97. Lu t Th c hànhậ ự
 

Liên t c th c hành m t kĩ năng quan tr ng s  gi m th i gian c nụ ự ộ ọ ẽ ả ờ ầ   thi tế  
đ  th c hi n m t nhi m v  và tăng k t qu  đ t đ c.ể ự ệ ộ ệ ụ ế ả ạ ượ

 

B n càng th c hành m t kĩ năng quan tr ng nhi u l n, b n càng m t ítạ ự ộ ọ ề ầ ạ ấ  
th i gian đ  th c hi n m t nhi m v  t ng t . B n càng tr  nên t t h nờ ể ự ệ ộ ệ ụ ươ ự ạ ở ố ơ  
trong m t công vi c c  th , b n càng làm đ c nhi u công vi c nh  v yộ ệ ụ ể ạ ượ ề ệ ư ậ  
trong m t kho ng th i gian ng n h n. B n càng xây d ng kĩ năng nhu nộ ả ờ ắ ơ ạ ự ầ  
nhuy n h n trong công vi c c a mình, b n càng làm đ c vi c có ch tễ ơ ệ ủ ạ ượ ệ ấ  
l ng cao h n và th i gian b n làm càng m t ít h n.ượ ơ ờ ạ ấ ơ
 

M t ng i đánh máy có kĩ năng cao có th  đánh nhanh h n t  5 đ n 10ộ ườ ể ơ ừ ế  
l n so v i m t ng i đánh máy không có kĩ năng và làm vi c m t cách t tầ ớ ộ ườ ệ ộ ố  
h n. Hai ng i đánh máy có th  b ng tu i nhau, thông minh nh  nhau, cóơ ườ ể ằ ổ ư  
các kh  năng nh  nhau, nh ng ng i đánh máy nhanh h n đã phát tri n kĩả ư ư ườ ơ ể  
năng đ  cho phép cô ta th c hi n công vi c nhanh h n nh ng ng i khác vàiể ự ệ ệ ơ ữ ườ  
l n.ầ
 

S  d ng “đ ng cong ki n th c” đ  tăng k t qu  và s n l ng c aử ụ ườ ế ứ ể ế ả ả ượ ủ  
b n m t cách đáng k . G p các nhi m v  c a b n và th c hi n m t sạ ộ ể ộ ệ ụ ủ ạ ự ệ ộ ố 
nhi m v  cùng lo i vào cùng m t th i đi m. B n càng làm nhi u h n cùngệ ụ ạ ộ ờ ể ạ ề ơ  
m t nhi m v , b n càng m t ít th i gian đ  th c hi n m i nhi m v  ti pộ ệ ụ ạ ấ ờ ể ự ệ ỗ ệ ụ ế  
sau.
 

Ví d , n u b n vi t đi vi t l i t t c  các báo cáo hay các k  ho chụ ế ạ ế ế ạ ấ ả ế ạ  
c a b n, b n s  tr  nên nhanh h n và hi u qu  h n khi b n làm vi c. B nủ ạ ạ ẽ ở ơ ệ ả ơ ạ ệ ạ  



s  m t ít th i gian h n đ  làm m i vi c. N u b n g i đi n ngay l p t c,ẽ ấ ờ ơ ể ỗ ệ ế ạ ọ ệ ậ ứ  
m i cu c g i s  m t ít th i gian h n và hi u qu  h n.ỗ ộ ọ ẽ ấ ờ ơ ệ ả ơ
 

L i d ng c  "đ ng cong kinh nghi m" đ  nâng b n lên đ nh cao c aợ ụ ả ườ ệ ể ạ ỉ ủ  
lĩnh v c b n. B n làm m t công vi c càng t t, thì b n càng có th  làm đ cự ạ ạ ộ ệ ố ạ ể ượ  
nhi u công vi c nh  v y v i ch t l ng cao h n và trong m t kho ng th iề ệ ư ậ ớ ấ ượ ơ ộ ả ờ  
gian ng n h n.ắ ơ
 

S  k t h p gi a đ ng cong ki n th c và đ ng cong kinh nghi m sự ế ợ ữ ườ ế ứ ườ ệ ẽ 
giúp b n tr  thành m t trong nh ng ng i có năng su t và có giá tr  nh tạ ở ộ ữ ườ ấ ị ấ  
trong t  ch c c a b n.ổ ứ ủ ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Tuy t đ i rõ ràng v  nh ng nhi m v  quan tr ng nh t b n làm xétệ ố ề ữ ệ ụ ọ ấ ạ  
v  m t ph n th ng và s  công nh n trong công vi c c a b n.ề ặ ầ ưở ự ậ ệ ủ ạ  S pắ  
x p th i  gian c a b n c t  đ  cho b n có th  làm nhi u nh ngế ờ ủ ạ ố ể ạ ể ề ữ  
nhi m v  nh  v y, làm chúng cùng nhau, th c hi n chúng s m h n.ệ ụ ư ậ ự ệ ớ ơ

 

2.    Tr  nên t t h n trong nh ng kĩ năng ch  ch t hay nh ng năng l cở ố ơ ữ ủ ố ữ ự  
c t lõi cho phép b n th c hi n công vi c c a mình m t cách xu tố ạ ự ệ ệ ủ ộ ấ  
s c. Làm th  nào b n có th  tr  nên ngày càng gi i h n trong vi cắ ế ạ ể ở ỏ ơ ệ  
th c hi n nh ng nhi m v  quan tr ng nh t mà công vi c c a b nự ệ ữ ệ ụ ọ ấ ệ ủ ạ  
đòi h i?ỏ

 

98. Lu t Ap l c th i gianậ ự ờ
 

Không bao gi  có đ  th i gian đ  làm m i vi c, nh ng có đ  th i gianờ ủ ờ ể ọ ệ ư ủ ờ  
đ  làm nh ng vi c quan tr ng nh t.ể ữ ệ ọ ấ

 



Khi b n c m th y mình đang ch u áp l c đ  th c hi n công vi c b iạ ả ấ ị ự ể ự ệ ệ ở  
m t h n th i gian c  th , b n b  ép ph i tr  nên hi u qu  h n là so v iộ ạ ờ ụ ể ạ ị ả ở ệ ả ơ ớ  
vi c b n có r t nhi u th i gian. Đi u này gi i thích t i sao r t nhi u ng iệ ạ ấ ề ờ ề ả ạ ấ ề ườ  
ch  có th  th c hi n công vi c khi h  ph i đ i m t v i nh ng h n đ nh th iỉ ể ự ệ ệ ọ ả ố ặ ớ ữ ạ ị ờ  
gian ch t ch .ặ ẽ
 

Lu t Parkinson nói r ng: "Công vi c n  ra đ  l p đ y th i gian phânậ ằ ệ ở ể ấ ầ ờ  
ph i cho nó." N u b n có m t công vi c có th  hoàn thành trong hai gi  đố ế ạ ộ ệ ể ờ ể 
làm trong c  m t ngày, công vi c đó s  có xu h ng n  ra m t cách t  t  vàả ộ ệ ẽ ướ ở ộ ừ ừ  
s  chi m m t c a b n c  m t ngày đ  làm công vi c mà l  ra b n ch  c nẽ ế ấ ủ ạ ả ộ ể ệ ẽ ạ ỉ ầ  
làm trong hai gi  đó.ờ
 

Tuy nhiên, đi u ng c l i cũng đúng. Đó là "Công vi c co l i đ  l pề ượ ạ ệ ạ ể ấ  
đ y th i gian phân chia cho chúng." S  d ng Lu t này b ng cách đ t raầ ờ ử ụ ậ ằ ặ  
nh ng h n đ nh th i gian cho b n thân b n và ép mình ph i hoàn thành côngữ ạ ị ờ ả ạ ả  
vi c s m h n. Ti p t c phân tích công vi c c a b n và tr c h t t p trungệ ớ ơ ế ụ ệ ủ ạ ướ ế ậ  
vào hoàn thành nh ng nhi m v  quan tr ng nh t c a b n, nh ng nhi m vữ ệ ụ ọ ấ ủ ạ ữ ệ ụ 
th  hi n s  đóng góp có giá tr  nh t mà b n có th  t o ra, theo l ch trình,ể ệ ự ị ấ ạ ể ạ ị  
n u không có.ế
 

Đây là b n câu h i b n có th  h i b n thân mình hàng ngày đ  gi  choố ỏ ạ ể ỏ ả ể ữ  
b n thân b n luôn theo sát v i nh ng nhi m v  quan tr ng nh t:ả ạ ớ ữ ệ ụ ọ ấ
 

1.    Nh ng ho t đ ng có giá tr  cao nh tữ ạ ộ ị ấ  c a tôi là gìủ ?Nh ng vi c tôiữ ệ  
làm đóng góp giá tr  l n nh t vào công vi c c a tôi là gì?ị ớ ấ ệ ủ

 

2.    Nh ng khu v c có k t qu  quan tr ngữ ự ế ả ọ  c a tôi là gìủ ?Nh ng k t quữ ế ả 
c  th  mà tôi đã đ c thuê đ  hoàn thànhụ ể ượ ể  là gì?

 

3.    T i sao tôi l i đ c tr  m c l ng đó? T i saoạ ạ ượ ả ứ ươ ạ  h  l i tr  ti n choọ ạ ả ề  
tôi đ  th c hi n công vi c đó? Tôi đ c đ c bi t giao nhi m vể ự ệ ệ ượ ặ ệ ệ ụ 
th c hi n công vi c gì?ự ệ ệ

 

4.    Nh ng gì tôi và ch  tôi có th  làm, n u làm t t, s  t o raữ ỉ ể ế ố ẽ ạ m t s  khácộ ự  
bi t th c s .ệ ự ự  N u tôi không làm vi c đó, nó s  không đ c làm.ế ệ ẽ ượ  



Nh ng n u tôi làm vi c đó, và tôi làm m t cách xu t s c, nó s  t oư ế ệ ộ ấ ắ ẽ ạ  
ra m t s  đóng góp quan tr ng đ i v i công vi c và cu c s ng c aộ ự ọ ố ớ ệ ộ ố ủ  
tôi. Vi c đó là gì?ệ

 

B t c  kho ng th i gian nào b n có, th ng ch  có m t ho t đ ng thấ ứ ả ờ ạ ườ ỉ ộ ạ ộ ể 
hi n s  s  d ng cao nh t và t t nh t th i gian c a b n. Công vi c c a b nệ ự ử ụ ấ ố ấ ờ ủ ạ ệ ủ ạ  
là xác đ nh nó và dành toàn tâm toàn ý vào vi c gi i quy t công vi c nhanhị ệ ả ế ệ  
chóng và hi u qu .ệ ả
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh nh ng nhi m v  quan tr ng nh t c a b n, nh ng nhi mị ữ ệ ụ ọ ấ ủ ạ ữ ệ  
v  th  hi n s  đóng góp quan tr ng nh t c a b n đ i v i công tyụ ể ệ ự ọ ấ ủ ạ ố ớ  
b n. Quy t tâm th c hi n riêng nh ng nhi m v  này tr c khi b nạ ế ự ệ ữ ệ ụ ướ ạ  
b t đ u b t kì m t vi c gì khác.ắ ầ ấ ộ ệ

 

2.    T o ra “h  th ng ép” cho riêng b n. Đ t ra nh ng h n th i gian cạ ệ ố ạ ặ ữ ạ ờ ụ 
th  cho b n thân b n và sau đó quy t tâm th c hi n công vi c th tể ả ạ ế ự ệ ệ ậ  
t t và v t k  ho ch.ố ượ ế ạ

 

99. Lu t T p trung gi i quy t m t vi cậ ậ ả ế ộ ệ
 

Kh  năng b t đ u và hoàn thành nhi m v  quan tr ng nh t c a b nả ắ ầ ệ ụ ọ ấ ủ ạ  
quy t đ nh s n l ng c a b n h n b t kì kĩ năng nào khác.ế ị ả ượ ủ ạ ơ ấ

 

S  th c hi n t i đa ch  có th  khi b n t p trung h t tâm trí vào m tự ự ệ ố ỉ ể ạ ậ ế ộ  
nhi m v , nhi m v  quan tr ng nh t, và b n kiên trì th c hi n cho đ n khiệ ụ ệ ụ ọ ấ ạ ự ệ ế  
nó hoàn  thành 100%.
 



B n không th  làm m i vi c, nh ng b n có th  làmạ ể ọ ệ ư ạ ể  m tộ vi c, và b nệ ạ  
có th  làm nó ngay bây gi . B ng cách đ t ra các m c tiêu và các u tiên, vàể ờ ằ ặ ụ ư  
sau đó b ng cách ch n ra nhi m v  quan tr ng nh t c a b n, b n có thằ ọ ệ ụ ọ ấ ủ ạ ạ ể 
tăng m c s n l ng và đ u ra c a b n m t cách đáng k .ứ ả ượ ầ ủ ạ ộ ể
 

Gi i quy t m t vi c có l  là kĩ năng qu n tr  th i gian có s c m nhả ế ộ ệ ẽ ả ị ờ ứ ạ  
nh t. Nó có th  làm tăng đ u ra c a b n lên đ n 500%. Nó có th  làm gi mấ ể ầ ủ ạ ế ể ả  
s  l ng th i gian b n dành cho m t công vi c xu ng t i 80% - b ng chínhố ượ ờ ạ ộ ệ ố ớ ằ  
hành đ ng lao mình vào nhi m v  và đ t k  lu t cho chính b n g n bó v iộ ệ ụ ặ ỉ ậ ạ ắ ớ  
nó cho đ n khi nó hoàn thành.ế
 

Nh c m t nhi m v  lên, đ t nó xu ng, và làm đi làm l i m t vài l nấ ộ ệ ụ ặ ố ạ ộ ầ  
s  tăng đáng k  s  l ng th i gian c n thi t đ  hoàn thành nhi m v .ẽ ể ố ượ ờ ầ ế ể ệ ụ  M tặ  
khác, đ a nhi m v  lên và t  ch i đ t nó xu ng cho đ n khi nó đ c th cư ệ ụ ừ ố ặ ố ế ượ ự  
hi n s  giúp b n hoànệ ẽ ạ   thành nhi u h n trong m t kho ng th i gian ng nề ơ ộ ả ờ ắ  
h n so v i b n đã nghĩ là có th . B ng cách đ t ra k  lu t cho b n đ  t pơ ớ ạ ể ằ ặ ỉ ậ ạ ể ậ  
trung h t tâm trí vào vi c quan tr ng nh t b n có th  làm, và sau đó b ngế ệ ọ ấ ạ ể ằ  
cách hoàn thành nhi m v  đó, b n tăng s  l ng, ch t l ng và giá tr  đ uệ ụ ạ ố ượ ấ ượ ị ầ  
ra c a b n m t cách đáng k .ủ ạ ộ ể
 

B n có th  có m i tài năng và kĩ năng trên th  gi i. Nh ng n u b nạ ể ọ ế ớ ư ế ạ  
không th  t  khép mình vào k  lu t đ  t p trung h t s c l c vào nhi m vể ự ỉ ậ ể ậ ế ứ ự ệ ụ 
quan tr ng nh t c a b n, b n s  luôn ph i làm vi c cho m t ng i khác.ọ ấ ủ ạ ạ ẽ ả ệ ộ ườ  
B n s  luôn b  giám sát b i m t ai đó mà ng i này có th  đ m b o r ngạ ẽ ị ở ộ ườ ể ả ả ằ  
b n làm nh ng gì b n nên làm, khi nào b n nên làm.ạ ữ ạ ạ
 

Tin t c t t lành đó là b t c  khi nào b n hoàn thành m t nhi m v  toứ ố ấ ứ ạ ộ ệ ụ  
l n, b n tr i nghi m m t s  tăng lên m nh m  v  s c l c, s  nhi t tình, vàớ ạ ả ệ ộ ự ạ ẽ ề ứ ự ự ệ  
lòng t  tr ng. B n c m th y r t tuy t v i v  b n thân mình. B n c m th yự ọ ạ ả ấ ấ ệ ờ ề ả ạ ả ấ  
vui v  và ph n kh i. B n c m th y gi ng nh  m t ng i chi n th ng.ẻ ấ ở ạ ả ấ ố ư ộ ườ ế ắ
 

Nhi m v  càng quan tr ng và b n càng có nhi u k  lu t trong vi cệ ụ ọ ạ ề ỉ ậ ệ  
hoàn thành nhi m v , b n càng c m th y t t h n v  b n thân mình khi b nệ ụ ạ ả ấ ố ơ ề ả ạ  
đã hoàn thành.
 



B ng vi c t  giao cho b n m t nhi m v  l n và sau đó khép mình vàoằ ệ ự ạ ộ ệ ụ ớ  
k  lu t đ  t p trung h t tâm s c cho đ n khi nhi m v  hoàn thành, cu iỉ ậ ể ậ ế ứ ế ệ ụ ố  
cùng b n s  phát tri n đ c thói quen quan tr ng h n t t c , đó làạ ẽ ể ượ ọ ơ ấ ả  s  hoànự  
thành nhi m v .ệ ụ B n l p trình trí óc ti m th c c a minh theo m t cách th cạ ậ ề ứ ủ ộ ứ  
đó là b n trông mong nh ng nhi m v  l n lao b i vì b n bi t b n s  c mạ ữ ệ ụ ớ ở ạ ế ạ ẽ ả  
th y sung s ng th  nào khi b n đã hoàn thành chúng.ấ ướ ế ạ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.   Quy t tâm ngay hôm nay hình thành m t thói quen su t đ i v  hoànế ộ ố ờ ề  
thành nhi m v . B n làm vi c này b ng cách l a ch n nh ng nhi mệ ụ ạ ệ ằ ự ọ ữ ệ  
v  quan tr ng nh t c a b n, s p x p b n thân b n, và sau đó t pụ ọ ấ ủ ạ ắ ế ả ạ ậ  
trung toàn tâm toàn ý th c hi n nó cho đ n khi nó hoàn thành. Làm điự ệ ế  
làm l i nh  th  cho đ n khi thói quen gi i quy t đ n l  này đ cạ ư ế ế ả ế ơ ẻ ượ  
c ng c  v ng ch c.ủ ố ữ ắ

 

2.   Xác đ nh nhi m v  ho c d  án đ n l  l n nh t vàị ệ ụ ặ ự ơ ẻ ớ ấ   quan tr ng nh tọ ấ  
mà b n đang ph i đ i m t v i. B t k  nó là gì, h  b  m c t t cạ ả ố ặ ớ ấ ể ọ ỏ ặ ấ ả 
m i th  khác và d n toàn tâm toán ý vào th c hi n nó, b t k  ph iọ ứ ồ ự ệ ấ ể ả  
m t bao nhiêu lâu.ấ

 

Khi b n đang gi i quy t nh ng nhi m v  quan tr ng nh t c a b n,ạ ả ế ữ ệ ụ ọ ấ ủ ạ  
b t kì đi u gì khác b n có th  làm đi u là phí ph m th i gian. B t k  đi uấ ề ạ ể ề ạ ờ ấ ể ề  
gì khác xu t hi n, b n s  ph i th a mãn đ  bi t r ng ch ng có gì quanấ ệ ạ ẽ ả ỏ ể ế ằ ẳ  
tr ng h n nh ng gì b n đang làm  hi n t i. Đây là chìa khóa m  ra năngọ ơ ữ ạ ở ệ ạ ở  
su t cao và thành công vĩ đ i.ấ ạ
 

100. Lu t Năng l cậ ự
 



B n có th  nâng cao năng l c và hi u qu  c a mình b ng cách tr  nênạ ể ự ệ ả ủ ằ ở  
t t h n và t t h n trong nh ng nhi m v  quan tr ng c a b n.ố ơ ố ơ ữ ệ ụ ọ ủ ạ

 

M t trong nh ng kĩ thu t qu n tr  th i gian m nh m  nh t đó là b nộ ữ ậ ả ị ờ ạ ẽ ấ ạ  
tr  nênở  t t h nố ơ  trong nh ng đi u quan tr ng nh t mà b n làm. Nh ng năngữ ề ọ ấ ạ ữ  
l c chính y u, nh ng lĩnh v c kĩ năng c a b n, nh ng n i mà  đó b nự ế ữ ự ủ ạ ữ ơ ở ạ  
hoàn toàn xu t s c v  nh ng gì b n làm, là y u t  quy t đ nh v  hi u quấ ắ ề ữ ạ ế ố ế ị ề ệ ả 
c a b n, m c s ng c a b n, và m c đ  thành t u mà b n đ t đ n trongủ ạ ứ ố ủ ạ ứ ộ ự ạ ạ ế  
lĩnh v c c a b n.ự ủ ạ
 

Th  tr ng ch  tr  nh ng ph n th ng r t xu t s c cho nh ng côngị ườ ỉ ả ữ ầ ưở ấ ấ ắ ữ  
vi c xu t s c. Vì th  b n thành công đ n m c đ  mà b n làm nhi u vi cệ ấ ắ ế ạ ế ứ ộ ạ ề ệ  
t t h n so v i ng i trung bình. Trách nhi m l n lao trong đ i c a b n đó làố ơ ớ ườ ệ ớ ờ ủ ạ  
quy t đ nh nh ng vi c gì b n có th  làm và nên làm t t và sau đó xây d ngế ị ữ ệ ạ ể ố ự  
m t k  ho ch đ  tr  nên r t t t trong lĩnh v c s ng còn đó.ộ ế ạ ể ở ấ ố ự ố
 

Đây m t l n n a là câu h i chìa khóa: M t kĩ năng, n u b n xây d ngộ ầ ữ ỏ ộ ế ạ ự  
và th c hi n theo m t ph ng pháp tuy t v i, s  có tác đ ng tích c c l nự ệ ộ ươ ệ ờ ẽ ộ ự ớ  
nh t đ n ngh  nghi p c a b n là gì?ấ ế ề ệ ủ ạ
 

Kĩ năng quan tr ng mà b n y u nh t đ t ra đ  cao mà  đó b n có thọ ạ ế ấ ặ ộ ở ạ ể 
s  d ng t t c  nh ng t t c  các kĩ năng khác c a b n. Hãy chân th t v iử ụ ấ ả ữ ấ ả ủ ạ ậ ớ  
chính b n. Kĩ năng h n ch  c a b n là gì? M t kĩ năng xác đ nh t c đ  màạ ạ ế ủ ạ ộ ị ố ộ  
t i đó b n hoàn thành nh ng nhi m v  chính y u c a b n và đ t đ c cácạ ạ ữ ệ ụ ế ủ ạ ạ ượ  
m c tiêu c a b n? M t kĩ năng mà n u thi u nó b n s  b  kìm hãm là gì?ụ ủ ạ ộ ế ế ạ ẽ ị
 

Nguyên t c Pareto, nguyên t c 80/20, áp d ng cho nh ng kĩ năng đangắ ắ ụ ữ  
h n ch  thành công c a b n. 80% lý do t i sao b n không ti n b c nhanhạ ế ủ ạ ạ ạ ế ướ  
nh  b n mu n đ c gi i thích b i 20% các kĩ năng và kh  năng mà b nư ạ ố ượ ả ở ả ạ  
thi u.ế
 

Nguyên t c này cũng nói r ng 80% các h n ch  trong cu c s ng c aắ ằ ạ ế ộ ố ủ  
b n đ u ch a trong b n thân b n. 80% các lý do b n không đ t đ c cácạ ề ứ ả ạ ạ ạ ượ  
m c tiêu nhanh nh  b n mu n là b i vì b n thi u m t kĩ năng, kh  năng,ụ ư ạ ố ở ạ ế ộ ả  
ho c ph m ch t nào đó trong chính b n thân b n.ặ ẩ ấ ả ạ



 

Nh ng ng i không g t hái đ c thành công luôn luôn tìm ki m nh ngữ ườ ặ ượ ế ữ  
lý do v  nh ng v n đ  c a h   th  gi i bên ngoài. Nh ng ng i đ t đ cề ữ ấ ề ủ ọ ở ế ớ ữ ườ ạ ượ  
thành t u cao luôn luôn nhìn vào trong. Ng i đ t đ c nhi u thành t uự ườ ạ ượ ề ự  
luôn t  h i: Trong tôi có đi u gì đang kìm chân tôi l i v y?ự ỏ ề ạ ậ
 

Nh ng ng i thành công quan sát b n thân h  đ  tìm ra câu tr  l i choữ ườ ả ọ ể ả ờ  
nh ng câu h i c a h  và tìm ra gi i pháp cho các v n đ  c a h . Nh ngữ ỏ ủ ọ ả ấ ề ủ ọ ữ  
ng i kém thành công th ng nhìn ra ngoài. Theo b n thì ai s  nhìn th yườ ườ ạ ẽ ấ  
gi i pháp tr c?ả ướ
 

Làm th  nào b n có th  áp d ng Lu t này ngay l p t c:ế ạ ể ụ ậ ậ ứ
 

1.    Xác đ nh các khu v c k t qu  quan tr ng c a b n và các năng l cị ự ế ả ọ ủ ạ ự  
c t lõi c a b n. Nh ng đi u quan tr ng nh t mà b n th c hi n trongố ủ ạ ữ ề ọ ấ ạ ự ệ  
công vi c là gì và b n gi i quy t chúng t t nh  th  nào?ệ ạ ả ế ố ư ế  Đ a raư  
danh sách k t qu  c a b n t  m t đ n m i cho m i danh sách, v iế ả ủ ạ ừ ộ ế ườ ỗ ớ  
m t là th p nh t và m i là cao nh t, xét v  khía c nh b n gi i vộ ấ ấ ườ ấ ề ạ ạ ỏ ề 
lĩnh v c đó th  nào.ự ế

 

2. Nh  m i ng i xung quanh b n đánh giá nh ng lĩnh v c kĩ năng quanờ ọ ườ ạ ữ ự  
tr ng c a b n theo thang m c đ  t  m t đ n m i. B n càng chínhọ ủ ạ ứ ộ ừ ộ ế ườ ạ  
xác trong bài t p này, b n càng d  dàng t p trung vào m t ho c haiậ ạ ễ ậ ộ ặ  
khu v c kĩ năng mà có th  giúp b n nhi u nh t.ự ể ạ ề ấ

 

3.    Xác đ nh m t kĩ năng, kĩ năng quan tr ng nh t, kĩ năng mà, n u b nị ộ ọ ấ ế ạ  
phát tri n và th c hi n nó m t cách xu t s c, s  có tác đ ng l nể ự ệ ộ ấ ắ ẽ ộ ớ  
nh t đ i v i ngh  nghi p c a b n. B t k  nó là gì, đ t ra m t m cấ ố ớ ề ệ ủ ạ ấ ể ặ ộ ụ  
tiêu, l p m t k  ho ch, và ti n hành th c hi n đ  tr  nên xu t s cậ ộ ế ạ ế ự ệ ể ở ấ ắ  
trong lĩnh v c đó. B n s  hoàn toàn ng c nhiên v i s  khác bi t màự ạ ẽ ạ ớ ự ệ  
nó s  t o ra trong công vi c c a b n.ẽ ạ ệ ủ ạ

 

T ng k tổ ế



 

Các nguyên t c qu n tr  th i gian đã đ c bi t và đ c th c hành b iắ ả ị ờ ươ ế ượ ự ở  
nh ng ng i có năng l c s n xu t cao trong su t l ch s , trong m i t  ch cữ ườ ự ả ấ ố ị ử ọ ổ ứ  
và trong m i lĩnh v c c a s  c  g ng. Chúng là nh ng lu t c  b n c aọ ự ủ ự ố ắ ữ ậ ơ ả ủ  
qu n tr  cu c s ng. Chúng là không thay đ i và b t bi n. Và chúng s  tácả ị ộ ố ổ ấ ế ẽ  
đ ng đ  cho phép b n thành công h n so v i b n có th  t ng t ng n uộ ể ạ ơ ớ ạ ể ưở ượ ế  
không có chúng.
 

Tin t c t t nh t trong t t c  đó là các nguyên t c d n đ n thành côngứ ố ấ ấ ả ắ ẫ ế  
trong kinh doanh không ph c t p và khó hi u. Chúng th c s  đ n gi n đứ ạ ể ự ự ơ ả ể 
áp d ng. Chúng ch  đòi h i 4 D đ  bi n chúng tr  thành c a riêng b n trongụ ỉ ỏ ể ế ở ủ ạ  
ph n còn l i c a s  nghi p b n.ầ ạ ủ ự ệ ạ
 

Chữ D th  nh t  làứ ấ  c  mu nƯớ ố  (Desire). Đây  là  xu t  phát  đi m  c aấ ể ủ  
nh ng thành t u ngh  nghi p hay cá nhân vĩ đ i. B n ph i th c s  mu nữ ự ề ệ ạ ạ ả ự ự ố  
các m c tiêu c a b n. B n ph i s n sàng t o nên nh ng n  l c c n thi t đụ ủ ạ ạ ả ẵ ạ ữ ỗ ự ầ ế ể 
phát tri n nh ng thói quen qu n tr  th i gian này cho đ n khi chúng tr  thànhể ữ ả ị ờ ế ở  
m t ph n c a ph m ch t và tính cách c a b n.ộ ầ ủ ẩ ấ ủ ạ
 

Chữ D th  hai là vi t t t c aứ ế ắ ủ  Decision, s  quy t đ nhự ế ị . B n ph i xé rào.ạ ả  
B n ph i đ a ra quy t đ nh rõ ràng, không l p l  r ng b n đang th c hànhạ ả ư ế ị ậ ờ ằ ạ ự  
nh ng hành vi này và t o d ng nh ng thói quen này b t k  ph i m t baoữ ạ ự ữ ấ ể ả ấ  
lâu.
 

Chữ D th  ba là k  lu t (ứ ỉ ậ Discipline). Đây là ph m ch t đ n l  quanẩ ấ ơ ẻ  
tr ng nh t mà b n có th  phát tri n đ  đ t đ c thành công và nh ng thànhọ ấ ạ ể ể ể ạ ượ ữ  
t u cá nhân vĩ đ i trong đ i mình. V i m t ý th c cao v  k  lu t cá nhân,ự ạ ờ ớ ộ ứ ề ỉ ậ  
b n có th  chinh ph c th  gi i. N u không có nó, kh  năng có th  là r t ít.ạ ể ụ ế ớ ế ả ể ấ
 

Chữ D th  t  là vi t t t c aứ ư ế ắ ủ  Determination, s  quy t tâmự ế . Đây là m tộ  
ph m ch t vĩ đ i cho phép b n v t qua t t c  nh ng th t b i, th t v ng,ẩ ấ ạ ạ ượ ấ ả ữ ấ ạ ấ ọ  
nh ng th t b i t m th i, và m i ch ng ng i mà cu c đ i ném vào conữ ấ ạ ạ ờ ọ ướ ạ ộ ờ  
đ ng c a b n. S  quy t tâm c a b n, s  kiên đ nh c a b n, chính làườ ủ ạ ự ế ủ ạ ự ị ủ ạ  
th c đo ni m tin c a b n trong b n thân b n.ướ ề ủ ạ ả ạ
 



Không có các gi i h n th c s  v  nh ng gì b n có th  hoàn thành v iớ ạ ự ự ề ữ ạ ể ớ  
cu c đ i mình tr  nh ng gi i h n mà b n đ t vào b n thân b n b ng suyộ ờ ừ ữ ớ ạ ạ ặ ả ạ ằ  
nghĩ c a chính b n.ủ ạ
 

K t lu nế ậ

 

B t đ u ngay t  bây gi !ắ ầ ừ ờ
 

B n b t đ u t  đâu? B n đã h c đ c 100 lu t và h nạ ắ ầ ừ ạ ọ ượ ậ ơ  200 h  quệ ả 
c a nh ng lu t này. B n ph i đ c hàng trăm các b c hành đ ng mà b n cóủ ữ ậ ạ ả ọ ướ ộ ạ  
th  ti n hành đ  th c hi n và áp d ng nh ng lu t này vào cu c đ i c aể ế ể ự ệ ụ ữ ậ ộ ờ ủ  
b n. B n làm gì bây gi ?ạ ạ ờ
 

Theodore Roosevelt có l n nói, "Hãy làm nh ng gì  b n có th ,  v iầ ữ ạ ể ớ  
nh ng gì b n có, ngay  ch  mà b n đang đ ng."ữ ạ ở ỗ ạ ứ
 

Nh ng v n đ  gì, h n b t kì đi u gì khác, mà b n hành đ ng theo ítữ ấ ề ơ ấ ề ạ ộ  
nh t m t ý t ng mà có th  th  giúp b n ngay l p t c. Đ ng trì hoãn hayấ ộ ưở ể ể ạ ậ ứ ừ  
ch n ch . N u b n nghĩ r ng b n có th  nâng cao cu c s ng c a mình,ầ ừ ế ạ ằ ạ ể ộ ố ủ  
công vi c c a mình hay hi u qu  cá nhân v i m t b c hành đ ng riêngệ ủ ệ ả ớ ộ ướ ộ  
bi t, hãy làm đi u đó.ệ ề
 

Toàn b  95% m i vi c b n làm đ c quy t đ nh b i thói quen c aộ ọ ệ ạ ượ ế ị ở ủ  
b n, dù t t dù x u. M t thói quen là m t ph n ng t  đ ng có đi u ki nạ ố ấ ộ ộ ả ứ ự ộ ề ệ  
ho c nghi l  c a cá nhân ho c đ i s ng kinh doanh. M c tiêu vĩ đ i c aặ ễ ủ ặ ờ ố ụ ạ ủ  
b n đó là hình thành các thói quen t t đ  mà sau đó phát huy ch c năng c aạ ố ể ứ ủ  
chúng, tăng c ng ch t l ng cu c đ i b n và tăng ph m vi nh ng ph nườ ấ ượ ộ ờ ạ ạ ữ ầ  
th ng c a b n.ưở ủ ạ
 



B t đ u b ng cách quy t đ nh ngay hôm nay m t cách chính xác nh ngắ ầ ằ ế ị ộ ữ  
gì b n th c s  mu n trong đ i. Vi t ra m t danh sách các m c tiêu c a b nạ ự ự ố ờ ế ộ ụ ủ ạ  
cho nh ng năm phía tr c. Và đ ng có th n tr ng ho c c n th n.ữ ướ ừ ậ ọ ặ ẩ ậ
 

Đ t ra nh ng m c tiêu l n—nh ng m c tiêu kích thích và t o c mặ ữ ụ ớ ữ ụ ạ ả  
h ng cho b n—và l p nh ng k  ho ch rõ ràng vi t ra đ  th c hi n chúng.ứ ạ ậ ữ ế ạ ế ể ự ệ  
T o ra các l ch trình k  ho ch và đ t các h n đ nh v  th i gian. Làm cho cácạ ị ế ạ ặ ạ ị ề ờ  
ho t đ ng và nh ng hoàn thành c a b n tr  nên có th  đo l ng đ c, vàạ ộ ữ ủ ạ ở ể ườ ượ  
sau đó hành đ ng!ộ
 

Ph ng h ng hành đ ng là ph m ch t h ng ngo i d  nh n nh tươ ướ ộ ẩ ấ ướ ạ ễ ậ ấ  
c a m t con ng i chi n th ng. Th  gi i đ y r y nh ng ng i luôn tuyênủ ộ ườ ế ắ ế ớ ầ ẫ ữ ườ  
b  trong đ u óc r ng “m t ngày nào đó tôi s .”ố ầ ằ ộ ẽ  H  luôn l p k  ho ch,ọ ậ ế ạ  
chu n b , và nghĩ v  nh ng gì h  s  làm “m t ngày nào đo.” B n đ ng làẩ ị ề ữ ọ ẽ ộ ạ ừ  
m t ng i trong s  h .ộ ườ ố ọ
 

Có l  ph m ch t vĩ đ i nh t b n có th  phát tri n trong kinh doanh làẽ ẩ ấ ạ ấ ạ ể ể  
“ý th c v  s  kh n c p," nh ng gì Tom Peters g i là "m t thiên h ng c aứ ề ự ẩ ấ ữ ọ ộ ướ ủ  
hành đ ng." Ch  có kho ng 2% s  ng i phát tri n thói quen hành đ ngộ ỉ ả ố ườ ể ộ  
nhanh chóng khi c  h i hay nguy hi m b c l . Và nh ng ng i này có xuơ ộ ể ộ ộ ữ ườ  
h ng ti n v  phía tr c trên m i chi n tuy n, trong m i t  ch c hay lĩnhướ ế ề ướ ọ ế ế ọ ổ ứ  
v c c a s  n  l c.ự ủ ự ỗ ự
 

Thomas Edison đã vi t: "Nh ng đi u t t đ p đ n v i nh ng ng iế ữ ề ố ẹ ế ớ ữ ườ  
ch  đ i chúng, nh ng chúng ch  là nh ng gì đ c b  l i phía sau t  nh ngờ ợ ư ỉ ữ ượ ỏ ạ ừ ữ  
ng i v i vã.”ườ ộ
 

Khi b n suy nghĩ, quy t đ nh, và hành đ ng v  m t ý t ng đ n gi n,ạ ế ị ộ ề ộ ưở ơ ả  
b n s  tr  nên t t h n m t ng i nào đó h c hàng trăm ý t ng nh ngạ ẽ ở ố ơ ộ ườ ọ ưở ư  
ch ng làm gì.ẳ
 

Tin t c t t lành đó là b n càng chuy n đ ng nhanh, b n càng có nhi uứ ố ạ ể ộ ạ ề  
kinh nghi m và b n càng h c đ c nhi u bài h c.ệ ạ ọ ượ ề ọ
 



B n càng di chuy n nhanh, b n càng tr  nên thông mình và có năng l cạ ể ạ ở ự  
h n. B n càng di chuy n nhanh, đi nhi u n i, g p nhi u ng i, và phátơ ạ ể ề ơ ặ ề ườ  
hi nệ   nhi u c  h i, thì càng có nhi u cánh c a m  ra cho b n.ề ơ ộ ề ử ở ạ
 

B n càng di chuy n nhanh, b n càng có nhi u s c l c và b n càng trạ ể ạ ề ứ ự ạ ở 
nên nhi t tình và t  tin h n.ệ ự ơ
 

B n càng di chuy n nhanh, b n càng tr  nên sáng t o và có năng l cạ ể ạ ở ạ ự  
trong b t kì lĩnh v c nào. B n càng di chuy n nhanh b n càng làm đ cấ ự ạ ể ạ ượ  
nhi u vi c h n và b n càng tr  nên có kh  năng làm nhi u vi c h n.ề ệ ơ ạ ở ả ề ệ ơ
 

Không có gì thành công b ng s  thành công. Khi b n h c và áp d ngằ ự ạ ọ ụ  
nh ng lu t này hàng ngày, b n đã phát tri n m t thói quen trong thâm tâmữ ậ ạ ể ộ  
v  ph ng h ng hành đ ng. Và b n càng “th ” nhi u, b n s  càng “th ngề ươ ướ ộ ạ ử ề ạ ẽ ắ  
l i” nhi u.ợ ề
 

B n d ch chuy n t  "suy nghĩ tích c c" sang "hi u bi t tích c c." B nạ ị ể ừ ự ể ế ự ạ  
chuy n t  mong c và hy v ng đ n s  tin ch c hoàn toàn r ng b n có thể ừ ướ ọ ế ự ắ ằ ạ ể 
làm m i vi c mà b n đ  tâm trí đ n.ọ ệ ạ ể ế
 

B n là m t ng i phi th ng. B n có tài năng và kh  năng xa h n b tạ ộ ườ ườ ạ ả ơ ấ  
kì đi u gì mà b n đã t ng hoàn thành. B n đang s ng trong m t th  h  vàngề ạ ừ ạ ố ộ ế ệ  
c a nhân lo i,  đó m i ng i có th  đ t đ c nhi u thành t u h n làủ ạ ở ọ ườ ể ạ ượ ề ự ơ  
tr c đây ng i ta có th  t ng t ng.ướ ườ ể ưở ượ
 

Không có gi i h n v  nh ng gì b n có th  làm, là, hay có tr  nh ngớ ạ ề ữ ạ ể ừ ữ  
gi i h n mà b n đ t vào đ u óc b n. Hãy đi theo ph ng h ng đó!ớ ạ ạ ặ ầ ạ ươ ướ
 

Các ngu n h c t p c a Brian Tracy Qu c tồ ọ ậ ủ ố ế

 



Brian Tracy
 

Ng i di n thuy t, Ng i đào t o, Ng i d n d t h i th oườ ễ ế ườ ạ ườ ẫ ắ ộ ả
 

Brian Tracy là m t trong nh ng ng i di n thuy t đ nh cao c a th  gi i,ộ ữ ườ ễ ế ỉ ủ ế ớ  
nói chuy n v i h nệ ớ ơ  300.000 ng i m i năm trên toàn n c M , châu Au,ườ ỗ ướ ỹ  
châu Á, và châu Úc.
 

Nh ng bài di n thuy t, nói chuy n và các bu i h i th o c a Brianữ ễ ế ệ ổ ộ ả ủ  
đ c miêu t  nh  là “truy n c m h ng, gi i trí, thông tin, và thúc đ y."ượ ả ư ề ả ứ ả ẩ  
Khán gi  c a ông bao g m 500 công ty phát đ t v i đ  m i kích c  kinhả ủ ồ ạ ớ ủ ọ ỡ  
doanh và h i liên hi p.ộ ệ
 

Hãy g i đi n ngay hôm nay đ  bi t đ y đ  vọ ệ ể ế ầ ủ ề  thông tin v  vi c đăngề ệ  
kí m i Brian nói chuy n vào cu c h p hay h i th o ti p sau c a b n.ờ ệ ộ ọ ộ ả ế ủ ạ
 

T  duy c a th  k  21ư ủ ế ỉ —làm th  nào đ  suy nghĩ sâu s c h n, l p kế ể ắ ơ ậ ế 
ho ch t t h n, và ho ch đ nh chi n l c t t h n cho s  c nh tranh c a b nạ ố ơ ạ ị ế ượ ố ơ ự ạ ủ ạ  
và đ t đ c k t qu  t t đ p h n trong m t môi tr ng kinh doanh r i r m,ạ ượ ế ả ố ẹ ơ ộ ườ ố ắ  
thay đ i nhanh chóng.ổ
 

Chi n l c bán hàng nâng caoế ượ —làm th  nào đ  suy nghĩ th u đáoế ể ấ  
h n, th c hi n t t h n và bán đ c nhi u hàng h n trong cu c c nh tranhơ ự ệ ố ơ ượ ề ơ ộ ạ  
c a b n, s  d ng nh ng chi n l c và chi n thu t cao c p nh t đ c bi tủ ạ ử ụ ữ ế ượ ế ậ ấ ấ ượ ế  
đ n trong bán hàng hi n đ i.ế ệ ạ
 

Tâm lý c a thành côngủ —Nh ng ng i  đ nh cao suy nghĩ  và hànhữ ườ ỉ  
đ ng th  nào trong m i lĩnh v c cá nhân và đ i s ng kinh doanh. V  sộ ế ọ ự ờ ố ố ố 
nh ng ph ng pháp và chi n l c th c t , đã đ c ch ng minh đ  d nữ ươ ế ượ ự ế ượ ứ ể ẫ  
đ n kh  năng th c hi n đ nh cao.ế ả ự ệ ỉ
 

Vai trò lãnh đ o trong thiên niên k  m iạ ỉ ớ —Làm th  nào đ  áp d ngế ể ụ  
nh ng nguyên t c lãnh đ o quan tr ng nh t đã đ c khám phá đ  qu n lý,ữ ắ ạ ọ ấ ượ ể ả  



kích thích và đ  đ t đ c nh ng k t qu  t t h n, nhanh h n so v i tr cể ạ ượ ữ ế ả ố ơ ơ ớ ướ  
đây.
 

Brian s  tùy bi n bài nói chuy n c a ông m t cách c n th n cho b nẽ ế ệ ủ ộ ẩ ậ ạ  
và cho nh ng nhu c u c a b n. Hãy g i 858/481-2977 ngay hôm nay đữ ầ ủ ạ ọ ể 
nh n đ c ti n qu ng cáo mi n phí.ậ ượ ề ả ễ
 

Brian Tracy nh n d y kèm cá nhânậ ạ
 

Tâm đi m đào t o nâng cao và H  th ng c  v n kinh nghi m c a Brianể ạ ệ ố ố ấ ệ ủ  
Tracy
 

•         L p k  ho ch chi n l c cá nhân •ậ ế ạ ế ượ
 

•         Th c hi n nâng caoự ệ  •
 

•         S  t p trung và rõ ràng l n h n •ự ậ ớ ơ
 

•         S  cân b ng trong cu c s ngự ằ ộ ố
 

•         Ki m ti n nhi u h n •ế ề ề ơ
 

•         Làm vi c ít h nệ ơ
 

•         Làm th  nào đ  t p trung vào các ho t đ ng có giá tr  cao nh tế ể ậ ạ ộ ị ấ
 

•         H  th ng ng i v ch k  ho ch •ệ ố ườ ạ ế ạ
 



•         Đánh giá và cân nh c tình hình đang x y raắ ả
 

•         Đ t đ c m c tiêu nhanh h nạ ượ ụ ơ
 

H  th ng tâm đi m đ c thi t k  dành cho các nhà kinh doanh, nhàệ ố ể ượ ế ế  
qu n tr , và nh ng ng i bán hàng chuyên nghi p thành đ t, nh ng ng iả ị ữ ườ ệ ạ ữ ườ  
mu n b c lên b c ti p theo trong s  nghi p và đ i s ng cá nhân c a h .ố ướ ướ ế ự ệ ờ ố ủ ọ
 

Ch ng trình hu n luy n nhóm này đ c t  ch c b n l n m i nămươ ấ ệ ượ ổ ứ ố ầ ỗ  
ở San Diego, California. Nh ng ng i tham gia hoàn thành công vi c chu nữ ườ ệ ẩ  
b  tr c m i cu c h i th o. B n h c cách l p k  ho ch chi n l c choị ướ ỗ ộ ộ ả ạ ọ ậ ế ạ ế ượ  
chính b n; cách th c hi n k  ho ch c a b n v i k  ho ch hàng ngày, hàngạ ự ệ ế ạ ủ ạ ớ ế ạ  
tu n, và hàng tháng; và làm th  nào đ  nâng c p k  ho ch c a b n khi b nầ ế ể ấ ế ạ ủ ạ ạ  
ti n v  phía tr c.ế ề ướ
 

Các cu c h i th o hu n luy n có quy mô nh  và mang tính cá nhân v iộ ộ ả ấ ệ ỏ ớ  
r t nhi u c  h i cho t ng tác và đ ng não v i nh ng ng i thành đ t khácấ ề ơ ộ ươ ộ ớ ữ ườ ạ  
và v i vi c l p k  ho ch cá nhân.ớ ệ ậ ế ạ
 

K t qu : b n s  nâng cao g p đôi (ho c nhi u h n) thu nh p c aế ả ạ ẽ ấ ặ ề ơ ậ ủ  
mình và đ n gi n hóa cu c s ng c a b n, tăng th i gian r nh r i c a b nơ ả ộ ố ủ ạ ờ ả ỗ ủ ạ  
lên, qua ch ng trình hai hay ba năm.ươ
 

Đ  đăng kí, ho c đ  hoàn thành các chi ti t, hãy truy c p Web site c aể ặ ể ế ậ ủ  
chúng tôi qua đ a chị ỉ www.briantracy.com ho c g i đi n cho Brian Tracyặ ọ ệ  
International theo số 858/481-2977. Vi t th  cho Brian Tracy Internationalế ư  
theo đ a ch : 462 Stevensị ỉ  Avenue, Suite 202, Solana Beach, California 92075 
ho c g i fax đ n s 858/481-2445.ặ ử ế ố
 

Các ch ng trình h c t p qua Audio c a Brian Tracyươ ọ ậ ủ
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Tâm lý thành tích (7 gi )ờ
 

Ch ng trình ph  bi n nh t v  thành công và thành t uươ ổ ế ấ ề ự  
trên th  gi i.ế ớ
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Tâm lý thành công (7 gi )ờ
 

10 nguyên t c th c hi n đ nh cao đ c th c hành b iắ ự ệ ỉ ượ ự ở  
nh ng ng i đ t thành tích cao.ữ ườ ạ
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Tâm lý bán hàng (7 gi )ờ
 

Ch ng trình bán hàng m t cách m nh m , th c th  vàươ ộ ạ ẽ ự ế  
chuyên nghi p nh t trên th  gi i hi n nay.ệ ấ ế ớ ệ
 

75 
USD

 

80 
USD
 

Làm th  nào đ  làm ch  th i gian c a b n (7 gi )ế ể ủ ờ ủ ạ ờ
 

H n 500 ý t ng ch  ch t v  qu n tr  th i gian trong m tơ ưở ủ ố ề ả ị ờ ộ  
h  th ng đã đ c ch ng minh mang l i k t qu  t c thì. Ti tệ ố ượ ứ ạ ế ả ứ ế  
ki m 2 gi  m i ngày.ệ ờ ỗ
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Nh ng thói quen hàng tri u đô la (7 gi )ữ ệ ờ
 

Nh ng thói quen và hành vi đi n đi n hình đ c th c hànhữ ể ể ượ ự  
b i nh ng ng i ki m ti n gi i và nh ng tri u phú t  làmở ữ ườ ế ề ỏ ữ ệ ự  
nên. G p đôi và g p ba thu nh p c a b n.ấ ấ ậ ủ ạ
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Nh ng ng i lãnh đ o lãnh đ o ra sao (7 gi )ữ ườ ạ ạ ờ
 

V i Ken Blanchard. Cách th c qu n lý, thúc đ y, truy nớ ứ ả ẩ ề  

65 
USD

 

70 
USD
 



c m h ng, và d n d t m t nhóm chi n th ng.ả ứ ẫ ắ ộ ế ắ
 

Các kĩ thu t bán hàng nâng cao (7 gi )ậ ờ
 

Ch ng trình bán hàng nâng cao hoàn thành dành cho nh ngươ ữ  
ng i chuyên nghi p đ nh cao trên th  gi i.ườ ệ ỉ ế ớ
 

75 
USD

 

80 
USD
 

N m v ng các chi n l c đ  đ t đ c đ  đ t đ cắ ữ ế ượ ể ạ ượ ể ạ ượ  
thành tích cao (7 gi )ờ
 

H n 150 chi n l c ch  ch t đ c th c hành b i ph nơ ế ượ ủ ố ượ ự ở ầ  
l n nh ng ng i thành đ t – trong m i lĩnh v c cu c s ng.ớ ữ ườ ạ ọ ự ộ ố
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Các kĩ thu t h c t p tăng t c (7 gi )ậ ọ ậ ố ờ
 

Làm th  nào đ  h c nhanh h n, nh  đ c nhi u h n, phátế ể ọ ơ ớ ượ ề ơ  
huy s c m nh hay trí óc c a b n đ  đ t đ c s  th c hi nứ ạ ủ ạ ể ạ ượ ự ự ệ  
t i đa.ố
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Suy nghĩ to l n (7 gi )ớ ờ
 

Làm th  nào đ  m  nh ng gi c m  l n, xây d ng lòng tế ể ơ ữ ấ ơ ớ ự ự 
tin, đ t m c tiêu, phát tri n s  s p x p trong trí óc hay nh ngặ ụ ể ự ắ ế ữ  
ng i thành đ t.ườ ạ
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Y u t  may m n (7 gi )ế ố ắ ờ
 

H n 60% các chi n l c đã đ c ch ng minh có th  tăngơ ế ượ ượ ứ ể  
kh  năng b n s  là ng i đúng,  v  trí đúng, vào th i gianả ạ ẽ ườ ở ị ờ  

65 
USD

 

70 
USD
 



đúng đ  đ t đ c thành công to l n.ể ạ ượ ớ
 

Phá v  rào c n thành công (7 gi )ỡ ả ờ
 

12 d ng c  t  duy m nh m  nh t đã t ng đ c phát hi nụ ụ ư ạ ẽ ấ ừ ượ ệ  
đ  giúp b n v t qua b t kì tr  ng i nào, đ t đ c b t kìể ạ ượ ấ ở ạ ạ ượ ấ  
m c tiêu nào.ụ
 

65 
USD

 

70 
USD
 

Khuy n m i đ c bi t:ế ạ ặ ệ
 

B t kì 1 ch ng trình nào = 65 đô la;ấ ươ
 

2-3 ch ng trình = 60 đô lam i ch ng trình;ươ ỗ ươ
 

4-5 ch ng trình = 55 đô la m i ch ngtrình;ươ ỗ ươ
 

B t kì 6 ch ng trình nào = 295 đô la;ấ ươ
 

B t kì 10 ch ng trình nào = 475 đô la.ấ ươ
 

Đ  đ t m t hay nhi u nh ng ch ng trình này, hãy g i đi n đ n sể ặ ộ ề ữ ươ ọ ệ ế ố 
800/542-4252 ho c truy c pặ ậ  Web site c a chúng tôi: www.briantracy.com.ủ  
B n  có  th  g i  th  theo  đ a  chạ ể ử ư ị ỉ Brian  Tracy  International,  462  Stevens 
Avenue, Suite 202, Solana Beach, CA 92075. S  fax c a chúng tôi là: 858-ố ủ
481-2445.
 

B o hành không đi u ki n Đ N M T NĂM!ả ề ệ Ế Ộ  N u b n không hài lòngế ạ  
v i nh ng ch ng trình h c t p này, b n có th  tr  l i tài li u và nh n l iớ ữ ươ ọ ậ ạ ể ả ạ ệ ậ ạ  
100% s  ti n trong th i h n m t năm k  t  ngày mua.ố ề ờ ạ ộ ể ừ
 

S  lãnh đ o ch t l ng caoự ạ ấ ượ



 

Ch ng trình phát tri n qu n tr  đa ph ng ti n đ y đ  và nâng cao dànhươ ể ả ị ươ ệ ầ ủ  
cho các nhà qu n lý trên th  gi i ngày nay.ả ế ớ
 

H c cách xây d ng, qu n lý, hay d ch chuy n b t kì lĩnh v c kinhọ ự ả ị ể ấ ự  
doanh nào. B n h c cách đ t chi n l c, k  ho ch, s p x p, và g t háiạ ọ ặ ế ượ ế ạ ắ ế ặ  
nh ng k t qu  v t tr i. B n h c cách ph ng v n, tuy n d ng, y thác,ữ ế ả ượ ộ ạ ọ ỏ ấ ể ụ ủ  
ki m tra, qu n lý, thúc đ y, và xây d ng m t nhóm đ nh cao g m nh ngể ả ẩ ự ộ ỉ ồ ữ  
ng i c ng s  t n t y.ườ ộ ự ậ ụ
 

Ch ng trình này bao g m 24 cu c h p đ c quay video c ng thêmươ ồ ộ ọ ượ ộ  
nh ng cu n sách bài t p chi ti tữ ố ậ ế  đ  ng i tham gia theo dõi và c ng c .ể ườ ủ ố
 

Các bu i h p h i th o bao g mổ ọ ộ ả ồ
 

Tr  thành m t nhà lãnh đ o •ở ộ ạ
 

Các chi n l c đ  lãnh đ o phù h p •ế ượ ể ạ ợ
 

T  duy th u khoán •ư ầ
 

Các nhà lãnh đ o xu t s c lãnh đ o th  nào •ạ ấ ắ ạ ế
 

Các ch c năng ch  ch t c a ng i qu n lý •ứ ủ ố ủ ườ ả
 

Tìm ki m s  xu t s c cá nhânế ự ấ ắ  •
 

B y bí m t c a s  thành công v  qu n lý •ả ậ ủ ự ề ả
 

Các kĩ năng l a ch n v t tr i •ự ọ ượ ộ
 

 Delegation 6 the Key to Leverage(ch  này c n xem l i 6 hay of?) •ỗ ầ ạ
 



Khách hàng luôn đúng •
 

Tr  thành ng i n m gi  s  thay đ iở ườ ắ ữ ự ổ
 

•Làm th  nào đ  gi i quy t m i v n đế ể ả ế ọ ấ ề •
 

S p đ t các u tiên c a b n •ắ ặ ư ủ ạ
 

Xây d ng các nhóm th c hi n đ nh cao •ự ự ệ ỉ
 

G n k t b ng quy n l cắ ế ằ ề ự
 

N i vĩ đ i đ  làm vi c •ơ ạ ể ệ
 

Thúc đ y m i ng i đ  đ t đ c k t qu  t i đaẩ ọ ườ ể ạ ượ ế ả ố  •
 

Đ t đ c nh ng đi u t t nh t h n ng i khácạ ượ ữ ề ố ấ ơ ườ
 

Trình làng m t đ i nhóm chi n th ng •ộ ộ ế ắ
 

Đ i m t v i nh ng ng i khó tínhố ặ ớ ữ ườ
 

Ki m tra nh ng gì b n mong đ i •ể ữ ạ ợ
 

Nâng cao năng l c làm vi c c a nhân viênự ệ ủ  •
 

Các kĩ chi n l c và chi n thu t đàm phánế ượ ế ậ
 

Đ a ra nh ng quy t đ nh t t nh tư ữ ế ị ố ấ
 

Ch ng trình này đ c mang đ n cho các cá nhân và các t  ch c thôngươ ượ ế ổ ứ  
qua m ng l i qu c gia nh ng ng i c  v n và tr  giúp đ c đào t o.ạ ướ ố ữ ườ ố ấ ợ ượ ạ



 

Đ  bi t thông tin đ y đ , hãy g i đi n theo sể ế ầ ủ ọ ệ ố 800/542-4252 ho c truyặ  
c pậ  Web site c a chúng tôi: www.briantracy.com. B n có th  g i th  theoủ ạ ể ử ư  
đ a  chị ỉ Brian  Tracy  International,  462  Stevens  Avenue,  Suite  202, 
Solana Beach, CA 92075.
 

Bán hàng thành công
 

Ch ng trình đào t o đa ph ng ti n đ y đ  nh t v  bán hàng nâng caoươ ạ ươ ệ ầ ủ ấ ề  
trên th  gi i ngày nay. Ba m i h i ngh  đã đ c quay video cùng v i m tế ớ ươ ộ ị ượ ớ ộ  
cu n sách bài t p và các bài t p áp d ng.ố ậ ậ ụ
 

B n có th  tăng g p đôi hay g p ba doanh s  bán c a b n v i các nguyênạ ể ấ ấ ố ủ ạ ớ  
t c và kĩ thu t có tác đ ng m nh, th c t  và đã đ c ch ng minh mà b nắ ậ ộ ạ ự ế ượ ứ ạ  
h c trong ch ng trình này.ọ ươ
 

Các bu i h i th o bao g mổ ộ ả ồ
 

L i th  chi n th ng •ợ ế ế ắ
 

Nh ng ph m ch t c a nh ng ng i bán hàng đ nh caoữ ẩ ấ ủ ữ ườ ỉ
 

Ph ng th c bán hàng m i •ươ ứ ớ
 

Uy tín l n trong bán hàngớ  •
 

H i theo cách c a b n đ  đ t đ c thành công •ỏ ủ ạ ể ạ ượ
 

Nh ng bí m t c a thành công trong bán hàngữ ậ ủ  •
 

V t qua tr  l c v  giá c  •ượ ở ự ề ả
 



K t thúc v  bán hàng •ế ụ
 

Tâm lý bán hàng •
 

Qu n tr  th i gian dành cho ng i bánhàngả ị ờ ườ
 

Gây nh h ng hành vi c a khách hàng •ả ưở ủ
 

Ng i mua mua th  nào •ườ ế
 

Đ n gi n vi c bán hàng •ơ ả ệ
 

Bán cho nh ng ng i khác nhau theo nh ng cách th c khác nhauữ ườ ữ ứ  •
 

Quy n l c, chính tr  và s  nh h ng •ề ự ị ự ả ưở
 

Bán giá tr  gia tăngị  •
 

Bán hàng kèm theo c  v n •ố ấ
 

Quy n l c tri n v ngề ự ể ọ  •
 

Bán hàng ph c t p •ứ ạ
 

L p k  ho ch bán hàng cá nhânậ ế ạ  •
 

Bán hàng theo m i quan h  •ố ệ
 

Bán hàng trên các v n đ  phi giá c  •ấ ề ả
 

Th ng l ng bán •ươ ượ
 



Xác đ nh các nhu c u vàị ầ
 

Trình bày các gi i pháp •ả
 

Ph m ch t c a các nhà đàm phán đ nh cao •ẩ ấ ủ ỉ
 

Xây d ng các m i quan h  khách hàngự ố ệ  •
 

V t qua nh ng ph n đ i •ượ ữ ả ố
 

Các khách hàng c a cu c đ i •ủ ộ ờ
 

Bán hàng qua đi n tho iệ ạ
 

S  xu t s c c a nhi m vự ấ ắ ủ ệ ụ
 

Toàn b  ch ng trình đào t o này ch  có 1995 đô la và đ c thi t kộ ươ ạ ỉ ượ ế ế 
d  s  d ng và t  qu n tr . Sau khi k t thúc, h c viên s  đ c c p văn b ng.ễ ử ụ ự ả ị ế ọ ẽ ượ ấ ằ
 

Đ  mua ch ng trình này, hãy g i s  800/542-4252 ho c truy c pể ươ ọ ố ặ ậ  Web 
site  c a  chúng  tôi:  www.briantracy.com.  B n  có  th  g i  th  theo  đ aủ ạ ể ử ư ị  
chỉ Brian Tracy International, 462 Stevens Avenue, Suite 202, Solana Beach, 
CA 92075.
 

Đ c b o hành TRONG M T NĂM!ượ ả Ộ
 

N u b n không hài lòng v i ch ng trình h c t p này, b n có th  trế ạ ớ ươ ọ ậ ạ ể ả 
l i tài li u và đ c hoàn phí 100% vào b t c  th i gian nào sau m t năm kạ ệ ượ ấ ứ ờ ộ ể 
t  ngày mua.ừ
 

Kh  năng th c hi n t i đaả ự ệ ố



 

Đây là ch ng trình đ y đ  nh t đ  tăng năng su t cá nhân, kh  năngươ ầ ủ ấ ể ấ ả  
th c hi n, và đ u ra trên th  gi i.ự ệ ầ ế ớ
 

Trong ba m i cu c h i th o sôi n i, nhanh chóng, nh ng ng i thamươ ộ ộ ả ổ ữ ườ  
gia đã h c đ c cách l p k  ho ch đ  công vi c c a h  đ c t t h n, đ tọ ượ ậ ế ạ ể ệ ủ ọ ượ ố ơ ặ  
ra các m c tiêu, qu n lý th i gian c a h , gi i quy t các v n đ , suy nghĩụ ả ờ ủ ọ ả ế ấ ề  
m t cách sáng t o, làm vi c theo nhóm, truy n đ t rõ ràng, và th c hi nộ ạ ệ ề ạ ự ệ  
đ c nhi u h n tr c đây.ượ ề ơ ướ
 

Ch ng trình h c t p h p nh t đa ph ng ti n này bao g m 30 video vàươ ọ ậ ợ ấ ươ ệ ồ  
m t cu n sách bài t p đ  theo dõi và c ng c  c ng thêm các h ng d nộ ố ậ ể ủ ố ộ ướ ẫ  
t ng b c m t đ  s  d ng trong b t kì t  ch c nào.ừ ướ ộ ể ử ụ ấ ổ ứ
 

Các cu c h p h i th o bao g mộ ọ ộ ả ồ
 

B y bí m t thành công •ả ậ
 

Công th c 1000% c a b nứ ủ ạ  •
 

Cu c đua đã b t đ u •ộ ắ ầ
 

Năm b c thi t l p m c tiêuướ ế ậ ụ  •
 

Thi t l p nh ng u tiên c a b n •ế ậ ữ ư ủ ạ
 

Đ ng ray h a t c c a s  nghi p b nườ ỏ ố ủ ự ệ ạ  •
 

B y b c c a s c kh e tinhả ướ ủ ứ ỏ   th n •ầ
 

5 đi u then ch t đ i v i quy n l c cá nhânề ố ố ớ ề ự  •
 

Phát tri n quy n l c cá nhân •ể ề ự



 

T  l p trình b n thân b n đ  đ t đ c thành côngự ậ ả ạ ể ạ ượ  •
 

T o đòn b y cho ti m năng c a b n •ạ ẩ ề ủ ạ
 

S p x p l i cu c s ng c a b nắ ế ạ ộ ố ủ ạ  •
 

Đ  tr  thành m t ng i truy n đ t t t h n •ể ở ộ ườ ề ạ ố ơ
 

Các kĩ năng đàm phán •
 

3 C c a s  thành công •ủ ự
 

Các l a ch n và các k t quự ọ ế ả •
 

Đ a ra quy t đ nh phù h pư ế ị ợ
 

•C n b ng cu c s ng c a b n •ầ ằ ộ ố ủ ạ
 

T o d ng m t cu c s ng VĨ Đ Iạ ự ộ ộ ố Ạ
 

•Ki m m t ng i c  v n dày d n kinh nghi m đ  thành công •ế ộ ườ ố ấ ạ ệ ể
 

S  kinh doanh c a cu c đ i •ự ủ ộ ờ
 

M  nh ng gi c m  l n lao •ơ ữ ấ ơ ớ
 

Các nhân t  quan tr ng c a s  thành công •ố ọ ủ ự
 

Tr  thành m t ng i l c quan không th  lay chuy nở ộ ườ ạ ể ể  •
 

D ng lo l ng, b t đ u s ng •ừ ắ ắ ầ ố



 

Con đ ng cao t c đi đ n thành tích •ườ ố ế
 

Y u t  thành công •ế ố
 

Thi t k  cho t ng lai c a b nế ế ươ ủ ạ  •
 

Suy nghĩ l n lao •ớ
 

Tính cách đóng vai trò quan tr ngọ
 

Chi phí c a toàn b  ch ng trình này là 1995 đô la c ng thêm 97 đô laủ ộ ươ ộ  
sách bài t p ph  thêm cho m i sinh viên.ậ ụ ỗ
 

Đ  mua ch ng trình này, hãy g i s  800/542-4252 ho c truy c pể ươ ọ ố ặ ậ  Web 
site  c a  chúng  tôi:  www.briantracy.com.  B n  có  th  g i  th  theo  đ aủ ạ ể ử ư ị  
chỉ Brian Tracy International, 462 Stevens Avenue, Suite 202, Solana Beach, 
CA 92075.
 

B o hành không đi u ki n TRONG M T NĂM!ả ề ệ Ộ
 

N u b n không hài lòng v i các ch ng trinhf h c t p, b n có th  trế ạ ớ ươ ọ ậ ạ ể ả 
l i tài li u và nh n l i 100% l  phí trong b t kì th i gian nào trong vòng m tạ ệ ậ ạ ệ ấ ờ ộ  
năm k  t  ngày mua.ể ừ


