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Lời Nói Đầu

CHARLIE Munger từng nói một điều khiến nhiều người
khó chịu: phần lớn các quyết định tồi không đến từ
việc thiếu thông tin, mà đến từ việc dùng sai công cụ

để suy nghĩ. Người chỉ có một cái búa thì nhìn đâu cũng thấy
đinh.

Cuốn sách này làmột bộ công cụ.Một trămmô hình tư duy,
mỗimô hình làmột cách nhìn khác về cùngmột thực tại— vay
từ vật lý, sinh học, toán học, kinh tế học, tâm lý học, lý thuyết
trò chơi và chiến lược quân sự. Không mô hình nào trong số
đó đúng tuyệt đối. Nhưng khi đủ nhiều mô hình cùng chỉ về
một hướng, bạn có thứ gần với sự thật hơn bất kỳ trực giác
nào.

Sách được sắp xếp thành bảy nhóm, theo thứ tự một người
học nên đi: trước hết là các nền tảng để suy nghĩ cho đúng, rồi
đến những thiên kiến khiến bộ não tự lừa chính nó, tiếp đó



là nghệ thuật ra quyết định trong bất định, tư duy hệ thống,
chiến lược cạnh tranh, con người và tổ chức, và cuối cùng là
đòn bẩy — thứ biến hiểu biết thành kết quả.

Bạn không cần đọc tuần tự. Nhưng có một cách đọc hiệu
quảhơn:mỗi lần gặpmột quyết định khó, hãymở ra ba chương
bất kỳ và tự hỏi mô hình này nói gì về tình huống của mình.
Đó chính là cách Munger và Buffett đã dùng suốt sáu mươi
năm.

Đây là phần thứ hai trong bộ Mật Mã Thương Trường gồm
năm cuốn, đi theo lộ trình: lấy cảm hứng, rèn não bộ, chọn
hướng đi, xây khung sườn, và giành chiến thắng. Cuốn sách
bạn đang cầm trên tay là bước rèn não bộ.

Một mô hình tư duy không giúp bạn luôn đúng. Nó chỉ
giúp bạn sai ít hơn, và nhận ra mình sai sớm hơn. Trong kinh
doanh, chừng đó thường là tất cả khác biệt.

Think2Rich.com
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Tư duy Đệ nhất Nguyên lý
Đập vỡ mọi giả định để xây lại từ sự thật gốc

Nền tảng tư duy
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MỞ ĐẦU

KHI gặp một vấn đề khó, phản xạ tự nhiên của phần
lớn chúng ta là nhìn xem người khác đã làm gì trong
tình huống tương tự rồi bắt chước, hoặc suy luận bằng

cách so sánh loại suy: cái này giống cái kia, nên chắc cách xử
lý cũng giống nhau. Cách làm này nhanh nhưng dễ sai, vì hai
vấn đề trông giống nhau bề ngoài có thể vận hành theo những
quy luật hoàn toàn khác nhau bên trong. Charlie Munger tìm
ramột lối thoát khác cho vấn đề này không phải từ kinh doanh
hay luật pháp, mà từ một môn học ông tình cờ chọn để đáp
ứng yêu cầu tốt nghiệp: vật lý học.

MENTAL MODEL LÀ GÌ

Tư duy Đệ nhất Nguyên lý (First Principles Thinking) là
cách tiếp cận vấn đề bằng việc phá vỡ nó xuống thành những
sự thật nền tảng, không thể chia nhỏ hơn nữa và đã được
kiểm chứng vững chắc — rồi từ đó xây dựng lại lời giải từ số
không, thay vì suy luận dựa trên những giả định vay mượn,
quyước ngành, hayphép loại suy với những trườnghợp tương
tự trong quá khứ.Gốc rễ triết học của nó bắt nguồn từAristotle,
người định nghĩa nguyên lý đầu tiên (prote arche) là nền tảng
cơ bản nhất mà từ đó một sự vật được biết đến; phương pháp
luận này sau đó được các nhà khoa học như Descartes và đặc
biệt là các nhà vật lý hiện đại — Einstein là ví dụ kinh điển
nhất — sử dụng để lật đổ những lý thuyết tưởng như bất biến.
Trong sách Poor Charlie’s Almanack, chính Charlie Munger kể
lại rằng khi theo học tại Đại họcMichigan, ông bị cuốn hút bởi
sức mạnh của vật lý học và phạm vi vô tận của nó, đặc biệt

2
THINK2R ICH .COM



Tư duy Đệ nhất Nguyên lý

ấn tượng trước quá trình mà các nhà vật lý như Einstein theo
đuổi để giải quyết những điều chưa biết. Ông từng nói thẳng:
bất cứ ai muốn thành công đều nên nghiên cứu vật lý, vì các
khái niệm và công thức của nó minh họa một cách tuyệt vời
cho sức mạnh của các lý thuyết vững chắc.

CƠ CHẾ / V Ì SAO NÓ ĐÚNG

Vật lý học sở dĩ có sức mạnh dự đoán đáng kinh ngạc là
vì nó không chấp nhận một định luật chỉ vì ai cũng làm vậy
hay trước giờ vẫn thế — mọi định luật đều phải quy được
về những tiên đề tối giản (bảo toàn năng lượng, ba định luật
Newton...) và chịu được phép thử thực nghiệm khắc nghiệt
nhất. Khi Munger giải quyết vấn đề theo kiểu vật lý học, ông
đang áp dụng chính kỷ luật đó vào những vấn đề phi vật lý:
kinh doanh, luật pháp, tâm lý con người. Cơ chế ở đây là loại
bỏ hai nguồn sai lầm phổ biến nhất trong tư duy con người.
Một là suy luận loại suy hời hợt (reasoning by analogy) —
sao chép giải pháp cũ cho vấn đềmới chỉ vì chúng trông giống
nhau, bỏ qua việc kiểm tra xem các điều kiện nền tảng có còn
đúng hay không. Hai là sự lệ thuộc vào quyền uy hoặc quán
tính xã hội — làm theo vì chuyên gia nói vậy hoặc ngành này
luôn làm vậy. Khi bạn buộc mình quay về những sự thật cơ
bản nhất rồi suy luận từng bước một cách logic từ đó, bạn tự
nhiên loại trừ được rất nhiều giả định sai lầm đã ăn sâu vào
thói quen tập thể mà không ai còn buồn kiểm chứng.
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VÍ DỤ MINH HỌA

Bản thân cuộc đờiMunger là minh chứng liên tục cho lối tư
duy này. Ông từ chối chấp nhận cách hành nghề luật truyền
thống — tính phí theo giờ và thâm niên — vì nhận ra tận gốc
rằngmô hình đó giới hạn thu nhập theo thời gian cá nhân chứ
không theo giá trị tạo ra; từ đó ông xây dựng song song các dự
án bất động sản và đầu tư cổ phiếu, quay về nguyên lý cơ bản
của tạo dựng tài sản: sở hữu vốn sinh lời, không bán thời gian
lấy tiền công. Ở một ví dụ nổi tiếng khác ngoài phạm vi cuốn
sách này, khi ElonMuskmuốn giảm chi phí pin cho Tesla, ông
không hỏi giá pin thị trường bao nhiêu (suy luận loại suy dựa
trên giá bán hiện hành) mà hỏi nguyên liệu thô cấu thànhmột
cục pin— coban, niken, nhôm, carbon— có giá bao nhiêu trên
sàn kim loại luân London, rồi phát hiện phần nguyên liệu chỉ
chiếm một phần nhỏ giá bán, mở đường cho việc tự sản xuất
pin rẻ hơn nhiều. Cả Munger lẫn Musk, dù cách nhau nhiều
thập kỷ và lĩnh vực, đều dùng chung một kỷ luật: đừng hỏi
người khác định giá thế nào, hãy hỏi sự thật nền tảng là gì.

CÁCH ÁP DỤNG THỰC TẾ

Để áp dụng First Principles Thinking, hãy bắt đầu bằng
cách viết ra rõ ràng niềm tin hoặc cách làm hiện tại mà bạn
đang định giữ nguyên, rồi tự hỏi: Tôi tin điều này vì bằng
chứng trực tiếp, hay chỉ vì tôi nghe/thấy người khác làm vậy?
Tiếp theo, phân rã vấn đề xuống các thành phần không thể
chia nhỏhơn—chi phí thực sựđến từđâu, quy luật vật lý/kinh
tế/tâm lý nào đang thực sự chi phối kết quả, chứ không phải
cấu trúc giá hay quy trình do lịch sử để lại. Cuối cùng, xây
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dựng lại giải pháp từ những nguyên lý đó, chấp nhận rằngđáp
án có thể trông rất khác với cách làm thông thường. Munger
khuyên nên rèn kỹ năng này bằng cách học một chút vật lý cơ
bản, không phải để trở thành nhà vật lý, mà để cảm nhận được
thế nào là một lý thuyết thực sự vững chắc và cách nó được
xây dựng từ số không.

GIỚI HẠN VÀ CẠM BẪY

First Principles Thinking tốn nhiều thời gian và công sức
hơn hẳn so với việc bắt chước cách làm sẵn có, nên không phải
lúc nào cũng đáng để áp dụng—với những vấn đề nhỏ, lặp lại,
đã có giải pháp tối ưu được kiểm chứng qua thời gian, quay về
từ số không chỉ là lãng phí. Cạm bẫy lớn hơn là sự tự tin thái
quá: một người tưởng mình đã phân rã đến tận gốc nhưng
thực ra chỉ dừng lại ở một giả định tưởng là hiển nhiên nhưng
chưa từng được kiểm chứng, rồi xây cả một lâu đài suy luận
sai lầm trên nền móng đó. Ngoài ra, việc bỏ qua hoàn toàn tri
thức tích lũy của người đi trước (case-based knowledge, quy
ước ngành) đôi khi khiến người ta phải trả giá đắt để tái phát
minh những bài học mà lẽ ra có thể học được nhanh hơn qua
kinh nghiệm—một sự cân bằng giữa First Principles Thinking
và việc kết bạn với những người quá cố lỗi lạc luôn là cần thiết.

TÓM LẠI

Vật lý học dạy Munger rằng những lý thuyết vững chắc
nhất luôn được xây từ những nguyên lý nền tảng nhất, chứ
không phải từ việc sao chép người đi trước. Lần tới khi bạn
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đối diện một vấn đề tưởng như bế tắc, đừng vội hỏi người ta
thường làm gì trong trường hợp này — hãy hỏi sự thật cốt lõi,
không thể chối cãi ở đây là gì, rồi xây lại lời giải từ đó. Mô
hình này phối hợp rất tốt với Tư duy Đảo ngược (Inversion)
mà chính Munger ưa chuộng: một khi đã có nguyên lý nền
tảng, hãy thử lật ngược vấn đề để xem con đường nào chắc
chắn dẫn đến thất bại, và tránh nó.
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Tư Duy Bậc Hai
Nhìn thấy hệ quả của hệ quả, trước khi hành

động

Nền tảng tư duy
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MỞ ĐẦU

CUỐI thế kỷ 19, chính quyền thực dân Anh ở Delhi đau
đầu vì nạn rắn hổ mang độc hoành hành khắp thành
phố. Giải pháp có vẻ hiển nhiên: treo thưởng cho bất

kỳ ai mang một con rắn hổ mang đã chết đến nộp. Ban đầu,
chính sách hiệu quả—người dân hăng hái đi săn rắn, số lượng
rắn chết được nộp tăng vọt. Nhưng chỉ ít lâu sau, các quan
chức nhận ramột điều kỳ lạ: rắn hổmangởDelhi khôngnhững
không giảm, mà còn nhiều hơn trước.

Hóa ra, người dân đã tìm ra cách kiếm tiền dễ dàng hơn
nhiều so với việc lùng bắt rắn hoang dã: họ bắt đầu nuôi rắn
hổmang để giết và nộp lấy thưởng. Khi chính quyền phát hiện
và hủy bỏ chính sách, những người nuôi rắn — giờ không còn
lý do giữ chúng — đơn giản thả hết đàn rắn nuôi ra ngoài tự
nhiên. Kết quả cuối cùng: Delhi có nhiều rắn hổ mang hơn cả
trước khi chính sách được ban hành.

Câu chuyện này — về sau được gọi là hiệu ứng cobra —
không phải vì các quan chức Anh ngu ngốc. Họ chỉ mắc phải
một lỗi tư duy cực kỳ phổ biến: chỉ nhìn thấy hậu quả trực
tiếp, tức thì của một hành động, mà không hỏi tiếp câu hỏi
quan trọng hơn — rồi sao nữa?

MENTAL MODEL LÀ GÌ

Tư duy bậc nhất (first-order thinking) là khả năng dự đoán
kết quả tức thì củamột hànhđộng—dễdàng, phổ biến, nhưng
cũng là cách chắc chắn để nhận được kết quả giống hệt mọi
người khác. Tư duy bậc hai (second-order thinking) đòi hỏi
ta đi xa hơn: không chỉ xem xét hậu quả trực tiếp, mà còn cả
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những hậu quả của hậu quả đó — và hậu quả của những hậu
quả tiếp theo nữa. Nhà sinh thái học Garrett Hardin gói gọn
nguyên tắc này trong Định luật Sinh thái học thứ nhất: Bạn
không bao giờ chỉ làm một việc duy nhất.

CƠ CHẾ / V Ì SAO NÓ ĐÚNG

Thế giới vận hành nhưmộtmạng lưới cácmối liên hệ chồng
chéo, không phải một chuỗi nhân quả đơn lẻ, biệt lập. Bất kỳ
hành động nào cũng tạo ra gợn sóng lan tỏa qua mạng lưới đó
—vàmức độ kết nối càng cao (một hệ sinh thái, một thị trường
tài chính, một hệ thống y tế), hậu quả bậc hai càng dễ vượt xa,
thậm chí đảo ngược hoàn toàn, ý định ban đầu. Vấn đề không
nằm ở việc thiếu thông tin — phần lớn hậu quả bậc hai đều
có thể dự đoán được bằng kiến thức cơ bản, chỉ là người ta
thường dừng suy nghĩ lại ngay sau bước đầu tiên, hài lòng với
kết quả trước mắt.

VÍ DỤ MINH HỌA

Lốp xe bám đường hơn. Tăng độ bám đường cho lốp xe
nghe có vẻ luôn tốt — bám tốt hơn nghĩa là phanh nhanh hơn,
an toàn hơn. Nhưng hiệu ứng bậc hai: động cơ phải làm việc
vất vả hơn để thắng lực ma sát lớn hơn đó, dẫn đến tiêu hao
nhiên liệu nhiều hơn, thải nhiều khí CO2 hơn, và để lại nhiều
mảnh vụn cao su hơn trên đường. Một cải tiến hiển nhiên tốt
ở bậc một hóa ra kéo theo một loạt đánh đổi ở bậc hai mà ít ai
nghĩ tới.

Kháng sinh trong chăn nuôi. Trong nhiều thập kỷ, ngành
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chăn nuôi cho gia súc ăn kháng sinh liều thấp vì hiệu ứng bậc
một rất rõ ràng: vật nuôi tăng cân nhanh hơn trên mỗi đơn vị
thức ăn, người chăn nuôi lời hơn. Nhưng hiệu ứng bậc hai âm
thầm tích lũy suốt nhiều năm: vi khuẩn tiếp xúc liên tục với
kháng sinh liều thấp dần tiến hóa khả năng kháng thuốc, tạo
ra chính những chủng vi khuẩn kháng kháng sinh đang đe
dọa y học hiện đại ngày nay.

Cleopatra và liên minh với Caesar (48 TCN). Bị anh trai
đuổi khỏi cung điện, Cleopatra đứng trước lựa chọn khó khăn.
Bà chọn liên minh với tướng La Mã Caesar — một quyết định
mà hiệu ứng bậc một gần như chắc chắn tiêu cực: khiến anh
trai bà nổi giận âmmưu ám sát, khiến người dân Ai Cập phẫn
nộ vì sự can thiệp của La Mã, kéo theo một cuộc nội chiến
khiến bà bị vây hãm trong cung điện nhiều tháng. Nhưng
Cleopatra đã tính đến hiệu ứng bậc hai: nếu vượt qua được
giai đoạn hỗn loạn ban đầu, liên minh với thế lực La Mã hùng
mạnh nhất sẽ giúp bà loại bỏ mọi đối thủ chính trị còn lại và
củng cố ngai vàng lâu dài. Bà đã đúng— sau khi Caesar thắng
cuộc nội chiến, Cleopatra cai trị Ai Cập ổn định trong nhiều
năm sau đó.

MaryWollstonecraft và lập luận về quyền phụ nữ. Cuối thế
kỷ 18, thay vì chỉ tranh luận trực tiếp rằng phụ nữ xứng đáng
có quyền bình đẳng (một lập luận bậc một dễ bị bác bỏ), triết
gia Mary Wollstonecraft xây dựng lập luận dựa trên hiệu ứng
bậc hai: phụ nữ được giáo dục sẽ trở thành người vợ, người
mẹ tốt hơn, nuôi dạy những đứa trẻ có trách nhiệm hơn, từ đó
cải thiện cả xã hội. Bằng cách chỉ ra chuỗi hệ quả tích cực lan
tỏa mà quyền bình đẳng mang lại, bà xây dựng một lập luận
thuyết phục hơn hẳn, đặt nền móng cho phong trào nữ quyền
sau này.
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CÁCH ÁP DỤNG THỰC TẾ

1. Với mọi quyết định quan trọng, tự hỏi liên tiếp Rồi sao
nữa? ít nhất hai hoặc ba lần. Sau khi xác định hậu quả bậc một
của một hành động, đừng dừng lại — hỏi tiếp: Nếu điều đó
xảy ra, thì tiếp theo sẽ ra sao? rồi lặp lại câu hỏi đó cho kết quả
vừa tìm được. Đây chính xác là bước mà các quan chức Anh ở
Delhi đã bỏ qua: họ dừng ở treo thưởng → người dân giết rắn
→ rắn giảmmà không hỏi tiếp người dân sẽ phản ứng thế nào
với động cơ tài chính mới này?

2. Trước khi thiết lập bất kỳ hệ thống khuyến khích nào
(thưởngKPI, hoa hồngbánhàng, phần thưởng chonhânviên),
tự hỏi: Nếu ai đó muốn tối đa hóa phần thưởng này bằng cách
lách qua ý định ban đầu của tôi, họ sẽ làm gì? Đây là cách
phòng tránh hiệu ứng cobra trong quản lý: một chính sách
thưởng theo số lượng cuộc gọi có thể khiến nhân viên cúpmáy
nhanhmà không giải quyết vấn đề khách hàng; một KPI đo số
dòng code có thể khiến lập trình viên viết code dài dòng không
cần thiết.

3. Khi cân nhắc giữa lợi ích tức thì và lợi ích dài hạn, hình
dung cụ thể phiên bản mười năm sau của quyết định hiện tại.
Hiệu ứng bậc một của việc ăn một miếng bánh ngọt là cảm
giác ngon miệng ngay lập tức. Câu hỏi bậc hai cần đặt ra: Nếu
tôi lặp lại lựa chọn này mỗi ngày, cơ thể và sức khỏe của tôi sẽ
ra sao sau mười năm? Áp dụng tương tự cho quyết định tài
chính, sự nghiệp, hay các mối quan hệ — nhiều lựa chọn cảm
thấy đúng ở bậc một lại là sai lầm rõ ràng khi nhìn ở bậc hai.

4. Trong đàm phán và xây dựng mối quan hệ hợp tác, ưu
tiên hiệu ứng bậc hai (lòng tin, danh tiếng) hơn lợi ích tức thì
trongmột giao dịch đơn lẻ. Nếu bạn chỉ tối ưu cho lợi ích ngắn
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hạn trong mỗi tương tác, gần như chắc chắn đối tác sẽ không
hợp tác với bạn lần thứ hai. Cân nhắc tác động của mỗi hành
động lên danh tiếng và lòng tin— tài sản vô hình nhưng quyết
định liệu các cơ hội hợp tác trong tương lai có tồn tại hay không
— chính là tư duy bậc hai áp dụng vào quan hệ con người.

5. Khi thuyết phục người khác (sếp, đối tác, người thân) về
một ý tưởngmới, xây dựng lập luận dựa trên chuỗi hệ quả bậc
hai thay vì chỉ nêu lợi ích trực tiếp — như cách Wollstonecraft
đã làm. Thay vì chỉ nói tôi muốn làm X vì nó tốt cho tôi, hãy
chỉ ra: Nếu làm X, hệ quả tiếp theo là Y, và Y sẽ mang lại lợi ích
Z cho cả nhóm/tổ chức. Lập luận có tính đến hệ quả lan tỏa
luôn thuyết phục hơn lập luận chỉ dừng ở lợi ích trước mắt.

GIỚI HẠN VÀ CẠM BẪY

Tư duy bậc hai, nếu bị đẩy đi quá xa, dễ rơi vào hiệu ứng
trượt dốc (slippery slope)— nỗi lo sợ tê liệt rằng hành độngA
chắc chắn sẽ dẫn đến chuỗi hậu quả thảm khốc B, C, D, E. Nhà
sinh thái học Garrett Hardin cảnh báo: nếu coi lập luận trượt
dốc là tuyệt đối, ta sẽ phải cấm mọi phương tiện di chuyển vì
có thể gây tai nạn — điều không ai chấp nhận. Uống một ly
rượu có thể dẫn đến nghiện, nhưng không phải lúc nào cũng
vậy. Tư duy bậc hai cần dừng lại ở việc đánh giá những hậu
quả có khả năng xảy ra nhất, dựa trên hiểu biết thực tế — chứ
không phải liệt kê mọi kịch bản tồi tệ có thể tưởng tượng ra,
kẻo dẫn đến tê liệt hoàn toàn khả năng hành động.
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