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  GIỚI THIỆU


  Tôi từng là người có xu hướng né tránh những tin tức có thể khiến mình chán nản.


  Khi biết mình sắp hết tiền, tôi sẽ cố không nhìn vào số dư tài khoản trên biên lai rút tiền. Khi nghĩ ai đó có thể đang khó chịu vì mình, tôi sẽ tránh hỏi họ về chuyện đó. Những ai quen tôi đều biết tôi thường để mặc email trong hộp thư nhận suốt nhiều ngày mà không mở ra đọc nếu tôi cho rằng email đó có thể mang tới tin xấu.


  Thế nên vài năm trước, khi bắt đầu thuyết giảng ở các buổi hội thảo về chủ đề ra quyết định, tôi quyết tâm từ bỏ thói né tránh, đồng thời thường xuyên trao đổi với học viên về trải nghiệm của họ trong chương trình. Dù vẫn sợ phải nghe những phản hồi không tốt, nhưng tôi hiểu rằng mình chỉ có cơ hội khắc phục thiếu sót khi sớm biết được điểm nào trong bài giảng của mình khiến học viên không hài lòng.


  Thế là mỗi khi trò chuyện với học viên trong giờ giải lao hoặc vào cuối ngày diễn ra hội thảo, tôi thường hỏi họ: “Các bạn thấy chương trình hôm nay thế nào? Các bạn có hài lòng với bài giảng vừa rồi không?”.


  Lúc ấy, tôi đã rất tự hào về bản thân khi dám chủ động tìm kiếm những lời chê trách.


  Nhưng rồi tôi nhận ra, trong lúc hỏi học viên xem họ có hài lòng với hội thảo hay không, tôi luôn gật đầu trong vô thức như thể muốn nói: “Câu trả lời là ‘có’ đúng không? Làm ơn hãy nói là bạn hài lòng đi nào”. Có lần tôi còn bất chợt nhận ra mình đang giơ cả hai ngón cái lên và gật đầu trong vô thức khi đang đề nghị học viên “nhận xét thật lòng”.


  Hóa ra một phần nào đó trong tâm trí tôi chưa hoàn toàn sẵn sàng để tìm kiếm những lời phê bình mang tính xây dựng và đang cố gắng đảm bảo rằng tôi chỉ nhận được những lời nhận xét tốt đẹp, ngay cả khi cái giá phải trả là không thể cải thiện chất lượng chương trình.


  Trong trường hợp của mình, cuối cùng tôi cũng nhận ra tôi đã tự làm lệch nhận định của bản thân. Nhưng thường thì không phải ai cũng nhận ra điều này.


  Khi ra quyết định, tìm kiếm thông tin hoặc lý giải một vấn đề nào đó, chúng ta thường vô thức “làm lệch cán cân”, khiến nhận định của bản thân nghiêng về phía mà mình ngầm ủng hộ. Chúng ta thường đặt những câu hỏi mang tính dẫn dắt, như cách tôi hỏi các học viên của mình. Chúng ta tìm đến những người có vẻ sẽ nói những điều ta muốn nghe về tình hình sức khỏe, phi vụ làm ăn mới hoặc quan điểm chính trị. Chúng ta có mức độ hoài nghi khác nhau cho từng vấn đề khác nhau, chẳng hạn chúng ta sẽ “vạch lá tìm sâu” trong lập luận mình muốn bác bỏ nhưng lại phớt lờ những “lỗ hổng” trong lập luận mà mình tán thành.


  Tất cả những hành vi tôi đề cập ở trên đều rất khó tránh khỏi, dù bạn đang cố gắng làm điều “đúng đắn” - như những gì tôi đã làm: thu thập thông tin, chủ động tìm kiếm phản hồi và cởi mở tiếp nhận những quan điểm trái chiều… Khi bạn muốn có được (hoặc né tránh) một đáp án nào đó, bộ não của bạn sẽ âm thầm vận hành để đảm bảo bạn sẽ nhận được (hoặc tránh được) đáp án đó.


  Ngay cả khi bạn nhận thức được hành vi của mình thì việc khắc phục cũng không hề dễ dàng. Dù đã dành nhiều năm để nghiên cứu, soạn thảo, chia sẻ và thuyết giảng về hành vi tự lừa dối trong vô thức, nhưng đôi lúc tôi vẫn không thoát khỏi sự chi phối của nó.


  Bạn đoán được chủ đề tôi thuyết giảng là gì không? Đó chính là sự tự lừa dối.


  Đúng vậy, tôi đã tự lừa dối trong vô thức rằng tôi thuyết giảng rất tốt về chủ đề tự lừa dối trong vô thức.


  Thật sự rất khó để nhận ra cũng như xóa bỏ quá trình vô thức bóp méo thông tin này vì đó là quá trình đã được “lập trình sẵn” trong não bộ của chúng ta. Trong quyển sách này, chúng ta sẽ cùng tìm hiểu về một trong những tiến bộ đáng kể của khoa học nhận thức hiện đại, đó là khám phá lý do khiến ta luôn ủng hộ một số ý kiến nhất định - những ý kiến củng cố cái tôi của chúng ta, trấn an ta hoặc xác nhận những hệ tư tưởng mà ta có.


  Hệ quả của quá trình nhận thức này là chúng ta luôn lý giải vấn đề theo kiểu “đối nghịch”, như thể các ý kiến phải ở trong tình thế đối đầu nhau, chiến đấu một mất một còn trên chiến trường chứ không thể cùng tồn tại.


  CHIẾN BINH


  Hãy nghĩ đến hình ảnh một chiến binh bất kỳ, ở bất cứ nơi đâu, trong bất cứ thời đại nào. Có thể đó là một kỵ binh La Mã đang xông vào chiến trận, một chiến binh Zulu vùng Nam Phi với chiếc khiên dài bọc da bò, hoặc một binh sĩ người Pháp trong Thế chiến I với bộ râu dài đặc trưng đang chạy hết tốc lực băng qua vành đai trắng1.


  1 Vành đai trắng là thuật ngữ dùng trong quân sự để chỉ vùng đất không thuộc sở hữu hay nằm trong tầm kiểm soát của bất kỳ phe nào.


  Vũ khí và chiến thuật của những chiến binh đó có thể khác nhau, nhưng ở họ vẫn luôn có những nét tương đồng bất kể thời gian hay địa điểm: adrenaline2 của chiến binh luôn ở mức cao. Chiến trường là nơi “giết hoặc bị giết”. Chiến binh không có thời gian để thong thả suy ngẫm, không phải lúc này, không phải nơi chiến trường. Những quyết định của họ được đưa ra nhanh chóng và theo phản xạ - đó là “sản phẩm” của bản năng sẵn có cùng quá trình huấn luyện khắc nghiệt. Mục đích của những phản xạ đó là để bảo vệ hai bên sườn, để giành ưu thế, và trên hết, để tấn công kẻ địch.


  2 Adrenaline là một hormone có tác dụng trên thần kinh giao cảm, được cơ thể sản xuất khi bạn sợ hãi, tức giận hay thích thú. Adrenaline làm cho nhịp tim của bạn đập nhanh hơn để cơ thể chuẩn bị cho những phản ứng chống lại nguy hiểm.


  Cách chúng ta lý luận cũng tương tự như vậy.


  Như nhà ngôn ngữ học George Lakoff đã chỉ ra trong quyển sách nổi tiếng có tựa đề Metaphors We Live By (Chúng ta sống bằng ẩn dụ), cách chúng ta sử dụng ngôn ngữ để lập luận có thể được mô tả bằng một hình ảnh ẩn dụ thích hợp: tranh luận là chiến tranh.


  Những nhận định của chúng ta có thể “mạnh”, “yếu” hoặc “có nhiều sơ hở”, hệt như một thế cờ trong quân sự. Chúng ta “bày binh bố trận” các luận điểm của mình như thể đó là những người lính. Chứng cứ có thể được dùng để “bọc lót” hoặc “hỗ trợ” một nhận định, giống như quân tiếp viện được cử đến một vị trí nào đó trên chiến trận. Chúng ta có thể dùng từ “thế” (position) để chỉ thế của một đội quân trong quân đội hoặc lập trường của ai đó về một vấn đề nào đó. Khi phát hiện một nhận định nào đó có kẽ hở, chúng ta sẽ tìm cách “tiêu diệt” nó.


  Hình ảnh ẩn dụ “tranh luận là chiến tranh” được Lakoff dùng cho những cuộc tranh luận giữa hai hoặc nhiều người với nhau, nhưng hình ảnh này cũng mô tả rõ nét về cách ta lý luận với chính mình.


  Chúng ta thường tìm cách bảo vệ quan điểm của mình khỏi những lời bình phẩm của người khác. Chẳng hạn nếu nhận thấy kế hoạch khởi nghiệp của mình có nguy cơ thất bại, chúng ta sẽ vô thức tránh nghĩ về những điểm yếu của kế hoạch đó, hoặc tránh nói chuyện với những người có thể chỉ ra các khuyết điểm đó.


  Chúng ta thường tập trung vào điểm yếu của lập luận mình muốn bác bỏ. Khi thấy dòng tít về sự thành công của một chính trị gia mà chúng ta ghét thì ngay cả khi chưa xem bài viết đó, não bộ của chúng ta đã bắt đầu đưa ra những lý do khả dĩ để chứng minh “thành công” của người đó thật sự không có gì đáng kể.


  Khi phân vân trước một quyết định nào đó, chẳng hạn như “Mình nên bắt đầu ăn kiêng từ tuần này hay đợi qua tuần sau?”, chúng ta luôn có thể đưa ra những lập luận “không có kẽ hở” để củng cố cho lựa chọn của mình, biện giải vì sao tuần này không phải là thời điểm thích hợp để bắt đầu ăn kiêng - dù bắt đầu từ tuần nào đi nữa thì chúng ta vẫn sẽ có những cách lập luận mà ta cho là “không có kẽ hở” như vậy.


  Chúng ta tranh luận theo kiểu đối đầu, với những suy nghĩ như phải “bảo vệ”, phải “bác bỏ” hay phải đưa ra những lý lẽ “không có kẽ hở” một cách thường xuyên và tự nhiên đến nỗi ta không thể nhận ra. Nguyên nhân là vì cách suy nghĩ đó đã quá quen thuộc, quá tự nhiên, và tâm trí chúng ta đã được lập trình để nhìn nhận các cuộc tranh luận theo hướng đó.


  LÍNH TRINH SÁT


  Cách lập luận theo hướng đối đầu diễn ra tự nhiên đến mức khiến ta có cảm giác đó là việc không thể tránh khỏi, như thể một cuộc tranh luận không thể diễn ra theo bất kỳ một hướng nào khác.


  Sự thật là chúng ta hoàn toàn có thể tránh được lối tư duy đối đầu đó nếu chủ động tư duy theo các hình ảnh ẩn dụ khác. Ví dụ, hãy tưởng tượng một hình ảnh khác trong quân đội với vai trò rất khác so với chiến binh: lính trinh sát. Lính trinh sát thăm dò và tìm hiểu những khu vực xung quanh, thu thập thông tin để hiểu về địa hình nơi đó. Có chướng ngại nào như sông, rừng rậm, hoang mạc cản đường đội quân của họ không? Có bẫy của quân địch không? Có hiểm họa khó lường nào khác không? Nếu nhìn thấy một cây cầu, họ sẽ kiểm tra xem nó có đủ vững chắc để đoàn quân đi qua hay không. Lính trinh sát không đứng ở vọng gác của doanh trại để quan sát mà luôn đi trước cả đoàn quân, chủ động bước vào vùng lãnh thổ xa lạ để tìm hiểu những điều chưa ai biết.


  Lính trinh sát luôn muốn đảm bảo rằng chặng đường phía trước an toàn và thông suốt, có nguồn nước sạch và nhiều nơi để ẩn nấp. Họ mong tìm được những cây cầu nằm ở các vị trí thuận lợi và đủ vững chắc để đội quân của mình đi qua. Và họ mong tìm ra nhiều sơ hở của quân địch.


  Nhưng trên cả những hy vọng và mong muốn đó là tư duy hướng về sự thật, về những gì đang chờ đợi họ ở con đường phía trước. Nếu một cây cầu không đủ an toàn, họ muốn biết trước điều đó chứ không phải biết khi đội quân đã đi đến giữa cầu. Nếu quân địch quá mạnh, họ cũng muốn biết điều đó càng sớm càng tốt. Mục tiêu tối thượng của lính trinh sát là cung cấp cho đội quân của mình tấm bản đồ mô tả chính xác nhất có thể về vùng lãnh thổ mà họ sắp tiến vào.


  Trong chiến tranh, khi phải đối đầu với các thế lực thù địch theo đúng nghĩa đen, cả chiến binh lẫn lính trinh sát đều là những lực lượng không thể thiếu. Nhưng trong hình ảnh ẩn dụ minh họa cho lối tư duy mà chúng ta thường dùng để biện giải và tranh luận trong đời sống hằng ngày, lính trinh sát lại có lợi thế hơn.


  Có năng lực tư duy như lính trinh sát nghĩa là bạn có khả năng đưa ra những quyết định khó khăn, vì bạn có thể nghĩ đến những chướng ngại và nguy hiểm tiềm ẩn mà không cảm thấy nao núng hay do dự.


  Tư duy như lính trinh sát là có thể phân biệt mạo hiểm xứng đáng và mạo hiểm vô nghĩa.


  Tư duy như lính trinh sát là nhìn nhận và rút kinh nghiệm từ sai lầm chứ không tìm cách bào chữa hay biện giải.


  Tư duy như lính trinh sát là đủ sáng suốt để nhận biết khi nào người khác đúng, là đủ mạnh mẽ để thay đổi quan điểm của mình về một vấn đề nào đó, ngay cả khi vấn đề đó có ý nghĩa to lớn về mặt tinh thần. Đồng thời, tư duy như lính trinh sát là khả năng nhận ra cái sai của người khác và giữ vững quan điểm của mình ngay cả khi phải chịu áp lực từ xã hội.


  Tư duy trinh sát là nhìn nhận sự việc một cách khách quan và chính xác, thay vì chỉ thấy được một phương diện của vấn đề và đấu tranh cho phương diện đó. Tư duy trinh sát có giá trị vô cùng to lớn, cho dù bạn đang phát triển việc kinh doanh hay vun đắp cho một mối quan hệ, cần lựa chọn dự án để đầu tư hay lên kế hoạch cho tình huống khẩn cấp, phải đưa ra một quyết định khó khăn với tư cách nhà quản lý hay đang tìm cách “nâng cấp” bản thân.


  TƯ DUY TRUY TÌM SỰ THẬT BÀN VỀ GIẢI PHÁP


  Đã có nhiều quyển sách và bài viết bàn về lối tư duy như chiến binh. Đây là một trong những đề tài được quan tâm nhiều nhất trong ngành khoa học nhận thức suốt năm mươi năm qua. Và khoảng mười năm trở lại đây, một số tác giả tên tuổi đã giới thiệu một vài nghiên cứu trong lĩnh vực này với công chúng. Có thể bạn từng đọc đâu đó về một số khía cạnh của lối tư duy mà tôi gọi là “tư duy chiến binh” hoặc những hiện tượng liên quan, chẳng hạn như khuynh hướng giải thích duy lý, thiên kiến phe mình, lập luận cảm tính, hiệu ứng “bong bóng lọc”, tinh thần bè phái, thiên kiến xác nhận hay thiên kiến vị kỷ.


  Một số quyển sách nói về tư duy chiến binh dưới góc nhìn chính trị đã giải thích quan điểm chính trị có thể làm sai lệch cách chúng ta lý giải những vấn đề khoa học và đạo đức ra sao, tiêu biểu là quyển The Righteous Mind (tạm dịch: Tư duy đạo đức) của Jonathan Haidt và Denialism (tạm dịch: Chủ nghĩa phủ nhận) của Michael Specter. Một số quyển sách khác tìm hiểu tư duy chiến binh trên quan điểm cá nhân đã chỉ ra khuynh hướng bảo vệ niềm tin và hành vi của bản thân có thể gây khó khăn cho chúng ta trong việc giải quyết vấn đề, chẳng hạn như quyểnWhy Everyone (Else) Is a Hypocrite (tạm dịch: Kẻ sống giả không phải tôi) của Robert Kurzban và Mistakes were Made (but not by me) (tạm dịch: Lỗi không phải do tôi) của Carol Tavris.


  Quyển sách bạn đang cầm trên tay hoàn toàn khác.


  Đã đến lúc chúng ta bàn về giải pháp, dĩ nhiên không phải kiểu giải pháp dành cho tư duy chiến binh “của người khác”. Đây không phải một quyển sách bàn về việc thay đổi suy nghĩ của người khác, buộc người ta phải thừa nhận họ vô lý hoặc giảm nhẹ sự phân chia đảng phái chính trị trong xã hội. Đây là một quyển sách về cải thiện bản thân, tự rèn luyện để hạn chế lối tư duy theo kiểu chiến binh và học hỏi cách tư duy của lính trinh sát.


  Việc này không hề dễ dàng, nhưng có thể thực hiện được. Mặc dù tư duy chiến binh là khuynh hướng được lập trình sẵn, nhưng không có nghĩa là không có ngoại lệ. Vẫn có những lần chúng ta có thể tránh tự lừa dối bản thân, dù không hề dễ dàng. Có những người đã thay đổi quan điểm cá nhân về những vấn đề quan trọng, dù việc đó rất khó khăn. Mỗi người chúng ta đều có khả năng vượt qua “hệ thống lập trình” của chính mình, dù ít hay nhiều.


  Sau khi đọc quyển sách này, bạn sẽ thấy rằng trí thông minh hay hiểu biết sâu rộng không phải là bí quyết giúp cho một số cá nhân đặc biệt đưa ra những nhận định chính xác và sáng suốt. Trên thực tế, những gì họ có là các kỹ năng làm chủ cảm xúc, thói quen cũng như quan điểm có-thể-điều-chỉnh, giúp họ dễ tư duy như một lính trinh sát hơn, chẳng hạn như:


  • Họ có khả năng tự nhận thức. Họ có thể nhận ra nếu não bộ của họ đang tự vận hành kiểu thiên kiến thay vì cố hiểu vấn đề nào đó.


  • Họ không tìm cách phòng thủ hoặc né tránh khi nhận được những lời phê bình gay gắt hay phát hiện mình phạm sai lầm (nếu có, họ sẽ biết cách vượt qua).


  • Họ điềm tĩnh, có thể nghĩ đến những chuyện không mấy khả quan với thái độ bình tĩnh và khách quan.


  • Họ có thể bình thản đối diện với sự không chắc chắn. Họ không cần tự lừa dối bản thân hay thuyết phục bản thân tin vào một cái kết “ảo” khi đứng trước những vấn đề không thể tìm được câu trả lời trong hiện tại, chẳng hạn như “Kế hoạch khởi nghiệp của mình có thành công không? Nhân viên có thích làm việc với mình không?”.


  TƯ DUY TRUY TÌM SỰ THẬT KHÔNG BÀN VỀ VIỆC RA QUYẾT ĐỊNH


  Có rất nhiều nguồn thông tin cũng như sách báo đã viết về việc “ra quyết định”, đưa ra những lời khuyên về cách cân nhắc giữa lợi và hại, về cách tìm kiếm lời khuyên khi bạn đối mặt với một vấn đề cụ thể nào đó như nên chọn ngành nghề nào, có nên tập trung cho kế hoạch khởi nghiệp chưa, nên sống ở đâu, có nên kết hôn không, hay nên đầu tư thế nào với khoản tiền mình có.


  Tư duy truy tìm sự thật không phải là một quyển sách như thế. Thực tế, bạn chỉ gặp tình thế “phải đưa ra một quyết định khó khăn” khoảng 1% thời gian mà thôi. Cách bạn hành xử trong 99% thời gian còn lại mới là yếu tố ảnh hưởng nhiều nhất đến chất lượng của các quyết định mà bạn đưa ra, bởi đó là khoảng thời gian bạn xác định nền tảng cho cuộc sống của mình thông qua việc tìm hiểu nguồn lực nào là đáng tin, thói quen nào nên được củng cố và kỹ năng nào cần được phát triển.


  Sau khi đọc quyển sách này, bạn sẽ nhận ra chỉ khi tư duy như lính trinh sát trong mọi hoàn cảnh - ngay cả khi không nhất thiết phải tư duy theo cách đó - thì bạn mới có thể đưa ra quyết định thích hợp khi cần thiết.


  Bây giờ hãy cùng điểm qua những nội dung chính trong sách:


  Trong Phần I - Chiến binh & Lính trinh sát, tôi sẽ trình bày các giả thuyết và bằng chứng cho thấy động cơ có thể ảnh hưởng đến nhận định của chúng ta thế nào. Tại sao đa số chúng ta lại có tư duy chiến binh? Tại sao lối tư duy này khó bỏ đến vậy? Ta sẽ nhìn nhận mọi việc ra sao nếu có tư duy trinh sát? Và cuối cùng, điều gì quyết định lối tư duy của chúng ta?


  Trong Phần II - Sự thật đáng giá hơn bạn nghĩ, tôi sẽ lý giải giá trị của tư duy trinh sát, cũng như vì sao lựa chọn mặc định của não bộ giữa tư duy chiến binh và tư duy trinh sát lại tạo cho ta cơ hội để cải thiện bản thân. Tư duy trinh sát mang lại kết quả gián tiếp và lâu dài, trong khi hệ thống lập trình của chúng ta lại ưu tiên lợi ích tức thời lúc ra quyết định.


  Một phần nguyên nhân khiến chúng ta không thể từ bỏ tư duy chiến binh là ta không nhận ra mình đang áp dụng lối tư duy đó. Trong Phần III - Cách nhận biết bạn đang áp dụng tư duy trinh sát, tôi sẽ trình bày hai phương pháp chính để giúp bạn đạt được sự tự nhận thức, đó là thực hiện một thí nghiệm tưởng tượng và đặt cược vào quan điểm của mình.


  Nếu ở Phần II bạn tìm hiểu về những lợi ích đáng kinh ngạc của sự thật thì trong Phần IV - Làm sao để không cần phải tự lừa dối bản thân, bạn sẽ biết rằng để có được sự thật, cái giá bạn phải trả sẽ thấp hơn những gì bạn vẫn tưởng. Nhờ có những nguyên tắc hành xử, quan điểm cùng các kỹ năng làm chủ cảm xúc nhất định, lính trinh sát có thể đối mặt với thực tế mà không thoái lòng nản chí.


  Trong Phần V - Thoát khỏi chủ nghĩa bộ lạc3, chúng ta sẽ xem xét yếu tố tập thể của tư duy chiến binh. Chúng ta sẽ tìm hiểu về cách ngăn bản sắc cá nhân tác động đến lập luận của mình, cũng như xem xét làm thế nào (và vì sao) lính trinh sát có thể hiểu được quan điểm của phe “đối nghịch”. Cuối cùng, chúng ta sẽ khám phá cách vận dụng bản sắc sẵn có (những bản sắc khiến bạn phán đoán chuẩn xác hơn, chứ không phải kém đi) để phát triển tư duy trinh sát.


  3 Chủ nghĩa bộ lạc (Tribalism) chỉ thái độ đề cao và trung thành với một nhóm xã hội hoặc nhóm chính trị nào đó đến mức luôn ủng hộ mọi hành động của nhóm này.


  Tôi là người chú trọng thực hành hơn nghiên cứu học thuật, và Tư duy truy tìm sự thật được định hướng là một quyển sách có tính ứng dụng cao. Tôi sẽ không viết quyển sách này nếu không thật sự tin rằng tư duy trinh sát sẽ giúp ích cho bạn, chẳng hạn như giúp bạn đưa ra những quyết định phù hợp hơn đối với những vấn đề mà bạn quan tâm, chinh phục thử thách, đón nhận những rủi ro xứng đáng và nói chung là lèo lái cuộc đời mình sao cho thuận buồm xuôi gió hơn.


  Khi bạn đọc quyển sách này, tôi thật sự hy vọng mình có thể truyền tải đến bạn phần nào sự hứng thú của tôi về đề tài này. Với tôi, tư duy trinh sát không chỉ hữu ích mà còn rất thú vị.


  Khi còn bé, tôi từng đọc và xem rất nhiều tác phẩm khoa học viễn tưởng. Tôi luôn bị cuốn hút bởi những tác phẩm có nội dung về tinh thần tự quyết, chẳng hạn như một cá thể chủ động tìm hiểu về nguồn gốc của chính nó để rồi phải đấu tranh với sự thật đó và (đôi khi) tự vạch ra hướng đi mới cho mình. Cá thể đó có thể là một con rô-bốt được tạo ra để làm công cụ cho tình yêu hoặc chiến tranh, một bản sao muốn trở thành bản thể độc lập và duy nhất, hoặc quái vật của Frankenstein - kẻ thậm chí không biết mình vốn tàn ác hay hiền lành.


  Tôi từng luôn ủng hộ các tạo vật đó đứng lên đấu tranh và thường cổ vũ: “Hãy xây dựng một cuộc đời hạnh phúc cho chính mình. Hãy từ chối những mệnh lệnh được lập trình sẵn!”.


  Nếu nhìn ra quy mô rộng lớn hơn của lịch sử nhân loại, bạn sẽ thấy đó cũng là một câu chuyện về tinh thần tự quyết. Hiện nay chúng ta đang trong giai đoạn tìm kiếm đáp án cho những câu hỏi như: Nhờ đâu chúng ta tồn tại? Chúng ta là loài sinh vật gì? Trí não chúng ta hoạt động thế nào và tại sao lại như vậy?


  Ở một số khía cạnh, câu chuyện về tinh thần tự quyết khai mở rất nhiều điều. Những đặc điểm được lập trình sẵn trong não bộ giúp duy trì bộ gien của chúng ta nhưng lại thường không thể giúp ta phát triển vượt bậc hay chung sống hòa hợp với nhau. Tư duy chiến binh chính là tiến hóa mang tính thích nghi của tổ tiên chúng ta. Trong những chương sau, chúng ta sẽ cùng tìm hiểu về cách thức mà tư duy chiến binh giúp chúng ta sinh tồn cũng như truyền lại bộ gien cho thế hệ sau.


  Thế giới ngày nay đã hoàn toàn khác xưa. Vấn đề chúng ta phải đối mặt trong thế giới hiện đại khác xa những gì cha ông chúng ta gặp phải ở các vùng thảo nguyên châu Phi. Và những mục tiêu cá nhân như được hạnh phúc, được hoàn thành ước nguyện hay cư xử tốt với mọi người cũng khác với mục tiêu được quy định bởi bộ gien đã tạo nên chính ta.


  Đã đến lúc chúng ta thay đổi cách tư duy, không cố chứng minh mình đúng hoặc tìm cách bảo vệ bản thân khỏi những tư tưởng đối nghịch mà tập trung nhìn nhận thế giới theo đúng bản chất của nó.


  Đã đến lúc tiếp thu và áp dụng tư duy trinh sát.




  PHẦN I


  CHIẾN BINH & LÍNH TRINH SÁT


  Chương 1


  HAI KIỂU TƯ DUY


  Năm 1894, một tờ giấy ghi chú bị xé thành nhiều mảnh được tìm thấy trong thùng rác đã khiến cả nước Pháp náo loạn.


  Sau khi dán các mảnh giấy lại, người ta phát hiện đó là một bức mật thư được gửi từ một người trong quân đội Pháp đến quan chức của quân đội Đức để tiết lộ những bí mật quân sự quan trọng.


  Mọi nghi ngờ đều đổ dồn về Đại úy Alfred Dreyfus, sĩ quan duy nhất trong Bộ tham mưu theo đạo Do Thái. Dreyfus là một trong số ít những sĩ quan có thể tiếp cận thông tin được đề cập trong bức mật thư. Ông cũng được biết đến với những tính cách khó ưa: lạnh lùng, cao ngạo và hay khoe khoang.


  Khi cuộc điều tra được mở rộng, những tin đồn bất lợi cho Dreyfus càng thêm chất chồng. Có người báo đã nhìn thấy Dreyfus lảng vảng đâu đó và đang dò la thông tin. Một người khác cho biết đã nghe Dreyfus ca ngợi Đế quốc Đức. Không những thế, một sĩ quan đã điều tra khu vực của giới giang hồ và phát hiện Dreyfus từng xuất hiện ít nhất một lần ở sòng bạc. Chưa hết, ông còn nổi tiếng là có nhiều người tình dù đã kết hôn. Mọi nguồn tin đều cho thấy Dreyfus là một người không đáng tin.


  Vì ngày càng nghi ngờ Dreyfus chính là gián điệp nên các sĩ quan đã tìm cách thu thập nét chữ viết tay của Dreyfus để đối chiếu với nét chữ trong bức thư. Kết quả là hai nét chữ khớp nhau - hay ít ra là trông rất giống nhau. Thật ra hai nét chữ đó cũng có vài điểm khác biệt, nhưng các điểm giống nhau nhiều đến thế chắc chắn không thể do trùng hợp.


  Tuy nhiên để chắc chắn hơn, các sĩ quan gửi mẫu chữ đến hai chuyên gia giám định chữ viết không thuộc quân đội. Kết quả là chuyên gia thứ nhất khẳng định hai nét chữ hoàn toàn trùng khớp, nhưng chuyên gia thứ hai lại tỏ ý nghi ngờ và cho rằng rất có thể hai mẫu chữ viết ấy là của hai người khác nhau.


  Hai kết luận không thống nhất không phải điều các sĩ quan muốn nghe và với họ, kết quả giám định của chuyên gia thứ hai rất đáng ngờ. Suy cho cùng, chuyên gia thứ hai làm việc cho Ngân hàng Trung ương Pháp (Bank of France) và ngành tài chính là lĩnh vực quy tụ rất nhiều nhân vật quyền lực theo đạo Do Thái. Các sĩ quan cho rằng chuyên gia thứ hai không thể nào đưa ra nhận định khách quan nếu điều đó ảnh hưởng đến lợi ích nghề nghiệp của ông.


  Các sĩ quan khẳng định Dreyfus chính là thủ phạm. Để tăng tính thuyết phục và đảm bảo tòa án cũng có nhận định tương tự, vài sĩ quan đã làm giả chứng cứ bằng cách bổ sung những bức thư có nội dung khiến tội của Dreyfus càng thêm nặng.


  Dreyfus một mực khẳng định mình vô tội, nhưng vô ích. Ngày 22 tháng 12 năm 1894, ông bị tòa án binh kết tội phản quốc.


  Dreyfus bàng hoàng trước phán quyết của tòa. Khi bị tống giam, ông đã nghĩ đến chuyện tự tử, nhưng rồi ông nhận ra làm vậy chỉ khiến mọi người càng nghĩ rằng ông có tội. Dreyfus bị kết án khổ sai chung thân trên Đảo Quỷ, một hòn đảo ở ngoài khơi vùng French Guiana, thuộc địa của nước Pháp nằm ở Nam Mỹ.


  Trước khi đày Dreyfus đi, quân đội đã thực hiện nghi thức tước quân hàm - còn được biết đến với tên gọi “Buổi giáng chức Dreyfus” - trước sự chứng kiến của công chúng. Khi viên chỉ huy giật dây tua khỏi quân phục của Dreyfus, một sĩ quan đứng trong hàng ngũ đã quay sang đùa với người bên cạnh: “Ông ta là người Do Thái đấy. Hẳn ông ta đã tính toán giá trị của dây tua vàng đó rồi”.


  Khi bị áp giải ngang qua đồng đội cũ, phóng viên và đám đông quần chúng, Dreyfus đã hô to: “Tôi vô tội!”. Trong khi đó, đám đông không ngừng sỉ vả và hét lớn: “Xử tử tên Do Thái!”.


  Trên Đảo Quỷ, Dreyfus bị nhốt trong buồng giam chật hẹp bằng đá, không được tiếp xúc với bất kỳ ai ngoài lính gác - những người từ chối nói chuyện với ông. Ban đêm ông bị xích vào giường. Ban ngày ông viết thư xin được tái xét xử. Nhưng với nước Pháp lúc bấy giờ, vụ án của Dreyfus xem như đã kết thúc.


  TƯ DUY CHIẾN BINH


  Một số người cho rằng Dreyfus đã bị gài ngay từ đầu.


  Tuy nhiên theo các nhà sử học, đồng đội của Dreyfus thật sự tin rằng ông chính là gián điệp của Đức. Họ làm giả bằng chứng chống lại Dreyfus chỉ vì họ thật sự nghĩ ông có tội và muốn đảm bảo công lý phải được thực thi. (Người ta cũng không rõ các bằng chứng giả đã ảnh hưởng thế nào đến phán quyết của tòa án.)


  Câu hỏi được đặt ra là “Tại sao các sĩ quan kia lại tin chắc Dreyfus có tội?”.


  Vụ án Dreyfus là ví dụ điển hình cho hiện tượng nhận thức hoặc lập luận “bị động cơ chi phối”; khi đó dù bạn chủ động hay không, nhận định của bạn đã bị mong muốn làm sai lệch để đi đến một kết luận nhất định.


  Ngay khi cuộc điều tra bắt đầu, ác cảm của các sĩ quan đối với Dreyfus (dù không thể khẳng định nhưng có lẽ vì ông theo đạo Do Thái) đã tạo cho họ động cơ muốn chứng minh ông chính là gián điệp. Khi cuộc điều tra được mở rộng, một động cơ khác hình thành. Lúc này các sĩ quan phải chứng minh quyết định của họ là đúng để tránh mất thể diện, và đề phòng nguy cơ mất việc nếu lỡ vu oan cho người vô tội.


  Nhận định xuất phát từ nhận thức bị động cơ chi phối là một nhận định phản sự thật vì khi đó, bạn sẽ áp dụng các phương pháp lập luận, quan điểm và chuẩn chứng cứ khác với những gì lẽ ra bạn sẽ làm nếu bạn được thúc đẩy bởi một động lực khác.


  Nhà tâm lý học Thomas Gilovich giải thích về nhận thức bị chi phối bởi động cơ như sau: Khi mong điều gì đó là đúng, chúng ta thường tự hỏi “Mình có thể chấp nhận điều này không?” rồi cố tìm những cái cớ dù nhỏ nhất để chấp nhận điều đó. Ngược lại, khi không muốn điều gì đó là đúng, chúng ta lại hỏi “Mình có phải chấp nhận điều này không?” và tìm kiếm những cái cớ dù nhỏ nhất để phản bác nó.


  “Có thể chấp nhận” là một tiêu chuẩn dễ đáp ứng. Bạn sẽ dễ dàng tìm được ít nhất vài ví dụ phù hợp với một sự việc nhất định; đối với bất kỳ học thuyết nào, bạn sẽ tìm được vài nhà khoa học có uy tín từng biện luận cho nó.


  “Có phải chấp nhận” là một yêu cầu khó thỏa mãn hơn nhiều. Hầu như với mọi giả thuyết bạn đều có thể tìm được vài ví dụ không phù hợp với nó, hoặc luôn tìm được lý do để không tin tưởng nhận định của một nhà khoa học có uy tín bất kỳ.


  Do vậy tôi gọi nhận thức bị động cơ chi phối là “tư duy chiến binh”, vì mọi khía cạnh trong lập luận của chúng ta về một bằng chứng nào đó sẽ phụ thuộc vào việc bằng chứng đó đến từ “phe” nào.


  Và cũng bởi vì nhận thức bị động cơ chi phối thường vô thức nhìn nhận một số ý kiến như “đồng minh” cần bảo vệ, đồng thời xem một số ý kiến khác như những “mối đe dọa” cần né tránh hay công kích, nên tôi đặt tên cho nhận thức này là “tư duy chiến binh”.


  Có thể bạn cho rằng tôi cường điệu thái quá khi nói về việc lập luận như thể ta đang tham gia một cuộc chiến, nhưng tôi không phải người duy nhất chỉ ra mối liên hệ giữa ngôn ngữ và chiến tranh. Như nhà ngôn ngữ học George Lakoff đã chứng minh, ngôn ngữ mà chúng ta dùng để phản bác, biện giải hay tranh cãi cho ta thấy cùng một hình ảnh ẩn dụ cụ thể, đó là “tranh luận là chiến tranh”.


  Những nhận định của chúng ta có thể “mạnh”, “yếu” hoặc “có nhiều sơ hở”, hệt như một thế cờ trong quân sự. Chúng ta “bày binh bố trận” các luận điểm của mình như thể đó là những người lính. Chứng cứ có thể được dùng để “bọc lót” hoặc “hỗ trợ” một nhận định, giống như quân tiếp viện được cử đến một vị trí nào đó trên chiến trận. Chúng ta có thể dùng từ “thế” (position) để chỉ thế của một đội quân trong quân đội hoặc lập trường của ai đó về một vấn đề nào đó. Khi phát hiện một nhận định nào đó có kẽ hở, chúng ta sẽ tìm cách “tiêu diệt” nó.


  Hình ảnh ẩn dụ “tranh luận là chiến tranh” được Lakoff dùng cho những cuộc tranh luận giữa hai hoặc nhiều người với nhau, nhưng hình ảnh này cũng mô tả rõ nét về cách ta lý luận với chính mình:


  

    	Khi thấy tiêu đề của một bài quảng cáo về chế độ ăn kiêng mà bạn cho là thịnh hành quá đáng, dù chưa nhấn vào đường dẫn để xem bài viết thì tâm trí bạn đã chuẩn bị sẵn sàng để “chọc thủng” các nhận định trong bài viết đó.


    	Đang trong cuộc họp, gã đồng nghiệp huênh hoang bắt đầu huyên thuyên về những gì công ty nên thực hiện, và khi anh ta còn chưa kịp đề cập đến ý chính thì bạn đã bực bội đến mức muốn “tiêu diệt” ý kiến của anh ta.


    	Khi đặt ra một mục tiêu dài hạn, chẳng hạn ăn uống lành mạnh hơn, tuần nào bạn cũng tìm được một lý do “không có kẽ hở” để bào chữa rằng đó không phải là thời điểm thích hợp để bắt đầu chế độ ăn mới.


  


  Tất cả những từ ngữ ẩn dụ như chọc thủng, tiêu diệt, không có kẽ hở đều rất khó nhận ra nếu bạn không chủ tâm để ý đến chúng. Nguyên nhân là vì những từ này đã quá tự nhiên và quen thuộc. Tâm trí chúng ta được thiết lập để nhìn nhận các cuộc tranh luận theo hướng này.


  TƯ DUY CHIẾN BINH VÀ THIÊN KIẾN XÁC NHẬN


  Sau khi đã giải thích tư duy chiến binh là gì, để tránh nhầm lẫn, tôi sẽ chỉ ra tư duy chiến binh không phải là gì.


  Có thể bạn đã từng nghe qua thuật ngữ “thiên kiến xác nhận”, khái niệm chỉ khuynh hướng nhận thức khiến ta ủng hộ những thông tin xác nhận điều mà chúng ta tin tưởng. Nếu tin Đảng Dân chủ có chính sách nhập cư hợp lý, tôi sẽ tìm kiếm và tin những bài viết ủng hộ ý kiến đó. Nếu tin rằng hôm nay cung hoàng đạo của mình sẽ mang đến cơ hội mới, tôi sẽ chú ý hơn đến các cơ hội mà thường ngày tôi không để tâm đến.


  Tư duy chiến binh là khuynh hướng nhận thức có phạm vi rộng hơn. Tư duy chiến binh là cách chúng ta vô thức quyết định ngay từ đầu rằng chúng ta muốn tiếp thu hay bác bỏ một niềm tin nào đó. Thiên kiến xác nhận không thể tác động đến cách bạn đánh giá một nhận định khi biết đến nó lần đầu tiên; thiên kiến xác nhận chỉ khiến bạn thiên vị những lập luận ủng hộ một nhận định mà bạn đã tin tưởng từ trước.


  Trong Chương 2 và Chương 4, chúng ta sẽ tìm hiểu về những động cơ khiến chúng ta nghiêng về một số ý kiến nhất định và phản bác những ý kiến khác ngay từ đầu. Mỗi khi nghe một ý kiến nào đó mới, tôi thường vô thức đánh giá xem ý kiến đó có phục vụ cho lợi ích của tôi hay không, và điều đó ảnh hưởng đến quyết định tôi có tiếp nhận nó hay không.


  Giữa tư duy chiến binh và thiên kiến xác nhận còn một điểm khác biệt nữa, đó là thiên kiến xác nhận không xuất phát từ động cơ. Khi tin rằng một cô bạn nào đó đang giận mình (bất kể vì lý do gì), tôi sẽ chú ý đến những bằng chứng xác nhận niềm tin đó nhiều hơn so với những bằng chứng phủ nhận. Đây là biểu hiện của thiên kiến xác nhận chứ không phải tư duy chiến binh, vì tôi không có động cơ để tin rằng cô bạn đó đang giận tôi.


  TƯ DUY CHIẾN BINH VÀ TƯ DUY NHANH VÀ CHẬM


  Có thể bạn đã nghe qua về “tư duy nhanh” (còn gọi là Hệ thống 1) bao gồm những nhận định mang tính vô thức hay dựa vào trực giác, và “tư duy chậm” (còn gọi là Hệ thống 2) bao gồm những lập luận được suy xét một cách chủ động và thận trọng. Đây là sự phân chia theo nhà tâm lý học đoạt giải Nobel, ông Daniel Kahneman, trong quyển sách bán chạy Thinking, Fast and Slow (Tư duy nhanh và chậm).


  Có lẽ vì cho rằng cả “tư duy chiến binh” và “tư duy nhanh” đều là khái niệm chỉ lối tư duy không dựa trên sự suy xét cẩn trọng, nên đôi khi người ta nghĩ tư duy chiến binh chính là tư duy nhanh.


  Thật ra tư duy chiến binh có thể tác động đến cả tư duy nhanh và tư duy chậm.


  Nhận định của chúng ta được hình thành thông qua một quá trình diễn ra nhanh chóng và không có chủ ý trong nhận thức của chúng ta. Khi tiếp xúc với Dreyfus, các sĩ quan nhận thấy ông là một người không đáng tin, lạnh lùng và khó gần - cách nhìn nhận được hình thành và củng cố bởi tinh thần bài Do Thái của họ. Khi đối chiếu nét chữ của Dreyfus với nét chữ trong bức mật thư, các sĩ quan nhận thấy hai mẫu chữ đó giống nhau - và họ càng thêm chắc chắn về nhận định này khi bị mong muốn kết tội Dreyfus tác động. Đây chính là tư duy chiến binh tác động đến Hệ thống 1 trong nhận thức của chúng ta.


  Lý luận là một quá trình chậm rãi, có chủ ý và ý thức trong nhận thức của chúng ta. Khi một trong hai chuyên gia giám định chữ viết nhận định hai mẫu chữ không giống nhau, các sĩ quan lập luận: “Ông ta làm việc cho Ngân hàng Trung ương Pháp nên đương nhiên phải nói vậy rồi , có rất nhiều người Do Thái làm việc ở đó, và Dreyfus cũng là người Do Thái”. Đây chính là tư duy chiến binh tác động đến Hệ thống 2 trong nhận thức của chúng ta.


  Trong chương sau chúng ta sẽ tìm hiểu tại sao tư duy chiến binh lại ngày càng phát triển và nó thao túng suy nghĩ vô thức và suy nghĩ có ý thức của chúng ta như thế nào. Nhưng trước tiên, tôi muốn kể tiếp cho bạn nghe về câu chuyện của Dreyfus đáng thương.


  PICQUART LẬT LẠI HỒ SƠ VỤ ÁN


  Đại tá Picquart là một người đàn ông có vẻ ngoài bình thường, hoàn toàn không giống kiểu người mang tới cho bạn cảm giác là ông có thể làm đảo lộn cả xã hội Pháp lúc bấy giờ.


  Picquart sinh năm 1854 tại Thành phố Strasbourg, trong một gia đình có truyền thống phục vụ trong chính phủ và quân đội Pháp. Ông tiến thân rất nhanh và nắm giữ chức vụ trọng yếu trong quân đội từ khi còn rất trẻ. Cũng như nhiều người khác, Picquart là một người yêu nước, theo đạo Thiên Chúa và chủ nghĩa bài Do Thái.


  Tuy nhiên, Picquart không phải là một người bài Do Thái đến mức cực đoan. Ông là người trí thức và lịch thiệp. Ông không ủng hộ việc tuyên truyền bài xích người Do Thái bằng những bài viết đả kích trên các tờ báo theo chủ nghĩa dân tộc ở Pháp. Nhưng sinh ra và lớn lên vào cái thời khắp nơi đều hằn sâu chủ nghĩa bài Do Thái đã khiến Picquart hình thành thái độ khinh thường đối với dân tộc này.


  Thế nên năm 1894, Picquart không chút nghi ngờ khi biết tin thành viên người Do Thái duy nhất trong Bộ tham mưu Pháp chính là gián điệp. Khi Dreyfus bị tước quân hàm, Picquart chính là viên sĩ quan đã buông câu nói đùa đầy tính kỳ thị: “Ông ta là người Do Thái đấy. Hẳn ông ta đã tính toán giá trị của dây tua vàng đó rồi”.


  Vài tháng sau khi Dreyfus bị chuyển ra Đảo Quỷ, Đại tá Picquart được thăng chức và trở thành chỉ huy của cơ quan phản gián - cơ quan chịu trách nhiệm chính trong vụ điều tra Dreyfus. Chính bởi bản chất công việc đó mà vào năm 1896 - hơn một năm sau khi Dreyfus bị kết án - Picquart phát hiện những bức mật thư mới cho thấy vẫn còn gián điệp của Đức trong quân đội Pháp. Ông bắt đầu đặt ra nhiều nghi vấn, nhất là về tội trạng của Dreyfus, người chắc chắn không thể làm nội gián khi đang bị biệt giam trên một hòn đảo xa xôi. Nhưng cũng có thể có đến hai gián điệp lắm chứ?


  Picquart đẩy mạnh điều tra và tìm được chứng cứ rõ ràng cho thấy viên sĩ quan người Pháp tên Esterhazy mới là người đã câu kết với người Đức. Khác với Dreyfus, Esterhazy có lý lịch không mấy “sạch sẽ”. Hắn nghiện rượu, cờ bạc và nợ ngập đầu; do đó, hắn hoàn toàn có động cơ để bán tin tình báo cho Đức. Khi đối chiếu nét chữ của Esterhazy với thư tình báo được cho là do Dreyfus viết, Picquart ngỡ ngàng đến sững người. Nét chữ của Dreyfus chỉ tương tự nét chữ trong bức mật thư, còn nét chữ của Esterhazy thì hoàn toàn trùng khớp.


  Picquart lập tức chia sẻ quan điểm của mình với các sĩ quan khác, những người từng tham gia kết tội Dreyfus. Nhưng ông vô cùng ngỡ ngàng và thất vọng khi thấy chẳng ai quan tâm. Vài người thậm chí còn cảm thấy phiền và hỏi tại sao ông lại muốn khơi lại một vụ án đã kết thúc. “Nhưng nếu Dreyfus vô tội thì sao?”, Picquart băn khoăn. Những sĩ quan kia hỏi lại: “Sao anh lại quá bận tâm đến số phận của một gã Do Thái vậy?”.


  Nhiều sĩ quan khác bác bỏ chứng cứ mới mà Picquart vừa tìm được, cũng bằng cái cách mà họ đã làm khi buộc tội Dreyfus. Picquart chuyển thư tình báo của Esterhazy cho chuyên gia phân tích chữ viết trong quân đội, người từng khẳng định trước tòa rằng nét chữ của Dreyfus khớp với nét chữ trong bức mật thư.


  Sau khi thẩm định, vị chuyên gia đồng tình: “Đúng là nét chữ trong những bức thư này giống với nét chữ trong bức mật thư năm đó”.


  Picquart liền hỏi: “Nếu tôi nói những bức thư này mới được viết trong khoảng thời gian gần đây thì ông nghĩ sao?”.


  Tuy nhiên, vị chuyên gia bác bỏ lập luận rằng những lá thư của Esterhazy là bằng chứng cho thấy họ đã buộc tội nhầm người. Ông nói những lá thư đó chỉ chứng minh một điều, đó là suốt năm vừa qua, “người Do Thái” đã đào tạo một người có thể bắt chước nét chữ của Dreyfus.


  Sự phủ nhận của các sĩ quan cũng như việc họ sẵn sàng để một người vô tội phải mục ruỗng trong tù khiến Picquart vô cùng phẫn nộ. Suốt những năm tiếp theo, ông dốc sức điều tra, cố gắng tìm ra toàn bộ sự thật theo cách rõ ràng nhất có thể. Trước tình hình đó, các sĩ quan nhanh chóng thay đổi thái độ, từ không đồng tình chuyển sang công khai đối nghịch. Quân đội thậm chí còn giao cho Picquart những nhiệm vụ vô cùng nguy hiểm, âm mưu đẩy ông vào con đường chết. Khi âm mưu bất thành, họ ngụy tạo chứng cứ, buộc tội ông làm rò rỉ thông tin và tống giam ông một năm.


  Dù vậy, sau mười năm nỗ lực và trải qua nhiều phiên tòa tái thẩm, Picquart đã thành công: Dreyfus được phóng thích và phục chức.


  Dreyfus qua đời ba mươi năm sau đó. Theo những gì gia đình ông kể lại, Dreyfus không hề than thở về những sóng gió đã qua, dù sức khỏe của ông đã suy giảm khá nhiều sau quãng thời gian bị giam cầm trên Đảo Quỷ. Tên gián điệp thật sự - Esterhazy - đã trốn khỏi nước Pháp và chết trong đói khổ. Trong quân ngũ, dù vẫn bị công kích bởi những kẻ chống đối, nhưng Picquart lại được bổ nhiệm làm Bộ trưởng Bộ Chiến tranh bởi Thủ tướng Pháp - người đánh giá cao những nỗ lực của Picquart trong vụ án mà sau này được mọi người gọi là “Vụ Dreyfus”.


  Mỗi khi có người hỏi Picquart tại sao ông làm vậy - lý do gì khiến ông không ngừng nỗ lực, mạo hiểm cả tính mạng lẫn sự nghiệp để tìm kiếm sự thật nhằm trả lại sự trong sạch cho Dreyfus - ông luôn trả lời: “Vì đó là nhiệm vụ của tôi”.


  TƯ DUY TRINH SÁT


  Vụ Dreyfus đã chia nước Pháp thành hai phe đối lập, thu hút dư luận toàn thế giới và tạo tiền đề nghiên cứu cho một số trí thức hàng đầu của thế kỷ 20. Một số sử gia cho rằng những hậu quả và sự chia rẽ mà Vụ Dreyfus gây ra đã phần nào làm suy yếu khả năng phòng thủ của quân đội Pháp khi Thế chiến II nổ ra. Nhưng theo tôi, yếu tố đáng chú ý nhất trong Vụ Dreyfus chính là chuyển biến tâm lý của Đại tá Picquart - người hùng không ai ngờ tới.


  Hoàn toàn dễ hiểu khi nhiều người không ủng hộ việc gọi một người bài Do Thái như Picquart cũng như bất kỳ người bài Do Thái nào là “người hùng”. Tuy nhiên, tôi không thể không ngưỡng mộ Picquart dù bản thân tôi là một người Do Thái.


  Tư tưởng bài Do Thái của Picquart không có gì đáng ngưỡng mộ, nhưng nó đã khiến “hành trình” minh oan cho Dreyfus càng thêm ấn tượng. Tương tự các đồng nghiệp của mình, Picquart cũng có nhiều định kiến về Dreyfus. Ông không tin người Do Thái và bản thân ông cũng không ưa Dreyfus.


  Hơn nữa, Picquart biết nếu ông chứng minh Dreyfus vô tội thì cái giá phải trả là rất đắt: quân đội sẽ bị tai tiếng và bản thân ông sẽ gặp nhiều bất lợi trong sự nghiệp của mình. Không có gì ngạc nhiên khi Picquart dùng từ “bàng hoàng” để nói về cảm nhận của ông khi phát hiện mẫu chữ viết trên bức mật thư giống với nét chữ của Esterhazy hơn nét chữ của Dreyfus.


  Dù vậy, Picquart không phớt lờ phát hiện của mình hay cố biện giải bằng cách lập luận có một tên gián điệp mới đã bắt chước được nét chữ của Dreyfus. Picquart cũng không tự trấn an rằng ông không cần phải theo đuổi vụ này vì Dreyfus “chỉ là” một tên Do Thái.


  Đó là vì Picquart có một động cơ thúc đẩy ông hành động, điều mà các đồng nghiệp của ông không có: mong muốn tìm kiếm sự thật. Động cơ đó trong ông đủ mạnh để chiến thắng tất cả các động cơ khác vốn có thể khiến ông chối bỏ, phớt lờ hoặc biện minh cho những gì ông đã phát hiện.


  Picquart là ví dụ điển hình cho trường hợp mà các nhà khoa học nhận thức gọi là “nhận thức bị chi phối bởi sự chính xác”, trái ngược với “nhận thức bị chi phối bởi động cơ”. Nhưng tôi lại thích gọi đó là “tư duy trinh sát”: lối tư duy muốn có được bức tranh chính xác về thực tế, bất kể bức tranh đó có được mọi người công nhận hay có phù hợp hay không.


  Hãy nghĩ về hình ảnh lính trinh sát mà tôi đã đề cập trong phần Giới thiệu. Có thể người lính đó mong muốn tìm được một cây cầu để đồng đội của anh qua sông dễ dàng hơn. Nếu tìm được thì anh rất may mắn, và đồng đội của anh có thể tận dụng cây cầu đó để có được lợi thế; còn nếu không thì anh cần tìm một lối đi khác cho đoàn của mình. Dù sao đi nữa, những gì lính trinh sát mong muốn sẽ không ảnh hưởng đến tính chính xác của tấm bản đồ mà anh vẽ ra cho các đồng đội của mình.


  Tương tự, nếu bạn có tư duy trinh sát, bạn vẫn có thể mong muốn một sự việc nào đó diễn ra theo ý mình, chẳng hạn như bạn muốn chiến lược kinh doanh của mình mang lại những kết quả khả quan, bạn hy vọng mình không phải chịu trách nhiệm cho một vụ rắc rối trong công ty hoặc muốn tạo được ấn tượng tốt với cô gái mà mình đang hẹn hò. Bạn có thể ghét Đảng Cộng hòa hoặc Đảng Dân chủ và muốn phe mình ghét thua trong cuộc tranh luận hiện tại, bất kể đó là cuộc tranh luận về vấn đề gì. Nhưng có tư duy trinh sát nghĩa là dù bạn mong muốn điều gì đi chăng nữa thì động cơ thôi thúc bạn tìm hiểu sự thật vẫn luôn mạnh mẽ hơn.


  Cuộc điều tra của Picquart là một ví dụ điển hình của tư duy trinh sát, đó là một hành trình tìm kiếm sự thật để công lý được thực thi.


  Nhưng tư duy trinh sát vốn dĩ không được phân định là hợp đạo đức hay trái đạo đức. Lối tư duy này có thể được áp dụng cho bất kỳ vấn đề nào, dù đó chỉ là những vấn đề nhỏ nhặt, mang tính cá nhân hay thậm chí là tiêu cực. Bạn có thể áp dụng tư duy trinh sát cho các câu hỏi như “Làm nghề gì thì mình sẽ thấy hạnh phúc nhất?”, “Ai sẽ đắc cử tổng thống trong cuộc tranh cử này?”, hay “Cách hiệu quả nhất để đè bẹp đối thủ cạnh tranh của mình là gì?”. Tư duy trinh sát chỉ có nghĩa là nỗ lực nhìn nhận chính xác về một vấn đề, bất kể vấn đề đó là gì.


  THẾ NÀO LÀ CÓ “NIỀM TIN CHÍNH XÁC”?


  Vậy thế nào là nhìn nhận chính xác về một vấn đề, hay nói cách khác là có “niềm tin chính xác”?


  Sự chính xác được tạo thành từ hai yếu tố: độ chuẩn xác và độ chắc chắn.


  Độ chuẩn xác cho thấy bạn có mức độ tin tưởng hợp lý đối với những nhận định của bản thân về thế giới bên ngoài hay không. Trong những lần bạn nói bạn “tin chắc 90%” điều gì đó là đúng, bạn có thật sự đúng trong 90% đó không?


  Đa số chúng ta đều không giỏi lắm trong việc xác định độ chuẩn xác. Phần lớn chúng ta thường tự đánh giá cao những gì mình biết. Chúng ta thường nói những câu như “Đảng Dân chủchắc chắn sẽ chiến thắng” hay “Chắc chắn tôi sẽ xong bản báo cáo đó trước thứ Sáu”. Đôi khi chúng ta cũng đúng, nhưng chúng ta không bao giờ đúng 100% so với những gì mình đã tự tin nhận định. Những gì mà chúng ta tin chắc 90% thường chỉ đúng khoảng 70%; những gì chúng ta tin chắc 75% thường chỉ đúng 60%, và tương tự như thế.


  Ngược lại, cũng có những lúc chúng ta lại đánh giá thấp nhận định của mình. Đã có những lần tôi ngồi trong các buổi họp và nghĩ: “Kế hoạch này có vẻ sẽ thất bại… Nhưng mình thì biết gì cơ chứ? Biết đâu nhận định của mình là sai. Tốt nhất mình đừng nói gì hết”. Và rồi đúng như dự đoán của tôi, kế hoạch đó thất bại thật. Mặc dù trong đa số các tình huống thì chúng ta vẫn thường tự tin thái quá vào nhận định của mình, nhưng chuyện chúng ta thiếu tự tin cũng thường xuyên xảy ra.


  Lý tưởng nhất là bạn không nên quá tự tin hay thiếu tự tin, mà nên hiệu chuẩn hợp lý - nghĩa là bạn biết khi nào cần tin tưởng nhận định của mình, khi nào nên tin người khác, hoặc đơn giản là tránh đặt cược quá cao vào những lĩnh vực mình không hiểu rõ.


  Nhưng chỉ xác định độ chuẩn xác thôi thì chưa đủ.


  Giả sử bạn là người chịu trách nhiệm tuyển dụng nhân viên. Và giả sử trong số những nhân viên bạn mới tuyển có 50% đạt kết quả tốt, tức là sau một năm làm việc, họ được đánh giá là “giỏi” hoặc “xuất sắc”. Nếu bạn đề nghị ai đó đoán xem một trong số những nhân viên mới tuyển này có làm tốt không và lần nào người được hỏi cũng trả lời “Tôi tin chắc 50% là anh ấy/cô ấy sẽ làm tốt”, thì người đó đã có câu trả lời với độ chuẩn xác hoàn hảo. Tuy vậy, họ không cung cấp được thêm thông tin bổ sung hay dự báo mang tính chuyên môn nào ngoài những gì chúng ta đã biết từ số liệu bình quân. Thật tốt khi họ có thể hiệu chuẩn hợp lý, nhưng sẽ tốt hơn nếu họ có thêm khả năng phân biệt nhân viên giỏi và nhân viên dở ngay từ đầu.


  Đây là lúc ta cần đến độ chắc chắn. Độ chắc chắn cho thấy những dự đoán của bạn có thể cung cấp nhiều thông tin hoặc cụ thể đến mức nào. Một người chắc chắn về dự đoán của mình sẽ đưa ra những nhận định đại loại như “Tôi chắc chắn 85% rằng nhân viên này sẽ đạt kết quả tốt”, hoặc “Tôi chỉ chắc chắn khoảng 20% là nhân viên kia sẽ đạt kết quả tốt”, hoặc tương tự vậy. Trong trường hợp này, người được hỏi đã đưa ra những dự đoán cụ thể hơn và nhiều thông tin hơn so với người đầu tiên.


  Chúng ta không thể dễ dàng theo dõi độ chắc chắn và độ chuẩn xác của mình trong đời sống hằng ngày, vì những gì chúng ta làm không chỉ là đi vòng quanh và ước lượng xác suất của mọi việc - ít nhất là không phải theo một cách cụ thể như thế. Tuy nhiên sự chính xác vẫn đóng vai trò quan trọng trong cuộc sống của chúng ta, ngay cả khi ta không trực tiếp đo lường sự chính xác, và thậm chí còn không thật sự để tâm đến những dự đoán mà mình đưa ra.


  Nếu là người có thể hiệu chuẩn tốt thì bạn sẽ cảm nhận được những dự đoán của mình về thị trường chứng khoán có thường chính xác hay không. Nếu là một trong số ít những người có khả năng dự đoán chính xác về thị trường chứng khoán và biết bản thân có khả năng đó thì bạn có thể kiếm được bộn tiền nhờ việc mua bán cổ phiếu. Ngược lại, nếu bạn biết những dự đoán của mình thường không chính xác thì đơn giản là bạn chỉ cần gửi tiền vào quỹ đầu tư theo chỉ số (index fund) mà vẫn sẽ kiếm được nhiều tiền hơn so với những người quá tự tin vào năng lực bản thân và cố giành chiến thắng trên thị trường chứng khoán một cách kém khôn ngoan.


  Nếu có độ chắc chắn cao trong một lĩnh vực nào đó thì bạn có thể sẽ dự đoán chính xác hơn về những vấn đề như người nào đáng tin, chế độ ăn nào hiệu quả, lời khuyên kinh doanh nào hữu dụng, sự hy sinh nào sẽ khiến bạn hối tiếc hoặc những vấn đề nào trong các mối quan hệ có thể khắc phục được.


  Bạn không thể có những nhận định xác đáng trong mọi lĩnh vực. Nhưng ít nhất, bạn có thể biết được nhận định nào của mình chuẩn xác và nhận định nào thì không.


  Nói một cách đơn giản thì độ chắc chắn cho thấy mức độ hiểu biết của bạn, còn độ chuẩn xác cho thấy khả năng của bạn trong việc xác định những gì bản thân bạn biết và không biết.


  Như những gì tôi vừa mô tả thì con người chúng ta có mối quan hệ phức tạp với sự thật.


  Hầu như không có ai biện hộ rằng quá trình điều tra dẫn đến việc kết tội Dreyfus là đúng. Nhưng dù tư duy chiến binh có thể gây ra hậu quả tồi tệ trong một số trường hợp, nhiều người tin rằng lối tư duy này vẫn có mặt tích cực. Theo đó, khả năng tự thuyết phục bản thân tin vào những kết luận mà mình mong muốn - bất chấp sự thật - có thể mang lại lợi ích cho chính chúng ta và cho thế giới.


  Trong chương tiếp theo chúng ta sẽ tìm hiểu xem những lợi ích đó có thể là gì.


  Chương 2


  CHIẾN BINH


  Bạn và tôi có một điểm chung: một cụ tổ tên là Lucy với các phần cơ thể hóa thạch được các nhà khảo cổ tìm thấy vào năm 1974. Thật ra Lucy không hẳn là người; Lucy là một cá thể thuộc loài vượn người có tên khoa học là Australopithecus afarensis, sống ở Đông Phi cách nay khoảng 3,2 triệu năm.


  Lucy không thường lập luận theo động cơ, chủ yếu vì Lucy không có khả năng lập luận. Tôi không nói vậy vì có ác ý với Lucy. Một trong những điểm khác biệt lớn nhất giữa Lucy và con người hiện đại chúng ta là trong khoảng thời gian 3,2 triệu năm, bộ não của chúng ta đã phát triển to gấp ba lần bộ não của Lucy. Sự phát triển chênh lệch ấy phần lớn diễn ra ở vỏ đại não nằm ngay sau trán - phần chất xám gấp nếp ở lớp ngoài cùng của bộ não - mang lại cho chúng ta khả năng tư duy trừu tượng.


  Tại sao chúng ta lại tiến hóa với bộ não lớn hơn? Phần năng lực trí tuệ đó rất “đắt đỏ” về mặt trao đổi chất. Chúng ta tốn rất nhiều năng lượng để vận hành bộ não; phần năng lượng đó vốn dĩ có thể được dùng để làm cho chúng ta trở nên mạnh hơn, khỏe hơn hoặc nhanh nhẹn hơn. Có lẽ khả năng lập luận hẳn phải mang lại cho chúng ta thế mạnh sinh tồn nào đó, tương xứng với phần năng lượng mà chúng ta phải bỏ ra để có được nó.


  Trong lịch sử, các triết gia từng cho rằng phần chất xám được phát triển thêm đó có tác dụng giúp chúng ta hiểu về thế giới xung quanh một cách chính xác nhất có thể - ít nhất là chính xác nhất với lượng thời gian và nguồn lực giới hạn mà chúng ta có được.


  Quan điểm này có vẻ khá hợp lý. Nếu niềm tin của chúng ta là tấm bản đồ giúp ta định hướng trong cuộc sống, đương nhiên chúng ta sẽ muốn tấm bản đồ đó càng chính xác càng tốt. Một tấm bản đồ sẽ trở nên vô nghĩa nếu con đường chúng ta thấy trên bản đồ thực tế lại là dòng sông, hoặc không cho chúng ta thấy dãy núi hiểm trở án ngữ giữa ta và đích đến của mình.


  Nhưng nếu vậy thì sự tồn tại của tư duy chiến binh thật khó hiểu. Tại sao bộ não con người lại tiến hóa để bỏ qua những khuyết điểm của chúng ta thay vì sửa chữa những khuyết điểm đó? Tại sao người hút thuốc thường không tin vào bằng chứng cho thấy hút thuốc có hại cho sức khỏe? Tại sao bộ não của chúng ta lại thường sẵn sàng đứng về một phía thay vì nỗ lực tìm ra sự thật?


  Nói cách khác, tại sao quá trình tiến hóa lại vượt qua mọi khó khăn để tạo ra một công cụ cho chúng ta, nhưng cuối cùng cái chúng ta nhận được lại là một phiên bản mang lỗi hệ thống của công cụ đó?


  Câu hỏi trên không đơn thuần chỉ là một câu hỏi gây tò mò. Câu trả lời của câu hỏi này rất quan trọng. Nếu chúng ta muốn thay đổi cách tư duy của mình thì trước tiên chúng ta phải tự hỏi: “Nguyên nhân hình thành lối tư duy mặc định ban đầu của chúng ta là gì?”.


  Tôi thường tuân thủ một nguyên tắc, đó là khi một người đề nghị thay đổi một quan niệm hay thói quen lâu đời nào đó, người đó phải chứng minh được họ hiểu mục đích của quan niệm hay thói quen đó là gì. Nguyên tắc này được gọi là “Hàng rào Chesterton”, hình ảnh ẩn dụ được đề cập trong một bài luận của tác giả người Anh G. K. Chesterton.


  Hãy tưởng tượng bạn đang khảo sát khu đất rộng lớn bạn vừa mua và phát hiện người chủ cũ đã dựng hàng rào chắn ngang một con đường trong khu đất đó. Lúc này bạn tự nhủ: “Tại sao lại dựng hàng rào ở đây? Thật vô ích và vớ vẩn làm sao! Phải dỡ bỏ nó thôi”.


  Theo quan điểm của Chesterton, nếu bạn không hiểu tại sao lại có hàng rào ở đó, bạn sẽ không biết thứ gì đang ẩn nấp ở phía bên kia hàng rào. Nếu không biết nguyên nhân người ta dựng hàng rào, bạn nên đặc biệt thận trọng khi muốn dỡ bỏ nó.


  Các tập tục hoặc thể chế lâu đời cũng giống như những hàng rào đó. Những nhà cải cách “ngây thơ” nhìn vào các tập tục lâu đời và nói: “Tôi không hiểu tập tục này tồn tại nhằm mục đích gì, hãy xóa bỏ nó đi”. Nhưng những nhà cải cách thận trọng sẽ phản bác: “Nếu anh không hiểu tập tục này tồn tại nhằm mục đích gì thì chúng tôi không thể để anh xóa bỏ nó. Hãy tìm hiểu và đảm bảo là anh biết ý nghĩa tồn tại của tập tục này. Chỉ khi anh thật sự hiểu mà vẫn tin rằng tập tục này không còn cần thiết nữa, có thể chúng tôi sẽ cho phép anh xóa bỏ nó”.


  Trong vài trang tiếp theo, tôi sẽ bàn về những cách lý giải hợp lý nhất theo khoa học đối với câu hỏi: “Mục đích của tư duy chiến binh là gì?”. Chỉ khi bạn hiểu được lý do tồn tại của tư duy chiến binh, tôi mới có thể giải thích vì sao tôi tin rằng sẽ có lợi cho bạn hơn nếu bạn có tư duy chiến binh ít hơn và tư duy trinh sát nhiều hơn.


  Vậy câu trả lời cho câu hỏi trên là gì? Tại sao chúng ta lại phát triển tư duy chiến binh? Tại sao lại có “hàng rào” đó trong nhận thức của chúng ta?


  Từ trước đến nay, chúng ta thường không thể biết chắc vì sao mọi thứ tiến hóa. Nhưng có ba giả thuyết chính để lý giải về sự phát triển của tư duy chiến binh, bao gồm: Tư duy chiến binh là một hệ miễn dịch, Tư duy chiến binh là một cỗ máy tuyên truyền, và Tư duy chiến binh giống như quá trình tự thỏa mãn bản thân.


  GIẢ THUYẾT #1: TƯ DUY CHIẾN BINH LÀ MỘT HỆ MIỄN DỊCH


  Trong cuộc sống, sức khỏe của chúng ta liên tục bị đe dọa bởi các mầm bệnh có trong không khí, trên những món đồ ta chạm vào, hay trong thực phẩm và đồ uống của ta. Lý do duy nhất chúng ta còn tồn tại là chúng ta có một hệ miễn dịch vô cùng nhạy để chống lại các tác nhân gây bệnh đó.


  Một số nhà tâm lý học tin rằng ngoài hệ miễn dịch nói trên, chúng ta còn có hệ miễn dịch tâm lý. Trong cuộc sống, bản sắc cá nhân và cảm giác hạnh phúc của chúng ta luôn bị đe dọa bởi những thất bại và nỗi thất vọng của chính mình, bởi sự vượt trội của những người khác, bởi những lời chỉ trích và nhiều thứ khác nữa.


  Theo giả thuyết #1, lý do duy nhất chúng ta không gục ngã trong nỗi thất vọng ê chề là vì ta có một hệ miễn dịch tâm lý. Hệ miễn dịch này liên tục thực hiện đủ loại mánh khóe cũng như những điều chỉnh tinh vi để bảo vệ tâm lý chúng ta khỏi các mối đe dọa kể trên.


  Chúng ta thường tự đề cao bản thân. Hiện tượng tự đề cao này được gọi là “Hiệu ứng Hồ Wobegon”, theo đó mọi người đều tự cho rằng mình tốt trên mức trung bình. Chúng ta nghĩ mình thông minh hơn, trung thực hơn, hòa đồng với mọi người hơn, có tay lái cứng hơn (thậm chí những người phải nhập viện vì tai nạn giao thông do chính họ gây ra cũng tự nhận là tay lái trên-mức-trung-bình).


  Chúng ta không thích thừa nhận mình sai, ngay cả với bản thân chúng ta, vì điều đó sẽ làm ảnh hưởng đến hình ảnh thông minh và tài giỏi mà chúng ta nhìn nhận về chính mình. Thế nên khi làm hỏng việc, chúng ta luôn có cách để biện minh rằng lý do hỏng việc không “thật sự” là do lỗi của mình. Tương tự, khi đưa ra một dự đoán không chính xác, chúng ta luôn có cách lý luận để chứng minh mình không “thật sự” sai, chẳng hạn như “Dự đoán của mình lẽ ra đã chính xác nếu không có chuyện như thế xảy ra, mà mình đâu thể nào tính trước hết mấy chuyện đó được, vậy nên…”.


  Chúng ta lạc quan thái quá về tương lai. Chúng ta đánh giá cao khả năng thành công của mình, nhưng lại không ước lượng được thời gian ta cần để hoàn thành kế hoạch và không lường trước được những rủi ro mà mình có thể gặp phải.


  Vậy nếu kết quả ta nhận được trái ngược với những kỳ vọng lạc quan của chúng ta thì sao? Khi đó chúng ta sẽ tự bào chữa. Chúng ta đổ lỗi cho những yếu tố khách quan như vận rủi khi thất bại và nhận công lao về mình khi thành công. Hoặc như con cáo trong truyện ngụ ngôn Aesop, chúng ta sẽ kết luận rằng những chùm nho mình không hái được dù sao cũng vẫn còn xanh và chua.


  Shelley Taylor - một trong những nhà tâm lý học hàng đầu ủng hộ giả thuyết này - nhận định: “Chúng ta phải hiểu rằng người có tâm trí ‘khỏe mạnh’ không phải là người nhìn nhận sự việc đúng với bản chất của nó, mà là người nhìn nhận sự việc theo ý của họ”.


  GIẢ THUYẾT #2: TƯ DUY CHIẾN BINH LÀ CỖ MÁY TUYÊN TRUYỀN


  Thuyết “hệ miễn dịch tâm lý” tương đối dễ hiểu, và có lẽ vì vậy mà giả thuyết này thu hút được nhiều sự chú ý từ truyền thông đại chúng. Có thể bạn từng đọc được ít nhất một bài viết nêu lên lợi ích của những “ảo tưởng tích cực” đối với sức khỏe tinh thần. Chuyên san tâm lý học Psychology Today từng đăng một bài có tiêu đề “Tại sao sự tự lừa dối lại có ích cho bạn?”, còn tờ New York Times thì có bài “Cố gắng đối mặt với thực tế? Bác sĩ sẽ không khuyên bạn làm vậy”.


  Thế nhưng theo các nhà tâm lý học tiến hóa, giả thuyết hệ miễn dịch tâm lý có một vấn đề: nó không hợp lý.


  Tại sao quá trình tiến hóa phải “bận tâm” đến mức độ hạnh phúc hay lòng tự tôn của chúng ta? Trên phương diện tiến hóa, quan trọng nhất là chúng ta có truyền được bộ gien của mình cho thế hệ sau hay không. Thực tế mà nói thì quá trình tiến hóa sẽ “muốn” ngăn chúng ta cảm thấy quá thỏa mãn; vì khi đã thỏa mãn, chúng ta sẽ không có động lực để tiếp tục phát triển tiềm lực, địa vị và quyền lực.


  Các nhà tâm lý học tiến hóa cũng chỉ ra điểm bất hợp lý trong tính “miễn dịch” của hệ thống này. Mục đích của hệ miễn dịch là tiêu diệt các tác nhân gây hại, chứ không phải thuyết phục cơ thể bạn tin rằng mầm bệnh không tồn tại. Nếu hệ miễn dịch của cơ thể có cơ chế hoạt động giống hệ miễn dịch tâm lý mà các nhà khoa học nhận thức đã mô tả thì chúng ta sẽ chết sớm, vì khi đó, cơ thể chúng ta sẽ “ngừng bận tâm” về vi khuẩn và vi rút.


  Các nhà tâm lý học tiến hóa này cho rằng tư duy chiến binh giống với một cỗ máy tuyên truyền hơn là một hệ miễn dịch. Mục đích của cỗ máy này là thao túng cách người khác nhìn nhận về chúng ta - chẳng hạn như thể hiện bản thân là người có địa vị, trung thành hoặc giỏi giang - để ta dễ dàng đạt được các mục tiêu xã hội của mình.


  Theo giả thuyết này, lý do chúng ta bẻ cong sự thật trong vô thức để củng cố hình ảnh tài giỏi, tao nhã, thông minh của mình là nhằm khiến người khác nhìn nhận chúng ta theo cách đó. Cảm giác hài lòng về bản thân là một tác dụng phụ tích cực của hành vi tự đề cao này, không phải mục đích chính.


  Nhà tâm lý học tiến hóa Robert Kurzban đã sử dụng một hình ảnh ẩn dụ vô cùng dễ hiểu để giải thích cách vận hành của cỗ máy tuyên truyền này như sau:


  Hãy xem tâm trí bạn như một công ty. Trong tiềm thức của bạn, có một ban lãnh đạo chuyên đưa ra những quyết định hệ trọng về các hoạt động của công ty. Ví dụ, ban lãnh đạo đó nói: “Chúng ta nên tài trợ buổi vận động quyên góp cho các trường học ở địa phương. Làm vậy thì hình ảnh công ty sẽ được củng cố, đặc biệt là sau khi CEO của chúng ta vô tình xúc phạm đội hướng đạo sinh hồi tuần rồi”.


  Nhưng ban lãnh đạo sẽ không nói vậy trước công chúng. Thay vào đó, họ sẽ đưa cho trợ lý truyền thông một bản thông cáo báo chí và hướng dẫn anh ta: “Hãy nói với mọi người rằng chúng ta tài trợ hoạt động này vì chúng ta muốn đền đáp cho cộng đồng địa phương”. Anh trợ lý truyền thông lúc này sẽ hoàn toàn tin tưởng và hăng hái truyền đạt thông điệp này đến công chúng.


  Tôi sẽ cho bạn một ví dụ khác từ kinh nghiệm của chính tôi: Tôi sợ rằng mình sẽ thất vọng tột cùng nếu không được nhận vào chương trình cao học, nhưng tôi cũng không muốn nghĩ về bản thân như một người để một nỗi sợ như thế cản trở tham vọng của mình. Thế là ban lãnh đạo (tiềm thức) của tôi bèn yêu cầu trợ lý truyền thông (ý thức) lý giải rằng thật ra tôi không hề muốn học cao học vì thị trường việc làm không khả quan chút nào.


  Hành động xuất phát từ tư duy chiến binh này thật sự đã khiến tôi cảm thấy dễ chịu hơn về bản thân, nhưng khác với giả thuyết về “hệ miễn dịch tâm lý”, việc tôi cảm thấy dễ chịu hơn không phải là mục đích của hành động này. Mục đích thật sự là tạo điều kiện thuận lợi để tôi thể hiện cho người khác thấy mình là một người có tham vọng, một người đưa ra quyết định dựa trên những lý do chính đáng chứ không phải vì hèn nhát.


  Thuyết cỗ máy tuyên truyền có thể được giải thích đơn giản như sau: ban lãnh đạo của chúng ta đưa ra các nhận định nhằm giúp chúng ta có phương hướng hành động phù hợp; trợ lý truyền thông của chúng ta đưa ra những lập luận để giúp chúng ta tạo ấn tượng tốt với người khác.


  Giả thuyết này cũng có thể được giải thích bằng một hình ảnh sinh động hơn, như người bạn thông thái Steven Kaas của tôi từng nói: “Bạn không phải là nhà vua trong bộ não của chính mình. Bạn là nhân vật bí ẩn đứng cạnh nhà vua và nói: ‘Đó là một lựa chọn sáng suốt, thưa Đức vua’”.


  GIẢ THUYẾT #3: TƯ DUY CHIẾN BINH GIỐNG HÀNH VI TỰ THỎA MÃN BẢN THÂN


  Mặc dù giả thuyết “cỗ máy tuyên truyền” có thể lý giải rất nhiều trường hợp của tư duy chiến binh, nhưng nó vẫn khá bất hợp lý trong những trường hợp khác.


  Có vẻ phần lớn những lần tôi áp dụng tư duy chiến binh đều chỉ nhằm mục đích cho phép mình trốn tránh những việc phải làm hay chạy theo một sự cám dỗ nào đó. Sau khi tôi hoàn thành một bài kiểm tra vô cùng căng thẳng, bộ não của tôi sẽ một mực khẳng định tôi không cần phải kiểm tra lại đáp án, vì chắc hẳn tất cả đáp án đều đúng rồi. Khi tôi đang ăn kiêng mà lại thèm một cái bánh ngọt, bộ não của tôi sẽ đưa ra đủ lý do để chứng minh việc tạm dừng ăn kiêng để thưởng thức một cái bánh ngọt là hoàn toàn chính đáng.


  Thường thì tư duy chiến binh được chúng ta áp dụng để thuyết phục bản thân tin vào những điều làm chúng ta vui vẻ hoặc truyền cảm hứng cho ta, nhưng lối tư duy này lại không mấy hiệu quả trong vai trò cỗ máy tuyên truyền. Tại sao chúng ta chỉ tin những kết luận nhất định về sức khỏe của mình, chẳng hạn như có những người tìm đến những bác sĩ khác vì họ không tin kết quả chẩn đoán của bác sĩ đầu tiên? Tại sao chúng ta thường thuyết phục bản thân rằng cuộc sống rất công bằng, và nếu chúng ta nỗ lực làm việc cũng như tuân thủ các quy tắc, chúng ta sẽ được nhận những gì mình xứng đáng nhận?


  Người ủng hộ thuyết “cỗ máy tuyên truyền” có câu trả lời cho các câu hỏi này, mặc dù đó là những câu trả lời có vẻ gượng ép. Theo họ, lý do chúng ta tự lừa dối bản thân rằng mình khỏe mạnh là để chúng ta có thể thuyết phục người khác cũng tin như vậy, để họ sẵn sàng đầu tư vào việc xây dựng mối quan hệ bạn bè hoặc hợp tác làm ăn với chúng ta.


  Với tôi thì lý do này có vẻ khiên cưỡng.


  Tôi nghĩ chúng ta cần thêm một giả thuyết thứ ba vào nhóm các giả thuyết nổi bật này. Đây là một giả thuyết từng được vài triết gia đề xuất, nhưng chưa được đào sâu: tư duy chiến binh giống hành vi tự thỏa mãn bản thân.


  Sự tự thỏa mãn bản thân không “tiến hóa”. Những gì đã tiến hóa chính là nhu cầu sinh lý của chúng ta, và tất nhiên đó là sự tiến hóa vì mục đích thích nghi. Nhưng theo thời gian, tổ tiên của chúng ta đã phát hiện ra một sự thật: chúng ta có thể tự thỏa mãn ham muốn tình dục của mình ngay cả khi không có bạn đời. Có thể hành vi tự thỏa mãn không thể mang lại cho chúng ta cảm giác hưng phấn như khi quan hệ với bạn đời của mình, nhưng hành vi đó vẫn có thể giúp ta nhanh chóng giải tỏa ham muốn. Và mặc dù hành vi tự thỏa mãn có thể không giúp ích cho việc duy trì nòi giống, nhưng vì không ảnh hưởng đến sự sinh tồn của con người nên hành vi này sẽ không bị quá trình tiến hóa loại bỏ khỏi bộ gien của chúng ta.


  Nhiều trường hợp tự lừa dối bản thân có thể được giải thích hợp lý theo những gì mà tôi gọi là thuyết “tự thỏa mãn” của tư duy chiến binh. Có lẽ khả năng biện luận cho một bên và đưa ra chứng cứ phù hợp để bảo vệ bên đó vốn dĩ được phát triển nhằm mục đích tuyên truyền. Nhưng về sau, chúng ta đã phát hiện mình có thể sử dụng khả năng này để giúp bản thân cảm thấy thỏa mãn.


  Khác với hai giả thuyết đầu tiên, thuyết “tự thỏa mãn” không bàn về vấn đề liệu tư duy chiến binh có lợi cho chúng ta hay không. Tư duy chiến binh có thể giúp ích hoặc gây hại cho chúng ta, hoặc vừa giúp ích vừa gây hại. Ý nghĩa cốt lõi của thuyết “tự thỏa mãn” đơn giản là chúng ta không nên mặc định rằng tư duy chiến binh chắc chắn hữu dụng, ngoại trừ việc nó có thể mang lại cho ta cảm giác dễ chịu nhất thời.


  Trong chương này, chúng ta đã bàn về những mục đích mà tư duy chiến binh có thể hướng tới, bao gồm: đảm bảo sức khỏe tinh thần, tạo dựng hình ảnh đẹp về bản thân trong mắt người khác, giúp chúng ta cảm thấy thỏa mãn - bất kể cảm giác thỏa mãn có hữu ích hay không.


  Tiếp theo, hãy cùng tìm hiểu kỹ hơn về cách vận hành của tư duy chiến binh và lý do vì sao chúng ta khó có thể xóa bỏ lối tư duy này.


  Năm 2000, ngành y khoa Mỹ đã có sự thay đổi lớn.


  Đó là năm mà bạn bắt buộc phải đăng ký trước nghiên cứu của mình trên trang ClinicalTrials.gov. Trước khi tiến hành nghiên cứu, bạn phải tuyên bố cụ thể bằng văn bản với nội dung như sau: “Đây là giả thuyết mà tôi muốn kiểm chứng bằng nghiên cứu của mình”. Nếu muốn nghiên cứu về lợi ích của dầu cá, bạn phải đưa ra một lời tuyên bố đại loại như: “Tôi muốn kiểm chứng xem dầu cá có giúp giảm huyết áp ở những người mắc chứng cao huyết áp hay không”.


  Khi đã đăng ký trước một nghiên cứu nào đó, bạn không thể chỉ tìm kiếm trong các dữ liệu và xem xét nhiều kết quả khác nhau cho đến lúc phát hiện một kết quả có vẻ là công dụng của dầu cá, rồi viết báo cáo như thể đó là những gì bạn đã tìm kiếm ngay từ khi bắt đầu nghiên cứu (chẳng hạn như “Dầu cá làm giảm tỷ lệ mắc bệnh tim của nam giới trên sáu mươi tuổi!”).


  Nếu bạn vẫn nghĩ rằng việc đăng ký trước không mang lại bất kỳ sự thay đổi nào trong chất lượng nghiên cứu, hãy xem biểu đồ thú vị dưới đây:
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  Người tạo ra biểu đồ này đã xem xét một số nghiên cứu được công bố trước và sau năm 2000. Đối với những nghiên cứu không dính luật đăng ký trước, 57% các nhà nghiên cứu cho rằng những gì họ thử nghiệm có nhiều lợi ích đáng kể. Sau khi luật đăng ký trước được áp dụng, con số này giảm còn 8%.


  Đây là một tin đáng buồn về ngành y. Nhưng có thể nó cũng phần nào mang lại cho bạn cảm giác minh bạch, nếu bạn từng tự hỏi tại sao có quá nhiều kết quả nghiên cứu bị chứng minh là sai chỉ trong vòng một năm, dù ban đầu nghiên cứu đó được xem là đột phá và từng được công bố trên các tập san chuyên khoa nổi tiếng.


  Con số 8% nói trên cũng là một tín hiệu đáng buồn về cách bộ não của chúng ta vận hành. Đa số các nhà khoa học trong lĩnh vực y khoa không cố tình tìm cách thao túng kết quả nghiên cứu. Họ không phải là những nhân vật phản diện vừa vân vê ria mép với vẻ gian xảo vừa nghĩ: “Ta sẽ chọn những dữ liệu phù hợp nhất để công bố nghiên cứu của mình, bất chấp dữ liệu đó có đúng hay không”.


  Trong đa số trường hợp, những gì thật sự diễn ra chỉ đơn giản là trong quá trình phân tích dữ liệu, bạn thường dễ phát hiện những thông tin bạn muốn tìm mà không hề nhận thức được hành vi này của mình.


  Nhà thống kê Andy Gelman gọi hiện tượng này là “Địa đàng quanh co” (The Garden of Forking Paths), lấy cảm hứng từ một truyện ngắn về mê cung của nhà văn nổi tiếng Luis Borges. Những gì Andy Gelman muốn biểu đạt thông qua cách gọi tên này chính là khi thu thập hoặc phân tích một bộ dữ liệu, bạn phải đối mặt với hàng trăm lựa chọn, hàng trăm ngả rẽ nhỏ dọc lối đi chính, và mỗi ngả rẽ đó đều có phần hợp lý. Vì vậy, bạn dễ vô thức lựa chọn một ngả rẽ dẫn tới mục tiêu của mình.


  Để chứng minh cho quan điểm của mình, Gelman đã dẫn chứng một nghiên cứu tâm lý học công bố năm 2013 - vì tâm lý học không phải là một ngành thuộc y khoa nên nghiên cứu này không bị ràng buộc bởi luật đăng ký trước. Nghiên cứu này khẳng định: “Phụ nữ trong giai đoạn có khả năng thụ thai cao nhất thường có xác suất mặc áo màu đỏ hoặc hồng cao gấp ba lần so với các thời điểm khác trong chu kỳ kinh nguyệt”.


  Nhiều lựa chọn đã được các tác giả nghiên cứu đưa ra và tất cả đều có vẻ hợp lý, nhưng nếu họ có những lựa chọn khác thì những lựa chọn đó vẫn sẽ có vẻ hợp lý:


  

    	Một số phụ nữ tham gia nghiên cứu đã bị loại trừ vì “cung cấp những câu trả lời không đủ chính xác và đáng tin”. Đây là một lý do chính đáng để loại trừ đối tượng nghiên cứu, nhưng câu trả lời như thế nào thì được xem là đủ chính xác? Mỗi người sẽ có những cách định nghĩa khác nhau về vấn đề này.


    	Các nhà nghiên cứu chỉ tập trung vào áo có màu “đỏ hoặc hồng” - nhóm màu sắc họ cho là thích hợp vì “đỏ và các tông màu đỏ khiến người ta liên tưởng tới sự hấp dẫn giới tính” (ví dụ như màu đỏ hồng ở bộ phận sinh dục phồng to của loài tinh tinh trong giai đoạn rụng trứng, hoặc sắc mặt hồng hào của những người khỏe mạnh và thu hút). Vậy tại sao không chọn chỉ màu hồng hoặc chỉ màu đỏ? Tại sao không chọn những tông màu lạnh - nhóm màu có thể làm da phụ nữ trông hồng hào hơn nhờ tương phản?


    	Các nhà nghiên cứu định nghĩa “giai đoạn có khả năng thụ thai cao nhất” là từ ngày 6 đến 14 của chu kỳ kinh nguyệt. Đây là một lựa chọn hợp lý, nhưng các nhóm ngày khác cũng hợp lý không kém. Tại sao không phải là từ ngày 7 đến 13, hay từ ngày 7 đến 14?


    	Các nhà nghiên cứu so sánh tần suất phụ nữ mặc đồ màu hồng hoặc đỏ trong giai đoạn có khả năng thụ thai cao nhất với tần suất những người phụ nữ này mặc đồ màu hồng hoặc đỏ trong các giai đoạn khác của chu kỳ kinh nguyệt. Nhưng đó không phải là tiêu chí so sánh duy nhất họ có thể đặt ra. Nếu các nhà nghiên cứu phát hiện phụ nữ thường cũng mặc đồ đỏ từ ngày 0 đến ngày 6 của chu kỳ, có thể họ sẽ tránh những ngày này và chọn so sánh nhóm ngày 6-14 với 17-25, và như thế thì giả thuyết của họ vẫn hợp lý.


  


  Những gì tôi vừa đề cập chỉ là một vài ví dụ điển hình, nhưng bấy nhiêu cũng đủ để tạo thành cái mà Gelman gọi là “sự bùng nổ tổ hợp” về những hướng đi khác nhau mà các nhà nghiên cứu có thể lựa chọn, và bất kỳ hướng đi nào trong số đó cũng đều có vẻ hợp lý. Đây là những gì có thể khiến chúng ta dễ bị động cơ của mình dẫn dắt và đi đến kết luận mà ta mong muốn. Trong nghiên cứu vừa được nêu ra, kết luận mà những nhà nghiên cứu mong muốn là một kết quả thống kê rõ ràng, củng cố cho giả thuyết “Các tông màu đỏ thường gắn liền với giai đoạn phụ nữ có khả năng thụ thai cao nhất”.


  ĐỊA ĐÀNG QUANH CO


  Đây không phải là quyển sách về nghiên cứu khoa học. Đây là quyển sách về tâm trí của chúng ta và cách nó vận hành. Nhưng cách tư duy chiến binh âm thầm dẫn dắt suy nghĩ của chúng ta về một việc gì đó - chẳng hạn như “Mình có nên bắt đầu ăn kiêng từ tuần này không?” - cũng giống như cách mà lối tư duy này dẫn dắt suy nghĩ của các nhà khoa học về việc nên kiểm chứng giả thuyết của mình như thế nào.


  Như tôi đã đề cập, tư duy chiến binh nghĩa là khi cân nhắc một điều mà chúng ta muốn trở thành sự thật, ta sẽ tự hỏi: “Mình có thể tin điều này không?”; trái lại, khi cân nhắc một điều mà chúng ta không muốn chấp nhận, ta sẽ tự hỏi: “Mình có buộc phải tin điều này không?”. Thường thì đáp án cho hai câu hỏi này sẽ khác nhau. Nhưng tại sao lại thế?


  Mỗi khi chúng ta có một nhận định nào đó, có hàng chục hoặc thậm chí hàng trăm quyết định nhỏ đã được chúng ta đưa ra mà bản thân ta cũng không nhận ra - chẳng hạn như quyết định nên tin tưởng bằng chứng nào, nên hoài nghi mức nào, khi nào cần tham khảo ý kiến của người khác, nên hiểu những khái niệm mơ hồ thế nào, hay nên viện dẫn những nguyên tắc nào. Tất cả các lựa chọn nhỏ này tạo thành một vườn địa đàng quanh co, để chúng ta có thể bảo vệ bất kỳ luận điểm nào mà mình muốn trong khi vẫn cảm thấy bản thân vô cùng khách quan.


  SỰ HOÀI NGHI CÓ CHỦ Ý


  Khi nhìn nhận một bằng chứng nào đó, chúng ta nên hoài nghi ở mức độ nào?


  Thật ra không có một tiêu chuẩn rõ ràng nào để trả lời cho câu hỏi này. Có lần, khi tranh luận với một người trên mạng, tôi đã dẫn chứng kết quả của một cuộc thăm dò ý kiến mà tôi từng thực hiện để củng cố cho quan điểm của mình. Tuy nhiên, người này cho rằng kết quả đó là không thích hợp vì cuộc thăm dò đó không được thực hiện trên các đối tượng ngẫu nhiên. Vậy mà chỉ vài phút sau, người này lại tìm cách củng cố lập luận của bản thân bằng cách dẫn chứng ý kiến của một vài người bạn của anh ta. Sự hoài nghi của chúng ta hướng vào bên nào hoàn toàn phụ thuộc vào việc chúng ta muốn bên nào thắng.


  SỰ DỪNG LẠI HOẶC TIẾP TỤC CÓ CHỦ Ý


  Chúng ta nên dành bao nhiêu thời gian để tìm kiếm bằng chứng?


  Không có một tiêu chuẩn khách quan nào về lượng thời gian hay số nguồn tin để tìm kiếm bằng chứng. Nói vậy có nghĩa là ngay khi tìm được thông tin mà bạn thích, bạn có thể dừng tìm kiếm. Nếu tôi hỏi ý kiến của một người bạn về ý tưởng khởi nghiệp của mình và nhận được câu trả lời rằng ý tưởng đó thật tuyệt vời, tôi có thể xem như mình đã hoàn thành nhiệm vụ thu thập ý kiến. Nhưng nếu người bạn ấy không ủng hộ ý tưởng khởi nghiệp của tôi, có thể tôi sẽ quyết định: “Mình cần hỏi thêm ý kiến của người khác nữa”.


  LỢI DỤNG SỰ MƠ HỒ


  Những khái niệm như “thành thật” (honest) hay “sáng tạo” (creative) được định nghĩa thế nào?


  Nghĩa của từ thường khá mơ hồ, nên chúng ta thường “vô tình” hiểu các từ theo hướng phù hợp với mình nhất. Khi nghĩ xem mình có “thông minh” (intelligent) hay không, có thể tôi sẽ tập trung vào các tiêu chí như “Mình đã đưa ra những lựa chọn sáng suốt trong kinh doanh và chưa từng bị ai lừa gạt”, nhưng bạn thì có thể tập trung vào tiêu chí như “Tôi nằm trong tốp 5% những người có điểm số cao nhất trong kỳ thi toán quốc gia”, và bạn bè của bạn lại có thể nghĩ theo hướng “Tôi đã thiết kế được một trò chơi mà mọi người đều yêu thích”.


  Hãy nghĩ về bản thân như một doanh nhân vừa khởi nghiệp, muốn nắm bắt tình hình kinh doanh nhưng đồng thời lại không muốn những con số tiêu cực ảnh hưởng đến tinh thần của mình. Vậy bạn sẽ chọn quan tâm đến những số liệu nào? Thu nhập, lợi nhuận, doanh số, mức độ hài lòng của khách hàng, tỷ lệ chuyển đổi, lượng tiền thu được, hay tỷ lệ phát triển? Đối với mỗi tiêu chí vừa nêu, bạn đều có thể biến nó thành tiêu chí chỉ có nửa phần đáng tin, đồng nghĩa với việc tiềm thức của bạn có thể sẽ tự quy định những số liệu khả quan nhất là số liệu quan trọng nhất.


  TUÂN THỦ NGUYÊN TẮC THEO NHU CẦU


  Các nguyên tắc nào nên được áp dụng trong những tình huống nhất định?


  Hầu như không ai trong chúng ta có thể chủ động đưa ra một bộ nguyên tắc rõ ràng về những gì được xem là hợp lý hay hợp đạo đức… Có rất nhiều nguyên tắc nghe có vẻ rất ấn tượng. Và chúng ta thường vô tình tuân thủ những nguyên tắc có thể củng cố cho quan điểm mình muốn bảo vệ.


  Giả sử một vị tổng thống nào đó ký lệnh thông qua một dự luật, nhưng đồng thời cũng tuyên bố rằng ông sẽ không cưỡng chế thi hành tất cả các điều luật trong dự luật đó. Hành động này có hợp lý không? Thực tế thì chuyện hợp lý hay không còn tùy thuộc vị tổng thống đang được nói đến là ai. Nếu đó là George W. Bush thì những người theo Đảng Cộng hòa sẽ nghĩ hành động đó là hợp lý. Nếu đó là Barack Obama thì những người theo Đảng Dân chủ sẽ nghĩ hành động đó là hợp lý.


  Quyền quyết định thông qua hôn nhân đồng giới nên thuộc về thẩm quyền của các tiểu bang hay chính phủ liên bang Mỹ? Đây có vẻ là một vấn đề liên quan đến giá trị đạo đức hay pháp lý. Nhưng cũng như những trường hợp khác, chúng ta có thể biện giải cho mọi phương án để ủng hộ cho bất cứ bên nào, và vì thế chúng ta được tự do lựa chọn những gì mình muốn, tùy thuộc vào động cơ của chúng ta. Suốt hai mươi năm qua, khi hôn nhân đồng giới ngày càng được nhiều người ủng hộ thì những người phản đối hôn nhân đồng giới đã chuyển từ ủng hộ quyết định của chính phủ liên bang sang ủng hộ quyết định của tiểu bang; trong khi đó, những người chấp nhận hôn nhân đồng giới thì có xu hướng ngược lại.


  Tất cả những điều này xảy ra vì chúng vẫn mang đến cho ta cảm giác khách quan.


  Mặc dù mọi người vẫn thường nói chúng ta “chỉ tin điều mình muốn tin”, nhưng chúng ta không thể cứ thế ngẫu nhiên chọn tin tưởng một điều gì đó. Chúng ta muốn mình là người có suy nghĩ hợp lý, hoặc ít nhất là “có vẻ hợp lý”.
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  Chúng ta không muốn mình là một kẻ định kiến, nông cạn hay ảo tưởng.


  Nhưng “có vẻ hợp lý” là một khái niệm có rất nhiều kẽ hở. Có rất nhiều chuẩn mực “có vẻ hợp lý” khác nhau để chúng ta lựa chọn; tương tự, có vô số định nghĩa về sự thông minh cũng như thước đo về sự thành công của một người. Ai trong chúng ta có thể khẳng định mình cần trưng cầu bao nhiêu ý kiến “hợp lý” trước khi đưa ra quyết định về một vấn đề nào đó?


  Hãy nhớ rằng lập luận bị động cơ chi phối được hình thành dựa trên sự đối chiếu phản sự thật: bạn sẽ lập luận khác so với những gì lẽ ra bạn sẽ lập luận, nếu bạn có những động lực khác.


  Bạn không bao giờ nhận ra mình đang đứng trong một thế giới phản sự thật, nơi bạn có những động lực khác nhau. Và vì thế, bạn không bao giờ nhận ra mình đang lập luận khác đi - tức đang chọn một ngả rẽ khác trong địa đàng quanh co - so với những gì lẽ ra bạn sẽ làm, nếu bạn muốn có một đáp án khác.


  GIỚI HẠN CỦA TRÍ TUỆ


  Chúng ta thường có xu hướng nghĩ rằng trí tuệ có thể giúp ta lý giải được mọi thứ, nhưng thực tế phức tạp hơn nhiều.


  Năng lực tư duy của một người có thể được xác định bằng bài kiểm tra IQ hay các bài kiểm tra tương tự, chẳng hạn như SAT. Những người có năng lực tư duy tốt thường sẽ có nhiều lợi thế trong việc lập luận, ví dụ như có thể nghĩ ra nhiều phương án khả thi hơn. Người có trí tuệ vượt trội sẽ có thể đưa ra những quyết định sáng suốt về các vấn đề liên quan đến phương pháp chữa trị y tế, bằng cách so sánh xác suất thành công và tác dụng phụ của các phương pháp khác nhau.


  Những người này cũng giỏi lập luận trừu tượng hơn, nghĩa là họ có khả năng đưa ra những luận điểm trái chiều, áp dụng các giả thuyết hay nhận ra các hàm ý mang tính logic trong một luận điểm, v.v… Do đó, người có trí tuệ vượt trội thường đánh giá khá chính xác về chất lượng của các luận điểm, khi họ muốn.


  Tuy nhiên, hãy chú ý lời cảnh báo nho nhỏ trong câu vừa rồi: “khi họ muốn”. Và đó cũng chính là mấu chốt của vấn đề.


  Các nhà nghiên cứu đã nhiều lần chỉ ra rằng một khi chúng ta đưa ý thức hệ vào quá trình lập luận - chẳng hạn như cho đối tượng tham gia nghiên cứu động cơ để tư duy theo hướng khác, tùy vào việc họ theo “bên” nào - thì lợi ích của việc sở hữu trí tuệ vượt trội cũng không còn nữa.


  Trong một nghiên cứu từng được thực hiện mà đối tượng tham gia nghiên cứu được chia thành hai nhóm, nhóm đầu tiên được cung cấp thông tin sau:


  Theo một cuộc khảo sát toàn diện của Bộ Giao thông Hoa Kỳ, khi xảy ra tai nạn giao thông giữa hai xe ô-tô, so với những mẫu ô-tô điển hình dành cho gia đình thì có một mẫu ô-tô của Đức có nguy cơ gây tử vong cho những người ngồi trong chiếc xe còn lại cao gấp tám lần. Bộ Giao thông Hoa Kỳ đang cân nhắc đề nghị cấm bán mẫu xe Đức này.


  Sau đó, họ được hỏi có ủng hộ lệnh cấm đó không. 78,4% trong số họ trả lời là có.


  Tuy nhiên, nhóm đối tượng nghiên cứu này không biết mẫu “xe Đức” kia thật ra chính là một mẫu xe Mỹ - Ford Explorer. Số liệu thống kê được cung cấp là số liệu thật. Vào thời điểm cuộc khảo sát của Bộ Giao thông Hoa Kỳ được thực hiện, Ford Explorer là dòng xe có mức độ nguy hiểm cao bất thường đối với người ngồi trên những chiếc xe va chạm với nó.


  Nhóm đối tượng nghiên cứu còn lại được biết thông tin thật rằng chiếc xe nguy hiểm kia chính là Ford Explorer của Mỹ. Câu hỏi dành cho họ là: “Bạn có nghĩ rằng chính phủ Đức nên cấm bán Ford Explorer trong nước họ không?”. Lần này, chỉ có 51,4% các đối tượng nghiên cứu trong nhóm nghĩ rằng mẫu xe này nên bị cấm bán. Đây là dấu hiệu rõ ràng cho thấy, với tư cách là một tập thể, người ta sẽ áp dụng những tiêu chuẩn để đánh giá một hiệu xe nước ngoài khác với những tiêu chuẩn họ sẽ dùng đối với hiệu xe trong nước.


  Và thông qua ví dụ này, tôi muốn đề cập đến một luận điểm vô cùng quan trọng, đó là kết quả không phụ thuộc vào trí tuệ của đối tượng tham gia nghiên cứu. Ở các đối tượng nghiên cứu có trí tuệ trên trung bình, sự chênh lệch - giữa ủng hộ cấm mẫu xe Mỹ và ủng hộ cấm xe Đức - cũng lớn tương đương với sự chênh lệch ở các đối tượng có trí tuệ dưới trung bình.


  Trí tuệ sẽ giúp bạn tránh được những sai sót của lối suy nghĩ bất cẩn hay tùy tiện. Nhưng trí tuệ không thể bảo vệ bạn khỏi những sai sót bắt nguồn từ việc không muốn tìm câu trả lời đúng. Và tư duy chiến binh chính là không muốn tìm câu trả lời đúng.


  Làm người thông minh có thể khiến mọi chuyện trở nên tồi tệ hơn.


  Thực tế thì vấn đề có thể còn nghiêm trọng hơn thế.


  Các nghiên cứu gần đây cho thấy trong những tình huống kích hoạt tư duy chiến binh, trí khôn có thể gây ra tác động ngược. Dan Kahan - một giáo sư của Trường Luật thuộc Đại học Yale (Mỹ), người từng nghiên cứu về tác động của văn hóa lên cách lập luận của chúng ta - đã phát hiện rằng những người có kiến thức khoa học và năng lực phân tích cao nhất lại chính là những người dễ rơi vào cái bẫy của lối lập luận theo động cơ nhất.
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  Trình độ khoa học


  Tỷ lệ những người theo Đảng Cộng hòa và Đảng Dân chủ đồng tình với nhận định “có bằng chứng rõ ràng cho thấy biến đổi khí hậu bắt nguồn từ hoạt động sử dụng nhiên liệu hóa thạch của con người”


  Có thể bạn cho rằng những người càng hiểu về khoa học và càng giỏi lập luận theo khoa học thì sẽ càng dễ đồng tình với nhau về một vấn đề mang tính khoa học.


  Nhưng sự thật thì không như thế. Khi trình độ khoa học của chúng ta tăng lên, số người theo Đảng Dân chủ tin rằng biến đổi khí hậu là do con người gây ra cũng tăng lên đáng kể, nhưng số người theo Đảng Cộng hòa tin vào quan điểm này lại giảm xuống rõ rệt. Trong số những người có trình độ khoa học cao nhất, 100% người theo Đảng Dân chủ hoàn toàn đồng ý rằng biến đổi khí hậu là do con người gây ra, nhưng chưa tới 20% người theo ở Đảng Cộng hòa tin vào điều này.


  Nhiều nhà nghiên cứu khác cũng tìm ra các kết quả tương tự: những người có học vấn và trình độ khoa học cao hơn thường dễ có những quan điểm phân cực hơn, đặc biệt là đối với những vấn đề có liên quan đến tôn giáo và/hoặc chính trị, chẳng hạn như biến đổi khí hậu, tế bào gốc, vụ nổ Big Bang hay sự tiến hóa của loài người.


  BIẾT VỀ TƯ DUY CHIẾN BINH KHÔNG GIÚP ÍCH CHO BẠN


  Trong vòng mười năm trở lại đây, khái niệm “lập luận theo động cơ” đã dần được sử dụng nhiều hơn trong các cuộc tranh luận xã hội, và thường thì điều này có hại nhiều hơn là lợi. Thay vì khiến mọi người quan tâm hơn đến việc bản thân họ có thường “lập luận theo động cơ” hay không, khái niệm này lại trở thành vũ khí để họ đối phó với những ai có ý kiến trái chiều với mình.


  Vấn đề là nếu muốn thì bạn luôn có thể phản bác ý kiến của người khác bằng cách lập luận rằng ý kiến của họ xuất phát từ hệ quả của tư duy chiến binh.


  Khi mất kiên nhẫn với những người không tin rằng hiện tượng nóng lên toàn cầu đang diễn ra, bạn có thể quy chụp là những người đó theo đuổi chủ nghĩa tư bản - chế độ kinh tế có thể sẽ bị ảnh hưởng bởi những quy định liên quan đến khí hậu. Ngược lại, nếu muốn tìm một lý do để bác bỏ quan điểm của những người tin rằng hiện tượng nóng lên toàn cầu là có thật, bạn cũng có thể quy chụp là chủ nghĩa môi trường đang trở thành một “tín ngưỡng” với những tín đồ rất đỗi tự hào nhưng không được phép nghi ngờ.


  Nếu động lực của bạn là bảo vệ quan điểm của bản thân và bác bỏ quan điểm của người khác, thì việc biết về những thiên kiến đại loại như tư duy chiến binh có thể sẽ phản tác dụng - giống như cách mà trí tuệ và trình độ khoa học phản tác dụng - vì khi bạn biết về thiên kiến, bạn sẽ dễ dàng thoát khỏi mọi cuộc tranh luận mà bạn không thích.


  KIẾN THỨC VÀ LÝ LẼ LÀ CON DAO HAI LƯỠI


  Khi mọi người nói về vấn đề của tư duy chiến binh, có một “điệp khúc” thường được họ lặp đi lặp lại: “Giá như người ta có thể sử dụng logic và chứng cứ!”, hoặc “Giá như người ta biết cách lập luận hợp lý!”, hoặc “Chúng ta cần cải thiện chương trình giảng dạy về khoa học và tư duy phản biện!”.


  Nhưng một khi đã hiểu về địa đàng quanh co, bạn sẽ dễ dàng nhận ra tại sao những giải pháp nói trên đều không giúp gì được cho chúng ta. Vấn đề không phải là chúng ta dở lập luận. Vấn đề là có quá nhiều cách khác nhau để vận dụng lý lẽ, và chúng ta lại thường tự động chọn cách có thể củng cố cho đáp án mà ta thích.


  Nói cách khác, trí tuệ và kiến thức là con dao hai lưỡi. Trí tuệ và kiến thức có thể giúp bạn xây dựng một thế giới đề cao tính chuẩn xác, nếu đó là động lực của bạn. Nhưng đồng thời, nếu động lực của bạn là bảo vệ một nhận định nào đó thì trí tuệ và kiến thức cũng có thể giúp bạn làm việc đó tốt hơn. Trí tuệ có vai trò giống như nhiên liệu, đẩy bạn đi nhanh hơn và xa hơn trên bất kỳ con đường nào bạn chọn - dù con đường đó hướng tới sự thật hay tới kết quả mà bạn muốn.


  Sẽ như thế nào nếu động lực của bạn là có được câu trả lời chính xác?


  Tiếp theo, chúng ta sẽ cùng tìm hiểu một hình ảnh trái ngược với chiến binh: lính trinh sát.


  Chương 3


  LÍNH TRINH SÁT


  Luân Đôn vào giữa thế kỷ 19 là một nơi đáng sợ. Cứ mỗi vài năm là một đợt dịch tả lại bùng phát, lan khắp thành phố và đồng loạt cướp đi mạng sống của hàng trăm, thậm chí hàng ngàn người. Bệnh diễn biến rất nhanh. Khi mắc bệnh, những người đang khỏe mạnh chỉ thấy bụng hơi đau, nhưng họ sẽ tử vong trong vòng vài ngày, thậm chí chỉ vài giờ.


  Một vị bác sĩ tên John Snow tin rằng ông đã tìm được nguyên nhân gây bệnh. Ông đã viết một quyển sách vào năm 1855 để công bố chi tiết về giả thuyết của mình: thủ phạm gây bệnh chính là những phân tử vô cùng nhỏ mà người dân Luân Đôn đang hấp thụ từ một nguồn nước giếng đã bị ô nhiễm bởi chất thải của con người.


  Snow đã đúng. Về sau ông được mọi người ca ngợi vì đã giải quyết được vấn đề và tạo tiền đề cho sự ra đời của lý thuyết mầm bệnh (the germ theory of disease). Nhưng câu chuyện tôi muốn chia sẻ không phải về Snow.


  Đây là câu chuyện về một người cùng thời với Snow: Đức cha Henry Whitehead - người sống trong khu Soho nghèo nàn và đông đúc của Luân Đôn. Cha Whitehead được nhiều người dân trong vùng yêu mến, và cha cũng ngày càng lo lắng hơn với những gì mà dịch tả gây ra cho giáo dân của mình.


  Cha Whitehead đã đọc quyển sách của Snow, và cha cực kỳ hoài nghi về những lập luận trong sách. Ông thấy không có mối liên quan nào giữa những người mắc bệnh và việc họ uống hay không uống nguồn nước mà Snow cho là đã bị ô nhiễm ở Phố Broad. Whitehead tin chắc là Snow đã sai, và ông đã nói suy nghĩ của mình với Snow.


  Nhưng Whitehead muốn chứng minh nhận định đó của mình. Tuy không được đào tạo bài bản về phương pháp nghiên cứu khoa học, nhưng Whitehead là người có tính hiếu kỳ và tư duy hệ thống. Ông quyết tâm tìm hiểu cũng như thu thập dữ liệu. Whitehead đi đến từng nhà và hỏi người thân của những nạn nhân đã qua đời trong trận dịch tả trước đó về nguồn nước uống của họ. Ông thậm chí còn đi ra ngoài thị trấn để tìm kiếm những người từng sinh sống tại Luân Đôn nhưng đã rời đi sau trận dịch đó.


  Whitehead vô cùng tỉ mỉ khi hỏi chuyện người khác. Ngay cả khi đã có được những câu trả lời củng cố cho quan điểm của mình, ông vẫn tiếp tục tìm hiểu để chắc chắn đó là sự thật. Nhờ vậy, Whitehead phát hiện đã có một số thông tin sai lệch từ những câu chuyện ông từng nghe kể.


  Ví dụ, câu chuyện của một gia đình nọ có vẻ đã chống lại giả thuyết của Snow: không có ai trong gia đình đó bị dịch tả, mặc dù bà mẹ nói rằng cả gia đình họ đều uống nước lấy từ giếng bơm trên phố Broad.


  “Ai là người đi lấy nước?”, Whitehead hỏi.


  “Con gái tôi”, bà mẹ trả lời.


  Whitehead gặp cô con gái để kiểm chứng thông tin.


  “Đoạn đường đến chỗ giếng bơm toàn là xe tang, cháu không sợ sao?”, Whitehead hỏi.


  “Cháu không đi qua đoạn đường đó”, cô gái đáp.


  Hóa ra cô đã ở nhà vì bị cảm lạnh. Whitehead lại hỏi bà mẹ: “Khi con gái của bà không đi lấy nước thì gia đình dùng nước ở đâu?”. Người mẹ nói khi đó họ sẽ sử dụng nước lấy từ một bồn chứa gần nhà. Vậy là một lỗ hổng trong giả thuyết của Snow đã được “vá” lại.


  Whitehead không khỏi ngỡ ngàng khi càng tìm được nhiều chứng cứ thì mọi thứ càng có vẻ củng cố cho quan điểm của Snow. Cuối cùng, Whitehead hoàn thành quá trình kiểm chứng và công bố một báo cáo chi tiết về những phát hiện của mình. Trong đó, ông kết luận: “Dù có hơi miễn cưỡng, nhưng sau cùng tôi buộc phải thừa nhận rằng Snow đã đúng”.


  Đáng tiếc là Snow qua đời vài năm sau đó. Tuy nhiên, Whitehead đã hạ quyết tâm sẽ thay Snow làm cho lý thuyết mầm bệnh về dịch tả được công nhận.


  Dù mục tiêu ban đầu của Whitehead là tìm bằng chứng chứng minh giả thuyết của Snow sai, nhưng cuối cùng Whitehead lại trở thành người công nhận giả thuyết đó. Trải nghiệm này để lại ấn tượng sâu đậm trong tâm trí Whitehead đến mức từ đó về sau, ông luôn treo một bức chân dung của Snow trong phòng làm việc của mình. Whitehead nói ông làm vậy là để tự nhắc nhở bản thân rằng trong bất cứ ngành nghề nào, chúng ta đạt được kết quả cao nhất không phải bằng cách cuống quýt “hoàn thành một việc gì đó”, mà bằng cách kiên nhẫn tìm hiểu những quy luật bất biến của tự nhiên.


  TRÁNH TỰ LỪA DỐI BẢN THÂN


  Tôi cảm thấy ấn tượng với Whitehead không chỉ vì ông nỗ lực tìm ra nguồn gốc dịch bệnh, mà còn vì ông đã làm tất cả những gì có thể để đảm bảo có được câu trả lời đúng, cho dù ông hoàn toàn có thể dừng cuộc điều tra sau khi nghe được những gì mình muốn nghe và vẫn cảm thấy mình đã làm hết trách nhiệm.


  Nhà vật lý Richard Feynman từng có bài phát biểu “Cargo Cult Science” kinh điển vào năm 1974 tại lễ tốt nghiệp của sinh viên Caltech - Viện Công nghệ California. Thông qua bài phát biểu của mình, Feynman đã nói về tầm quan trọng của nỗ lực tránh tự lừa dối bản thân.


  Đó là những gì có thể tách ngụy khoa học khỏi khoa học chân chính - nền khoa học có thể tìm ra quy tắc vận hành của vũ trụ và tạo ra những phát minh hữu ích. Đó là đánh giá chính xác những sai lầm có thể có trong các giả thuyết do bản thân đề ra, thừa nhận tất cả các kết quả có được chứ không chỉ những kết quả có lợi, và không dàn dựng các thí nghiệm để đạt được kết quả như mong đợi. Feynman cho rằng thật đáng kinh ngạc khi những nguyên tắc này không hề được truyền đạt rõ ràng đến sinh viên. Thay vào đó, chúng ta lại hy vọng sinh viên có thể tự lĩnh hội theo thời gian.


  Trong bài diễn văn của Feynman có một câu nói mà sau này được rất nhiều người biết đến: “Nguyên tắc đầu tiên là đừng tự lừa dối bản thân - và bạn chính là người dễ bị lừa nhất”.


  Trong Chương 2, chúng ta đã tìm hiểu tại sao chúng ta lại dễ tự lừa dối bản thân đến thế. Ta đã biết bộ não của mình áp dụng những tiêu chuẩn khác nhau thế nào đối với từng quan điểm hoặc chứng cứ cụ thể, tùy vào việc chúng củng cố cho nhận định nào. Ta cũng biết rằng trong vô thức, chúng ta ít khi xem xét kỹ lưỡng những ý kiến hợp ý mình, thường ngừng tìm hiểu một khi đã nghe được điều mình muốn nghe, có xu hướng sử dụng những nguyên tắc có lợi cho bản thân và lựa chọn các tiêu chí đánh giá sao cho ta có được kết quả phù hợp nhất.


  Trong chương này, tôi sẽ giúp bạn hình dung mọi chuyện sẽ thế nào nếu chúng ta có thể phá vỡ những khuynh hướng trên. Mọi chuyện sẽ thế nào nếu chúng ta chỉ đi theo con đường mà các chứng cứ đang hướng đến? Mọi chuyện sẽ thế nào nếu chúng ta ưu tiên có được một tấm bản đồ chính xác hơn là có được kết quả mà mình muốn, và đánh giá các quan điểm dựa trên một tiêu chuẩn nhất quán chứ không phải “tiêu chuẩn kép”?


  Tư duy trinh sát không nhất thiết phải là điều gì đó quá xa vời. Ở phần cuối của chương này, bạn sẽ nhận ra vô số ví dụ về việc tìm kiếm sự thật trong đời sống hằng ngày, những việc mà bạn đã rất quen thuộc hoặc đã tự mình trải nghiệm nhiều lần. Nhưng trước hết, tôi sẽ bắt đầu chương này bằng những ví dụ đặc sắc hơn, cho thấy sự tương phản rõ rệt giữa tư duy trinh sát với tư duy chiến binh. Những ví dụ này cũng sẽ làm nổi bật những khía cạnh khác nhau mà tôi muốn bạn lưu ý về tư duy trinh sát.


  TẠO ĐIỀU KIỆN ĐỂ SỰ THẬT TÌM ĐẾN BẠN


  Trong cuộc Nội chiến Hoa Kỳ, quân đội Liên bang miền Bắc đã bắt giữ một chiếc tàu của Anh chở hai nhà ngoại giao của Liên minh miền Nam và tạm giam hai nhà ngoại giao này. Sự kiện này khiến phe miền Bắc vô cùng phấn khởi, bao gồm cả Tổng thống Lincoln đương nhiệm.


  Tuy nhiên, William Seward - một thành viên nội các của Lincoln - lại không cảm thấy vui mừng. Theo Seward nhận định thì bắt giữ hai sĩ quan cấp cao của miền Nam có thể mang lại phần nào lợi thế cho miền Bắc, nhưng hành động này đã vi phạm luật quốc tế. Không những vậy, đây chính xác là những gì người Anh đã làm với tàu của những người đi khai phá vài chục năm trước đó và bị họ kịch liệt phản đối. Sao Liên bang miền Bắc có thể nghiễm nhiên bỏ qua những nguyên tắc cơ bản đã giúp xây dựng thể chế của họ như thế?


  Lincoln đã viết một bản dự thảo về quan điểm của Liên bang miền Bắc, theo đó ông từ chối thả hai tù binh kia. Seward viết một bản dự thảo với quan điểm trái ngược có nội dung tuyên bố phóng thích hai tù binh đó và trình lên Lincoln. Sau khi đọc và cân nhắc bản dự thảo của Seward, Lincoln nói với Seward: “Tôi nhận thấy mình không thể đưa ra một quan điểm chỉ để thỏa mãn tâm trí của chính tôi, và điều này cho thấy quan điểm của ông là đúng”.


  Về sau, sự kiện này được nhìn nhận là vô cùng quan trọng trong lịch sử Hoa Kỳ. Một sử gia từng viết: “Bản dự thảo của Lincoln có thể khiến nước Anh tuyên chiến với Hoa Kỳ”. Và nếu chuyện đó xảy ra, lợi thế rất có thể đã thuộc về phe miền Nam.


  Tinh thần sẵn sàng thay đổi quan điểm cá nhân của Lincoln thật đáng ngưỡng mộ. Nhưng câu chuyện của ông còn cho thấy một nguyên tắc có giá trị lớn hơn, đó là tầm quan trọng của việc tạo điều kiện để sự thật tìm đến bạn, bằng cách tạo ra những “tình thế” giúp bạn dễ dàng thay đổi quan điểm của mình.


  Trong trường hợp của Lincoln, tình thế mà ông tạo ra cho bản thân là chủ trương lập nên một ban nội các gồm toàn những người không ngần ngại nêu lên ý kiến trái chiều với ông. Những người này chính là “nhóm đối thủ” nổi tiếng của Lincoln mà chúng ta vẫn thường nghe nhắc đến. Sau khi đắc cử tổng thống năm 1860, Lincoln “lấp đầy” nội các của mình bằng những người vốn là đối thủ cạnh tranh của ông. Trong đó có cả những người căm ghét chiến thắng của Lincoln, những người tự cho mình có thế thượng phong trong cuộc tranh cử và công khai đối đầu với ông.


  John Bunn - một người bạn của Lincoln - từng kể về việc ông tình cờ gặp Lincoln không lâu sau cuộc bầu cử và đã bày tỏ sự hoài nghi đối với quyết định đưa người vào nội các của Lincoln. Cuộc đối thoại diễn ra như sau:


  Bunn: “Hy vọng anh không định đưa người đó vào nội các”.


  Lincoln: “Tại sao anh nói vậy?”.


  Bunn: “Gã đó nghĩ anh ta tài giỏi hơn anh nhiều đấy”.


  Lincoln: “Vậy ngoài anh ta ra, anh còn biết ai nghĩ họ giỏi hơn tôi không?”.


  Bunn: “Có lẽ là không. Nhưng tại sao anh hỏi vậy?”.


  Lincoln: “Vì tôi muốn đưa toàn bộ những người đó vào nội các của mình”.


  “Tạo điều kiện để sự thật tìm đến bạn” bao gồm rất nhiều thứ. Cách bạn phản ứng với lời chỉ trích hoặc quan điểm bất đồng có vai trò to lớn đối với khả năng bạn sẽ gặp những lời chỉ trích hoặc quan điểm bất đồng khác trong tương lai. Nếu bạn chỉ lo “phòng thủ” hoặc ra sức “tiêu diệt” người truyền thông điệp, thì bạn sẽ khiến người đó không muốn truyền thêm bất kỳ thông tin gì cho bạn trong tương lai nữa.


  “Tạo điều kiện để sự thật tìm đến bạn” cũng bao gồm cả cách đặt câu hỏi sao cho bạn có thể khuyến khích người khác nói ra sự thật.


  Một người bạn tên Spencer của tôi phải quản lý nhiều đội ngũ nhân viên. Mỗi năm hai lần, Spencer kêu gọi nhân viên điền vào một bảng khảo sát giấu tên để nhận xét về cách quản lý của anh. Theo thời gian, Spencer ngày càng làm tốt công việc của mình; và anh luôn đảm bảo mình sẽ nghe được những lời phê bình cần nghe, nếu có.


  Anh đã phát hiện được một phương pháp đặt câu hỏi, đó là nếu hỏi “Thế mạnh của tôi trong vai trò quản lý là gì?” trước tiên, thì nhân viên sẽ cảm thấy thoải mái hơn và sẽ đưa ra câu trả lời cụ thể khi được hỏi “Điểm yếu của tôi trong vai trò quản lý là gì?”. Spencer còn tìm nhiều cách khác nhau để đặt câu hỏi, nhằm làm tăng khả năng nhận được một lời phê bình quan trọng nào đó. Ví dụ, ngoài câu “Điểm yếu của tôi trong vai trò quản lý là gì?”, anh còn hỏi câu “Nếu chỉ được chọn một điểm duy nhất để tôi cải thiện thì điểm đó sẽ là gì?”.


  Đối với một người ở cấp lãnh đạo như Spencer, anh ấy có thể chỉ đưa ra một câu hỏi trên phiếu khảo sát và hy vọng không nhận được lời nhận xét nào quá tiêu cực. Thay vì vậy, Spencer đã nỗ lực để tìm cách tối đa hóa cơ hội nghe được những lời phê bình cần nghe, và đây chính là dấu hiệu của lối tư duy được chi phối bởi sự chính xác.


  QUAN TÂM ĐẾN SAI LẦM CỦA BẢN THÂN


  Vào một sáng thứ Hai, ký giả Bethany Brookshire chuyên viết về đề tài khoa học ngồi vào bàn làm việc và kiểm tra email. Có hai thư phản hồi từ hai nhà khoa học mà cô đã gửi lời mời phỏng vấn. Email của một nữ khoa học gia được mở đầu bằng “Gửi Tiến sĩ Brookshire”; email còn lại của một nam khoa học gia thì ghi “Gửi cô Brookshire”.


  Brookshire có bằng tiến sĩ khoa học, và học vị này được ghi rõ trong chữ ký email của cô. Brookshire nghĩ: “Thật thú vị khi nữ khoa học gia công nhận học vị tiến sĩ của mình, còn nam khoa học gia kia thì không”.


  Thực tế thì lúc này ngẫm lại, cô mới nhận ra đa số những người gọi cô là “Tiến sĩ” đều là nữ. Cô mở ứng dụng Twitter4 và đăng tweet sau:


  Một ghi nhận vào sáng thứ Hai:


  Tôi có ghi học vị “Tiến sĩ” trong chữ ký email của mình. Trên phần chữ ký, tôi chỉ ký “Bethany Brookshire”, thay vì “TS. Bethany Brookshire”. Tôi từng gửi email cho rất nhiều tiến sĩ.


  Sau đây là cách họ phản hồi:


  Nam: “Gửi Bethany”, hoặc “Xin chào cô Brookshire”.


  Nữ: “Xin chào Tiến sĩ Brookshire”.


  Tỷ lệ này không phải là 100%, nhưng nó RẤT rõ ràng.


  


  


  4 Twitter là một trang mạng xã hội miễn phí của Mỹ. Twitter cho phép người dùng đăng tải, đọc và chia sẻ các mẩu tin nhỏ được gọi là tweet.


  Tweet này của Brookshire nhanh chóng được mọi người chia sẻ. (Ít nhất là so với tweet khác của cô. Tweet này được chia sẻ hơn 2.300 lượt.) Brookshire đã nói đúng nỗi bức xúc của nhiều phụ nữ khác, những người cũng cảm thấy không được tôn trọng đúng mức trong lĩnh vực của mình.


  Nhưng khi sự ủng hộ dành cho Brookshire ngày càng tăng lên, cô bắt đầu cảm thấy băn khoăn. Tweet của cô được viết dựa trên ấn tượng trong trí nhớ của cô. Dữ liệu thực tế đang nằm trong hộp thư đến của cô, trong hàng trăm email của các nhà khoa học, cả nam lẫn nữ. Chẳng phải cô nên kiểm tra lại nhận định của mình sao?


  Thế là cô kiểm tra lại những email cũ và thống kê số liệu. Và cô nhận ra mình đã sai.


  Hóa ra không có sự khác biệt rõ rệt nào giữa nam và nữ khoa học gia trong việc họ có gọi Brookshire là “Tiến sĩ” hay không. Trong số tất cả những người phản hồi email của cô, có 19 người sử dụng kính ngữ. Trong 19 người đó, có 63% là nam. Nói cách khác, có 8% nam khoa học gia gọi Brookshire là “Tiến sĩ” trong email. Tỷ lệ này ở các nữ khoa học gia là 6%. Số liệu này không đủ để rút ra một kết luận chắc chắn nào, nhưng hiển nhiên là nó cũng không củng cố nhận định ban đầu của Brookshire về việc phụ nữ thường gọi cô là “Tiến sĩ” hơn.


  Sau đó Brookshire đã đăng một tweet đính chính và chia sẻ kết quả thống kê của mình:


  Cập nhật: Tôi đã kiểm tra số liệu thực tế về vấn đề này. Kết quả là… tôi đã sai.


  Cần phải nói rõ rằng Brookshire sai không có nghĩa là bất bình đẳng giới không tồn tại trong việc gọi chức danh hay học vị của nam và nữ khoa học gia. Đã có nhiều nghiên cứu cho thấy vai trò của nữ khoa học gia thường bị xem nhẹ; vụ việc của Brookshire không phải là bằng chứng phủ nhận những nghiên cứu đó. Thay vào đó, trường hợp cụ thể này - với riêng Brookshire và việc người ta gọi danh xưng của cô thế nào trong email - chỉ cho thấy ấn tượng của Brookshire về bất bình đẳng giới là sai.


  Brookshire chia sẻ: “Tất cả chúng ta đều liên tưởng tới điều gì đó vì nó có vẻ giống với thực tế của chúng ta. Trong nhiều trường hợp, điều đó có thể đúng là thực tế của chúng ta. Nhưng nhận định của tôi về các email mình nhận được là một sai lầm… Tôi cần phải nói cho mọi người biết sự thật. Cho dù tôi có bị mất mặt thì sự thật vẫn quan trọng hơn cảm giác của tôi”.


  Brookshire đã cho chúng ta thấy một phẩm chất khác của lính trinh sát, đó là họ muốn biết mình có nhận định sai về một điều gì đó hay không, ngay cả khi họ không nhất thiết phải kiểm tra lại nhận định của mình.


  Đa số chúng ta đều tìm cách né tránh việc đó.


  Năm 1968, trong quyển sách bán chạy The Population Bomb (tạm dịch: Bùng nổ dân số) của mình, nhà sinh học Paul Ehrlich đã đưa ra cảnh báo rằng trong vòng vài chục năm tiếp theo, dân số ngày càng gia tăng sẽ khiến trái đất cạn kiệt nguồn lực và không thể nuôi sống con người nữa. Ngoài những cảnh báo trong sách, Ehrlich còn có nhiều dự đoán khủng khiếp hơn nữa, trong đó có một nhận định táo bạo được ông đưa ra vào năm 1970: “Nếu là một tay cờ bạc, tôi sẽ cược năm ăn năm thua rằng nước Anh không thể tồn tại đến năm 2000”.


  Năm 2014, tờ New York Times hỏi Ehrlich rằng ông có suy nghĩ gì khi nước Anh vẫn còn tồn tại. Trước câu hỏi này, Ehrlich vẫn không thừa nhận là mình đã dự đoán sai:


  Gần đây, tôi bị mọi người chỉ trích vì nhiều năm trước tôi đã nói mình sẵn sàng cược rằng nước Anh sẽ không thể tồn tại đến năm 2000. Thực tế thì đúng là nước Anh vẫn còn hiện hữu vào năm 2000. Nhưng từ đó đến nay chỉ mới được mười bốn năm thôi… Một trong những điều mà mọi người không hiểu là cách tính thời gian của một nhà sinh thái học không giống với cách tính thông thường.


  Đây là cách né tránh cực kỳ phổ biến. Khi thấy nhận định của mình có nguy cơ bị chứng minh là sai, chúng ta sẽ nói mình đã “gần” đúng. Hoặc chúng ta sẽ giải thích rằng ý của mình vốn dĩ không phải là vậy. Hoặc chúng ta sẽ khẳng định là mình vẫn đúng, chỉ là thời điểm chưa đúng mà thôi. Hoặc chúng ta sẽ dùng bất kỳ cái cớ nào trong vô vàn những cái cớ khác nhau để tránh đối diện với sự thật là mình đã sai.


  Cách tiếp cận của lính trinh sát thì ngược lại: giống như Brookshire, lính trinh sát sẽ chủ động xác định sai lầm của mình để tránh phạm sai lầm tương tự trong tương lai.


  Nhóm nghiên cứu đầu tư kỳ cựu của Tập đoàn Berkshire Hathaway - được dẫn dắt bởi Warren Buffett và cộng sự Charlie Munger - nổi tiếng là có khả năng tự chỉ ra những sai lầm mà tập đoàn mắc phải. Ví dụ, trong báo cáo gửi đến các cổ đông năm 1989, nhóm nghiên cứu đã trình bày hẳn một phần nội dung dài với tiêu đề “Những sai lầm trong hai mươi lăm năm đầu (Bản tóm tắt)”. Trong bản tóm tắt đó, nhóm nghiên cứu đã liệt kê nhiều sai lầm khác nhau của tập đoàn trong việc đầu tư với giọng văn tích cực nhưng không kém phần nghiêm khắc, bao gồm những gì không nên mua nhưng đã mua, những gì nên mua nhưng lại không mua, những sai lầm mà họ đã mắc phải hết lần này tới lần khác nhưng vẫn không rút kinh nghiệm, hay những nguyên tắc kinh doanh mà họ phải trả giá rất đắt để học.


  Trong cuộc họp thường niên của Berkshire năm 2011, Munger chia sẻ: “Tôi biết tôi sẽ làm tốt hơn nếu dám nhìn thẳng vào những sai lầm của mình. Đây là một bí quyết tuyệt vời mà tôi đã học được”.


  ĐÁNH GIÁ LẬP LUẬN THEO “ĐỘ ĐÁNG TIN”, THAY VÌ THEO “PHE”


  Trong suốt cuộc đời, Barry Goldwater được mọi người đặt cho nhiều biệt danh khác nhau, chẳng hạn như “Ngài Bảo Thủ”, “Cha đẻ của chủ nghĩa bảo thủ hiện đại Mỹ” hay “Người hùng của phong trào bảo thủ Mỹ”. Ông là người cực lực phản đối chủ nghĩa cộng sản, và là người chỉ tin vào mô hình chính phủ quy mô nhỏ cũng như quyền hạn của tiểu bang.


  Tuy nhất mực trung thành với chủ nghĩa bảo thủ, nhưng Goldwater không phải là người mù quáng chấp nhận một lập luận nào đó chỉ vì nó có lợi cho phe bảo thủ.


  Năm 1994, tổng thống đương nhiệm Bill Clinton lúc bấy giờ đang bị điều tra về những khoản đầu tư đáng ngờ vào Tập đoàn Whitewater Development. Bill Clinton và vợ - Hillary Clinton - bị những người theo Đảng Cộng hòa buộc tội lừa đảo, cũng như có dính dáng đến nhiều hoạt động phạm pháp khác. Khi đó, Goldwater đã là một ông lão tám mươi lăm tuổi, tóc bạc trắng và phải chống gậy khi đi lại, nhưng ông vẫn thức trắng đêm để xem xét kỹ lưỡng vụ việc của Clinton.


  Sau đó, Goldwater đã mời nhiều phóng viên đến nhà để ông chia sẻ quan điểm của mình: Đảng Cộng hòa nên từ bỏ vụ kiện này. Ông tuyên bố: “Tôi chưa tìm được thông tin gì cho thấy vụ này đáng để làm to chuyện đến vậy”.


  Dĩ nhiên, những gì ông nói đã khiến các thành viên Đảng Cộng hòa cảm thấy không hài lòng chút nào. Trụ sở chính của Đảng Cộng hòa và các chương trình mạn đàm địa phương nhận được hàng loạt cuộc gọi bày tỏ sự phẫn nộ. Một người dẫn chương trình theo chủ nghĩa bảo thủ đã lên tiếng phê bình: “Goldwater phải biết là khi đảng phái của bạn đã quyết tâm điều tra và sắp bắt được kẻ có tội, thì bạn không nên bảo họ dừng lại”.


  Goldwater đã thẳng thừng đáp lại lời phê bình đó: “Còn điều mà anh phải biết chính là tôi không quan tâm những gì anh biết”.


  Tư duy trinh sát là đánh giá các nhận định và chứng cứ dựa vào “độ đáng tin” của chúng, bất kể chúng mang lại lợi ích cho “phe” nào. Nguyên tắc này trái ngược với những gì chúng ta đã biết về tư duy chiến binh - lối tư duy khiến chúng ta (vô thức) hỏi “Mình có thể chấp nhận điều này không?” đối với những lập luận chúng ta thích, và “Mình có buộc phải chấp nhận điều này không?” đối với những lập luận chúng ta không thích.


  Bạn có thể gọi nguyên tắc này là công bằng, tức là áp dụng cùng một tiêu chuẩn đánh giá cho tất cả các chứng cứ, dù chứng cứ đó củng cố quan điểm bạn thích hay quan điểm bạn không thích. Công bằng là bác bỏ những lập luận bất hợp lý và chấp nhận những lập luận hợp lý, bất kể lập luận đó xuất phát từ “phe” nào.


  Mọi người thường hiểu sai rằng công bằng sẽ tạo ra sự cân bằng giả tạo, nghĩa là bạn phải có cách nhìn nhận tương đối trong mọi vấn đề và có những kết luận mang tính dung hòa như “Cả hai quan điểm đều có giá trị”.


  Tuy nhiên, sẽ không có sự cân bằng giả tạo, nếu bạn thật sự công bằng. Lập luận bị chi phối bởi sự chính xác nghĩa là cảm thấy phân vân trước những vấn đề chưa có đủ chứng cứ để phân định đúng sai. Nhưng trong một số trường hợp, một bên rõ ràng là đúng và bên còn lại rõ ràng là sai, và nếu bạn thật sự toàn tâm toàn ý tìm kiếm sự thật thì bạn sẽ dễ dàng nhận ra điều đó. Nói cách khác, công bằng không có nghĩa là “Cả hai bên đều có phần đúng”, mà là “Tôi muốn áp dụng cùng một tiêu chuẩn đánh giá cho cả hai bên để xác định bên nào đúng hơn”.


  Sau đây là một ví dụ khác về chính trị, lần này là về Đảng Dân chủ.


  Barack Obama hầu như không có bất kỳ lý do nào để “thích” anh em nhà Koch. Hai người này đã góp hàng triệu đô-la cho các đối thủ chính trị của Obama để họ tìm cách đánh bại ông. Quan điểm chính trị của anh em nhà Koch và Obama cũng có rất nhiều điểm bất đồng. Dù vậy, khi phát biểu tại Hiệp hội Quốc gia vì sự phát triển của người da màu (NAACP - National Association for the Advancement of Colored People), Obama đã ca ngợi anh em nhà Koch về lập trường của họ trong cuộc cải cách án tù ở Mỹ. Khán giả bên dưới tỏ vẻ hoài nghi, nhưng Obama vẫn khẳng định: “Tôi nói thật đấy, mọi người nên công nhận điểm tốt của họ. Chúng ta thấy thế nào thì phải nói đúng như vậy”.


  Trong giai đoạn phải đối mặt với nhiều vấn đề về ngoại giao với Iran, Obama cũng từng ca ngợi người hùng cánh hữu5 Ronald Reagan. Obama nói ông ngưỡng mộ Reagan vì tinh thần thực tế và thái độ sẵn sàng đàm phán với Liên Xô.


  5 Cánh hữu là một cách gọi khác để chỉ Đảng Cộng hòa; tương tự, cánh tả để chỉ Đảng Dân chủ.


  (Đáng tiếc là khi đưa tin về phát ngôn đó của Obama, nhiều kênh tin tức dường như chỉ có thể nhìn nhận phát ngôn đó dưới lăng kính phe phái. Một nhà báo nhận định: “Để bảo vệ cho thỏa thuận hạt nhân với Iran, Tổng thống Obama và một số người ủng hộ ông bỗng trở thành người ủng hộ Ronald Reagan”. Một nhà báo khác giật tít: “Obama chế nhạo Đảng Cộng hòa về thỏa thuận với Iran bằng cách so sánh mình với Reagan”. Tôi nghĩ một khi đã quá quen với tư duy chiến binh, chúng ta rất khó chấp nhận khi thấy người khác có tư duy trinh sát.)


  NHỮNG NHÀ DỰ BÁO ĐẠI TÀI


  Nhà khoa học chính trị Philip Tetlock đã dành gần hai mươi năm để đánh giá khả năng của con người trong việc dự báo các sự kiện xảy ra trên toàn thế giới. Kết quả… rất đáng thất vọng. Ngay cả những người được gọi là chuyên gia cũng không đưa ra được những dự đoán chính xác, mà chủ yếu vẫn dựa vào may rủi. Nói theo cách của Tetlock, các chuyên gia này dự đoán “chính xác cỡ một con khỉ phóng phi tiêu”.


  Sau nhiều năm quan sát, Tetlock nhận thấy vấn đề mà các nhà dự báo trong nghiên cứu của ông gặp phải là sự kết hợp của nhiều yếu tố, bao gồm: tự tin thái quá, trả lời theo phản xạ và không chịu thừa nhận sai lầm của bản thân. Ngay cả khi một dự báo của họ được chứng minh rõ ràng là sai, những chuyên gia này vẫn có thể viện một lý do nào đó để biện giải rằng họ không “thật sự” sai - giống như Paul Ehrlich không thừa nhận mình đã dự đoán sai về những thảm họa trong tương lai - và vì thế, họ không bao giờ rút ra được bài học kinh nghiệm cho mình.


  Nhưng cũng có trường hợp ngoại lệ. Trong số những người nghiệp dư, có một nhóm nhỏ có kỹ năng dự báo đặc biệt tốt, đến mức họ đã vượt qua cả các chuyên gia phân tích của CIA6suốt nhiều năm liền, và đưa ra những phán đoán cực kỳ chính xác về các sự kiện trên thế giới, chẳng hạn như chuyện Bashar al-Assad có làm Tổng thống Syria đến 31/01/2012 hay không.


  6 CIA là từ viết tắt của Central Intelligence Agency, tức Cơ quan Tình báo Trung ương Mỹ.


  Tetlock gọi những người trong nhóm nghiệp dư đó là những “nhà dự báo đại tài” (superforcaster).


  Vậy họ đã làm đúng những gì? Họ là người thông minh, đó là điều chắc chắn. Nhưng đối thủ của họ cũng thế. Bạn không thể trở thành giáo sư hoặc chuyên gia phân tích của CIA nếu không có tư duy sắc bén. Những nhà dự báo đại tài này không biết nhiều hơn những người khác. Họ hầu hết là những nhà dự báo nghiệp dư - những dược sĩ hoặc nhân viên đã về hưu - và chưa từng đưa ra dự đoán về những chủ đề như tình hình chính trị Syria. Khi muốn tìm hiểu về một chủ đề nào đó trước khi đưa ra dự đoán, họ cũng dùng Google để tra cứu như chúng ta.


  Điều khiến những nhà dự báo đại tài này tạo ra sự khác biệt - bí quyết tạo nên thành công đột phá - chính là động cơ của họ.


  Họ vui vẻ thừa nhận sai lầm của mình cho những dự báo đã qua, nhờ đó họ có thể học hỏi và tiến bộ theo thời gian. Họ háo hức đón nhận mọi thông tin và không thiên vị bất kỳ hệ tư tưởng nào, nhờ đó họ có thể thu thập thông tin từ nhiều người với nhiều góc độ khác nhau. Ở họ, động cơ phác họa một bức tranh chính xác về thực tế mạnh mẽ hơn động cơ bảo vệ niềm tin của bản thân. Nói tóm lại, họ chính là lính trinh sát.


  Về sau, Tetlock đã viết quyển Superforecasting (Siêu dự báo) nói về những kết quả đột phá mà ông ghi nhận được. Trong sách, ông giải thích:


  Một người giỏi giải quyết vấn đề có thể sẽ có những kỹ năng thô cần thiết để đưa ra dự báo. Nhưng nếu anh ta không mảy may hoài nghi những niềm tin cơ bản gắn liền với cảm xúc của bản thân, thì anh ta sẽ bất lợi hơn khi so với một người kém thông minh hơn nhưng có khả năng tư duy phản biện cao hơn mình. Sở hữu kỹ năng phân tích thô không phải là điều quan trọng nhất. Bạn làm gì với những kỹ năng mình sở hữu mới là điều quan trọng nhất.


  TƯ DUY TRINH SÁT TRONG CUỘC SỐNG HẰNG NGÀY


  Những ví dụ tôi nêu ra trong chương này minh họa rõ nét cho tư duy trinh sát - được thể hiện qua cách một người có khả năng thay đổi suy nghĩ của mình, bày tỏ quan điểm bất đồng hoặc có khả năng hiệu chuẩn tốt, trong những tình huống mà những người bình thường khác thường không làm được.


  Nhưng hãy nhớ rằng tư duy trinh sát cũng có thể được áp dụng trong các tình huống thường ngày của cuộc sống.


  Hãy hình dung bạn đang cố tìm xe của mình trong bãi đậu xe. Có thể bạn sẽ áp dụng một số kiểu tư duy trinh sát như: cân nhắc các giả thuyết khác nhau (“Có khi nào mình đi nhầm bãi xe rồi không?”); thay đổi một giả định nào đó hoặc điều chỉnh mức độ chắc chắn của mình về giả định đó (“Có lẽ mình đã chạy lên bãi xe tầng hai chứ không phải tầng một”); tham khảo ý kiến của người khác (“Em yêu, em có chắc là chúng ta đã đậu xe ở bãi này không?”).


  Sau tất cả những cuộc bàn luận về sự phi lý, thiên kiến và lập luận bị chi phối bởi động cơ của con người, chúng ta dễ quên mất một sự thật: chúng ta là những người lính trinh sát cừ khôi khi chúng ta muốn. Trong vô số những tình huống hằng ngày - chẳng hạn như xác định xem mình đã đậu xe ở đâu - tinh thần tìm kiếm sự thật của chúng ta trỗi dậy một cách tự nhiên. Khi nấu ăn, bạn sử dụng tư duy trinh sát để cân nhắc xem thêm muối vào sẽ làm món ăn ngon hơn hay dở đi. Khi tìm mua nhà, bạn xem xét nhiều ngôi nhà khác nhau và kiểm tra nhiều nguồn thông tin. Khi di chuyển trong thành phố của mình, bạn sẽ chủ động đánh giá liệu một khu vực nào đó có đủ an toàn để đi bộ một mình hay không, hoặc xe buýt có thường chạy đúng giờ không.


  Có tinh thần tìm kiếm sự thật không có nghĩa là chúng ta luôn có thể tìm ra sự thật. Ngay cả khi ưu tiên tìm kiếm sự chính xác, chúng ta vẫn thường mắc sai lầm, hoặc do không đủ may mắn, hoặc đơn giản là không có đủ thông tin để tìm được câu trả lời cần tìm. Tuy vậy, rõ ràng là trong nhiều tình huống diễn ra trong cuộc sống hằng ngày, tâm trí của chúng ta tự động cốtìm kiếm sự chính xác, thay vì cố bảo vệ cho một quan điểm nào đó.


  Ngẫm lại thì không có gì đáng ngạc nhiên. Hoàn toàn hợp lý khi trong quá trình tiến hóa, con người chúng ta đã phát triển khả năng tìm kiếm thông tin, thay đổi quan điểm, hay nhận ra những điều chưa chắc chắn… Tổ tiên của chúng ta sẽ không thể sống sót nếu không có niềm tin chính xác về nơi nào có thú dữ, loài thực vật nào có độc và loài nào có thể ăn, làm thế nào để tìm nơi trú ẩn, hay ai trong bộ tộc là người đáng tin…


  Nhiều người tin rằng năng lực dự đoán - khả năng phán đoán về những gì có thể xảy ra - chính là lý do vì sao con người có thể thành công. Năng lực này có lẽ đã vô cùng hữu dụng đối với tổ tiên của chúng ta, đặc biệt khi họ thay đổi môi trường sống và phải đối mặt với những nguy cơ cũng như có được những cơ hội mà trước đó họ chưa từng có. Dĩ nhiên, các phán đoán của chúng ta chỉ có ích khi nó được đưa ra dựa trên tình hình thực tế. Nếu chúng ta nhìn thấy một con gấu và mong rằng nó sẽ trở thành bạn tốt của ta, thì suy nghĩ đó có thể khiến chúng ta cảm thấy vui vẻ, nhưng niềm vui đó sẽ sớm kết thúc.


  Quan điểm về khả năng nhận thức của con người mà tôi vừa đề cập đã phần nào làm sáng tỏ một câu chuyện thần thoại.


  Trong thần thoại Hy Lạp, có một câu chuyện kể về Prometheus - một titan khổng lồ đã trộm lửa từ các vị thần để trao cho loài người khi thấy họ phải đấu tranh để sinh tồn trong một thế giới không có tình thương. Cái giá mà Prometheus phải trả cho hành động của mình là bị các thần trừng phạt bằng khổ hình. Nhưng ngọn lửa mà ông ban tặng đã giúp loài người tồn tại và xây dựng nên nền văn minh vĩ đại.


  Có thể nhiều người đã nghe qua câu chuyện này, nhưng tôi nghĩ không mấy ai trong số họ biết được cái tên Prometheus có nghĩa là “phán đoán”. Chính khả năng phán đoán - đưa ra những dự đoán chính xác về tương lai - đã giúp con người từ những sinh vật chỉ đấu tranh để sinh tồn trở thành kẻ thống trị Trái đất.


  Trong những chương trước, tôi đã phác họa hai mặt đối lập trong nhận thức của con người, cả hai đều được khắc sâu trong tâm trí chúng ta: tư duy chiến binh (động lực thúc đẩy chúng ta bảo vệ một quan điểm nào đó theo ý mình), và tư duy trinh sát (động lực thúc đẩy chúng ta nỗ lực tạo ra bức tranh chính xác nhất về hiện thực).


  Giờ là lúc chúng ta xếp tất cả các mảnh ghép lại với nhau và hỏi: “Tại sao đôi khi chúng ta là chiến binh, đôi khi lại là lính trinh sát?”.


  Chương 4


  SỰ TỒN TẠI SONG SONG CỦA HAI KIỂU TƯ DUY


  Khi mới bắt đầu tìm hiểu để viết quyển sách này, tôi không khỏi ngạc nhiên trước phản ứng của một vài doanh nhân ở Thung lũng Silicon. Những cuộc trò chuyện giữa tôi với các doanh nhân này đại loại diễn ra như sau:


  “Tôi đang viết một quyển sách về cách nhận định chính xác về thế giới…”, tôi mở lời.


  “Ôi, cô không cần phải có nhận định chính xác đâu. Cô phải tin tưởng bản thân 100% chứ.”


  Không lâu sau đó, tôi có dịp ăn tối cùng các nhà môi giới chứng khoán. Họ hỏi tôi về quyển sách tôi đang viết. Lần này, rút kinh nghiệm từ những cuộc trò chuyện trước, tôi đã điều chỉnh cách trả lời của mình để tránh bị người đối diện lập tức bác bỏ luận điểm cốt lõi của quyển sách.


  Tôi nói: “Tôi đang viết một quyển sách về lý do vì sao chúng ta nên có cái nhìn chính xác về thế giới, bất kể những gì người khác nghĩ…”.


  Các thương nhân kinh ngạc hỏi lại: “Khoan đã, chẳng lẽ lại có người nghĩ chúng ta không nên có cái nhìn chính xác về thế giới sao? Người đó là ai vậy? Thật lạ khi họ nghĩ như thế!”.


  Sau những cuộc trò chuyện đầy bất ngờ đó, tôi nhận ra những tình huống khác nhau mà doanh nhân và nhà môi giới phải đối mặt khiến thái độ của họ đối với sự thật cũng rất khác nhau.


  Sự thành công của nhà môi giới hoàn toàn phụ thuộc vào nhận định của họ. Những gì nên mua, thời điểm nào nên bán, mức độ hiểu biết về rủi ro liên quan đến một tài sản nào đó, độ ổn định của thị trường… Độ chính xác trong nhận định của họ về tất cả những yếu tố này và vô số những yếu tố khác sẽ định đoạt việc họ có kiếm được lợi nhuận hay không.


  Ngược lại, so với các nhà môi giới, sự thành công của doanh nhân ít phụ thuộc vào nhận định mà phụ thuộc nhiều vào khả năng thuyết phục của họ. Doanh nhân cần thuyết phục nhân tài gia nhập công ty, thuyết phục nhân viên hiện tại tiếp tục trung thành và cống hiến, thuyết phục các nhà đầu tư tin tưởng họ và thuyết phục công chúng sử dụng sản phẩm của họ. Bạn buộc phải tin rằng mọi thứ thật tuyệt vời thì mới có thể dễ dàng thuyết phục người khác tin theo.


  Vậy nên, không có gì đáng ngạc nhiên khi các doanh nhân vẫn thường có vẻ tự tin thái quá về khả năng thành công của họ. Trong một cuộc khảo sát năm 1988, ba ngàn doanh nhân đã được hỏi: “Khả năng thành công của công ty anh/chị là bao nhiêu?”. Kết quả, cứ ba người thì có một người khẳng định xác suất thành công của họ là 100%. Đó là một tuyên bố khiến người nghe không khỏi nghi ngờ, không phải vì phần lớn các công ty khởi nghiệp đều thất bại, mà vì tuyên bố này còn cho thấy các doanh nhân tin rằng mình sẽ thành công hệt như tin rằng ngày mai mặt trời sẽ mọc vậy.


  (Dĩ nhiên, các doanh nhân cũng phải đưa ra rất nhiều quyết định khác nhau. Và khi bị hỏi dồn, họ cũng thừa nhận niềm tin chính xác có vai trò rất quan trọng trong nhiều trường hợp. Đó chỉ không phải là phản ứng đầu tiên của họ mà thôi.)


  CHÚNG TA CHUYỂN ĐỔI LIÊN TỤC GIỮA TƯ DUY CHIẾN BINH VÀ TƯ DUY TRINH SÁT


  Khi nghe tôi giải thích về tư duy chiến binh và tư duy trinh sát, mọi người thường nói: “Tôi là lính trinh sát, còn đồng nghiệp/người nhà/người quen của tôi là chiến binh”.


  Nhưng “lính trinh sát” hay “chiến binh” không thật sự tồn tại. (Mặc dù đây là hai khái niệm tôi sử dụng, nhằm mục đích ẩn dụ.) Tất cả chúng ta đều là sự pha trộn của cả hai hình ảnh này, tùy từng hoàn cảnh cụ thể. Việc chúng ta đang “bật” chế độ tư duy nào trong một tình huống nhất định hoàn toàn phụ thuộc vào một nguyên tắc cơ bản, đó là giữa tin vào những gì thật sự diễn ra và bảo vệ một niềm tin nhất định, động lực nào đang thúc đẩy ta mạnh mẽ hơn?


  Nếu để ý, bạn sẽ nhận thấy mức độ áp dụng tư duy trinh sát của bạn có thể thay đổi theo từng phút, khi động lực thúc đẩy bạn trong tình huống đó thay đổi. Ví dụ, hãy tưởng tượng bạn đang trò chuyện với người thân của mình về tình hình hoạt động của công ty. Bạn thẳng thắn bày tỏ những hoài nghi và nỗi lo của mình, còn người thân của bạn thì giúp bạn có thể cởi mở tâm sự.


  Giờ hãy hình dung một tuần sau đó, bạn đang ở văn phòng, và một đồng nghiệp đang chỉ trích các quyết định của bạn. Người đó nói: “Lẽ ra chúng ta không nên tăng trưởng nhanh đến thế này! Đây là một sai lầm nghiêm trọng”. Lúc này, bộ não của bạn sẽ tự động đưa ra những lời biện minh và phủ nhận.


  Vì hoàn cảnh lúc này đã khác và có những động lực thúc đẩy khác - động lực quan trọng nhất tại thời điểm này là “Bảo vệ hình tượng một nhà lãnh đạo tốt và thông minh của bản thân” - nên não bộ của bạn sẽ chuyển sang chế độ chiến binh, nỗ lực tìm kiếm những lập luận có lợi và phù hợp với chiến lược hiện tại.


  Ta có thể lấy một ví dụ khác. Giả sử một người bạn của bạn đang cảm thấy thất vọng về công ty cung ứng thức ăn của cô ấy. Bạn lên tiếng an ủi: “Cậu là người có năng lực mà! Việc kinh doanh chưa tốt là vì cậu mới bắt đầu đó thôi! Ai cũng gặp khó khăn trong việc tìm kiếm khách hàng trong thời gian đầu mà!”.


  Bạn không hề nói dối; bạn thật sự tin những gì mình nói.


  Nhưng rồi cô ấy hỏi: “Cậu có thể giới thiệu dịch vụ của mình cho bạn bè của cậu không?”.


  Bỗng nhiên bạn nhận ra bạn không thật sự tin những gì mình vừa nói. Bạn không chắc liệu cô bạn của mình có phải là một nhà cung cấp dịch vụ ăn uống tốt hay không. Bạn nhớ đã từng nghe cô ấy kể về những lần trễ hẹn hợp đồng hay không theo sát quá trình thực hiện hợp đồng từ đầu đến cuối… Bạn bắt đầu lo lắng về việc bảo đảm cho cô ấy trước bạn bè của bạn.


  Một phút trước đó, tất cả những thông tin tiêu cực này đều không quan trọng với bạn, vì khi đó bộ não của bạn đang theo đuổi mục tiêu “an ủi bạn mình, một cách thật thuyết phục”. Chỉ khi bạn thấy cái giá phải trả - hậu quả bạn phải gánh nếu đoán sai về năng lực làm việc của cô bạn mình - thì bộ não của bạn mới chuyển sang mục tiêu mới, đó là “xác định xem bạn mình có giỏi đến mức mình có thể giới thiệu với các mối quan hệ khác của mình không”.


  ĐỘNG LỰC CỦA CHIẾN BINH VÀ LÍNH TRINH SÁT


  Thật sự thì một số người thường sẽ có khuynh hướng theo đuổi sự thật trong những tình huống mà nhiều người khác thường không làm vậy. Những người được đề cập trong chương trước - Picquart, Vesalius, Lincoln, Brookshire hay các nhà dự báo đại tài chẳng hạn - là những ví dụ nổi bật, đại diện cho những người thường sẽ áp dụng tư duy trinh sát trong các tình huống mà đa số mọi người đều chọn tư duy chiến binh.


  Nhưng với một người bất kỳ, có rất nhiều yếu tố tác động đến mức độ họ áp dụng tư duy chiến binh hay lính trinh sát, tùy từng hoàn cảnh cụ thể. Dường như tiềm thức của chúng ta luôn cân nhắc các động lực của chiến binh và của lính trinh sát, đồng thời phân tích sơ bộ về lợi-hại của các động lực đó để so sánh xem ta sẽ được những lợi ích gì khi giữ vững một quan điểm bất chấp sự thật với khi ta nỗ lực tìm kiếm sự thật.


  Trong các chương sau, chúng ta sẽ tìm hiểu kỹ hơn về các động lực khác nhau, thúc đẩy chúng ta đến với tư duy trinh sát hoặc tư duy chiến binh. Nhưng trước hết, hãy cùng điểm sơ qua các động lực này: Tính tuyên truyền, Tinh thần, Hệ quả, Trách nhiệm và Tính hiếu kỳ.
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  ĐỘNG LỰC CỦA CHIẾN BINH: TÍNH TUYÊN TRUYỀN


  Như những gì chúng ta đã tìm hiểu về thuyết “cỗ máy tuyên truyền” ở Chương 2, chúng ta thường vô thức bảo vệ những quan điểm giúp ta thể hiện với người khác những phẩm chất mình muốn có.


  Càng cảm thấy nên đồng thuận với người khác về một quan điểm nào đó, chúng ta càng có khuynh hướng đề cao người đó hoặc điều chỉnh quan điểm của mình cho phù hợp với họ.


  Càng có lợi khi thuyết phục người khác tin tưởng một điều gì đó, chính chúng ta sẽ càng có động lực để tin tưởng vào điều đó. Ví dụ, so với các nhà khoa học độc lập, những chuyên gia được các hãng dược phẩm thuê để nghiên cứu về một loại thuốc nhất định thường ít đưa ra kết luận bất lợi cho loại thuốc đó. (Như những gì nhà báo Upton Sinclair từng nhận định: “Thật khó để người ta hiểu điều gì đó khi họ được trả lương để không hiểu”.)


  Càng công khai thể hiện niềm tin đối với một quan điểm nhất định, chúng ta càng có động lực để tiếp tục tin tưởng quan điểm đó. Nếu từng tiếp xúc với những người bán hàng quá năng nổ, bạn sẽ thấy họ rất thường lợi dụng điều này. Để mở đầu, họ sẽ hỏi: “Bạn có nghĩ mình là một người ủng hộ nghệ thuật không?”. Nếu bạn nói có, họ sẽ dễ dàng bán được cho bạn một sản phẩm nào đó họ đang chào mời có-liên-quan-một-cách-mơ-hồ-với-nghệ-thuật. Nguyên nhân là vì bạn bị thôi thúc phải thể hiện đúng với những gì bạn đã nói trước đó.


  ĐỘNG LỰC CỦA CHIẾN BINH: TINH THẦN


  Như những gì đã tìm hiểu trong Chương 2, chúng ta biết rằng thật khó để xác định lý do vì sao ta luôn cố gắng tìm cách để bảo vệ tinh thần của mình. Có phải vì mục tiêu của tư duy chiến binh là đảm bảo sức khỏe tinh thần của chúng ta, như giả thuyết “hệ miễn dịch” đã nhắc tới? Có phải vì khi có tinh thần tốt thì chúng ta sẽ dễ dàng thể hiện cho người khác thấy những phẩm chất mình muốn có, như giả thuyết “cỗ máy tuyên truyền” đã nói đến? Hay đơn giản chỉ vì chúng ta có thể và sẽ cảm thấy vui vẻ khi bảo vệ tinh thần của mình, như giả thuyết “tự thỏa mãn” đã đề cập? Bất kể nguyên nhân là gì, không thể phủ nhận rằng chúng ta rất thường bảo vệ tinh thần của mình, và đây là một động lực thường thấy của tư duy chiến binh.


  Đặc điểm tính cách nào càng quan trọng với tinh thần của chúng ta, đặc điểm tính cách đó càng được chúng ta tự củng cố. Những người tin rằng tính hướng ngoại có vai trò quan trọng đối với sự thành công của bản thân thường sẽ dễ tự nhận mình là người hướng ngoại; tương tự đối với tính hướng nội.


  Càng không mong đợi một tin tức nào đó, chúng ta sẽ càng né tránh tin tức đó. So với những phụ nữ có các triệu chứng ung thư vú không đổi hoặc có cải thiện, những người có triệu chứng càng nặng sẽ càng trì hoãn ngày khám chữa bệnh của mình.


  Khi tiếp nhận thông tin, càng không thích thông tin đó, chúng ta sẽ càng xem xét nó kỹ lưỡng hơn. Trong số những người được yêu cầu đánh giá một nghiên cứu nói về tác hại của caffeine đối với sức khỏe về lâu dài, người thích uống cà phê sẽ có nhiều hoài nghi hơn và tìm cách bắt bẻ phương pháp luận của nghiên cứu đó.


  Càng gắn giá trị của bản thân với một nhóm cụ thể (chính trị, văn hóa...), chúng ta sẽ càng có động cơ để tin tưởng vào những điều tốt đẹp về nhóm đó. Trong Chương 12, bạn sẽ thấy những người càng tự cho mình là “game thủ” sẽ càng phủ nhận các bằng chứng về tác hại của việc chơi game, những người càng tự nhận mình là tín đồ Thiên Chúa giáo sẽ càng bác bỏ bằng chứng phạm tội của linh mục, và nhiều trường hợp tương tự như thế.


  ĐỘNG LỰC CỦA LÍNH TRINH SÁT: HỆ QUẢ


  Trong chương trước, tôi đã nói về tư duy trinh sát trong đời sống hằng ngày. Theo bản năng, chúng ta thường đặt mục tiêu hướng đến sự chính xác, và thường sẽ đạt được mục tiêu đó trong hầu hết các hoạt động thường ngày, từ việc quyết định nên bắt chuyến xe buýt nào, chọn ăn tối ở nhà hàng nào, đến việc tìm hiểu vì sao lỗ thoát nước trong phòng tắm bị tắc nghẽn. Trong những tình huống đó và nhiều tình huống đời thường khác, sự chính xác mang lại cho chúng ta những lợi ích thiết thực. Chúng ta có thể đến cuộc họp đúng giờ; chúng ta có bữa tối ngon miệng; chúng ta có một phòng tắm không bị ứ đọng nước.


  Đây chính là lý do vì sao chúng ta phát triển tư duy trinh sát: đưa ra nhận định chính xác hơn về những gì có thể tác động đến chất lượng cuộc sống của bản thân. Trong các tình huống kể trên, với những hệ quả rõ ràng khi có hoặc không có sự chính xác, tư duy trinh sát được vận dụng theo bản năng. Chúng ta tự động tìm kiếm thông tin liên quan, cân nhắc các tình huống khả dĩ khác nhau, cởi mở và sẵn sàng thay đổi suy nghĩ của mình.


  Khi tất cả các yếu tố khác đều như nhau, nếu càng nhận định mình có thể sử dụng được một thông tin nào đó, chúng ta sẽ càng áp dụng tư duy trinh sát đối với thông tin đó.


  Chúng ta thường không muốn tìm hiểu thông tin chính xác về bệnh tình không mấy khả quan của mình. Nhưng đối với thông tin càng có tính khả thi cao - nghĩa là ta càng tin bản thân có thể biến thông tin đó thành hành động để cải thiện bệnh tình của mình - thì chúng ta sẽ càng có động lực để tìm kiếm thông tin đó.


  Đặc điểm tính cách cũng tương tự như thế. Khi càng tin rằng một đặc điểm tính cách quan trọng nào đó là có thể điều chỉnh được, chúng ta càng có động lực để tìm kiếm những lời góp ý thật lòng của người khác về tính cách của mình. (Và nếu tin rằng một đặc điểm tính cách nào đó là không thể điều chỉnh được, thì chúng ta sẽ chỉ tìm kiếm những nhận xét tích cực về tính cách đó mà thôi.)


  Thường thì khả năng tư duy trinh sát của chúng ta sẽ tăng lên, khi ta thấy được phần thưởng của sự chính xác và hệ quả nếu phạm sai lầm. Điều này đúng trong cả môi trường nghiên cứu lẫn ở đời thường, ví dụ như mức độ chính xác của nhân viên tín dụng sẽ tăng lên nếu họ được thưởng tiền mỗi khi chọn đúng người phù hợp để cho vay.


  ĐỘNG LỰC CỦA LÍNH TRINH SÁT: TRÁCH NHIỆM


  Phu nhân Catherine de Bourgh - một nhân vật trong tiểu thuyết Pride and Prejudice (Kiêu hãnh và Định kiến) của Jane Austen - là một phụ nữ có bản tính ái kỷ ngày càng ăn sâu vào tính cách của mình, bởi lời tâng bốc của những kẻ nịnh hót luôn vây quanh bà. Có lần trong lúc khách khứa đang đánh đàn dương cầm, bà kiêu hãnh nói: “Nếu được học đàn thì có lẽ bây giờ ta đã là một nhạc công tài giỏi”.


  Thật khó để có thể tìm được một lời tuyên bố nào ít bị ràng buộc bởi trách nhiệm hơn thế! Chỉ cần Catherine không bao giờ học đàn thì không ai có thể chứng minh bà sai.


  Trong các nghiên cứu về khoa học nhận thức cũng có xuất hiện điều tương tự, chúng ta có thể tạm gọi đó là “hiệu ứng Phu nhân Catherine”. Khi nghĩ rằng không ai có thể phát hiện những gì chúng ta nói là đúng hay sai, ta sẽ thoải mái đưa ra những quan điểm tự mãn và thiếu thực tế. Ví dụ, trong một nghiên cứu, các sinh viên được hỏi về khả năng họ sẽ giành chiến thắng trong trò truy tìm kho báu. Các sinh viên được tác động để tin rằng đó chỉ là một câu hỏi giả định và họ không nhất thiết phải tham gia trò chơi đã đánh giá khả năng chiến thắng của họ cao hơn 50% so với thực tế. Trong khi đó, những sinh viên biết họ phải tham gia trò chơi đã đưa ra những dự đoán chính xác hơn về khả năng chiến thắng của mình.


  Tóm lại, khi tất cả các yếu tố khác đều như nhau, nếu người khác càng có khả năng biết được sự thật trong lời nói của chúng ta, thì chúng ta sẽ càng có động lực để tìm kiếm sự chính xác.


  Từ đó suy ra: khi càng bị buộc phải nhận định chính xác thay vì mơ hồ, chúng ta càng có động lực để trở nên chính xác. Thật dễ dàng để chúng ta tuyên bố “Steve và Lisa không đến với nhau được đâu” với sự tự tin tuyệt đối, vì đó là một tuyên bố quá mơ hồ. Vào bất kỳ thời điểm nào, nếu mối quan hệ của Steve và Lisa chưa kết thúc, thì bạn luôn có thể nói là vẫn chưa tới hồi kết. Hoặc bạn có thể thoải mái biện luận rằng bạn không nói là Steve và Lisa sẽ chia tay, mà ý của bạn thật ra chỉ là họ không phải mảnh ghép phù hợp của nhau.


  Thế nhưng, chuyện sẽ khác đi nếu câu hỏi bạn nhận được là: “Bạn có nghĩ Steve và Lisa sẽ chia tay nhau sau một năm nữa không?”. Câu hỏi này buộc bạn phải đưa ra một nhận định cụ thể hơn, và vì thế sẽ dễ dàng hơn để người khác xác định bạn đúng hay sai. Lúc này, bạn thường sẽ thận trọng hơn với câu trả lời của mình, và có thể bạn sẽ bắt đầu nhớ lại về những cặp đôi đã khiến mọi người ngạc nhiên vì sự gắn bó của họ.


  Phil Tetlock - nhà khoa học chính trị tôi đã đề cập trong chương trước - từng triển khai hai cuộc thi về dự báo khác nhau. Trong đó, mới nhất là cuộc thi dự báo ông đã tổ chức cho Cơ quan Hoạt động Nghiên cứu Tình báo Công nghệ cao (IARPA - Intelligence Advanced Research Projects Activity). Chính trong các cuộc thi này, ông đã tìm ra “những nhà dự báo đại tài” mà tôi đã nhắc đến trong các chương trước. Trước đó, Tetlock từng tổ chức một cuộc thi dự báo kéo dài nhiều năm - dự án được ông mô tả trong quyển sách cùng tên Expert Political Judgment (tạm dịch: Quan điểm chính trị của chuyên gia), viết tắt là EPJ. Trong cuộc thi này, cả chuyên gia lẫn người nghiệp dư sẽ thi nhau đưa ra dự báo chính xác về các sự kiện sẽ xảy ra trên thế giới.


  Cuộc thi được tổ chức bởi IARPA có tính “công khai”, nghĩa là mỗi người tham gia đều có thể biết những người khác đang làm tốt đến mức nào. Trong khi đó, EPJ là cuộc thi ẩn danh. (Tổ chức một cuộc thi ẩn danh là cách duy nhất để Tetlock có thể thuyết phục các chuyên gia tham gia cuộc thi.)


  Tetlock nhận định: “Thật đáng kinh ngạc khi thấy những người tham gia cuộc thi công khai của IARPA đã đưa ra dự báo chính xác hơn nhiều, so với lúc họ tham gia dự án EPJ ẩn danh tôi tổ chức trước đó”. Thi đấu công khai khiến người tham gia phải chịu trách nhiệm với nhận định của mình. Tetlock cho rằng giống như những gì Samuel Johnson từng nói, sự công khai “có tác dụng không khác gì một cái giá treo cổ: nó buộc tâm trí ta phải tập trung (để tránh giết chết danh tiếng của mình trong các cuộc thi)”.


  ĐỘNG LỰC CỦA LÍNH TRINH SÁT: TÍNH HIẾU KỲ


  Đôi khi, cái chúng ta thật sự muốn chỉ là biết được sự thật. Và chúng ta sẵn sàng bỏ ra rất nhiều thời gian cũng như công sức để tìm ra sự thật đó. Nếu bạn từng không ngừng suy nghĩ về một vụ án nào đó chưa được giải quyết trong quá khứ, thì có lẽ bạn hiểu ý tôi rồi đấy. Bạn không hề bị tác động bởi động lực trách nhiệm hay hệ quả, mà đơn thuần chỉ là tính hiếu kỳ.


  Trong Chương 2, tôi có đề cập đến nghiên cứu của Dan Kahan và một số chuyên gia khác. Theo nghiên cứu đó, người có trình độ khoa học cao thường có nguy cơ áp dụng tư duy chiến binh cao hơn người khác, nhất là đối với những chủ đề khoa học bị ảnh hưởng bởi hệ tư tưởng như sự biến đổi khí hậu hay nghiên cứu về tế bào gốc.


  Tuy nhiên từ nghiên cứu đó, Kahan đã đúc kết được một điều vô cùng bất ngờ, đó là trình độ khoa học có thể làm tăng tư duy chiến binh, nhưng sự hiếu kỳ về khoa học sẽ làm giảm tư duy chiến binh. Một người có tính hiếu kỳ về khoa học càng cao thì người đó càng thể hiện tư duy trinh sát, ngay cả trong các đề tài chịu ảnh hưởng của hệ tư tưởng. Theo Kahan, tính hiếu kỳ về khoa học của một người được xác định dựa trên khuynh hướng tìm kiếm và nghiên cứu của người đó về các bài viết, sách báo hay phim ảnh khoa học.
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  Khi một người nào đó càng hiếu kỳ về khoa học, người đó sẽ càng đọc nhiều bài viết có cung cấp các bằng chứng bác bỏ quan điểm của mình:


  Khi càng hiếu kỳ, chúng ta càng ít có các quan điểm phân cực về những vấn đề liên quan tới hệ tư tưởng. Ở trang sau, biểu đồ đầu tiên là biểu đồ tôi đã giới thiệu trong Chương 2, cho thấy sự phân cực tăng lên tỷ lệ thuận với trình độ khoa học; còn biểu đồ thứ hai cho thấy mối liên hệ giữa sự phân cực với sự hiếu kỳ về khoa học, thay vì trình độ khoa học.
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  Khi tính hiếu kỳ tăng lên, quan điểm của người theo Đảng Dân chủ và người theo Đảng Cộng hòa về tác động của con người đối với sự biến đổi khí hậu bắt đầu có điểm tương đồng (thay vì chia thành hai hướng hoàn toàn khác nhau khi trình độ khoa học tăng lên). So với người có tính hiếu kỳ thấp, thì những người có tính hiếu kỳ cao có xác suất tin vào sự biến đổi khí hậu do tác động của con người cao hơn, kể cả những người theo Đảng Cộng hòa.


  Nói cách khác, sự hiếu kỳ về khoa học có vẻ sẽ phần nào giúp chúng ta hạn chế lối lập luận bị chi phối bởi hệ tư tưởng. Kahan nhận định: “Khi những người hiếu kỳ về khoa học được tự do lựa chọn giữa thông tin ủng hộ và thông tin phản bác quan điểm của mình dựa trên các bằng chứng mới nhất, họ sẽ chọn đọc thông tin phản bác. Đối với họ, các bằng chứng mới nhấtlà những thứ vô cùng hấp dẫn, và họ không thể cưỡng lại thôi thúc muốn tìm hiểu các bằng chứng đó”.


  NHỮNG ĐỘNG LỰC NÀY LOẠI TRỪ LẪN NHAU THẾ NÀO?


  Vừa rồi là rất nhiều các động lực khác nhau, rất nhiều các yếu tố có thể tác động đến việc chúng ta áp dụng tư duy chiến binh hay tư duy trinh sát. Tính tuyên truyền và tinh thần thôi thúc chúng ta bảo vệ những quan điểm mà mình ủng hộ, trong khi hệ quả, trách nhiệm và tính hiếu kỳ lại khiến chúng ta nỗ lực nhìn nhận thực tế theo cách chính xác nhất có thể.


  Thường thì những động lực còn sót lại sau quá trình loại trừ lẫn nhau sẽ khiến chúng ta nghiêng hẳn về một lối tư duy nhất định.


  Chuyện bầu cử ở Mỹ là một ví dụ. Hầu như trong mọi cuộc bầu cử, các bình luận viên chỉ có thể nhìn vào sự hiểu biết của cử tri về cuộc bầu cử đó và thở dài ngao ngán. Tình hình không được sáng sủa cho lắm. Những thông tin cơ bản nhất về chính phủ và chính sách của họ đều bị cử tri “phớt lờ”.


  Đảng Dân chủ hay Đảng Cộng hòa đang nắm quyền kiểm soát Hạ viện? Hầu hết cử tri Mỹ đều không biết. Có phải viện trợ quốc tế đang làm hao tốn ngân sách của quốc gia này không? Tỷ lệ tội phạm đang tăng hay giảm? Người theo đạo Hồi chiếm bao nhiêu phần trăm dân số Mỹ? Đa số người Mỹ đều không biết rõ. Điều này khiến cử tri không có vẻ gì là có thể đưa ra những quyết định bầu cử phù hợp với tình hình chính trị.


  Vấn đề không phải là cử tri ngu ngốc. Vấn đề là họ không có động lực để quyết định đúng.


  Suy cho cùng, mỗi cử tri không ảnh hưởng nhiều đến kết quả bầu cử, đặc biệt đối với cuộc bầu cử tổng thống. Sức ảnh hưởng của bạn phụ thuộc vào việc tiểu bang của bạn có phải là bang dao động7 hay không (vì phiếu bầu của tất cả các cử tri khác đã được chia đều cho các ứng cử viên của phe Cộng hòa và phe Dân chủ, nên phiếu bầu của bạn sẽ mang tính quyết định, ảnh hưởng đến kết quả bầu cử cuối cùng). Tỷ lệ ảnh hưởng của bạn sẽ dao động từ 1/1.000.000 nếu bạn sống ở bang dao động như Florida, đến khoảng 1/1.000.000.000 nếu bạn sống ở các bang theo Đảng Dân chủ như California hay bang theo Đảng Cộng hòa như Alabama.


  7 Bang dao động (swing state) là thuật ngữ dùng để chỉ những bang có số cử tri ủng hộ tương đương nhau giữa Đảng Cộng hòa và Đảng Dân chủ, đồng thời đây là cách nói đặc biệt chỉ có trong bầu cử tổng thống Mỹ. Trong hầu hết các cuộc tranh cử, những bang này là mục tiêu để hai chính đảng tìm kiếm sự ủng hộ.


  Có thể thấy sức mạnh trong lá phiếu của cử tri Mỹ - khả năng họ có thể tác động đến quốc gia bằng quan điểm của mình - gần như bằng không. Trong trường hợp này, động lực về hệ quả và trách nhiệm là vô cùng nhỏ. Trong khi đó, nhiều cử tri lại có động lực rất lớn về tinh thần và tính tuyên truyền. Nếu hình ảnh xã hội của bạn gắn liền với Đảng Dân chủ hoặc Đảng Cộng hòa, thì bạn sẽ có những động lực mạnh mẽ để bảo vệ quan điểm chính trị của đảng đó, và không có động lực nào mạnh mẽ tương đương để thúc đẩy bạn hướng tới sự chính xác.


  Nhưng người duy nhất thật sự cố gắng để có góc nhìn chính xác về chính trị lại là những người có tính hiếu kỳ về chính trị, hoặc đơn giản là muốn có những niềm tin chính xác về lĩnh vực này. Những người như thế không nhiều, đặc biệt là khi phải tốn rất nhiều thời gian để cập nhật tình hình chính trị.


  SỰ CẠNH TRANH GIỮA CÁC ĐỘNG LỰC


  Chuyện gì sẽ xảy ra nếu các động lực mạnh mẽ của tư duy chiến binh gặp các động lực mạnh mẽ của tư duy trinh sát? Khi đó mọi chuyện sẽ diễn ra thế nào?


  Điều này cũng còn tùy. Hiện tại, có một công trình nghiên cứu nhỏ đang được phát triển nhằm xác định mô hình phản ứng của hệ thống ra quyết định trong vô thức của chúng ta đối với các động lực khác nhau. Nhưng nghiên cứu này vẫn đang trong giai đoạn đầu, và còn rất lâu chúng ta mới có được bức tranh toàn cảnh về việc các động lực của chúng ta loại trừ lẫn nhau như thế nào.


  Thử thách mà chúng ta gặp phải là vô cùng phức tạp. Lý do là dù khi giải thích về các động lực của con người, tôi thường nói: “Khi tất cả các yếu tố khác đều như nhau”, nhưng thực tế thì chúng ta không thể nào làm cho tất cả các yếu tố khác đó như nhau được. Ví dụ, khi động lực về hệ quả tăng lên, chúng ta sẽ được thúc đẩy áp dụng tư duy trinh sát. Nhưng đồng thời, những viễn cảnh về hệ quả cũng tăng lên, tạo ra những cảm giác như hy vọng, khao khát, sợ hãi và lo lắng. Tất cả những cảm giác đó lại có tác động đến tinh thần - động lực thúc đẩy tư duy chiến binh.


  Đó cũng là lý do vì sao chúng ta thường giỏi ra quyết định cho người khác hơn là cho bản thân. Khi phải đối mặt với nguy cơ phá sản, có thể tôi sẽ cố gắng lý giải rằng mọi chuyện rồi sẽ ổn, vì thế tôi không nên lo lắng thái quá. Nhưng một người bạn nào đó của tôi sẽ nhìn nhận sự việc ở góc độ khác và nói: “Không, cậu phải hành động ngay để giải quyết vấn đề này”.


  Đôi khi, chúng ta giữ nguyên các quan điểm mâu thuẫn với nhau để có thể thỏa mãn được nhiều động lực cùng lúc.


  Vladimir Shlapentokh - một giáo sư xã hội học, sinh trưởng trong xã hội Liên Xô cũ - từng viết về một hiện tượng thú vị: người dân Liên Xô mua bán trên thị trường chợ đen. Một mặt, người dân Liên Xô luôn hết lòng ủng hộ tinh thần bài trừ tư bản; mặt khác, họ lại tham gia và kiếm lợi từ hoạt động tư bản.


  Theo Shlapentokh nhận định, sự mâu thuẫn này xuất phát từ sự tồn tại của hai phần riêng biệt và hiếm khi tương tác với nhau trong tâm trí chúng ta: phần “thực dụng” được dùng trong đời sống hằng ngày, và phần “ý thức hệ” được hình thành từ các sự kiện xã hội. Vì thế, người dân Liên Xô đơn giản là có hai bộ quan điểm hoàn toàn khác biệt về chủ nghĩa tư bản. Bộ quan điểm nào sẽ được kích hoạt phụ thuộc vào tình huống họ đang gặp phải và việc họ muốn thu về lợi ích vật chất (hệ quả), hay muốn thể hiện cho người xung quanh thấy họ có quan điểm đúng đắn (tuyên truyền).


  Bạn có thể thấy điều này có đôi nét tương đồng với quan điểm chính trị của người Mỹ. Sau mỗi cuộc bầu cử tổng thống, cử tri bên thắng cuộc thường nói rằng họ cảm thấy lạc quan hơn về nền kinh tế. Trên thực tế, xu hướng này ngày càng tăng lên theo thời gian. So với sự lạc quan về kinh tế của những người ủng hộ Bush sau cuộc bầu cử năm 2000, sự lạc quan của những người ủng hộ Trump đã tăng gấp sáu lần sau cuộc bầu cử năm 2016.


  Sự lạc quan đó có tác dụng củng cố tinh thần và tuyên truyền. Nhưng chẳng phải sự lạc quan đó cũng tạo ra những hệ quả xấu trong các quyết định của chúng ta sao? Nếu các cử tri lạc quan kia sai và nền kinh tế không đi lên, phải chăng họ sẽ có những quyết định sai lầm về chi tiêu, tiết kiệm hay đầu tư?


  Điều đó sẽ không xảy ra, chỉ cần họ biết cách phân chia hợp lý. Mặc dù tất cả những người ủng hộ Trump (2016), Obama (2008 và 2012), hay Bush (2000) đều được ghi nhận là đã trở nên lạc quan hơn về nền kinh tế sau cuộc bầu cử, nhưng sự lạc quan đó lại không được thể hiện trong bất kỳ quyết định kinh tế nào của họ. Cụ thể, những người này không hề tiêu xài nhiều hơn, trái ngược với những gì chúng ta sẽ làm khi cảm thấy lạc quan về kinh tế. Trường hợp này, cũng giống như người dân Liên Xô mua bán trên thị trường chợ đen, cử tri của phe thắng cuộc ở Mỹ dường như vừa duy trì được góc nhìn lạc quan về kinh tế để củng cố tính tuyên truyền và tinh thần, vừa giữ nguyên một quan điểm kinh tế khác để áp dụng cho quá trình ra quyết định của mình.


  Tuy nhiên, năng lực của chúng ta trong việc tư duy kép như các ví dụ vừa rồi là có giới hạn. Thông thường, khi vừa có động lực chiến binh vừa có động lực trinh sát, chúng ta buộc phải lựa chọn: giữa bảo vệ hình ảnh tốt đẹp của bản thân với tìm được thông tin giúp chúng ta cải thiện; giữa giảm khả năng thể hiện sự tự tin của bản thân mỗi khi suy xét những điểm yếu của mình với chấp nhận đánh đổi sự tín nhiệm của người khác vì bản thân đã tự tin thái quá.


  Đây là một trong những điều vô cùng nghịch lý của con người - niềm tin của chúng ta phải phục vụ cho quá nhiều mục đích khác nhau, mà những mục đích này lại thường mâu thuẫn với nhau. Một mặt, chúng ta muốn biết sự thật về thế giới xung quanh để có thể ra quyết định tốt hơn. Mặt khác, chúng ta muốn giữ gìn hình ảnh tốt đẹp của bản thân và duy trì động lực để đương đầu với thử thách; chúng ta muốn bảo vệ vị thế của mình; chúng ta muốn được vui vẻ.


  Đôi khi, bộ não của chúng ta sẽ tự động thỏa hiệp. Hãy nghĩ về câu chuyện của chính tôi trong phần Giới thiệu. Tôi đề nghị học viên của mình “nhận xét thật lòng”, nhưng đồng thời tôi lại gật đầu trong vô thức và hỏi những câu hỏi mang tính dẫn dắt để có được những góp ý tích cực. Hình ảnh đó giờ đã hằn sâu trong tâm trí tôi - hình ảnh đặc tả sự giằng co giữa các động lực của chiến binh và của lính trinh sát.




  PHẦN II


  SỰ THẬT ĐÁNG GIÁ HƠN BẠN NGHĨ


  Trong chương trước, chúng ta đã tìm hiểu về việc não bộ của chúng ta đã chuyển đổi giữa tư duy chiến binh và tư duy trinh sát như thế nào, đã vô thức đánh giá lợi ích và cái giá phải trả của sự thật ra sao.


  Nhưng chúng ta có nên tin rằng quá trình phân tích lợi-hại trong vô thức đó là chính xác không? Chúng ta có nên mặc định rằng não bộ của chúng ta sẽ tự động chọn lối tư duy mang lại nhiều lợi ích hơn cho ta, dù đó là tư duy chiến binh hay tư duy trinh sát?


  Tôi không nghĩ vậy. Đây cũng là điểm khác biệt giữa tôi và những tác giả khác khi viết về thiên kiến và sự phi lý.


  Nhiều quyển sách đã bàn về lý do vì sao chúng ta có tư duy chiến binh, chẳng hạn như quyển Why Everyone (Else) is a Hypocrite của Robert Kurzban, The Upside of Irrationality (Lẽ phải của phi lý trí) của Dan Ariely, hoặc The Elephant in the Brain (tạm dịch: Con voi trong não bộ) của Robin Hanson và Kevin Simler. Nhìn chung, các tác giả vừa kể trên đều kết luận rằng những gì tự nhiên thì đều tốt. Theo đó, tư duy chiến binh phát triển, hẳn là nó đã giúp ích cho tổ tiên của chúng ta, và vì thế nên lối tư duy này sẽ tốt cho chúng ta.


  Nhưng giữa thế giới hiện đại và thế giới cổ đại có vô số những điểm khác biệt quan trọng. Mục đích của con người hiện đại cũng khác với mục đích được quy định trong bộ gien của chúng ta.


  Ví dụ dễ hiểu nhất là những lúc chúng ta thèm đường hay chất béo.


  Vào thời của tổ tiên chúng ta, đường là nguồn năng lượng dồi dào nhưng lại rất khó tìm. May mắn lắm thì chúng ta thỉnh thoảng mới tìm được trái cây hoặc loại củ nào đó có chứa đường, như cà rốt chẳng hạn. (Cần lưu ý rằng rau củ quả thời đó có hàm lượng đường ít hơn rau củ quả ngày nay chúng ta thường mua ở siêu thị, vì đó là những sản phẩm đã được lai trồng để trở nên to hơn, ngọt hơn, mềm hơn, và phù hợp với khẩu vị của chúng ta hơn.)


  Tổ tiên chúng ta cảm thấy đường rất hấp dẫn, vì thế họ có động lực để đi đào cà rốt và leo cây hái trái bất cứ lúc nào họ tìm được những loại củ quả đó. Và động lực này rất có ích trong thế giới mà chúng ta càng có nhiều nguồn thực phẩm giàu năng lượng càng tốt.


  Nhưng chúng ta đang sống trong một thế giới hoàn toàn khác. Chúng ta không còn phải đối mặt với nguy cơ thiếu hụt năng lượng nữa: bánh kẹo, thức uống đá xay và thức ăn nhanh có mặt ở khắp mọi nơi, với những mức giá mà đa số mọi người đều mua được. Tuy nhiên, bộ não của chúng ta vốn được định hình để giúp con người tồn tại nơi hoang dã, và bộ não ấy không thể tiến hóa đủ nhanh để thích nghi với hoàn cảnh sống mới. Giờ đây, để giữ gìn sức khỏe của mình, chúng ta phải kiềm chế bản thân mỗi khi cảm thấy thèm đường.


  Trong hai chương kế tiếp, tôi sẽ chứng minh rằng điều tương tự cũng xảy ra với những động lực chi phối việc chúng ta lựa chọn tư duy chiến binh hay tư duy trinh sát. Tư duy chiến binh có thể có lợi cho bộ gien của chúng ta trong thời cổ đại, nhưng chúng ta không nên mặc định nó cũng có lợi cho chúng ta trong thế giới hiện đại.


  Nói cách khác, sự thật đáng giá hơn nhiều so với những gì não bộ của chúng ta nhận định.


  Chương 5


  LỢI ÍCH NGẮN HẠN, TÁC HẠI LÂU DÀI


  Nếu là người đã từng trễ hẹn giống như tôi, có thể bạn sẽ cảm thấy tình huống sau đây có phần quen thuộc.


  Bạn đang có nguy cơ trễ giờ, thế là bạn nhắn tin cho bạn của mình: “Xin lỗi, mình tới trễ, mình sẽ có mặt ở đó trong vòng…”. Ngay lúc này, não bộ của bạn muốn điền một thông tin lạc quan nào đó vào chỗ trống. Bạn biết nếu nói sẽ tới trễ hai mươi lăm phút, thì bạn của bạn sẽ càng bực bội hơn. Thế là bạn lạc quan nhắn rằng bạn có thể tới nơi trong vòng mười phút, thay vì hai mươi lăm phút nữa.


  Nhưng hiển nhiên là lợi ích bạn nhận được chỉ mang tính ngắn hạn. Bạn đang đánh đổi sự vui vẻ nhất thời của bạn mình ở thời điểm hiện tại để trao cho họ sự phiền lòng gấp bội chỉ vài phút sau đó. Chuyện này cũng giống như vay tiền ngắn hạn - bạn có được một khoản tiền ngay lập tức, nhưng sau đó bạn phải thanh toán với mức lãi suất cực cao. Khi kết cục là bạn đi trễ hai mươi lăm phút thay vì mười phút, bạn của bạn sẽ cảm thấy khó chịu hơn nhiều, so với trường hợp bạn nói thẳng là mình sẽ trễ hai mươi lăm phút ngay từ đầu.


  “KHẤU TRỪ QUÁ MỨC”


  Việc ước tính thời gian theo kiểu lạc quan thái quá như trên là một ví dụ điển hình về tâm lý con người: chúng ta sẵn sàng nhận lãnh hình phạt nặng nề trong tương lai để có được phần thưởng ở hiện tại.


  Khi nghĩ xem mình sẽ làm gì vào tối mai, xem phim trên Netflix8 hay đến phòng gym tập thể dục, chúng ta thường quyết định: “Mình sẽ đi tập gym. Dù mình thích xem trên Netflix nhưng tập gym là một lựa chọn tốt hơn cho sức khỏe và sẽ khiến mình cảm thấy hài lòng hơn với bản thân”.


  8 Netflix là trang web cung cấp dịch vụ xem phim trực tuyến nổi tiếng của Mỹ, được thành lập vào năm 1997 tại bang California.


  Nhưng nếu quyết định ta phải đưa ra là chọn giữa gym và Netlix vào tối nay chứ không phải tối mai, thì chắc hẳn gym sẽ bị trì hoãn thêm một ngày. Tối nay chúng ta còn phải xem mấy tập mới của phim House of Cards (tạm dịch: Ván bài chính trị). Khi sự lựa chọn ở ngay trước mắt, bộ não của chúng ta thường sẽ chọn phần thưởng có thể có ngay lập tức, chứ không phải phần thưởng sẽ đạt được trong tương lai.


  Hiện tượng này được gọi là “khấu trừ quá mức” (hyperbolic discounting) - một thuật ngữ chỉ việc các lựa chọn của chúng ta thường không nhất quán vì chúng ta coi trọng những phần thưởng ngay trước mắt hơn những phần thưởng trong tương lai. Nói cách khác, chúng ta không đủ kiên nhẫn để chờ đợi. Nếu phải lựa chọn giữa nhận 80 đô-la ngay lập tức và nhận 100 đô-la sau một tháng, chúng ta thường chọn 80 đô-la. Nhưng nếu phải chọn giữa nhận 80 đô-la sau một năm và nhận 100 đô-la sau một năm một tháng, chúng ta sẽ chọn 100 đô-la. Trong cả hai trường hợp, các phương án lựa chọn là giống hệt nhau, khác biệt duy nhất là khoảng cách thời gian một năm. Nhưng trong trường hợp thứ nhất, chúng ta sẵn sàng “hy sinh” 20 đô-la để được nhận tiền ngay lập tức mà không phải chờ đợi thêm một tháng.


  Thật khó để xác định tại sao con người lại có xu hướng hành động như vậy. Có một giả thuyết phổ biến lý giải rằng đó là một phản ứng hợp lý, giúp tổ tiên của chúng ta đối phó với sự không chắc chắn. Trong một thế giới mà chúng ta có thể chết ngay ngày hôm sau vì bị thú dữ tấn công hay mắc một chứng bệnh nào đó không thể chữa trị, có lẽ việc “tận hưởng ngay lập tức” sẽ hợp lý hơn rất nhiều so với việc chuẩn bị cho một tương lai lâu dài nhưng có thể không bao giờ tới. Và vì bộ não của con người vốn được phát triển trong thế giới đó, nên giờ đây chúng ta cũng gặp không ít khó khăn trong việc tự thuyết phục bản thân “nỗ lực trước, hưởng lợi sau”.


  TƯ DUY CHIẾN BINH MANG LẠI SỰ THOẢI MÁI,TRONG NGẮN HẠN


  Tương tự như việc say sưa xem phim trên Netflix hay vay một khoản vay ngắn hạn, lợi ích của tư duy chiến binh cũng thường đến trước, còn cái giá phải trả thì đến sau:


  

    	Khi tìm kiếm lời nhận xét từ một người mà tôi biết là sẽ nói những điều tích cực, tôi lập tức cảm thấy mình được công nhận. Nhưng cái giá phải trả là tôi không có cơ hội nhận ra những vấn đề mình còn thiếu sót để khắc phục.


    	Khi lo lắng về tình hình tài chính của mình và tránh nhìn vào số dư tài khoản được thể hiện trên máy ATM, tôi lập tức cảm thấy nhẹ nhõm. Nhưng điều này cũng có nghĩa là tôi đang khiến mình ngày càng lún sâu vào khủng hoảng tài chính, thay vì tìm cách thoát ra.


    	Khi nghĩ về những điều tuyệt vời mình sẽ có được nếu hoàn thành mục tiêu đề ra, và tránh nghĩ đến những khó khăn mình có thể gặp phải, tôi lập tức có được sự thỏa mãn. Cái giá phải trả là sau đó tôi dễ bị bất ngờ bởi những thử thách mà mình không lường trước.


  


  Trên đây là các ví dụ điển hình cho những gì chúng ta có thể gọi là tác dụng “giảm đau” của tư duy chiến binh, tức khả năng mang đến cho ta cảm giác hài lòng hoặc dễ chịu tức thời, đôi khi khiến ta phải trả giá bằng lợi ích lâu dài hơn của mình.


  Những suy nghĩ lạc quan như “Mọi thứ sẽ tốt đẹp” hay “Từ trước đến giờ mình vẫn đúng” có tác dụng giảm đau rõ rệt nhất.


  Nhưng cần phải lưu ý rằng niềm tin mang đến sự-thoải-mái-tức-thời không phải lúc nào cũng có tính lạc quan. Ngược lại, đôi khi đó còn là một ý nghĩ bi quan: Nếu không còn hy vọng thì không việc gì phải cố gắng.


  Nếu bạn thấy chuyện này thật kỳ lạ, tôi sẽ giúp bạn dễ hình dung hơn bằng ví dụ sau đây. Vài năm trước, có lần tôi sắp trễ chuyến bay. Lúc đó, tôi vẫn còn ở nhà, thậm chí chưa soạn xong hành lý, dù chỉ còn chưa đầy một tiếng nữa là đến giờ khởi hành. Sau một hồi chạy tới chạy lui và cố gắng nhét mọi thứ vào va-li, cuối cùng tôi tự nhủ: “Thật vô vọng. Dù mình có thể rời đi trong vòng mười phút nữa, không bị kẹt xe trên đường ra sân bay, và nhanh chóng hoàn thành thủ tục ở cửa kiểm soát an ninh vắng-một-cách-bất-thường, thì mình vẫn không thể đến cửa khởi hành kịp giờ lên máy bay. Rõ ràng là mình không có cơ hội bắt kịp chuyến bay này. Thôi thà mình bỏ cuộc, tới sân bay trễ và hy vọng người ta có thể chuyển mình sang chuyến bay kế tiếp”.


  Tôi buông mình xuống giường, thở dài.


  Một ý nghĩ chợt lóe lên trong đầu tôi: “Khoan đã, biết đâu chuyến bay sẽ bị hoãn. Mình nên lên mạng kiểm tra thử. Việc các chuyến bay bị hoãn khoảng hai mươi phút hoặc hơn cũng không phải là hiếm. Nếu vậy thì có lẽ mình sẽ đến kịp”.


  Có lẽ bạn đang cho rằng ý nghĩ vừa rồi sẽ cho tôi một tia hy vọng, và rằng tôi sẽ ngồi dậy, kiểm tra thông tin chuyến bay. Nhưng thật ra, tôi đã bác bỏ ý nghĩ của chính mình: “Chắc là chuyến bay không bị hoãn đâu... mà dù có hoãn đi nữa thì giao thông giờ này cũng kinh khủng lắm. Vậy đâu việc gì mình phải kiểm tra xem chuyến bay có bị hoãn hay không. Mọi thứ vẫn vô vọng”.


  Lập luận nói trên hoàn toàn không hợp lý, nếu mục tiêu của tôi là tìm cách bắt kịp chuyến bay. Tôi sẽ chẳng mất bao nhiêu thời gian và công sức để kiểm tra thông tin chuyến bay. Dù chỉ có 50% cơ hội bắt kịp chuyến bay thì tôi vẫn nên tranh thủ chạy ra sân bay để thử vận may. (Dù sao thì tôi cũng phải tới sân bay để mua vé cho chuyến sau.)


  Vậy tại sao tôi lại lập luận mình không có cơ hội thành công? Vì bỏ cuộc thì thoải mái hơn nhiều. Viễn cảnh phải hối hả soạn hành lý, rồi phải vội vã chạy ra sân bay và căng thẳng suốt quãng thời gian đó thật không hấp dẫn chút nào, dù phải thừa nhận rằng nếu tôi thành công thì tất cả những nỗ lực đó hoàn toàn xứng đáng.


  Không chỉ xuất hiện trong các tình huống hằng ngày như ví dụ tôi vừa kể, lối tư duy này còn xuất hiện trong những trường hợp có sức ảnh hưởng lớn hơn.


  Có thể bạn từng cho rằng thật vô ích khi chuẩn bị để đối phó với thảm họa thiên nhiên như động đất hay sóng thần. Eric Klinenberg - giáo sư ngành xã hội học của Đại học New York - chia sẻ: “Đa số mọi người đều phẩy tay và nói: ‘Đó là số mệnh, nằm ngoài tầm kiểm soát của tôi; nếu có chuyện tồi tệ xảy ra, tôi chỉ còn cách dựa vào vận may và sự ngẫu nhiên’”.


  Là một người từng muốn buông xuôi và nghĩ mình không thể làm gì để tăng cơ hội sống sót, tôi cho rằng lối lập luận này được thúc đẩy bởi cảm giác muốn né tránh, để bản thân không phải suy nghĩ về những tình huống đáng sợ mà mình phải đối mặt khi đấu tranh sinh tồn.


  Nếu bạn không hài lòng với công việc hiện tại của mình, bạn sẽ rất dễ lập luận rằng tìm kiếm một công việc tốt hơn là chuyện vô ích (“Dù sao thì mình cũng không còn trẻ để bắt đầu lại từ đầu”). Và cách lập luận như thế là để bạn biện minh cho việc từ bỏ những cơ hội việc làm mới.


  Nếu là một người thường xuyên sử dụng mạng xã hội, có thể bạn cũng biết đến một hình vẽ biếm họa được lan truyền rộng rãi trên Internet vào năm 2016. Hình biếm họa đó vừa thể hiện rõ nét tác dụng giảm đau của tư duy chiến binh, vừa nói lên cảm nghĩ của người dân Mỹ trong giai đoạn đó. Trong hình, một chú chó đội nón đang ngồi cạnh bàn, bên trong một căn phòng đang cháy. Chú chó gượng cười và nói với chính mình: “Mọi chuyện đều ổn”.


  TƯ DUY CHIẾN BINH GIÚP CHÚNG TA CÓ SỨC ẢNH HƯỞNG LỚN HƠN, TRONG NGẮN HẠN


  Có thể bạn sẽ nghĩ: “Được rồi. Cảm giác thoải mái là lợi ích ngắn hạn của tư duy chiến binh, không có gì đáng ngạc nhiên. Nhưng còn những lợi ích khác hữu dụng hơn của tư duy chiến binh thì sao? Chẳng phải lối tư duy này sẽ giúp chúng ta dễ tác động đến cách người khác nhìn nhận về chúng ta sao? Chẳng phải tư duy chiến binh sẽ giúp chúng ta có động lực thực hiện những nhiệm vụ khó khăn hay sao? Cả hai lợi ích này đều không có vẻ gì là chỉ mang tính tạm thời”.


  Bạn hoàn toàn có lý khi nghĩ như thế.


  Trước tiên, chúng ta hãy bàn về sức ảnh hưởng - chức năng “tuyên truyền” của tư duy chiến binh. Tư duy chiến binh đúng là có giúp ích cho việc nâng cao sức ảnh hưởng của bạn, ví dụ:


  

    	Những ứng viên tự đề cao bản thân và phóng đại năng lực của mình sẽ tạo được ấn tượng tốt hơn trong mắt nhà tuyển dụng và có nhiều khả năng được tuyển hơn.


    	Những nhân chứng có vẻ tự tin và dứt khoát khi xác định nghi phạm sẽ dễ được bồi thẩm đoàn tin tưởng hơn.


    	Những người thể hiện phong thái tích cực khác thường sẽ tạo được ấn tượng tốt với người khác, được mọi người xem là người nhiệt tình, tự tin, hài hước.


  


  Tất cả những trường hợp trên đều hợp lý. Những người xung quanh thường không có đủ thông tin về kỹ năng hay kiến thức của bạn. Họ không có nhiều thông tin để xem xét, ngoài những gì bạn tự nói về bản thân. Họ có lý khi mặc định rằng những người tự tin vào bản thân sẽ kể (tương đối) chính xác về kỹ năng và trình độ của mình.


  Nhưng trong tất cả những ví dụ trên, lợi ích bạn có được chỉ mang tính ngắn hạn. Về lâu dài thì chuyện gì sẽ xảy ra? Theo thời gian, những người xung quanh sẽ có cơ hội thu thập thông tin về kỹ năng và trình độ thật sự của bạn. Điều đó có khiến nhận định của họ về bạn bị ảnh hưởng không?


  Câu trả lời là có.


  

    	Những người phóng đại trình độ của mình sẽ gặp bất lợi một khi nhà tuyển dụng phát hiện kỹ năng của họ không tốt như họ khẳng định. Khi đã có được nhiều thông tin hơn về trình độ thật sự của các ứng viên, nhà tuyển dụng có khuynh hướng coi trọng những ứng viên đã trung thực nói về ưu điểm và khuyết điểm của bản thân hơn.


    	Những nhân chứng tự tin thái quá về những điều mình nói thường sẽ bị mất uy tín khi bằng chứng chứng minh điều ngược lại. Trong đợt thẩm vấn thứ hai, bồi thẩm đoàn sẽ có khuynh hướng tin vào lời khai của những nhân chứng có thái độ trung thực hơn.


    	Lợi ích của việc có phong thái tích cực khác thường sẽ mất dần theo thời gian. Chỉ sau khoảng hai tháng, người từng được xem là tự tin, hài hước, nhiệt tình sẽ được mọi người nhìn nhận bằng một hình ảnh tiêu cực hơn nhiều. Họ vẫn được xem là người tự tin, nhưng đồng thời cũng bị coi là người ngang bướng, khoác lác và tự cao tự đại.


  


  Tuy nhiên, sự tự tin thái quá không phải lúc nào cũng phản tác dụng. Trong một số lĩnh vực, mọi người không thật sự quan tâm đến chuyện đúng-sai. Những người dẫn chương trình mạn đàm vẫn thường tự tin đưa ra những thông tin không chính xác mà không phải gánh chịu hậu quả gì nghiêm trọng, vì khán giả của họ không có động lực để xem xét đúng-sai trong lời nói của họ. Mục đích của chương trình mạn đàm là để giải trí, để giúp khán giả cảm thấy dễ chịu.


  Trong nhiều lĩnh vực khác, ngay cả khi đã có thời gian quan sát, chúng ta vẫn rất khó đánh giá năng lực thực tế của một người. Khi một chuyên gia tư vấn quản lý khuyên bạn nên tái cơ cấu các phòng ban trong công ty, làm sao bạn biết được lời khuyên đó có hữu ích hay không? Bạn có thể đánh giá lời khuyên đó dựa trên lợi nhuận của các năm tiếp theo, nhưng vì tái cơ cấu chỉ là một trong nhiều yếu tố có thể tác động đến lợi nhuận, nên dù lợi nhuận có giảm thì bạn cũng khó xác định vị cố vấn đó đúng hay sai. Đối với những tình huống không rõ ràng tương tự, có thể tư duy chiến binh sẽ mang lại cho bạn lợi ích lâu dài.


  Điều tôi muốn nói ở đây không phải là tư duy chiến binh không bao giờ giúp bạn tạo được sức ảnh hưởng lâu dài, chỉ là lợi ích tổng thể của tư duy chiến binh phức tạp hơn nhiều so với những gì chúng ta nghĩ khi nhìn vào lợi ích ngắn hạn nó mang lại. Và vì não bộ của chúng ta thường đánh giá quá cao những phần thưởng trước mắt, hẳn chúng ta cũng đang đánh giá quá cao lợi ích của tư duy chiến binh và tự thuyết phục bản thân tin vào sự hữu dụng của lối tư duy này.


  TƯ DUY CHIẾN BINH GIÚP DUY TRÌ ĐỘNG LỰC, NHƯNG ĐIỀU NÀY KHÔNG PHẢI LÚC NÀO CŨNG CÓ ÍCH


  Vậy còn quan điểm cho rằng tư duy chiến binh sẽ giúp chúng ta duy trì động lực để theo đuổi những mục tiêu khó khăn, từ đó tăng cơ hội thành công của chúng ta thì sao?


  Vì tôi sống ở San Francisco, nên cũng không có gì đáng ngạc nhiên khi tôi nghe được rất nhiều câu hỏi như trên từ rất nhiều doanh nhân, những người ôm mộng xây dựng đế chế công nghệ khổng lồ như Google hay Facebook. Người ta tin rằng bạn phải buộc bản thân tin mình sẽ thành công rực rỡ; nếu không, bạn sẽ không có động lực để tiến bước trên hành trình gầy dựng sự nghiệp đầy gian nan. Bạn có thể nghe thấy những điều tương tự ở bất kỳ đâu, nhưng sau đây là một đoạn nội dung được trích từ một bài luận trên tạp chí TIME, thể hiện rõ ràng và chính xác quan điểm vừa nêu:


  Doanh nhân có thể ngông cuồng tin vào cơ hội thành công của mình. Chỉ khi có thể tự thuyết phục rằng bản thân sẽ thành công thì những doanh nhân đó mới có động lực để nỗ lực làm việc, từ đó họ mới có thể giúp cho công ty của mình có cơ hội thành công thật sự.


  Đã có một số bằng chứng cho thấy sự lạc quan phi thực tế giúp chúng ta kiên trì với mục đích của mình. Trong nhiều nghiên cứu, các nhà nghiên cứu đã tìm cách tác động đến sự lạc quan của các đối tượng tham gia. Kết quả là khi sự lạc quan của các đối tượng này càng được nâng cao thì họ càng kiên trì và càng có khả năng hoàn thành nhiệm vụ được giao.


  Nhưng khi xem xét lợi ích của sự tự tin thái quá trong trường hợp này, một điều quan trọng đã bị bỏ qua: tính ngắn hạn của các nghiên cứu này. Các nhà nghiên cứu chỉ giao những nhiệm vụ ngắn hạn cho người tham gia và xem xét “Giữa tự tin thái quá và suy nghĩ thực tế, lối tư duy nào giúp người ta có khả năng hoàn thành nhiệm vụ này cao hơn”. Và sau đó họ kết luận rằng sự tự tin thái quá mang lại nhiều lợi ích hơn.


  Kết luận đó đã củng cố cho lợi ích của tư duy chiến binh. Có thể đúng là một khi đã chọn một dự án cụ thể nào đó, suy nghĩ lạc quan về khả năng thành công sẽ giúp bạn thành công. Nhưng mục tiêu chính của việc cố gắng có niềm tin chính xác là để chúng ta có thể chọn đầu tư vào những dự án đáng đầu tư.


  Nói một cách dễ hiểu, hãy hình dung bạn có hai dự án khác nhau, A và B. Trong đó, dự án A có khả năng thành công là 25%. Nếu chọn thực hiện dự án A và tự tin thái quá rằng tỷ lệ thành công là 95%, bạn có thể tăng cơ hội thành công của mình lên đến 40%. Vì so với những người khác, bạn nỗ lực nhiều hơn và có ý chí kiên trì tới cùng hơn. Vậy trong trường hợp cố gắng hoàn thành dự án A, bạn nên duy trì niềm tin phi thực tế về khả năng thành công của mình.


  Nhưng phân tích vừa rồi đã bỏ qua một sự thật, đó là ngoài dự án A, có thể còn có dự án B - một dự án có tỷ lệ thành công tối thiểu lên đến 80%. Và khi đó, chỉ cần bạn chọn thực hiện dự án B thì cơ hội thành công của bạn đã cao hơn rất nhiều thay vì cứ đâm đầu vào dự án A với sự tự tin thái quá.


  Timothy Gallwey - một huấn luyện viên quần vợt, đồng thời là tác giả của quyển The Inner Game of Tennis (tạm dịch: Cuộc chiến tinh thần trong môn quần vợt) - đã có kết luận tinh tế như sau:


  Một người cực kỳ thông thái đã từng chia sẻ: “Nói đến chuyện vượt qua trở ngại, chúng ta có ba loại người. Loại người thứ nhất coi hầu hết trở ngại là không thể vượt qua và chọn cách bỏ đi. Loại người thứ hai nhìn chướng ngại vật và nói: ‘Tôi có thể vượt qua’, sau đó họ bắt đầu đào bên dưới, leo bên trên, hoặc tìm cách xuyên thủng chướng ngại vật đó. Loại người thứ ba, trước khi quyết định vượt qua chướng ngại vật, họ sẽ cố gắng tìm vị trí thích hợp để quan sát xem bên kia chướng ngại vật có gì. Và chỉ khi nhận thấy phần thưởng xứng đáng với công sức của mình, họ mới cố gắng vượt qua chướng ngại vật đó”.


  Hãy nhìn lại ví dụ về những doanh nhân tự tin thái quá. Có thể đúng là trong trường hợp khởi nghiệp, bạn sẽ có cơ hội thành công cao hơn nếu bạn đánh giá cao khả năng thành công của mình. Có thể tỷ lệ thành công của bạn sẽ được nâng từ 10% lên 30% hoặc đại loại thế nếu bạn tin tưởng một cách phi thực tế rằng mình có đến 90% cơ hội thành công.


  Nhưng trở thành một doanh nhân không phải là con đường duy nhất để làm giàu, để tạo sức ảnh hưởng hay để hạnh phúc. Việc quá tự tin vào khả năng trở thành một doanh nhân thành đạt sẽ khiến bạn bỏ qua những cơ hội khác - những lựa chọn mang lại kết quả tốt đẹp hơn, phù hợp hơn với hoàn cảnh của bạn.


  Dustin Moskowitz từng là một trong những nhà đồng sáng lập của Facebook. Công việc hiện tại của ông là điều hành Asana - một công ty chuyên viết ứng dụng quản lý công việc - và làm người hướng dẫn của các doanh nhân khởi nghiệp. Một trong những việc ông làm khi hướng dẫn các doanh nhân này là cảnh báo rằng khởi nghiệp có thể không phải là canh bạc tốt nhất mà họ muốn dấn thân vào. Moskowitz đã làm một bài toán nhanh như sau để giải thích quan điểm của mình:


  Giả sử bạn mở một công ty, và sau một thời gian, bạn bán công ty đó với giá một trăm triệu đô-la. Nếu bạn nắm 10% cổ phần công ty, bạn sẽ được hưởng mười triệu đô-la. Tuyệt vời!


  Tuy nhiên, có rất ít công ty (khoảng 2%) có thể được định giá ở mức đó. Một viễn cảnh thường xảy ra hơn là sau nhiều năm nỗ lực gầy dựng công ty, cuối cùng bạn sẽ phải ngừng hoạt động mà không có được một khoản tiền nào đáng kể.


  Nếu bạn là người có tài và chịu khó thì có một phương án khác dành cho bạn, đó là gia nhập một công ty khởi nghiệp có tiềm năng phát triển. Ví dụ, bạn gia nhập một công ty đang có giá trị khoảng năm trăm triệu đô-la, và bạn giúp công ty đó phát triển lên mức hai mươi tỷ đô-la. Khi đó, dù bạn chỉ nắm 0,05% cổ phần công ty, bạn cũng có được mười triệu đô-la.


  Tất nhiên không có gì đảm bảo là công ty bạn gia nhập có thể phát triển đến mức đó. Nhưng theo quan điểm của Moskowitz, nếu mọi chuyện tiến triển không như mong đợi sau khi bạn đã làm việc vài năm ở công ty đó thì bạn hoàn toàn có thể thử lại lần nữa với một công ty khác. Dù sao thì đổi chỗ làm vẫn dễ dàng hơn nhiều so với thành lập một công ty mới. Với tư cách là một nhân viên, nếu lỡ “thất bại” thì tính ra bạn vẫn có mức thu nhập cao hàng tháng, và vẫn có một ít cổ phần của một công ty tương đối thành công khi rời đi.


  Nếu bạn có thể lựa chọn tốt và đầu quân cho một công ty có tiềm năng phát triển thành một Facebook hay Google thứ hai từ khi công ty đó vẫn còn nhỏ thì bạn sẽ có được một phần thưởng hậu hĩnh về sau.


  Moskowitz chia sẻ: “Kỹ sư lập trình xếp hạng thứ một trăm tại Facebook có mức thu nhập cao hơn nhiều so với đại đa số các doanh nhân”.


  Moskowitz không có ý kêu gọi các doanh nhân trẻ bỏ cuộc. Ông chỉ muốn đảm bảo rằng họ biết rõ những rủi ro nào đang chờ đón và quyết định trở thành doanh nhân vì những lý do xứng đáng.


  Nếu bạn không chỉ có tài và chịu khó, mà còn ấp ủ một ý tưởng mà bạn cho rằng có thể giúp ích cho thế giới, hoặc bạn thích cảm giác mạo hiểm khi khởi nghiệp, hoặc bạn muốn phát triển bản thân thông qua quá trình khởi nghiệp thì trở thành một doanh nhân có thể là canh bạc dành cho bạn.


  Tuy nhiên, có rất nhiều người, dù còn nhiều cách để thỏa mãn những lựa chọn ưu tiên của họ, nhưng họ vẫn không nhận ra vì đang mải trung thành với niềm tin rằng họ sẽ thành công trên con đường đã chọn.


  Nếu chú ý quan sát, bạn sẽ nhận ra một hiện tượng lạ lùng, đó là khi nói về giá trị của sự tự tin thái quá, người ta thường phớt lờ những phương án khác mà họ có thể lựa chọn.


  Nhiều nghiên cứu cho thấy hai phần ba số người ăn kiêng theo các chế độ ăn hạn chế calorie cuối cùng sẽ tăng cân nhiều hơn so với số cân họ đã giảm. Khi viết về những kết quả nghiên cứu đó, một nhà báo đã lập luận rằng những kết quả đó chứng minh tầm quan trọng của việc duy trì thái độ lạc quan:


  Dù kết quả không mấy sáng sủa, nhưng hãy nhớ rằng sự lạc quan mang lại động lực vô cùng cần thiết: sự lạc quan khiến chúng ta tin rằng mình có thể giảm cân, giúp chúng ta củng cố quyết tâm kháng cự những cám dỗ như đồ ăn vặt hay món tráng miệng, và khiến chúng ta quay lại chế độ ăn kiêng mỗi khi trót bị món ngon cám dỗ. Vì chúng ta lạc quan tin rằng sau cùng mình cũng sẽ loại bỏ được số cân thừa kia.


  Thật tình mà nói, tôi thấy kiểu lập luận này chẳng hợp lý chút nào. Chẳng lẽ vì chế độ ăn kiêng thường phản tác dụng đối với đa số mọi người mà bạn cần hết sức lạc quan khi thực hiện chế độ ăn kiêng để không bị nản lòng bởi sự thật là nó sẽ phản tác dụng?


  Theo tôi, cách phản ứng thích hợp lý hơn sẽ là: “Các bằng chứng cho thấy chế độ ăn kiêng này tuy phổ biến nhưng không thật sự hiệu quả. Có lẽ mình nên thử một phương pháp giảm cân nào đó hiệu quả hơn, chẳng hạn như điều chỉnh dần lối sống của bản thân trong vài năm. Tuy phương pháp này nghe có vẻ không hấp dẫn bằng việc giảm được chín ký trong vòng hai tháng, nhưng các bằng chứng đã cho thấy đây là phương pháp hữu hiệu hơn”.


  Hoặc bạn có thể kết luận: “Biết làm sao được, đời là những sự đánh đổi mà. Thay vì cố gắng giảm cân, mình sẽ dành năng lượng cho những việc khiến mình vui vẻ, chẳng hạn như nỗ lực làm việc để được thăng chức hay tìm cho mình một sở thích mới. Vì các bằng chứng đã cho thấy giảm cân không dễ như mình tưởng tượng nên có lẽ mình sẽ từ bỏ ý định giảm cân và chấp nhận sự thật là mình thừa đến bảy ký so với cân nặng lý tưởng”.


  Hoặc, nếu giảm cân là chuyện quan trọng đối với bạn, thì có lẽ bạn nên đặt nhiều tâm huyết hơn vào đó để nâng cao khả năng thành công, ví dụ như thuê huấn luyện viên riêng trong dài hạn, làm quen với những người có lối sống lành mạnh, hay thậm chí là tiến hành phẫu thuật thắt dạ dày. Tất cả những giải pháp này đều là những giải pháp “nặng đô hơn”. Nhưng nếu khả năng thành công của bạn là rất thấp khi không áp dụng các giải pháp này và bạn không muốn chấp nhận tỷ lệ thấp như vậy, thì những giải pháp “nặng đô hơn” này có thể xứng đáng để thử đối với bạn.


  Tuy nhiên, bạn cần mường tượng được bức tranh thực tế về khả năng thành công của mình, trước khi tự hỏi điều gì xứng đáng đối với bạn. Khi bạn không cho bản thân cơ hội nghĩ đến khả năng thành công trong dài hạn và những khó khăn tiềm ẩn trong việc theo đuổi mục tiêu của mình, hậu quả thường là bạn lạc quan tông thẳng vào một cánh cửa bị kẹt cho đến khi thương tích đầy mình, dù bạn vốn dĩ có thể nhìn quanh và chọn cho mình một hướng đi khác.


  NHƯNG CHẲNG PHẢI ẢO TƯỞNG TÍCH CỰC CÓ LỢI CHO CHÚNG TA SAO?


  Có thể bạn đã từng đọc hoặc nghe nói về việc “khoa học đã chứng minh ảo tưởng tích cực là có lợi cho chúng ta”.


  Quan điểm trên vốn xuất phát từ một bài luận khoa học. Đó là một trong những bài luận được nhiều người trích dẫn nhất trong lịch sử ngành tâm lý học. Bài luận này được Taylor và Brown viết vào năm 1988, có tựa đề “Ảo tưởng và hạnh phúc: Một góc nhìn tâm lý học xã hội về sức mạnh tinh thần”. Taylor và Brown đã tiến hành khảo sát và kết luận tư duy chiến binh thật sự có lợi cho chúng ta: việc có những góc nhìn tích cực đến phi thực tế về bản thân và tương lai sẽ khiến chúng ta cảm thấy hạnh phúc hơn, đồng thời đó có thể là một lời tiên tri tự ứng nghiệm, mang lại cho chúng ta sự tự tin và động lực để theo đuổi những mục tiêu khó khăn đến cùng.


  Từ khi được công bố, bài luận của Taylor và Brown đã tạo cảm hứng cho hàng loạt nghiên cứu khác và thay đổi cách nhìn nhận của mọi người về hiện tượng tự lừa dối bản thân. Những tạp chí lớn như Psychology Today và Harvard Business Review tranh nhau nói về lợi ích của niềm tin sai lệch bằng các bài viết có tiêu đề đại loại như “Giành chiến thắng bằng lời tiên tri tự ứng nghiệm”.


  Nhưng bài luận của Taylor và Brown, cũng như hầu hết những công trình được bài luận đó truyền cảm hứng về lợi ích của ảo tưởng tích cực, có một số vấn đề nghiêm trọng. Vấn đề nghiêm trọng nhất có lẽ là nó không thật sự xác định được thế nào là ảo tưởng tích cực.


  Thay vào đó, phương pháp cơ bản của nghiên cứu này chỉ đơn giản là yêu cầu một cá nhân đưa ra cảm nhận của họ về bản thân so với một mức trung bình nào đó. Ví dụ, một trong những tiêu chuẩn thường được dùng để xác định ảo tưởng tích cực là khảo sát xem người ta tự đánh giá bản thân ở mức nào so với bạn bè cùng trang lứa, theo thang điểm từ 1 (tệ hơn nhiều) đến 7 (tốt hơn nhiều). Trong bảng khảo sát là các đặc điểm tích cực, chẳng hạn như “Tự tin về trí thông minh”, “Vui vẻ”, “Có khả năng học thuật” và “Tự tin về giao tiếp xã hội”, cùng những đặc điểm tiêu cực như “Hay lo lắng”, “Tính khí thất thường”, “Lười biếng” và “Thiếu động lực”.


  Nếu bạn tự đánh giá mình tốt hơn bạn bè, dù chỉ một chút, trong bất kỳ tiêu chí nào nói trên, thì bạn được xem là “tự đề cao bản thân” hoặc tự tin thái quá về hình ảnh của bản thân. Bạn khẳng định mình có khả năng học thuật cao trên mức trung bình ư? Đó là ảo tưởng tích cực. Bạn nói mình ít lo lắng hơn so với mức trung bình ư? Đó là ảo tưởng tích cực.


  Nhưng tất nhiên, nhiều người thật sự giỏi trên mức trung bình trong một khía cạnh nào đó. Thực tế thì những người như thế chiếm một nửa dân số thế giới. Thế nhưng, những nhà nghiên cứu không hề tìm cách để kiểm tra xem trên thực tế, bạn có nhỉnh hơn bạn bè của mình về khả năng học thuật hay ít lười biếng hơn họ không. Chỉ cần bạn nghĩ mình tốt trên mức trung bình thì bạn đã bị gán ghép là tự lừa dối bản thân.


  Sau khi khảo sát, các nhà nghiên cứu xem xét hệ quả của ảo tưởng tích cực. Ví dụ, họ kiểm tra phản ứng của người tham gia thử nghiệm khi đối mặt với áp lực, và nhận thấy những người tự đề cao bản thân giỏi ứng phó với áp lực hơn.


  Nhưng vì chúng ta không có lý do gì để nghi ngờ câu trả lời của đa số những người được cho là tự đề cao bản thân, nên tất cả những gì các bài luận kia cho thấy chỉ là những người tự cho rằng mình vui vẻ hơn mức bình thường, ít lo lắng hơn mức bình thường, hay đại loại thế… là những người có xu hướng giỏi ứng phó với áp lực hơn. Vậy thì… đâu có gì lạ. Không việc gì chúng ta phải lý giải kết quả này bằng kiểu logic lòng vòng như “Những người cho rằng họ ít lo lắng hơn mức bình thường là những người đang tự lừa dối bản thân, và tự lừa dối bản thân là một lời tiên tri tự ứng nghiệm, giúp họ ít bị căng thẳng trước áp lực hơn”.


  Nhiều tiêu chuẩn xác định sự tự đề cao bản thân khác thậm chí còn không yêu cầu người tham gia thử nghiệm so sánh bản thân với mức trung bình. Thước đo Lòng tự trọng Rosenberg là một trong những phương pháp phổ biến để xác định ảo tưởng tích cực, nhưng nó bao gồm các câu khẳng định như “Tôi cảm thấy mình có nhiều phẩm chất tốt đẹp”. Sau đó các nhà nghiên cứu phát hiện những người tự nhận bản thân có nhiều phẩm chất tốt đẹp - những người được cho là người tự đề cao bản thân - là người có điểm cao trong các bài kiểm tra sức khỏe tâm thần. Từ đó, các nhà nghiên cứu kết luận sự tự đề cao bản thân tỷ lệ thuận với sức khỏe tâm thần.


  Kiểu lập luận lòng vòng kỳ lạ này xuất hiện dày đặc trong những bài viết về “lợi ích của ảo tưởng tích cực”. Đôi khi kiểu vòng vo này được thể hiện rất rõ ràng. Dưới đây là một đoạn tóm tắt từ bài luận gốc của Taylor và Brown:


  Ảo tưởng tích cực đã được ghi nhận là có liên hệ mật thiết với hạnh phúc. Những người có lòng tự trọng cao và tự tin vào bản thân, những người cho rằng họ hoàn toàn kiểm soát được cuộc sống của mình, hay những người tin rằng tương lai sẽ mang đến niềm vui thường có xu hướng khẳng định rằng họ đang hạnh phúc ở hiện tại hơn, so với những người không đưa ra các nhận định tương tự.


  Hãy chú ý đến sự thiếu liên kết giữa hai câu trên. Câu đầu tiên khẳng định hạnh phúc gắn liền với ảo tưởng tích cực về cuộc sống. Nhưng câu tiếp theo để bổ trợ cho câu thứ nhất lại lý giải hạnh phúc có liên quan với những niềm tin tích cực về cuộc sống. Khác với ảo tưởng, niềm tin đôi khi có thể chính xác.


  Đáng buồn là trong các tài liệu nghiên cứu về lợi ích của sự tự lừa dối, việc đánh đồng niềm tin tích cực với ảo tưởng tích cực đã trở thành thông lệ, chứ không còn là ngoại lệ. Và không có gì bất ngờ khi đa số những tài liệu đó đều khẳng định “sự tự lừa dối” trong cách định nghĩa này gắn liền với những điều tích cực.


  Nhưng nếu chỉ tập trung vào những nghiên cứu có định nghĩa đúng về sự tự lừa dối - những niềm tin tích cực đến phi lý - bằng cách so sánh nhận định của một người về bản thân họ với nhận định của người khác về họ, bạn sẽ thấy những lợi ích mà sự tự lừa dối mang lại giảm đáng kể.


  Trong số những nghiên cứu chỉ xét đến nhận định của một người về chính họ và xác định người tự đề cao là người có nhận định tích cực về bản thân, 92% (11/12) nghiên cứu kết luận người tự đề cao bản thân là người có tâm lý ổn định. Nhưng trong số những nghiên cứu có đối chiếu giữa nhận định của một người về bản thân họ với nhận định của người khác về họ, đồng thời xác định rõ người tự đề cao là người có nhận định về bản thân tích cực hơn so với những gì người khác đánh giá về họ, chỉ có 13% (2/16) nghiên cứu cho thấy người tự đề cao bản thân là người có tâm lý ổn định.


  Như thường lệ, tâm lý học vẫn luôn là một bộ môn phức tạp và rối rắm. Vậy nên, tôi nghĩ chúng ta nên thận trọng khi rút ra một kết luận bất kỳ từ các nghiên cứu đã được thực hiện từ trước tới nay. Nhưng ít nhất thì chúng ta có thể tự tin khẳng định rằng các nghiên cứu có kết luận “ảo tưởng tích cực có lợi cho chúng ta” là sai.


  Vậy là trong chương này, chúng ta đã tìm hiểu những lợi ích mà tư duy chiến binh mang lại trong ngắn hạn, cũng như tác hại của nó trong dài hạn.


  Ngược với tư duy chiến binh, tư duy trinh sát có thể khiến bạn gặp bất lợi trong ngắn hạn và giúp bạn có được lợi ích về lâu dài. Cũng dễ hiểu khi việc lắng nghe lời phê bình, kiểm chứng nhận định của bản thân và đối mặt với nguy cơ phát hiện chúng ta sai, hay cân nhắc các rủi ro có thể xảy ra khiến chúng ta cảm thấy căng thẳng. Nhưng sau cùng, tất cả những việc đó sẽ trở nên hữu ích cho ta.


  Nỗi đau tức thời khi phải đối diện với sự thật thường tồn tại trong quãng thời gian ngắn hơn nhiều so với những gì chúng ta lo sợ. Lời phê bình có thể khiến chúng ta bị tổn thương trong một ngày; nhưng một tuần sau đó, chúng ta đã tiếp thu lời phê bình đó và không còn cảm thấy tồi tệ như lúc đầu. Việc thành thật với bản thân cũng tương tự như thế. Giống như khi ta gỡ miếng băng cá nhân ra khỏi vết thương, xem bảng kê số dư hay nhảy xuống hồ nước lạnh, mặc dù ta biết cảm giác đau sẽ không kéo dài, nhưng ta vẫn có xu hướng trì hoãn những việc đó lâu quá mức cần thiết. Và khi nhìn lại, chúng ta ước gì mình đã không trì hoãn lâu đến thế.


  May mắn là vẫn còn nhiều cách để có thể giảm thiểu những tổn thương ngắn hạn. Trong Phần IV của quyển sách này, chúng ta sẽ tìm hiểu xem làm thế nào để việc đối diện với sự thật trở nên dễ dàng hơn và ít tổn thương hơn, ngay cả trong ngắn hạn.


  Chương 6


  BẢO VỆ TẤM BẢN ĐỒ CỦA BẠN


  Hãy tưởng tượng bạn đang trò chuyện với một người nào đó và cuộc trò chuyện này diễn ra không tự nhiên cho lắm, nếu không muốn nói là rất gượng gạo. Cả bạn và người đó đều không biết đối phương đang đề cập đến chuyện gì và không hiểu được những lời nói đùa của nhau. Xuyên suốt cuộc trò chuyện là những khoảng lặng dài vì cả hai đều phải cố nghĩ xem nên nói gì tiếp theo. Nhịp trò chuyện đơn giản là đứt quãng.


  Cuối cùng, người đối thoại với bạn thốt lên: “Ôi, cuộc trò chuyện này thật gượng gạo quá!”.


  Vậy theo bạn thì lời nhận xét đó sẽ khiến mọi chuyện tốt lên hay tệ đi?


  Đối với tôi, câu trả lời rất rõ ràng. Theo tôi, lời nhận xét “cuộc trò chuyện này thật gượng gạo quá” sẽ khiến mọi người trở nên lúng túng hơn, và do đó mọi chuyện sẽ tệ thêm. Vậy nên, khi tình huống này xảy ra với tôi - một người tôi gặp ở một buổi tiệc đã nói lên sự gượng gạo trong quá trình tương tác - tôi đã tự vấn rất nhiều. Tại sao lại có người nói ra điều này? Anh ta có nhận ra anh ta đang khiến mọi thứ tệ hơn không?


  Tôi quyết định tạo bảng bình chọn trên Facebook để tham khảo ý kiến mọi người, một phần vì tò mò, nhưng chủ yếu vì tôi muốn xác nhận quan điểm của mình về tình huống kể trên. Tôi mô tả tình huống và hỏi: “Khi ai đó thốt lên rằng cuộc trò chuyện với bạn thật gượng gạo, bạn cảm thấy tốt hơn hay tệ hơn?”. (Tôi không đề cập cụ thể câu chuyện của mình, và đặt câu hỏi một cách trung lập nhất có thể để người khác không đoán được quan điểm của tôi.)


  Tôi đã tự tin là đa số mọi người sẽ đồng tình với mình.


  Nhưng không ngờ, chỉ có một phần ba trong số những người trả lời khảo sát đồng quan điểm với tôi: 16 người nói rằng việc chỉ ra sự gượng gạo khiến tình hình tệ hơn, và 32 người cho rằng điều đó giúp tình hình trở nên tốt hơn. Đây không phải là một cuộc khảo sát khoa học nghiêm ngặt với đối tượng khảo sát có tính đại diện, nhưng dù sao đi nữa, việc nhận được kết quả khác xa với những gì tôi hình dung khiến tôi không thể không thừa nhận mình đã sai.


  Hành động theo tư duy trinh sát vừa rồi của tôi có hữu ích không?


  Thật ra trong tình huống tôi vừa kể, mọi chuyện không đủ rõ ràng để xác định liệu tư duy trinh sát có hữu ích hay không. Thông tin tôi có được từ bảng khảo sát không thật sự dẫn đến một hành động cụ thể nào. Tôi không cần phải đưa ra một quyết định cụ thể nào dựa trên quan điểm chính xác của mọi người về việc ai đó chỉ ra sự gượng gạo trong cuộc trò chuyện. Tôi cũng không gặp lại người đàn ông kia, nên quan điểm của tôi về anh ta có thay đổi hay không cũng không quan trọng.


  Nhưng tôi nghĩ trải nghiệm này có ích cho tôi, và tôi sẽ giải thích vì sao.


  Trong chương này, tôi sẽ nói về lý do vì sao chúng ta nên cố gắng áp dụng tư duy trinh sát trong đời sống hằng ngày, ngay cả khi chúng ta chưa thấy được lợi ích trực tiếp nào. Bạn rất dễ nhận thấy lợi ích của tư duy trinh sát khi cần cân nhắc những quyết định quan trọng, chẳng hạn như một loại thuốc nào đó có hiệu quả hay không, có nên dồn tiền mua cổ phiếu hay trái phiếu không, công ty của bạn có nên sa thải một nhân viên nào đó hay không. Trong những trường hợp này, hiếm khi nào tôi phải tìm cách thuyết phục để người ta tin rằng tư duy trinh sát là hữu ích.


  Nhưng trong nhiều tình huống khác thì sao? Trong nhiều trường hợp, lợi ích của tư duy trinh sát là rất khó nhận ra. Ví dụ:


  

    	Bạn khó chịu với ai đó vì họ không giữ cửa thang máy cho mình. Có thể việc bạn cảm thấy khó chịu chẳng “hợp lý” chút nào. Nhưng có đáng không nếu bạn cố hành xử “hợp lý” với một người lạ có thể không bao giờ gặp lại?


    	Bạn là người theo chủ nghĩa tự do và đang đọc một bài báo phê phán chủ nghĩa bảo thủ. Có thể bài báo đó đang xuyên tạc chủ nghĩa bảo thủ. Nhưng có đáng không nếu bạn xem xét kỹ lưỡng các nhận định được đưa ra trong bài báo đó, dù sao thì bạn cũng đâu bị ảnh hưởng gì?


    	Bạn không thể tiếp tục theo đuổi chương trình đào tạo thạc sĩ của mình. Bạn tự nhủ đó là điều tốt, vì bạn chẳng vui vẻ gì khi học ngành này nhưng bạn sẽ không bao giờ có đủ dũng khí để tự bỏ cuộc. Có thể đây chỉ là cách bạn chống chế. Nhưng điều này khiến bạn cảm thấy dễ chịu hơn và cũng chẳng hại gì nếu bạn thật sự tin như vậy. Vậy hậu quả là gì?


  


  Trong những ví dụ trên, bạn dễ đi đến kết luận rằng niềm tin của mình có chính xác hay không cũng không quan trọng và bạn có thể sử dụng tư duy chiến binh nếu muốn. Nhưng tôi sẽ chứng minh cho bạn thấy vì sao tư duy trinh sát đáng để bạn áp dụng, ngay cả khi bạn không thể thấy được bất kỳ lợi ích nào của nó.


  MẠNG LƯỚI NIỀM TIN


  Trong quyển sách này, hình ảnh ẩn dụ tôi sử dụng là “tấm bản đồ” hiện thực.


  Triết gia Willard Van Orman Quine cũng có một hình ảnh ẩn dụ nổi tiếng liên quan đến “tấm bản đồ” này. Ông cho rằng mỗi người chúng ta có một “mạng lưới” niềm tin: tất cả niềm tin của chúng ta đều kết nối với nhau, trực tiếp hoặc gián tiếp. Mỗi khi chúng ta tiếp nhận một thông tin mới, tác động của nó sẽ lan đến toàn bộ mạng lưới.


  Một số niềm tin nằm ở phần rìa của mạng lưới, ví dụ như giờ mở cửa của nhà hàng món Thái gần công ty hay tên của anh chàng mà bạn mới gặp cuối tuần trước. Nếu bạn nhận ra những niềm tin này của mình là sai, thì những niềm tin khác của bạn cũng không bị tác động nhiều.


  Một số niềm tin khác thì nằm gần trung tâm mạng lưới hơn, chẳng hạn như sếp của bạn đánh giá thế nào về bạn. Nếu niềm tin này thay đổi, tác động lan truyền trên mạng lưới của bạn sẽ mạnh hơn một chút. Khi đó, mức độ tự tin của bạn đối với những niềm tin khác sẽ thay đổi, khiến bạn tự hỏi: “Mình có đánh giá thấp sự tôn trọng mà người khác dành cho mình không?”, hay “Năm sau mình có nên tìm việc mới không?”.


  Và ở trung tâm của mạng lưới là những niềm tin cốt lõi. Khi thay đổi, những niềm tin này sẽ tạo nên những cơn sóng thần và tác động đến mọi niềm tin khác. Ví dụ, “Nhìn chung mình là một người đúng mực” là một niềm tin cốt lõi.


  Hình ảnh ẩn dụ về mạng lưới niềm tin giúp chúng ta thấy được vì sao chúng ta khó có thể dự đoán được giá trị của việc thay đổi suy nghĩ về một điều gì đó: vì chúng ta khó có thể dự đoán được sự thay đổi của một niềm tin sẽ tạo ra tác động lan truyền thế nào lên toàn mạng lưới. Thông thường, sự thay đổi của nhiều niềm tin ở rìa sẽ tạo ra tác động lan truyền lên một niềm tin ở gần trung tâm hơn.


  Việc tôi nhận ra người khác nhận định thế nào về những cuộc trò chuyện gượng gạo không thật sự hữu ích ngay tại thời điểm đó. Nhưng vài tháng sau đó, tôi có một trải nghiệm tương tự: tôi nghĩ cách hành xử của một người mà tôi tình cờ gặp là bất lịch sự và tôi đã kể chuyện đó cho một cô bạn của mình nghe. Tôi hết sức ngạc nhiên khi cô ấy nói: “Ồ… làm vậy là không lịch sự hả? Mình thì thấy bình thường. Thật ra mình cũng thường hành xử như thế”. Với tôi, cô bạn ấy là một người tinh tế và biết cách cư xử, thế nên tôi bắt đầu nghi ngờ nhận định của mình về tình huống nói trên.


  Sau đó tôi còn trải qua nhiều tình huống tương tự như thế nữa. Trong những tình huống đó, tôi luôn có cảm giác rằng nhận định của mình về quy tắc ứng xử là hiển nhiên và đúng đắn, cho đến khi tôi phát hiện có nhiều người khác không đồng tình với tôi. Những tình huống đó không để lại hậu quả nghiêm trọng. Trong mỗi tình huống, tôi đều cố bảo vệ quan điểm của mình về quy tắc ứng xử, một phần vì tôi muốn mình đúng, một phần vì tôi thấy khó chịu với “người vi phạm quy tắc ứng xử”. Khi thấy “khó chịu” với một người nào đó, chúng ta không quan tâm đến những cách lý giải cho thấy lối hành xử của người đó “không sai”.


  Nhưng nhìn chung, tất cả những tình huống đó đã cho thấy một lối tư duy mà tôi không thể phủ nhận. Tôi đã ngầm mặc định những quy tắc đúng với mình chính là những quy tắc chung của xã hội, nhưng quan điểm của mọi người về quy tắc ứng xử xã hội thì đa dạng hơn tôi nghĩ rất nhiều.


  Sự thay đổi niềm tin ở gần trung tâm này đã và đang rất hữu ích đối với tôi. Giờ đây, tôi thường suy nghĩ thận trọng hơn, không vội rút ra kết luận về nguyên nhân vì sao người khác lại cư xử với mình theo một cách nào đó. Đồng thời, tôi cũng dễ thích ứng hơn với sự khác biệt trong quy tắc ứng xử, nhất là sự khác biệt giữa các tiểu văn hóa khác nhau.


  NHỮNG NIỀM TIN CẤP CAO


  Có lẽ trong số tất cả các tác động lan truyền, quan trọng nhất là tác động có ảnh hưởng lên cái mà Quine gọi là niềm tin “cấp cao”. Theo Quine, niềm tin cấp cao là loại niềm tin dẫn đến niềm tin, chẳng hạn như nguồn tin nào đáng tin, chứng cứ nào có tính thuyết phục.


  Ví dụ, một số niềm tin cấp cao của bạn có thể là:


  

    	Tôi có thể tin tưởng thông tin được đăng tải trên các tờ báo uy tín.


    	Trí nhớ của tôi rất chuẩn xác.


    	Những ý tưởng và lời khuyên quá “mới mẻ” hay “nhạy cảm” thường không thực tế.


    	Tôi rất dở nhận định chuyện kinh doanh.


  


  Nếu bạn nhận ra sự bất hợp lý của bản thân khi cảm thấy khó chịu vì ai đó không giữ cửa thang máy cho mình, thì có thể việc “nhận ra” đó không mang lại lợi ích trực tiếp nào cho bạn. Nhưng nhìn chung, nhiều trải nghiệm như thế có thể sẽ tạo nên tác động lan truyền, khiến bạn trở nên thận trọng hơn khi đưa ra những nhận định tức thời về nhân cách của người khác.


  Nếu bạn đặt nghi vấn về những tuyên bố của một người nổi tiếng nào đó và nhận ra anh ta đang cường điệu hóa vấn đề, thì việc này có thể cũng không mang lại lợi ích trực tiếp nào cho bạn. Nhưng có thể trong tương lai, tác động lan truyền của việc đó sẽ giúp bạn bớt cả tin hơn trước những nhân vật có sức ảnh hưởng.


  Trong Chương 3, tôi đã kể về tình huống mà nữ khoa học gia Bethany Brookshire gặp phải, khi cô nhận ra mình đã nhận định sai về thành kiến giới tính trong những email mà cô nhận được. Brookshire đã hành động theo tư duy trinh sát và khi đó, có thể cô chưa thấy được bất kỳ lợi ích trực tiếp nào. Tuy nhiên, hành động theo tư duy trinh sát đó đã tạo nên tác động lan truyền lên những niềm tin cấp cao trong mạng lưới của cô, ví dụ như “Liệu mình có thể mặc định khuôn mẫu mà mình đang nhận thấy (hoặc ai đó tuyên bố họ nhận thấy) là đúng với thực tế hay không?”.


  THẬN TRỌNG KHI THÊM NHỮNG NIỀM TIN SAI LỆCH VÀO “TẤM BẢN ĐỒ” CỦA MÌNH


  Trong chương này, cũng như trong cả quyển sách, có một điều quan trọng mà tôi mong bạn có thể rút ra được cho riêng mình, đó là để trở thành một người có tư duy trinh sát, bạn phải biết trân trọng tấm bản đồ của mình, bất kể bạn có thấy được lợi ích trực tiếp của nó hay không. Và điều này có nghĩa là bạn phải thận trọng với sự tự lừa dối, dù cho sự tự lừa dối đó có vẻ vô hại hay thuận tiện cho bạn trong ngắn hạn.


  Hãy tưởng tượng bạn là một lính trinh sát thực thụ. Một người nào đó tỏ ý muốn cho bạn 100 đô-la để bạn thêm thông tin sai lệch vào tấm bản đồ của bạn. Có thể họ muốn bạn vẽ một dòng sông uốn cong về bên trái thay vì bên phải, hoặc vẽ một dãy núi nào đó lệch đi vài trăm mét về phía nam so với vị trí thực tế.


  Bạn không thấy những thông tin sai lệch vừa rồi có thể gây hậu quả gì. Sắp tới bạn cũng không dự định sẽ đi vào vùng đất đó, và bạn không thể nghĩ ra mình sẽ gặp những bất lợi gì nếu bạn vẽ sai về con sông hay dãy núi.


  Bạn có làm theo lời đề nghị kia không?


  Theo tôi, ít nhất bạn nên dè dặt trước khi trả lời là có. Bạn nên thấy lo lắng một chút khi nghĩ tới nguy cơ làm hỏng tấm bản đồ của mình với những thông tin sai lệch. Bạn chắc chắn đến mức nào về việc những thông tin sai lệch đó sẽ không gây hệ lụy về sau?


  Nói như vậy không có nghĩa là bạn không thể để trống một số khu vực trong bản đồ của mình, những khu vực bạn còn đặt nhiều dấu chấm hỏi để cho thấy bạn chưa nắm rõ thông tin về các vùng lãnh thổ trong khu vực đó. Đây là điều không thể tránh khỏi. Nhưng ít ra, khi để trống như vậy, bạn nhớ rằng mình còn rất mù mờ về các vùng đất đó, thay vì tự lừa dối bản thân rằng mình rất tự tin về những gì có ở đó.


  Khi đặt bản thân vào hình tượng lính trinh sát, bạn cũng nên có cảm giác tương tự về tấm bản đồ hiện thực của mình. Chúng ta thường gặp phải nhiều tình huống mà trong đó, chúng ta tự làm hỏng tấm bản đồ của mình bằng những thông tin sai lệch để có được những lợi ích tức thời.


  Chúng ta rất dễ bị cám dỗ, đặc biệt là khi chúng ta không thể thấy được bất kỳ hậu quả rõ ràng nào. Nhưng một tấm bản đồ sai lệch có thể gây ra những hệ lụy về sau. Để bạn có thể hiểu rõ hơn, tôi sẽ nói sơ về lịch sử ngành gây mê.


  NIỀM TIN SAI LỆCH CÓ THỂ GÂY HỆ LỤY VỀ SAU


  Trước khi thuốc gây mê được đưa vào sử dụng, phẫu thuật là chuyện rất kinh khủng. Tôi sẽ không đi vào những chi tiết đáng sợ đó, nhưng hẳn là bạn có thể tưởng tượng được. Ngay chính các bác sĩ phẫu thuật cũng thường bị sang chấn tâm lý vì đã gây ra sự đau đớn tột cùng cho bệnh nhân của mình. Một bác sĩ phẫu thuật từng nói rằng mỗi lần đi đến phòng phẫu thuật, ông lại có cảm giác như đang ra pháp trường.


  Vậy nên vào thế kỷ 19, các bác sĩ bắt đầu thử nghiệm các phương pháp để bệnh nhân không phải chịu đau đớn lúc giải phẫu, bằng cách sử dụng các loại thuốc gây mê qua đường hô hấp như ether và chloroform. Có lẽ bạn đang nghĩ rằng đây rõ ràng là một chuyện tốt và được mọi người đón nhận.


  Nhưng thực tế là rất nhiều người vẫn từ chối sử dụng thuốc gây mê suốt hàng chục năm kể từ khi nó được phát triển. Tại sao lại như vậy?


  Có thể nói, xuyên suốt lịch sử nhân loại, đau đớn là điều không thể tránh khỏi. Và khi chúng ta coi điều gì đó là không thể tránh khỏi, chúng ta thường tìm cách để hợp lý hóa nó. Chúng ta tự thuyết phục bản thân rằng đau đớn thật ra không phải điều gì quá ghê gớm, thậm chí ta còn xem đó là một điều tốt.


  Niềm tin trên đã tạo động lực cho sự phát triển của hàng loạt niềm tin khác, theo đó lý giải vì sao sự đau đớn lại là “điều may mắn của con người”, như những gì mà một bác sĩ đã viết vào năm 1852:


  

    	Đau là một cảm giác quan trọng của cơ thể, có vai trò quan trọng trong việc hồi phục.


    	Cơn đau tốt cho tâm hồn. Nó thúc đẩy sự phát triển về tinh thần và sức mạnh ý chí.


    	Cơn đau được Thượng Đế ban cho loài người, và mọi nỗ lực nhằm xóa bỏ cơn đau đều là tội lỗi.


  


  Đây là những quan điểm phổ biến thời đó. Một tu sĩ từng gọi thuốc gây mê là “cái bẫy của Satan”, thứ có thể “làm chai sạn xã hội và khiến người ta quên mất việc gọi tên Chúa Trời những lúc nguy khốn”. Một giảng viên sản khoa uy tín ở Thành phố Dublin (Ireland) nói rằng các y tá hộ sinh cực lực phản đối việc sử dụng ether trong quá trình sinh sản vì “Thượng Đế đã ban cho phụ nữ cơn đau vừa đủ khi sinh nở tự nhiên. Chúng ta không nên nghi ngờ hay tìm cách ngăn chặn cơn đau đó…”


  Nhưng theo thời gian, lợi ích quá lớn của việc sinh con và phẫu thuật không đau đớn khiến người ta không thể phủ nhận giá trị của thuốc mê. Cuối thế kỷ 19, mặc dù vẫn còn vài nhóm chống đối kiên quyết bảo vệ “giá trị” của cơn đau, nhưng hầu hết các cấp chính quyền đều đã hiểu được tác dụng của thuốc mê. Trên thực tế, ngày nay người ta còn không thể tin nổi là thế hệ trước mình đã từng phản đối một phát minh tuyệt vời như thế. Năm 1901, triết gia William James đã viết:


  Một cuộc biến đổi kỳ lạ về quan niệm đạo đức đã càn quét xã hội phương Tây của chúng ta chỉ trong thế kỷ trước. Chúng ta không còn bình thản đối diện với cơn đau thể xác nữa… Chúng ta kinh ngạc khi tổ tiên mình xem nỗi đau như một thứ không thể thiếu trong thế giới này, cũng như khi họ có thể gây ra và chịu đựng nỗi đau như một phần hiển nhiên của cuộc sống.


  Nếu ví dụ vừa rồi về giải thích duy lý nghe có vẻ quá xa vời đối với bạn, như một điều gì đó mà bạn sẽ không bao giờ phạm phải, hãy nhớ rằng trong cuộc sống hằng ngày, chúng ta cũng thường dùng cách giải thích tương tự để lý giải những chuyện không may.


  Những người không tự tin trong giao tiếp hoặc từng không được yêu mến lúc còn nhỏ, thường phát triển một niềm tin có tính tự phòng thủ rằng việc không được mọi người yêu mến chính là dấu hiệu của phẩm hạnh tốt, còn ăn mặc chải chuốt và học cách giao tiếp xã hội là dấu hiệu của sự phù phiếm.


  Tôi từng thấy quan điểm này và những quan điểm tương tự trong tấm bản đồ của tôi cũng như của bạn bè tôi, chẳng hạn như “Tham vọng (hoặc sự thành đạt) sẽ khiến chúng ta trở nên xấu xa”, “Người đẹp thường ngu ngốc”, hay “Nỗi đau làm nên cá tính” (có lẽ quan điểm này khá giống với ví dụ về việc những người phản đối thuốc gây mê). TVTropes - trang web với vô số những bài phân tích xã hội - có một danh mục chứa rất nhiều các ví dụ như vậy. TVTropes đặt tên cho danh mục đó là “Những trái nho chua”, trong đó bao gồm những bài viết “tồn tại nhằm mục đích thuyết phục người đọc tin rằng ước mơ và ảo tưởng của họ không chỉ không có khả năng trở thành hiện thực, mà còn bởi vì việc những ước mơ đó không trở thành sự thật mới là tốt cho họ”.


  Những bài viết này được nhiều người ưa chuộng vì một lý do, đó là nó củng cố niềm tin của chúng ta rằng những người có thứ mà ta không có là những người không hạnh phúc, thậm chí là vì những thứ đó mà cuộc sống của họ trở nên tồi tệ hơn. Nhưng không phải lúc nào chúng ta cũng dễ dàng đoán trước được “trái nho chua” nào là “an toàn”, hay nói cách khác là chúng ta không thể biết được “trái nho chua” nào sẽ không trở thành rào cản của mình trong tương lai.


  VÌ SAO NÊN BIẾN TƯ DUY TRINH SÁT THÀNH THÓI QUEN


  Triết gia Harry Frankfurt có một quyển sách kinh điển mang tên On Bullshit (tạm dịch: Chuyện nhảm nhí). Trong quyển sách này, ông nói về một thói xấu của chúng ta, đó là nói nhảm. “Nói nhảm” theo ý của Frankfurt là “đưa ra những lời khẳng định mà không quan tâm đến bất kỳ điều gì ngoài việc đó là điều bản thân muốn nói”. Rõ ràng thói xấu này có nét tương đồng với khái niệm “tư duy chiến binh” mà tôi sử dụng, mặc dù Frankfurt tập trung vào lời nói, còn tôi tập trung vào lối tư duy.


  Frankfurt đã nói về mối nguy hiểm của việc thường xuyên nói nhảm như sau: “… thói quen của chúng ta trong việc quan tâm đến bản chất của mọi thứ sẽ bị suy giảm hoặc biến mất hoàn toàn”. Tôi nghĩ nhận định này về cơ bản là đúng. Như những gì bạn sẽ thấy khi đọc quyển sách này, tư duy trinh sát chủ yếu bao gồm việc lưu ý đến mọi thứ, có những thói quen tốt và có những kỹ năng tốt thông qua quá trình rèn luyện.


  Tư duy trinh sát phụ thuộc vào khả năng lưu ý của bạn về mọi thứ. Bạn có lưu ý thấy bản thân mình có cảm giác gì khi nói một điều mà bạn không tin hay không? Bạn có lưu ý thấy bản thân đang biện luận cho phe của mình thay vì cố gắng tìm ra sự thật hay không? Nói “Bạn có thể áp dụng hoặc không áp dụng tư duy trinh sát” nghe có vẻ vô lý hơn là nói “Bạn có thể bật hoặc tắt khả năng lưu ý của bản thân trong lúc lập luận”.


  Tư duy trinh sát là tập hợp những thói quen - các phản ứng tự động mà bạn có đối với những kích thích nhất định. Khi bị kích thích bởi “cảm thấy quan điểm của một người nào đó thật ngu ngốc”, tôi sẽ có phản ứng “kiểm tra lại xem họ thật sự nói điều ngu ngốc hay là tôi đang hiểu lầm ý họ”. Trước đây tôi không hề có thói quen này, nhưng sau vài lần trải nghiệm cảm giác giận dữ hoặc khinh thường một ý kiến nào đó và phát hiện ý kiến đó hợp lý hơn tôi nghĩ, tôi đã hình thành được thói quen nhận thức này.


  Tư duy trinh sát là tập hợp các kỹ năng. Ví dụ, như những gì chúng ta sẽ tìm hiểu trong Chương 9, một trong những kỹ năng cốt lõi của tư duy trinh sát là khả năng dự tính trước về các tình huống khó khăn có thể xảy ra mà không bị nản lòng hay đầu hàng trước cám dỗ của việc muốn bao biện để né tránh. Đó là một kỹ năng mà chúng ta càng rèn luyện nhiều thì càng dễ vận dụng hơn.


  Tất cả những điều này có nghĩa là ngay cả khi bạn không hưởng lợi trực tiếp từ việc nhìn nhận chính xác về một vấn đề nào đó, thì cách bạn suy nghĩ về vấn đề đó vẫn có tác động đến thói quen tư duy của bạn, dù tốt hay xấu.


  Một cuộc tranh luận về một chủ đề nào đó có vẻ không liên quan tới cuộc sống hằng ngày của bạn như “Quyết định can thiệp vào Syria của Đảng Dân chủ là đúng hay sai?” không đơn thuần là một cuộc tranh luận về Syria. Đó là lúc bạn rèn luyện tâm trí của mình. Việc bạn rèn luyện những gì là tùy thuộc vào bạn: bạn rèn luyện kỹ năng tìm mọi cách để chiến thắng trong các cuộc tranh luận hay kỹ năng nhìn nhận mọi thứ một cách trung thực?


  VÌ SAO NHIỀU NGƯỜI KHÔNG MUỐN BIẾN TƯ DUY TRINH SÁT THÀNH THÓI QUEN


  Có những lúc mọi người hiểu sai khi nghe tôi nói: “Hãy áp dụng tư duy trinh sát trong cuộc sống nói chung”. Họ nghĩ rằng điều đó có nghĩa là nếu đọc một bài báo thì họ phải dành một giờ đồng hồ để xem xét tỉ mỉ bài báo đó; nếu họ bất đồng quan điểm với một ai đó trên mạng thì họ buộc phải cùng người đó trao đổi cởi mở với nhau; nếu có nỗi lo nào đó trỗi dậy thì họ buộc phải suy xét thật kỹ chứ không cứ thế mà bỏ qua.


  Ý của tôi hoàn toàn không phải như vậy! Cuộc sống như thế quá mệt mỏi.


  Trong Chương 1, chúng ta đã nói về độ chuẩn xác và về luận điểm cho thấy mục tiêu của chúng ta không nên là biết tất cả mọi thứ, mà là nhận thức được mình biết và không biết những gì. Những gì tôi muốn truyền đạt khi nói bạn “hãy áp dụng tư duy trinh sát trong cuộc sống” cũng tương tự như vậy.


  Nếu là người theo Đảng Dân chủ và đang đọc một bài báo chỉ trích Đảng Cộng hòa thì bạn không nhất thiết phải xác minh tính chính xác của bài báo đó. Nhưng chí ít thì bạn nên thận trọng trong cách suy nghĩ của mình: “Các bài báo thường không kể toàn bộ câu chuyện. Mình không nên quá tin tưởng các thông tin trong bài báo này”.


  Nếu bất đồng ý kiến với ai đó trên mạng, thì tất nhiên bạn hoàn toàn có thể phớt lờ họ. Khi đọc đến Chương 13, bạn sẽ thấy rằng đa số những sự bất đồng đều không đáng để chúng ta phải mất quá nhiều thời gian. Nhưng về lâu dài, có lẽ bạn nên để ý xem có người nào được cho là thông minh và biết lý lẽ bất đồng quan điểm với bạn hay không. Ngay cả khi có bất đồng với một người như thế, bạn cũng không nhất thiết phải tìm hiểu sâu hơn, nhưng ít ra thì bạn nên thận trọng suy nghĩ: “Mình nên xem xét lại quan điểm của mình. Có những người thông minh và hiểu chuyện không đồng tình với quan điểm đó, và mình chưa hiểu lý do vì sao”.


  Nếu một nỗi lo nào đó trỗi dậy, thì bạn không cần phải bỏ hết mọi thứ và nghĩ xem mình lo lắng như vậy có hợp lý hay không. Bạn hoàn toàn có thể gạt nỗi lo đó qua một bên vì đó chỉ là một nỗi lo bâng quơ, hoặc vì thời điểm hiện tại chưa thích hợp để bạn nghĩ về nó. Nhưng ít nhất khi gạt nỗi lo đi, hãy thành thật nói với bản thân: “Có thể mình lo lắng như vậy là đúng, nhưng bây giờ chưa phải là lúc để lo”, thay vì tự đánh lừa trí thông minh của mình rằng chẳng có gì phải lo.


  “CHẠY NƯỚC RÚT”


  Sau đây là một kiểu phản đối khác đối với việc thường xuyên áp dụng tư duy trinh sát:


  Nếu lên sân khấu trình diễn, tôi phải tin mình là người tuyệt vời nhất thế giới. Nếu tôi đang thương lượng làm ăn hoặc tranh biện trên tòa, mục tiêu của tôi không thể là “tìm kiếm sự thật” mà phải là chiến thắng bằng cách đưa ra những lập luận thuyết phục nhất có thể. Làm thế nào tư duy trinh sát lại thích hợp để áp dụng trong những trường hợp này được ?


  Thật ra thì tôi hoàn toàn đồng tình với lập luận này.


  May mắn thay, tôi tin chúng ta có thể áp dụng tư duy chiến binh trên sân khấu hoặc trong phiên tòa mà không gây hại quá nhiều đến thói quen hoặc tấm bản đồ hiện thực của mình. Thực tế thì trong số những người giống-trinh-sát nhất mà tôi biết, có một số người ứng biến rất tốt trong các tình huống trên. Tôi gọi các tình huống ngoại lệ này là “chạy nước rút”.


  Có hai yếu tố đặc trưng để xác định thế nào là chạy nước rút. Đầu tiên, việc chạy nước rút diễn ra trong quãng thời gian ngắn, tách biệt với các hoạt động khác, và chỉ được tính bằng giờ chứ không phải ngày hay tháng. Trong quãng thời gian ngắn như thế, bạn không có cơ hội để tiếp nhận (nhiều) thông tin về thế giới. Bạn cần thể hiện, không phải tìm hiểu.


  Vì chặng đua nước rút thường rất ngắn nên khi nó kết thúc, bạn có thể nhìn lại và trung thực đánh giá những thông tin mới mà bạn vừa nhận được. Vậy nên nếu đang biểu diễn trên sân khấu thì bạn không cần phải vừa diễn vừa cẩn trọng suy xét những khuyết điểm của mình. Nhưng tối hôm đó, khi bạn vẫn còn nhớ rõ về màn trình diễn của mình, bạn có thể chuyển về tư duy trinh sát và trung thực đánh giá xem bạn đã biểu diễn tốt mức nào, bạn có thể cải thiện những gì, v.v…


  Yếu tố đặc trưng thứ hai của việc chạy nước rút là nó khiến bạn có cảm giác như đang chơi trò nhập vai, hoặc chuyển sang một chế độ mà trong đó, bạn hành động và cảm nhận dựa trên “giả định” điều gì đó là đúng, dù thực tế bạn biết là không.


  Nhà vật lý Richard Feynman là một ví dụ điển hình. Để có động lực nghiên cứu đến cùng, ông thường tự khiến bản thân “tin” rằng mình đang nghiên cứu đúng hướng và kết quả đang chờ ông phía trước. Ông nói: “Khi nỗ lực tìm kiếm bất kỳ điều gì, bạn phải khiến bản thân tin rằng đáp án đang được chôn giấu ở chỗ nào đó thì bạn mới tiếp tục đào bới ngay chỗ đó, đúng không nào?”.


  Nhưng Feynman cũng cảnh báo rằng để trở thành một nhà nghiên cứu giỏi, bạn không bao giờ được quên một sự thật, đó là bạn luôn có thể sai. Trong một quyển sách của mình, ông viết:


  Bạn tạm thời cho phép mình hành động theo một định kiến hoặc sự dẫn dắt nào đó, nhưng đồng thời, trong tâm trí của bạn, bạn đang cười chính mình… Có thể bạn đang đào bới ở nơi mà bạn tạm thời thuyết phục mình ở đó có đáp án. Nhưng rồi một ai đó đến và nói với bạn: “Anh có biết người ta tìm được gì ở bên kia chưa?”. Thế là bạn ngẩng đầu lên và nói: “Ôi trời! Tôi đào sai chỗ rồi!”. Chuyện thế này rất thường xảy ra.


  NÃO BỘ CỦA CHÚNG TA ĐÁNH GIÁ THẤP SỰ THẬT


  Hãy cùng điểm lại nội dung ở Chương 4. Trong chương này, chúng ta đã tìm hiểu về việc tâm trí của chúng ta thực hiện các phép tính nhanh trong vô thức để chọn áp dụng tư duy trinh sát hay tư duy chiến binh đối với từng vấn đề cụ thể. Não bộ của chúng ta sẽ xem xét những yếu tố như “Nếu có niềm tin chính xác hoặc không chính xác về một vấn đề nào đó thì chúng ta có phải đối mặt với hệ quả gì không?”, “Nếu chúng ta có những nhận định đúng hoặc sai thì người khác có nhận ra hay không?”, “Nếu chúng ta cố gắng giữ vững quan điểm của mình bất chấp sự thật thì tinh thần của chúng ta có được nâng cao hay không?”.


  Hệ quả, trách nhiệm và tính hiếu kỳ là những động lực thúc đẩy bạn có tư duy trinh sát; tinh thần và tính tuyên truyền là những động lực thúc đẩy bạn có tư duy chiến binh. Các động lực của hai lối tư duy này thường mâu thuẫn lẫn nhau. Do đó, não bộ của chúng ta sẽ cố gắng thực hiện những sự đánh đổi hợp lý, cân nhắc giữa cái giá phải trả và lợi ích của việc theo đuổi niềm tin chính xác trong từng tình huống.


  Nhưng những nhận định đó không phải lúc nào cũng chính xác. Chúng ta cân nhắc cái giá phải trả và lợi ích của tư duy trinh sát cũng như tư duy chiến binh một cách đại khái, vô thức và cảm tính. Trong nhiều trường hợp, bộ não của chúng ta thường phán đoán sai về việc sự thật nào đáng hay không đáng để ta theo đuổi.


  Nhà tâm lý học Drazen Prelec của Học viện Công nghệ Massachusetts (MIT - Massachusetts Institute of Technology) cho rằng chúng ta thường không giỏi đánh đổi trong các tình huống có các tính chất sau đây:


  

    	Bất tương xứng về thời gian: Lợi ích đến ngay tức thời, cái giá phải trả đến sau, chẳng hạn như các khoản vay ngắn hạn.


    	Bất tương xứng về sự rõ ràng: Một phương án rõ ràng, còn một phương án thì mơ hồ. Chẳng hạn, khi bạn nóng lòng mua xe mới ngay lập tức thay vì tiết kiệm tiền thì chiếc xe đó là lợi ích rõ ràng, còn “có thêm một khoản tiền trong tương lai” là lợi ích mơ hồ.


    	Bất tương xứng về mức độ: Lợi ích là kết quả của việc kiên trì thực hiện một hành động nào đó. Chẳng hạn, hiệu quả của tập gym một ngày chẳng đáng là bao. Chúng ta luôn có thể bỏ tập hôm nay hoặc ngày mai. Nhưng nếu ngày nào chúng ta cũng nghĩ như thế thì chúng ta sẽ không bao giờ có được thể hình đẹp.


  


  Cả ba sự bất tương xứng nêu trên đều ảnh hưởng đến tư duy trinh sát.


  Đối với sự bất tương xứng về thời gian: như chúng ta đã tìm hiểu trong Chương 5, khi đối diện một sự thật khó chấp nhận, chúng ta thường phải chịu tổn hại nhất thời về mặt tinh thần để đổi lấy sự tiến bộ về lâu dài. Trong khi đó, tư duy chiến binh mang lại cho chúng ta những phần thưởng tức thời về tinh thần, tạo sức ảnh hưởng và động lực cho ta, mặc dù chúng ta sẽ phải trả giá về lâu dài.


  Đối với sự bất tương xứng về sự rõ ràng: khi đối diện với một sự thật không dễ chịu nào đó, ta phải trả một cái giá rõ ràng, đó là cảm thấy rất tồi tệ ngay lập tức. Nhưng lợi ích của việc đó thì lại mơ hồ: trong tương lai, có lẽ bạn sẽ có thể đưa ra những quyết định đúng đắn hơn, bởi bạn đã có tấm bản đồ chính xác hơn về hiện thực; nhưng hiện tại, bạn chưa biết thời gian và cách thức để có được tấm bản đồ như thế.


  Đối với sự bất tương xứng về mức độ: việc có thói quen vận dụng tư duy trinh sát có giá trị cực lớn. Nhưng để tập thành thói quen này, bạn phải thường xuyên hành động theo tư duy trinh sát, dù mỗi hành động như thế đều đi kèm với một cái giá phải trả nho nhỏ nào đó. Những hành động đó có thể là nhận ra lỗi sai của mình, kiên quyết không gian lận, hoặc tương tự như thế. Nhìn chung, những hành động theo tư duy trinh sát đều đáng để ta thực hiện, nhưng sẽ luôn có những cám dỗ thường trực khiến ta muốn nói với bản thân: “Mình sẽ làm điều đúng đắn vào lần tới!”.


  Tất cả những điều này có nghĩa là nếu để tiềm thức của chúng ta tự quyết định khi nào ta cần dùng tư duy trinh sát thì chúng ta sẽ sử dụng lối tư duy này ít hơn mức cần thiết rất nhiều.


  Hoặc chúng ta có thể hiểu theo hướng lạc quan hơn như sau: Khi bạn nắm quyền điều khiển cơ chế chuyển đổi giữa tư duy trinh sát và tư duy chiến binh của não bộ, bạn có cơ hội đạt được nhiều lợi ích hơn với cái giá phải trả thấp hơn.




  PHẦN III


  CÁCH NHẬN BIẾT BẠN ĐANG ÁP DỤNG TƯ DUY TRINH SÁT


  Có hai loại tự nhận thức: loại khó và loại khó hơn.


  Loại tự nhận thức khó là khả năng nhận ra “Mình thường áp dụng tư duy chiến binh, giống như nhiều người khác”. Có thể bạn còn nhớ hiệu ứng Hồ Wobegon. Theo đó, hầu hết mọi người đều nghĩ họ vượt trội hơn người khác về một đặc điểm tích cực nào đó, như có tính trung thực hoặc lái xe an toàn chẳng hạn. Nếu vậy thì bạn sẽ không ngạc nhiên khi biết rằng hiện tượng hành vi tương tự cũng xuất hiện ở những người có tư duy chiến binh: họ tự đánh giá rằng bản thân họ ít có quan điểm thiên kiến hơn những người khác.


  Đây là hiện tượng hành vi được ghi nhận lần đầu tiên bởi các nhà tâm lý thuộc Đại học Stanford, những người đã đặt tên cho hiện tượng này là “điểm mù thành kiến”. Trong một nghiên cứu, khi các sinh viên tham gia khảo sát được cung cấp thông tin rằng xu hướng chung của con người là nhận công về mình và đổ trách nhiệm cho người khác, các sinh viên này đã tự đánh giá là nguy cơ họ rơi vào xu hướng đó sẽ ít hơn một người Mỹ bình thường khoảng 40%.


  Các bác sĩ thừa nhận quà tặng của trình dược viên có thể tác động đến việc kê đơn của bác sĩ, nhưng là của bác sĩ nói chung chứ không phải của bản thân họ. Trong một ví dụ cụ thể, chỉ có 20% các bác sĩ tham gia khảo sát nghĩ rằng ăn trưa cùng trình dược viên có thể tác động đến quyết định kê đơn của mình, nhưng các bác sĩ này lại ít lạc quan hơn nhiều về khả năng duy trì sự công tâm của các bác sĩ khác: có đến 43% trong số họ cho rằng “một bác sĩ bình thường” có thể bị tác động.


  Tuy nhiên, dù có điểm mù thành kiến nhưng hầu hết chúng ta đều thừa nhận là mình có bị tác động một chút bởi lối lập luận theo động cơ. Chúng ta biết đó là hiện tượng thường thấy, và chúng ta hiểu mình không phải là ngoại lệ. Thậm chí, có khả năng là chúng ta còn có thể nhìn lại và nhận thấy rõ ràng rằng trong quá khứ chính chúng ta cũng từng lập luận theo động cơ.


  Nhưng nhận ra hành vi lập luận theo động cơ dựa trên lý thuyết là một chuyện, nhận ra hành vi đó trong lúc nó đang diễn ra lại là chuyện hoàn toàn khác.


  Và loại tự nhận thức khó hơn chính là khả năng nhận ra “Mình đang lập luận theo động cơ ngay lúc này, về vấn đề cụ thể này”. Khi cố gắng đánh giá mức độ thiên lệch của bản thân về một vấn đề nào đó, chúng ta thường phụ thuộc vào khả năng tự vấn của mình. Chúng ta tự hỏi những câu như “Ý kiến của mình có đang bị thiên lệch hay không?”, “Nhận định này của mình có hợp lý không?”, hoặc “Mình có bị tác động bởi bữa ăn trưa miễn phí của trình dược viên kia không?”.


  Vậy chuyện gì sẽ xảy ra khi chúng ta cố gắng tự vấn bản thân? “Thư ký truyền thông” của chúng ta sẽ can thiệp ngay lập tức để trấn an rằng ý kiến của chúng ta không hề bị thiên lệch. Viên thư ký này sẽ đưa ra vô số lý do hợp lý để chứng minh là không có bất kỳ dấu hiệu thiên lệch nào hết. Và thế là chúng ta đã hoàn thành quá trình tự vấn bản thân, với cảm giác thỏa mãn vì sự khách quan của mình.


  Nhưng thật ra, chúng ta chưa chứng minh được gì cả.


  Trong một bài diễn thuyết trên TED Talk, Kathryn Schulz - tác giả quyển sách Being Wrong (tạm dịch: Sai lầm) - đã nêu ra một câu hỏi: “Chúng ta có cảm giác như thế nào khi phạm sai lầm?”. Và cô trả lời: “Cảm giác của chúng ta khi phạm sai lầm và khi làm đúng là như nhau”.


  Điều này cũng đúng đối với hành vi lập luận theo động cơ. Cảm giác khi ta áp dụng tư duy chiến binh cũng hệt như cảm giác khi ta áp dụng tư duy trinh sát. Quá trình mà não bộ của chúng ta ưu tiên những bằng chứng có lợi cho quan điểm của chúng ta là những quá trình được vận hành trong vô thức. Vì vậy, dù bạn đã tự tìm kiếm bằng chứng về nhận định thiên lệch của bản thân (“Có phải mình đang đánh giá sai ý kiến của John vì mình không thích quan điểm chính trị của anh ấy không?”) và không tìm được bất kỳ bằng chứng nào (“Không, mình không hề quan tâm đến quan điểm chính trị của John khi đánh giá ý kiến của anh ấy”), nhưng điều đó cũng không chứng minh được là bạn không có nhận định thiên lệch.


  Vậy chẳng lẽ khả năng tự nhận thức của chúng ta không giúp ích được gì sao?


  Không hẳn là như vậy. Có một phương pháp tự vấn mà đôi khi bạn có thể áp dụng để xác định liệu bạn có đang lập luận theo động cơ ngay tại thời điểm đó hay không. Và đó chính là nội dung của hai chương tiếp theo.


  Chương 7


  GIẢI PHÁP CHO SỰ TỰ VẤN


  Vài năm trước, tôi có biết một nữ sinh viên trường luật tên là Amy. Cô luôn cảm thấy không vui khi học ngành luật mà không thể lý giải vì sao. Đúng là ban đầu Amy chọn trường luật vì áp lực của cha mẹ cô - những người luôn mong muốn con gái mình trở thành luật sư.


  Nhưng khi ai đó nói cha mẹ cô chính là nguyên nhân cô tiếp tục học luật, Amy một mực phủ nhận: “Không, không, có thể đúng là cha mẹ muốn tôi học luật, nhưng tôi đã chọn ngành này vì bản thân mình”.


  Sau đó, một người bạn của Amy hỏi: “Vậy nếu ngày mai cha mẹ cậu gọi đến và nói: ‘Con gái yêu, cha mẹ đã suy nghĩ kỹ rồi. Cha mẹ không quan tâm con có làm luật sư hay không. Cha mẹ chỉ muốn con được làm điều con thích’, thì lúc đó cậu tính thế nào?”.


  Lúc bấy giờ Amy mới nói: “Nếu vậy thì… mình sẽ nghỉ học luật ngay lập tức”.


  THÍ NGHIỆM TƯỞNG TƯỢNG


  Những gì mà bạn của Amy vừa thúc đẩy cô thực hiện là một ví dụ của thí nghiệm tưởng tượng. Thay vì chỉ tự hỏi liệu bản thân có đang áp dụng tư duy chiến binh hay không, bạn có thể dùng thí nghiệm tưởng tượng để phát hiện lối tư duy này.


  Thí nghiệm tưởng tượng là một trong số ít những phương pháp được chứng minh là có thể mang lại hiệu quả trong việc chống lại lập luận theo động cơ, đối với những chủ đề liên quan tới hệ tư tưởng.


  Trong một cuộc thử nghiệm điển hình, đối tượng tham gia thử nghiệm được chia làm hai nhóm - nhóm thử nghiệm và nhóm đối chứng9 - và được cho xem hai nghiên cứu. Nghiên cứu thứ nhất cho thấy tử hình là án phạt hiệu quả để trấn áp tội phạm, nghiên cứu thứ hai lại cho thấy đó là một án phạt không hiệu quả. Sau đó, các đối tượng tham gia thử nghiệm được yêu cầu đánh giá mức độ hợp lý về phương pháp luận của mỗi nghiên cứu. Quả nhiên, nghiên cứu mà mỗi người cho là có phương pháp luận hợp lý hơn chính là nghiên cứu có kết luận phù hợp với quan điểm vốn có của họ về án tử hình.


  9 Trong các cuộc thử nghiệm, đối tượng tham gia thử nghiệm thường được chia thành hai nhóm, bao gồm nhóm thử nghiệm và nhóm đối chứng. Nhóm thử nghiệm sẽ được tác động bởi những biến số nhất định - còn gọi là nhân tố thử nghiệm - từ đó cho thấy sự thay đổi trong hành vi của nhóm thử nghiệm. Nhóm đối chứng là nhóm không chịu bất kỳ tác động nào, làm cơ sở để so sánh với những thay đổi ở nhóm thử nghiệm.


  Các chuyên gia đã thử nhiều cách khác nhau để giảm sự thiên kiến của các đối tượng trong nhóm thử nghiệm. Họ kêu gọi: “Chúng tôi hy vọng các bạn sẽ đánh giá những nghiên cứu này một cách khách quan và công tâm nhất có thể. Bạn có thể đặt mình vào vai trò của một thẩm phán hoặc thành viên bồi thẩm đoàn, những người có trách nhiệm phải cân nhắc tất cả các bằng chứng một cách công bằng, không thiên vị”.


  Việc kêu gọi hoàn toàn không có tác dụng. Điều này có lẽ không khiến bạn ngạc nhiên, vì chúng ta đã biết khi người ta tự hỏi “Mình có đang khách quan không?”, câu trả lời của họ hầu như luôn là “Có”. Vậy nên sau khi nghe lời kêu gọi trên, nhóm thử nghiệm vẫn thể hiện lối lập luận theo động cơ hệt như nhóm đối chứng.


  Lúc này, các chuyên gia tự hỏi: “Còn cách nào hiệu quả hơn không?”, và họ chợt nhớ về một phương pháp mà họ từng thấy là có hiệu quả cao trong giới học thuật, thường được áp dụng để đào tạo các nhà nghiên cứu trẻ, đó là đề ra một câu hỏi giả định: Giả sử thử nghiệm này cho ra kết quả ngược lại thì sao?


  Các chuyên gia đã áp dụng phương pháp này với những người trong nhóm thử nghiệm. Họ hỏi: “Nếu nghiên cứu mà bạn đã đọc trước đó cho ra kết quả ngược lại về hiệu quả của án tử hình thì bạn sẽ đánh giá thế nào về phương pháp luận của nghiên cứu đó?”.


  Thiên kiến ở nhóm thử nghiệm lập tức biến mất.


  HÃY CHÚ Ý ĐẾN BAN GIÁM ĐỐC, CHỨ KHÔNG PHẢI THƯ KÝ TRUYỀN THÔNG


  Trong Chương 2, khi giải thích về thuyết “cỗ máy tuyên truyền” của tư duy chiến binh, tôi có nhắc đến hình ảnh ẩn dụ của Robert Kurzban về ban giám đốc và thư ký truyền thông: Ban giám đốc kín đáo bàn bạc để đưa ra những quyết định có lợi nhất cho công ty. Sau đó, họ đưa cho thư ký truyền thông một văn bản tóm tắt nội dung, lý giải những quyết định của họ theo cách có lợi nhất về mặt truyền thông để viên thư ký này có thể dùng đến khi có người hỏi.


  Trong hình ảnh ẩn dụ trên, việc thực hiện một thí nghiệm tưởng tượng tức là bỏ qua những gì thư ký truyền thông của bạn nói về động lực và niềm tin, mà thay vào đó là cho ban giám đốc của bạn thấy nhiều viễn cảnh khác nhau và quan sát xem nhận định của ban giám đốc thay đổi như thế nào trước mỗi viễn cảnh.


  Chẳng hạn như trong ví dụ tôi từng đưa ra về việc ban giám đốc quyết định tổ chức một buổi tiệc từ thiện nhằm lấy lại danh tiếng của công ty sau một vụ bê bối, nhưng họ yêu cầu thư ký truyền thông giải thích với công chúng là “Công ty chúng tôi làm vậy vì chúng tôi quan tâm tới cộng đồng”.


  Giả sử báo chí không đưa tin về buổi tiệc từ thiện đó, và vì thế không giúp ích gì cho việc phục hồi danh tiếng của công ty. Vậy công ty có còn muốn tổ chức buổi tiệc đó không?


  Nếu bạn hỏi thư ký truyền thông thì anh ta sẽ trả lời: “Tất nhiên là có! Chúng tôi không tổ chức buổi tiệc để thu hút sự chú ý của mọi người. Chúng tôi chỉ quan tâm đến việc giúp đỡ những đứa trẻ tuyệt vời kia mà thôi”. Nhưng nếu để ý quan sát ban giám đốc thì bạn sẽ thấy họ không còn hào hứng với việc tổ chức buổi tiệc như trước nữa.


  THÍ NGHIỆM TƯỞNG TƯỢNG CHỈ PHÁT HUY TÁC DỤNG KHI BẠN NGHIÊM TÚC THỰC HIỆN


  Có lẽ bí quyết quan trọng nhất để thí nghiệm tưởng tượng có thể phát huy tác dụng là đảm bảo bạn thật sự tưởng tượng ra tình huống giả định đó, rõ ràng và cụ thể. Đừng chỉ đặt một câu hỏi đại khái cho bản thân, vì làm thế nghĩa là bạn đang mời gọi thư ký truyền thông của mình lên tiếng giải thích.


  Để hiểu vì sao việc thật sự tưởng tượng là vô cùng quan trọng, hãy hình dung có một đứa trẻ sáu tuổi vừa trêu ghẹo một đứa trẻ khác tên là Billy. Mẹ của thằng bé liền mắng con mình. Và để thằng bé hiểu những gì nó vừa làm là sai, người mẹ hỏi: “Nếu con là Billy và ai đó đang trêu chọc con trước mặt bạn bè thì con sẽ cảm thấy thế nào?”.


  Thằng bé lập tức trả lời: “Con thấy không sao hết!”.


  Nhìn vào ví dụ này, bạn có thể phần nào thấy được đứa trẻ sáu tuổi ấy không thật sự tưởng tượng bản thân là Billy để có thể hiểu được cảm giác bị trêu chọc. Thằng bé chỉ nói những gì mà thằng bé nghĩ là câu trả lời “đúng” - một câu trả lời không khiến nó phải thừa nhận mình đã làm sai.


  Chúng ta thường tránh tưởng tượng cụ thể vì không muốn tốn thêm năng lượng nhận thức. Theo bản năng, não bộ của chúng ta có xu hướng chọn những giải pháp dễ dàng và nhanh chóng, dựa trên kinh nghiệm có sẵn, trừ khi buộc phải chọn cách khác. Đây đơn giản chỉ là một chiến lược thiết thực để tránh lãng phí sức lực.


  Nhưng tôi cho rằng đối với nhiều trường hợp, chúng ta tránh tưởng tượng cụ thể vì ta nghĩ mình sẽ không thích kết quả của tình huống giả định đó. So với việc phải hình dung bản thân lắng nghe những lời phê bình mang tính xây dựng cũng như những gì bạn cảm nhận lúc đó, chắc hẳn bạn sẽ thấy dễ chịu hơn nếu chỉ tự nhủ: “Mình sẽ trân trọng những lời phê bình mang tính xây dựng”.


  Có thể chúng ta không nhận ra trong suốt nhiều tháng, thậm chí nhiều năm qua, chúng ta đã luôn tự kể cho bản thân nghe một câu chuyện, thay vì cố gắng hình dung điều gì sẽ thật sự xảy ra.


  Tôi biết điều này từ trải nghiệm thực tế. Vài năm trước, tôi nảy ra ý tưởng về một ứng dụng xóa bỏ thiên kiến. Đó là một trò chơi mà bạn sẽ chơi vài phút mỗi ngày, và dần dần nó sẽ giúp trực giác của bạn trở nên chính xác hơn.


  Ứng dụng này có cơ chế hoạt động như sau: nó đưa ra một loạt dữ liệu, và bạn sẽ cố tìm ra khuôn mẫu chung của các dữ liệu đó. Dữ liệu đó có thể là nhiều cột giá trị khác nhau như “trình độ”, “mức độ hướng ngoại” hay “năng suất”, và nhiệm vụ của bạn là xem xét sơ qua các giá trị đó và rút ra kết luận dựa trên mối tương quan giữa chúng. Người hướng ngoại có thật sự làm việc hiệu quả hơn không? Hay có phải bạn đang bị tâm trí mình đánh lừa và nhìn thấy những khuôn mẫu không có thật?


  Dữ liệu đó cũng có thể là các chỉ số được ghi nhận theo thời gian, chẳng hạn như nhiệt độ trung bình mỗi năm, và bạn phải dự đoán xem chỉ số đó có tăng lên hay không - tức là bạn phải phân biệt được dữ liệu có ích và tín hiệu gây nhiễu bằng trực giác của mình. Sau đó ứng dụng sẽ cho thấy dự đoán của bạn chính xác tới đâu. Và nếu bạn sử dụng ứng dụng thường xuyên, khả năng diễn giải các dữ kiện thực tế của bạn sẽ được cải thiện.


  Tôi đã nghĩ ứng dụng này rất có tiềm năng phát triển và đã dành nhiều ngày liền để nghiên cứu cũng như tìm cách để có thể nhanh chóng thực hiện nó. Tôi hẹn gặp một người bạn để chia sẻ ý tưởng của mình, nhưng thật ngạc nhiên là cô ấy không hề hứng thú với ý tưởng này. Cô ngần ngại nói: “Mình không nghĩ là người ta sẽ muốn sử dụng ứng dụng này về lâu dài”.


  Tôi quả quyết: “Gì chứ? Đương nhiên người ta sẽ muốn dùng ứng dụng này chứ. Mình sẽ cắm cúi chơi trò này bất cứ khi nào rảnh rỗi”.


  Và tôi đã thật lòng tin như vậy… cho đến khi tôi buộc phải hình dung rõ ràng và chi tiết nhất có thể về việc mình chơi trò chơi đó. Tôi tưởng tượng bản thân đang căng mắt nhìn vào màn hình điện thoại với vô số những dữ liệu trừu tượng, cố gắng đoán hết mối tương quan này đến mối tương quan khác, và việc đó diễn ra đều đặn mỗi ngày trong suốt một khoảng thời gian dài.


  Lúc ấy tôi mới nghĩ: “Ôi trời, nếu thế thì mệt mỏi biết bao!”.


  Khi ngẫm lại, tôi nhận ra trước đó tôi chưa từng tưởng tượng bản thân sẽ cảm thấy thế nào nếu sử dụng ứng dụng đó. Tôi cứ nghĩ là mình đã làm vậy, nhưng những gì tôi làm thật ra chỉ là tự hỏi: “Mình sẽ sử dụng ứng dụng này chứ?”, và tâm trí của tôi đã trả lời: “Tất nhiên rồi!”. Tôi chưa từng tưởng tượng cụ thể về việc sử dụng ứng dụng đó.


  Có thể một ngày nào đó tôi sẽ lại nghĩ tới việc phát triển một ứng dụng khác. Nhưng hiện tại thì tôi cảm thấy nhẹ nhõm vì đã không lún sâu vào ứng dụng đầu tiên của mình. Thành thật mà nói, hẳn là cả thế giới cũng thấy nhẹ nhõm khi không bao giờ phải “chịu đựng” ứng dụng “mệt mỏi” đó của tôi.


  Dù có hơi xấu hổ khi nhớ lại ý tưởng tồi của mình, nhưng tôi cũng phần nào cảm thấy dễ chịu khi biết rằng mình không lẻ loi. Kể từ khi gạt bỏ ý tưởng phát triển ứng dụng đầu tiên của mình, tôi đã được nghe về một vài doanh nhân từng mắc sai lầm tương tự: họ hào hứng với sản phẩm họ đang tạo ra, và nếu bạn hỏi “Anh/chị có nghĩ rằng người ta sẽ thấy sản phẩm này có ích không?”, thì họ sẽ đáp “Chắc chắn rồi!”. Khi ấy, các doanh nhân đó cảm thấy họ đã trả lời rất thành thật. Nhưng khi có điều gì đó khiến họ phải thật sự tưởng tượng về quá trình sử dụng sản phẩm, họ sẽ một phen lúng túng vì phát hiện bản thân không hề muốn sử dụng sản phẩm của chính mình.


  Có một công ty tư vấn kinh doanh từng tạo ra một ứng dụng chuyên gửi email hàng tuần hoặc hàng tháng để kiểm tra tiến độ công việc của người dùng, đồng thời nhắc nhở họ phải “làm tới nơi tới chốn”. Công ty đó nghĩ rằng ứng dụng này có thể giúp người dùng nâng cao năng suất và hoàn thành mục tiêu công việc. Vì thế, họ đã đầu tư rất nhiều để phát triển ứng dụng này.


  Tuy nhiên, những người dùng đầu tiên cảm thấy phần mềm này thật phiền phức và gọi đó là “phần mềm càm ràm”. Sau này nhìn lại, vị lãnh đạo của công ty tư vấn đó thừa nhận lẽ ra ông đã tiết kiệm được rất nhiều thời gian và tiền bạc nếu từ đầu ông chịu suy nghĩ thấu đáo về câu hỏi “Bản thân mình có muốn dùng phần mềm này không?”. Hiển nhiên, giờ đây ông biết rõ câu trả lời của mình: “Không, mình rất ghét phần mềm này”.


  Sau đây, tôi sẽ trình bày ba trong số những thí nghiệm tưởng tượng hữu ích nhất mà tôi và nhiều người khác thường sử dụng, bao gồm: Bài kiểm tra thực tiễn, Bài kiểm tra khách quan, và Bài kiểm tra định kiến cá nhân.


  1. Bài kiểm tra thực tiễn


  Giả sử bạn rất hiếm khi tập thể dục, và bạn ước gì mình có thể tập thể dục thường xuyên hơn, nhưng đơn giản là bạn không có thời gian. “Giá mà mình không phải làm việc ở văn phòng nhiều như hiện tại thì mình sẽ đến phòng gym mỗi sáng”, bạn thở dài.


  Bạn thấy suy nghĩ của mình hợp lý. Và có thể suy nghĩ đó là đúng. Nhưng để chắc chắn hơn, hãy thử làm một thí nghiệm tưởng tượng xem sao.


  Hãy tưởng tượng bạn có thêm một giờ đồng hồ mỗi ngày để tập thể dục. Cụ thể hơn, hãy tưởng tượng ngay lúc này bạn có thể dừng thời gian lại, đi tập thể dục trong vòng một giờ và quay lại làm việc. Bạn không bị mất thời gian, cũng không bị giảm năng suất.


  Bạn sẽ phản ứng: “Tuyệt vời, mình sẽ đến phòng gym ngay!”, hay “Thật ra thì… mình có thể đến phòng gym, nhưng mình cần giữ sức cho dự án lớn mà mình đang thực hiện. Chắc là mình nên để ‘một giờ có thêm’ này từ từ trôi qua”?


  Nếu hóa ra “không có thời gian” không phải là trở ngại thật sự đối với quá trình tập thể dục của bạn, thì bạn có đăng ký tập gym hay không cũng không thành vấn đề. Có thể bạn sẽ luôn tìm ra lý do “chính đáng” để không tập thể dục.


  Nhưng ít nhất, một khi bạn đã nhận ra “không có thời gian” chỉ là cái cớ, bạn có thể nghĩ xem trở ngại thật sự là gì và có thể được giải quyết như thế nào. Nếu tập gym khiến bạn cảm thấy quá nhàm chán thì bạn có thể thử nghe nhạc hoặc nghe sách nói trong lúc tập. Hoặc nếu không thích chạy bộ thì bạn có thể chuyển sang khiêu vũ, kickboxing hay một hoạt động nào đó thú vị hơn.


  Mỗi người sẽ có những lý do khác nhau để không thích tập gym. Nhưng điều quan trọng mà tôi muốn nói ở đây là bạn sẽ không thể giải quyết vấn đề cho đến khi bạn trực tiếp đối mặt với lý do thật sự khiến bạn né tránh phòng gym. Đừng để thư ký truyền thông của bản thân khiến bạn tin vào cái cớ nghe có vẻ hợp lý mà anh ta tạo ra.


  2. Bài kiểm tra khách quan


  Nửa đầu của năm 1985 là quãng thời gian “trì trệ và chán nản” đối với các nhà lãnh đạo của tập đoàn Intel.


  Trước giai đoạn đó, Intel là một công ty rất thành công trong ngành sản xuất chip nhớ. Nhưng đến năm 1984, các công ty Nhật Bản đã chế tạo được chip nhớ hiệu quả hơn và nhanh hơn so với chip của Intel. Khi nhận thấy thị phần của đối thủ ngày càng lớn trong khi thị phần của công ty mình ngày càng thu hẹp, các nhân viên cấp cao của Intel đã tranh luận hàng tháng trời để tìm lời đáp cho câu hỏi “Làm thế nào để lật ngược tình thế?”, nhưng tất cả vẫn vô vọng.


  Sau đây là những gì Andy Grove - một trong những nhà đồng sáng lập Intel - kể lại về cuộc trò chuyện đã giúp Intel chuyển mình vào giữa năm 1985:


  Tôi ngồi trong văn phòng với chủ tịch kiêm CEO của Intel - Gordon Moore - và bàn về tình thế tiến thoái lưỡng nan của công ty. Tâm trạng của chúng tôi lúc ấy rất tệ. Tôi nhìn mông lung ra cửa sổ, về phía vòng đu quay đang chuyển động của công viên giải trí Great America ở phía xa, rồi tôi quay sang Gordon và hỏi: “Nếu chúng ta bị loại khỏi ban giám đốc và một CEO mới được mời về để thay thế, anh nghĩ anh ta sẽ làm gì?”.


  Gordon lập tức trả lời: “Anh ta sẽ dừng sản xuất chip nhớ”. Tôi sững sờ nhìn Gordon. Lát sau, tôi đề nghị: “Vậy tại sao anh và tôi không bước ra khỏi cánh cửa này, quay lại và tự mình làm việc đó?”.


  Phương án này không phải là những gì họ sẽ cân nhắc, hoặc dám cân nhắc trước đó. Chip nhớ là sản phẩm đã làm nên danh tiếng của Intel. Ý nghĩ “không còn là một công ty chuyên về chip nhớ” khiến các nhà lãnh đạo của Intel bị sốc, như thể một tín đồ tôn giáo ngoan đạo nghĩ về việc vi phạm giáo điều vậy.


  Nhưng đôi khi cách rõ ràng nhất để nhận ra tư duy chiến binh của chính mình là xem xét sự khác biệt giữa cách bản thân tự ra quyết định cho mình, và cách bản thân ra quyết định cho người khác (hoặc trong vai trò của người khác). Khi Andy và Gordon nghĩ về quyết định của họ trong vai trò của một người không đặt quá nhiều cảm xúc vào danh tiếng của Intel, họ dễ dàng nhận ra cách suy nghĩ của mình đã bị danh tiếng đó tác động như thế nào.


  Cuộc trò chuyện trên cũng là nguyên nhân vì sao Intel quyết định ngừng kinh doanh sản phẩm chip nhớ vang bóng một thời, và thay vào đó là đẩy mạnh chế tạo vi mạch xử lý. Nếu từng sở hữu một chiếc máy tính cá nhân, hẳn bạn đã biết diễn biến tiếp theo của câu chuyện này: Intel chiếm lĩnh thị trường vi mạch điện tử và thuận lợi giữ vững vị trí gã khổng lồ trong ngành công nghệ.


  Những gì Andy và Gordon đã thực hiện chính là một phiên bản điển hình của “bài kiểm tra khách quan”: bạn tưởng tượng một người nào đó sẽ ra quyết định thay cho bạn trong tình huống bạn đang đối mặt. Người đó phải là người có năng lực, lý trí và mục tiêu giống như bạn.


  Hoặc nói cách khác, bạn có thể tưởng tượng vấn đề mình đang gặp phải là vấn đề của người khác, và bạn chỉ đang cố gắng đưa ra quyết định phù hợp thay người đó: “Nếu một người bạn của mình đang gặp phải tình huống này và cần lời khuyên của mình thì mình sẽ khuyên người bạn đó thế nào?”.


  Cả hai cách nhìn nhận vấn đề trên đều là “bài kiểm tra khách quan”. Cả hai đều phát huy tác dụng thông qua việc xóa bỏ những thiên kiến cá nhân mà bạn có khi quá tập trung vào một vấn đề nào đó chỉ vì đó là vấn đề của mình.


  3. Bài kiểm tra định kiến cá nhân


  Đây là một thí nghiệm tưởng tượng giúp tôi nhận ra đánh giá của tôi về người khác bị ảnh hưởng bởi cảm xúc của tôi dành cho họ nhiều như thế nào. Tôi gọi đây là “bài kiểm tra định kiến cá nhân”, theo đó bạn sẽ tự hỏi: “Nếu một người khác nói hoặc làm những điều tương tự thì nhận định của mình về những lời nói hoặc hành động đó có khác đi không?”.


  Ví dụ, Bill - một đồng nghiệp của tôi - nêu ý kiến: “Chúng ta nên nhanh chóng đưa sản phẩm ra thị trường và lấy ý kiến đánh giá của khách hàng, thay vì cứ liên tục kiểm tra và điều chỉnh như hiện nay. Chúng ta không thể cứ trì hoãn thế này được”.


  Đối với tôi, Bill là một người quá tự mãn và thích ganh đua. Cảm nhận đầu tiên của tôi là thấy khó chịu trước sự tự tin thái quá của Bill và cách Bill lợi dụng tình hình hiện tại để đánh bóng bản thân. Tôi lập tức nhìn ra những hậu quả tồi tệ có thể xảy ra nếu chúng tôi làm theo cách của Bill. Chẳng hạn, chúng tôi có thể mất nhiều khách hàng tiềm năng nếu họ phát hiện sản phẩm của chúng tôi đầy lỗi và không có gì hấp dẫn trong lần tương tác đầu tiên. Hoặc thông tin mà chúng tôi có được từ phản ứng của khách hàng dùng thử có thể không hề hữu ích, vì chúng tôi sẽ thực hiện những thay đổi lớn trên sản phẩm của mình và nó sẽ hoàn toàn khác so với sản phẩm dùng thử.


  Nhưng tôi có dám tự tin khẳng định là mình muốn gạt bỏ đề xuất đó không phải vì đó là đề xuất của Bill không?


  Tôi đơn giản có thể tự hỏi: “Có phải cảm nhận của mình về Bill đã ảnh hưởng đến cách mình đánh giá đề xuất của anh ấy hay không?”. Nhưng chắc chắn thư ký truyền thông của tôi sẽ trả lời: “Đương nhiên là không”. Tôi thậm chí có thể tự hỏi: “Nếu đề xuất này của ai đó chứ không phải Bill thì mình có nghĩ khác đi không?”. Nhưng đây vẫn chỉ là một câu hỏi suông và bộ não của tôi vẫn sẽ trả lời là “Không” sau khi đối chiếu với hình tượng mà nó có về tôi - một người khách quan, lý trí, và tất nhiên sẽ không bị tác động bởi những yếu tố không liên quan.


  Thay vì tự hỏi những câu hỏi như vậy, việc tôi cần làm là tưởng tượng những đề xuất đó được đưa ra bởi một người khác, một người đã để lại cho tôi ấn tượng tốt hơn Bill. Ví dụ, tôi sẽ tưởng tượng Lisa đã đưa ra những đề xuất đó, và tôi sẽ để ý xem mình cảm thấy thế nào.


  Tôi thường dùng bài kiểm tra này khi thấy bản thân có phản ứng tiêu cực với một người nào đó mà tôi không thích, hoặc để kiểm chứng xem có phải tôi đang áp dụng những tiêu chuẩn nhất định cho bản thân và nhóm lợi ích của mình, nhưng lại áp dụng những tiêu chuẩn khác cho những người khác hay không.


  Tôi là một thành viên của phong trào Effective Altruism - một phong trào đặt mục tiêu giúp đỡ thế giới theo cách hiệu quả nhất có thể, thông qua việc vận dụng lý lẽ và chứng cứ. Nếu một blogger nào đó chỉ trích Effective Altruism vì một vài thành viên của phong trào đã đưa ra những lập luận tự tin thái quá thì phản ứng đầu tiên của tôi sẽ là lên tiếng phản đối: “Những thành viên đó không đại diện cho mọi người trong Effective Altruism. Thật không công bằng khi chỉ trích cả phong trào chỉ vì một vài thành viên không tốt!”.


  Nhưng rồi tôi đã tưởng tượng những lời chỉ trích của blogger đó là nhằm vào một phong trào khác. Tôi có còn cảm thấy bất công không, nếu người ta chỉ trích cả phong trào vì phát ngôn của vài thành viên thuộc phong trào đó?


  Bài kiểm tra khách quan, bài kiểm tra thực tiễn và bài kiểm tra định kiến cá nhân chỉ là ba trong số những thí nghiệm tưởng tượng mà tôi cho là hữu dụng, nhằm kiểm tra lại cách lý giải của thư ký truyền thông về nguyên nhân của những hành động và cảm nhận của chúng ta.


  Mặc dù mỗi thí nghiệm tưởng tượng trên đều có giá trị riêng, nhưng tôi nêu ra những thí nghiệm này chủ yếu để làm ví dụ cho một nguyên tắc chung. Như chúng ta đã tìm hiểu trong Chương 2, nguyên nhân chúng ta khó từ bỏ tư duy chiến binh là vì chúng ta không thấy được bản thân sẽ có những động lực như thế nào trong thế giới phản hiện thực, và vì thế chúng ta không thể nhận ra mình đã lập luận khác đi trong thế giới phản hiện thực đó. Thí nghiệm tưởng tượng là một phương pháp có thể giúp bạn nhìn vào thế giới phản thực tế và cho bạn thấy được cơ chế hoạt động của bộ não của bạn.


  Một khi đã hiểu tường tận về nguyên tắc chung này, bạn có thể vận dụng ba bài kiểm tra nói trên theo vô số các cách khác nhau để phục vụ cho những mục đích khác nhau của mình.


  Ví dụ, bạn phát hiện bản thân đang bảo vệ một việc làm nào đó của công ty mình. Hãy tưởng tượng một công ty khác đã làm việc đó. Bạn có còn muốn biện minh cho việc làm đó không?


  Ví dụ, bạn biết được kết quả của một sự kiện nào đó và nghĩ thầm: “Điều này rõ ràng quá mà. Mình đã đoán trước mọi chuyện sẽ như vậy rồi”. Hãy tưởng tượng sự kiện đó đã kết thúc khác đi. Bạn có còn nghĩ bản thân sớm đã đoán trước được kết quả đó không?


  Ví dụ, một người bạn hoặc một đồng nghiệp mà bạn rất tôn trọng đang đưa ra ý kiến X, và bạn đồng ý với họ. Bạn tin rằng bạn đồng tình với X không phải vì đồng nghiệp của bạn cũng thế. Và có thể niềm tin của bạn là đúng. Nhưng hãy tưởng tượng người đồng nghiệp đó đã thay đổi quan điểm và nói với bạn: “Thật ra giờ tôi lại thấy Y mới đúng, anh thấy X đúng ở chỗ nào ấy nhỉ?”. Vậy bạn vẫn tin X đúng chứ?


  HIỂU ĐÚNG VỀ THÍ NGHIỆM TƯỞNG TƯỢNG


  Thí nghiệm tưởng tượng không phải là những nhà tiên tri, nó không thể cho bạn câu trả lời “chính xác” về việc bạn nên đưa ra những quyết định gì hay đâu là giải pháp đúng đắn cho vấn đề của bạn. Tất cả những gì thí nghiệm tưởng tượng có thể cho bạn thấy là liệu nhận định của bạn có đang bị ảnh hưởng bởi các động cơ của bạn hay không.


  Nếu thí nghiệm tưởng tượng cho thấy bạn đang đánh giá bản thân khác với cách bạn sẽ đánh giá người khác trong tình huống tương tự, thì điều đó không đồng nghĩa là bạn “nên” đánh giá bản thân bằng những tiêu chí mà bạn đã dùng để đánh giá người khác. Vì khi đó, vấn đề mà bạn gặp phải vẫn có thể lặp lại, chỉ là nó sẽ diễn ra theo hướng ngược lại mà thôi.


  Trong lúc tìm kiếm thông tin cho quyển sách này, tôi tìm thấy một nghiên cứu từ những năm 1970. Theo nghiên cứu đó, những nhà khoa học “giỏi nhất” trong nhiệm vụ Apollo cũng là những người cứng nhắc nhất và kiên quyết không thay đổi quan điểm của họ, bất chấp bằng chứng thực tế là gì.


  Với tôi, kết quả của nghiên cứu đó thật khó hiểu, khiến tôi không khỏi băn khoăn. Tôi bắt đầu nghĩ về những lý do kết quả đó có thể sai: “Chuyên gia xã hội học này không chia sẻ bất kỳ dữ kiện nào. Không ai có thể kiểm tra xem ông đã xác định mọi thứ bằng cách nào và liệu ông có cố tình lựa chọn dữ kiện để củng cố quan điểm cá nhân hay không. Mình không nên tin kết quả nghiên cứu này hoàn toàn”.


  Sau đó, tôi miễn cưỡng thực hiện một thí nghiệm tưởng tượng: tôi tưởng tượng kết quả nghiên cứu của ông đã chứng minh điều ngược lại, theo đó, những nhà khoa học giỏi nhất là những người vô cùng khách quan. Phản ứng của tôi lúc ấy thế nào?


  Tôi nhận thấy rằng trong thế giới phản thực tế đó, phản ứng của tôi sẽ là “Tuyệt vời, nghiên cứu này có vẻ đáng tin đấy”, và chắc hẳn tôi sẽ lưu lại nghiên cứu đó nhằm trích dẫn trong sách của mình khi cần.


  Vậy tôi phải hiểu thế nào về kết quả của thí nghiệm tưởng tượng vừa rồi? Tôi có nên kết luận rằng theo nguyên tắc nhất quán, tôi phải trích dẫn nghiên cứu đó trong sách của mình, dù tôi không thích kết quả của nó, vì đó là những gì tôi sẽ làm nếu kết quả của nghiên cứu đó phù hợp với ý của tôi?


  Tôi không nghĩ vậy. Tôi nghĩ kết luận hợp lý nhất không phải là tôi đang nghi ngờ một cách thái quá những “kết quả không hợp ý mình”, mà là tôi chưa đủ nghi ngờ đối với những “kết quả hợp ý mình”. Việc nhận ra được điều này đã giúp tôi tăng mức độ nghi ngờ mỗi khi đánh giá những bằng chứng mà tôi cho là phù hợp với nghiên cứu của mình.


  Do đó, bạn không nên mặc định rằng phản ứng của bạn trong thí nghiệm tưởng tượng đại diện cho câu trả lời “thực tế”; mọi chuyện có thể diễn ra theo hướng hoàn toàn ngược lại.


  Đó có thể là một tình huống mà bạn có lý do chính đáng để có những phản ứng không nhất quán. Ví dụ, bạn thấy lời xin lỗi của một chính khách nào đó là chân thành, nhưng nếu lời xin lỗi này đến từ một chính khách khác thuộc phe mà bạn không thích thì bạn sẽ thấy khó chấp nhận hơn. Đây có thể là dấu hiệu của tư duy chiến binh. Nhưng cũng có thể vì vị chính khách đó từng thể hiện những phẩm chất đáng tin cậy trong quá khứ, nên bạn có lý do chính đáng để tin tưởng lời xin lỗi của ông ấy hơn so với lời xin lỗi của một chính khách khác.


  Tóm lại, bạn nên xem thí nghiệm tưởng tượng như một phương pháp có thể mang đến cho bạn một góc nhìn giá trị khác, bên cạnh góc nhìn ban đầu của bạn. Nếu kết quả của thí nghiệm tưởng tượng mâu thuẫn với nhận định bạn đã có từ trước, thì đó vẫn chưa phải là bằng chứng cho thấy nhận định của bạn sai, mà chỉ là dấu hiệu cho thấy bạn nên xem xét vấn đề kỹ hơn nữa mà thôi.


  Chương 8


  CÁI GIÁ CỦA VIỆC NÓI NHẢM


  Vài tuần trước đợt tranh cử tổng thống Mỹ năm 2008, chuyên gia thống kê Nate Silver đã dự đoán Đảng Dân chủ sẽ thắng. Theo tính toán của ông, Obama có 73,5% cơ hội đắc cử.


  Nhà phê bình Joe Scarborough nghĩ dự đoán của Silver thật vô lý. Ông công khai nói về Silver: “Bất kỳ ai nghĩ rằng các đối thủ trong cuộc đua này không có cơ hội chiến thắng ngang nhau thì người đó là kẻ cứng nhắc và chỉ biết đến lý thuyết. Họ cần phải tránh xa máy đánh chữ, máy vi tính, laptop và microphone trong mười ngày tới, vì những gì họ nói sẽ trở thành trò cười”.


  Silver đáp lời Scarborough trên Twitter của mình: “Nếu anh tin cơ hội chiến thắng của hai ứng cử viên là ngang nhau, chúng ta hãy đánh cược xem sao. Nếu Obama thắng thì anh quyên góp 1.000$ cho Hội chữ thập đỏ; nếu Romney thắng thì tôi sẽ là người quyên góp. Được chứ?”.


  Nhưng Scarborough tìm cách né tránh cuộc cá cược: “Tại sao cả hai chúng ta không cùng nhau quyên góp 1.000$ cho Hội chữ thập đỏ ngay bây giờ luôn đi? Người Mỹ cần sự giúp đỡ của chúng ta ngay lúc này. #Hãygiúpđỡhàngxómcủachúngta”.


  Silver tăng tiền cược lên gấp đôi: “Ý tưởng hay hơn đây: Hãy cược 2.000$”.


  Và ngay sau đó Scarborough cũng nỗ lực gấp đôi để né tránh: “Nếu anh có 2.000$ để cá cược thì hãy quyên góp số tiền đó cho nạn nhân của cơn bão vừa rồi đi. Người Mỹ cần sự giúp đỡ của chúng ta. #bãoSandy”.


  Vài ngày sau đó, khi xuất hiện trên chương trình Colbert Report10, Silver đã giải thích tại sao ông kiên quyết đánh cược đến vậy: “Việc đánh cược cho thấy mức độ nghiêm túc của bạn. Khi bạn đặt cược vào ý kiến của mình, điều đó có nghĩa là bạn nghiêm túc với ý kiến đó và bạn thật sự có động lực để đưa ra ý kiến chính xác chứ không phải muốn nói gì thì nói. Nhiều người cứ xuất hiện trên truyền hình và nói những điều họ muốn mà không hề dựa trên bất kỳ căn cứ nào. Hành động đó dần trở thành trò tiêu khiển cho một bộ phận khán giả…”.


  10 Cobert Report là một chương trình truyền hình mô phỏng bản tin thời sự nhưng thực chất là một chương trình hài châm biếm, đả kích các vấn đề về chính trị, đời sống, xã hội của Mỹ.


  Ngay lúc đó, Colbert - người dẫn chương trình - đột ngột cắt ngang lời của Silver: “Anh đang dùng cách dài nhất tôi từng thấy để diễn tả một kẻ nói nhảm!”.


  Tôi nhắc đến chuyện này không phải để chỉ trích Joe Scarborough. Suy cho cùng, mục đích tôi viết quyển sách này là để giúp cho bạn thấy não bộ của chúng ta rất thường đánh lừa chúng ta. Và chúng ta thường không nhận ra chuyện này cho đến khi thật sự bị lôi vào cuộc chơi, khi sai lầm của chúng ta có thể làm tổn hại túi tiền hoặc thanh danh của mình.


  Thật ra, tôi cũng từng trải qua nhiều tình huống tương tự Joe Scarborough: tôi tự tin đưa ra một nhận định, ai đó hỏi tôi có dám đặt cược vào nhận định của mình không và bỗng nhiên tôi thấy bản thân không còn tự tin như lúc đầu nữa.


  Trong một bữa ăn tối cùng bạn bè, chúng tôi có nói về một người mà tất cả chúng tôi đều quen. Tôi nghĩ anh ta gần ba mươi tuổi. Cô bạn Anna của tôi nói: “Không đâu, mình nghĩ anh ta khoảng bốn mươi tuổi thì đúng hơn”. Tôi phản đối: “Không thể nào!”. Anna liền hỏi: “Vậy cậu muốn đánh cược với tớ không? Tớ cược là anh ta ít nhất cũng bốn mươi tuổi rồi đấy”.


  Ngay khi Anna nói vậy, tôi lập tức nhớ đến những người có vẻ ngoài trẻ trung nhưng đã khiến tôi rất ngạc nhiên khi biết tuổi thật của họ và tôi thấy mình không còn chắc chắn như lúc ban đầu. Thế là tôi e dè đáp: “Thôi, mình không cá đâu”.


  Việc đánh cược đôi khi còn được gọi là “cái giá của việc nói nhảm” (theo nhà kinh tế Alex Tabarrok). Đánh cược biến những bất đồng ngoài miệng thành tình huống đặt-cược-hoặc-im-miệng với cái giá phải trả nhất định, vậy nên bạn không thể tùy tiện đưa ra bất kỳ nhận định vớ vẩn nào mà bạn muốn. Đánh cược cũng là một cách để gia tăng một hoặc nhiều động lực trinh sát mà chúng ta đã đề cập ở Chương 4, cụ thể là hệ quả và trách nhiệm. Đánh cược khiến bạn phải thật sự “dấn thân vào cuộc chơi”.


  ĐÁNH CƯỢC


  Tôi dùng khái niệm “đánh cược” theo nghĩa rộng.


  Đó có thể là một vụ đánh cược bằng tiền như thông thường, giống như vụ đánh cược của Silver. Đó cũng có thể là một vụ đánh cược bằng danh dự, và phần thưởng cho người đưa ra câu trả lời đúng về một vấn đề nào đó là sự tán thưởng của mọi người.


  Tiền cược thường không phải là yếu tố quan trọng trong các vụ đánh cược thế này.


  Nhiều vụ đánh cược công khai có khoản tiền đặt cược rất nhỏ. Năm 2013, khi hai chuyên gia kinh tế Tyler Cowen và Bryan Caplan tranh luận trên mạng Internet về tỷ lệ thất nghiệp trong vòng hai mươi năm tiếp theo, mức tiền cược của họ thậm chí còn không quá 10 đô-la. Tyler cược 10 đô-la rằng tỷ lệ này sẽ không giảm xuống mức thấp hơn 5%, còn Bryan cược 1 đô-la cho kết quả ngược lại. (Kết quả là Tyler đã thua. Tháng Một năm 2016, tỷ lệ thất nghiệp của Mỹ giảm còn 4,9%.)


  Năm 1974, trong vụ đánh cược về sự tồn tại của lỗ đen vũ trụ, nhà vật lý Stephen Hawking đã nhận thua trước nhà vật lý Kip Thorne - đồng nghiệp của ông - và phải trả phí mua tạp chí Penthouse trong vòng một năm cho Thorne.


  Đối với các giáo sư kinh tế hoặc nhà vật lý trung niên, 10 đô-la hoặc chi phí mua tạp chí cả năm thật sự không đáng là bao. Nhiều người quen của tôi thậm chí còn không dùng tiền để đánh cược. Thay vào đó, họ đánh cược bằng những hình phạt như “người thua phải đội một cái nón lòe loẹt”.


  Rõ ràng, người ta không nhất thiết phải đánh cược vì tiền. Thường thì tiền chỉ có tác dụng làm cho vụ đánh cược trở nên chính thức. Trong những ví dụ tôi vừa đề cập, những gì được mang ra đặt cược chính là danh tiếng (uy tín), không phải tiền.


  Ngoài đặt cược bằng tiền hay danh tiếng, bạn cũng có thể dùng những “cái giá phải trả” khác để đánh cược cho niềm tin của mình.


  Câu chuyện về Stephen Gass là một ví dụ điển hình về việc đánh cược không cần tiền, nhưng cái giá của ván cược đó là rất cao. Gass là một luật sư, bác sĩ kiêm thợ mộc không chuyên, và ông là người đã chế tạo máy cưa bàn có tính an toàn cao. Cưa bàn là những máy cưa được thiết kế theo hình dáng một chiếc bàn, với các lưỡi cưa vô cùng sắc bén nhô lên giữa mặt bàn và có tốc độ xoay lên tới 160 km/giờ. Bạn có thể tưởng tượng cưa bàn nguy hiểm tới mức nào; trên thực tế, mỗi năm có hàng ngàn người bị thương vì sử dụng loại thiết bị này.


  Cưa bàn do Gass sáng chế - được ông đặt tên là “SawStop” - có khả năng dừng hoạt động ngay khi tiếp xúc với da người. SawStop có bộ cảm biến để phát hiện năng lượng điện trên da người và kích hoạt thiết bị hãm lưỡi cưa.


  Để chứng minh tính hiệu quả của SawStop, Gass đã trình diễn trực tiếp trên sóng truyền hình: ông đưa ngón tay của mình vào một lưỡi cưa đang quay, và lưỡi cưa dừng lại ngay lập tức. (Thật sự tim tôi đã ngừng một nhịp khi chứng kiến màn đánh cược này của Gass trên ti-vi.) Thật khó tưởng tượng một người nào đó có thể dùng chính thân thể mình để thể hiện sự tự tin đối với tuyên bố của họ. Có thể nói Gass đã thật sự “dấn thân” vào cuộc chơi.


  Sau đây là một ví dụ mang tính lịch sử về việc giải quyết bất đồng bằng cách thật sự “dấn thân” vào cuộc chơi:


  Sau cuộc Nội chiến Hoa Kỳ, nhiều người dân sống ở miền Bắc nước Mỹ không tin tưởng người Anh. Họ ngờ rằng người Anh vốn đã luôn ngấm ngầm ủng hộ phe miền Nam và luôn cầu mong Liên bang miền Bắc tan rã; vì thế, giờ đây khi phe miền Bắc đã giành chiến thắng, rất có thể người Anh đang có tư tưởng đối nghịch với nước Mỹ.


  Một công dân miền Bắc tên Gilbert Bates thường xuyên vướng vào những cuộc tranh cãi không hồi kết với bạn bè về lập trường chính trị của Anh. Bạn của Bates khẳng định nước Anh là kẻ thù của Mỹ, còn Bates luôn bày tỏ sự hoài nghi đối với quan điểm này. Hai bên cứ tranh cãi, giải tán, rồi lặp lại vào ngày hôm sau.


  Cuối cùng, Bates quyết định sẽ giải quyết sự bất đồng ý kiến này bằng cách đặt cược vào quan điểm của mình. Anh tuyên bố sẽ đi thuyền đến nước Anh, và đi bộ khắp quốc gia này trong lúc giương cao cờ Mỹ. Nếu những gì Bates nhận định về lập trường của người Anh là đúng, thì anh sẽ được họ tiếp đón nồng hậu.


  “Anh sẽ bị tống giam mất thôi”, một người bạn của Bates cảnh báo.


  “Anh sẽ bị giết luôn đấy”, những người khác nói.


  Bất chấp những nhận định đó của bạn bè, Bates lên thuyền đi từ New York đến Glasgow vào năm 1872. Từ Glasgow, Bates đi tàu lửa đến biên giới nước Anh, giương cao quốc kỳ Mỹ và bắt đầu chuyến bộ hành xuyên nước Anh.


  Sau gần năm trăm cây số, Bates đã chứng minh mình đúng. Một tờ báo đã đưa tin về chuyến bộ hành của anh như sau:


  Dọc đường đi, Bates đã được đón tiếp một cách nồng nhiệt với tinh thần hữu nghị. Với anh, chặng đường qua Oxford là đáng nhớ nhất. Đây là nơi mà những người bạn ở Mỹ của Bates đã bảo rằng sẽ đặt dấu chấm hết cho sự nghiệp của anh, và đây cũng là nơi mà các sinh viên đại học đã chào đón Bates bằng tình cảm chân thành và ấm áp.


  Tôi ngưỡng mộ quyết tâm của Bates trong việc chứng minh mình đúng qua một vụ đánh cược, nhưng tôi không có ý khuyến khích bạn đi bộ năm trăm cây số mỗi khi bạn nghĩ bạn bè mình nói điều gì đó ngu ngốc.


  Không bàn tới hành trình gian khổ Bates phải thực hiện trong vụ đánh cược vừa kể trên, mọi cuộc đánh cược khác đều tuân theo một nguyên tắc chung: nếu ai đó đưa ra một lời tuyên bố (chẳng hạn “Nước Anh không phải là kẻ thù của Mỹ”), thì hầu như luôn có cách để biến tuyên bố đó thành một dự đoán có thể kiểm chứng được (chẳng hạn “Nếu một người nào đó thực hiện cuộc bộ hành xuyên nước Anh, người đó sẽ được đón tiếp nồng hậu”). Và việc người đưa ra lời tuyên bố đó có sẵn sàng đặt cược vào dự đoán của mình hay không sẽ cho chúng ta thấy họ thật sự tin tưởng vào tuyên bố của mình, hay họ chỉ nói cho sướng miệng mà thôi.


  Đánh cược thường được xem là cách để củng cố tư duy trinh sát của người khác. Nhưng như bạn đã biết, trong quyển sách này tôi chỉ muốn tập trung vào câu hỏi “Làm thế nào để củng cố tư duy trinh sát của bản thân?”, hay nói cách khác là “Cái giá mà ta phải trả cho việc nói nhảm là gì?”.


  ĐÁNH CƯỢC CÔNG KHAI


  Cách đầu tiên và chủ yếu để ta thấy được cái giá của việc nói nhảm là chủ động đánh cược - tự đẩy bản thân vào cuộc chơi, đặt cược tiền, danh tiếng hoặc những điều quan trọng khác của bạn vào nhận định của chính bạn.


  Có rất nhiều blogger đã chủ động đánh cược như thế. Bryan Caplan - người tôi vừa đề cập ở đầu chương này - nổi tiếng là thường đề nghị người khác đánh cược để giải quyết bất đồng quan điểm giữa ông và người đó. Vào năm 2008, ông cược rằng trong vòng mười năm tới “có không quá năm trăm người thiệt mạng trong các vụ nổi loạn và khủng bố tại Pháp”. (Caplan thắng.) Vào năm 2014, khi nhiều bình luận viên tự tin khẳng định Ebola sẽ giết chết hàng chục ngàn người, Caplan đánh cược 100 đô-la với một blogger khác rằng “có không tới ba trăm người tử vong vì Ebola trong năm mươi bang của Mỹ tính đến 1/1/2018”. (Caplan cũng thắng.)


  Scott Alexander là một chuyên gia tâm thần học sở hữu trang blog riêng với tên miền SlateStarCodex.com. Alexander tự đặt ra cho mình một thông lệ hằng năm, đó là đưa ra một số dự đoán vào đầu năm và đánh giá các dự đoán đó vào cuối năm. Việc này giúp ông rèn luyện mình trở nên chính xác hơn bằng cách đặt cược danh tiếng của bản thân vào đó. Sau đây là một vài sự kiện cùng xác suất xảy ra của các sự kiện đó dựa trên dự đoán của Alexander trong năm 2018:


  

    	Có ít nhất một bài viết chạm mốc 100.000 lượt xem: 70%


    	Tiền kỹ thuật số Bitcoin sẽ vượt ngưỡng 10.000 đô-la: 80%


    	Tiền kỹ thuật số Bitcoin không thể vượt ngưỡng 20.000 đô-la: 70%


    	Tại ít nhất một thành phố của Mỹ, một người bất kỳ có thể ngồi trên một chiếc xe tự hành mà không cần tài xế dự phòng: 80%


  


  Tôi nghĩ thỉnh thoảng bạn nên chủ động đánh cược hoặc đưa ra những dự đoán công khai như Scott Alexander.


  Nhưng việc đó không phải lúc nào cũng khả thi. Đôi khi bạn không thể tìm được người đánh cược với mình. Hoặc bạn không có cách nào kiểm chứng vấn đề bạn quan tâm. Hoặc niềm tin mà bạn muốn kiểm chứng quá riêng tư hay quá phức tạp, đến mức bạn không muốn nói về niềm tin đó trên Facebook. Hoặc đơn giản là bạn không có đủ thời gian để đánh cược cho tất cả các vấn đề mà bạn muốn kiểm chứng và theo dõi đến cùng để biết mình đúng hay sai.


  May mắn là có một phương pháp đơn giản hơn mà bạn có thể thử: đánh cược giả định.


  ĐÁNH CƯỢC GIẢ ĐỊNH


  Trong khi đang viết chương này, tôi có tạm dừng và lướt Twitter một lúc. Dạo một vòng bảng tin, tôi thấy CEO của một công ty công nghệ đang lên tiếng bảo vệ Theranos - tập đoàn y tế đã lừa gạt các nhà đầu tư với tuyên bố đã chế tạo được một thiết bị thử máu nhanh có giá thành hợp lý.


  Điều này khiến tôi thấy khó chịu, vì tôi ghét sự dối trá. Và tôi nghĩ: “Nếu anh ta cho rằng Theranos không sai thì có lẽ anh ta cũng chẳng tốt lành gì. Có lẽ anh ta cũng phóng đại về những thành quả của công ty anh ta như thế”.


  Suy nghĩ đó khiến tôi cảm thấy thỏa mãn, vì nó phần nào phản ánh quy luật công bằng của vũ trụ - nếu bạn bảo vệ một công ty phi đạo đức, thì công ty của bạn cũng sẽ có kết cục như công ty đó.


  Nhưng sau đó tôi lại nghĩ: “Mình có nên đặt cược vào quan điểm của mình không? Mình có thể lên mạng và tuyên bố ‘Tôi đoán có 70% khả năng là công ty X sẽ sụp đổ trong vòng năm năm tới’. Mình thậm chí cũng có thể đánh cược ẩn danh trên các trang web như PredictionBook. Nhưng mình có muốn làm vậy không?”.


  Khi hình dung bản thân thật sự thực hiện vụ đánh cược đó, tôi nhận ra tôi không còn tự tin như lúc ban đầu. Khi tự vấn, tôi nhận ra tôi không thật sự tin rằng chỉ có một CEO tồi mới lên tiếng bảo vệ Theranos. Tôi chỉ đang tìm điều gì đó xấu để gán cho người CEO đó mà thôi.


  Đúng là việc tự hỏi bản thân muốn đánh cược vào điều gì không có tác động như một vụ đánh cược thật sự. Đây là một thí nghiệm tưởng tượng, tương tự những thí nghiệm tưởng tượng được đề cập chương trước. Và tất nhiên, nếu bạn muốn thì bạn vẫn có thể bịa ra một câu trả lời vớ vẩn nào đó cho thí nghiệm tưởng tượng này. Bạn có thể tự nói với bản thân những câu đại loại như “Tất nhiên mình sẽ cược là Trump sẽ bị buộc tội phản quốc, nếu có ai chịu cược với mình”.


  Nhưng dù sao, tôi nghĩ đánh cược giả định vẫn là một cách hiệu quả để giảm bớt thiên kiến của bản thân.


  ĐÁNH CƯỢC GIẢ ĐỊNH LOẠI BỎ CƠ HỘI NÉ TRÁNH


  Để có thể tự hỏi “Mình sẽ đặt cược những gì cho quan điểm này?”, bạn buộc phải làm cho quan điểm này trở nên cụ thể hơn và bớt mơ hồ hơn. Đó phần nào cũng là nguyên nhân giúp đánh cược giả định loại bỏ cơ hội né tránh của bạn.


  Hãy nhớ rằng khi có tư duy chiến binh đối với một vấn đề mà bạn không đồng tình, bạn sẽ tự hỏi “Mình có buộc phải tin điều này không?”. Đây là một câu hỏi giúp bạn dễ né tránh vấn đề. Nhưng khi sự mơ hồ trong lời nói của bạn càng giảm đi, não bộ của bạn càng khó tìm được cơ hội để né tránh.


  Chẳng hạn, khi được hỏi “So với người khác thì bạn trung thực đến mức nào?”, chúng ta sẽ tự đánh giá bản thân trung thực trên mức trung bình. Nhưng “trung thực” là một khái niệm mơ hồ, và sẽ tạo cơ hội để bạn dễ né tránh về sau. Bạn có thể hiểu “trung thực” là mức độ thẳng thắn của bạn khi tiếp xúc với mọi người - nếu đó là ưu điểm của bạn. Tuy nhiên, người khác có thể hiểu “trung thực” là khả năng giữ lời hứa - nếu đó là ưu điểm của họ. Sự mơ hồ về nghĩa này tạo điều kiện để ai cũng có thể kết luận rằng bản thân họ trung thực trên mức trung bình.


  Nhưng chuyện gì sẽ xảy ra nếu câu hỏi vừa rồi trở nên cụ thể hơn?


  Một số nhà nghiên cứu đã tiến hành thử nghiệm để kiểm chứng vấn đề này. Sau khi hỏi những câu chung chung như “So với người khác, bạn trung thực đến mức nào?”, các nhà nghiên cứu hỏi thêm nhiều câu cụ thể hơn để làm rõ khái niệm trung thực: “So với người khác, bạn thường giữ lời hứa đến mức nào?”, hay “So với người khác, bạn thường nói những điều mà bạn biết là không đúng đến mức nào?”, và nhiều câu tương tự như thế.


  Dù hiệu ứng trên-mức-trung-bình (hiệu ứng Hồ Wobegon) vẫn xuất hiện trong những câu trả lời cho những câu hỏi cụ thể, nhưng hiệu ứng đó đã giảm đi rất nhiều so với ban đầu khi câu hỏi chỉ mang tính chung chung. Đơn giản là vì chúng ta khó mà thoải mái tin tưởng bất kỳ điều gì nếu chúng ta không có cơ hội để định nghĩa vấn đề theo hướng thuận tiện cho mình.


  Tuy đây không phải là những gì các nhà nghiên cứu đã thử nghiệm, nhưng với kinh nghiệm cá nhân, tôi tin rằng khi những câu hỏi trở nên cụ thể hơn - cụ thể đến mức người được hỏi có thể hình dung mình đang đặt cược vào đó - tình trạng tự lừa dối bản thân cũng sẽ giảm đáng kể. Ví dụ, bạn có thể hỏi: “Trong tháng vừa qua, bạn có thất hứa lần nào không? Nếu có thì bao nhiêu lần?”. Sau đó đến màn đánh cược: “So với một người ngẫu nhiên nào đó, bạn có sẵn lòng đánh cược rằng trong tháng vừa qua bạn đã thất hứa ít hơn người đó hay không?”.


  ĐÁNH CƯỢC GIẢ ĐỊNH BUỘC BẠN TỰ HỎI: “MÌNH MONG ĐỢI NHỮNG GÌ?”


  Một lý do khác khiến tôi nghĩ đánh cược giả định sẽ có ích cho chúng ta là vì đánh cược giả định buộc ta phải chuyển sang một chế độ tư duy khác, đó là suy tính, chế độ tư duy giúp chúng ta phản ứng kịp thời trước những gì xảy ra xung quanh mình.


  Đó là một phần trong tâm trí của chúng ta, được phát triển để ta đánh giá xem liệu mình có thể nhảy qua khe núi kia không, có thắng được những thành viên cao to hơn và khỏe mạnh hơn trong bộ lạc của mình không, đàn thú kia đang đi về phía bắc hay đông bắc, mấy trái dâu này có giống với loại dâu đã khiến mình bị đau bụng hồi năm ngoái không... Phần tâm trí này của chúng ta có mục tiêu là sự chính xác. Điều này không đồng nghĩa với việc nó sẽ luôn chính xác mà chỉ có nghĩa là chức năng chính của nó là cố gắng có cái nhìn chính xác, chứ không phải tự lừa dối vì một mục đích nào đó.


  Giả sử bạn đang thực hiện một dự án lớn. Dự án đó bị chậm tiến độ do bạn cứ trì hoãn. Nhưng trong ba ngày cuối cùng của dự án, bạn đã dồn hết tâm sức để thực hiện và đạt được kết quả khá tốt.


  Sau tất cả, một phần trong tâm trí bạn cảm thấy có lỗi vì đợi nước tới chân mới nhảy. Nhưng để xóa bỏ cảm giác tội lỗi đó, bạn tự biện minh: “Biết đâu việc mình đợi đến phút cuối là lý dovì sao mọi chuyện diễn ra tốt đẹp. Tất nhiên mình không thể khẳng định hoàn toàn, nhưng có thể đúng là vậy mà! Vậy thì mình không nên cảm thấy có lỗi”.


  Đây là một lối suy nghĩ đầy cám dỗ, giống như “Bạn không thể chứng minh X sai, do đó tôi vẫn có thể tin X”.


  Một vụ đánh cược giả định sẽ buộc bạn phải suy nghĩ xem điều bạn đang băn khoăn trong lòng có đúng hay không, bất kể điều đó có thể được kiểm chứng hay không.


  Ví dụ, bạn có thể tưởng tượng có một người nào đó giống như bạn và đang thực hiện một dự án giống như dự án của bạn. Bạn sẽ thắng 10.000 đô-la nếu người đó hoàn thành tốt dự án. Bạn có một chiếc đũa thần và có thể khiến một trong hai tình huống sau xảy ra: (A) người đó bắt đầu thực hiện dự án ngay từ ngày đầu tiên, (B) người đó bắt đầu thực hiện dự án khi chỉ còn ba ngày là đến hạn bàn giao. Bạn sẽ chọn phương án nào?


  Nếu thật sự tin rằng làm việc dưới áp lực mang tới kết quả tốt hơn, có lẽ bạn sẽ chọn phương án B. Hoặc có thể bạn sẽ thấy phương án đó không đảm bảo cho lắm và phương án A có vẻ là một canh bạc an toàn hơn. Dù chọn thế nào thì bạn cũng mong rằng điều bạn mong đợi là đúng, chứ không phải điều bạn có thể tin tưởng là đúng.


  NHỮNG DỰ ĐOÁN BẠN GIỮ CHO RIÊNG MÌNH


  Việc phải chịu trách nhiệm với người khác buộc bạn phải áp dụng tư duy trinh sát. Nhưng ở một chừng mực nào đó, việc phải chịu trách nhiệm với chính bản thân bạn cũng mang lại hiệu quả tương tự.


  Trong những khoảnh khắc nhất định, chúng ta có thể sẽ nói những điều nhảm nhí, chỉ để bản thân cảm thấy dễ chịu. Phần lớn nguyên nhân của việc này là vì chúng ta biết mình không bao giờ phải đối diện với sự thật là chúng ta đã sai. Có lẽ bạn vẫn còn nhớ ví dụ về Phu nhân Catherine de Bourgh, người đã khoa trương về năng khiếu âm nhạc “theo giả thuyết” của bản thân: “Nếu được học đàn thì có lẽ bây giờ ta đã là một nhạc công tài giỏi”.


  Phu nhân Catherine có thể tuyên bố như vậy vì bà không cần phải chịu trách nhiệm với người khác. Bà cũng không cần phải chịu trách nhiệm với bản thân mình. Lý do những lời tuyên bố “theo giả thuyết” như vừa rồi dễ trở thành những lời khoác lác là vì ở một mức độ nào đó, bạn biết bạn sẽ không bao giờ phát hiện nếu bản thân mình sai.


  Chúng ta thường đưa ra nhận định về những gì sẽ (hoặc sẽ không) trở thành sự thật trong tương lai, và theo lý thuyết thì những nhận định như thế sẽ dễ bị chứng minh là sai hơn tuyên bố của Phu nhân Catherine.


  Nhưng trong thực tế, việc nhận định của chúng ta dễ bị chứng minh là sai cũng không làm tăng tính trách nhiệm. Chúng ta vẫn biết rằng người khác có thể sẽ không kiểm tra xem chúng ta đúng hay sai. Hoặc chúng ta sẽ quên mất mình từng đưa ra dự đoán đó. Hoặc chúng ta sẽ tìm cách biện giải để có thể tránh thừa nhận rằng dự đoán của chúng ta đã được chứng minh là sai.


  Hoặc chúng ta sẽ phủ nhận hoàn toàn và nói rằng mọi người đã hiểu sai ý của chúng ta. Đầu năm 2003, chuyên gia phân tích Bill Kristol đã tự tin đưa ra hàng loạt dự đoán về tình hình chính trị và quân sự ở Trung Đông. Kristol tuyên bố Saddam Hussein - lúc đó đang là tổng thống Iraq - đã “cán đích” trong cuộc đua chế tạo vũ khí hủy diệt hàng loạt. Ông đưa ra nhiều lý lẽ để biện dẫn rằng đưa quân đến Iraq sẽ tạo “hiệu ứng tốt”, giúp Mỹ được các quốc gia trên toàn Trung Đông nể trọng. Ông cũng cho rằng không có gì phải lo ngại về mâu thuẫn phe phái giữa những tín đồ Hồi giáo của phái Sunni với phái Shiite. Ngoài ra, Kristol còn khẳng định nếu Mỹ đưa quân đến Iraq, cuộc chiến sẽ chỉ kéo dài khoảng hai tháng và tiêu tốn không quá hai trăm triệu đô-la.


  Tất cả những nhận định đó đã được chứng minh là sai, nhưng Kristol một mực không chịu thừa nhận mình sai. Có lần một người phỏng vấn đã hỏi Kristol về những dự đoán sai của ông. Kristol đã né tránh và nói ông không thật sự nghiêm túc khi đưa ra những dự đoán đó. “Tôi dự đoán cho vui thôi… Tôi thấy việc kích thích mọi người nghĩ rằng tình hình có thể diễn ra theo hướng khác cũng là một việc nên làm”, Kristol giải thích.


  (Tôi hy vọng là Kristol đã tự thừa nhận với bản thân ông rằng những dự đoán của ông là sai, và ông chỉ đang cố giữ thể diện trước công chúng mà thôi. Trong trường hợp đó, ông chỉ đang lừa dối mọi người, chứ không phải tự lừa dối mình. Nhưng sự thật thế nào, chỉ Kristol mới biết.)


  Đó là lý do vì sao tôi thấy việc đưa ra những dự đoán rõ ràng là rất hữu ích, ngay cả khi chúng ta chỉ giữ chúng cho riêng mình.


  Viết ra một dự đoán với những điều kiện cụ thể cũng giống như bạn đang tự nói với chính mình: “Mình thật sự tin điều này”. Khi đó bạn đang buộc bản thân phải chịu trách nhiệm. Việc cụ thể hóa dự đoán của mình nhằm loại bỏ mọi cơ hội né tránh về sau và việc biết rằng mình sẽ kiểm tra bản thân đúng hay sai khiến bạn có động lực để tự hỏi: “Mình thật sự mong đợi điều gì?”.


  Có thể lúc này không có bất kỳ vụ đánh cược nào để thúc đẩy bạn áp dụng tư duy trinh sát. Nhưng dù sao thì tất cả chúng ta đều muốn biết rằng nhận định của mình là đúng. Khi đưa ra một dự đoán cụ thể, bạn đã tạo ra một trò chơi nho nhỏ với mục tiêu là có nhận định chính xác. Trò chơi này có thể tạo động lực cho bạn, tương tự như cách mà một câu đố hoặc một màn video game nào đó có thể tạo động lực cho bạn, ngay cả khi “tầm quan trọng” của trò chơi nhỏ này không giống với tầm quan trọng của những vụ đánh cược thật sự hoặc những dự đoán công khai.


  Sau đây là một số ví dụ về những gì tôi thường dự đoán:


  Dự đoán xem một cảm giác nào đó có kéo dài không. Đôi khi tôi cảm thấy chán nản vì một dự án nào đó có vẻ vô vọng (ví dụ, “Quyển sách mình đang viết dở tệ. Mình muốn bỏ cuộc”). Ngay thời điểm đó, nếu bạn hỏi tôi: “Julia, bạn có chắc điều bạn đang cảm nhận không phải là cảm giác chán nản tạm thời không?”, tôi sẽ ngay lập tức trả lời: “Không. Điều tôi đang cảm nhận là sự thật và sự thật đó vô cùng tồi tệ”. Đó chính là cảm giác của tôi ngay thời điểm đó.


  Nhưng giả sử tôi tự hỏi: “Được rồi Julia, thử đoán xem xác suất mình vẫn cảm thấy tồi tệ như vậy sau hai ngày nữa là bao nhiêu nào?”, tôi sẽ bất chợt thấy lưỡng lự. Tôi nhớ mình đã trải qua cảm giác chán nản thế này nhiều lần, và lần nào cảm giác ấy rồi cũng sẽ biến mất. Tôi do dự và không muốn đánh cược rằng cảm giác tuyệt vọng tôi đang có sẽ kéo dài. Và mặc dù tôi vẫn “cảm nhận” là cảm giác tuyệt vọng của mình sẽ kéo dài, nhưng việc đơn giản nhận ra bản thân không sẵn sàng đặt cược vào sự kéo dài đó đã là vô cùng hữu ích với tôi.


  Dự đoán xem người khác sẽ đánh giá thế nào về một tình huống nào đó. Ở Chương 6, tôi có nhắc đến phương pháp này, trong ví dụ về việc tôi tạo bảng bình chọn trên mạng xã hội để kiểm chứng nhận định của mình về quy tắc ứng xử. Chẳng hạn, tôi có thể dự đoán với mức độ chắc chắn đến 80% rằng đa số mọi người sẽ đồng tình với tôi về cách ứng xử thế nào là hợp lý.


  Bạn có thể đưa ra dự đoán với quy mô nhỏ hơn. Ví dụ, sau một cuộc tranh cãi với cộng sự, bạn cảm thấy vô cùng giận dữ và não bộ của bạn đang nói rằng anh ta hoàn toàn vô lý, hãy thử đoán xem người ngoài cuộc sẽ nhìn nhận thế nào về tình huống này. Nếu bạn kể về quan điểm của hai bên (của bạn và của cộng sự) cho một người bạn có tiếng là thấu tình đạt lý của mình nghe mà không cho cô ấy biết đó là quan điểm nào là của bên nào, thì bạn nghĩ khả năng cô ấy nói quan điểm của bạn đúng có cao không?


  Dự đoán xem nội dung của một bài báo nào đó có đúng hay không. Khi đọc một dòng tít, đặc biệt là dòng tít giật gân, tôi thường thử đoán xem nội dung bài viết đó có đúng như dòng tít mô tả hay không. Việc làm này giúp tôi chống lại sự thiên kiến của mình - xu hướng tin tưởng những dòng tít củng cố quan điểm của tôi và nghi ngờ những dòng tít đi ngược lại quan điểm của tôi.


  Việc kiểm tra lại những dự đoán do bản thân đưa ra và xác định xem mình đúng hay sai là cách hữu ích để cải thiện nhận định của chúng ta. Việc phát hiện một điều gì đó ta tin là đúng đến 95% hóa ra lại không đúng là một cú đá khá đau, nhưng tất cả chúng ta nên có những trải nghiệm như thế vài lần trong đời để chúng ta hiểu mình đã tự tin thái quá như thế nào.


  Nhưng những gì tôi đang muốn nói đến ở đây là lợi ích khó nhận thấy hơn của việc đưa ra dự đoán, đó là chúng ta sẽ tự động chuyển sang chế độ tư duy trinh sát khi biết rằng chúng ta sẽ kiểm chứng những dự đoán của mình về sau.


  Bạn không cần phải liên tục kiểm tra mọi nhận định lớn nhỏ của mình bằng thí nghiệm tưởng tượng hoặc đánh cược. Nhưng tôi nghĩ đó là những gì mà thỉnh thoảng bạn nên áp dụng, vì những lý do như sau:


  Thứ nhất, đó là những kỹ năng hữu ích mà bạn nên “thủ sẵn” để sử dụng khi cần thiết, khi bạn cần đánh giá một quyết định quan trọng hoặc một nhận định nào đó của mình.


  Thứ hai, đó là những phương pháp hữu ích để giúp bạn nhận ra bộ não của bạn đang tạo ra các nhận định theo những cách mà bạn không thể nhận thấy.


  Để khiến bản thân bạn tin rằng không phải chỉ có bộ não của người khác mới tư duy như chiến binh, cách tốt nhất là “bắt gặp” bộ não của bạn cũng đang lập luận theo động cơ: nhận thấy bản thân thay đổi lời biện giải của mình ngay tức thời, nhận thấy bản thân có nhận định khác về ý kiến của một người khi giả định người đó có khuynh hướng chính trị khác so với hiện tại, nhận thấy quan điểm của mình thay đổi khi phải cân nhắc việc đặt cược vào đó. Bộ não của chính bạn cũng tư duy như chiến binh, hầu như mọi lúc. Theo thời gian, cách tốt nhất để biến tư duy trinh sát thành thói quen của bạn là “bắt gặp” bản thân đang hành động theo tư duy chiến binh và buộc bản thân phải chịu trách nhiệm.




  PHẦN IV


  LÀM SAO ĐỂ KHÔNG CẦN PHẢI TỰ LỪA DỐI BẢN THÂN


  Ngay cả những quyển sách viết về tác hại của tư duy chiến binh cũng có xu hướng cho rằng đó là điều cần thiết. Ví dụ, trong quyển Mistakes Were Made (but not by me), tác giả Carol Tavris đã giải thích lý do vì sao đôi khi chúng ta phải tự lừa dối bản thân để có tinh thần ổn định:


  Sự tự biện giải có cả mặt lợi và hại. Về bản chất, đó không hẳn là điều tồi tệ. Tự biện giải giúp chúng ta cảm thấy thanh thản. Khi không tự biện giải, chúng ta sẽ phải đối mặt với sự xấu hổ trong suốt một thời gian dài. Chúng ta sẽ tự dằn vặt với nỗi hối tiếc về con đường mình đã không chọn, hoặc về những quyết định tồi tệ trên con đường mình đã chọn. Chúng ta sẽ khổ sở nghĩ về hậu quả của tất cả các lựa chọn: liệu chúng ta có cưới đúng người/chọn đúng nhà/mua được chiếc xe phù hợp/theo đúng ngành hay không?


  Đây là cách “phòng thủ” thường thấy.


  Nhưng tôi không đồng ý với quan điểm cho rằng chúng ta cần tự biện giải để không phải “tự dằn vặt với nỗi hối tiếc”. Thay vì như vậy, tại sao chúng ta không học cách không tự dằn vặt mình? Chẳng phải như thế sẽ tốt hơn là tự đưa mình vào con đường tự biện giải với cái giá phải trả quá đắt sao?


  Hãy xem xét tình huống sau đây: bạn là một học sinh và ở trường có một tên đầu gấu chuyên bắt nạt bạn và cướp tiền ăn trưa của bạn. Có thể bạn nghĩ mình chỉ có hai lựa chọn, hoặc nộp tiền hoặc ăn đòn. Khi bạn đóng khung suy nghĩ của mình như vậy thì nộp tiền là lựa chọn hợp lý. Bạn thà mất vài đồng bạc còn hơn bị đấm bầm mắt.


  Nhưng hãy nhìn xa hơn, việc cứ đưa tiền mỗi khi bị hăm dọa cũng không phải là phương án tốt nhất về lâu dài. Thay vì vậy, bạn có thể học cách chống trả. Hoặc bạn có thể dàn xếp thế nào đó để kẻ bắt nạt bạn bị bắt gặp tại trận. Hoặc bạn thậm chí có thể xin chuyển lớp hoặc chuyển trường. Thay vì cứ buộc mình phải chọn một phương án ít tổn hại nhất trong số những phương án tổn hại hiện có, bạn có thể thay đổi góc nhìn để thấy được vô số những phương án để thay đổi cuộc chơi và từ đó bạn có thể đưa ra quyết định tốt hơn.


  Đó cũng là cảm nhận của tôi về những lựa chọn mà chúng ta có giữa sự thật và sự tự lừa dối. Tôi có cảm giác như thể bộ não của chúng ta đang “nắm thóp” ta, chỉ đưa ra hai phương án và buộc chúng ta phải chọn một trong hai: một bên là thực tế méo mó, còn một bên là cú đánh trời giáng vào lòng tự trọng, sự tự tin và tinh thần của chúng ta.


  Chúng ta có thể chấp nhận những điều kiện đó và nói: “Được rồi, mình chấp nhận trả giá và hy sinh phần nào sự chính xác. Mình nghĩ cũng đáng mà”. Nhưng chúng ta cũng có thể nói: “Không, mình không chấp nhận những điều kiện đó”, đồng thời kiên nhẫn rèn luyện sao cho chúng ta không cần phải tự lừa dối bản thân để cảm thấy tự tin hay có động lực.


  Có thể bạn nghĩ việc khẳng định bản thân, xác định mục tiêu và vượt qua trở ngại mà không có một hiện thực sai lệch để tự cổ vũ là những chuyện nói dễ hơn làm. Nhưng đó là điều khả thi, và cách thực hiện điều đó sẽ được trình bày trong phần nội dung còn lại của quyển sách này.


  Chương 9


  ĐỐI DIỆN VỚI HIỆN THỰC


  Khi thuyền của Steve Callahan11 bị lật úp, ông biết khả năng sống sót của mình không cao. Ông đã kịp thoát khỏi chiếc thuyền đang chìm dần, nhưng ông hoàn toàn đơn độc và phải xoay xở để tồn tại trên một chiếc bè cứu sinh giữa Đại Tây Dương. Trong trường hợp không có cách nào để tìm thêm thức ăn và nước uống, Callahan có thể sống sót được hai tuần trên chiếc bè cứu sinh của mình, nếu ông may mắn. Ngay cả khi Callahan không phạm phải bất cứ sai lầm nào, không có gì đảm bảo là ông có thể về được đất liền.


  11 Steve Callahan là một thủy thủ, kỹ sư hải quan và nhà sáng chế người Mỹ. Năm 1981, du thuyền của Callahan bị hỏng nặng trong một cơn bão và bị chìm. Callahan đã lênh đênh trên biển suốt 76 ngày trên một chiếc bè cứu sinh bằng phao, cho đến khi được ngư dân cứu giúp.


  Trôi dạt trên biển là một trải nghiệm rất đáng sợ. Những con sóng không ngừng quăng quật chiếc bè cứu sinh của Callahan; cá mập lượn lờ bơi vòng quanh; nước biển liên tiếp tạt vào khiến ông lạnh run và đau nhức cả người. Khi được cứu sống, Callahan đã sụt mất 1/3 trọng lượng cơ thể.


  Tổng cộng Callahan đã sống trên bè cứu sinh gần mười một tuần. Sau nhiều ngày trôi dạt với tốc độ gần 13 km/giờ, chiếc bè của Callahan đã đưa ông đến quần đảo Caribbean, cách vị trí ông bị đắm thuyền gần ba ngàn cây số.


  Callahan đã xoay xở thế nào để có thể sống sót?


  Tất nhiên, may mắn là một yếu tố quan trọng, sau đó phải kể đến kỹ năng sinh tồn. Callahan vốn là một thủy thủ rắn rỏi và giàu kinh nghiệm. Ông đã sử dụng súng phóng xiên để bắt cá, sửa chữa các vật dụng bị hỏng và chế tạo thiết bị hứng nước mưa.


  Ngoài ra, nhận định chính xác cũng là một yếu tố quan trọng không kém. Khả năng sinh tồn phụ thuộc vào việc đưa ra những dự đoán chính xác đối với những vấn đề khó nhằn:


  Điều đầu tiên mà Callahan tự hỏi ngay sau khi bị đắm thuyền là khả năng ông được giải cứu bởi một chiếc tàu đi ngang qua có cao hay không. Đáng tiếc là khả năng đó không cao vì đó là một vùng biển vô cùng hoang vắng. Điều đó có nghĩa là ông cần để dành đồ ăn, nước uống, và chuẩn bị sẵn sàng cho một chuyến lênh đênh kéo dài.


  Mấy lon đậu đóng hộp ông mang theo đã bị hư. Ông còn rất ít đồ ăn, nhưng nếu ăn mấy hộp đậu đó thì ông có nguy cơ bị ngộ độc thực phẩm. Ông có nên mạo hiểm ăn mấy lon đậu đó không?


  Thời điểm nào trong ngày là dễ bắt được cá nhất? Mỗi khi bắt cá, ông có nguy cơ làm hư súng phóng xiên tự chế hoặc bè cứu sinh, lúc đó bản thân ông sẽ rơi vào tình thế hiểm nghèo. Mỗi lần dùng sức là ông đang làm tổn hao năng lượng sống quý giá mà ông không thể lãng phí vào lúc này. Nhưng nếu không bắt cá thì ông sẽ không còn gì để ăn. Sự sinh tồn phụ thuộc vào khả năng dự đoán chính xác về thời điểm bầy cá hoạt động mạnh nhất trong ngày.


  Ông nên chú tâm tìm kiếm tàu thuyền đi ngang qua vào lúc nào? Nếu Callahan thức vào ban đêm và có tàu đi qua thì ông có thể dùng pháo sáng để ra hiệu và khả năng người ta nhìn thấy ánh sáng báo hiệu của ông sẽ cao hơn. Nhưng ông cũng cần thức vào ban ngày để lèo lái chiếc bè, và nếu ông thức cả ngày lẫn ban đêm thì ông sẽ lãng phí năng lượng cũng như nước uống.


  Mỗi khi cần đưa ra quyết định, Callahan xem xét tất cả các tình huống có thể xảy ra và cân nhắc mức độ rủi ro của từng tình huống. Tất cả đều là một cuộc đánh cược và tất cả những gì Callahan có thể làm là đưa ra quyết định tốt nhất.


  KỸ NĂNG KIỂM SOÁT CẢM XÚC ĐẰNG SAU KHẢ NĂNG NHẬN ĐỊNH CHÍNH XÁC


  Đưa ra nhận định chính xác không chỉ phụ thuộc vào việc bạn có hiểu biết rộng hoặc có giỏi lập luận hay không, mặc dù cả hai khả năng này Callahan đều có.


  Ngoài ra, việc đưa ra nhận định chính xác còn đòi hỏi một kỹ năng cảm xúc mà Callahan có thừa: khả năng suy nghĩ về tình cảnh khó khăn của mình một cách thực tế, không tìm cách né tránh hoặc cảm thấy hoảng sợ.


  Ông có khả năng suy nghĩ trước về các tình huống xấu: “Giả dụ mình không được cứu, chuyện gì sẽ xảy ra? Giả sử các dụng cụ bị hư hại thì mình phải làm gì? Nếu mình không tìm được đồ ăn và nước uống, cơ thể mình sẽ chịu được bao lâu trước khi kiệt quệ, và mình có thể làm gì để ngăn chặn điều đó”.


  Hầu hết chúng ta đều không giỏi vận dụng kỹ năng này.


  Các chuyên gia đã từng nghiên cứu về trường hợp của những người bị lạc trên núi, mắc kẹt trên đảo sau một vụ đắm tàu hay rơi máy bay sẽ nói cho bạn biết trong số những người gặp nạn, có rất ít người sống sót.


  Nguyên nhân một phần là do họ kém may mắn, hoặc không có kỹ năng sinh tồn, hoặc thiếu kinh nghiệm. Nhưng phần nào cũng là vì họ không có khả năng giữ bình tĩnh để xem xét mức độ nghiêm trọng của hoàn cảnh lúc đó, những rủi ro mà họ đối mặt cũng như những phương án họ có thể lựa chọn.


  Thay vào đó, họ trở nên tê liệt, hoảng loạn, hoặc phủ nhận thực tế bằng cách giữ cho bản thân một tia hy vọng và chọn tin rằng mình sẽ được giải cứu.


  Trong quyển Deep Survival: Who Lives, Who Dies, and Why (tạm dịch: Bí mật sinh tồn - Người sống, kẻ chết), Laurence Gonzales - người đã tìm hiểu về các câu chuyện của những người sống sót cũng như nạn nhân tử nạn để tìm ra khuôn mẫu trong hành vi của họ - kết luận: “Nhiều nạn nhân đã tử nạn vì họ cứ chờ thần thánh ra tay cứu giúp, thay vì nhận thức được rằng dù là người theo chủ nghĩa hữu thần hay vô thần thì chúng ta vẫn phải tìm cách tự cứu lấy mình”.


  Trong nhiều trường hợp khác, các nạn nhân tử nạn vì ngay từ đầu, họ đã không chuẩn bị sẵn sàng cho những tai họa có thể xảy ra, không thận trọng tính đến những tình huống tồi tệ nhất. Họ không mang theo dụng cụ phù hợp, không mang thêm nước uống phòng khi đắm tàu, hoặc không chủ động tìm hiểu mức độ nguy hiểm của khu vực mà họ sắp đến.


  Những người sống sót là những người có khả năng nhìn thẳng vào thực tế giống như Callahan, bất kể thực tế đó tồi tệ đến mức nào. Bạn có thể gọi khả năng này là sự điềm tĩnh.


  Đó là một kỹ năng mà Callahan đã có gần như cả đời. Sau khi trải qua một trận bão hồi còn bé, Callahan luôn trang bị sẵn cho mình một bộ đồ dùng khẩn cấp, trong đó có những vật hữu dụng như tiền, một con dao và dụng cụ bắt cá. Callahan hạ quyết tâm sẽ sống sót trong bất kỳ tình huống nào mà vũ trụ buộc ông phải đối mặt trong tương lai.


  Chính khả năng suy nghĩ thận trọng về tình huống tồi tệ nhất đã góp phần giúp Callahan sống sót, trước cả khi ông khởi hành. Theo quy định của pháp luật, thuyền của Callahan phải được trang bị một chiếc bè cứu sinh bằng phao có mái che dành cho bốn người. Trước ngày ra khơi, Callahan đã sử dụng thử chiếc bè cứu sinh đó chỉ để hình dung cảm giác thực tế của mình khi buộc phải dùng đến nó. Ông nhận ra sẽ không thoải mái chút nào nếu phải ở trên một chiếc bè nhỏ như vậy trong thời gian dài. Thế là Callahan quyết định trang bị cho thuyền của mình một chiếc bè lớn hơn, đủ chỗ cho sáu người.


  Đó là những gì mà Gonzales đã gọi là nguyên tắc quan trọng nhất để sinh tồn: đối mặt với thực tế.


  SỰ ĐIỀM TĨNH


  Hy vọng cả bạn và tôi đều sẽ không rơi vào những tình huống không may, nguy hại đến tính mạng như trên. Thế nhưng, ngay cả những phần êm ả nhất của cuộc sống cũng có đầy những tình huống khó khăn nho nhỏ, có sức tác động đủ mạnh để khiến bạn phải suy nghĩ:


  

    	Mình có sai lầm khi quyết định nghỉ việc không?


    	Bài diễn thuyết này có đủ sức thuyết phục không?


    	Mình có điểm nào khiến nhân viên cảm thấy thất vọng, phiền phức hoặc thương hại không?


    	Có phải mình là người có lỗi khi tranh cãi với đồng nghiệp không?


  


  Cảm giác không mấy dễ chịu về những kết quả có thể xảy ra của những tình huống trên có tác động như một mẩu nam châm trong tâm trí bạn. Khi ý nghĩ của bạn đến gần mẩu nam châm đó, một trong những trường hợp sau sẽ xảy ra:


  

    	Sự chú ý của bạn bị đẩy ra, dưới dạng một sự lưỡng lự, và bạn vội gạt bỏ ý nghĩ hiện tại, cố nghĩ về một điều gì đó khác.


    	Sự chú ý của bạn bị hút vào những kết quả xấu và xoay quanh những kết quả xấu đó trong sự bất an.


    	Sự chú ý của bạn cứ bị hút vào, rồi lại bị đẩy ra. Đôi khi, bạn cứ tìm cách lập luận để phản bác kết quả xấu: “Phải chăng mình là người có lỗi?” - “Không! Đó là lỗi của cô ấy, bởi vì…”. Nhưng bạn lại không hoàn toàn chắc chắn với lập luận của mình, tâm trí bạn cứ tìm cách gạt bỏ những ý nghĩ tiêu cực trong vô vọng.


  


  Không trường hợp nào kể trên là có lợi cho khả năng suy nghĩ thông suốt của bạn.


  Có sự điềm tĩnh nghĩa là bạn có khả năng đối mặt với thực tế - khả năng kiểm soát cảm xúc khi suy nghĩ về tất cả các tình huống có thể xảy ra, kể cả những tình huống bạn không mong muốn mà không bị tác động bởi “hiệu ứng nam châm”.


  Có sự điềm tĩnh không có nghĩa là bạn không mong đợi bất kỳ điều gì.


  Bạn vẫn mong muốn nhân viên của bạn yêu mến bạn và nghĩ rằng bạn không làm gì sai, nhưng ít nhất thì bạn vẫn đủ bình tĩnh để tự hỏi: “Điều đó có đúng không?”. Điềm tĩnh là có thể trung thực nói với bản thân: “Mình hy vọng sự việc sẽ diễn ra theo hướng X. Nhưng nếu sự việc diễn ra theo hướng khác, mình vẫn có thể lo liệu được”.


  Bạn có thể có sự điềm tĩnh đối với một dự án có nguy cơ thất bại cao, bất kể bạn có cố gắng ra sao. Ví dụ, khi mới khởi nghiệp, Jeff Bezos đánh giá khả năng thành công của Amazon là 30%. Bezos đã thẳng thắn thông báo tỷ lệ này cho tất cả các nhà đầu tư của ông biết, dù khi đó ông đang mời họ đầu tư cho công ty của mình. Rõ ràng, tỷ lệ thành công thấp không hề làm Bezos nản lòng.


  Hoặc bạn có thể có sự điềm tĩnh đối với một điểm yếu của mình. Ví dụ, Lincoln hiểu rõ bản thân ông không có sức thu hút, không có trình độ học vấn cao và không có lý lịch chính trị hào nhoáng như những chính trị gia khác. Thế nhưng thái độ mà Lincoln có đối với những điểm yếu của mình là bình thản chấp nhận, thậm chí là lạc quan. Sử gia Jacques Barzun từng viết về Lincoln: “Điều tuyệt vời là Lincoln không hề căm ghét những điểm yếu của mình. Ông không cố gắng che đậy hay cảm thấy tự ti mỗi khi nhắc đến những điểm yếu đó. Đó là một phần của Lincoln và ông chấp nhận tất cả những gì thuộc về mình như một điều hiển nhiên”.


  TỰ LỪA DỐI VỀ SỰ THẬT “KHÓ CHẤP NHẬN”


  Tôi nghĩ khi bạn đã đọc đến phần này, có lẽ bạn sẽ không lấy làm ngạc nhiên với cảnh báo sau đây: không có nguyên tắc nào cho thấy lập luận tốt không thể bị làm lệch để củng cố lập luận tồi. Cụ thể hơn, chúng ta có nguy cơ tự lừa dối bản thân và gọi một điều gì đó là “sự thật khó chấp nhận” rồi tự thấy hãnh diện vì đã dám chấp nhận sự thật đó, mặc dù đó là những gì ta vốn đã muốn chấp nhận ngay từ đầu.


  Năm 1957, William Buckley - một tác giả thuộc phe bảo thủ - đã viết một bài xã luận mà hầu như mọi người dân Mỹ hiện nay đều biết tiếng xấu của nó, đó là “Why the South Must Prevail” (tạm dịch: Vì sao phe miền Nam phải thắng). Trong bài viết này, Buckley lập luận người da trắng ở miền Nam có lý do chính đáng để tự xếp mình cao hơn người da màu về quyền lực chính trị, vì người da trắng là chủng tộc tiến bộ hơn. Đây là một kết luận “tỉnh táo và trung lập”, theo Buckley tự nhận định. Ông viết: “Việc dẫn chứng số liệu thống kê chứng minh sự vượt trội về văn hóa của người da trắng so với của người da màu là không dễ dàng và cũng không hề dễ chịu”.


  Tôi không thể chứng minh Buckley đang tự lừa đối bản thân ông về thế nào là sự thật khó chấp nhận. Nhưng tôi thật sự nghi ngờ luận điểm của ông, theo đó ông cảm thấy không hề dễ chịu khi phải kết luận “Tôi là thành viên của một chủng tộc thượng đẳng và có lý do chính đáng để đàn áp chủng tộc thấp kém hơn”.


  Một hình thức khác của việc tự lừa dối về “chấp nhận sự thật khó chấp nhận” đã được chúng ta tìm hiểu ở Chương 5, khi chúng ta bàn về lợi ích giảm đau của tư duy chiến binh. Đôi khi, chúng ta thầm muốn tin rằng điều gì đó là vô vọng để không cần phải cố gắng tìm cách khắc phục nữa. Nếu chúng ta gán ghép hành động đó là “chấp nhận sự thật khó chấp nhận”, chứ không phải “chọn cách bỏ cuộc để giảm thiểu tổn thương”, thì chúng ta đang khiến tư duy chiến binh trở nên khó loại bỏ hơn.


  ĐỐI MẶT VỚI THỰC TẾ KHÔNG CÓ NGHĨA LÀ KHÔNG THỂ CỐ GẮNG THAY ĐỔI THỰC TẾ ĐÓ


  Đôi khi mọi người lầm tưởng “đối mặt với thực tế” nghĩa là chấp nhận sự thật rằng họ không thể thay đổi hoặc cải thiện tình huống.


  Đó hoàn toàn không phải là những gì tôi muốn nói.


  Đối mặt với thực tế chỉ có nghĩa là chấp nhận hiện trạng của thực tế và chấp nhận những gì cần làm để cải thiện thực tế đó. Nếu sự nghiệp của bạn đang tụt dốc thì chấp nhận điều này là bước đầu tiên bạn cần thực hiện để cải thiện sự nghiệp trong tương lai.


  Đối mặt với thực tế nghĩa là chấp nhận rằng bạn không thể thay đổi quá khứ. Đối mặt với thực tế nghĩa là chấp nhận rằng đôi khi bạn phải đánh đổi - bạn không thể luôn nhận được điều tốt mà không phải nhận bất kỳ điều xấu nào. Đối mặt với thực tế là chấp nhận rằng bạn không bao giờ có thể loại bỏ mọi rủi ro.


  Và đối mặt với thực tế cũng có nghĩa là đôi khi bạn phải chấp nhận chọn phương án ít tồi tệ nhất trong những phương án tồi tệ. Một kiểu điềm tĩnh mà bạn thật sự cần để đưa ra nhận định đúng chính là khả năng tự nói với bản thân những câu đại loại như “Việc sa thải nhân viên này sẽ không mấy dễ chịu, nhưng giữ anh ta lại thì tình hình sẽ trở nên tồi tệ hơn. Mình đã nghĩ đến những phương án khác - chẳng hạn như đào tạo anh ta thêm lần nữa - nhưng mình thấy cũng không khả thi chút nào. Phương án ít tồi tệ nhất mà mình có là sa thải anh ta, và mình sẽ làm như vậy”.


  Thay vì đối mặt với thực tế, nhiều người trong chúng ta lại cố né tránh việc lựa chọn. Chúng ta tránh nghĩ về việc ra quyết định, hoặc chúng ta viện dẫn những luận điểm hời hợt rằng mọi chuyện sẽ dần được cải thiện để bao biện cho thái độ bàng quan, không chịu hành động của mình.


  LYNDON JOHNSON - VỊ TỔNG THỐNG THIẾU SỰ ĐIỀM TĨNH


  Để giúp bạn hiểu rõ hơn thế nào là không có khả năng đối mặt với thực tế, sau đây chúng ta sẽ cùng tìm hiểu về cách hành xử của Tổng thống Lyndon Johnson trong cuộc chiến tranh Việt Nam.


  Những gì người ta thường nói về Lyndon Johnson là ông đã tự tin thái quá về khả năng chiến thắng của Mỹ trong cuộc chiến tranh Việt Nam. Và đó cũng là lý do vì sao ông dồn toàn lực cho cuộc chiến này, cho đến khi ông buộc phải đối mặt với thực tế và thừa nhận Mỹ không thể giành chiến thắng.


  Nhưng những năm gần đây, khi một số đoạn ghi âm về những cuộc đối thoại riêng của Johnson trong cuộc chiến được công bố, hình ảnh của vị tổng thống này đã trở nên phức tạp hơn nhiều.


  Hóa ra khi đó Johnson không tin Mỹ sẽ chiến thắng. Ngược lại, những đoạn ghi âm cho thấy Johnson đã vô cùng khổ tâm vì bản thân ông luôn hoài nghi Mỹ sẽ không thể chiến thắng. Trong những đoạn ghi âm đó, ông có nói những câu đại loại như “Tôi không thể nghĩ được điều gì tệ hơn việc thua cuộc. Và tôi cũng không thể thấy được cách nào có thể giúp chúng ta chiến thắng”.


  Những người thân cận với Johnson kể lại rằng trong khoảng thời gian đó, ông căng thẳng tột độ. Ông rất dễ nổi giận hoặc than thở về tình cảnh của mình. Ông thường nằm trên giường và trùm chăn kín đầu, nói rằng ông có cảm giác như mình đang bị kéo xuống đầm lầy.


  Đó không phải là hình ảnh của một người tự tin vào chiến thắng mà đó là hình ảnh của một người cầu mong được nghe tin tốt nhưng lại không thật sự tin rằng mình sẽ nhận được tin tốt. Đó là một người sẽ nổi giận với bất kỳ ai nói rằng những gì ông thật sự lo sợ là đúng. Rõ ràng hơn hết, đó là một người luôn do dự giữa hai phương án “không thể chấp nhận được” của mình - rút quân hoặc thua trận - mà không thể buộc bản thân đối mặt với sự thật là ông phải chọn ra phương án ít tồi tệ hơn trong hai phương án đó.


  Chuyên gia cố vấn Tổng thống Richard Goodwin kể lại có lần trong một cuộc họp cùng các quan chức chính phủ, Johnson đã cắt ngang và nói: “Đưa quân đến Việt Nam giống như không đeo dù mà ngồi trên một chiếc máy bay có động cơ đã ngừng hoạt động. Nếu nhảy ra khỏi máy bay thì các anh sẽ chết; còn nếu ngồi yên đó thì máy bay sẽ rơi và các anh vẫn sẽ chết. Chiến tranh Việt Nam chính là vậy đấy”.


  Mọi người chưa kịp phản ứng gì thì Johnson đã rời phòng họp.


  Goodwin nhớ thời điểm đó ông đã tự hỏi nếu Johnson có cảm nhận như thế thì tại sao Johnson không ra quyết định rút quân. Goodwin nói: “Thật ra lúc đó Mỹ đã không còn đường lui nào dễ dàng. Chúng tôi đã đặt cược rất lớn vào cuộc chiến này: vô số lính Mỹ đã hy sinh và nguồn lực của Mỹ bị lãng phí. Nhưng dù sao thì vẫn còn phương án để chúng tôi lựa chọn - tiếp tục tham gia một cuộc chiến không thể thắng, hoặc rút quân, hoặc tìm cách thỏa hiệp. Những phương án này đều mang tới cảm giác khó chịu, nhưng mức độ tồi tệ của từng phương án thì khác nhau”.


  LƯỜNG TRƯỚC TÌNH HUỐNG XẤU


  Vậy làm thế nào để có được sự điềm tĩnh?


  Một số người có vẻ dễ có được sự điềm tĩnh hơn người khác. Có lẽ họ bẩm sinh đã điềm tĩnh như thế. Có lẽ vì họ may mắn có những phương án dự phòng trong các mối quan hệ xã hội và sự nghiệp nên họ có thể chịu áp lực tốt hơn. Hoặc có lẽ vì họ tin rằng họ sẽ có thể đương đầu với khó khăn bằng những kinh nghiệm sẵn có của mình.


  Nhưng điều đó không có nghĩa là chúng ta không thể cải thiện mức độ điềm tĩnh của bản thân, bất kể xuất phát điểm của chúng ta là gì.


  Các triết gia theo chủ nghĩa khắc kỷ đã suy nghĩ rất nhiều về việc làm thế nào để có được sự điềm tĩnh. Họ kêu gọi mọi người suy nghĩ trước về các tình huống xấu để đỡ phải cảm thấy quá chán nản khi/nếu các tình huống đó xảy ra.


  Sau đây là một lời khuyên điển hình của Seneca - một chính trị gia và triết gia theo chủ nghĩa khắc kỷ ở thời La Mã cổ đại:


  Đây là lý do vì sao chúng ta cần hình dung mọi tình huống có thể xảy ra và củng cố tinh thần để ứng phó trong trường hợp bất kỳ tình huống nào ta hình dung thật sự xảy ra. Hãy liên tục hình dung lại từng tình huống trong tâm trí của bạn: bị lưu đày, bị tra tấn, chiến tranh, đắm tàu. Tai họa có thể giáng xuống bất cứ lúc nào và cuốn chúng ta ra khỏi môi trường sống quen thuộc trước đó… Nếu không muốn bị tê liệt trước những sự kiện chưa từng xảy đến với mình, chúng ta cần hình dung trước mọi tình huống có thể xảy ra trong tương lai một cách chi tiết và toàn diện.


  Các triết gia khắc kỷ gọi phương pháp tiếp cận này là “Lường trước tình huống xấu”. Theo quan điểm của họ, mục tiêu chính của việc lường trước tình huống xấu là giúp chúng ta luôn sẵn sàng để ứng phó với tai họa khi nó ập đến. Mục đích cuối cùng là để chúng ta cảm thấy thanh thản hơn trong cuộc sống, giảm bớt tổn thương từ những biến cố bất ngờ trong cuộc đời.


  Tôi cũng nghĩ hình dung trước tình huống xấu rất hữu ích, nhưng không phải vì những lợi ích mà nó mang lại cho sức khỏe tinh thần của bạn như những gì các triết gia khắc kỷ đã nêu. Theo tôi, tính toán trước khi tình huống xấu xảy ra rất hữu ích vì nó giúp chúng ta giảm thiểu cảm giác muốn phủ nhận thực tế hay tự lừa dối bản thân, để chúng ta có thể suy nghĩ thông suốt.


  Khi gặp phải một vấn đề hoặc đứng trước một quyết định đòi hỏi sự điềm tĩnh, điều đầu tiên bạn cần làm là hình dung trước về tình huống xấu có thể xảy ra, tức là tưởng tượng những gì bạn lo sợ sẽ trở thành sự thật. Hãy tạm quên đi câu hỏi “Điều này có đúng không?”, và hãy tự hỏi chính mình: “Giả sử điều này đúng thì sao?”.


  Ví dụ, bạn là một nhân viên kinh doanh và bạn đang tránh nghĩ đến việc không chốt được hợp đồng hiện tại. Bạn tìm cách lý giải mọi vấn đề theo cách lạc quan nhất có thể: “Đúng là khách hàng chưa phản hồi, nhưng đây là giai đoạn bận rộn trong năm. Đúng là lúc nói chuyện qua điện thoại, giọng anh ấy nghe có vẻ không hứng thú lắm, nhưng anh ấy là một kỹ sư nên chuyện này có lẽ cũng bình thường thôi…”.


  Bạn đã bỏ nhiều thời gian và công sức cho hợp đồng này. Sự thật là mọi thứ có nguy cơ đổ sông đổ bể cũng như việc phải báo tin xấu này cho đồng nghiệp khiến bạn cảm thấy không cam tâm. Bạn thừa nhận bạn không thể nhìn nhận khách quan về việc có nên từ bỏ hợp đồng hiện tại hay không.


  Thay vì vậy, bạn gạt vấn đề sang một bên và tự hỏi: “Giả sử mình không thể chốt hợp đồng này thì sao? Việc đó có ý nghĩa gì?”.


  Thông thường, kết quả trước mắt là bạn sẽ nhận thấy tình huống tồi tệ thật ra cũng không quá tồi tệ khi bạn thật sự hình dung ra tình huống đó - không giống như những gì bạn đã thấy khi nhìn lướt qua tình huống đó từ góc nhìn bị giới hạn của mình, cố gắng không nhìn thẳng vào đó.


  Chẳng hạn, có thể bạn sẽ nhận ra: “Thật ra thì năm nay thành tích của mình cũng khá ổn. Nhiều người cũng từng theo đuổi những hợp đồng vô vọng khác suốt một khoảng thời gian dài nhưng khi không chốt được hợp đồng thì họ cũng đâu bị ai chì chiết”.


  Nghĩ về tình huống xấu không có nghĩa là bạn phải thích tình huống đó, chỉ là bạn chấp nhận rằng nó có thể xảy ra. Chỉ khi cảm thấy mình có thể nghĩ đến tình huống xấu, bạn mới có thể chuyển từ câu hỏi mang tính giả thuyết “Điều này có đúng không?” sang những câu hỏi thực tế hơn: “Cơ hội mình chốt được hợp đồng này có cao không? Nó có đáng để mình đầu tư thêm thời gian không hay sẽ tốt hơn nếu mình tập trung vào những hợp đồng khác?”.


  NHẬN RA “TIA HY VỌNG”


  Có một chuyện thường xảy ra khi bạn nghĩ đến một tình huống xấu, đó là bạn sẽ nhận ra vẫn có “tia hy vọng” - những gì mà bạn đã không thể nhận thấy khi cố không nghĩ về tình huống xấu đó. Và mặc dù không đủ để bù đắp cho mọi thiệt hại, nhưng những tia hy vọng này ít ra cũng giảm bớt phần nào tổn hại.


  Nếu bạn là một tác giả thì kiểu tư duy chiến binh bạn mắc phải thường là tự thuyết phục bản thân rằng một ý tưởng, một câu chuyện hay câu văn nào đó có thể được đưa vào bản thảo hiện tại vì bạn thật sự rất thích chi tiết đó và vì bạn đã đầu tư rất nhiều chất xám cho nó. Nhưng như người ta thường nói, một trong những kỹ năng của một tác giả giỏi là học cách “bỏ thứ mình thích”, tức dứt khoát bỏ đi nội dung cần bỏ, dù bạn có thích chi tiết đó đến mức nào đi nữa.


  Để quá trình “bỏ thứ mình thích” trở nên dễ dàng hơn, nhiều nhà văn đã ghi lại các câu văn, ý tưởng, hay câu chuyện đó vào một bản nháp, và chờ dịp thích hợp để sử dụng trong tương lai. Việc phải thừa nhận “thứ mình thích” không phù hợp với bản thảo hiện tại vẫn khiến chúng ta cảm thấy rất khó chịu, nhưng ít ra thì sự khó chịu đó sẽ phần nào giảm bớt với “tia hy vọng” rằng bạn có thể sử dụng chi tiết đó trong những tác phẩm khác về sau.


  Tôi cũng dùng “tia hy vọng” để giúp bản thân có được sự điềm tĩnh khi nghĩ về nguy cơ mình sẽ nhận định sai về một vấn đề nào đó.


  Tôi sẽ chẳng thấy vui vẻ chút nào nếu nhận ra mình đã sai, đặc biệt khi tôi đang có một cuộc tranh luận nảy lửa, và thậm chí còn tệ hơn nếu đó là một cuộc tranh luận công khai. Nhưng để tránh bị cám dỗ bởi cảm giác muốn phớt lờ sai lầm của bản thân, tôi thường tự nhắc nhở: “Thừa nhận sai lầm sẽ giúp mình nâng cao uy tín. Mọi người sẽ tin tưởng mình hơn, vì mình đã chứng tỏ mình không phải là kẻ ngoan cố bảo vệ quan điểm cá nhân. Thừa nhận sai lầm cũng giống như mình đang đầu tư vào khả năng thuyết phục của mình trong tương lai vậy”.


  Mục đích của việc nhận ra tia hy vọng không phải là tự lừa dối bản thân. Bạn không nên thay thế một hành động tự lừa dối này bằng một hành động tự lừa dối khác. Nhưng sự thật là hầu như mọi tình huống xấu đều có tia hy vọng nào đó, và nếu bạn đang tránh nghĩ về tình huống xấu đó thì bạn sẽ không thể nào nhận ra tia hy vọng. Đây là phương pháp sẽ giúp cho bức tranh toàn cảnh của bạn trở nên chính xác hơn, chứ không phải mờ đi.


  VẠCH CHIẾN LƯỢC ỨNG PHÓ CHO TÌNH HUỐNG XẤU NHẤT


  Một cách khác mà tư duy tiêu cực có thể giúp bạn có được sự điềm tĩnh là tạo cơ hội để bạn vạch chiến lược ứng phó - nghĩ xem bản thân sẽ làm gì nếu tình huống xấu đó xảy ra.


  “Chiến lược” nói trên thường không phải là những ý tưởng gì quá xa vời hay cao siêu, đó đơn giản chỉ là liệt kê rõ ràng và cụ thể những gì bạn đã biết nhưng chưa chủ động nghĩ đến.


  Giả sử bạn đang tránh nhận góp ý về ý tưởng khởi nghiệp của mình vì không muốn nghe những câu đại loại như “Tôi không nghĩ kế hoạch này khả thi”, thế là bạn tự hỏi: “Nếu mình thật sự nghe ai đó nói kế hoạch này không khả thi thì sao? Chuyện gì sẽ xảy ra?”. Và bạn trả lời: “Mình sẽ hỏi thêm ý kiến của người thứ hai và thứ ba. Nếu họ cũng không ủng hộ ý tưởng của mình thì… mình có thể sẽ suy nghĩ lại”.


  Không có gì đáng ngạc nhiên ở đây. Nhưng theo một cách nào đó, việc suy nghĩ cụ thể về phản ứng của mình khi phải đối mặt với những tình huống xấu thật ra cũng không tệ như bạn nghĩ.


  Một vị giám đốc tôi quen đã kể về việc ông thường lên chiến lược ứng phó để khiến việc nghĩ về những rủi ro trong công việc của mình trở nên dễ dàng hơn, chẳng hạn như một nhân viên chủ chốt nghỉ việc: “Tôi thường tự hỏi: ‘Mình thật sự sẽ làm gì?’. Cơ bản thì tôi chỉ có hai lựa chọn, hoặc tìm người thay thế hoặc cố gắng giữ nhân viên chủ chốt đó lại. Và hai việc mà tôi có thể làm là lên kế hoạch tuyển dụng nhân sự mới, hoặc nghĩ xem mình cần nói gì để có thể thuyết phục nhân viên cũ ở lại. Việc này khiến tôi cảm thấy nhẹ nhõm phần nào, vì khi đó, tôi đã biết mình phải làm gì nếu một nhân viên chủ chốt của mình nghỉ việc. Dù đó là một tình huống xấu, nhưng ít ra thì tôi cũng có kế hoạch ứng phó rồi”.


  Việc vạch chiến lược có thể bao gồm cả những cách để hạn chế hậu quả của tình huống xấu mà bạn lo lắng sẽ xảy ra.


  Nhiều năm trước, một người bạn của tôi - một tín đồ Thiên Chúa giáo đã theo đạo suốt mười năm - đột nhiên hoài nghi đức tin của mình. Trước đó anh từng trải qua những lần hoài nghi như thế, và lần nào anh cũng đều quyết định tiếp tục theo đạo. Nhưng lần này anh nhận ra: “Mỗi lần sinh lòng hoài nghi đức tin của mình, tôi đều cố gắng thuyết phục bản thân tin tưởng trở lại, thay vì thật sự nghĩ xem nếu sự hoài nghi của tôi là đúng thì chuyện gì sẽ xảy ra”.


  Bạn tôi trở nên rất căng thẳng trước viễn cảnh bản thân anh thay đổi suy nghĩ về một hệ tư tưởng được nhiều người tin tưởng đến thế.


  Anh đã nghĩ về những điều mà anh lo sợ mình sẽ đánh mất nếu không tin vào Thiên Chúa giáo nữa, bằng cách tự hỏi: “Giả sử tình huống xấu nhất mà mình lo sợ thật sự xảy ra thì sao?”. Và anh nhận ra điều anh lo lắng là bản thân sẽ đánh mất những giá trị đạo đức mà trước đây anh tuân thủ. Nếu những giáo lý của Thiên Chúa giáo không phải là chân lý, thì biết đâu anh sẽ trở thành một người xấu, một người không thể phân biệt điều tốt và điều xấu?


  Thế nên anh đã quyết định rằng trước khi suy nghĩ thêm về việc có giữ nguyên đức tin của mình hay không, anh sẽ lập một lời hứa với chính mình. Anh tự hứa rằng nếu không tin vào Thiên Chúa giáo nữa, thì anh vẫn sẽ giữ nguyên hệ thống đạo đức của mình mà không bận tâm lo lắng liệu hệ thống đó có “hợp lý” hay không khi nó không được củng cố bằng giáo lý của Thiên Chúa giáo; và anh sẽ giữ nguyên hệ thống đạo đức của mình cho đến khi anh có lý do thật sự hợp lý để từ bỏ hệ thống đó.


  SỰ ĐIỀM TĨNH KHI VIẾT QUYỂN SÁCH NÀY


  Tôi muốn thú nhận rằng trong quá trình tìm hiểu để viết quyển sách này, thỉnh thoảng tôi cảm thấy lo lắng về viễn cảnh phải đọc các nghiên cứu hoặc phỏng vấn những người mà tôi nghĩ là có thể họ sẽ có quan điểm bất đồng với quan điểm của tôi.


  Ví dụ, tôi ngại phỏng vấn những doanh nhân mà tôi đoán là họ sẽ từ chối chấp nhận các lợi ích của tư duy trinh sát bằng lời khẳng định: “Nếu muốn thành công thì cô phải tin tưởng bản thân mình 100%!”. Tôi ngại phỏng vấn họ vì tôi không muốn nghe thấy những điều có thể làm giảm lòng tin của tôi dành cho quyển sách của mình. Đôi khi trong các buổi phỏng vấn, tôi thậm chí còn tranh luận với những doanh nhân đó, thay vì cố hiểu họ tin điều gì và vì sao lại thế.


  Nhưng ngẫm lại, tôi muốn luận đề của mình càng chính xác càng tốt. Nếu ai đó có quan điểm trái ngược nhưng chính xác về tư duy trinh sát thì tôi muốn mình ghi nhận quan điểm đó thay vì cứ khăng khăng tin vào một luận đề có kẽ hở. Tôi muốn mình có tư duy trinh sát về tư duy trinh sát.


  Với suy nghĩ đó, tôi tự hỏi: “Được rồi, giả sử mình thật sự nhận được những ý kiến có giá trị nhưng lại trái ngược với luận đề của mình, lúc đó chuyện gì sẽ xảy ra?”.


  Và rồi tôi nhận ra thật ra cũng không vấn đề gì nếu có một người sáng suốt nào đó không đồng tình với luận đề của tôi. Tôi nghĩ hầu như bất kỳ quyển sách hấp dẫn và có giá trị nào cũng nhận được vài ý kiến trái chiều từ những người có hiểu biết. Trên thực tế, nếu không có ai bất đồng quan điểm với tôi thì hẳn là những điều tôi nói quá nhạt nhẽo và hiển nhiên đến mức không ai muốn bàn tới.


  Khi lắng nghe những lời phản đối mang tính xây dựng đối với luận đề của mình, tôi cũng để ý hơn đến những tia hy vọng: “Biết được lý do vì sao mọi người phản đối luận đề của mình trước khi sách được xuất bản dù gì cũng sẽ tốt hơn nhiều so với sau khi xuất bản. Ít nhất thì mình có thể đề cập những lý do đó trong sách”.


  Đồng thời tôi cũng vạch chiến lược ứng phó để sẵn sàng đối mặt với những lời phê bình. Sau khi tự hỏi: “Được rồi, giả sử mình thật sự nhận được những ý kiến có giá trị nhưng lại trái ngược với luận đề của mình, lúc đó chuyện gì sẽ xảy ra?”, tôi quyết định: “Nếu nhận được những ý kiến có giá trị trái ngược với luận đề của mình, thì mình có thể điều chỉnh đôi chút. Luận đề của mình không nhất thiết phải là ‘Tư duy trinh sát là tối ưu trong mọi hoàn cảnh’, mà có thể là ‘Tư duy trinh sát là tối ưu trong rất nhiều tình huống, vượt xa những gì chúng ta nghĩ’. Việc ghi nhận quan điểm bất đồng sẽ không gây bất lợi cho quyển sách của mình”.


  Kết quả là đã có một sự thay đổi đáng kể đối với trạng thái cảm xúc của tôi khi tôi phỏng vấn người khác để tìm tư liệu cho quyển sách này. Trước đó, tôi thường tránh nói về những chủ đề có khả năng khơi gợi ý kiến phản đối đối với luận đề của mình, thậm chí tôi còn đặt những câu hỏi mang tính dẫn dắt như “Bạn có từng gặp phải trường hợp mà tư duy chiến binh đã tác động xấu tới quá trình ra quyết định của bạn không?”, thay vì “Bạn thấy tư duy chiến binh có mang lại lợi ích cho bạn không?”.


  Giờ đây tôi thấy mình điềm tĩnh và cởi mở hơn, đồng thời tôi cũng thật sự tò mò muốn biết phản ứng của người khác về luận đề tôi đưa ra. Tôi cảm thấy bất kể mọi người có trải nghiệm như thế nào với tư duy chiến binh và tư duy trinh sát, thì trải nghiệm đó cũng là thông tin hữu dụng giúp luận đề của tôi trở nên vững chắc hơn. Và tôi cảm thấy mình đã đủ điềm tĩnh để nhận ra dù tôi tìm được thông tin gì thì mọi chuyện rồi cùng sẽ ổn.


  Chương 10


  TRIẾT LÝ CỦA TƯ DUY XÁC SUẤT


  Trong quyển Superforecasting, Tetlock nhận định một trong những yếu tố quan trọng nhất giúp những nhà dự báo đại tài thành công là tư duy xác suất. Khả năng nhận ra sự khác biệt giữa 45% và 55% bằng trực giác, niềm tin rằng sự ngẫu nhiên có vai trò quan trọng trong cuộc sống và những điều tương tự là những gì đã làm nên thế mạnh của các nhà dự báo đại tài, khiến họ vượt trội hơn so với những nhà dự báo luôn tìm cách gộp mọi thứ thành một lời dự đoán đơn giản và chắc chắn.


  Tuy nhiên, Tetlock cũng tự hỏi liệu có sự xung đột nào giữa tư duy xác suất và cảm giác hạnh phúc hay không. Có thể chúng ta phải lựa chọn giữa cái nhìn chính xác về thế giới và cảm giác an tâm 100% vào niềm tin của mình.


  Nhiều người cũng có cùng mối bận tâm như Tetlock. Họ cho rằng suy nghĩ về những điều ngẫu nhiên vốn có của vũ trụ sẽ làm mất đi ý nghĩa cuộc sống, hoặc nhận ra niềm tin của bản thân có thể sai sẽ khiến chúng ta cảm thấy bất an, hoặc - như những gì chúng ta đã tìm hiểu trong Chương 5 - thừa nhận nguy cơ thất bại sẽ khiến chúng ta khó duy trì động lực.


  Trong quyển sách của mình, Tetlock đã gạt mối bận tâm của ông sang một bên. Ông nói: “Đau khổ có phải là cái giá của sự chính xác hay không? Tôi không biết. Nhưng đây không phải là quyển sách nói về cách để có được một cuộc sống hạnh phúc. Đây là quyển sách nói về sự chính xác, và tư duy xác suất là điều kiện cần thiết để có được sự chính xác đó. Vấn đề nhân sinh xin nhường cho người khác bàn luận”.


  Tôi xin phép làm “người khác” để tiếp lời Tetlock.


  Theo tôi, sự chính xác và cảm giác hạnh phúc không mâu thuẫn nhau. Trên thực tế, khi quan sát lính trinh sát, bạn sẽ nhận ra rằng tư duy xác suất chính là nền tảng mang lại sức mạnh tinh thần cho họ. Triết gia, tác giả người Pháp Voltaire từng nói nghi ngờ không phải là một cảm giác dễ chịu, nhưng tôi nghĩ nghi ngờ có thể là một cảm giác dễ chịu nếu bạn nghĩ đúng về nó.


  Trong chương này, tôi sẽ cố gắng lý giải thế nào là cách nghĩ đúng mà tôi vừa đề cập. Và tôi gọi đó là “triết lý của tư duy xác suất”.


  MAY RỦI SẼ TỰ CÂN BẰNG


  Thường thì tôi không quan tâm đến thể thao; nhưng có lần, cuộc phỏng vấn của Trevor Bauer - cầu thủ ném bóng chơi cho đội bóng chày Cleveland Indians - đã thu hút sự chú ý của tôi. Trước đó Bauer đã chơi rất tốt trong trận giao đấu với đội Houston Astros và có sáu cú ném ghi bàn liên tục. Trong cuộc phỏng vấn, Bauer được hỏi bí quyết thành công của anh là gì.


  Anh trả lời: “May mắn ngẫu nhiên. May mắn không thể kéo dài, và sẽ dừng lại một lúc nào đó”.


  Câu trả lời của Bauer đã khiến tôi mỉm cười. Đó là một nhận định mới mẻ và khác biệt! Thường thì khi được hỏi về thành tích của mình, hầu hết mọi người sẽ nói những câu quen thuộc như “Đội kia thua vì họ quá cao ngạo”, hoặc “Chúng tôi đang trên đà chiến thắng. Những trận thắng trước đã cho chúng tôi sự tự tin cần thiết trong đêm nay”. Chắc chắn kiểu lập luận này thậm chí còn hợp lý hơn khi chúng ta lý giải thành công của mình, chứ không phải thất bại.


  Không lâu sau đó, trong một cuộc phỏng vấn khác, Bauer lại được hỏi về tần suất home-run12 nhiều bất thường của các cầu thủ đánh bóng trong lượt ném của anh. Bauer đáp: “Tôi biết một lúc nào đó số lần home-run của đối thủ sẽ phải giảm xuống… Tôi không nghĩ là cầu thủ đánh bóng có thể ăn điểm home-run từ cú ném của tôi nhiều như hiện tại mãi được”.


  12 Cầu thủ đánh bóng ra khỏi sân bóng nhưng không vượt quá vạch biên hai bên sẽ được tính là một cú home-run và được phép chạy một vòng từ gôn 1 đến gôn 3 rồi về gôn nhà mà không bị đội phòng thủ cản phá.


  Theo thống kê, tỷ lệ home-run-per-fly-ball13 (viết tắt là HR/FB) của các cầu thủ ném bóng có sự chênh lệch rất lớn. Điều đó có nghĩa là tỷ lệ này phụ thuộc nhiều vào sự ngẫu nhiên, chứ không phải kỹ năng của cầu thủ. Vậy nên, Bauer biết anh không việc gì phải lo lắng về tỷ lệ HR/FB cao bất thường của mình trong mùa giải hiện tại. (Vào giải đấu tiếp theo, Bauer là cầu thủ có tỷ lệ HR/FB thấp nhất.)


  13 Tỷ lệ home-run-per-fly-ball hay home-run-to-fly-ball (HR/FB) là thuật ngữ chỉ tần suất cầu thủ đánh bóng ghi điểm home-run trong lượt ném của cầu thủ ném bóng. Ví dụ trong một trận đấu, cầu thủ ném bóng ném tổng cộng 25 lần, cầu thủ đánh bóng đánh trúng bóng 10 lần, 1 trong số 10 lần đó là cú home-run, vậy tỷ lệ HR/FB là 10%. Đối với cầu thủ ném bóng, tỷ lệ HR/FB càng thấp càng tốt.


  Ví dụ trên cho thấy triết lý đầu tiên và cơ bản nhất giúp lính trinh sát giữ bình tĩnh trong khi người khác cảm thấy bất an: may rủi sẽ tự cân bằng. Khi có thể hiểu - không phải bằng trí thông minh, mà cảm nhận bằng trực giác - rằng mọi lĩnh vực đều chịu những tác động nhất định của sự ngẫu nhiên, bạn sẽ giữ được tinh thần lạc quan trước sự thăng trầm không thể tránh khỏi của cuộc đời, giống như Bauer.


  Điều này không có nghĩa là bạn không bao giờ ghi nhận công lao hay nhìn nhận sai lầm của bản thân, mà là bạn không ghi nhận công lao hay nhìn nhận sai lầm của bản thân những khi bạn ngờ rằng kết quả vốn phụ thuộc vào sự ngẫu nhiên. Bất kể kết quả cuối cùng là tốt hay tệ, bạn vẫn có thể tự tuyên dương bản thân nếu bạn nhận thấy những gì mình đóng góp là có ích, hoặc bạn có thể tự truy cứu trách nhiệm nếu thấy bản thân cố gắng chưa đủ.


  Khi nhận định về một trận đấu khác đã diễn ra sau đó, Bauer nói: “Kết quả không được tốt lắm, nhưng dù sao thì tôi đã cố tính toán hợp lý cho từng đợt ném. Khiến [Jason] Castro phải đi bộ về điểm chốt không phải là một ý kiến hay. Tôi đã cố ném bóng nhanh cho [Brian] Dozier. Đó là cú ném tốt nhưng anh ta đã đánh trúng bóng”.


  Hãy chú ý cách Bauer tự khen mình, sau đó phê bình, sau đó lại khen: tất cả đều là nhận định của anh về chất lượng cú ném, chứ không phải kết quả.


  ĐÁNH GIÁ BẢN THÂN DỰA TRÊN LỰA CHỌN ĐẶT CƯỢC, KHÔNG PHẢI KẾT QUẢ VÁN CƯỢC


  Để hiểu được triết lý này, hãy tưởng tượng bạn đang chơi trò đổ xúc xắc: nếu bạn đổ được mặt sáu nút thì bạn thắng 10 đô-la, nếu bạn đổ được bất kỳ mặt nào khác thì bạn thua 1 đô-la.


  Nếu đổ xúc xắc 100 lần, gần như chắc chắn là bạn sẽ có lời. Tất cả những gì bạn cần là thắng ít nhất mười lần (10 x 10$ = 100$). Khi đó, dù có thua chín mươi lần (90 x 1$ = 90$) thì bạn vẫn còn lời 10$ (100$ - 90$ = 10$). Xác suất tình huống này xảy ra là 98%.


  Vậy nên trong những lần thua 1 đô-la, bạn không cần phải buồn. Bạn nên cảm thấy vui vì trò này có thể giúp bạn kiếm thêm tiền, bất kể lượt chơi hiện tại bạn thắng hay thua.


  Người có tư duy trinh sát sẽ nhận ra triết lý đằng sau trò đổ xúc xắc cũng được áp dụng trong nhiều lĩnh vực khác: nếu lựa chọn đặt cược của bạn là tốt, thì bạn nên cảm thấy hài lòng vì mình đã đưa ra lựa chọn đó, chứ không nên quan tâm đến kết quả ván cược.


  Thành thật mà nói thì việc xác định xem lựa chọn đặt cược của bạn có tốt hay không là rất khó. Vì trên thực tế, mọi thứ rất phức tạp và tỷ lệ chiến thắng cũng không rõ ràng như trò đổ xúc xắc.


  Thỉnh thoảng tôi sẽ thực hiện điều sau đây: tưởng tượng mình có lựa chọn đặt cược như nhau trong một trăm thế giới khác nhau. Tôi mong đợi điều gì xảy ra? Tôi sẽ chiến thắng ở bao nhiêu thế giới và thua ở bao nhiêu thế giới? Tôi sẽ cảm thấy tuyệt vời thế nào khi thắng và cảm thấy tệ hại thế nào khi thua?


  LỰA CHỌN ĐẶT CƯỢC TỐT, KẾT QUẢ VÁN CƯỢC TỒI


  Giả sử trong lúc cảm xúc dâng trào - hoặc đại khái thế - bạn trút bầu tâm sự với đồng nghiệp về nỗi bất an của mình. Sau đó, người đồng nghiệp này lại dùng nỗi bất an của bạn để đối phó với bạn. Lúc này bạn có nên tự dằn vặt vì đã quá cả tin hay không?


  Theo tôi thì không. Thay vào đó, bạn nên cảm thấy thoải mái vì đã chọn đặt cược “tin tưởng người khác cho đến khi họ cho bạn lý do để ngừng tin tưởng”. Khi tưởng tượng bản thân rơi vào tình huống tương tự trong một trăm thế giới, tôi nghĩ mình sẽ bị “phản bội” trong khoảng năm thế giới. Lợi ích của việc thân thiết và tin tưởng đồng nghiệp trong chín mươi lăm thế giới còn lại theo tôi có vẻ cũng đủ để bù đắp cho hậu quả tôi phải đối mặt trong năm thế giới bị phản bội kia.


  Vào một ngày mùa đông tuyết rơi dày cách nay không lâu, trong lúc ngồi trên chuyến tàu hỏa đang đi qua địa phận bang New Jersey, tôi nhìn ra cửa sổ và tôi nghĩ là mình vừa thấy có lửa trên đường ray. Khi thấy không có ai trên tàu phản ứng trước điều đó, tôi nghĩ: “Chắc không có gì đáng lo”. Nhưng vì vẫn thấy bất an nên tôi đã tìm nhân viên trên tàu để hỏi cho rõ.


  Hóa ra “ngọn lửa” đó đúng là không có gì đáng lo. Đó là một loại lửa đặc biệt mà hãng tàu dùng để làm tan băng trên đường ray vào màu đông.


  Khi biết được sự thật, thay vì cảm thấy ngượng ngùng vì đã lo lắng vô ích, tôi nghĩ: “Việc kiểm tra các dấu hiệu cho thấy rủi ro xảy ra sự cố khẩn cấp là một lựa chọn đặt cược tốt. Nếu mình thường đoán sai thì cũng không sao. Cái giá của việc kiểm tra các dấu hiệu rất nhỏ, nhưng cái giá phải trả của việc không thể cảnh báo sớm nếu sự cố thật sự xảy ra sẽ rất lớn. Dù xác suất của việc này chỉ là một trong số một trăm lần, nhưng mình nghĩ lợi ích của một lần đó vẫn hơn hẳn những bất tiện của chín mươi chín lần kia”.


  LỰA CHỌN ĐẶT CƯỢC TỒI, KẾT QUẢ VÁN CƯỢC TỐT


  Mặt trái của triết lý này là có những lúc dù có được kết quả tốt nhưng bạn vẫn phải thừa nhận rằng bạn chỉ đang may mắn, và rằng bạn đã có một quyết định tồi mà lẽ ra sẽ khiến bạn phải hối hận.


  Nếu bạn tuyển dụng một người và người đó là một nhân viên xuất sắc thì điều này không hẳn là do bạn đã quyết định đúng. Khi thành thật nhìn lại, có thể bạn sẽ kết luận: “Chúng ta thật sự đã rất may mắn. Chúng ta đã bị thu hút bởi sự lịch lãm của Liam đến mức không kiểm tra lại thư giới thiệu hay yêu cầu anh ấy làm bài kiểm tra năng lực. Chúng ta đã có một lựa chọn đặt cược tồi. Nếu áp dụng với quy trình tuyển dụng như thế một trăm lần, chúng ta sẽ gặp phải những nhân viên tệ hơn nhiều so với khi ta áp dụng quy trình tuyển dụng có bài kiểm tra đầu vào”.


  Một ví dụ điển hình cho “lựa chọn đặt cược tồi, kết quả ván cược tốt” là trường hợp của một tay cờ bạc trẻ tuổi người Anh tên Ashley Revell. Một ngày nọ, trong lúc say khướt, Revell đã quyết định dùng toàn bộ số tiền mình có - 76.840 bảng Anh, tương đương 103.233 đô-la Mỹ - để đặt cược rằng banh trong vòng quay roulette sẽ rơi vào ô màu đỏ.


  Anh kể: “Trái banh nảy lên một vài lần rồi rơi vào ô mà tôi nghĩ là màu đỏ, nhưng rồi tôi lại chẳng thấy trái banh đâu. Tôi căng mắt ra nhìn. Khi xác định được vị trí trái banh, tôi thấy nó nằm ở ô số bảy. Màu đỏ. Mấy người đang đứng xem ở đó bỗng hét ầm lên. Họ reo mừng và tôi cũng thế. Ai đó cầm một chai sâm-banh đến và mọi người cùng nhau ăn mừng. Bạn bè và người nhà của tôi vui mừng đến phát cuồng. Tôi đã thắng 153.680 bảng Anh và được nếm trải khoảnh khắc điên cuồng của niềm vui trọn vẹn”.


  Tôi không thích phải phá hỏng một câu chuyện thú vị, nhưng đó không phải là một lựa chọn đặt cược tốt!


  Cứ cho là Revell có 50% cơ hội thắng cược với lần quay đó (xác suất thật sự thấp hơn rất nhiều). Điều đó có nghĩa là trong năm mươi thế giới khả dĩ, anh sẽ tăng số tiền của mình từ 76.840 bảng Anh lên 153.680 bảng Anh; và trong năm mươi thế giới khác, anh sẽ trở nên trắng tay. Tôi nghĩ hầu hết mọi người đều sẽ đồng ý với tôi rằng hai khả năng này là quá chênh lệch: từ 76.840 bảng Anh mà thành 153.680 bảng Anh thì vui đó, nhưng từ 76.840 bảng Anh xuống còn 0 bảng Anh thì thật khủng khiếp.


  Tóm lại: Một lựa chọn đặt cược tốt đôi khi sẽ cho ra kết quả ván cược tồi, và lựa chọn đặt cược tồi thỉnh thoảng sẽ cho ra kết quả ván cược tốt. Bạn nên đánh giá bản thân dựa trên chất lượng của lựa chọn đặt cược chứ không phải kết quả ván cược.


  ĐÁNH GIÁ BẢN THÂN DỰA TRÊN LỰA CHỌN ĐẶT CƯỢC GIÚP BẠN GIỮ BÌNH TĨNH


  Có thể bạn đang tự hỏi làm thế nào mà tất cả những điều nói trên có thể giúp tâm trí bạn thanh thản. Làm thế nào mà đánh giá bản thân dựa trên lựa chọn đặt cược lại ít áp lực hơn đánh giá bản thân dựa trên kết quả ván cược? Dù gì thì bạn vẫn đang tự đánh giá bản thân, chỉ là dựa trên những tiêu chí khác thôi mà.


  Đúng là bạn vẫn đang tự đánh giá bản thân, nhưng chất lượng của lựa chọn đặt cược là yếu tố bạn có thể kiểm soát được. Nếu đã đầu tư công sức để cân nhắc các phương án khác nhau, thu thập thông tin và đảm bảo bản thân không có định kiến, thì bạn có thể cảm thấy hài lòng với quyết định của mình mà không cần bận tâm đến kết quả cuối cùng.


  Điều đó cũng có nghĩa là trạng thái cảm xúc của bạn sẽ không bị ảnh hưởng quá nhiều sau khi bạn đã đưa ra quyết định.


  Khi theo đuổi một dự án trong một thời gian dài, bạn sẽ liên tục nhận được những thông tin có liên quan đến khả năng thành công của dự án đó. Một ngày kia, bạn đến gặp các nhà đầu tư, mọi chuyện diễn ra suôn sẻ, và bạn cảm thấy vô cùng phấn khởi. Ngày hôm sau, bạn kiểm tra kết quả khảo sát khách hàng và phát hiện số người sử dụng sản phẩm của bạn không nhiều như bạn mong đợi. Lúc này bạn bắt đầu cảm thấy chán nản.


  Một trong những lý do khiến tư duy chiến binh có sức hút đến vậy là vì nó có tác dụng “giảm đau” trước những cảm xúc chán chường nói trên. Khi bạn đặt cược tinh thần của mình vào khả năng “Ván cược này sẽ thành công”, bất kỳ bằng chứng nào chứng minh điều ngược lại đều là mối đe dọa. Bạn buộc phải “đánh bại” những bằng chứng đó, hoặc bạn sẽ nản chí. Đây gọi là “tinh thần chiến binh”, kiểu tinh thần buộc bạn phải bảo vệ một bức tranh phi thực tế về khả năng thành công của mình.


  Ngược lại, khi đặt cược tinh thần của mình vào khả năng “Ván cược này là một ván cược đáng để thử”, bạn sẽ có được sự tự tin ổn định hơn. Ngay cả khi không được vận may ủng hộ, bạn vẫn có thể cảm thấy thỏa mãn vì đã lựa chọn đặt cược tốt, không cần bận tâm đến kết quả cuối cùng. Đây chính là “tinh thần trinh sát”, kiểu tinh thần không buộc bạn phải tự che mắt mình trước những rủi ro hay tin xấu.


  Tinh thần trinh sát không có nghĩa là bạn không thể cảm thấy hài lòng khi mọi chuyện diễn ra tốt đẹp và cảm thấy thất vọng khi có chuyện bất trắc xảy ra. Tinh thần trinh sát chỉ có nghĩa là cảm giác tự hào mà bạn có khi đưa ra một lựa chọn tốt không phụ thuộc kết quả. Và chỉ cần biết như thế thì bạn đã có thể cảm thấy thoải mái hơn nhiều rồi.


  Trong một cuộc phỏng vấn về hãng ô-tô điện Tesla, Elon Musk đã khiến người phỏng vấn ngạc nhiên khi chia sẻ rằng ông luôn nghĩ Tesla là một dự án ngoài tầm với.


  Elon Musk nói: “Tôi không thật sự nghĩ rằng Tesla có thể thành công. Tôi đã nghĩ chúng tôi có nhiều khả năng là sẽ thất bại…”.


  “Nhưng nếu không nghĩ công ty sẽ thành công thì tại sao ông lại thử?”, phỏng vấn viên Scott Pelley hỏi lại.


  “Nếu thấy một việc nào đó là quan trọng thì chúng ta nên thử thực hiện, ngay cả khi chúng ta có nguy cơ thất bại.”


  Khi bạn tin vào nguyên tắc xác suất (và khi bạn có thể theo đuổi những ván cược nhiều rủi ro trong những tình huống nhất định - việc mà không phải ai cũng làm được), bạn có thể cảm thấy lạc quan về việc đưa ra lựa chọn đặt cược tốt, dù bạn vẫn hiểu rõ là mình có thể thua trong ván cược đó.


  CỤ THỂ HÓA GIÁ TRỊ KỲ VỌNG


  Vậy là chúng ta đã điểm sơ qua những đặc điểm của việc “lựa chọn đặt cược tốt”. Nhưng có một cách rõ ràng hơn để xác định mặt tốt của một lựa chọn đặt cược là dựa trên giá trị kỳ vọng của ván cược đó.


  Tôi sẽ tiếp tục dùng trò đổ xúc xắc để làm ví dụ. Luật chơi vẫn là bạn thắng 10 đô-la nếu đổ được mặt sáu nút, và thua 1 đô-la nếu đổ được bất kỳ mặt nào khác.


  Để tính giá trị kỳ vọng của một ván cược, bạn tính tổng giá trị của các kết quả có thể đạt được, dựa trên xác suất xuất hiện của các kết quả đó. Vậy giá trị kỳ vọng của mỗi lượt chơi trong trò đổ xúc xắc sẽ là:


  (Khả năng đổ được mặt sáu nút) x 10$ + (Khả năng đổ được các mặt khác) x (-1$).


  Áp dụng công thức trên, ta có: (1/6) x 10$ + (5/6) x (-1$) = khoảng 0,83$. Mỗi lần đổ xúc xắc, bạn kỳ vọng kiếm được 0,83 đô-la. Bạn có thể xem 0,83 đô-la là giá trị bình quân bạn kiếm được ở mỗi lượt chơi, nếu bạn chơi nhiều lượt.


  “Giá trị kỳ vọng” của mỗi ván cược như thế chỉ là một con số có tính tượng trưng. Mỗi lần đổ xúc xắc, hoặc bạn thắng 10 đô-la hoặc bạn thua 1 đô-la, chứ không bao giờ thật sự thắng 0,83 đô-la. Nhưng việc giả vờ rằng giá trị kỳ vọng là thật có thể giúp bạn “cụ thể hóa” giá trị kỳ vọng. Khi bạn càng nhìn nhận giá trị kỳ vọng như một điều gì đó có thật, các phản ứng về mặt cảm xúc của bạn sẽ càng được gắn với những gì thật sự quan trọng, và bạn sẽ càng ít bị tác động bởi những biến cố ngẫu nhiên trong cuộc sống.


  Đây là cách tiếp cận được các cao thủ bài xì phé (poker) áp dụng nhiều nhất, để giữ bình tĩnh trong những ván cược lớn với số tiền lên đến hàng chục ngàn đô-la. Trong những tình huống như thế, một trong những thử thách lớn nhất là tập trung vào việc lựa chọn đặt cược tốt và không để bản thân mất bình tĩnh, dù lúc đó thời vận của bạn là đen hay đỏ.


  ĐỪNG LO LẮNG VỀ SỰ KHÔNG CHẮC CHẮN NGOÀI TẦM KIỂM SOÁT


  Người ta thường hỏi Barack Obama làm thế nào ông có thể giữ được bình tĩnh khi gánh vác vai trò tổng thống đầy áp lực.


  Obama đáp: “Khi ra quyết định, có thể tôi sẽ không có được kết quả mà mình mong đợi… Xác suất tôi đưa ra một quyết định đúng có thể là 51-49 hoặc 60-40. Nhưng tôi có thể tự tin nói rằng mình đã nghe hết những gì cần nghe, xem xét mọi thông tin và nhìn nhận vấn đề dưới mọi góc độ. Thế nên khi tôi ra một quyết định thì đó là quyết định tốt nhất mà tôi hay bất kỳ một người nào khác có thể đưa ra”.


  Câu trả lời của Obama có thể được hiểu như sau: Bằng trực giác của mình, Obama hiểu rằng trong bất kỳ quyết định nào cũng luôn có sự không chắc chắn ngoài tầm kiểm soát. Thường thì mức độ không chắc chắn ngoài tầm kiểm soát đó là khá lớn đối với những quyết định mà một tổng thống phải đưa ra.


  Tất nhiên ở một chừng mực nào đó thì bạn vẫn muốn giảm thiểu sự không chắc chắn của mình bằng cách tìm kiếm thêm thông tin. Nếu không chắc mình nên chọn con đường sự nghiệp nào, thì bạn có thể tìm hiểu số liệu thống kê về mức lương trung bình hay tỷ lệ chuyển việc, bạn có thể tham khảo ý kiến của những người đang làm trong lĩnh vực đó, hoặc thử việc vài tháng. Nếu không chắc bản thân có muốn cam kết lâu dài với người yêu hiện tại hay không, thì bạn có thể kéo dài thời gian hẹn hò, đi du lịch, thử dọn về sống chung với người đó, hoặc tìm kiếm những lời khuyên chân thành từ những người thân thiết với bạn.


  Tuy nhiên, đến một thời điểm nào đó, dù hầu như đã nghiêng hẳn về một phương án nhất định nhưng bạn vẫn có cảm giác không chắc chắn và sự không chắc chắn đó không có vẻ gì là sẽ mất đi. Bạn không cách nào tìm được những thông tin có thể giúp bạn làm sáng tỏ mọi thứ, nhưng bạn cũng không thể cứ chờ mãi được. Vậy thì bạn hãy biết là luôn có một mức độ không chắc chắn nào đó đơn giản là ngoài tầm kiểm soát của bạn.


  Có hai cách để đối mặt với một quyết định có mức độ không chắc chắn ngoài tầm kiểm soát.


  Một là không ngừng dằn vặt với quyết định của mình, nghĩ tới nghĩ lui giữa hai phương án và lo lắng không biết mình đã chọn đúng hay sai. Đây là cách mà nhiều người thường lựa chọn, nhưng tôi không khuyến khích bạn làm điều tương tự.


  Một cách khác tốt hơn và ít khiến bạn lo lắng vô ích hơn là tư duy theo giá trị kỳ vọng.


  Giả sử bạn đang cảm thấy bế tắc với công việc của mình và không thể quyết định nên tiếp tục ở lại hay nghỉ việc. Bạn nghĩ rằng nếu ở lại thì xác suất bạn có thể cảm thấy vui vẻ là ngang ngửa với xác suất bạn sẽ hối hận, và nếu nghỉ việc thì xác suất bạn có thể cảm thấy vui vẻ cũng ngang ngửa với xác suất bạn sẽ hối hận.


  Với tình huống giả định (vô cùng đơn giản) này, bạn dễ cảm thấy căng thẳng bởi tất những sự không chắc chắn trong đó. Nhưng bạn có thể nhìn nhận sự việc theo một góc độ khác, đó là nếu bạn không biết A hay B tốt hơn thì A và B có giá trị kỳ vọng ngang nhau.


  Có thể việc phân biệt hai cách tiếp cận trên dường như không cho thấy có gì khác biệt. Theo lý thuyết thì có thể là thế. Nhưng trên thực tế thì điều đó có tác động rất lớn đến cảm xúc của bạn. Ý nghĩ “Trong những lựa chọn này có một lựa chọn tốt hơn, nhưng mình không tài nào nhìn ra” khiến bạn mệt mỏi, nhưng ý nghĩ “Những lựa chọn này có giá trị kỳ vọng ngang nhau” sẽ giúp bạn cảm thấy nhẹ nhõm.


  ĐIỀU CHỈNH QUAN ĐIỂM DẦN DẦN


  Tôi đã dành phần lớn nội dung của chương này để lý giải làm thế nào lính trinh sát có thể ứng phó với sự không chắc chắn trong cuộc sống của họ. Làm thế nào để bạn vừa có thể duy trì tinh thần của mình vừa có thể nhìn nhận chính xác về khả năng mọi chuyện có thể diễn ra tốt đẹp?


  Nhưng trước khi kết thúc chủ đề “triết lý của tư duy xác suất”, tôi muốn nói về một cách tiếp cận khác, một cách tiếp cận có vẻ hơi trái ngược mà theo đó sự không chắc chắn có thể khiến bạn cảm thấy dễ chịu hơn sự chắc chắn.


  Hãy tưởng tượng có hai người tên là Alice và Brooke. Alice thường suy nghĩ theo kiểu phân định rõ ràng giữa trắng và đen. Đối với cô, chỉ có đúng tuyệt đối hoặc sai tuyệt đối. Trong khi đó, Brooke thường suy nghĩ theo nhiều cấp độ khác nhau giữa trắng và đen. Brooke có nhiều mức độ tự tin khác nhau đối với từng quan điểm của mình, từ gần 0 cho đến gần 1.


  Đối với vấn đề nhập cư, quan điểm của Alice là “chúng ta cần thu hút thêm người nhập cư”. Cô không hề nghi ngờ cũng không hề thử kiểm tra hay tìm kiếm kẽ hở trong quan điểm đó.


  Khác với Alice, quan điểm của Brooke nói là “tôi tin chắc 80% là chúng ta nên thu hút thêm người nhập cư”. Brooke nghĩ những luận điểm cho rằng nên thu hút thêm người nhập cư là rất hợp lý; nhưng cô cũng nghĩ nhập cư là một vấn đề phức tạp, và cô vẫn chưa cân nhắc các bằng chứng liên quan. Do đó, Brooke cho rằng 80% là mức độ tự tin hợp lý.


  Nếu sự chắc chắn giúp chúng ta cảm thấy yên tâm, thì có thể bạn sẽ cho rằng Alice cảm thấy yên tâm hơn Brooke. Nhưng chuyện gì sẽ xảy ra nếu có một nghiên cứu công bố rằng lượng người nhập cư tăng sẽ làm tỷ lệ thất nghiệp tăng?


  Khi đó Alice sẽ phải tìm cách để phủ nhận kết quả nghiên cứu này. Nếu không thể làm được điều đó thì Alice sẽ đối mặt với nguy cơ phải thay đổi hoàn toàn suy nghĩ của mình, vì với Alice, mọi thứ đều chỉ có đúng tuyệt đối hoặc sai tuyệt đối.


  Ngược lại, Brooke không cần phải đối mặt với những nguy cơ như Alice. Brooke có thể xem xét nghiên cứu kia, nếu cô muốn. Nếu cảm thấy nghiên cứu đó có vẻ đáng tin cậy, Brooke đơn giản chỉ cần điều chỉnh mức độ tự tin của mình trong vấn đề “thu hút thêm người nhập cư” xuống một chút, có thể từ 80% xuống 75% chẳng hạn.


  Về sau, có thể nghiên cứu đó sẽ được chứng minh là có kẽ hở. Hoặc nếu có bằng chứng cho thấy người nhập cư giúp kinh tế tăng trưởng thì sự tự tin của Brooke về vấn đề nhập cư có thể tăng lên 80% trở lại, thậm chí cao hơn. Ngược lại, có thể về sau Brooke sẽ tìm được bằng chứng cho thấy mặt trái của nhập cư, và vì thế mức độ tự tin của cô có thể giảm dưới mức 75%. Nhưng dù sao thì những sự điều chỉnh niềm tin đó cũng không ảnh hưởng nhiều đến cảm xúc của Brooke.


  Có một điều cần phải được làm rõ: tôi không phải đang khuyên bạn điều chỉnh quan điểm dần dần vì đây là cách tư duy ít áp lực hơn, mà vì đây là cách tư duy hợp lý hơn. Hầu hết mọi thứ đều phức tạp, và hầu hết mọi chứng cứ đều không rõ ràng. Nếu bạn thay đổi hoàn toàn quan điểm của mình về một vấn đề phức tạp nào đó, thì hẳn là bạn đang phạm sai lầm.


  Thật tình cờ, và cũng thật may mắn cho những ai có tư duy trinh sát, vì cách chính xác để lập luận có tác dụng phụ là giúp chúng ta thấy thoải mái hơn.


  Thành thật mà nói, bạn học cách đánh giá bản thân dựa trên chất lượng của lựa chọn đặt cược không có nghĩa là cả thế giới cũng sẽ đánh giá bạn theo cách đó. Bạn vẫn sẽ nghe rất nhiều người nói: “Nếu bạn thất bại thì điều đó chứng tỏ bạn đã sai khi quyết định thử”.


  Các chuyên gia dự báo thiên tai phải đối mặt với những lời than phiền của công chúng mỗi khi có một thiên tai xảy ra nhưng lại không nghiêm trọng như những gì họ đã cảnh báo.


  Mỗi khi thất bại trong một dự án nào đó, các nhà đầu tư mạo hiểm phải hứng chịu không ít những câu hỏi giễu cợt như “Làm thế nào mà anh có thể nghĩ đó là một ý hay được nhỉ?”, mặc dù đó thật sự là một lựa chọn đặt cược tốt khi đầu tư vào nhiều dự án nổi bật và có khả năng trở thành một Facebook thứ hai.


  Cầu thủ bóng chày Trevor Bauer chắc chắn đã phải chịu đựng những lời chê bai của nhiều bình luận viên về những xác suất ngẫu nhiên ngoài tầm kiểm soát của anh, hoặc bị người khác buộc tội rằng anh không có vẻ gì là hối tiếc về những “thất bại” của mình.


  Nhưng đừng bao giờ coi thường giá trị của việc theo đuổi một quá trình mà bạn biết là xứng đáng, bất kể người khác có nhận ra hay không. Bạn sẽ có được sức mạnh nội tại và sự tự tin từ việc tin tưởng vào quá trình của mình, từ việc biết rằng bạn đang ra những quyết định đúng đắn, ngay cả khi mọi người không nhận thấy điều đó. Bạn sẽ có được cảm giác hoàn toàn yên tâm từ việc biết rằng nếu kế hoạch của bạn thất bại, thì bạn vẫn có thể thành thật nói với bản thân: “Mình đã biết chuyện này có nguy cơ xảy ra, nhưng nó đáng để mình đặt cược. Nếu được chọn lại lần nữa thì mình vẫn sẽ chọn như vậy”.


  Chương 11


  TẠO SỨC ẢNH HƯỞNG MÀ KHÔNG CẦN NÓI NHẢM


  Từ lúc còn là một nghị sĩ, Lyndon Johnson đã nổi tiếng với một khả năng mà bạn bè của ông thường gọi là “bồi đắp niềm tin”.


  Khi nhận thấy một điều gì đó là có lợi cho mình, Johnson sẽ bắt đầu thuyết phục bản thân tin tưởng vào điều đó. Ông sẽ lặp đi lặp lại quá trình tự thuyết phục cho đến khi ông thật sự tin điều mình muốn tin. Khi quá trình này kết thúc, ông sẽ có thể biện luận theo góc nhìn ông vừa có với một niềm tin mãnh liệt - vì lúc đó ông thật sự đã có một niềm tin mãnh liệt, bất kể niềm tin ban đầu của ông là gì.


  Johnson không thiếu trung thực - xét theo những gì chúng ta vẫn thường hiểu về thế nào là trung thực. Johnson thật sự tin những gì ông nói một khi ông đã hoàn thành quá trình “bồi đắp niềm tin”. Nhưng ông đã thiếu trung thực với chính tư duy của mình, tức là ông đã cố xây dựng niềm tin dựa trên lợi ích, chứ không phải dựa trên sự chính xác.


  Khi nói về Johnson, George Reedy - thư ký truyền thông của Johnson từ năm 1964 đến 1965 - chia sẻ: “Johnson không giả vờ tin… Ông ấy có khả năng tuyệt vời trong việc tự thuyết phục bản thân tin rằng ‘sự thật’ có lợi cho hiện tại chính là sự thật, và bất kỳ lập luận nào mâu thuẫn với ‘sự thật’ đó đều là lời lẽ của kẻ thù”.


  Và khả năng này của Johnson đã phát huy tác dụng, ít nhất là trong ngắn hạn. Johnson nổi tiếng là người có tài thuyết phục người khác. Người đàn ông cao gần hai mét này có thể đứng ngay trước mặt bạn, cúi người nhìn thẳng vào mắt bạn, đưa tay túm lấy ve áo của bạn và khẳng định tầm quan trọng và tính chính xác của một điều gì đó, một điều mà trước đó ông cũng không tin (mặc dù ông sẽ tiện thể quên đi sự thật này), cho đến khi bạn chịu đồng tình với ông. George Brown - ông trùm dầu mỏ vùng Texas, người hậu thuẫn cho sự nghiệp chính trị của Johnson - từng chia sẻ: “Lyndon chính là người bán hàng trực tiếp xuất sắc nhất thế giới”.


  Những gì Johnson đã làm không có gì khác biệt so với những gì nhiều người trong số chúng ta làm, hoặc cảm thấy bản thân nên làm, nếu chúng ta muốn truyền cảm hứng hoặc thuyết phục người khác. Đối với việc thuyết phục người khác, mọi người thường nghĩ: “Nếu có niềm tin mãnh liệt vào bản thân và quan điểm của mình thì tôi sẽ dễ thuyết phục được người khác hơn”.


  Đây cũng là một cách nghĩ phổ biến ở Thung lũng Silicon. Khi là một nhà sáng lập, bạn buộc phải nói với mọi người rằng bạn “đang nắm chắc phần thắng”, đặc biệt là với các nhà đầu tư. Bạn có cảm giác rằng nếu bạn tin những tuyên bố lạc quan của mình thì người khác cũng sẽ tin như vậy, và nhờ đó bạn mới có được tiền vốn, nhân viên và danh vọng.


  Đây không phải là một cách nghĩ chỉ phổ biến trong giới doanh nhân. Các nhà quản lý cũng cảm thấy họ buộc phải tin các quyết định của mình trên mức trung bình thì nhân viên mới nể trọng họ. Nhân viên kinh doanh buộc phải tự tin về sản phẩm họ đang bán để có thể thuyết phục những khách hàng còn đang do dự. Những người có cách nghĩ tương tự bao gồm các nhà hoạt động xã hội, người vận động hành lang, người kêu gọi gây quỹ, những người có nhiệm vụ bảo vệ một lý tưởng hay một tổ chức nào đó, và hầu như tất cả những ai muốn được nhìn nhận là giỏi giang, thông minh, hay có sức thuyết phục - dù hoàn cảnh là trong một cuộc họp hay một bữa ăn tối.


  Cách nghĩ này của họ có đúng hay không? Có sự mâu thuẫn nào giữa “trung thực tuyệt đối” và “có sức ảnh hưởng” hay không?


  SỰ TỰ TIN VỀ MẶT XÃ HỘI VÀ SỰ TỰ TIN VỀ MẶT TRI THỨC


  Đúng là ở một mức độ nào đó thì sự tự tin rất có sức ảnh hưởng. Những người tự tin hơn thường trở thành những lãnh đạo có năng lực và có địa vị cao (nhưng tự tin thái quá có thể trở thành tự cao và phản tác dụng, như những gì chúng ta đã tìm hiểu ở Chương 5).


  Tuy nhiên, “tự tin” là một từ khá mơ hồ. Chúng ta dùng “tự tin” để nói về hai khái niệm rất khác nhau.


  

    	Một nghĩa là sự tự tin về mặt xã hội, hay còn được hiểu là sự tự tin nội tại. Bạn có cảm thấy thoải mái trong một tình huống xã giao hay không? Bạn có tin rằng mình xứng đáng được góp mặt trong tình huống đó không? Bạn có hài lòng với bản thân và vai trò của mình giữa những người có mặt ở đó không? Bạn có giao tiếp với mọi người như thể những lời bạn nói đáng để lắng nghe hay không?


    	Nghĩa còn lại là sự tự tin về mặt tri thức, hay còn được hiểu là lòng tin. Đó là ước đoán của bạn về khả năng đúng của bản thân trong một nhận định cụ thể. Ví dụ, nếu bạn nói “Tôi tin chắc 95% là giá cổ phiếu của công ty đó sẽ tăng vào cuối quý này”, thì nghĩa là bạn có mức độ tự tin tri thức cao trong nhận định đó. Nếu bạn nói “Tôi tin 60% rằng dân số bang Oregon cao hơn bang Nevada”, thì nghĩa là bạn đang có mức độ tự tin tri thức thấp (gần như 50-50) trong nhận định của mình.


  


  Hai kiểu tự tin này thường sẽ đi cùng nhau, chẳng hạn như khi ai đó nói “Chắc chắn kế hoạch này sẽ thành công” với sự tự tin tuyệt đối vào bản thân họ.


  Nhưng hai kiểu tự tin này cũng không nhất thiết phải đi cùng nhau. Trong những phần trước, tôi đã kể về Abraham Lincoln, khi ông lắng nghe ý kiến của người khác và thay đổi quan điểm của mình. Nhưng làm vậy không có nghĩa là Lincoln không tự tin vào bản thân. Như những gì mà một người cùng thời với ông đã nhận định, “trong tâm trí của Lincoln… không tồn tại khái niệm ‘cả nể’. Từ trước đến nay, không có người nào có thể tác động hay lấn át được Lincoln”.


  Tôi có biết một nhà nghiên cứu tên là Andrew. Tuy Andrew rất thường xuyên điều chỉnh quan điểm của mình, nhưng một đồng nghiệp của anh lại quả quyết rằng anh không bao giờ thay đổi ý kiến. Nghe vậy, Andrew rất ngạc nhiên nên đã lập tức nhắc lại hai lần gần nhất mà anh đổi ý, và cả hai lần đó đều có sự chứng kiến của người đồng nghiệp kia.


  Lúc này, đến lượt đồng nghiệp của Andrew phải ngạc nhiên: “Vậy tính ra thì anh cũng thường thay đổi ý kiến đó chứ. Nhưng không hiểu tại sao tôi lại có ấn tượng ngược lại nhỉ?”.


  Sau một lúc suy nghĩ, người đồng nghiệp nói tiếp: “À… Tôi nghĩ lý do là vì anh không tỏ ra ngại ngần khi điều chỉnh quan điểm của mình. Anh có thái độ bình thản đến mức tôi không nhận ra là anh đã đổi ý”.


  Những gì đồng nghiệp của Andrew nói về anh là hoàn toàn chính xác. Mỗi khi tôi chứng kiến Andrew thay đổi ý kiến, tôi đều nghe anh ấy nói những câu đại loại như “A, anh nói đúng đó. Đừng bận tâm đến những gì tôi vừa nói lúc nãy nhé. Tôi không tin những điều đó nữa”.


  Andrew nói những lời như thế với thái độ thẳng thắn, vui vẻ và thậm chí là có hơi lãnh đạm. Giọng điệu của Andrew như thể đang nói: “Đúng vậy, tôi đang thay đổi ý kiến, vì tôi thấy mình nên làm vậy. Chuyện này đâu có gì to tát”.


  SỰ TỰ TIN XÃ HỘI LÀ KIỂU TỰ TIN BẠN MUỐN


  Không thể phủ nhận rằng sự tự tin xã hội với mức độ nào đó (không quá nhiều để tránh biến thành tính ái kỷ hay tự cao) có vai trò quan trọng trong việc tạo sức ảnh hưởng. Nhưng lợi ích của việc tự tin thái quá vào những gì chúng ta nói thì ít rõ ràng hơn nhiều.


  Trong loạt nghiên cứu mang tên When Overconfidence Is Revealed to Others: Testing the Status-Enhancement Theory of Overconfidence (tạm dịch: Tác động của sự tự tin thái quá - Kiểm tra giả định “tự tin thái quá giúp nâng tầm bản thân”), các nhà nghiên cứu đã kiểm tra xem những yếu tố nào khiến chúng ta tạo được sức ảnh hưởng trong một tập thể. Các thành viên của tập thể đó đánh giá năng lực hoặc vị thế của một người như thế nào? Đối với lời khuyên của người có sức ảnh hưởng, các thành viên của tập thể đó sẽ lắng nghe ra sao?


  Các nhà nghiên cứu phát hiện thường thì người tự tin hơn sẽ có sức ảnh hướng lớn hơn trong tập thể của họ, đồng thời họ cũng được xem là có năng lực và được tôn trọng hơn.


  Nhưng nếu tìm hiểu kết quả của nghiên cứu này kỹ hơn, bạn sẽ thấy được bảng dữ liệu sau đây, trong đó liệt kê các yếu tố khiến chúng ta trở nên có sức ảnh hưởng:


  

    [image: a8]

  


  Chắc hẳn bạn cũng nhận ra mức độ tác động không đáng kể của sự tự tin tri thức, được thể hiện qua những nhận định về mức độ chắc chắn, độ khó của dự án hoặc năng lực cá nhân.


  Trong khi đó, những gì thật sự có sức ảnh hưởng là sự tự tin xã hội. Bạn có tham gia nhiều vào cuộc hội thoại không? Giọng điệu của bạn có thể hiện sự tự tin không? Phong thái của bạn có thể hiện bạn đang cảm thấy thoải mái và bình thản không?


  Tự tin thái quá vào niềm tin hoặc kỹ năng của bản thân là cách có thể tạo ra sự tự tin xã hội. Nhưng chắc chắn đó không phải là cách duy nhất. Bạn có thể học cách cải thiện phong thái, giọng điệu và thực hành để nâng cao mức độ thoải mái khi giao tiếp. Thay vì cố lừa dối bản thân bằng cách tự tin thái quá để có được sự tự tin xã hội, tại sao chúng ta không trực tiếp phát triển những kỹ năng giao tiếp tôi vừa nêu?


  Nâng cao sự tự tin xã hội thay vì phóng đại sự tự tin tri thức cũng bảo vệ bạn khỏi bị “phản đòn” khi người khác phát hiện bạn sai, như chúng ta đã đề cập trong Chương 4.


  Sau nghiên cứu nói trên, các chuyên gia đã tiến hành một nghiên cứu khác mang tên Is overconfidence a social liability? The effect of verbal versus nonverbal expressions of confidence(tạm dịch: Tự tin thái quá có phải là một gánh nặng? Hiệu quả của sự tự tin được thể hiện bằng lời nói và không bằng lời nói). Trong nghiên cứu này, các chuyên gia đã so sánh sức ảnh hưởng của sự tự tin nội tại so với sự tự tin được thể hiện qua những tuyên bố rõ ràng. Nhưng lần này, họ tách riêng sự tự tin nội tại và sự tự tin tri thức. Các chuyên gia giao nhiệm vụ cho một nhóm người. Sau khi những người này hoàn thành nhiệm vụ được giao, các chuyên gia yêu cầu một số người trong nhóm (diễn viên) nhập vai những người sở hữu sự tự tin nội tại, và yêu cầu những người còn lại tuyên bố họ vô cùng tự tin vào năng lực bản thân.


  Các chuyên gia nhận thấy cả hai dạng tự tin nói trên đều mang lại lợi ích, nhưng đó là lợi ích chỉ có được trong thời gian đầu, khi mọi người không thể đánh giá năng lực của người khác thông qua khả năng hoàn thành nhiệm vụ của họ. Sau đó, các chuyên gia tiết lộ kết quả làm việc thực tế của những người trong nhóm.


  Lúc này, những người có sự tự tin tri thức lớn hơn khả năng làm việc thực tế đã bị mọi người đánh giá khắt khe hơn. Nhưng những người thể hiện sự tự tin nội tại và không phóng đại sự tự tin tri thức của mình thì không bị “phản đòn” như những người kia. Những người thể hiện sự tự tin nội tại vẫn được mọi người đánh giá là có năng lực, mặc dù họ không có hiệu quả làm việc cao.


  SỰ TỰ TIN CỦA LÍNH TRINH SÁT ĐẾN TỪ QUÁ TRÌNH LÀM NHIỆM VỤ


  Tôi có một anh bạn tên Nate. Anh rất ngạc nhiên khi một số người bạn nói anh là người tự tin thái quá, thậm chí ngạo mạn.


  Anh phản đối: “Nhưng tại sao? Tôi thường giải thích rằng tôi không chắc lắm về quan điểm của mình và có thể sẽ thay đổi quan điểm nếu tôi thấy có ý kiến tốt hơn kia mà”.


  Họ trả lời: “Đúng là vậy, nhưng anh vẫn có vẻ rất tự tin khi giải thích những điều anh không biết chắc”.


  Và những gì họ nói là đúng. Tôi đã thấy Nate trò chuyện và anh toát lên vẻ tự tin đáng nể.


  Nate đã suy ngẫm về lý do vì sao mọi người nhận định như vậy về anh. Nate nhận ra ngay cả khi anh không tự tin vào những nhận định của bản thân, anh vẫn tự tin trong quá trình đưa ra nhận định đó. Anh gọi đó là “tự tin từ gốc tới ngọn”. Theo cách nhìn nhận của Nate, quan trọng là anh đang áp dụng những quá trình lập luận đúng và trong trường hợp những quá trình đó chưa đúng thì anh vẫn có những người sẵn sàng tranh luận với anh nếu anh sai. Nate tự tin vào sự thật rằng những quá trình như thế sẽ giúp anh cải thiện mức độ chính xác của mình theo thời gian, ngay cả khi anh không tự tin với một nhận định nào đó.


  Nate kết luận: “Kết quả là dù đôi lúc tôi không thật sự tự tin về quan điểm của mình nhưng trong mắt người khác, tôi vẫn là một người tự tin”.


  Một người bạn khác của tôi là Malo cũng thường thừa nhận sai lầm của mình. Tôi hỏi Malo tại sao anh không hề tỏ vẻ ngần ngại mỗi khi thừa nhận những sai lầm đó. Anh nhún vai: “Tại sao tôi phải ngại? Tôi có làm gì sai trái đâu?”.


  Và sau đây là lập luận của Malo: Nếu bạn muốn tối đa hóa mức độ chính xác của mình thì nguyên tắc cơ bản là đưa ra những dự đoán tốt nhất có thể với những dữ kiện hiện có, sau đó bạn có thể điều chỉnh những dự đoán của mình khi có thêm dữ kiện mới. Trong quá trình thực hiện, nguy cơ bạn phạm phải rất nhiều sai lầm là không thể tránh khỏi, vì đây vốn là bản chất của quá trình. Nhưng khi bạn phạm sai lầm thì điều đó không có nghĩa là quá trình của bạn sai.


  Sự tự tin của Nate và Malo đều bắt nguồn từ việc họ biết họ đang không chắc chắn ở mức độ hợp lý, họ biết mình đang hiểu vấn đề ở mức độ tốt nhất có thể và họ biết bản thân có khả năng tư duy tổng quát tốt; việc có được đáp án chính xác cho một vấn đề cụ thể không ảnh hưởng nhiều tới sự tự tin của họ. Nói cách khác, lính trinh sát tự tin với việc xây dựng (và điều chỉnh) niềm tin của họ nhiều hơn là việc đặt lòng tin của mình vào từng niềm tin đó. Và sự tự tin vào quá trình như thế thường được nhìn nhận là sự tự tin nội tại.


  Đây là lý do tôi thường cảm thấy có chút băn khoăn mỗi khi những người ủng hộ tư duy phản biện khuyến khích người khác hãy “nhún nhường” hoặc “thú nhận khi mình sai”. Chắc chắn những người đó có ý tốt và đang cố gắng truyền đạt quan điểm tương tự những gì tôi đang nói đến. Nhưng “nhún nhường” và “thú nhận” nghe có vẻ như bạn tự hạ thấp bản thân một cách không cần thiết. Nếu bạn đã sử dụng tốt những dữ kiện mình có và kết quả là bạn sai thì đó không phải là chuyện gì xấu xa đến mức bạn phải “thú nhận”.


  SỰ TỰ TIN VÀO QUÁ TRÌNH CÓ SỨC HẤP DẪN RẤT LỚN


  Khi cố gắng truyền đạt quan điểm của mình đến người khác, bạn có thể cũng sẽ truyền đạt sự tự tin vào quá trình của mình đến họ, dù sự tự tin tri thức trong lời nói của bạn không cao.


  Givewell là một tổ chức phi lợi nhuận chuyên phân tích mức độ hiệu quả của các tổ chức từ thiện khác nhau, cố gắng tìm lời giải cho câu hỏi “Tổ chức từ thiện nào cứu được nhiều người nhất với mỗi đô-la họ nhận được?”. Đây là một câu hỏi khó tìm được dữ kiện, và những tiêu chí về việc thu thập dữ kiện của Givewell là rất gắt gao. Đối với phần lớn các tổ chức từ thiện, Givewell kết luận không có đủ bằng chứng để chứng minh các tổ chức đó đang tạo ra những tác động đáng kể.


  Một trong số ít những tổ chức từ thiện mà Givewell có thể tự tin đề cử là Against Malaria Foundation - tổ chức bảo vệ người dân khỏi muỗi vằn, phòng chống bệnh sốt rét bằng cách phát cho họ những chiếc mùng đã được xử lý bằng thuốc diệt côn trùng. Dựa trên dữ kiện có được, Givewell ước tính cứ mỗi 3.500 đô-la được quyên góp cho Against Malaria Foundation thì tổ chức này lại cứu được một người ở đất nước có dịch sốt rét hoành hành.


  Kết quả như thế nghe có vẻ khá tốt, nhưng đa số những tổ chức thiện nguyện khác lại khẳng định họ có thể cứu một mạng người với số tiền chỉ 5 đô-la. Tất nhiên là những tổ chức đó đã không phân tích tỉ mỉ như Givewell. Họ mặc định tất cả những người nhận được mùng đều sử dụng chiếc mùng đó một cách hiệu quả, và tất cả những người đó đều sẽ chết vì sốt rét nếu không nhận được mùng. Cả hai sự mặc định vừa rồi đều rất mơ hồ. Và các tổ chức thiện nguyện có thể tìm cách để lấp liếm vì họ không bao giờ phải trình bày những thông tin chi tiết.


  Có thể bạn nghĩ Givewell đang tự gây bất lợi cho mình khi cố gắng xem xét tất cả các khía cạnh khác nhau nhằm đạt được sự chính xác tuyệt đối, trong khi những tổ chức khác không làm vậy.


  Nhưng thực tế thì cách làm này lại giúp Givewell có được nhiều lợi thế hơn. Họ giải thích với các mạnh thường quân tiềm năng bằng những lập luận đại loại như “Đây là lý do khiến những con số của chúng tôi không ấn tượng bằng những gì mọi người nghe được ở nơi khác”, hay “Đây là quá trình thu thập dữ liệu của chúng tôi, và chúng tôi có lý do chính đáng khi nghĩ những con số kia không đúng với thực tế”.


  Sau khi nghe Givewell giải thích, người ta sẽ thấy các luận điểm của Givewell là hợp lý. Kết quả là các mạnh thường quân thường tín nhiệm Givewell hơn bởi sự cẩn trọng và trung thực của tổ chức này. Và có lẽ các mạnh thường quân này cũng muốn kể cho bạn bè mình nghe về Givewell cũng như tiếp tục hỗ trợ tổ chức này trong tương lai.


  Trong thế giới mà đa số mọi người (dù không phải tất cả) đều thu mình vào chiếc vỏ cứng rắn, đề cao cảnh giác với những chuyện nhảm nhí và nhận thức rõ sự phức tạp của hiện thực, những ai thể hiện được quan điểm của mình một cách khách quan và tinh tế sẽ được trân trọng bởi sự trung thực và độ đáng tin của họ.


  GIÁ TRỊ CỦA SỰ KHÔNG CHẮC CHẮN


  Thừa nhận sự không chắc chắn có thể giúp bạn có sức thuyết phục hơn so với khi bạn cố tỏ ra là mình hoàn toàn chắc chắn về một điều gì đó.


  Ví dụ trong buổi diễn thuyết của một người thông minh và có hiểu biết, một khán giả hỏi về một vấn đề gì đó và người diễn thuyết đáp: “Đó là một câu hỏi hay, và tôi không chắc lắm về câu trả lời của mình”. Bạn cảm thấy thế nào? Theo kinh nghiệm của tôi, người ta thường cảm thấy thú vị trong trường hợp này. Họ vừa bất ngờ vừa yên tâm khi người diễn thuyết không cố tìm đại một câu trả lời nào đó để ra vẻ “biết tuốt”.


  Điều tương tự cũng xảy ra khi một người quản lý thay đổi quan điểm của mình hoặc thừa nhận nhân viên của anh có ý tưởng hay hơn.


  Theo một góc độ nào đó thì sự không chắc chắn như trong ví dụ trên được xem là một hành vi tạo giá trị kép, tức là thể hiện giá trị cao hơn thông qua việc không cố gắng thể hiện giá trị bản thân. Sau đây là những ví dụ khác về hành vi tạo giá trị kép:


  

    	Những nhân viên cấp cao thường ăn mặc giản dị với quần jeans áo thun thay vì mặc com-lê đi làm. Điều này cho thấy vai trò lãnh đạo của họ rõ ràng đến mức họ có thể mặc trang phục bình thường như đa số những nhân viên cấp thấp khác, mà vẫn không sợ người khác hiểu lầm họ là nhân viên cấp thấp.


    	Những người bạn thân thiết thường nói chuyện thẳng thắn với nhau thay vì cố tỏ ra khéo léo và thận trọng. Điều này cho thấy họ thân với nhau đến mức không cần phải lo lắng là một người nào đó trong nhóm sẽ cảm thấy bị xúc phạm.


    	Những nhà khoa học hàng đầu thường giải thích công trình nghiên cứu của họ bằng từ ngữ đơn giản, dễ hiểu. Điều này cho thấy nghiên cứu của họ xuất sắc đến mức họ không cần lo người khác sẽ nghĩ đó là một nghiên cứu ngớ ngẩn, và vì thế họ không cần phải dùng từ ngữ hoa mỹ trong nghiên cứu đó.


  


  Tư duy trinh sát cũng được thể hiện theo những cách tương tự. Khi thay đổi ý kiến hoặc thừa nhận sự không chắc chắn, người có tư duy trinh sát vẫn có thể củng cố vị thế của họ thông qua việc thể hiện bản thân là người thông minh, tài giỏi, và không cần sự chắc chắn giả tạo làm điểm tựa.


  Gần đây tôi có nói chuyện với Julian Sanchez - tác giả sách kiêm nghiên cứu sinh cấp cao tại Học viện Cato, người đã thực hiện bài phỏng vấn cuối cùng với triết gia Robert Nozick.


  Nozick là “người khổng lồ” trong lĩnh vực của ông và là người có ảnh hưởng mạnh mẽ đến Julian. Nhưng những gì để lại ấn tượng sâu sắc nhất với Sanchez không phải là những triết lý của Nozick, mà là cách tư duy của ông. Sanchez chia sẻ: “Những quyển sách của Nozick nhấn mạnh vào việc có tư tưởng cởi mở đối với những thứ chưa hoàn hảo hoặc có nền tảng chưa vững vàng, để những lỗ hổng được thể hiện rõ ràng… Đó là điều đã để lại ấn tượng sâu đậm trong tâm trí tôi”.


  Năm 2001, Sanchez đã có cơ hội trực tiếp phỏng vấn Nozick. Anh kể lại trải nghiệm của mình như sau:


  Tôi đặt những câu hỏi phức tạp và đa chiều. Và Nozick đưa ra những câu trả lời vô cùng chi tiết… Tôi nhớ lúc đó mình đã nghĩ: “Dĩ nhiên là ông ấy thừa sức trả lời những câu hỏi của mình rồi. Sự tự tin đáng kinh ngạc của ông ấy khiến ông toát lên vẻ khiêm tốn. Ý tôi là Nozick như thể đang nói: ‘Tôi có thể thừa nhận rằng mình không chắc lắm về vấn đề này, mà nếu tôi không thể chắc thì có lẽ anh cũng không thể biết chắc được’”.


  Và ý nghĩ đó đã tác động đến cảm nhận của tôi, khiến tôi thấy rằng theo một cách lạ lùng nào đó, việc không biết rõ mọi thứ trên đời đôi khi lại là dấu hiệu của sự tự tin về mặt trí tuệ.


  Đôi lúc chúng ta cũng lạm dụng tư duy trinh sát trong giao tiếp.


  Hồi tôi học lớp năm, lớp tôi tiến hành một “phiên tòa giả” và tôi được giao nhiệm vụ tranh cãi cho bên nguyên.


  Tôi bước lên bục và nói: “Tôi có thể hiểu tại sao bên bị cho rằng họ có thể dễ dàng bào chữa cho vụ này. Ví dụ …”, rồi tôi bắt đầu liệt kê những lý lẽ chống lại chính bên nguyên.


  Ý định của tôi là sẽ giải thích rằng bất kể bên bị có thể đưa ra những lý lẽ gì thì bên nguyên vẫn có những bằng chứng thuyết phục hơn. Nhưng tôi đã quá nhập tâm khi liệt kê lý lẽ của bên bị và không còn đủ thời gian, thế là tôi phải lui xuống khi còn chưa kịp nói lập luận của bên nguyên. Những bạn cùng phe với tôi đều tỏ vẻ bối rối. Có lẽ họ đã nghĩ: “Cô ấy quên mình thuộc bên nào rồi sao?”.


  Tất nhiên tôi không khuyến khích bạn sử dụng tư duy trinh sát kiểu này! Nhưng nếu bạn kết hợp sự tự tin hợp lý trong một số nhận định cốt lõi với sự không chắc chắn hợp lý trong một số quan điểm khác, rồi trình bày tất cả những nhận định đó với sự tự tin nội tại, chắc chắn bạn sẽ có ưu thế vượt trội.


  TẠO SỨC ẢNH HƯỞNG BẰNG TƯ DUY TRINH SÁT


  Hãy nhớ rằng sức ảnh hưởng của bạn đã có từ rất lâu trước khi bạn thật sự bước lên sân khấu, bước vào tòa án, bắt đầu cuộc phỏng vấn, đàm phán với người khác, hay công bố nghiên cứu của mình. Sức ảnh hưởng đó bắt nguồn từ quá trình hình thành và điều chỉnh ý tưởng liên tục, cho đến khi những ý tưởng đó trở nên vững chắc đến mức bạn không cần phải phụ thuộc vào tư duy chiến binh để thuyết phục người khác nữa. Và tư duy trinh sát có vai trò rất quan trọng trong quá trình đó.


  Có thể bạn nghĩ luật sư - những người thành công nhờ tài thuyết phục - sẽ hưởng lợi từ tư duy chiến binh.


  Nghiên cứu Do lawyers really believe their own hype? Should they? (tạm dịch: Các luật sư có thật sự tin vào những tuyên bố lạc quan của họ không? Và họ có nên tin không?) đã kiểm chứng giả thuyết này một cách tài tình, bằng cách để các sinh viên tham gia một phiên tòa giả lập. Các nhà nghiên cứu phân bổ ngẫu nhiên những sinh viên này vào một trong hai phe và hỏi phe nào có lợi thế pháp lý hơn và phe nào có khả năng thắng cao hơn.


  Các sinh viên có xu hướng khẳng định phe mình có lợi thế pháp lý nhiều hơn và khả năng thắng cũng cao hơn. Và vì việc phân nhóm là hoàn toàn ngẫu nhiên nên xu hướng này hẳn phải xuất phát từ lập luận theo động cơ của một số sinh viên nào đó.


  Các nhà nghiên cứu tìm hiểu sâu hơn để xác định liệu khả năng chiến thắng của những sinh viên lập luận theo động cơ có cao hơn không.


  Và câu trả lời là không. Những sinh viên tự tin phe mình đúng thường không giành chiến thắng trong cuộc tranh tụng. Trên thực tế, các sinh viên tự tin nhất vào bằng chứng pháp lý của phe mình lại có điểm thấp nhất so với những sinh viên khác trong phiên tòa giả định này.


  Tại sao lại như vậy? Thật khó để biết rõ lý do. Có thể kiểu người lập luận theo động cơ thường không có đủ kỹ năng để trở thành luật sư giỏi. Nhưng cách lý giải này lại không giải thích được mối tương quan giữa nguyên nhân và kết quả trong trường hợp nên trên.


  Một cách lý giải hợp lý hơn là việc “tin vào những tuyên bố lạc quan của bản thân” - theo lời của tác giả nghiên cứu nói trên - khiến chúng ta không thể chuẩn bị tốt. Nếu quá tự tin rằng phe mình sẽ thắng thì bạn sẽ nghĩ các chứng cứ hiện có đã quá đủ để thỏa mãn yêu cầu của phiên tòa, và vì thế bạn sẽ không thể lập luận đủ tốt để thuyết phục quan tòa.


  Tóm lại, trong chương này chúng ta đã điểm qua các nội dung sau:


  

    	Sự tự tin xã hội giúp bạn có sức ảnh hưởng hơn. Nhiều người thường cho rằng cách tốt nhất để có được sự tự tin xã hội là tối ưu hóa sự tự tin tri thức và tự tin ở mức cao nhất vào tính xác thực trong nhận định của mình. Nhưng đây là một chiến lược rủi ro, thường phản tác dụng, và cũng không cần thiết. Có nhiều cách tốt hơn để phát triển sự tự tin xã hội.


    	Hãy xây dựng sự tự tin từ việc biết rằng bạn đang có một quá trình đúng, chứ không phải từ việc tin rằng bạn có thể biết chắc mọi thứ.


    	Thay vì sử dụng tư duy chiến binh để thuyết phục mọi người tin quan điểm của mình, bạn có thể sử dụng tư duy trinh sát để tìm được một quan điểm có sức thuyết phục hơn.


  




  PHẦN V


  THOÁT KHỎI CHỦ NGHĨA BỘ LẠC


  Courtney Jung là giảng viên môn khoa học chính trị tại Đại học Toronto và là tác giả của quyển Lactivism (tạm dịch: Sữa mẹ) nói về lợi ích của việc nuôi con bằng sữa mẹ. Có một câu chuyện lý thú đã xảy ra khiến cô nảy ra ý tưởng viết quyển Lactivism.


  Chuyện xảy ra khi Jung đang mang thai tháng thứ năm, vào đêm mà cô tham dự một buổi tiệc cocktail14. Trong buổi tiệc, một vị khách nữ tiến tới và bắt chuyện với Jung. Mục tiêu của người phụ nữ này chẳng mấy chốc đã trở nên rõ ràng, đó là thuyết phục Jung nuôi đứa con sắp chào đời bằng sữa mẹ.


  14 Tiệc cocktail là một buổi tiệc đứng với thức ăn nhẹ và các món uống có độ cồn thấp như cocktail, sâm panh, bia, nước trái cây…


  Jung vốn đã có ý định nuôi con bằng sữa mẹ, dù cô chưa suy nghĩ cặn kẽ lắm về vấn đề này. Thế nên cô liền nói với vị khách kia: “À, tôi sẽ nuôi con bằng sữa mẹ”.


  Nhưng có lẽ thái độ của Jung không đủ quả quyết nên vị khách kia vẫn tiếp tục nhấn mạnh với Jung về lợi ích của sữa mẹ. Trong lúc giải thích quá nhiệt tình, vị khách đó vừa nói vừa sấn tới phía Jung. Jung thì cảnh giác bước lùi ra sau. Và họ cứ thế người tiến người lùi, di chuyển khắp phòng tiệc, cho đến khi Jung phát hiện mình bị dồn vào chân tường - theo cả nghĩa đen lẫn nghĩa bóng.


  Trong những chương tiếp theo của quyển sách này, tôi sẽ nói về một khía cạnh đặc trưng và quan trọng của tư duy chiến binh: sự thôi thúc muốn bảo vệ những “bộ lạc” gắn liền với bản sắc xã hội của chúng ta và tác động của sự thôi thúc đó lên khả năng tư duy của chúng ta.


  Có thể bạn đã từng nghe khái niệm “chủ nghĩa bộ lạc” hoặc tư duy “dựa trên bản sắc” trong lĩnh vực chính trị. Ví dụ, những người theo tư tưởng dân chủ và những người có tư tưởng bảo thủ thường xem nhau là kẻ thù, hoặc chúng ta thường ủng hộ chính sách được ban hành bởi đảng của mình và phản đối chính sách của đảng đối lập.


  Nhưng hiện tượng này có phạm vi ảnh hưởng lớn hơn rất nhiều, chứ không phải chỉ trong chính trị. Bộ não của chúng ta có thể tạo nên các “bộ lạc” từ mọi thứ, bao gồm cả những bất đồng về thế nào là cách nuôi con tốt nhất.


  LÀM THẾ NÀO ĐỂ NHẬN RA SỨC ẢNH HƯỞNG CỦA BẢN SẮC


  Khi một vấn đề chịu ảnh hưởng của bản sắc, thường thì bạn sẽ thấy các hội nhóm, tên gọi, thuật ngữ và tài liệu liên quan đến vấn đề đó xuất hiện. Những người ủng hộ nuôi con bằng sữa mẹ được gọi là “lactivist”, phương châm của họ là “sữa mẹ là số một”, và họ thường đăng tải lên mạng xã hội những bức “brelfies” - những bức ảnh “tự sướng” chụp cảnh cho trẻ bú sữa mẹ.


  Những niềm tin dựa trên bản sắc là những niềm tin khiến chúng ta cảm thấy tự hào.


  Ở Mỹ, nuôi con bằng sữa mẹ mang nhiều ý nghĩa khác nhau. Đó là cách để cho mọi người thấy bạn là một người mẹ tận tâm. Đó là xu hướng gắn liền với chủ nghĩa thuận tự nhiên, và nó khiến người ta cảm thấy tự hào như khi “ăn sạch” hoặc sử dụng sản phẩm hữu cơ. Đó là biểu hiện của một người ủng hộ nữ quyền và một con chiên ngoan đạo.


  Vậy nên, không có gì lạ khi chúng ta không thể chỉ kiểm tra một số nghiên cứu đáng tin và đưa ra một đáp án mà ta cho là hợp lý để trả lời cho câu hỏi “Nuôi con bằng sữa mẹ quan trọng đến mức nào?”. Jung kết luận: “Ở Mỹ, nuôi con bằng sữa mẹ không đơn thuần chỉ là cách chăm con, mà còn là cách cho thế giới thấy bạn là ai và tin tưởng vào điều gì”.


  Những niềm tin dựa trên bản sắc thường là những niềm tin chúng ta thấy cần bảo vệ.


  Có nhiều bà mẹ đã bị chỉ trích là vô tâm khi nuôi con bằng sữa công thức thay vì sữa mẹ. Trong quyển sách của mình, Jung có chia sẻ quan điểm của một người mẹ khác: “Nếu họ không thể chăm sóc cho con mình [tức là nuôi con bằng sữa mẹ] thì họ không được phép sinh con”.


  Nếu đọc kỹ các bài viết ủng hộ nuôi con bằng sữa mẹ, bạn sẽ thấy những phụ nữ nuôi con theo cách này cũng có các bình luận tương tự như khi họ công kích các bà mẹ khác, nhưng theo hướng ngược lại. Họ than phiền rằng các bác sĩ thường khuyên người mẹ ngừng cố gắng ngay khi người mẹ đó gặp khó khăn trong quá trình cho con bú, còn xã hội thì chê cười khi họ cho con bú nơi công cộng.


  “Hãy thử ngẫm lại và bạn sẽ thấy xã hội đang tạo áp lực để các bà mẹ nuôi con bằng sữa công thức chứ không phải sữa mẹ. Và xã hội đang thắng thế”, một blogger nhận xét.


  Một khi đã biết cách nhận ra những niềm tin dựa trên bản sắc, bạn sẽ thấy những niềm tin đó ở khắp nơi.


  NGƯỜI LẠC QUAN VÀ NGƯỜI BI QUAN


  Người tự nhận mình lạc quan cảm thấy tự hào về việc có thể nhìn thấy mặt tốt của thế giới, về việc họ là người thành công và được yêu mến. Người bi quan cảm thấy tự hào về việc không bị lừa gạt và việc dũng cảm đối diện với những sự thật khó chấp nhận. Hai kiểu người này thường không ưa nhau.


  Lấy những người nuôi con bằng sữa mẹ làm ví dụ: cả hai phe lạc quan và bi quan đều cảm thấy mình là thiểu số bị đàn áp và đều thấy hoàn cảnh của mình khó khăn hơn phe còn lại, nhưng vẫn thể hiện những thế mạnh đặc trưng của phe mình. Người bi quan sẽ nói: “Những kẻ lạc quan thật ngây thơ hết thuốc chữa khi muốn được yêu mến bởi tất cả mọi người và không xúc phạm bất kỳ ai”. Trong khi đó, người lạc quan nói: “Hoài nghi thì rất dễ, nhưng tôi chọn tin tưởng vào bản tính tốt đẹp của con người”.


  FREQUENTIST VÀ BAYESIAN


  Cuộc tranh luận về cách phân tích dữ liệu giữa Frequentism và Bayesianism - hai trường phái về xác suất thống kê - có thể khô khan đến mức bạn không thể tưởng tượng được là lại có người chia phe phái trong lĩnh vực này. Nhưng nếu có đọc những bài viết trên các trang blog về xác suất thống kê, bạn sẽ bắt gặp những cụm từ như “bọn Bayesian bảnh chọe” hay “Bayesian chính thống”.


  Nhiều năm trước, khi trường phái Bayesianism còn thuộc bên thiểu số, nhiều bài hát đã được sáng tác để ủng hộ Bayesianism và mỉa mai Frequentism. Khi Bayesianism dần trở nên chính thống hơn, những lời than phiền bắt đầu xuất hiện từ các Frequentist - người theo trường phái Frequentism - và thậm chí, hiện nay họ còn có cả một blog mang tên “Các Frequentist bị lưu đày”.


  NGƯỜI ĐI NGƯỢC DÒNG VÀ NGƯỜI TRUNG LẬP


  Một số người quả quyết họ từ chối thuộc về bất kỳ “bộ lạc” nào. Họ cảm thấy tự hào về việc kháng cự mọi xu hướng hay quan niệm được nhiều người trong vòng tròn xã hội của mình đồng tình. Nhưng khi đó họ lại tự đặt mình vào một nhóm đặc trưng, đó là nhóm của những người đi ngược dòng - những người từ chối tiếp nhận một ý kiến nào đó chỉ vì nó phổ biến.


  Trái ngược với những người đi ngược dòng, nhiều người lại nỗ lực thoát khỏi chủ nghĩa bộ lạc bằng cách thỏa hiệp với mọi vấn đề, hoặc từ chối đưa ra ý kiến. Nhưng lúc này họ đã chọn làm thành viên của một nhóm khác, đó là nhóm những người trung lập - những người tránh tham gia vào bất kỳ cuộc tranh luận nào bằng cách không đồng tình với cả hai bên.


  Đôi khi trong một cuộc tranh luận, có một bên hầu như đúng và một bên hầu như sai. Nếu chiến lược của bạn là chọn thỏa hiệp với cả hai bên thì chúng ta sẽ tiếp nhận rất nhiều niềm tin sai lệch. Chiến lược này không thể giúp bạn tìm kiếm sự thật, và cũng chẳng có gì khác biệt so với việc chọn ủng hộ một bên theo cảm tính.


  Đây có vẻ là dấu chấm hết cho mọi cuộc thảo luận về bản sắc và chủ nghĩa bộ lạc. Chúng ta nghĩ chúng ta có những lý lẽ hợp lý và chính đáng cho quan điểm của mình, nhưng thật sự thì không. Thực tế là quá trình lập luận của chúng ta đã bị sai lệch bởi thôi thúc muốn bảo vệ đội của mình và đánh bại đội đối thủ. Nói cho cùng, chúng ta chỉ đang làm nô lệ cho bản sắc cá nhân của mình mà thôi.


  Nhưng theo tôi thì đây không phải dấu chấm hết, mà chính là điểm khởi đầu. Đây là lúc chúng ta bắt đầu tìm giải pháp. Chúng ta có thể tìm cách để là một phần của bộ lạc mình ủng hộ, và vẫn cống hiến cho những gì mình quan tâm mà không đánh mất khả năng tư duy độc lập hay không? Khi đã biết bản sắc của mình đóng vai trò quan trọng thế nào, chúng ta có thể chú ý hơn đến việc kiểm soát những bản sắc đó hay không? Chúng ta có thể dung nạp những bản sắc giúp mình trở nên chính xác hơn hay không?


  Đây là những vấn đề mà chúng ta sẽ cùng tìm hiểu trong ba chương kế tiếp.


  Chương 12


  ĐỪNG QUÁ CHÚ TRỌNG BẢN SẮC CÁ NHÂN


  Chúng ta nên làm gì khi thực tế là quá trình lập luận của chúng ta bị ảnh hưởng mạnh mẽ bởi bản sắc của mình - người theo chủ nghĩa dân chủ hoặc bảo thủ, người đấu tranh vì quyền lợi của phụ nữ, người theo thuyết vô thần, người lạc quan, hay người theo chủ nghĩa hoài nghi…?


  Một trong những phương án nổi tiếng nhất đối với vấn đề này đến từ Paul Graham - một chuyên gia máy tính, doanh nhân và nhà đầu tư mạo hiểm, người thỉnh thoảng đăng các bài viết trên website của mình và thu hút được rất nhiều người ủng hộ.


  Trong bài luận ngắn Keep your identity small (tạm dịch: Kìm hãm bản sắc cá nhân của bạn) đăng năm 2009, Graham đã nhận định rằng nguyên nhân khiến một cuộc tranh luận trên mạng trở nên độc hại và vô bổ là khi nó có dính dáng tới bản sắc của chúng ta - những yếu tố đặc trưng gắn liền với cái tôi của chúng ta. Ngoài tôn giáo và chính trị, bất kỳ điều gì cũng có thể bị ảnh hưởng bởi bản sắc cá nhân. Ví dụ, Graham nhận thấy trong lĩnh vực lập trình máy tính, có rất nhiều người tự nhận họ là nhà lập trình kiểu X hoặc người lập trình kiểu Y.


  Graham kết luận: “Nếu không thể suy nghĩ thông suốt về những điều đã trở thành một phần bản sắc của mình, chúng ta nên dung nạp càng ít yếu tố đặc trưng làm bản sắc của mình càng tốt”. Graham cho rằng để làm được như thế, chúng ta phải tránh “dán nhãn” bản thân. Ông viết: “Càng dán nhiều cái nhãn cho bản thân, chúng ta càng trở nên kém cỏi”.


  Khi đọc bài viết này lần đầu tiên cách nay gần mười năm, tôi thấy nó thật sự đột phá, và nhiều người tôi biết cũng có cảm nhận tương tự. Nhưng bây giờ tôi lại có một cái nhìn hơi khác: thay vì kìm hãm bản sắc cá nhân của mình, tôi nghĩ tốt hơn ta nên đừng quá chú trọng bản sắc cá nhân của mình.


  Trong chương này, tôi sẽ giải thích nhận định đó của mình, đồng thời lý giải vì sao và làm thế nào chúng ta có thể không quá chú trọng vào bản sắc cá nhân của mình.


  SỰ NGUY HIỂM CỦA NHỮNG “CÁI NHÃN”


  Graham đã đúng khi nói việc dán nhãn bản thân khiến bạn cảm thấy cần phải bảo vệ một quan điểm nào đó, ngay cả khi bạn không hoàn toàn đồng ý với quan điểm đó.


  Như đã đề cập trong Chương 7, tôi là một thành viên của phong trào Effective Altruism - phong trào nỗ lực giúp thế giới trở nên tốt đẹp hơn thông qua việc sử dụng lý lẽ và chứng cứ. Tôi để ý thấy những lúc trò chuyện với người khác, sau khi nói mình là “một thành viên của Effective Altruism”, tôi liền cảm thấy mình có nghĩa vụ phải bảo vệ Effective Altruism (EA).


  Ví dụ, một người nào đó có thể nói với tôi: “Cô biết đó, tôi nghe một vài EA nói là chúng ta không có lý do chính đáng để tiêu xài cho bản thân nếu trên thế giới vẫn còn nhiều người chết vì đói nghèo. Nhưng điều này nghe điên khùng quá. Cô là một EA, vậy cô có thể cho tôi biết tại sao EA lại nghĩ như vậy không?”. Thế là tôi tự động chuyển sang chế độ phòng thủ và cố tìm cách bảo vệ quan điểm trên, dù đó không phải là quan điểm của tôi. Bởi vì tôi là một EA và tôi đại diện cho EA.


  Tuy nhiên, nếu tôi chỉ nói: “Tôi có tham gia phong trào EA”, hoặc chỉ thể hiện theo một cách nào đó mà không gắn liền bản sắc cá nhân của mình với EA, thì tôi sẽ phản ứng khác. Tôi sẽ dễ dàng đáp: “Ồ, tôi cũng không đồng tình với quan điểm đó. Thật ra tôi nghĩ...”.


  Khi tuyên bố mình là một EA, tôi đang chứng tỏ là mình có cùng quan điểm với các EA khác, và do đó tôi thấy mình có trách nhiệm bảo vệ những quan điểm của các EA nói chung. Nếu không làm vậy thì người ta sẽ nghĩ tôi là người trước sau bất nhất. “Tôi là một EA” là một tuyên bố có sức nặng, khiến tôi cảm thấy mình buộc phải hành động sao cho phù hợp với tuyên bố đó. Đây phần nào cũng là cách ngôn ngữ tác động đến chúng ta: não bộ của chúng ta sẽ rút ra những kết luận khác nhau về một người, tùy vào việc họ được gắn cái nhãn nào hay không.


  Có thể trong lúc trò chuyện, bạn cũng phần nào nhận ra khuynh hướng này nhờ vào trực giác, dù bạn có nhận thức được điều đó hay không. Hãy tưởng tượng có hai người là Jamie và Dylan đang nói chuyện với nhau. Jamie nói: “Tôi là người theo đảng bảo thủ”; còn Dylan thì nói: “Tôi có xu hướng bỏ phiếu cho đảng bảo thủ”. Vậy theo bạn, ai trong hai người đó có tư tưởng cởi mở hơn khi đánh giá lý lẽ của đảng dân chủ?


  Tương tự, hãy tưởng tượng có một cuộc hội thoại diễn ra giữa Devon và Taylor. Devon nói: “Tôi là người ủng hộ quyền bình đẳng cho nữ giới”. Taylor nói: “Tôi đồng ý với hầu hết các quan điểm cốt lõi của phong trào ủng hộ quyền bình đẳng cho nữ giới”. Bạn nghĩ ai trong số họ sẽ dễ “xù lông nhím” hơn khi đọc một bài phê bình về quyền bình đẳng của nữ giới?


  Trong những câu gần như giống nhau, việc thay đổi từ loại - danh từ hoặc tính từ - có thể ảnh hưởng khá nhiều đến ý nghĩa của câu nói. Trong một nghiên cứu, các đối tượng tham gia được yêu cầu so sánh hai cách mô tả, một cách sử dụng tính từ và một cách sử dụng danh từ, để xem cách nào để lại ấn tượng mạnh hơn. Chẳng hạn như “Anh ấy có học thức” và “Anh ấy là người trí thức”, hay “Anh ấy phân biệt giới tính” và “Anh ấy là người phân biệt giới tính”.


  Kết quả là đa số mọi người cho rằng sử dụng danh từ để mô tả sẽ có tác động mạnh hơn.


  Khi được yêu cầu giải thích, các đối tượng tham gia nghiên cứu lý giải: “Anh ấy là người trí thức” khiến người được mô tả trở thành thành viên của một nhóm trí thức; trong khi “Anh ấy có học thức” chỉ đơn giản là liệt kê một đặc điểm của người này. Hoặc “Anh ấy là người trí thức” cho thấy đặc điểm này là bản chất gắn liền với cuộc đời của người được mô tả, trong khi “Anh ấy có học thức” chỉ đơn giản là một nhận định.


  Trẻ em cũng sử dụng những hàm ý và nhãn dán tương tự khi tập miêu tả về bản sắc cá nhân của người khác. Trong quyển sách How Pleasure Works (tạm dịch: Hiểu về niềm vui), nhà tâm lý học Paul Bloom đã miêu tả cách một đứa trẻ kể với mẹ về một đứa trẻ khác trong lớp: “Gabriel không chỉ làm con đau! Nó còn làm đau những bạn khác nữa. Nó là người-làm-đau, đúng không mẹ?”. Có thể thấy trong nhận thức non nớt của một đứa trẻ, chúng vẫn nhận biết rằng một người làm người khác bị đau có thể sẽ dừng hành động đó lại, nhưng “người-làm-đau” thì không, bởi vì đó là bản chất của họ.


  Trong những trường hợp không liên quan tới cảm xúc, tác động của ngôn ngữ vẫn không thay đổi. Nếu bạn nói với những đứa trẻ “Rose ăn cà rốt bất kỳ lúc nào có thể” thay vì “Rose là người ăn cà rốt”, thì chúng sẽ có những cách hiểu rất khác về Rose trong hai trường hợp đó. Nếu nghe nói Rose là “người ăn cà rốt”, bọn trẻ sẽ đoán rằng Rose vẫn tiếp tục ăn cà rốt khi trưởng thành, và Rose sẽ ăn cà rốt dù không ai trong gia đình cô bé ăn cà rốt. Đối với trẻ con, những cái nhãn có thể nói lên những yếu tố đặc trưng trong bản sắc cá nhân của một người, và những cái nhãn đó sẽ được duy trì lâu dài.


  Tóm lại, mỗi từ đều có ý nghĩa riêng của nó. Cách bạn sử dụng từ ngữ sẽ khiến ý nghĩa câu nói trở nên khác biệt hơn, sâu sắc hơn và có sắc thái biểu cảm khác nhau.


  ƯU ĐIỂM CỦA NHỮNG CÁI NHÃN


  Đối với quan điểm của Graham, tôi không đồng tình ở chỗ ông khuyến khích chúng ta không để bất kỳ một cộng đồng, mục đích hay hệ tư tưởng nào trở thành một phần bản sắc của chúng ta.


  Trước hết là vì điều này không thực tế. Chúng ta có lý do chính đáng để gắn nhãn cho mình, vì sẽ thật khó để giao tiếp mà không có những cái nhãn đó. Ví dụ, khi có ai đó hỏi: “Bạn là người Việt Nam à?”, sẽ thật kỳ quặc nếu bạn cố tránh cái nhãn “người Việt Nam” và trả lời: “À, vâng, tôi có quốc tịch Việt Nam”.


  Một lý do khác là vì nếu mọi người đều thực hiện theo lời khuyên của Graham thì nó sẽ không còn tác dụng nữa. Nếu đứng trên góc nhìn tổng quát về xã hội, bạn sẽ thấy có nhiều giá trị đã góp phần tạo nên các phong trào và hệ tư tưởng khác nhau. Chúng ta sẽ ra sao nếu không có những người tán thành mở rộng quyền bầu cử (suffragist), người bảo vệ môi trường (environmentalist), người khắc kỷ (stoic), người vị lợi (utilitarian), cùng vô số những lực lượng đã góp phần thay đổi thế giới? Mọi phong trào và trường phái tư tưởng đều cần những cái nhãn. Nếu không ai sẵn sàng nhận mình là thành viên của một hội nhóm hay phong trào nào đó, thì thật khó để các hội nhóm và phong trào có thể tồn tại đủ lâu để tạo ra tác động.


  Đôi khi nếu là người đặc biệt hiểu lý lẽ, có ngoại hình ưa nhìn và sẵn lòng mang cái nhãn của một cộng đồng bị xã hội xa lánh, thì bạn cũng có thể giúp cải thiện danh tiếng của cộng đồng đó. Đó là lý do vì sao một số người bạn theo thuyết vô thần mà tôi biết đã công khai tuyên bố họ là người theo thuyết vô thần. Mục đích của họ là để mọi người biết dù không theo bất kỳ tín ngưỡng nào nhưng bạn vẫn có thể sống tử tế, thân thiện và chính trực. (Ở Mỹ, có đến 40% dân số từ chối bầu cho một ứng cử viên thuộc phái vô thần làm tổng thống, và đó là bằng chứng cho thấy phái vô thần rất cần những người như bạn tôi.)


  Vì những lý do trên, tôi không thể hoàn toàn ủng hộ quan điểm của Graham - kìm hãm bản sắc cá nhân. Thay vào đó, tôi muốn đề xuất một ý kiến hơi khác một chút: đừng quá chú trọng bản sắc cá nhân.


  Tôi vẫn dùng những cái nhãn; chỉ có điều, tôi dùng chúng một cách cẩn trọng, đặc biệt là những cái nhãn liên quan đến ý thức hệ, những gì có thể ngầm cho thấy tôi đang ủng hộ một niềm tin hay giá trị nào đó (chẳng hạn như Effective Altruist, chủ nghĩa bảo thủ, quyền bình đẳng cho nữ giới...). Tôi cố gắng sử dụng những cái nhãn như một dữ kiện, một cách để mô tả. Tôi tránh lợi dụng những cái nhãn để khoe khoang hay giành quyền lợi cho mình. Khi sử dụng những cái nhãn để mô tả về bản thân, tôi luôn cố ghi nhớ: “Cái nhãn này không định nghĩa con người mình. Mình đang làm việc với nhóm này, chứ không vĩnh viễn gắn nó với bản sắc của mình”.


  HỌC HỎI TỪ NGƯỜI PHÊ BÌNH BẠN


  Một lợi ích bạn nhận được khi không quá chú trọng bản sắc cá nhân là bạn có thể dễ dàng học hỏi từ những người phê bình “bộ lạc” của bạn.


  Nếu bạn gắn chặt bản sắc của mình với một nhóm - dân tộc, tôn giáo, đảng phái, lý tưởng, tổ chức, công ty, hội nhóm trong công ty, hay tương tự thế - thì rất khó để bạn lắng nghe những lời phê bình, đặc biệt là những lời phê bình của người ngoài. Những lời đó khiến bạn cảm thấy như đang bị công kích.


  Nhưng như thế không có nghĩa là người gắn liền bản sắc của mình với những yếu tố đặc trưng của nhóm không bao giờ có thể đón nhận những lời phê bình. Họ vẫn có thể tiếp nhận nếu lời phê bình đó đến từ một thành viên đáng tin cậy trong nhóm của họ - người mà họ biết rõ là góp ý thật tình - hoặc người biết cách nói giảm nói tránh (thêm vào những lời khen, thể hiện thiện chí, thể hiện sự khiêm nhường bằng cách phê phán nhóm của họ trong khi góp ý về nhóm của bạn).


  Nhưng không phải tất cả những lời phê bình có giá trị đều đến từ những nguồn đó. Thường thì những người có nhận định đúng về những gì bạn đang làm sai lại không phải là người trong nhóm. Họ là người ngoài, những người không có thiên kiến như các thành viên trong nhóm, và do đó họ có thể xem xét tình huống của bạn một cách khách quan hơn. Người cho bạn lời phê bình chính xác cũng có thể là các thành viên mới gia nhập nhóm - những người chưa bị ảnh hưởng bởi góc nhìn chung của nhóm.


  Trên thực tế, những lời chỉ trích bạn nhận được thường khá gay gắt và thường đến từ những người không quan tâm đến việc nói giảm nói tránh. Có thể họ thậm chí còn không có ý tốt. Nhưng nếu bạn đủ kiên nhẫn để lắng nghe, lời phê bình của họ không hẳn là không có giá trị đối với bạn.


  Trong một nghiên cứu, những người tự nhận là game thủ được cho đọc một báo cáo, trong đó có nhận định rằng những game bạo lực khiến người chơi trở nên hung hăng hơn. Những người này không mấy đồng tình với báo cáo đó (được xác định dựa trên tỷ lệ bình luận tích cực và bình luận tiêu cực về kết quả báo cáo).


  Đáng chú ý, phần lớn những người để lại bình luận tiêu cực là những người gắn bản sắc cá nhân của họ với văn hóa game thủ nhiều hơn. Họ là những người có những lời khẳng định mạnh mẽ như “Tôi thấy vui khi được làm game thủ” hay “Khi ai đó chỉ trích game thủ, tôi có cảm giác như mình đang bị xúc phạm”.


  Một nghiên cứu khác yêu cầu các tín đồ Thiên Chúa giáo và những người không theo Thiên Chúa giáo đọc một vụ án (giả định) về một linh mục bị buộc tội lạm dụng tình dục. Sau đó, những người này được hỏi: “Anh chị thấy những lập luận này đáng tin đến mức nào?”.


  Kết quả không có gì bất ngờ, các tín đồ Thiên Chúa giáo hoài nghi những lập luận này nhiều hơn những người không phải tín đồ. Nhưng không dừng lại ở đó, các chuyên gia muốn kiểm tra xem những người tham gia nghiên cứu có gắn bản sắc cá nhân của họ với Thiên Chúa giáo hay không (thông qua những tiêu chí như “Tôi cảm thấy gắn kết với những người theo Thiên Chúa giáo”, “Tôi vui vì được là con chiên Thiên Chúa”, và “Tôi thường nghĩ về việc mình là tín đồ Thiên Chúa giáo”). Kết quả là những tín đồ Thiên Chúa giáo không quá chú trọng bản sắc cá nhân cũng tin những lý lẽ buộc tội linh mục trong vụ án giả định, giống với những người không theo Thiên Chúa giáo.
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  Năm 2015, có một bài báo đã chỉ trích phong trào Effective Altruism. Tác giả bài báo đó nói rằng chúng tôi dùng thứ logic mập mờ để bao biện cho việc dành thời gian cho những thứ tình-cờ có lợi cho chúng tôi - những người (đa số) là nam giới da trắng, giàu có và làm việc trong ngành công nghệ.


  Lúc đó phản ứng của tôi cũng như của nhiều thành viên EA khác là khó chịu và cảm thấy bị xúc phạm. Và tôi nghĩ chúng tôi có lý do chính đáng khi có phản ứng như thế: bài báo đó đã nhận định sai về chúng tôi theo nhiều khía cạnh khác nhau và chỉ tập trung xoáy vào những ví dụ không tốt của EA, mà những ví dụ đó cũng không mang tính đại diện.


  Một ngày nọ, tôi nói về bài báo này với Holden bạn tôi, người cống hiến cho phong trào EA nhiều hơn tôi khi đã đồng sáng lập hai tổ chức quan trọng nhất của EA là GiveWell và Open Philanthropy Project.


  Tôi nhận định: “Đó là một bài viết thật tệ. Anh có nghĩ thế không?”.


  Holden bình thản đáp: “Ồ, tôi nghĩ bài viết đó có ích đấy chứ. Tôi mừng vì người ta đã đăng bài viết đó. Họ đã chỉ ra những điểm yếu nhất của EA, cũng như những khía cạnh mà chúng ta thường quá tự tin”.


  “Nhưng… bài viết đó không khách quan. Anh không nghĩ tác giả đã có những nhận xét bất công về EA à?”


  “Đúng là tác giả chỉ tập trung vào mặt xấu và không có thiện chí cho lắm. Nhưng vậy thì đã sao? Dù gì thì bài báo đó vẫn là một hồi chuông cảnh tỉnh tốt cho chúng ta.”


  Khi thấy cách phản ứng của Holden và nhìn lại cách phản ứng của mình, tôi nhận ra: “Có lẽ mình nên bớt chú trọng bản sắc cá nhân của mình thêm chút nữa…”


  CHÚ TRỌNG ĐẾN TÁC ĐỘNG BẠN TẠO RA HƠN LÀ BẢN SẮC CỦA BẠN


  Nhiều người thường nghĩ rằng việc gắn bản sắc cá nhân vào một mục đích, sứ mệnh hoặc những “bộ lạc” mang tính lý tưởng nào đó là có ích, vì việc đó sẽ tạo động lực để họ hoàn thành nhiệm vụ. Họ lấy quan điểm đó để đối chiếu với những gì họ tưởng tượng về tư duy trinh sát: thờ ơ, vô cảm, quá tập trung xem xét các khía cạnh của vấn đề đến mức không bao giờ hành động.


  Nhưng quan tâm tới nhiệm vụ của nhóm rất khác với quan tâm tới bản sắc của nhóm. Thông thường, những hành động nhằm củng cố bản sắc của bạn rất khác với những hành động thật sự có ích cho nhiệm vụ của bạn.


  Nếu chỉ chú trọng bản sắc thì bạn rất dễ “bắn bừa” vào kẻ địch của mình; nếu chú trọng nhiệm vụ thì bạn sẽ thấy tấn công đối thủ một cách thiếu cân nhắc chỉ khiến bạn bị đánh lạc hướng chứ không ích lợi gì. Nếu chỉ chú trọng bản sắc thì bạn sẽ dễ nổi giận với những người không đồng tình với mình; nếu chú trọng nhiệm vụ thì bạn sẽ không nghĩ những người chưa hoàn toàn đồng tình với mình là ngu ngốc hay có ý đồ xấu, và vì thế bạn sẽ không tạo khoảng cách với họ.


  Khi quá chú trọng bản sắc cá nhân, bạn dễ có những hành động nhằm củng cố bản sắc của mình mà không thật sự tạo ra được tác động có ích, chẳng hạn như khi những người quan tâm tới sự biến đổi khí hậu toàn cầu thúc ép người khác rút dây sạc điện thoại để tiết kiệm năng lượng.


  David MacKay, tác giả của quyển sách bán chạy Sustainable Energy - Without The Hot Air (tạm dịch: Năng lượng bền vững - không khí thải), đã sử dụng cách tiếp cận không dựa trên bản sắc để tuyên truyền cho phong trào chống biến đổi khí hậu: không đưa vào những yếu tố mà ông gọi là cử chỉ sinh thái (eco-gesture), tức những từ ngữ có tính kêu gọi hay những chi tiết có vẻ ủng hộ phong trào thân thiện môi trường. Thay vào đó, Mackay phân tích các con số và chỉ ra những thay đổi thật sự đáng thực hiện. Ông so sánh mọi thứ bằng những thước đo quen thuộc trong cuộc sống hằng ngày như số kilowatt điện chẳng hạn. Ông chứng minh rằng nếu luôn tháo đồ sạc điện thoại sau mỗi lần sử dụng trong vòng một năm, bạn sẽ tiết kiệm được lượng điện tương đương một lần tắm có sử dụng máy nước nóng.


  Mackay phân tích dữ liệu theo cách tương tự để so sánh điện gió, điện mặt trời, điện sinh học, điện hạt nhân cùng các loại năng lượng khác. Sau cùng ông kết luận năng lượng hạt nhân là phương án có tiềm năng nhất để giảm khí thải. Nhưng ông cũng nhấn mạnh rằng mọi người có thể tự phân tích số liệu; những phân tích của ông chỉ nhằm mục đích chứng minh cho mọi người hiểu là chúng ta cần xác định chính xác ta đang đánh đổi những gì trong mỗi phương án. Ông bày tỏ trong quyển sách của mình: “Đừng hiểu sai ý tôi. Tôi không cố ủng hộ hoạt động hạt nhân. Tôi chỉ ủng hộ số học”.


  “LẠC HƯỚNG” VÌ XÁC ĐỊNH SAI KẺ THÙ


  Những trận chiến có tác động không đáng kể và quá chú trọng bản sắc thậm chí còn gây thiệt hại nhiều hơn so với những trận chiến chống lại kẻ thù cụ thể.


  Trường hợp của tổ chức bảo vệ quyền lợi động vật PETA là một ví dụ điển hình. Tổ chức này đã dành nhiều thời gian và công sức để đấu tranh chống lại công viên giải trí Sea World và đoàn xiếc Ringling Brothers. Kết quả tươi sáng nhất của trận chiến này là giải thoát được vài con vật.


  Trong khi đó, nếu có tổ chức đứng ra thuyết phục được các chuỗi cửa hàng thức ăn nhanh lớn nhất nước Mỹ chuyển sang sử dụng các loại thịt có được từ phương pháp chăn nuôi nhân đạo hơn, họ sẽ giúp đỡ được hàng chục triệu cá thể động vật.


  Nhưng bạn sẽ thấy cuộc chiến với Sea World và Ringling Brothers có sức hấp dẫn hơn, nếu động lực thúc đẩy bạn chính là đấu tranh chống lại cái xấu.


  Lewis - một người bạn của tôi, hoạt động trong lĩnh vực bảo vệ động vật - chia sẻ: “Sea World và Ringling Brothers là những tổ chức trục lợi từ động vật. Hành vi trục lợi đó khiến người ta căm giận và bực tức. Và khi hai tổ chức này lên tiếng bào chữa, các nhà bảo vệ động vật càng cảm thấy bực tức hơn nữa”.


  (Đương nhiên nếu bạn chỉ quan tâm đến cá heo chứ không phải heo thì việc đấu tranh chống lại Sea World là hoàn toàn hợp lý. Nhưng hầu hết các nhà bảo vệ động vật đã dành hàng năm trời để phản đối Sea World đều khẳng định họ cũng quan tâm tới động vật nông trại. Vậy xét theo hệ giá trị của họ thì rõ ràng họ đã bỏ qua những thắng lợi lớn hơn, để tham gia một trận chiến gần như chỉ mang tính biểu tượng.)


  Và nếu bạn nhận định sứ mệnh của mình là chiến đấu chống lại cái ác thì bạn lại càng khó bước ra khỏi trận chiến chính nghĩa đó, dù nó có kém hiệu quả đến thế nào đi nữa. Lewis kể lại về một trong những nhà bảo vệ phúc lợi động vật hàng đầu: “Anh ấy sẽ nghĩ về những điều mà kẻ thù của anh ấy phản đối. Những gì thôi thúc anh ấy lúc đó là ý nghĩ ‘Đó là những con người tồi tệ. Mình phải đánh bại họ’”.


  Trái ngược với ví dụ trên, The Humane League cũng là một tổ chức bảo vệ phúc lợi động vật, nhưng họ chú trọng tác động mình tạo ra hơn là bản sắc nhóm. Tổ chức này được trang Vox nhận định là “một trong những tổ chức quan trọng nhất của nước Mỹ trong lĩnh vực bảo vệ quyền lợi động vật”.


  Những gì đã khiến The Humane League khác với những tổ chức bảo vệ động vật khác, và cả các tổ chức xã hội nói chung, là phương châm thường xuyên cân nhắc mức độ hiệu quả trong hoạt động của mình và sẵn sàng áp dụng cách tiếp cận mới có hiệu quả hơn. Mục tiêu hàng đầu của họ không phải là “thắng kiện”, “giải cứu thú cưng” hay “nâng cao nhận thức”, mà đơn giản là “tìm hiểu xem điều gì có lợi nhất cho động vật và thực hiện điều đó”.


  Ban đầu họ tập trung vào những hoạt động thu hút sự chú ý, gây tranh cãi và làm nổi bật nỗi đau của động vật, chẳng hạn như đứng biểu tình trước nơi ở của những nhà khoa học có liên quan tới việc thử nghiệm trên động vật. Nhưng rồi họ nhận thấy phương pháp này quá phản cảm và khó có thể đạt được hiệu quả như mong muốn, và số lượng động vật họ cứu được trong tình huống tốt nhất cũng không thể nào so được với số vật nuôi trong trang trại công nghiệp. Do đó, The Humane League đã đổi chiến lược hoạt động, chuyển sang tập trung thuyết phục những nhà cung cấp thực phẩm lớn nhất nước Mỹ cam kết cải thiện tiêu chuẩn phúc lợi động vật.


  Hiện tại, The Humane League đã đạt được những kết quả vô cùng ấn tượng: họ đã có được cam kết của Unilever - đơn vị cung cấp 95% lượng trứng gà ở Mỹ - chấm dứt hành động giết gà trống con trước năm 2020 (trong ngành công nghiệp trứng, gà trống con mới nở sẽ bị ném vào máy nghiền khi đang còn sống vì chúng không thể đẻ trứng). Điều này có nghĩa là hàng tỷ con gà sẽ thoát khỏi cái chết đau đớn.


  Có thể bạn không có cùng quan điểm về phúc lợi động vật như The Humane League, nhưng dù sao thì điều đó cũng không liên quan tới những gì tôi muốn nói đến, đó là nếu đánh giá theo mục tiêu mà The Humane League đề ra, thì họ đang hoạt động cực kỳ hiệu quả. Và họ làm được như thế là vì họ sẵn sàng tái đánh giá các phương pháp của mình, điều chỉnh quan điểm và không bị cuốn vào những trận chiến nhằm bảo vệ bản sắc.


  The Humane League chính là ví dụ tiêu biểu của việc “đừng quá chú trọng bản sắc của mình”: nỗ lực xác định phương pháp hiệu quả, bất kể bạn đã làm những gì trong quá khứ; sẵn sàng thay đổi phương hướng hành động khi có dữ kiện mới; cộng tác với những tổ chức có thể giúp bạn đạt được mục tiêu của mình, thay vì đối đầu với họ.


  Hy vọng tôi đã truyền tải rất rõ trong chương này rằng mục tiêu của việc “đừng quá chú trọng bản sắc của mình” không phải là bớt ủng hộ Đảng Dân chủ, Đảng Cộng hòa, quyền lợi nữ giới, quyền lợi động vật, chủ nghĩa vô thần, tôn giáo, chiến lược kinh doanh, ngôn ngữ lập trình hay bất kỳ hội nhóm hoặc lý tưởng nào bạn quan tâm mà là bớt ủng hộ những điều đó theo phản xạ, bớt cảm thấy bị xúc phạm khi nhận lời phê bình, bớt xem nhẹ những điều không giống quan điểm của mình. Mục tiêu là ủng hộ nhóm bạn tham gia vì quan điểm của họ là đúng, chứ không phải chỉ vì họ là nhóm của bạn.


  Đừng quá chú trọng bản sắc của bạn nghĩa là nhìn nhận lại về mối quan hệ giữa bạn và các hội nhóm của mình. Thay vì không thể tách rời, mối quan hệ đó nên mang tinh thần cộng tác nhiều hơn, trong đó mỗi hội nhóm có vai trò như một đối tác và bạn sẽ cùng đối tác hướng đến một mục tiêu chung. Mục tiêu đó có thể là hỗ trợ động vật, cứu người, nâng cao tri thức hoặc xây dựng một công ty thành công. Bạn chọn đối tác này vì ý tưởng và mục tiêu của họ phù hợp với ý tưởng và mục tiêu của bạn. Nhưng bạn không muốn mù quáng tin tưởng rằng đối tác của mình luôn đúng. Nếu đối tác của bạn phạm sai lầm lớn, bạn nên là người đầu tiên nhận ra điều đó.


  Nói cách khác, hãy tập trung vào việc đạt được kết quả cuối cùng. Khi đã tập trung vào việc tạo ra những thay đổi mà bạn muốn thấy trong thế giới này, bạn sẽ nhận ra rằng tất cả những trận chiến vì bản sắc chỉ khiến bạn lệch khỏi mục tiêu của mình mà thôi.


  Chương 13


  SỨC MẠNH CỦA SỰ THẤU HIỂU


  Ngày 10 tháng 8 năm 1863, giữa lúc cuộc Nội chiến Hoa Kỳ đang căng thẳng, Frederick Douglass đến Nhà Trắng với mong muốn được gặp Tổng thống Lincoln.


  Douglass đến để phản đối sự ngược đãi mà những người lính da đen chiến đấu cho Liên bang miền Bắc đang phải chịu đựng, và đề nghị Lincoln can thiệp. Đây sẽ là lần đầu tiên ông được gặp Tổng thống Abraham Lincoln. Trên thực tế, Douglass là người da đen đầu tiên từng gặp tổng thống trong lịch sử Hoa Kỳ.


  Khi đến Nhà Trắng, Douglass thấy có rất nhiều người cũng đang chờ được gặp tổng thống. Ông đã chuẩn bị tinh thần và sẵn sàng chờ đợi, dù là vài giờ hay thậm chí vài ngày. Nhưng chỉ vài phút sau, một trợ lý đi ra từ văn phòng của Lincoln và lên tiếng gọi: “Mời Ngài Douglass!”.


  Bước vào văn phòng giản dị của tổng thống, Douglass thấy Tổng thống Lincoln đang ngồi tựa vào ghế, tay chân thả lỏng với hàng đống giấy tờ xung quanh. Douglass vừa định tự giới thiệu thì Lincoln đã đứng dậy, bắt tay Douglass và nói: “Chào ông Douglass, tôi biết ông. Tôi đã đọc thông tin về ông và Seward [Bộ trưởng Ngoại giao Hoa Kỳ] cũng đã nói với tôi về ông”.


  Sau đó, cuộc trò chuyện vô cùng thẳng thắn giữa hai người đàn ông bắt đầu. Họ tranh luận về những vấn đề liên quan đến cuộc nội chiến. Douglass thuyết phục Lincoln đưa ra mức lương công bằng hơn cho những người lính da đen và nghiêm khắc trừng phạt binh lính phe miền Nam - những kẻ đã sát hại các tù binh da đen. Lincoln không phủ nhận sự bất công mà binh lính da đen đang phải đối mặt, nhưng ông nói rằng phải có lộ trình chậm rãi và “sự chuẩn bị bước đầu” để công chúng Hoa Kỳ làm quen với việc đối xử công bằng với những người lính da đen.


  Khi rời Nhà Trắng, Douglass cảm thấy Lincoln là người đáng để ông kính trọng, mặc dù lập luận của vị tổng thống này vẫn chưa thuyết phục được ông.


  “… mặc dù không đồng tình với ngài tổng thống, tôi vẫn nể phục tinh thần nhân đạo của ông… Tuy không hài lòng với quan điểm của Lincoln, nhưng tôi cảm thấy rất hài lòng về con người ông và cách ông dùng việc tuyên truyền để giải quyết sự mâu thuẫn. Vì thế tôi đã quyết định duy trì quá trình tuyển tân binh như trước”, Douglass chia sẻ.


  Cuộc gặp giữa Lincoln và Douglass là sự khởi đầu của một mối quan hệ phức tạp. Suốt những tháng sau đó, Douglass luôn cảm thấy bất mãn với những quyết định của Lincoln và thường kịch liệt chỉ trích Lincoln trên mặt báo hoặc trong các bài diễn văn của mình.


  Về sau, Lincoln bắt đầu đồng tình với Douglass về tính cấp thiết về mặt đạo đức của việc chấm dứt chế độ nô lệ. Kết quả là Lincoln đã có những hành động quyết liệt để chống lại chế độ nô lệ và không chấp nhận thỏa hiệp với phe miền Nam khi họ đề nghị sẽ ngừng bắn nếu Lincoln chịu dừng quá trình giải phóng nô lệ. Douglass cũng dần thay đổi. Ông bắt đầu cảm thông cho Lincoln vì những tình huống chính trị mà Lincoln phải đối mặt, và đồng tình với Lincoln về chiến lược từng bước thay đổi nhận thức cộng đồng để tạo tiền đề cho một thay đổi lớn trong xã hội.


  Trong buổi lễ khánh thành đài tưởng niệm “Giải phóng nô lệ” năm 1876 - mười một năm sau khi Lincoln bị ám sát - Douglass đã đọc diễn văn tưởng nhớ Lincoln. Ông thừa nhận sự thật rằng Lincoln “không chỉ là tổng thống của người da trắng” và “Lincoln nhìn nhận người da màu như cách ông nhìn nhận những đồng hương da trắng của mình”.


  Douglass tin rằng bản thân Lincoln cũng căm thù chế độ nô lệ. Mặc dù đã có lúc Lincoln khiến người ta điên tiết và vỡ mộng vì không nhanh chóng thúc đẩy quá trình giải phóng nô lệ, nhưng Douglass nghĩ Lincoln đã đi những nước cờ cần thiết. Nếu ưu tiên giải phóng nô lệ ở thời điểm đó thì có lẽ Lincoln đã mất đi sự hậu thuẫn cần thiết để chống lại phe miền Nam.


  “Nếu chỉ xét chuyện bãi bỏ chế độ nô lệ đơn thuần, Ngài Lincoln có vẻ thiếu khẩn trương, dửng dưng, lạnh nhạt và thờ ơ. Nhưng xét trên tầm quốc gia thì Lincoln là nhà lãnh đạo nhiệt huyết, lý trí và quyết đoán.”


  Bài diễn văn cảm động của Douglass cho thấy ông đã rất cố gắng để đánh giá công bằng về con người và quan điểm của Lincoln, đồng thời thể hiện sự thấu hiểu của ông về Lincoln sau nhiều năm tiếp xúc.


  VÌ SAO CHÚNG TA KHÔNG MUỐN THẤU HIỂU


  Chương này nói về lý do vì sao chúng ta nên hiểu những người không cùng quan điểm với mình, và nếu không đồng tình với họ thì ít nhất bạn cũng có thể hiểu được tại sao họ lại cho rằng quan điểm của họ là hợp lý.


  Thấu hiểu người khác không đơn giản là một thử thách về mặt nhận thức, mà còn là thử thách về mặt cảm xúc, vì nó mâu thuẫn với những động lực dựa trên bản sắc của chúng ta. Khi bạn cảm thấy khó chịu với những người có quan điểm khác mình trong một vấn đề nào đó, và bạn tự hào nghĩ mình là người có quan điểm đúng về vấn đề đó, thì việc thấu hiểu những người đó sẽ khiến bạn thấy không thoải mái, như thể đã phạm phải một điều cấm kỵ nào đó.


  Đây là lý do vì sao nhiều người thường kêu ca rằng họ không hiểu nổi phe đối lập. Có lẽ bạn cũng từng đọc qua những bài báo hoặc bài viết trên mạng xã hội với những câu đại loại như “Tôi không tài nào hiểu nổi tại sao lại có người có thể ủng hộ vị chính khách đó”, “Tôi không thể hiểu nổi tại sao lại có người quan tâm tới vấn đề này”, hoặc “Tôi không hiểu nổi làm thế nào mà người ta có thể phản đối [một quan điểm mà người nói tự cho là hợp lý]”.


  Nhà báo kinh tế Megan McArdle từng đưa ra một quan điểm mà đến giờ tôi vẫn còn nhớ. Cô cho rằng những câu nói như trên có ba tầng nghĩa. Nghĩa đen là “Tôi không có khả năng hiểu được chuyện này”. Những gì mà người nói câu đó muốn thể hiện là “Tôi là người có tư cách đạo đức cực kỳ cao, và tôi không thể tưởng tượng được là có những lỗi tư duy hoặc lỗ hổng đạo đức có thể khiến người ta có những kết luận sai rành rành như thế”. Nhưng theo McArdle, những gì mà các câu đó thật sự truyền tải lại khá gần với nghĩa đen, đó là “Tôi không có sự đồng cảm, trí tưởng tượng hay kỹ năng phân tích cần thiết để có thể có được sự thấu hiểu cơ bản về người bất đồng ý kiến với tôi”.


  Tôi đã bắt đầu nghĩ bản thân ngôn ngữ cũng có lỗi. “Thấu hiểu” quan điểm của một ai đó mang đến cảm giác giống như chấp nhận hay đồng tình với quan điểm đó. Đôi khi chúng ta xem “thấu hiểu” như một sự tử tế mà ta có thể quyết định trao hoặc không trao cho người khác, một sự tử tế mà có thể bạn sẽ cảm thấy như người đó không xứng đáng được nhận, đặc biệt nếu họ không có hành động gì để đền đáp sự tử tế của bạn.


  Đúng là “thấu hiểu” cũng có nhiều nghĩa khác nhau, giống như “tự tin” cũng có nhiều nghĩa mà chúng ta đã tìm hiểu trong Chương 11. Khi chúng ta nói mình có thể hiểu tại sao một ai đó có một cảm nhận nào đó, đôi khi ý của chúng ta là “Tôi đồng tình với họ”. Hoặc khi nói phản ứng của một ai đó là “có thể hiểu được”, ý của chúng ta là họ phản ứng hợp lý và chúng ta chấp nhận phản ứng đó.


  Nhưng “thấu hiểu” một quan điểm không nhất thiết có nghĩa là chúng ta phải chấp nhận quan điểm đó hoặc đồng tình với người có quan điểm đó, mà nó chỉ có nghĩa là “hiểu chuyện gì đang xảy ra”, giống như khi bạn nói: “Tôi hiểu tại sao chiếc xe của mình phát ra tiếng động đó rồi”.


  Việc thấu hiểu lý do vì sao người khác bất đồng ý kiến với bạn - tương tự như hiểu nguyên nhân gây ra sự cố cho xe của bạn - là có lợi cho bạn. Đây là quan điểm mà tôi sẽ cố làm rõ trong Chương 13 này. Mục đích của việc “thấu hiểu” không phải là để tỏ ra tử tế, mà là để giúp bạn làm cho tấm bản đồ hiện thực của mình trở nên chính xác hơn, để bạn có thể trở nên hiệu quả hơn trong việc thực hiện bất kỳ điều gì mà bạn muốn thực hiện. “Thấu hiểu” không phải là một điều tốt bạn làm cho người khác; thấu hiểu là một điều tốt bạn làm cho bản thân mình.


  PHÉP THỬ HỆ TƯ TƯỞNG TURING


  Tiêu chuẩn vàng để đánh giá sự thấu hiểu là Phép thử hệ tư tưởng Turing.


  Trước khi có thể giải thích về Phép thử hệ tư tưởng Turing, tôi phải giải thích về “Phép thử Turing”. Đây là phép thử được đưa ra vào năm 1950 bởi Alan Turing - cha đẻ của ngành khoa học máy tính - nhằm đánh giá trí thông minh của phần mềm vi tính. Theo Turing thì việc xác định mức độ thông minh của phần mềm là rất khó, thế nên ông đã đề ra một phép thử để việc đánh giá trở nên dễ dàng hơn: thử xem phần mềm có thể qua mặt con người hay không.


  Cơ chế hoạt động của phép thử này là để những người thẩm định chat trực tuyến với một đối tượng, và đối tượng này có thể là con người hoặc phần mềm máy tính. Qua vài lần trò chuyện, người thẩm định phải đoán xem trong số những đối tượng đã trò chuyện với họ, đâu là con người và đâu là một phần mềm trí tuệ nhân tạo (Artificial Intelligence - AI). Nếu một phần mềm AI nhiều lần được cho là con người, thì phần mềm đó được xem là đã vượt qua Phép thử Turing.


  Lấy cảm hứng từ Phép thử Turing, nhà kinh tế học Bryan Caplan đã đưa ra Phép thử hệ tư tưởng Turing (Ideological Turing Test). Vấn đề mà phép thử này đặt ra là “Làm thế nào bạn biết mình có thật sự hiểu được quan điểm của đối phương hay không?”. Câu trả lời là “Khi bạn có thể qua mặt đối phương và thuyết phục họ tin rằng bạn là người thuộc phe họ”.


  Theo những gì tôi tìm hiểu được, cuộc thử nghiệm đầu tiên có những đặc điểm tương tự Phép thử hệ tư tưởng Turing đã được các nhà nghiên cứu thực hiện khi Chiến tranh Việt Nam đang diễn ra. Vào năm 1972, những nhà nghiên cứu này đã đề nghị các sinh viên tự xác định bản thân là “diều hâu” (ủng hộ chiến tranh) hay “bồ câu” (phản chiến). Tiếp theo, họ yêu cầu các sinh viên này viết ra bốn nhận định mà họ nghĩ là một diều hâu điển hình sẽ đồng tình, và bốn nhận định mà họ nghĩ là một bồ câu điển hình sẽ đồng tình.


  Sau đó, các nhà nghiên cứu yêu cầu bồ câu đọc những nhận định mà các sinh viên khác nghĩ là họ - với tư cách là bồ câu - sẽ đồng tình, và chỉ ra những phát biểu mà họ thật sự đồng tình. Các diều hâu cũng được yêu cầu làm điều tương tự.


  Kết quả: Nhìn chung, những gì các sinh viên nghĩ về phe đối phương đều cực đoan hơn nhiều so với thực tế. Bồ câu cho rằng diều hâu sẽ đồng tình với những nhận định như “Mọi biện pháp đều có thể được sử dụng để ngăn chặn sự bành trướng của Chủ nghĩa Cộng sản ở Việt Nam”; nhưng trên thực tế, nhiều diều hâu cho rằng như vậy là quá cực đoan. Tương tự, diều hâu nghĩ rằng bồ câu sẽ đồng tình với những nhận định như “Tham chiến ở Việt Nam là một quyết định phản ánh khao khát quyền lực đến điên cuồng của một vài cá nhân trong chính phủ Mỹ, và là điều hoàn toàn không chính đáng”; nhưng thực tế thì nhiều bồ câu cũng nghĩ như vậy là quá cực đoan.


  Cuộc thử nghiệm nêu trên chỉ là một phiên bản đơn giản của Phép thử hệ tư tưởng Turing. Mọi chuyện sẽ phức tạp hơn nhiều khi bạn cố gắng lý giải quan điểm mà bạn không đồng tình.


  Nếu là thành viên Đảng Dân chủ, bạn có thể trình bày những lý lẽ chống đối Hillary Clinton rành rẽ đến mức một thành viên Đảng Cộng hòa phải gật gù và nói ông tin bạn thuộc phe Cộng hòa không? Nếu là người theo chủ nghĩa vô thần, bạn có thể giải thích những triết lý của Thiên Chúa giáo thuyết phục đến mức tín đồ Thiên Chúa giáo sẽ nghĩ bạn là người thường xuyên đi nhà thờ không? Nếu là một lập trình viên dùng ngôn ngữ lập trình Haskell, bạn có thể lý giải một cách thuyết phục về nguyên nhân khiến người khác ghét Haskell, đến mức những người đó sẽ tin rằng bạn đứng về phía họ không?


  Vài người bạn của tôi đã thực hiện Phép thử hệ tư tưởng Turing trên mạng. Trong phép thử đó, họ - những người vô thần và tín đồ Thiên Chúa giáo, người theo chủ nghĩa bảo thủ và người theo chủ nghĩa dân chủ… - sẽ trả lời các câu hỏi với tư cách là chính họ hoặc với tư cách là một người của phe đối lập, dựa trên những ấn tượng rõ nhất mà họ có về đối phương.


  Nhưng thật ra, tôi thấy cách tốt nhất để sử dụng Phép thử hệ tư tưởng Turing là kiểm chứng lại quan điểm mà bạn đang không đồng tình (“Nhận định này có thể hiện những gì bạn tin tưởng hay không?”), hoặc đơn giản là xác định quan điểm mà bạn nghĩ đối phương sẽ ủng hộ. Tôi không chắc là mình có thành công với cách áp dụng này hay không, nhưng chỉ với việc luôn ghi nhớ ý tưởng về Phép thử hệ tư tưởng Turing thì tôi đã có một sự tiến bộ đáng kể rồi. Phép thử này giúp tôi nhớ rằng cách tôi lý giải một quan điểm không nên quá vớ vẩn hay tệ hại, vì khi đó người ta sẽ ủng hộ cách lý giải của tôi.


  Một ví dụ điển hình là trường hợp của Herman Cain - một thành viên Đảng Cộng hòa. Từ rất lâu trước khi tham gia tranh cử tổng thống năm 2016, Cain từng đưa ra nhận định: “Mục tiêu của phe Dân chủ là hủy hoại nước Mỹ”. Vào tháng Mười năm 2011, trong cuộc phỏng vấn “Meet the Press”, người dẫn chương trình David Gregory đã nhắc lại nhận định cũ của Cain.


  Gregory hỏi: “Mục tiêu của phe Dân chủ là hủy hoại nước Mỹ ư? Bằng cách nào?”.


  Cain đáp: “Bằng cách đánh vào kinh tế…”.


  “Ông nghĩ những người theo Đảng Dân chủ thật sự muốn làm vậy à? Ông tin rằng mục tiêu của họ là hủy hoại kinh tế nước Mỹ?”


  “Đó là nhận định mà tôi đã rút ra.”


  “Không phải do quản lý yếu kém?”


  “Không.”


  Frederick Douglass là người đã áp dụng rất tốt Phép thử hệ tư tưởng Turing sau cuộc gặp gỡ đầu tiên với Lincoln năm 1863.


  Một trong những nỗi bất bình lớn nhất của Douglass là ông cảm thấy lẽ ra chính phủ nên tìm cách đảm bảo sự an toàn của những binh lính da đen bị phe miền Nam bắt giữ (những tù binh da đen này thường bị hành hạ hoặc giết chết). Douglass cho rằng Lincoln có thể làm được điều đó bằng cách ban hành điều lệnh rằng cứ mỗi khi có tù binh phe miền Bắc bị giết bởi quân đội miền Nam, một tù binh phe miền Nam sẽ bị miền Bắc hành hình. Douglass viết: “Nếu chính phủ không làm được như vậy thì họ đáng phải gánh chịu sự phẫn nộ và căm ghét của nhân loại”.


  Douglass tự tin gần như tuyệt đối vào quan điểm của mình và thấy những lý lẽ đối lập của Lincoln không có sức thuyết phục. Tuy nhiên, sau cuộc gặp gỡ với Lincoln, ông đã viết thư cho một người bạn của mình, trong đó ông có lý giải quan điểm của Lincoln về vấn đề ông quan tâm.


  Trong thư ông viết: “Lincoln nói đó là một ‘giải pháp tồi’, ‘rất khó thực hiện’, và một khi đã bắt đầu thì không thể nói được nó sẽ kết thúc như thế nào. Lincoln còn nói nếu tóm được những binh lính miền Nam đã hành hạ quân nhân da màu thì việc đáp trả là rất dễ dàng, nhưng ông cảm thấy không hợp lý khi treo cổ một người vì tội lỗi của người khác. Lincoln nghĩ quân đội miền Nam sẽ tự dừng những hành động man rợ đó, và thương vong sẽ giảm rất nhiều nếu miền Bắc không tiến hành các biện pháp trả đũa”.


  Chúng ta không thể biết chắc liệu Lincoln có ủng hộ cách lý giải của Douglass về quan điểm của ông hay không, nhưng rõ ràng đó là một nỗ lực đáng ghi nhận của Douglass. Hãy tưởng tượng người đối mặt với tình huống đó là người kém nguyên tắc hơn Douglass: có thể người đó sẽ dễ dàng sử dụng những ngụy biện bù nhìn rơm như “Lincoln nghĩ chúng ta không nên mạo hiểm”, hoặc “Lincoln không quan tâm đến binh lính da đen”.


  Phép thử hệ tư tưởng Turing là mô hình bạn nên ghi nhớ để áp dụng khi muốn hiểu một quan điểm đối lập với mình để có thể lý giải quan điểm đối lập thuyết phục đến mức người ủng hộ quan điểm đó phải ký lên bản giải trình của bạn và nói: “Đúng, đây chính là điều mà tôi tin tưởng! Bản thân tôi cũng không thể lý giải quan điểm của mình thuyết phục hơn thế này. Cảm ơn!”.


  Nhưng vì sao bạn nên áp dụng phép thử này? Vì sao bạn lại có lợi nếu có thể qua được Phép thử hệ tư tưởng Turing?


  SỰ THẤU HIỂU GIÚP CẢI THIỆN TẤM BẢN ĐỒ CỦA BẠN


  “Hãy trò chuyện với những người có ý kiến hoàn toàn khác với bạn, biết đâu bạn sẽ học hỏi được điều gì đó từ họ!”


  Hẳn là bạn đã nghe lời khuyên này rồi và tôi biết mình cũng không phải là người đầu tiên đưa ra lời khuyên này.


  Nhưng thành thật mà nói, lời khuyên này không mấy hiệu quả. Đa số mọi người khi nghe lời khuyên này đều thầm nghĩ: “Gì chứ. Chẳng lẽ nếu là người theo chủ nghĩa vô thần thì tôi phải nói chuyện với một tín đồ của một tôn giáo nào đó, và nghĩ rằng họ thật sự có thể thuyết phục tôi tin vào thần thánh của họ ư? Không đời nào”.


  Những người ủng hộ quan điểm này thì nói: “Đúng! Lắng nghe những quan điểm khác biệt là rất cần thiết!”. Nhưng những người này không thật sự làm theo lời khuyên đó. Nếu có thì cũng theo kiểu nửa vời, vì thật lòng họ không kỳ vọng sẽ học hỏi được gì từ một người mà họ cho là mù quáng.


  Và tôi đồng cảm với họ. Thật ra tôi nghĩ vấn đề nằm ở chính lời khuyên đó.


  Nếu mục đích của bạn là học được một điều gì đó, thì bạn không nên tìm kiếm những ý kiến hoàn toàn khác biệt với mình. Thay vào đó, bạn nên tìm kiếm những ý kiến tốt nhất mà bạn có thể tìm được, đồng thời là những ý kiến tương đối khác biệt với ý kiến của bạn.


  Để hiểu đúng ý tôi, bạn hãy tự hỏi: “Tại sao Douglass và Lincoln lại thu được nhiều giá trị từ sự tương tác của họ?”. Tôi nghĩ nguyên nhân là dù quan điểm của hai người còn rất nhiều sự bất đồng - bằng chứng là Douglass đã chỉ trích Lincoln gay gắt trong suốt nhiều năm - nhưng họ tôn trọng lẫn nhau. Và họ có thể nhận thấy đối phương đang tranh luận với thiện chí, nghĩa là luôn cố gắng nhận định tình huống một cách thẳng thắn và làm những gì họ cho là tốt nhất.


  Thêm vào đó, bản thân họ cũng có nhiều điểm chung. Cả hai đều là những người tự lực vươn lên từ tuổi thơ cơ cực. Cả hai đều là những nhà hùng biện có nguyên tắc và đặt niềm tin vào lẽ phải, sự công bằng, sự tự do. Nếu không có cả những điểm chung này thì họ sẽ gặp nhiều khó khăn hơn trong việc thấu hiểu quan điểm của đối phương.


  Khi khuyến khích bạn tập trung vào những lập luận tốt nhất đối nghịch với quan điểm của bạn, tôi đang muốn nói đến những lập luận có thể thỏa mãn ít nhất một hoặc hai tiêu chí trong số các tiêu chí sau đây:


  

    	Lập luận bạn chưa từng nghe qua trước đó


    	Lập luận của những người bạn tôn trọng vì sự thông minh và hiểu biết của họ


    	Lập luận được đưa ra với niềm tin mãnh liệt, tức là người đưa ra lập luận đó thật sự tin tưởng quan điểm của họ và đang tìm cách giải thích một cách chân thành, chứ không phải để ra vẻ thông minh hoặc để khích bác người khác


    	Lập luận của những người mà bạn nghĩ là có thiện chí


    	Lập luận của những người có vài điểm chung với bạn. Có thể bạn đánh giá cao về trí thông minh cảm xúc của họ, có thể bạn nể phục khả năng phân tích của họ, có thể bạn tin vào nhận định của họ vì họ có những giá trị cốt lõi giống bạn, hay đơn giản là bạn có thiện cảm với họ.


  


  Thời gian của bạn là vô giá. Nếu gặp phải những người không tranh luận với thiện chí hoặc những người chỉ nói những điều bạn đã nghe hàng trăm lần trước đó, thì bạn không có nghĩa vụ phải dành thời gian cho họ. Ngay cả khi mục tiêu duy nhất bạn có là nâng cao độ chính xác của tấm bản đồ nhận thức, bạn vẫn cần phải ưu tiên một vài lập luận so với những lập luận khác.


  Nếu bạn dành tất cả thời gian của mình để tập trung vào những lập luận tồi của các “cư dân cộng đồng mạng” với những lý lẽ mang tính công kích cá nhân thì bạn không chỉ làm lãng phí thời gian của mình, mà bạn còn khiến bản thân khó thay đổi quan điểm hơn, vì khi đó, dù có ý thức hay vô thức thì bạn sẽ dễ có cảm giác “Nếu lập luận của đối phương chỉ được có thế thì mình càng nên tự tin hơn vào quan điểm của mình”.


  Bạn nên ghi nhớ nguyên tắc vàng sau đây: Hãy nghĩ đến kết quả của việc “lắng nghe ý kiến của người khác”. Bạn có cảm thấy mình đã học được điều gì mới không? Bạn có cảm thấy mình đã hiểu được vì sao một người biết lý lẽ lại tin những điều họ tin hay không?


  Nếu câu trả lời của bạn là có thì những sự bất đồng quan điểm này chắc chắn xứng đáng để bạn dành thời gian tìm hiểu.


  DỰNG BÙ NHÌN THÉP


  Thật ra, việc bạn cần làm không chỉ là tìm những lập luận tốt nhất đối nghịch với quan điểm của bạn, mà bạn còn phải tìm cách để làm cho những lập luận đó trở nên tốt hơn.


  Hành động này đôi khi được gọi là “dựng bù nhìn thép” (steel-manning). Đây là cách gọi tên nhằm thể hiện sự tương phản với “dựng bù nhìn rơm” (straw-manning), tức cố tình dựng nên một luận điểm yếu trong quan điểm của đối phương để bạn có thể dễ dàng tiêu diệt nó. Ngược lại, “dựng bù nhìn thép” là quá trình cố gắng củng cố luận điểm của đối phương để tạo ra một thử thách lớn hơn đối với quan điểm của bạn. Đây là một cách ví von thú vị, có thể làm đảo lộn hình ảnh ẩn dụ “tranh luận là chiến tranh”: quá trình tranh luận vẫn là một cuộc chiến, nhưng mục tiêu của bạn là chiến đấu để hoàn thiện bản thân, chứ không phải để giành chiến thắng.


  Ví dụ, tôi từng nghe một đồng nghiệp nữ phàn nàn về cách cư xử của một đồng nghiệp khác. Để cho ngắn gọn thì tôi sẽ tóm tắt những lời phàn nàn của cô ấy thành một câu: “Dan thật kém tinh tế”. Khi tôi đề nghị cô ấy đưa ra ví dụ cụ thể thì cô ấy nói: “Dan gạt bỏ ý kiến của tôi trong cuộc họp”.


  Phản ứng đầu tiên của tôi là hoài nghi. Theo tôi, việc Dan gạt bỏ ý kiến của đồng nghiệp không có nghĩa là Dan kém tinh tế. Có rất nhiều lý do khiến một người bác bỏ ý kiến của người khác, và điều đó không nhất thiết phải liên quan đến mức độ tinh tế của họ.


  Nếu chỉ muốn tiêu diệt lập luận của cô đồng nghiệp thì tôi có thể dừng ở đây. Nhưng mục tiêu của tôi không phải là giành chiến thắng trong cuộc tranh luận này. Mục tiêu của tôi là tìm hiểu xem Dan có thật sự là người kém tinh tế không.


  Vậy nên tôi đã cố dựng bù nhìn thép cho quan điểm của cô ấy: có ví dụ nào thuyết phục hơn về sự kém tinh tế của Dan không? Tôi lục lại trí nhớ của mình và nhớ ra tôi đã thấy Dan hành xử như vậy nhiều lần trước đây, hơn hẳn nhiều người khác.


  Việc dựng bù nhìn thép là có giá trị. Phần nào lý do là vì mọi người thường không thể đưa ra những luận điểm tốt, ngay cả khi họ đúng. Họ không thể lập tức nghĩ ra những ví dụ cụ thể, họ có thể vô tình cường điệu hóa, hoặc họ đưa ra những cách lý giải không chính xác về những gì đang diễn ra. Những chuyện như thế rất thường xảy ra.


  Nếu mục tiêu của bạn chỉ là giành chiến thắng trong cuộc tranh luận hoặc tránh nghiêm túc thừa nhận luận điểm của đối phương thì sự vụng về trong việc đưa ra luận điểm của họ sẽ là lợi thế của bạn. Khi đó, bạn sẽ dễ dàng tấn công vào những lỗ hổng trong lời nói của họ và có cớ để phớt lờ họ.


  Nhưng nếu mục tiêu của bạn là tìm ra sự thật thì sự vụng về của đối phương lại phản tác dụng. Lúc này, thay vì xoáy vào điểm yếu trong lời nói của họ, tốt nhất bạn hãy tự hỏi: “Điểm yếu trong lập luận này có thể được khắc phục hay không? Mình có thể làm gì để nâng cấp lập luận này trước khi quyết định xem nó có đáng ghi nhận hay không?”.


  Steven Kaas - người bạn thông thái tôi từng nhắc đến trong Chương 2 - nhận định: “Khi muốn là người chiến thắng trong một cuộc tranh luận, bạn sẽ bác bỏ các luận điểm của đối thủ. Nhưng khi muốn tìm ra sự thật, bạn sẽ thay đối phương lấp những lỗ hổng trong luận điểm của họ. Để chiến thắng trong cuộc chạm trán với quái vật, bạn phải chiến đấu không chỉ với con quái vật đó, mà còn phải chiến đấu với thứ khủng khiếp nhất có thể được tạo ra từ xác của nó”.


  SỰ THẤU HIỂU GIÚP BẠN XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC


  Vậy nếu chúng ta có thể xác định chắc chắn đối phương sai và chúng ta không thể học được gì từ họ thì sao? Khi đó chúng ta có cần hiểu tại sao họ tin tưởng những gì họ tin tưởng hay không?


  Câu trả lời là có. Ngay cả khi biết mình không có gì để học từ tư tưởng của phe đối lập, bạn vẫn thường phải tìm cách để thuyết phục, tránh né, thỏa hiệp hoặc áp đảo họ. Vậy thì chẳng phải sẽ tốt hơn nếu bạn hiểu quan điểm của họ hay sao? Chẳng phải những chỉ huy giỏi nhất sẽ cố gắng đặt mình vào vị trí của quân thù, tìm hiểu cách suy nghĩ của đối thủ để dự đoán nước đi kế tiếp của họ hay sao?


  Douglass thất vọng khi thấy Lincoln không nhận ra giải phóng tù binh là một vấn đề cấp bách. Nhưng dù sao thì Douglass vẫn phải đưa ra những lựa chọn quan trọng mang tính chiến lược. Ông có tiếp tục hỗ trợ Lincoln bằng cách chiêu mộ thêm quân nhân da đen cho miền Bắc hay không? Ông sẽ ủng hộ Lincoln tái tranh cử hay sẽ ủng hộ người có lập trường quyết liệt hơn trong việc chống chế độ nô lệ?


  Để có thể đưa ra sự lựa chọn tốt nhất, Douglass phải có khả năng hiểu được chính xác cách suy nghĩ của Lincoln. Về cơ bản thì Lincoln có thiện chí hay không? Ông ấy có định tiến hành quá trình giải phóng tù binh theo cách chậm mà chắc không? Có khi nào những lời lý giải của ông về việc không thể hành động nhanh hơn chỉ là cái cớ? Phải chăng Lincoln thật sự không quan tâm đến việc giải phóng nô lệ?


  Sau khi đã cố hiểu quan điểm của Lincoln, Douglass kết luận dù không đồng tình nhưng ông phải công nhận là quan điểm của Lincoln xuất phát từ thiện chí. Bấy nhiêu cũng đã đủ để Douglass cảm thấy chọn tiếp tục hợp tác với Lincoln là một phương án khôn ngoan. Và đó thật sự là một lựa chọn xứng đáng vì cuối cùng Lincoln cũng đã đẩy nhanh quá trình giải phóng nô lệ trong những tháng sau đó.


  Các nhà nghiên cứu có một cách gọi tên khác cho cái mà tôi vẫn gọi là sự thấu hiểu. Họ gọi đó là khả năng tiếp nhận quan điểm, tức “năng lực nhận thức để nhìn nhận thế giới dưới góc nhìn của người khác”. Dựa theo bảng khảo sát của Mark H. David - nhà tâm lý học thuộc Đại học Texas ở Thành phố Austin - khả năng tiếp nhận quan điểm được xác định bằng những câu như “Trước khi chỉ trích ai đó, tôi cố tưởng tượng xem mình sẽ cảm thấy thế nào nếu mình là họ”, hay “Tôi cố gắng xem xét sự bất đồng dưới góc độ của người khác trước khi đưa ra quyết định”.


  Khả năng tiếp nhận quan điểm không phải là sự đồng cảm - khả năng kết nối với người khác về mặt cảm xúc. Cũng trong bảng khảo sát của David, sự đồng cảm được xác định bằng những câu như “Tôi thường có cảm giác quan tâm và lo lắng cho những người kém may mắn hơn mình”, hay “Khi thấy người khác bị lợi dụng, tôi có cảm giác muốn bảo vệ họ”. Tiếp nhận quan điểm là một khả năng nhận thức; đồng cảm là một đặc điểm cảm xúc. Bạn có thể có một trong hai, có cả hai, hoặc hoàn toàn không có sự đồng cảm hay khả năng tiếp nhận quan điểm.


  Một trong những tình huống chủ yếu mà người ta từng thực hiện nghiên cứu về khả năng tiếp nhận quan điểm là trong việc đàm phán. Đó cũng là những tình huống có thể làm phép thử tốt cho nhận định của tôi rằng việc thấu hiểu quan điểm của người khác sẽ có lợi cho bạn. Có phải những người có khả năng tiếp nhận quan điểm của người khác sẽ đàm phán hiệu quả hơn không?


  Kết quả là có. Những người có thể tiếp nhận quan điểm người khác thường dễ thuyết phục được các đối tác của họ hơn. Và khi hoàn thành việc đàm phán, họ thường kiếm được nhiều tiền hơn so với những người có khả năng tiếp nhận quan điểm kém hơn. (Trong khi đó, sự đồng cảm không hề tác động đến sự thành bại của cuộc đàm phán.)


  SỰ THẤU HIỂU MANG ĐẾN CHO BẠN CẢM GIÁC THANH THẢN


  Giả sử bạn không học hỏi được gì từ một người nào đó và giả sử bạn không cần phải đưa ra bất kỳ quyết định hệ trọng nào dựa trên sự thấu hiểu của bạn về thế giới quan của người đó. Vậy thì việc thấu hiểu quan điểm của người đó có đáng hay không?


  Tôi vẫn nghĩ là đáng.


  Hiểu được vì sao lại có chuyện đáng thất vọng xảy ra thường sẽ giúp bạn bớt cảm thấy thất vọng hơn. Khi xe của bạn không khởi động được và bạn không biết lý do vì sao, cảm giác bất lực có thể khiến bạn bực tức đến mức muốn đá vào xe cho hả giận. Nhưng nếu bạn biết được vì sao xe không khởi động thì mọi chuyện sẽ khác. Thật ra thì bạn cũng sẽ không thể nào vui nổi khi xe của mình vẫn không nổ máy, nhưng sự bực tức xuất phát từ cảm giác bất lực của bạn sẽ phần nào vơi đi một khi bạn lý giải được “Vì sao xe không nổ máy?”.


  Nguyên tắc tương tự cũng được áp dụng khi chúng ta cảm thấy thất vọng về những người mà theo chúng ta là có những quan điểm mù quáng, ngớ ngẩn, thậm chí là nguy hiểm. Có điều gì đó khiến chúng ta cảm thấy bình tĩnh khi có thể nhận ra: “À, thì ra là vậy. Anh ấy tin X vì anh ấy tin A và B…, mà anh ấy tin A và B vì anh ấy tin C và D…”.


  Ngay cả khi phải đối phó với những chính trị gia có tư tưởng phân biệt chủng tộc nặng nề hơn rất nhiều so với Lincoln, thậm chí là với chính những người sở hữu nô lệ, Douglass vẫn có thể nhìn nhận được rằng quan điểm của những người đó là kết quả của hàng loạt nguyên nhân đã bám rễ từ lâu. Ông tin con người là sản phẩm được tạo ra bởi môi trường sống của họ.


  Về sau, Douglass có viết: “Sắc thái và cách thể hiện tính cách của một người được hình thành từ những màu sắc và hình thái của những gì hiện hữu trong đời họ”.


  Tất cả những điều này hoàn toàn không có nghĩa là bạn nên “bỏ qua” những quan điểm mà bạn nghĩ là sai trái hoặc nguy hiểm, mà nó có nghĩa là bạn nên nhìn nhận những quan điểm đó như kết quả không thể tránh khỏi của những nguyên nhân nào đó. Douglass đã tiếp tục đấu tranh chống áp bức và thay đổi suy nghĩ của người khác cho đến khi ông qua đời, thậm chí ông còn trở nên khôn ngoan hơn nhờ quá trình đấu tranh đó.


  Lần tới, khi cảm thấy bực tức về một người có quan điểm sai rành rành, bạn hãy thử biến cảm giác bực tức đó thành cảm giác tò mò. Khi nhận thấy bản thân đang có suy nghĩ “Làm saomà họ có thể tin tưởng điều đó?”, hãy lấy đó làm dấu hiệu để tự hỏi: “Vì sao họ tin tưởng điều đó?”.


  Chương 14


  BẢN SẮC CỦA TRINH SÁT


  Một đêm của năm 1970, Susan Blackmore thấy mình đang bay lơ lửng trên trần nhà, nhìn xuống cơ thể của chính mình.


  Khi đó Blackmore đang là sinh viên năm nhất của Đại học Oxford, ngành tâm lý học và sinh lý học. Như nhiều sinh viên năm nhất khác, cô bắt đầu thử các loại chất kích thích khác nhau và thấy chúng thật mới lạ. Nhưng cuộc đời của Blackmore đã hoàn toàn thay đổi sau trải nghiệm đặc biệt đó, khi ý thức của cô xuất khỏi cơ thể, bay lên trần nhà và chu du khắp thế giới.


  Blackmore cho rằng trải nghiệm của cô hẳn phải là một hiện tượng siêu nhiên, và đó là bằng chứng cho thấy còn nhiều điều về vũ trụ và ý thức của con người mà các nhà khoa học chính thống cần tìm hiểu. Blackmore quyết định chuyển chuyên ngành của mình sang nghiên cứu các hiện tượng tâm linh để tìm các bằng chứng khoa học, chứng minh hiện tượng siêu nhiên là có thật.


  Sau khi bắt đầu chương trình tiến sĩ, Blackmore tiến hành thử nghiệm suốt nhiều năm liền. Cô kiểm chứng khả năng của con người về thần giao cách cảm, linh cảm và thấu thị. Đối tượng thử nghiệm của cô là học viên cao học, các cặp sinh đôi và trẻ em. Cô còn tự học cách bói bài tarot. Nhưng hầu như mọi thử nghiệm của cô đều không mang lại gì ngoài những kết quả ngẫu nhiên.


  Trong một vài lần hiếm hoi, các thử nghiệm của Blackmore đã cho thấy kết quả khả quan và khiến cô hết sức hào hứng. “Với tư cách một nhà khoa học, tôi phải lặp lại các thử nghiệm đó, kiểm tra lỗi, phân tích lại các số liệu thống kê và thay đổi điều kiện thử nghiệm. Nhưng lần nào tôi cũng phát hiện lỗi hoặc lại thu về kết quả ngẫu nhiên”, Blackmore nhớ lại. Cuối cùng cô cũng phải đối mặt với sự thật: có thể từ trước đến giờ cô đã sai, và có thể hiện tượng siêu nhiên không có thật.


  Đó là một sự thật khó đối mặt, nhất là khi toàn bộ bản sắc cá nhân của Blackmore đến thời điểm đó đều được hình thành dựa trên niềm tin về sự tồn tại của hiện tượng siêu nhiên. Cô đã học cách làm một phù thủy, tham dự các buổi lễ tâm linh, mặc trang phục New Age, bói bài tarot, săn ma… Vì thế, khi Blackmore chuyển sang nghi ngờ sự tồn tại của hiện tượng siêu nhiên, bạn bè cô lại chuyển sang nghi ngờ cô. Nói cách khác, tất cả các nguồn lực của chủ nghĩa bộ lạc đều thúc đẩy cô tiếp tục tin tưởng.


  “Nhưng sâu bên trong, tôi là một nhà khoa học và đã luôn như thế. Những kết quả tôi có được đã cho tôi thấy một sự thật rất rõ ràng. Tôi đã sai!”, Blackmore nói.


  Cô đổi hướng đi một lần nữa và bắt đầu nghiên cứu tâm lý của những người có trải nghiệm siêu nhiên - giống như trải nghiệm mà cô có vào cái đêm định mệnh của năm 1970. Nếu hiện tượng siêu nhiên là không có thật thì tại sao lại có quá nhiều người có trải nghiệm như vậy? Điều gì đang diễn ra bên trong bộ não của con người?


  Nhờ quyết định chuyển hướng đó mà Blackmore đã có một sự nghiệp đa dạng và phong phú, với nhiều đề tài nghiên cứu khác nhau, từ thiền định, dược phẩm đến sự lan truyền (meme). Cô chia sẻ: “Tôi nghĩ tôi sẽ không bao giờ chán việc khám phá sự bí ẩn của nhận thức”.


  BẢN SẮC CỦA TRINH SÁT


  Blackmore đã tự nhận định bản thân là một người tin vào các hiện tượng siêu nhiên và điều đó khiến cô khó thay đổi suy nghĩ của mình. Nhưng cuối cùng cô vẫn có thể thay đổi. Vì sao lại thế? Vì bên cạnh bản sắc cá nhân của một người tin vào hiện tượng siêu nhiên, cô còn có một bản sắc cá nhân khác, một bản sắc đủ mạnh mẽ để chiến thắng bản sắc đầu tiên: một nhà khoa học.


  Tôi phát hiện trường hợp của Blackmore là bình thường chứ không phải ngoại lệ, trong thế giới của lính trinh sát. Những người có thể thay đổi suy nghĩ, đương đầu với các tình huống bất lợi, ghi nhận sự chỉ trích, hay kiểm tra các giả định của mình… đều phần nào có bản sắc cá nhân gắn liền với tư duy trinh sát, hoặc với những khái niệm có liên quan đến tư duy trinh sát như “là một nhà khoa học”, hay “trung thực tuyệt đối”, v.v…


  Những người như thế không thực hành tư duy trinh sát vì bị bắt buộc. Nói đúng hơn thì tư duy trinh sát chính là giá trị cốt lõi đã tạo nên con người họ, là những gì đã khiến cho họ cảm thấy tự hào, giống như cách mà nhiều người cảm thấy tự hào khi tuyên bố “Tôi không bỏ cuộc trước nghịch cảnh” hoặc “Tôi là người có lòng bao dung”. Những người như thế cảm thấy hãnh diện vì họ là người luôn nỗ lực nhìn nhận thế giới một cách chính xác, chứ không để bản thân bị thôi thúc tin vào những điều thuận tiện hay mang lại cảm giác thoải mái cho họ.


  Hẳn bạn còn nhớ nhân vật Picquart mà tôi đã đề cập trong phần đầu của quyển sách này. Mỗi khi có ai hỏi vì sao ông lại kiên trì đi tìm sự thật trong Vụ Dreyfus dù biết rằng cái giá phải trả là rất đắt, ông chỉ đơn giản đáp: “Vì đó là nhiệm vụ của tôi”. Đây là dấu hiệu rõ ràng cho thấy Picquart xem sự thật là giá trị cốt lõi của mình.


  Có lẽ bạn đang cảm thấy ngạc nhiên khi nghe tôi kể về những lợi ích của bản sắc cá nhân. Dù sao thì tôi cũng đã dành hẳn vài chương để lý giải cho bạn thấy bản sắc cá nhân có thể cản trở tư duy trinh sát như thế nào. Việc nhận định bản thân là “người ủng hộ quyền bình đẳng nữ giới” hoặc là “người lạc quan” có thể định hình tư duy và hành vi của bạn theo những cách mà bạn không thể nhận thấy, buộc bạn phải tin tưởng và bảo vệ một vài lập trường nào đó bất kể đúng sai.


  Những gì tôi muốn đề xuất trong chương này là một cách để khiến bản sắc cá nhân mang lại lợi ích cho chúng ta, thay vì cản trở ta. Bản sắc cá nhân thường làm cho các nhận định của chúng ta bị thiên lệch, xa rời sự chính xác. Vậy nếu chúng ta đảo ngược vấn đề và đưa “sự chính xác” vào bản sắc cá nhân của chúng ta thì sao?


  Và sau đây là lý do vì sao phương pháp này có hiệu quả.


  THAY ĐỔI TỪ THÓI QUEN TƯ DUY CỦA CHIẾN BINH SANG THÓI QUEN CỦA TRINH SÁT


  Trong Chương 6, chúng ta đã tìm hiểu về việc hình thành tư duy chiến binh và tư duy trinh sát dựa trên hàng trăm thói quen, hàng trăm phản ứng tự động khác nhau đối với các tác nhân kích thích khác nhau. Một vài ví dụ về thói quen của tư duy chiến binh là:


  

    	Bạn đọc một bài báo có nội dung mà bạn không đồng tình  Bạn cố tìm kiếm cho bằng được những lỗ hổng của bài báo đó.


    	Bạn tự hỏi mình có phải là người có lỗi trong một cuộc tranh cãi hay không  Bạn gạt suy nghĩ mình là người có lỗi ra khỏi đầu.


    	Bạn nhắn tin cho một người bạn để báo cho cô ấy biết bạn sẽ tới trễ  Bộ não của bạn đưa ra một dự đoán lạc quan về thời gian bạn đến nơi.


  


  Tuy nhiên, chúng ta vẫn chưa đề cập đến những điều khiến thói quen trở nên khó từ bỏ và làm thế nào để thay đổi thói quen đó. Bây giờ ta sẽ quay lại với mô hình các thói quen và thêm vào đó một yếu tố: sự củng cố.


  Hãy cùng xem xét một thói quen xấu, chẳng hạn như thói quen ăn vặt mỗi khi cảm thấy căng thẳng. Đầu tiên, một suy nghĩ đáng lo ngại xuất hiện trong đầu bạn (“Ôi, mình chỉ có ba ngày để làm xong báo cáo”). Bạn thấy tim mình đập dồn dập và bạn cảm thấy bị thôi thúc, muốn đưa tay với lấy gói khoai tây chiên.


  Giả sử bạn hành động theo sự thôi thúc đó, và cuối cùng bỏ một miếng khoai tây chiên vào miệng. Chuyện gì sẽ xảy ra? Ngay khi bắt đầu nhấm nháp miếng khoai tây chiên, bạn cảm nhận một làn sóng mùi vị: mằn mặn, thơm thơm, có vị chua cay. Bạn cảm nhận sự béo ngậy ngon lành của miếng khoai tây chiên. Ngay lập tức, bạn cảm thấy bình tĩnh hơn. Nỗi lo lắng của bạn lắng xuống, ít nhất là trong thời điểm hiện tại.


  Cảm giác thoải mái tức thời đó sẽ củng cố một mô típ hành vi: Cảm thấy lo lắng  ăn vặt. Sự củng cố tích cực như vậy chính là cách não bộ nhận biết hành động nào nên được lặp lại trong những tình huống tương tự ở tương lai. Cảm giác nhẹ nhõm, thoải mái và hài lòng truyền thông tin đến bộ não: “Hành động này (ăn vặt) là giải pháp hiệu quả cho vấn đề này (cảm thấy căng thẳng)”.


  Theo thời gian, mô típ hành vi này ngày càng được khắc sâu vào tiềm thức của bạn. Căng thẳng ⇒ ăn vặt ⇒ bình tĩnh lại. Căng thẳng ⇒ ăn vặt ⇒ bình tĩnh lại. Căng thẳng ⇒ ăn vặt ⇒ bình tĩnh lại


  Đương nhiên điều này không có nghĩa là bạn sẽ mất đi sự tự do ý chí. Bất cứ khi nào gặp phải tình huống tương tự, bạn vẫn có quyền lựa chọn ăn hoặc không ăn. Nhưng nếu bạn không chú ý thì “ăn vặt khi căng thẳng” sẽ trở thành một thói quen mà bạn sẽ tự động thực hiện. Ngay cả khi bạn đã chú ý thì bạn vẫn phải nỗ lực rất nhiều và phải có tinh thần kỷ luật cao để có thể thay đổi mô típ hành vi đó.


  Cơ chế tương tự cũng được áp dụng cho tư duy chiến binh.


  Nếu lập luận của ai đó có những điểm bạn không thích thì khi bác bỏ lập luận đó, bạn sẽ cảm thấy thỏa mãn tức thời. Một mô hình thói quen được hình thành: Không thích một lập luận  bác bỏ  cảm thấy thỏa mãn. Không thích một lập luận  bác bỏ  cảm thấy thỏa mãn. (Nếu có thể đưa ra một lời đáp trả khiến lập luận của đối phương nghe có vẻ ngớ ngẩn thì bạn sẽ càng thấy thỏa mãn hơn, và thói quen này sẽ càng được củng cố.)


  Tương tự, nếu bạn bắt đầu nghi ngờ bản thân (“Có phải tại mình nên dự án này thất bại không?”), thì phản ứng của bạn sẽ là đưa ra lý lẽ để đánh tan nỗi nghi ngờ và bảo vệ tinh thần của mình (“Không, mọi sự đã tệ sẵn rồi, và mình không thể làm gì khác hơn”). Kết quả là bạn vẫn có được cảm giác nhẹ nhõm ngay lập tức. Và điều này sẽ góp phần củng cố một thói quen: Gặp phải sự cố  hợp lý hóa  cảm thấy nhẹ nhõm. Gặp phải sự cố  hợp lý hóa  cảm thấy nhẹ nhõm.


  Cách hiệu quả nhất để từ bỏ một thói quen là thay thế thói quen đó bằng một thói quen tốt hơn.


  Quan trọng là thói quen mới cần phải mang lại cảm giác dễ chịu tương tự thói quen cũ. Nếu tác dụng của thói quen ăn khoai tây chiên mỗi khi căng thẳng là xoa dịu nỗi bất an, thì thói quen thay thế - chẳng hạn như duỗi người trên ghế - cũng phải mang lại tác dụng xoa dịu tương tự. Miễn là thói quen mới cũng mang lại lợi ích như thói quen cũ, dần dần bạn sẽ có thể thay đổi vòng lặp cũ trong tiềm thức bằng vòng lặp mới. (Thay vì “Cảm thấy căng thẳng  ăn vặt  bình tĩnh lại”, thì sẽ là “Cảm thấy căng thẳng  duỗi người  bình tĩnh lại”.)


  Trong quá trình rèn luyện tư duy trinh sát, bạn có thể đặt mục tiêu là thay thế một vài thói quen của tư duy chiến binh bằng thói quen của tư duy trinh sát. Hãy nhớ rằng chỉ khi những thói quen của tư duy trinh sát có thể mang lại cảm giác hài lòng nào đó, thì chúng ta mới có thể duy trì những thói quen đó.


  BẢN SẮC CÁ NHÂN CÓ THỂ MANG LẠI SỰ THỎA MÃN


  Khi tự hào rằng bản thân là một trinh sát, bạn sẽ dễ dàng vượt qua thôi thúc muốn đáp trả gay gắt với người bất đồng ý kiến với bạn. Đó là vì bạn có thể tự nhắc nhở mình: “Không, mình không phải là kiểu người thường có những hành động thiếu suy nghĩ như vậy”. Với suy nghĩ này, bạn cũng cảm thấy sự tự hào của bạn về chính bản thân bạn đã được củng cố thêm đôi chút. Sự tự hào này không phải lúc nào cũng đủ để giúp bạn vượt qua cảm giác muốn khiến kẻ địch của mình trông thảm hại, nhưng thường thì bạn chỉ cần có thế.


  Khi tự hào rằng bản thân là một trinh sát, bạn sẽ dễ dàng thừa nhận sai lầm của mình hơn. Đó là vì bạn có thể nói với chính bạn: “Không, mình không phải là kiểu người thường viện cớ để bao biện cho bản thân”. Lúc này, bạn cảm thấy thỏa mãn vì nhận thấy bạn đang là kiểu người mà bạn muốn trở thành. Sự thỏa mãn này không phải lúc nào cũng đủ để giúp bạn vượt qua cảm giác tội lỗi khi nhận ra sai lầm của mình, nhưng thường thì bạn chỉ cần có thế.


  Thật đáng ngạc nhiên khi biết rằng một hành động có thể mang lại cảm giác thỏa mãn nhiều đến thế nào khi bạn không xem hành động đó như một nghĩa vụ, mà như một sự khẳng định cho bản sắc cá nhân mà bạn muốn có.


  Hãy so sánh câu nói “Mình không nên bỏ cuộc khi gặp khó khăn” với câu nói thay thế “Mình sẽ không bỏ cuộc khi gặp khó khăn”. Hai câu này gần như giống nhau về cách diễn đạt, nhưng lại có tác dụng thúc đẩy rất khác nhau. Khi bạn nói “Mình không nên bỏ cuộc”, trọng tâm của câu nói này xoáy vào áp lực đang đè nặng lên bạn. Cụm từ “không nên” khiến não bộ của bạn liên tưởng đến hình ảnh của một bậc cha mẹ hoặc một nhà cầm quyền đang chỉ tay vào bạn, ra lệnh cho bạn. Nếu bạn thật sự không bỏ cuộc thì bạn vẫn sẽ có cảm giác miễn cưỡng, như thể bạn đang ép mình làm một điều gì đó.


  Ngược lại, khi bạn nói “Mình sẽ không bỏ cuộc”, trọng tâm của câu nói này xoáy vào bản sắc cá nhân của bạn. Đây là một tuyên bố về việc bạn là ai và bạn coi trọng điều gì. Việc nói với bản thân “Mình sẽ không bỏ cuộc” khiến bạn cảm thấy thỏa mãn; khi đó bạn đang tự nhắc nhở bản thân về nguyên tắc mà bạn coi trọng, cũng như cảm giác thỏa mãn mà bạn sẽ có được khi tuân thủ nguyên tắc đó.


  Việc gắn bản sắc cá nhân với một phẩm chất hay kỹ năng nào đó thậm chí còn mạnh mẽ đến mức có thể biến những tác dụng phụ có hại của một thói quen thành phần thưởng. Có bao giờ bạn bị đau nhức một ngày sau khi tập thể dục, và nhận ra cảm giác đau nhức đó đang khiến bạn cảm thấy đôi chút tự hào không?


  Nếu bạn có bản sắc của trinh sát, thì đó sẽ là cảm giác mà bạn có được khi nhận ra mình đã phạm sai lầm hoặc người đang tranh cãi với bạn thật ra cũng có phần đúng. Nói vậy không có nghĩa là bạn sẽ không có cảm giác bị tổn thương. Đó là điều không thể tránh khỏi. Nhưng cảm giác nhói đau một chút đó sẽ nhắc bạn nhớ rằng bạn đang sống đúng với các tiêu chuẩn mà mình coi trọng và bạn sẽ thấy hài lòng hơn. Tương tự như khi người ta cảm thấy hài lòng với những bó cơ đang đau nhức của họ, vì đó là dấu hiệu chứng minh họ đang thực hiện đúng mục tiêu rèn luyện thể hình của mình.


  Nếu chúng ta xem lợi ích ngắn hạn là lỗi của quá trình ra quyết định, thì các yếu tố trong bản sắc cá nhân chính là miếng vá lỗi. Các yếu tố này thay đổi cách chúng ta nhìn nhận các phần thưởng về mặt cảm xúc, đồng thời giúp chúng ta cảm thấy thỏa mãn tức thời với những quyết định chỉ mang lại lợi ích cho ta sau một thời gian dài.


  SỰ NGUY HIỂM CỦA VIỆC TỰ NHẬN MÌNH LÀ “NGƯỜI LÝ TRÍ”


  Hẳn là bạn đã từng biết nhiều người tự nhận bản thân là người lý trí. Họ tự hào nghĩ mình là người khách quan, có sao nói vậy; nhưng họ cũng là người khiến bạn không thể chịu đựng nổi và là người không bao giờ chịu tranh luận với người khác bằng thiện chí.


  Hãy tạm gọi đó là Bob. Bob tự hào rằng anh là người lý trí và thường nhanh chóng chỉnh những niềm tin phi lý của người khác. Phương châm của Bob là “Sự thật không quan tâm tới cảm nhận của bạn”, “Tôi thà hỏi những câu hỏi không ai có thể trả lời, còn hơn là có những câu trả lời không ai có thể hỏi”, hoặc “Những gì có thể được khẳng định mà không cần bằng chứng thì cũng có thể bị bác bỏ mà không cần bằng chứng”. Khi tranh luận với người khác, Bob thường bắt đầu bằng “Theo lý mà nói thì…”.


  Thế nhưng Bob vẫn phạm phải hầu hết những sai lầm của những người “phi lý trí” mà anh xem thường: Bob chỉ chọn những dữ kiện củng cố niềm tin của mình và bỏ qua tất cả những dữ kiện khác. Anh chế nhạo những người bất đồng quan điểm với mình. Anh tập trung vào điểm yếu trong lập luận của họ hơn là những điểm mạnh. Anh không bao giờ thay đổi ý kiến, ít nhất là những ý kiến về điều anh cho là quan trọng. Nhìn chung, Bob không giống một người khách quan, mà anh giống một người đang tự khẳng định mình khách quan, và anh dùng sự tự khẳng định đó như một món vũ khí để chống lại kẻ địch của mình.


  Bob là hình mẫu hoàn hảo để bạn thấy rằng ý kiến của bạn sẽ ngày càng thiên lệch nếu bạn tự hào mình là người “lý trí”, “khách quan” hoặc “không thiên vị”.


  Có vẻ điều này xảy ra là vì hai nguyên nhân sau đây:


  Thứ nhất, việc bạn tự nhìn nhận bản thân là người “khách quan” có tác động như một lời tiên tri tự ứng nghiệm. Càng nghĩ mình khách quan, bạn càng tin rằng trực giác và ý kiến của mình là đại diện chính xác của thực tế, và vì thế bạn sẽ càng ít nghi ngờ những trực giác và ý kiến đó. Bạn sẽ nghĩ: “Mình là người khách quan nên quan điểm của mình về việc kiểm soát súng chắc chắn đúng, còn quan điểm của những người phi lý không đồng tình với mình là sai”, hoặc “Mình không phải là người thiên vị, nên nếu mình thấy ứng viên này tốt hơn thì chắc chắn anh ta tốt hơn”.


  Đây là hiện tượng mà các nhà nghiên cứu thường gọi là “chủ nghĩa hiện thực ngây thơ” - một kiểu ảo tưởng mà theo đó, bạn mặc định những gì bạn nhận định về thế giới chính là sự thật khách quan. “Nếu tôi nhận định pizza khóm dở tệ thì nó thật sự dở tệ; tất cả những ai không có nhận định như thế đều sai.”


  Việc tự nhận bản thân là người “lý trí” hoặc “khách quan” có thể khiến bạn lún sâu vào chủ nghĩa hiện thực ngây thơ; đó là một mối nguy hại. Nhưng vẫn còn một mối nguy hại khác - đồng thời cũng là nguyên nhân thứ hai - đó là bạn sẽ cảm thấy tồi tệ nếu có dấu hiệu cho thấy bạn không đáp ứng được tiêu chuẩn lý tưởng mà bạn đã gắn với bản sắc của mình. Nếu bạn tự hào rằng mình là người khách quan hoặc là một thành viên của phe lý trí, thì bản sắc cá nhân của bạn sẽ bị đe dọa khi bạn có nhận định sai.


  GHI NHẬN NHỮNG HÀNH ĐỘNG ĐÚNG


  Vậy giải pháp là gì? Chẳng lẽ chúng ta sẽ “tiêu đời” nếu tự nhận mình là lính trinh sát sao?


  Không, chúng ta sẽ không tiêu đời nếu tự nhận là trinh sát. Và tôi sẽ giải thích vì sao.


  Sai lầm của Bob là anh đã tự nhận mình là một người hoàn toàn lý trí. Khi tự nhận như thế, nếu Bob thừa nhận mình sai hoặc có quan điểm thiên lệch, bản sắc cá nhân của anh sẽ bị đe dọa. Bob đã tự tạo cho bản thân một động lực mạnh mẽ để không thừa nhận sai lầm.


  Nhưng làm một trinh sát không có nghĩa là bạn phải chính xác 100% ngay từ đầu. Làm một trinh sát có nghĩa là hành động để cải thiện mức độ chính xác của bản thân theo thời gian, chẳng hạn như tìm kiếm những lời phê bình giá trị nhất, tìm những khuyết điểm trong quan điểm của mình, sửa chữa sai lầm, hay có thể vượt qua Phép thử hệ tư tưởng Turing. Nói một cách đơn giản, tự nhận bản thân là người “lý trí” nghĩa là bạn tự hào rằng mình là người hoàn hảo; tự nhận bản thân là “lính trinh sát” nghĩa là bạn tự hào rằng bạn đang nỗ lực cải thiện chính mình.


  Vì vậy, bạn nên tự hào rằng bản thân đã có những hành vi như:


  

    	Tìm kiếm những lập luận phản biện quan điểm của bạn. Ví dụ, “Mình nghĩ Trump chắc chắn sẽ là một tổng thống tồi. Không biết có bằng chứng nào đủ vững chắc để chứng minh mình sai không nhỉ?”.


    	Chỉ ra những lỗ hổng trong lập luận ủng hộ quan điểm của bạn. Ví dụ, “Mình ủng hộ quyền lựa chọn của phụ nữ trong việc mang thai [pro-choice], nhưng thật không công bằng khi nói rằng tất cả những người phản đối phá thai [pro-life] đều ‘ghét phụ nữ’”.


    	Xem xét những lời phê bình bạn nhận được - không chỉ là bạn có sẵn sàng lắng nghe người khác phê bình mình hay không, mà còn là bạn có chủ động tìm kiếm những dấu hiệu cho thấy họ có thể đúng hay không. Ví dụ, “Có người nói mình là một kẻ thất bại đáng thương. Mình đã làm gì mà người đó lại nhận định về mình như thế?”.


    	Ghi nhận một ý hay của một người mà bạn không thích. Ví dụ, “Mình chẳng ưa gì tay đồng nghiệp này, nhưng ý kiến phản đối của anh ta đối với chiến lược phát triển của công ty thật sự đáng để ghi nhận”.


  


  Tôi có thể kể thêm hàng loạt ví dụ như thế nữa, nhưng xuyên suốt quyển sách này tôi đã đưa ra rất nhiều ví dụ về cách thực hành tư duy trinh sát rồi.


  Chuyện này cũng giống như bạn đang “game hóa” sự trung thực tuyệt đối của bản thân: bạn ghi “điểm” mỗi khi thực hiện những việc có thể giúp bạn đạt mục đích có được tư duy trinh sát. Tất nhiên điểm số mà bạn ghi được hoàn toàn là điểm ảo, nhưng điểm số trong video game cũng là điểm ảo, điều đó không hề khiến quá trình nâng cao điểm số trở nên kém thú vị. Điểm số tượng trưng cho thành tích.


  Quan trọng là bạn phải cẩn thận khi thiết lập trò chơi, sao cho bạn phải thật sự làm những việc giúp bạn trở thành một trinh sát giỏi thì mới có thể ghi điểm, tức được quyền cảm thấy tự hào về bản thân. Bạn không thể đơn giản kết luận bản thân là lính trinh sát, cảm thấy thỏa mãn với điều đó và không bao giờ làm gì để chứng minh bản sắc trinh sát của mình. Nếu vậy thì bạn sẽ trở thành một người giống như Bob: mắc kẹt trong vòng xoáy của sự tự củng cố và mù quáng tin tưởng vào sự chính xác của bản thân.


  GHI NHẬN NỖ LỰC NHẬN RA TƯ DUY CHIẾN BINH


  Có một quy tắc khác thường trong việc xây dựng bản sắc của trinh sát, đó là bạn nên cảm thấy dễ chịu mỗi khi nhận ra mình đang áp dụng tư duy chiến binh.


  Có thể điều này nghe có vẻ ngược ngạo. Lẽ ra bạn phải tự ghi điểm cho bản thân mỗi khi áp dụng tư duy trinh sát mới đúng, sao lại là chiến binh? Chẳng phải nội dung chính của chương này là vậy sao?


  Đúng, nhưng hãy tưởng tượng mỗi lần bạn gọi điện về cho cha mẹ của mình, điều đầu tiên họ sẽ nói là “Cuối cùng cũng biết gọi về nhà! Tại sao con không gọi điện cho cha mẹ thường xuyên hơn?”. (Có lẽ bạn không cần phải tưởng tượng nhiều cũng hình dung được cảnh này.)


  Với lời khiển trách như vậy, cha mẹ bạn đang vô tình trừng phạt bạn, khiến bạn cảm thấy căng thẳng hoặc tội lỗi khi gọi điện cho họ. Nghịch lý thay, hành động của cha mẹ bạn lại củng cố cho những gì hoàn toàn trái ngược với điều họ thật sự mong muốn. Trong vô thức, sự trừng phạt nho nhỏ đó khiến bạn ngại gọi điện cho cha mẹ, dù bạn muốn liên lạc với họ thường xuyên hơn.


  Nhiều người cũng phạm sai lầm tương tự khi cố gắng huấn luyện chú chó của mình. Khi chú chó có một hành động nào đó mà người chủ không muốn, như nhảy lên trường kỷ chẳng hạn, họ sẽ kêu nó nhảy xuống. Khi chú chó đã xuống khỏi trường kỷ, người chủ liền la: “Không được nhảy lên bàn ghế nữa!”. Người chủ có phản ứng như thế cũng là điều dễ hiểu; nhưng dĩ nhiên, việc trách mắng chú chó ngay khi nó dừng một hành động xấu sẽ khiến nó hiểu sai hoàn toàn.


  Giống như các bậc phụ huynh hay người chủ của chú chó nói trên, khi thực hành tư duy trinh sát, chúng ta thường vô tình trừng phạt những hành động mà chúng ta muốn khuyến khích.


  Khi nhận ra mình làm sai việc gì đó, bạn thường cảm thấy có lỗi, lo lắng hoặc có những cảm giác mang tính trừng phạt khác. Điều này có vẻ hợp lý nếu xét về khía cạnh động lực. Suy cho cùng, tốt nhất là chúng ta không làm điều gì sai, vậy nên cũng hợp lý nếu ta “trừng phạt” bản thân khi làm sai và ghi nhận nỗ lực của mình khi làm đúng.


  Nhưng bạn phải xác định mình đang tự trừng phạt thế nào, vì những cảm xúc tiêu cực không ập đến ngay khi bạn phạm sai lầm, mà là khi bạn nhận ra sai lầm đó. Kết quả là bạn đang rèn luyện thói quen không nhận ra hoặc không thừa nhận sai lầm của mình.


  Nguyên tắc bao quát hơn sẽ là bạn nên ghi nhận từng hành động giúp hình thành thói quen mà bạn mong muốn, thay vì trừng phạt bản thân vì bạn chưa hoàn hảo. Do đó, nếu muốn rèn luyện thói quen bớt phòng thủ hơn khi đối mặt với những lời phê bình, thì bạn không nên dằn vặt bản thân khi nhận ra bạn đang bật chế độ phòng thủ.


  Thay vào đó, bạn sẽ muốn làm điều gì đó tương tự những gì cô đồng nghiệp Anna của tôi đã làm, đó là ghi nhận nỗ lực của bản thân mỗi khi nhận ra mình đang tự phòng thủ, vì nhận ra điều gì đó chính là bước đầu tiên để thay đổi nó. Thay vì cảm thấy tội lỗi, Anna sẽ âm thầm cổ vũ bản thân: “Tuyệt vời! Mình đã nhận ra là mình đang bật chế độ phòng thủ!”.


  Theo thời gian, Anna bắt đầu ghi nhận nỗ lực của mình trong nhiều hành động khác nữa, chẳng hạn như cố gắng giảm thiểu cảm giác muốn phòng thủ (ngay cả khi đó là một nỗ lực bất thành), hay cảm thấy biết ơn (dù chỉ một chút) khi nhận những lời phê bình.


  Đó là cách Anna thay đổi bản thân, trong một quá trình kéo dài nhiều năm. Từ một người luôn khó chịu với những lời phê bình dù nhẹ nhàng nhất, Anna đã trở thành một người ít “xù lông nhím” nhất mà tôi biết. Giờ đây, Anna là một trong số ít những người tôi có thể cảm thấy thoải mái khi góp ý mà không phải lo mình sẽ bị ghét.


  CÁC HÌNH MẪU LÝ TƯỞNG


  Những người theo chủ nghĩa khắc kỷ cũng gặp phải một thử thách tương tự những gì chúng ta phải đối mặt khi thực hành tư duy trinh sát: đó là xác định xem làm thế nào để đón nhận một loạt các thói quen tư duy mới đòi hỏi chúng ta phải có ý chí mạnh mẽ, những thói quen đôi khi khiến chúng ta phải đối mặt với những ý kiến khó chấp nhận hay từ bỏ cảm giác thoải mái mà chúng ta đã quen thuộc.


  Giải pháp của họ là tìm các hình mẫu lý tưởng. Triết gia Seneca nói: “Hãy chọn ai đó có lối sống, lời nói, cũng như đặc điểm tính cách mà bạn ngưỡng mộ. Hãy xem họ là người bảo hộ hoặc hình mẫu lý tưởng của bạn. Chúng ta cần một ai đó làm chuẩn mực để đánh giá bản thân mình. Nếu không có một cây thước thẳng thì bạn không thể nào làm thẳng những chỗ bị cong”.


  Tôi đồng ý với Seneca. Theo kinh nghiệm của tôi, nếu có một người nào đó thật sự được thúc đẩy bởi một phẩm chất nào đó, thì họ luôn có thể kể ra ít nhất một hình mẫu lý tưởng - một người có thật hoặc nhân vật hư cấu - sở hữu phẩm chất đó và truyền cảm hứng để họ muốn sở hữu phẩm chất đó.


  Trong tâm trí của một nhà sáng lập công ty công nghệ - một người luôn nỗ lực hết mình cho công việc - là hình ảnh của những nhà sáng lập khác, những người làm việc mười tám tiếng mỗi ngày, ăn mì gói để tiết kiệm thời gian và dùng nhà kho làm nơi làm việc. Mỗi khi thấy nản lòng, nhà sáng lập trẻ ấy lại nhớ đến những nhà sáng lập đi trước để lấy cảm hứng tiếp tục cố gắng.


  Trong tâm trí của một vị phụ huynh đang cố kiên nhẫn với con mình là hình mẫu về cha mẹ của họ, về ông bà, thầy cô hoặc những người khác thuộc thế hệ đi trước, những người đã vô cùng kiên nhẫn với người phụ huynh đó suốt thời thơ ấu của họ.


  Tương tự, trong tâm trí của các tín đồ Thiên Chúa giáo luôn có tấm gương của Chúa Jesus, để họ tự động viên bản thân bao dung với người khác.


  Các nhân vật được đề cập đến trong quyển sách này cũng có những hình mẫu lý tưởng mà họ có thể noi theo, như Julian Sanchez đã học hỏi sự tự tin về mặt trí tuệ của Nozick chẳng hạn.


  NOI GƯƠNG HÌNH MẪU LÝ TƯỞNG


  Các hình mẫu lý tưởng có vai trò quan trọng một phần là vì họ có thể cho bạn thấy làm thế nào để thực hành một kỹ năng nào đó, cụ thể và chi tiết hơn nhiều so với những gì bạn có thể học được từ các tài liệu hướng dẫn thuần lý thuyết. Bộ não của con người có vẻ giỏi học hỏi bằng cách sao chép hành động của người khác hơn là học từ những thông tin hoặc hướng dẫn chi tiết. Suy cho cùng, đây là cách mà tổ tiên ta đã học để chiến đấu, để trở nên can đảm, để sống hòa thuận với mọi người và chăm sóc con cái suốt nhiều thiên niên kỷ trước khi ngôn ngữ ra đời.


  Từ lâu tôi đã biết “cố gắng không bật chế độ phòng thủ mỗi khi nhận được lời phê bình” là một ý hay. Nhưng tôi thật sự không biết làm thế nào để không bật chế độ phòng thủ trong trường hợp đó, cho đến khi tôi chứng kiến có người làm được điều đó một cách khéo léo, như cô bạn Anna mà tôi vừa nhắc đến trong chương này. Tôi không thể kể hết số lần tôi thấy cô ấy có những cuộc trò chuyện như sau:


  Một đồng nghiệp của Anna nói: “Tôi nghĩ cô hoàn toàn sai khi làm XYZ, và tôi rất thất vọng về cô”.


  Anna bình thản đáp: “À, vâng. Cảm ơn anh đã cho tôi biết. Tôi đồng ý là XYZ không hiệu quả, nhưng tôi không chắc liệu thất bại lần này là có thể tránh khỏi hay không. Anh có thể nói rõ hơn một chút về những gì anh nghĩ tôi nên điều chỉnh không?”.


  Khi tôi thấy Anna đón nhận lời phê bình một cách bình tĩnh, chân thành, và dành sự quan tâm tuyệt đối cho những gì mà cô có thể học được từ người phê bình, não bộ của tôi đã bị thuyết phục: “Không bật chế độ phòng thủ mỗi khi nhận được lời phê bình” là một việc khả thi. Trước khi tận mắt chứng kiến, tôi không thể thực hiện được việc đó vì đó chỉ là những gì tôi tin tưởng về mặt lý thuyết nói chung, và không có một ví dụ rõ ràng để làm theo. Giờ đây, mỗi khi bị người khác phê bình, tất cả những gì tôi phải làm là noi gương hình mẫu lý tưởng của mình - Anna.


  LẤY CẢM HỨNG TỪ HÌNH MẪU LÝ TƯỞNG


  Có lẽ điều quan trọng hơn cả là hình mẫu có thể mang lại cảm giác thỏa mãn cho chúng ta. Như chúng ta đã biết, cảm giác thỏa mãn là yếu tố giúp ta duy trì thói quen. Tất cả những thói quen có ích đều không dễ thiết lập, dù đó là phát triển tinh thần kỷ luật để rèn luyện cho một cuộc đua marathon, học cách buông bỏ thù hận hay thực hành tư duy trinh sát. Nhưng nếu bạn biết mình đang noi theo tấm gương của một người mà bạn ngưỡng mộ, bạn sẽ có động lực to lớn để vượt qua khó khăn trước mắt.


  Đây cũng là lý do mà những câu chuyện tôi chọn đưa vào quyển sách này không đơn thuần chỉ là để minh chứng cho lợi ích của tư duy trinh sát. Tôi đang cố gắng cho bạn thấy tôi được truyền cảm hứng bởi tư duy trinh sát ra sao và tôi tâm huyết với lối tư duy này như thế nào.


  Những người khác nhau được truyền cảm hứng bởi những điều khác nhau, và bạn sẽ muốn tìm cho mình những khía cạnh mà bạn đặc biệt thấy hứng thú về tư duy trinh sát. Khi đã có một hình mẫu đại diện cho tư duy trinh sát, bạn hãy xác định một hoặc nhiều điểm đáng ngưỡng mộ ở hình mẫu đó, vì khi đó bạn sẽ có động lực mạnh mẽ hơn.


  Điểm đáng ngưỡng mộ đó có thể là sự tự tin của những người không cần phải khoe khoang hay phóng đại, vì họ đã thấy an tâm về bản thân mình.


  Hoặc đó là khả năng tập trung vào mục đích cuối cùng của những người mong muốn tạo ra tác động tích cực trong cuộc đời, dù đó là xây dựng một công ty thành công hay cải thiện phúc lợi động vật, hay thực hiện bất kỳ điều gì mà họ quan tâm... Bí quyết cho sự hiệu quả của những người này là khả năng nhận ra những cám dỗ của tư duy chiến binh, những thứ khiến họ phân tâm và lệch khỏi mục tiêu của mình, chẳng hạn như cố gắng biện hộ cho cái tôi của mình, bị cuốn vào những trận chiến phe phái, hay tránh đối mặt với vấn đề.


  Cả sự tự tin của lính trinh sát và khả năng tập trung vào mục đích cuối cùng của họ đều đã truyền cảm hứng cho tôi. Nhưng điều tôi cảm thấy cuốn hút nhất chính là sự trung thực tuyệt đối của họ. Họ luôn nỗ lực tìm kiếm sự thật và luôn ưu tiên sự thật hơn cái tôi của mình, vì họ tin rằng điều này sẽ giúp thế giới trở nên tốt đẹp hơn về lâu về dài. Tuy có vẻ xa vời, nhưng sự trung thực tuyệt đối không nhất thiết phải là điều gì quá lớn lao, mà đơn giản chỉ là không nhận công cho những việc mình không làm, hoặc thừa nhận với một ai đó rằng họ đã đúng và bạn đã sai.


  Cha mẹ tôi - Barry và Ellen - là một ví dụ. Cha mẹ tôi vốn là những bậc phụ huynh tuyệt vời, nhưng cách họ hành xử trong một tình huống xảy ra vào năm tôi bảy tuổi đã khiến tôi ấn tượng hơn cả.


  Giống như bất kỳ đứa trẻ nào, thỉnh thoảng tôi cũng tranh luận với cha mẹ về các quy định do họ đặt ra, về thời gian tôi cần dành ra để làm bài tập hoặc về thế nào là những hành vi tốt. Thường thì tôi không thể thuyết phục cha mẹ đồng ý với những đề xuất đại loại như “tôi nên được phép thức khuya”.


  Nhưng sẽ có những lúc họ suy nghĩ lại sau cuộc tranh luận và nói: “Julia này, cha mẹ đã nghĩ về những gì con nói, và cha mẹ thấy con có lý. Chúng ta sẽ thay đổi quy định đó”.


  Tôi vẫn còn nhớ mình đã cảm thấy như thế nào trong những khoảnh khắc đó. Tôi thấy cảm kích vì họ đã lắng nghe và nghiêm túc cân nhắc ý kiến của tôi. Không những thế, tôi còn cảm thấy ngưỡng mộ họ. Họ không cần phải ghi nhận ý kiến của tôi, nhưng họ đã chọn làm vậy, vì họ không muốn chiến thắng một cuộc tranh luận nếu họ không thật sự đúng. Và cô bé Julia bảy tuổi lúc đó đã nghĩ: “Mình muốn trở thành người giống như cha mẹ”.


  Có lẽ ví dụ yêu thích của tôi về sự trung thực tuyệt đối là một ví dụ đến từ Richard Dawkins, khi ông kể câu chuyện về một trải nghiệm của ông trong quá trình nghiên cứu tại khoa động vật học ở Đại học Oxford.


  Lúc bấy giờ, chủ đề tranh luận chính trong ngành sinh học là về một cấu trúc tế bào mang tên Thể Golgi. Cụ thể hơn, đó là một cuộc tranh cãi xoay quanh câu hỏi rằng liệu cấu trúc đó là có thật hay nó chỉ là một sự ảo tưởng xuất phát từ các phương pháp quan sát của chúng ta. Trong khoảng thời gian Dawkins nghiên cứu ở Đại học Oxford, khoa của ông có một giáo sư kỳ cựu và ông này luôn quả quyết rằng Thể Golgi không có thật.


  Một ngày nọ, có một giáo sư thỉnh giảng trẻ từ Mỹ đến Đại học Oxford để thuyết trình về động vật học. Trong bài thuyết trình của mình, anh trình bày những bằng chứng mới và có sức thuyết phục để chứng minh Thể Golgi là có thật. Trong suốt buổi diễn thuyết, mọi người liên tục liếc nhìn vị giáo sư kỳ cựu của Oxford, tò mò tự hỏi: “Ông ấy sẽ tiếp nhận những thông tin này như thế nào? Ông ấy sẽ nói những gì?”.


  Cuối buổi thuyết trình, vị giáo sư lớn tuổi đi lên bục giảng. Ông bắt tay giáo sư thỉnh giảng và nói: “Anh đồng nghiệp thân mến, tôi muốn cảm ơn anh. Tôi đã sai suốt mười lăm năm qua”.


  Dawkins kể rằng cả giảng đường lúc ấy đã vỡ òa trong tiếng vỗ tay tán thưởng. Ông nói: “Mỗi khi nhớ về sự kiện này tôi vẫn thấy vô cùng xúc động”.


  Thành thật mà nói, tôi cũng thấy vô cùng xúc động. Vị giáo sư lớn tuổi ấy chính là kiểu người mà tôi muốn trở thành. Và điều này đã tạo cho tôi nguồn động lực mạnh mẽ, đủ để truyền cảm hứng cho tôi chọn tư duy trinh sát mỗi khi bị cám dỗ bởi tư duy chiến binh.




  Lời kết


  MỘT XÃ HỘI CỦA LÍNH TRINH SÁT


  Tôi viết quyển sách này chủ yếu để nó có thể mang lại lợi ích cho những cá nhân muốn cải thiện nhận định của bản thân, chứ không phải để cho ra đời một bài phê bình xã hội về việc thế giới phải thay đổi như thế nào. Tôi muốn quyển sách này sẽ mang lại lợi ích cho bạn và phù hợp với văn hóa nơi bạn sống.


  Nhưng về lâu về dài, có lẽ điều tốt nhất chúng ta có để làm để cải thiện khả năng nhận định của mình chính là thay đổi những nét văn hóa lỗi thời ở nơi ta sống.


  Suy cho cùng, con người là sinh vật xã hội. Điều này có nghĩa là các động lực từ những người xung quanh sẽ luôn tác động mạnh mẽ đến nhận định của chúng ta. Nếu văn hóa nơi bạn sống buộc bạn tin vào những điều nhất định, đề cao thái quá giá trị của sự tự tin cũng như sự giản đơn, và bảo vệ quan điểm cá nhân để tránh bị mất mặt, thì bạn sẽ khó có thể đưa ra những nhận định chính xác. Nếu thật sự quyết tâm thì chúng ta sẽ làm được, nhưng khi đó chúng ta sẽ luôn là người “đi ngược chiều gió”.


  Điều này cũng cho thấy bản thân nhận định là một quá trình xã hội. Không ai trong chúng ta có thể biết hết mọi chuyện hoặc đánh giá đúng mọi thứ. Chúng ta luôn có những điểm mù nhất định, bất kể chúng ta có làm gì đi nữa. Vì thế, tôi mong rằng những người xung quanh sẽ giúp tôi chú ý đến những giả thuyết đầy hứa hẹn, kiểm tra các công trình nghiên cứu của tôi, hay giải những bài toán khó mà tôi không thể giải được.


  Trước khi khép lại quyển sách này, tôi muốn mở rộng hình ảnh ẩn dụ “lính trinh sát” thêm một chút nữa: tất cả chúng ta đều là lính trinh sát. Chúng ta ra khỏi lãnh địa của mình và khám phá những vùng lãnh thổ tuy có phần trùng nhau nhưng vẫn rất khác biệt. Sau đó, chúng ta quay về để đóng góp những thông tin, kiến thức mà mình đã góp nhặt được và cùng nhau vẽ nên một tấm bản đồ. Bạn nhìn thấy những điều tôi không thể nhìn thấy, và ngược lại.


  Và sẽ có lợi cho mọi người nếu chúng ta có một nền văn hóa không chỉ tạo động lực để mỗi người trở thành một trinh sát tốt, mà còn thúc đẩy chúng ta làm những việc giúp cho tấm bản đồ chung của nhân loại trở nên chính xác hơn, chẳng hạn như:


  

    	Chỉ ra những khu vực mà chúng ta nghĩ có thể các lính trinh sát khác đã bỏ qua.


    	Báo cáo về những gì chúng ta đã thấy một cách trung thực nhất, ngay cả khi chúng ta lo ngại rằng những điều đó nghe có vẻ sai lầm hay ngớ ngẩn.


    	Thừa nhận sai lầm nếu chúng ta phát hiện mình đã nhầm lẫn những gì mà chúng ta khẳng định là đã nhìn thấy.


    	Cố gắng xác định chính xác mức độ tự tin về mặt tri thức trong các nhận định của bản thân. Không phóng đại sự tự tin của bản thân, nhưng cũng không được tự hạ thấp mức độ tự tin chỉ để tỏ ra khiêm nhường, vì cả hai hành động đều không giúp ích gì cho tấm bản đồ chung.


    	Có thiện chí thay đổi ý kiến nếu có bất đồng quan điểm. Chúng ta sẽ không đóng góp được gì cho tấm bản đồ chung nếu bị cuốn vào những cuộc tranh luận không hồi kết vì có người không muốn thừa nhận sai lầm của mình.


    	Không nên nhận thua trong một cuộc tranh luận vì áp lực, hoặc thay đổi ý kiến chỉ vì muốn tỏ ra tử tế hay lịch sự. Hành động như thế cũng không đóng góp được gì cho cả nhóm. Về lâu dài, tất cả chúng ta đều sẽ có cơ hội thành công cao hơn trong việc tạo ra một tấm bản đồ chính xác, nếu mọi người đều trung thực trình bày quan điểm của mình.


  


  Phần kết của quyển sách này sẽ xoay quanh những vấn đề sau: “Chúng ta có thể làm gì để thay đổi những động lực được tạo ra trong nền văn hóa của chúng ta, để những gì làm cho chúng ta trở nên chính xác hơn sẽ được đề cao?”, “Làm thế nào chúng ta có thể hướng các tổ chức, hội nhóm, cộng đồng văn hóa hay các bộ lạc của chúng ta theo tư duy trinh sát?”.


  Nhiệm vụ xây dựng một nền văn hóa của tư duy trinh sát trở nên khó khăn hơn khi bạn phải bắt đầu thực hiện điều đó trên một nền văn hóa hiện hữu - một nền văn hóa vốn không quen thuộc với tư duy trinh sát - và khi bạn không có quyền lực lãnh đạo để thay đổi toàn bộ hệ thống động lực.


  Nhưng khó khăn hơn không có nghĩa là bất khả thi.


  NHỮNG BƯỚC TIẾN CỦA KHOA HỌC HƯỚNG ĐẾN TƯ DUY TRINH SÁT


  Suốt nhiều năm, ngành khoa học xã hội đã phải đối mặt với một cuộc khủng hoảng mang tên “Replication crisis”, tức khủng hoảng tái tạo. Vào năm 2016, cuộc khủng hoảng này đạt đến cao trào. Đó là năm mà hàng loạt các nhà nghiên cứu có uy tín đã nỗ lực tái tạo - thực hiện lại - nhiều nghiên cứu từng được công bố trước đó. Trong số các nghiên cứu này - những nghiên cứu đã được đăng tải trên các tờ chuyên san hàng đầu sau khi được xem xét tỉ mỉ - có đến một nửa là không thể tái tạo được. Nói cách khác, phần lớn những hiện tượng mà các nhà nghiên cứu đã tìm ra trước đó hóa ra đều là những bóng ma không có thật. Các nhà nghiên cứu ấy đã chọn cho mình một hướng đi băng qua vườn địa đàng quanh co để “chứng minh” sự tồn tại của những điều không có thật.


  Tôi phải thừa nhận rằng khi nhìn lại ngành khoa học xã hội cách nay chỉ vài năm, tôi không mấy lạc quan là sẽ có sự thay đổi. Các động lực có vẻ đều chống lại sự thay đổi. Đối với bất kỳ nhà nghiên cứu nào, nếu họ tuân thủ một tiêu chuẩn thử nghiệm khắt khe hơn thì họ gần như không có được một kết quả có thể công bố, và vì vậy họ sẽ chịu nhiều bất lợi hơn so với những nhà nghiên cứu kém thận trọng.


  Dù vậy, ngành khoa học xã hội hiện đã thay đổi rất nhiều. Một trăm bốn mươi chuyên san hàng đầu giờ đây đã chấp nhận các báo cáo nghiên cứu trước khi yêu cầu kết quả của nghiên cứu đó, tức là họ chỉ đánh giá chất lượng của phương pháp nghiên cứu. Chỉ mới vài năm trước, không một chuyên san nào chấp nhận điều này. Báo cáo của những nhà nghiên cứu nỗ lực tái tạo kết quả của các nghiên cứu cũ giờ đây đã được đăng trên các chuyên san uy tín; chỉ mới vài năm trước, những bài báo cáo như thế sẽ bị từ chối vì không ai hứng thú với việc kiểm tra các nghiên cứu cũ. Hàng trăm nhà nghiên cứu đã tự nguyện đăng ký trước công trình của mình và chia sẻ dữ liệu của họ.


  Năm 2019, một vài nhà nghiên cứu trong số những người lên tiếng về cuộc khủng hoảng tái tạo đã đăng một bài viết nối tiếp chủ đề đó. Họ nhận định: “Nếu các nhà nghiên cứu tâm lý học bắt đầu ngủ đông bảy năm trước và tỉnh lại ở thời điểm hiện tại, thì họ sẽ không nhận ra ngành của họ nữa”.


  Tất cả những thay đổi này là nhờ một số ít (nhưng ngày càng tăng) các nhà khoa học, những người đã dẫn đầu trong công cuộc thúc đẩy sự thay đổi văn hóa: họ chỉ ra những hoạt động khoa học kém chất lượng, đề cao sự trung thực tuyệt đối và làm gương để người khác noi theo.


  Năm 2010, Amy Cuddy, Dana Carney và Andy Yap đã công bố một kết quả nghiên cứu nổi tiếng nói về “những tư thế quyền lực” như đứng thẳng người, dang chân rộng bằng hông, hoặc những tư thế tương tự nhằm thể hiện sức mạnh. Các nhà nghiên cứu này cho rằng những tư thế quyền lực có thể làm giảm nồng độ cortisol (hormone gây căng thẳng), giúp bạn cảm thấy mạnh mẽ hơn, sẵn sàng chấp nhận rủi ro hơn. Kết quả nghiên cứu này được rất nhiều người đón nhận. Bài diễn thuyết trên TED Talk của Cuddy về các tư thế quyền lực đã thu hút hơn bốn mươi bốn triệu lượt xem, trở thành một trong những bài diễn thuyết được xem nhiều nhất trên TED Talk.


  Nhưng một vài nhà nghiên cứu khác đã nghi ngờ kết quả này. Năm 2014, họ cố gắng tái tạo lợi ích mà các “tư thế quyền lực” mang lại và đã thất bại. Các tư thế quyền lực có thể phát huy hiệu quả trong phút chốc, nhưng không có lý do nào để chúng ta tin rằng các tư thế đó có tác dụng nhiều hơn thế.


  Dana Carney - một trong các tác giả của nghiên cứu về “những tư thế quyền lực” - đã đăng những lời chia sẻ trên website của mình. Trong bài đăng đó, cô nói về cơ bản thì cô đồng ý với những lời phê bình cô nhận được, đồng thời giải thích vì sao hiện tại cô tin báo cáo của mình có lỗ hổng. Carney viết: “Trong hơn hai năm qua, có nhiều bằng chứng mới đã xuất hiện và quan điểm của tôi cũng được cập nhật dựa trên các bằng chứng này. Kết quả là tôi không tin hiệu ứng tư thế quyền lực là có thật”.


  Với tư duy trinh sát như thế, Carney đã nhận được sự tán thưởng từ những người “muốn hướng tới một nền khoa học chuẩn xác hơn”.


  “Tuyệt vời!”, nhà kinh tế học Alex Tabarrok bày tỏ sự vui mừng.


  “Carney thật đáng ngưỡng mộ khi có thể thừa nhận điều đó”, nhà thống kê kiêm blogger Andrew Gelman nhận định.


  “Hy vọng Dana Carney sẽ có một buổi TED Talk để chia sẻ về tư duy khoa học (được cập nhật liên tục) đầy ấn tượng của cô”, phóng viên khoa học Christie Aschwanden đăng trên Twitter.


  “Tôi rất ấn tượng với Dana Carney”, nhà tâm lý học Simine Vazire bày tỏ.


  Sự chuyển biến này không hề dễ dàng, nhưng nó đang diễn ra. Và trong quá trình diễn ra, sự chuyển biến này đã chứng minh cho chúng ta thấy rằng một lĩnh vực nào đó vẫn có thể tự điều chỉnh, nếu lĩnh vực đó có một nhóm nhỏ những người có cùng mục tiêu thúc đẩy sự thay đổi.


  Sẽ thế nào nếu bạn là thành viên của một nhóm nhỏ như thế, trong những lĩnh vực khác của cuộc sống? Bạn làm thế nào để có thể đóng góp cho quá trình thay đổi các động lực?


  GHI NHẬN NỖ LỰC CỦA NHỮNG NGƯỜI KIỂM TRA NIỀM TIN CỦA HỌ


  Để góp phần tạo ra một nền văn hóa của tư duy trinh sát, chúng ta cần ghi nhận nỗ lực của những người chủ động kiểm tra niềm tin của mình, đặc biệt là những người làm vậy vì lợi ích chung.


  TOMs là một công ty giày có trụ sở tại bang California, Mỹ. TOMs nổi tiếng với chính sách “mua một, tặng một”, theo đó nếu bạn mua một đôi giày của họ, thì họ sẽ quyên góp một đôi giày cho một đứa trẻ có hoàn cảnh khó khăn ở một đất nước khác, chẳng hạn như Haiti. Đến nay TOMs đã trao tặng hơn sáu mươi triệu đôi giày.


  Chính sách của TOMs xuất phát từ một niềm tin khá hợp lý: có rất nhiều trẻ em nghèo khó cần giày để mang, và có vẻ như việc không có giày để mang là nguyên nhân gây ra nhiều vấn đề khác trong cuộc sống của chúng; thế nên, tặng giày là một cách hữu hiệu để giúp cuộc sống của những đứa trẻ này trở nên tốt đẹp hơn.


  Nhưng TOMs muốn kiểm tra giả thuyết đó. Họ thuê một nhóm nghiên cứu độc lập để tìm hiểu việc trao tặng giày ở El Salvador đã tạo được những tác động gì.


  Kết quả: Mặt tích cực là bọn trẻ thích những đôi giày của TOMs và hầu hết đều mang những đôi giày đó mỗi ngày. Nhưng mặt tiêu cực là các nhà nghiên cứu không tìm được bằng chứng nào cho thấy những đứa trẻ được nhận giày đã có sự cải thiện về mặt sức khỏe, học tập hay bất kỳ khía cạnh nào khác mà bạn nghĩ những đôi giày có thể mang lại. Không những thế, những đứa trẻ nhận được giày còn có xu hướng trở nên phụ thuộc hơn và chúng kỳ vọng người khác sẽ giúp gia đình chúng cải thiện cuộc sống.


  Có lẽ bạn cũng tưởng tượng được TOMs đã thất vọng đến thế nào. Thậm chí họ còn bị chỉ trích vì chuyện này. Ví dụ, trang Vox đã đăng tải một bài viết với lời mở đầu “Bạn có mua giày TOMs vì muốn giúp thế giới trở nên tốt đẹp hơn không? Nếu có thì bạn sẽ hơi tức giận đấy”.


  Nhưng như vậy thật ngược đời! Hãy nhìn điều tuyệt vời mà TOMs đã làm đi!


  TOMs không cần phải kiểm tra giả thuyết của họ. Đa số các tổ chức từ thiện không bao giờ làm điều đó. Các tổ chức đó sẽ chỉ chọn ra vài câu chuyện tốt đẹp về những đứa trẻ được hưởng lợi từ hoạt động từ thiện của họ, chụp vài bức ảnh cho thấy sự biết ơn của những đứa trẻ khốn khó, và đó là tất cả những gì họ nghiên cứu về việc từ thiện của mình.


  TOMs có rất nhiều cách để tránh đưa ra những kết quả không phù hợp với quan điểm của họ. Chẳng hạn, họ có thể tự thực hiện nghiên cứu thay vì thuê những nhà khoa học độc lập, vậy thì họ sẽ dễ dàng sắp xếp dữ liệu để có được kết quả như mong muốn. Hoặc họ có thể âm thầm điều tra và không công bố kết quả nếu không thấy có lợi. Thay vì vậy, TOMs đã nỗ lực kiểm tra các giả thuyết của mình, theo cách mà một người ngoài cuộc đầy hoài nghi sẽ làm.


  Hơn nữa, TOMs cũng không cần phải công bố minh bạch về kết quả của cuộc nghiên cứu. Các nhà nghiên cứu độc lập đã cho TOMs biết là TOMs có quyền chọn phương án ẩn danh, nhưng TOMs từ chối. Các nhà nghiên cứu nói: “Trong vai trò nhà nghiên cứu, chúng tôi chưa bao giờ cảm thấy áp lực về việc phải che giấu những kết quả gây bất lợi cho công ty thuê mình. Theo thỏa thuận, TOMs có thể ẩn danh trong báo cáo nghiên cứu, nhưng họ đã không chọn như vậy”. Khi sẵn sàng công khai kết quả nghiên cứu của mình như thế, TOMs đã không phụ lòng những người muốn biết sự thật, đặc biệt là trong vấn đề xác định sự can thiệp nào có thể giúp ích cho người có hoàn cảnh khó khăn và sự can thiệp nào thì không.


  Căn cứ vào các dữ kiện có được, TOMs bắt đầu thay đổi chương trình từ thiện của mình. Họ tìm hiểu những phương án bớt gây ra sự lệ thuộc, chẳng hạn như giao cho các nhà máy ở địa phương người nhận giày sản xuất một phần lớn những đôi giày sẽ được quyên tặng. Đồng thời, những đôi giày này cũng không còn được trao tặng như một món quà, mà như một động lực để thúc đẩy bọn trẻ tới trường.


  Chúng ta chưa thể biết được những điều chỉnh mà TOMs đưa ra có tạo được sự khác biệt nào không, nhưng quan trọng là TOMs đã thật sự cố gắng để xác định tác động mà họ tạo ra là gì. Đồng thời, TOMs cũng đã dùng những thông tin họ có để thay đổi - điều mà không mấy tổ chức thiện nguyện làm được.


  TÔN TRỌNG NGƯỜI DÁM ĐẶT CƯỢC VÀO NHỮNG LỜI HỌ NÓI, NGAY CẢ KHI HỌ THUA


  Thật đáng thất vọng khi một người nào đó tự tin khẳng định một điều gì đó, nhưng lại từ chối đặt cược vào lời nói của mình dù chỉ bằng một khoản tiền vô cùng nhỏ.


  Dù sao đi nữa, tôi không nghĩ chúng ta nên lên án những người không muốn đặt cược vào lời nói của mình. Có nhiều lý do riêng khiến người ta không muốn đánh cược. Ví dụ, một vụ đánh cược có thể khiến người ta mất nhiều thời gian và công sức để theo dõi đến khi có kết quả cuối cùng. Và việc đánh cược cho niềm tin của mình vẫn là một chuyện “lạ lùng”, nên cho dù rất tự tin vào tuyên bố của mình, thì nhiều người vẫn không đồng ý đặt cược vào niềm tin của họ.


  Nhưng ít nhất thì chúng ta nên tôn trọng những người sẵn sàng đặt cược vào những lời họ nói.


  Thực tế hiện nay là những người hoàn toàn thiện chí khi đặt cược vào niềm tin của mình lại thường bị mọi người chỉ trích. Sau khi đề nghị đánh cược với Scarborough, chuyên gia thống kê Nate Silver - nhân vật tôi đã đề cập trong một ví dụ ở đầu Chương 8 - đã bị cấp trên khiển trách và bị nhiều người phê phán là không tôn trọng người khác. Trong một cuộc tranh biện tổng thống Mỹ vào năm 2012, Mitt Romney đã đề nghị đánh cược tới 10.000 đô-la với một ứng cử viên tổng thống khác để chứng minh ông thật sự tự tin với những tuyên bố mình đưa ra. Về sau ông đã bị chỉ trích rất nhiều vì hành động đó.


  Nếu muốn có một nền văn hóa khuyến khích mọi người trung thực tuyệt đối, chúng ta cần tôn trọng những người tự nguyện chịu trách nhiệm cho những tuyên bố của mình, chứ không nên phê phán họ.


  Và họ xứng đáng được tôn trọng vì sự tự nguyện đó, dù họ có thắng cược hay không. Tôi thích “lời thề Better” của nhà kinh tế học Bryan Caplan, trong đó có đoạn: “Khi thắng một vụ cược, tôi sẽ không hạ nhục đối thủ của mình, vì người dám đánh cược và thua vẫn đáng được tôn trọng hơn đa số những người chỉ nói những lời vô căn cứ và sáo rỗng”.


  TÔN TRỌNG NGƯỜI BIẾT NHẬN THUA (VÌ LÝ DO CHÍNH ĐÁNG)


  Như chúng ta đã thấy, khi một người bị chứng minh là sai, phản ứng thường thấy của họ là chối bỏ, bối rối, bao biện và chỉ nhận sai ở mức độ càng ít càng tốt.


  Nếu ai đó chịu khó theo dõi một cuộc tranh luận, họ có thể sẽ nhận định được “Jane đúng, Max sai, và Max đang cố phủ nhận sai lầm của mình”.


  Nhưng thực tế thì không ai có thể theo sát mọi cuộc tranh luận. Thế nên, nếu một người cố tình nói chuyện lập lờ, quanh co thì họ thường sẽ không cần phải nhận thua. Điều này có nghĩa là họ đã thành công trong việc khiến cho đa số những người không chú tâm theo dõi cuộc tranh luận nghĩ “Kết quả chưa rõ ràng”, dù một người theo dõi sát sao hơn sẽ thấy “Kết quả đã rõ rồi, nhưng Max sẽ không thừa nhận anh ta thua”.


  Nếu muốn nâng cao sự chính xác của cả tập thể, chúng ta cần tôn trọng những người thành thật nhận thua trong các cuộc tranh luận khi các bằng chứng rõ ràng là đang chống lại họ - như cách Dana Carney đã nhận sai về những tư thế quyền lực - thay vì tìm cách để lý giải rằng thật ra quan điểm của họ không “thật sự” sai, đồng thời cố bóp méo nhận định của người xem theo cách có lợi cho họ.


  Một hình mẫu điển hình khác là David Balan. Anh là một người đã thua khi đánh cược với Bryan Caplan và anh đã làm nhiều hơn những gì áp lực xã hội “buộc” anh phải làm. Sau khi thua ván cược đó, David Balan đã viết: “Tôi đã chung cho Bryan 100 đô-la tiền cược. Tôi không chỉ thua cược, mà còn thua cuộc. Ý tôi là khi đặt cược, tôi đã rất tự tin rằng mình nhất định sẽ thắng, và Bryan không có cửa nào thắng được tôi… Lần này Bryan đã thắng đậm”.


  TÔN TRỌNG NGƯỜI THẲNG THẮN BÀY TỎ SỰ BẤT ĐỒNG


  Xuyên suốt quyển sách này, chúng ta đã hiểu được rằng áp lực xã hội có thể định hình niềm tin của chúng ta, khiến chúng ta thiên vị những niềm tin có thể giúp ta giành được sự công nhận từ bộ lạc của mình.


  Tấm bản đồ chung của nhân loại đã được phát triển suốt nhiều thế kỷ qua và ngày càng trở nên chính xác hơn. Chúng ta đã thay đổi tư duy tập thể của chúng ta về mọi thứ, từ việc Trái đất có nằm ở trung tâm vũ trụ hay không, nguyên nhân gây ra bệnh tật là gì, cho đến phụ nữ có thể làm những việc mà trước nay vẫn thuộc về đàn ông hay không, và đồng tính luyến ái có tự nhiên hay không.


  Tất cả những sự thay đổi này sẽ không thể xảy ra nếu không có những người sẵn sàng nêu lên ý kiến bất đồng với số đông. Do đó, nếu muốn cải thiện sự chính xác của mình nhiều hơn nữa, chúng ta phải tạo điều kiện để mỗi người đều sẵn lòng bày tỏ ý kiến trái chiều của họ.


  Điều này không có nghĩa là bạn phải đồng tình với những người có ý kiến trái chiều hay dành nhiều thời gian để lắng nghe họ. Phần lớn những người không đồng tình với quan điểm phổ biến của xã hội thường sai, và bạn không có nghĩa vụ phải lắng nghe ai cả. Điều này chỉ có nghĩa là bạn đừng dùng áp lực xã hội để buộc người khác không được có ý kiến trái chiều.


  Quan điểm này có thể được giải thích theo mô hình xã hội trinh sát như sau: nếu bạn hợp tác cùng một nhóm trinh sát để vẽ nên tấm bản đồ chính xác nhất có thể, thì bạn không nên trừng phạt những người cố gắng báo cáo những gì họ thấy, ngay cả khi họ sai rành rành. Ví dụ, một trong những trinh sát nói: “Này mọi người, hình như tôi thấy dòng sông đó đóng băng rồi”. Trong khi đó, mười trinh sát khác nói: “Không, chúng tôi kiểm tra rồi, dòng sông đó không đóng băng”.


  Lúc này, bạn có thể đưa ra quyết định và nói: “Được rồi, Trinh sát #1, anh sai rồi và chúng ta sẽ không bàn cãi về vấn đề này nữa”. Bạn cũng có thể chọn cách bớt tin tưởng nhận định của Trinh sát #1 lại, vì nhìn chung thì anh ta có vẻ phạm sai lầm nhiều hơn những người khác.


  Nhưng bạn không nên nói với anh ta: “Chúng tôi sẽ phạt anh vì nhìn lầm là dòng sông đã đóng băng”. Nếu bạn đưa ra thông điệp này thì từ đó về sau, tất cả những người nhìn thấy điều gì đó khác với số đông sẽ không dám lên tiếng, và tấm bản đồ chung sẽ ngày càng kém chính xác.


  HƯỚNG TỚI MỘT TRẠNG THÁI CÂN BẰNG MỚI


  Chuyển đổi từ chuẩn mực của tư duy chiến binh sang chuẩn mực tư duy trinh sát có thể là một vấn đề khó nhằn về mặt phối hợp. Mỗi người sẽ nghĩ: “Tôi sẵn sàng trở thành một người trung thực tuyệt đối. Nhưng nếu người khác cứ phóng đại sự tự tin của họ hoặc không chịu nhận sai thì tôi sẽ là người chịu thiệt, vì chỉ có mình tôi trung thực”.


  Cũng như mọi quá trình chuyển đổi khác từng diễn ra, điều bạn cần là những người tiên phong. Những người này sẽ đi đầu để làm gương, khiến chuẩn mực mới trở nên dễ hiểu hơn và thu hút hơn để người khác có thể tiếp nhận nó.


  Việc làm người tiên phong không phải lúc nào cũng dễ dàng.


  Xuyên suốt quyển sách này, tôi đã cố gắng cho bạn thấy bạn có thể giảm thiểu cái giá phải trả của tư duy trinh sát, nhưng trong một số trường hợp, bạn vẫn bị “trừng phạt” vì cố gắng trở nên chính xác. Đôi khi, bạn sẽ thua những người có sức thuyết phục hơn bạn, vì họ ít đắn đo hơn; bạn có thể bị phê phán vì đã thay đổi quan điểm, mặc dù đó là việc tốt; bạn có thể bị xem là người không trung thành nếu không đồng tình với tất cả các niềm tin của bộ lạc mình. Và có thể bạn sẽ cảm thấy rất thất vọng nếu bạn luôn cố gắng theo đuổi sự trung thực tuyệt đối, nhưng những người khác thì không.


  Nhưng bạn có thể chọn “gánh lấy” những cái giá phải trả đó. Đây là cách cuối cùng mà tôi nghĩ chúng ta có thể áp dụng để tự tin tách mình ra khỏi lập trình sẵn có của quá trình tiến hóa: bộ gien của con người vốn là gien ích kỷ, nhưng mỗi người chúng ta không nhất thiết phải ích kỷ như bộ gien của mình.


  Quá trình tiến hóa đã tối ưu hóa con người theo những cách có thể giúp chúng ta thuận lợi di truyền bộ gien của mình cho thế hệ tương lai, theo đó, việc giúp đỡ những người xa lạ không mang lại ích lợi gì cho bộ gien của chúng ta. Điều này có nghĩa là bộ não của chúng ta sẽ chọn phương án tự lừa dối nếu nhận thấy phương án đó có lợi cho bản thân ta, ngay cả khi phải làm người khác tổn thương.


  Đó là lý do vì sao chúng ta thấy có những sự kiện như Vụ Dreyfus, khi mà nhiều người đã có những cách lập luận khiến họ kết án một người vô tội, vì như vậy sẽ thuận tiện và có lợi hơn cho các sĩ quan. Đó là lý do vì sao các nhà khoa học tự lừa dối mình để tin rằng nghiên cứu của họ là chính xác, dù nghiên cứu đó có thể khiến những người mắc bệnh không được chữa trị hiệu quả trong nhiều năm. Đó là lý do vì sao đa số chúng ta có quan điểm cứng rắn về những vấn đề quan trọng như kiểm soát súng đạn, hiện tượng nóng lên toàn cầu, nhập cư; và mục đích không phải là để trở nên chính xác, mà là để chúng ta thể hiện lòng trung thành với bộ lạc của mình.


  Nhưng chúng ta không cần phải làm theo kế hoạch “ích kỷ” do bộ gien của mình bày ra. Chúng ta là những cá nhân tự do và có thể trở nên bao dung hơn. Bộ gien của chúng ta không được lập trình để quan tâm tới những người xa lạ mà chúng ta không bao giờ có thể gặp mặt, chẳng hạn như nạn nhân của thiên tai hay thế hệ tương lai, nhưng chúng ta vẫn có thể và vẫn thường dùng tự do ý chí của mình để quyết định giúp đỡ những người đó.


  Tôi nghĩ trong quyển sách này, tôi đã lý giải rõ ràng vì sao việc nỗ lực nhìn nhận thực tế một cách trung thực và chính xác là xứng đáng, dù chỉ xét theo góc độ lợi ích cá nhân.


  Nhưng tôi nghĩ, bất kể sự chính xác có mang đến lợi ích trực tiếp cho chúng ta hay không, thì với vai trò là một công dân của xã hội loài người, chúng ta cũng có một phần trách nhiệm trong việc cố gắng không tự lừa dối bản thân, dù là về chính trị, khoa học, hay là về nhận thức rằng cách hành động của chúng ta sẽ ảnh hưởng đến người khác. Và chúng ta cũng có trách nhiệm đóng góp vào nhận thức chung, bằng cách giúp lan tỏa những chuẩn mực tốt về tư duy và lập luận.


  Và giờ đây, bạn đã được trang bị sẵn sàng để thực hiện những điều nói trên.


  BƯỚC GẦN HƠN TỚI QUYỀN TỰ QUYẾT


  Tôi hy vọng bạn sẽ giống như tôi, sẽ bớt cảm thấy khó chịu khi gặp phải những người có vẻ vô lý, vì giờ đây bạn đã biết về tư duy chiến binh.


  Giờ đây, chúng ta biết rằng kiểu lập luận theo động cơ vốn đã được khắc sâu vào bộ não của chúng ta như thế nào; việc tự nhận ra kiểu lập luận đó của chính mình khó khăn đến thế nào chứ chưa nói đến chuyện vượt qua, ngay cả khi bạn là người nắm vững kiến thức về khoa học nhận thức; và chúng ta phải đối mặt với những động lực mạnh mẽ khiến ta không thể vượt qua ra sao. Tất cả những hiểu biết này đã giúp tôi hiểu thêm rất nhiều về các nhược điểm của con người. (Đó là chưa kể tôi cũng phát hiện mình đã lập luận theo động cơ vô số lần, nên khi nhận thấy người khác làm vậy thì tôi cũng dễ bỏ qua cho họ hơn.)


  Trên thực tế, tôi nghĩ chúng ta nên thoải mái đón nhận mọi cơ chế lập luận của con người, dù đó là tư duy chiến binh hay bất kỳ kiểu tư duy nào khác.


  Suy cho cùng, chúng ta chỉ là những con vượn với bộ não được tối ưu hóa nhằm bảo vệ niềm tin cá nhân và đóng góp cho bộ lạc của mình. Nhưng bằng cách nào đó, chúng ta đã xây dựng được những nền văn minh có thể vận hành được về cơ bản, mặc dù chúng ta hầu như đều là những người xa lạ với nhau trong các nền văn minh đó. Chúng ta đã khám phá được nhiều quy luật khoa học khác thường, mặc dù chúng ta không tiến hóa để lý giải các vấn đề vật lý. Và theo thời gian, chúng ta đã thay đổi được cả tư duy tập thể, theo hướng có nguyên tắc hơn nhưng đồng thời cũng bao dung hơn đối với mọi người, dù quá trình thay đổi này không diễn ra nhanh chóng và đều đặn như chúng ta mong muốn.


  Chúng ta còn phải cố gắng rất nhiều để có thể trở nên hoàn hảo, nhưng nhìn chung thì tôi nghĩ chúng ta đang làm rất tốt. Và chúng ta sẽ có thể làm tốt hơn nữa, nếu chúng ta cố gắng suy ngẫm cũng như rèn luyện tư duy trinh sát nhiều hơn.


  Đây chính là câu chuyện về quyền tự quyết mà tôi đã hết sức ủng hộ từ khi còn là một đứa bé.
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