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สิ่งตอบแทน

1

ประโยชน์และอันตรายของการให้มากกว่าที่ได้รับ

การทูตคือศิลปะแห่งการให้และรับ  จงรับมาสิบแต่ ให้แค่หนึ่ง

— มาร์ก ทเวน  นักประพันธ์และนักเขียนเรื่องตลก

SAMPLE



SAMPLE



	 ามบ่ายวันเสาร์ที่มีแดดจ้าในแถบซิลิคอนวัลเลย์  คุณพ่อผู้แสนภาค 

	 ภูมิใจสองคนยืนอยู่ริมสนามเพื่อดูลูกสาวตัวน้อยที่ก�ำลังเล่นฟุตบอล

ด้วยกัน  ไม่นานพวกเขาก็เริ่มหันมาคุยกันเรื่องงาน  ชายที่ตัวสูงกว่าชื่อ 

แดนนี เชดเดอร์  เขาเป็นผู้ประกอบการที่ท�ำธุรกิจมาหลายอย่าง  ทั้งยัง

เคยท�ำงานที่บรษิทัเนต็สเคป  โมโตโรล่า  และอะเมซอนมาก่อน  เชดเดอร์

มผีมสเีข้ม  เป็นคนเอาจรงิเอาจงั  และสามารถคยุเรื่องธรุกจิได้ทั้งวนั  เขา

ก่อตั้งบริษัทแห่งแรกตอนอายุ 30 ปลาย ๆ  แถมยังตั้งฉายาให้ตัวเองว่า  

“ตาแก่แห่งโลกอนิเทอร์เนต็”  เขารกัการก่อตั้งบรษิทั  และตอนนั้นกก็�ำลงั

ปลกุปั้นบรษิทัตั้งใหม่แห่งที่สี่พอดี  

เชดเดอร์รูส้กึถกูชะตากบัคณุพ่ออกีคนที่ยนือยูข้่าง ๆ  ทนัท ี ชายคน

นั้นชื่อเดวดิ ฮอร์นกิ  เขาสงู 163 เซนตเิมตร  มผีมสเีข้ม  สวมแว่นตา  และ

ไว้เคราแพะ  ฮอร์นกิสนใจหลายสิ่งหลายอย่าง  เขาสะสมหนงัสอืชดุ  Alice 

in Wonderland  ตอนเรยีนมหาวทิยาลยัเขาเลอืกเรยีนสาขาการท�ำเพลงด้วย

คอมพวิเตอร์  จากนั้นกเ็รยีนต่อปรญิญาโทสาขาอาชญาวทิยาและกฎหมาย  

หลงัจากท�ำงานหามรุง่หามค�่ำที่ส�ำนกังานกฎหมาย  เขากต็กลงเข้าท�ำงาน

ที่บรษิทัร่วมลงทนุแห่งหนึ่งและอยู่ที่นั่นมาสบิปี  โดยมหีน้าที่ฟังผู้ประกอบ

การน�ำเสนอแผนงานแล้วตดัสนิใจว่าจะให้เงนิทนุพวกเขาหรอืไม่

ย
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ระหว่างช่วงพักการแข่งขัน  เชดเดอร์หันไปถามฮอร์นิกว่า  “ผม

วางแผนจะท�ำอะไรบางอย่าง  คณุอยากฟังผมน�ำเสนอไหมครบั”  ฮอร์นกิ 

มีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับบริษัทที่ให้บริการผ่านอินเทอร์เน็ต  เขาจึงเป็น

แหล่งเงินทุนที่เหมาะเจาะในสายตาของเชดเดอร์  และฮอร์นิกเองก็สนใจ

บริษัทของเชดเดอร์เช่นกัน  คนส่วนใหญ่ที่น�ำแนวคิดมาเสนอมักเป็น 

ผู้ประกอบการมอืใหม่ที่ไม่เคยประสบความส�ำเรจ็มาก่อน  แต่ในทางกลบั

กนั  เชดเดอร์เป็นผู้ประกอบการมือฉมงัและประสบความส�ำเรจ็มาแล้วถงึ

สองครั้ง  ในปี 1999  บรษิทัตั้งใหม่แห่งแรกของเขาอย่าง  Accept.com  ถูก 

อะเมซอนซื้อไปในราคา 175 ล้านดอลลาร์  และในปี 2007  บริษัทแห่ง 

ที่สองอย่างกู้ดเทคโนโลยีก็ถูกโมโตโรล่าซื้อไปในราคา 500 ล้านดอลลาร์  

เมื่อดูจากประวัติของเชดเดอร์แล้ว  ฮอร์นิกก็อยากรู้จนตัวสั่นว่าเขาคิดจะ

ท�ำอะไรต่อไป  

ไม่กี่วนัหลงัการแข่งฟตุบอลครั้งนั้น  เชดเดอร์ขบัรถไปยงัส�ำนกังาน 

ของฮอร์นกิเพื่อน�ำเสนอแนวคดิใหม่ล่าสดุของเขา  ชาวอเมรกินัเกอืบ 1 ใน 

4 มปัีญหาเกี่ยวกบัการซื้อของทางอนิเทอร์เนต็เพราะไม่มบีญัชธีนาคารหรอื

บัตรเครดิต  เชดเดอร์จึงคิดทางออกสุดสร้างสรรค์ขึ้นมา  ฮอร์นิกเป็นนัก

ลงทนุรายแรก ๆ ที่ได้ฟังการน�ำเสนอและตกหลมุรกัมนัทนัที  ภายในหนึ่ง

สัปดาห์ฮอร์นิกก็พาเชดเดอร์ไปพบหุ้นส่วนคนอื่น ๆ และแสดงออกอย่าง

ชดัเจนว่าอยากร่วมลงทนุในบรษิทัตั้งใหม่ของเชดเดอร์

ถงึแม้ฮอร์นกิจะตดัสนิใจได้อย่างรวดเรว็  แต่เชดเดอร์กย็งัมตีวัเลอืก

อื่นอกีมากมาย  เพราะเมื่อดูจากชื่อเสยีงและแนวคดิอนัยอดเยี่ยมของเขา

แล้ว  ฮอร์นกิรูด้ว่ีานกัลงทนุจ�ำนวนมากคงแย่งกนัคว้าโอกาสที่จะได้ร่วมงาน

กบัเขา  “ปกตแิล้วไม่ได้มแีค่คณุคนเดยีวที่อยากให้เงนิลงทนุแก่ผูป้ระกอบ

การหรอกครบั”  ฮอร์นกิอธบิาย  “คณุต้องแข่งขนักบับรษิทัร่วมลงทนุระดบั

ประเทศอกีหลายแห่ง  และพยายามโน้มน้าวให้ผูป้ระกอบการรายนั้นรบัเงนิ

ของคณุแทนที่จะเป็นเงนิของคนอื่น”  
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วธิทีี่ดทีี่สดุที่จะช่วยให้ฮอร์นกิคว้าโอกาสครั้งนี้ได้คอืการก�ำหนดเส้น

ตายให้เชดเดอร์  ถ้าเขายื่นข้อเสนอที่น่าดงึดดูใจโดยให้เวลาตดัสนิใจไม่นาน  

เชดเดอร์ก็อาจยอมเซ็นสัญญาก่อนที่จะมีโอกาสได้น�ำเสนอแนวคิดให้ 

นกัลงทนุรายอื่นฟัง  นี่คอืสิ่งที่นกัลงทนุจ�ำนวนมากท�ำเพื่อให้ตวัเองเป็นฝ่าย

ได้เปรยีบ  

แต่ฮอร์นิกไม่ได้ท�ำแบบนั้น  อันที่จริงเขาถึงกับแนะให้เชดเดอร์น�ำ 

ข้อเสนอของเขาไปเปรยีบเทยีบกบัข้อเสนอของนกัลงทนุรายอื่นด้วยซ�้ำ  เขา

เชื่อว่าผูป้ระกอบการจ�ำเป็นต้องใช้เวลาในการประเมนิข้อเสนอที่ได้รบั  เขา

จงึไม่ยอมก�ำหนดเส้นตาย  “ใช้เวลาตดัสนิใจได้นานเท่าที่คณุต้องการเลย

ครับ”  เขาบอก  ถึงแม้ฮอร์นิกอยากให้เชดเดอร์ตกลงเซ็นสัญญากับเขา  

แต่เขาก็ให้ความส�ำคัญกับผลประโยชน์สูงสุดของเชดเดอร์มากกว่าตัวเอง  

และเปิดโอกาสให้อกีฝ่ายได้พจิารณาตวัเลอืกอื่น ๆ ด้วย  

และเชดเดอร์กท็�ำแบบนั้นจรงิ ๆ  เขาใช้เวลา 2-3 สปัดาห์ถดัมาไป

กับการน�ำเสนอแนวคิดให้นักลงทุนรายอื่นฟัง  ในขณะเดียวกัน  ฮอร์นิก 

ก็พยายามเพิ่มโอกาสของตัวเองด้วยการส่งรายชื่อบุคคลอ้างอิง 40 คน 

ที่สามารถรับรองความสามารถของเขาในฐานะนักลงทุนได้  ฮอร์นิกรู้ว่า

คุณสมบัติที่ผู้ประกอบการมองหาในตัวนักลงทุนก็เหมือนกับคุณสมบัติที่ 

เราทุกคนมองหาในตัวที่ปรึกษาทางการเงิน  นั่นคือ  ความสามารถและ

ความน่าเชื่อถอื  เมื่อผูป้ระกอบการเซน็สญัญากบันกัลงทนุ  นกัลงทนุราย

นั้นก็จะกลายเป็นคณะกรรมการบริษัทซึ่งท�ำหน้าที่เป็นผู้เชี่ยวชาญคอยให้

ค�ำแนะน�ำ  รายชื่อบคุคลอ้างองิของฮอร์นกิสะท้อนถงึเลอืดเนื้อ  หยาดเหงื่อ  

และหยดน�้ำตาที่เขาอุทิศให้แก่ผู้ประกอบการในแวดวงการลงทุนมาตลอด

ระยะเวลาสิบกว่าปี  เขารู้ว่าคนเหล่านั้นจะช่วยรับรองว่าเขามีทักษะและ

คณุสมบตัคิรบถ้วน  

ไม่กี่สปัดาห์ต่อมาโทรศพัท์ของฮอร์นกิกด็งัขึ้น  เชดเดอร์โทรมาบอก

ว่าเขาตดัสนิใจได้แล้ว

SAMPLE



14

“ขอโทษด้วยครับ”  เชดเดอร์บอก  “แต่ผมจะเซ็นสัญญากับนัก

ลงทนุอกีราย”

เงื่อนไขทางการเงินของฮอร์นิกกับนักลงทุนรายนั้นเหมือนกันทุก

กระเบียดนิ้ว  ถ้าอย่างนั้นรายชื่อบุคคลอ้างอิง 40 คนของเขาก็น่าจะท�ำ 

ให้เขาเป็นฝ่ายได้เปรียบสิ  เพราะหลังจากที่ได้พูดคุยกับคนเหล่านั้นแล้ว  

เชดเดอร์กน็่าจะมั่นใจได้ว่าฮอร์นกิเป็นนกัลงทนุที่ยอดเยี่ยมขนาดไหน  

แต่ความใจกว้างนี่เองที่ท�ำให้ฮอร์นกิเป็นฝ่ายพ่ายแพ้  เชดเดอร์กงัวล

ว่าฮอร์นิกจะเอาแต่เออออไปกับเขาทุกเรื่องแทนที่จะคอยท้วงติง  และยัง

กลัวว่าอีกฝ่ายจะไม่แข็งแกร่งพอที่จะช่วยให้กิจการของเขาประสบความ

ส�ำเร็จ  ส่วนนักลงทุนอีกรายนั้นเป็นที่ปรึกษาจอมหลักแหลมที่ขึ้นชื่อเรื่อง

การตั้งค�ำถามและกดดันผู้ประกอบการ  เชดเดอร์เดินออกจากส�ำนักงาน 

ของฮอร์นิกด้วยความคิดที่ว่า  “ฉันควรเลือกคนที่กล้าท้าทายฉันมากกว่า

นี้มาเป็นคณะกรรมการ  ฮอร์นิกสุภาพอ่อนโยนเกินไป  ไม่รู้ว่าเขาจะเป็น

ยังไงตอนอยู่ในห้องประชุมคณะกรรมการ”  ตอนที่เชดเดอร์โทรศัพท์หา 

ฮอร์นกิ  เขาอธบิายว่า  “ใจผมบอกให้เลอืกคณุ  แต่สมองผมบอกให้เลอืก

เขา  ผมเลยตดัสนิใจเชื่อสมองแทนที่จะเป็นหวัใจ”

ฮอร์นกิผดิหวงัอย่างแรงและเริ่มถามตวัเองว่า  “นี่ฉนัซื่อบื้อหรอืเปล่า  

ถ้าฉนักดดนัเขาหนกัขึ้นอกีนดิ  บางทีเขาอาจยอมเซน็สญัญากไ็ด้  ฉนัใช้

เวลาสั่งสมชื่อเสยีงมาเป็นสบิปีเพื่อไม่ให้เกดิเรื่องแบบนี้ขึ้น  แล้วมนัเกดิขึ้น

ได้ยงัไงกนั”

เดวดิ ฮอร์นกิ  ได้รบับทเรยีนอย่างหนึ่งจากประสบการณ์ครั้งนี้  นั่น

คอื  คนท�ำดใีช่ว่าจะได้ดี

ค�ำถามคอืมนัเป็นเช่นนั้นจรงิหรอืเปล่า

คนส่วนใหญ่เชื่อว่าทุกคนที่ประสบความส�ำเร็จอย่างถล่มทลายมีปัจจัย

สามอย่างที่เหมอืนกนั  ได้แก่  แรงจูงใจ  ความสามารถ  และโอกาส  ถ้า
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อยากประสบความส�ำเร็จ  เราต้องขยันขันแข็ง  บ่มเพาะความสามารถ  

และอาศยัโชคช่วยเลก็น้อย  ทว่าเรื่องราวของแดนน ีเชดเดอร์  และเดวดิ 

ฮอร์นิก  กลับเน้นย�้ำถึงปัจจัยอย่างที่สี่ซึ่งมีความส�ำคัญแต่มักถูกมองข้าม  

นั่นคอื  วธิปีฏสิมัพนัธ์กบัผู้อื่น  ในการปฏิสมัพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงานแต่ละ

ครั้ง  เราต้องตัดสินใจว่าจะตักตวงผลประโยชน์ให้ตัวเองมากที่สุดเท่าที่

ท�ำได้  หรือจะหยิบยื่นผลประโยชน์นั้นให้อีกฝ่ายโดยไม่สนใจว่าตัวเองจะ

ได้รบัสิ่งตอบแทนหรอืไม่  

ในฐานะนักจิตวิทยาองค์กรและอาจารย์จากโรงเรียนธุรกิจวาร์ตัน  

ผมได้อุทิศเวลาท�ำงานกว่าสิบปีไปกับการศึกษาการตัดสินใจเหล่านี้ใน

องค์กรต่าง ๆ ตั้งแต่กูเกลิไปจนถงึกองทพัอากาศสหรฐั  และพบว่าปัจจยั

อย่างที่สี่นี้ส่งผลต่อความส�ำเรจ็อย่างน่าทึ่ง  ตลอดสามสบิปีที่ผ่านมา  นกั

สังคมศาสตร์ได้ท�ำงานวิจัยจ�ำนวนมากและค้นพบว่า  คนทั่วไปมีแนวคิด 

ที่แตกต่างกนัมากเกี่ยวกบัเรื่องของการให้  การรบั  และการแลกเปลี่ยนผล

ประโยชน์  เพื่อให้คุณเห็นภาพมากขึ้น  ผมขอแนะน�ำให้รู้จักบุคคลสอง

ประเภทที่เป็นขั้วตรงข้ามกันในเรื่องนี้  ผมเรียกคนเหล่านี้ว่าผู้รับและผู้ให้

ครบั

ผู้รบั  (taker)  มลีกัษณะพเิศษคอืชอบเป็นฝ่ายรบัมากกว่าให้  โดย

ให้ความส�ำคัญกับผลประโยชน์ของตัวเองมากกว่าความต้องการของผู้อื่น  

ผูร้บัเชื่อว่าโลกใบนี้คอืสถานที่ที่เตม็ไปด้วยการแข่งขนัแบบปลาใหญ่กนิปลา

เล็ก  และถ้าอยากประสบความส�ำเร็จก็ต้องอยู่เหนือผู้อื่นให้ได้  ดังนั้น  

พวกเขาจึงแสดงความสามารถให้คนอื่นเห็นด้วยการโฆษณาตัวเอง  และ

ท�ำทุกวิถีทางเพื่อให้แน่ใจว่าจะได้รับความดีความชอบจากสิ่งที่ลงแรงท�ำ  

แต่โดยทั่วไปแล้วผู้รับไม่ใช่คนใจไม้ไส้ระก�ำหรอกนะครับ  พวกเขาแค่

ระมดัระวงัและปกป้องตวัเองเท่านั้น  ผู้รบัมกัคดิว่า  “ถ้าฉนัไม่ดูแลตวัเอง

แล้วใครจะมาดูแล”  หากเดวดิ ฮอร์นกิ  มคีวามเป็นผู้รบัมากกว่านี้  เขา 

ก็คงขีดเส้นตายให้แดนนี เชดเดอร์  โดยให้ความส�ำคัญกับโอกาสในการ
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ลงทุนของตัวเองมากกว่าความต้องการของเชดเดอร์ที่อยากได้เวลา

พจิารณาข้อเสนอให้มากขึ้น  

แต่ฮอร์นกิคอืขั้วตรงข้ามของผูร้บั  เขาเป็นผูใ้ห้  (giver)  ซึ่งค่อนข้าง

หาได้ยากในที่ท�ำงาน  คนกลุ่มนี้ต้องการให้ผู้อื่นได้ประโยชน์และชอบเป็น

ฝ่ายให้มากกว่ารบั  ขณะที่ผู้รบัสนใจแต่ผลประโยชน์ของตวัเองและคดิว่า

คนอื่นจะให้อะไรกับพวกเขาได้บ้าง  ผู้ให้กลับสนใจแต่ผลประโยชน์ของ 

คนรอบตัวและดูว่าคนเหล่านั้นต้องการอะไรจากพวกเขา  อย่างไรก็ตาม  

ลักษณะของคนทั้งสองประเภทไม่ได้เกี่ยวข้องกับเรื่องเงินทองแต่อย่างใด  

ทั้งผู้ให้และผู้รับไม่ได้แตกต่างกันในแง่ของจ�ำนวนเงินที่พวกเขาบริจาคให้

องค์กรการกุศลหรือค่าตอบแทนที่พวกเขาเรียกร้องจากนายจ้าง  แต่แตก

ต่างกันในแง่ของทัศนคติและพฤติกรรมที่พวกเขาแสดงต่อผู้อื่น  หากคุณ

เป็นผู้รับ  คุณจะช่วยเหลือผู้อื่นเมื่อผลประโยชน์ที่คุณจะได้รับมีมากกว่า 

สิ่งที่จะเสยี  แต่ถ้าคณุเป็นผู้ให้  คณุอาจวเิคราะห์ต้นทนุและผลตอบแทน

ในแบบที่ต่างออกไป  กล่าวคอื  คณุจะให้ความช่วยเหลอืเมื่อผลประโยชน์

ที่ผู้อื่นจะได้รบัมมีากกว่าสิ่งที่คณุจะเสยี  หรอืไม่คณุกอ็าจไม่นกึถงึสิ่งที่จะ

เสยีเลยแม้แต่น้อยและให้ความช่วยเหลอืโดยไม่หวงัสิ่งตอบแทนใด ๆ   หาก

คณุเป็นผู้ให้ในที่ท�ำงาน  คณุกค็งพยายามแบ่งปันเวลา  แรงกาย  ความรู้  

ทกัษะ  และแนวคดิให้กบัคนที่อาจได้ประโยชน์จากสิ่งเหล่านั้นให้มากที่สดุ  

เวลาพดูถงึผูใ้ห้  เราคงอดไม่ได้ที่จะนกึถงึบคุคลผูย้ิ่งใหญ่อย่างแม่ชี

เทเรซาหรอืมหาตมะ คานธ ี แต่จรงิ ๆ แล้วการเป็นผู้ให้ไม่จ�ำเป็นต้องเสยี

สละมากมายขนาดนั้นหรอกครับ  ขอแค่ให้ความส�ำคัญกับผลประโยชน์

ของผู้อื่นด้วยการให้ความช่วยเหลอื  ให้ค�ำปรกึษา  แบ่งปันความดคีวาม

ชอบ  หรือช่วยสร้างสายสัมพันธ์ก็พอแล้ว  พฤติกรรมแบบนี้คือสิ่งที่พบ 

เห็นได้ทั่วไปนอกที่ท�ำงาน  งานวิจัยที่จัดท�ำโดยมาร์กาเร็ต คลาร์ก  นัก

จติวทิยาจากมหาวทิยาลยัเยลระบวุ่า  คนส่วนใหญ่จะท�ำตวัเป็นผูใ้ห้กบัคน

ที่พวกเขาสนทิสนม  ยิ่งถ้าเป็นคู่แต่งงานหรอืเพื่อน  เราจะเป็นฝ่ายให้ทกุ

ครั้งที่มโีอกาส  โดยไม่สนใจว่าเคยให้ไปมากเท่าไหร่แล้ว  
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แต่พออยูใ่นที่ท�ำงาน  การให้และการรบักลบัเป็นเรื่องที่ซบัซ้อนกว่า

เดิม  แทบไม่มีใครท�ำตัวเป็นผู้ให้หรือผู้รับเพียงอย่างเดียว  คนส่วนใหญ่ 

จะท�ำตวัเป็นผูแ้ลกเปลี่ยน  (matcher)  โดยพยายามท�ำทกุวถิทีางเพื่อรกัษา

สมดลุระหว่างการให้และการรบั  ผู้แลกเปลี่ยนจะยดึมั่นในหลกัของความ

ยตุธิรรม  เมื่อพวกเขาช่วยเหลอืคนอื่น  พวกเขากม็กัหวงัสิ่งตอบแทนเพื่อ

รักษาผลประโยชน์ของตัวเอง  ถ้าคุณเป็นผู้แลกเปลี่ยน  คุณย่อมเชื่อมั่น 

ในการยื่นหมยูื่นแมว  และความสมัพนัธ์ของคณุจะอยูบ่นฐานของการแลก

เปลี่ยนผลประโยชน์อย่างเท่าเทยีมกนั

การให้  การรับ  และการแลกเปลี่ยนคือรูปแบบพื้นฐานของการ

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม  แต่เส้นแบ่งของพฤติกรรมแต่ละแบบนั้นไม่ชัดเจน

และไม่แน่นอน  คุณอาจพบว่าตัวเองเปลี่ยนจากพฤติกรรมแบบหนึ่งไป 

เป็นอกีแบบหนึ่งเมื่อเผชญิกบับทบาทและความสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัไปใน

ที่ท�ำงาน*  ไม่ใช่เรื่องแปลกถ้าคุณจะท�ำตัวเป็นผู้รับเมื่อเจรจาต่อรองเงิน

เดอืน  เป็นผู้ให้เมื่อให้ค�ำปรกึษาแก่คนที่ด้อยประสบการณ์กว่า  หรอืเป็น

ผูแ้ลกเปลี่ยนเมื่อแบ่งปันทกัษะความรูก้บัเพื่อนร่วมงาน  แต่หลกัฐานแสดง

ให้เห็นว่า  เมื่ออยู่ในที่ท�ำงานผู้คนจะยึดพฤติกรรมแบบใดแบบหนึ่งเป็น 

หลกั  ซึ่งจะเป็นตวัก�ำหนดสิ่งที่พวกเขาปฏบิตัติ่อคนส่วนใหญ่  พฤตกิรรม

* อลนั ฟิสก์  นกัมานษุยวทิยาจากมหาวทิยาลยัแคลฟิอร์เนยี ลอสแองเจลิส  ค้นพบว่า  ผู้คนในทกุ
วัฒนธรรมล้วนมีค่านิยมในการให้  การรับ  และการแลกเปลี่ยนแตกต่างกันไป   ไล่ตั้งแต่ทวีป

อเมริกาเหนือไปจนถึงอเมริกาใต้  ทวีปยุโรปไปจนถึงแอฟริกา  และทวีปออสเตรเลียไปจนถึงเอเชีย  

ในช่วงที่ฟิสก์ใช้ชีวิตอยู่กับชนเผ่ามอสซีในประเทศบูร์กินาฟาโซซึ่งตั้งอยู่ทางทิศตะวันตกของทวีป

แอฟรกิา  เขาค้นพบว่าผูค้นจะเป็นผูใ้ห้  ผูร้บั  และผูแ้ลกเปลี่ยนสลบักนัไปในแต่ละสถานการณ์  เมื่อ

เป็นเรื่องที่ดิน  ชาวมอสซีจะเป็นผู้ให้  ถ้าคุณอยากย้ายไปอยู่ในหมู่บ้านของพวกเขา  พวกเขาก็จะ

มอบที่ดนิให้คณุทนัทโีดยไม่หวงัสิ่งตอบแทน  แต่ถ้าเป็นเรื่องค้าขาย  ชาวมอสซจีะเอนเอยีงไปทางผูร้บั  

พวกเขาจะต่อรองกันอย่างดุเดือดเพื่อให้ได้ราคาที่ดีที่สุด  และเมื่อเป็นเรื่องของการเพาะปลูก  ชาว

มอสซีมีแนวโน้มที่จะเป็นผู้แลกเปลี่ยน  ทุกคนถูกคาดหวังให้เพาะปลูกในปริมาณเท่า ๆ กัน  และ

อาหารจะถูกแบ่งสนัปันส่วนอย่างเท่าเทยีม
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หลักนี้จะมีบทบาทต่อความส�ำเร็จของเรามากพอ ๆ กับความขยันขันแข็ง  

ความสามารถ  และโชค

อันที่จริงแล้ว  ความสัมพันธ์ระหว่างความส�ำเร็จกับพฤติกรรมการ

แลกเปลี่ยนผลประโยชน์นั้นเห็นได้ชัดเจนจนน่าทึ่งเลยทีเดียว  ถ้าผมให ้

คณุเดาว่าคนประเภทไหนมแีนวโน้มที่จะประสบความส�ำเรจ็น้อยที่สดุ  คณุ

จะตอบว่าอะไรครบั  ระหว่างผู้ให้  ผู้รบั  หรอืผู้แลกเปลี่ยน  

ในแง่ของการท�ำงาน  พฤตกิรรมทั้งสามแบบล้วนมขี้อดแีละข้อเสยี  

แต่มแีบบหนึ่งที่มขี้อเสยีมากที่สดุ  เมื่อพจิารณาเรื่องราวของเดวดิ ฮอร์นกิ  

คณุอาจเดาว่าผูใ้ห้คอืคนที่ได้รบัผลเสยีมากที่สดุ  คณุคดิถกูแล้วครบั  งาน

วจิยัแสดงให้เหน็ว่า  ผู้ให้มักจะอยู่ตรงจดุต�่ำสดุของบนัไดแห่งความส�ำเรจ็  

ในสาขาอาชพีต่าง ๆ ผูใ้ห้จะตกเป็นฝ่ายเสยีเปรยีบเสมอ  จรงิอยูท่ี่พวกเขา

ช่วยให้คนอื่นก้าวหน้า  แต่กต็้องแลกมาด้วยความส�ำเรจ็ของตวัเอง  

ในหมู่วศิวกร  คนที่สร้างผลงานได้น้อยที่สดุและมปีระสทิธภิาพต�่ำ

ที่สดุกค็อืผูใ้ห้  ในงานวจิยัครั้งหนึ่ง  วศิวกรกว่า 160 คนในรฐัแคลฟิอร์เนยี

ต้องประเมินการให้และการรับของเพื่อนร่วมอาชีพ  ปรากฏว่าวิศวกร 

ที่ประสบความส�ำเร็จน้อยที่สุดคือคนที่ให้มากกว่ารับ  เวลาปฏิบัติงาน 

พวกเขาจะได้คะแนนต�่ำสุดทั้งในแง่ปริมาณงานที่ท�ำได้  จ�ำนวนรายงาน 

ที่เขียน  และจ�ำนวนแบบร่างที่วาดเสร็จ  นี่ยังไม่รวมข้อผิดพลาดต่าง ๆ  

การเลื่อนวนัก�ำหนดส่งงาน  และเงนิที่สญูเปล่าไปนะครบั  การยอมล�ำบาก

เพื่อช่วยเหลือคนอื่นกลับเป็นอุปสรรคที่ท�ำให้พวกเขาท�ำงานของตัวเองไม่

เสรจ็  

แบบแผนเดียวกันนี้ปรากฏให้เห็นตามโรงเรียนแพทย์ด้วยเช่นกัน  

งานวจิยัครั้งหนึ่งได้ส�ำรวจนกัศกึษาแพทย์กว่า 600 คนในประเทศเบลเยยีม  

ปรากฏว่าคนที่ได้เกรดต�่ำสุดเป็นคนที่เห็นด้วยกับข้อความที่แสดงถึงความ

เป็นผูใ้ห้อย่าง  “ฉนัชอบช่วยเหลอืผูอ้ื่น”  หรอื  “ฉนัค�ำนงึถงึความต้องการ

ของผูอ้ื่น”  ผูใ้ห้ยอมสละเวลามาช่วยตวิหนงัสอืให้เพื่อน ๆ  โดยแบ่งปันเรื่อง

ที่ตวัเองรูอ้ยูแ่ล้วจนพลาดโอกาสที่จะได้เรยีนรูใ้นเรื่องที่ยงัไม่รู้  ส่งผลให้เพื่อน
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ได้คะแนนดกีว่า  คนที่ท�ำอาชพีพนกังานขายกเ็ช่นกนั  ผมเคยท�ำการศกึษา

พนกังานขายในรฐันอร์ทแคโรไลนา  และพบว่าเมื่อเทยีบกบัผูร้บัและผูแ้ลก

เปลี่ยนแล้ว  พนกังานขายที่เป็นผูใ้ห้ท�ำยอดขายต่อปีได้น้อยกว่าถงึ 2.5 เท่า  

เพราะพวกเขาให้ความส�ำคญักบัผลประโยชน์ของลกูค้าเป็นอนัดบัแรก  จงึ

ไม่ค่อยคะยั้นคะยอให้อกีฝ่ายซื้อสนิค้า

ในสาขาอาชพีต่าง ๆ  ดูเหมอืนว่าผู้ให้จะห่วงใย  ไว้ใจ  และเตม็ใจ

ที่จะเสยีสละผลประโยชน์ของตวัเองเพื่อผูอ้ื่นมากเกนิไป  แถมยงัมหีลกัฐาน

บ่งชี้ด้วยว่า  เมื่อเทยีบกบัผูร้บัแล้วผูใ้ห้มรีายได้เฉลี่ยน้อยกว่า 14 เปอร์เซน็ต์  

มคีวามเสี่ยงที่จะตกเป็นเหยื่ออาชญากรรมมากกว่าถงึ 2 เท่า  แถมยงัดนู่า

เกรงขามและมคีวามส�ำคญัน้อยกว่า 22 เปอร์เซน็ต์ด้วย  

ถ้าผู้ให้คือคนที่มักจะอยู่ตรงจุดต�่ำสุดของบันไดแห่งความส�ำเร็จ  

แล้วคนประเภทไหนกนัล่ะที่จะอยู่บนจดุสูงสดุ  ผู้รบัหรอืผู้แลกเปลี่ยน

ค�ำตอบคอืไม่ใช่ทั้งคู่ครบั  เมื่อพจิารณาข้อมูลอกีครั้ง  ผมกค็้นพบ

แบบแผนอนัน่าประหลาดใจอย่างหนึ่ง  นั่นคอื  คนที่อยู่บนจดุสูงสดุกค็อื 

ผู้ให้เช่นกนั  

เราได้เหน็กนัไปแล้วว่า  ส่วนใหญ่แล้ววิศวกรที่สร้างผลงานได้น้อย

ที่สดุจะเป็นผู้ให้  แต่เมื่อพจิารณาวศิวกรที่สร้างผลงานได้มากที่สดุ  หลกั

ฐานก็บ่งชี้ว่าคนเหล่านี้เป็นผู้ให้เช่นเดียวกัน  วิศวกรในแคลิฟอร์เนียที่ได้

คะแนนมากที่สุดในแง่ปริมาณและคุณภาพของผลงานคือคนที่มอบสิ่ง 

ต่าง ๆ ให้เพื่อนร่วมงานมากกว่าที่ตัวเองได้รับอยู่เสมอ  ทั้งนี้จะเห็นได้ว่า

คนที่ท�ำผลงานได้แย่ที่สุดและดีที่สุดล้วนเป็นผู้ให้ทั้งสิ้น  ส่วนผู้รับและ 

ผู้แลกเปลี่ยนมแีนวโน้มที่จะท�ำผลงานได้ในระดบักลาง ๆ  

แบบแผนนี้ยังปรากฏให้เห็นในอาชีพอื่น ๆ ด้วย  นักศึกษาแพทย์

ชาวเบลเยยีมที่ได้เกรดต�่ำสดุมกัจะมคีวามเป็นผูใ้ห้สงูผดิปกติ  แต่นกัศกึษา

ที่ได้เกรดสงูสดุกเ็ป็นแบบนั้นเช่นกนั  ตลอดระยะเวลาที่เรยีน  การเป็นผูใ้ห้

คอืเหตผุลที่ท�ำให้เกรดของพวกเขาสงูขึ้น 11 เปอร์เซน็ต์  ส่วนในแวดวงการ

ขาย  ผมค้นพบว่าพนักงานขายที่ท�ำยอดขายได้น้อยที่สุดมีคะแนนความ
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เป็นผู้ให้สูงกว่าพนกังานขายที่ท�ำยอดขายได้ปานกลางกว่า 25 เปอร์เซน็ต์  

พนักงานขายที่ท�ำยอดขายได้มากที่สุดก็มีความเป็นผู้ให้สูงเช่นกัน  คน 

เหล่านี้คอืผูใ้ห้ที่ท�ำยอดขายต่อปีได้มากกว่าผูร้บัและผูแ้ลกเปลี่ยนโดยเฉลี่ย

ถงึ 50 เปอร์เซน็ต์  นั่นแสดงให้เหน็ว่าผูใ้ห้ครองทั้งต�ำแหน่งต�่ำสดุและสงูสดุ 

บนบนัไดแห่งความส�ำเรจ็  ถ้าพจิารณาความเชื่อมโยงระหว่างรูปแบบการ

แลกเปลี่ยนผลประโยชน์กบัความส�ำเรจ็ในอาชพีต่าง ๆ  คณุจะพบว่าผู้ให้

มแีนวโน้มสูงที่จะเป็นทั้งผู้ชนะและผู้แพ้

ลองเดาดูสคิรบัว่าเดวดิ ฮอร์นกิ  จะลงเอยแบบไหน

หลงัจากแดนนี เชดเดอร์  เซ็นสญัญากบันกัลงทนุอกีราย  เขากร็ู้สกึไม่

สบายใจขึ้นมา  เขาคดิว่า  “ฉนัเพิ่งบรรลขุ้อตกลงครั้งใหญ่  ฉนัควรจะดใีจ

สิ  แต่ท�ำไมถงึไม่รู้สกึอย่างนั้นเลย  จรงิอยู่ที่นกัลงทนุที่ฉนัเลอืกเป็นคนน่า

สนใจ  เฉลยีวฉลาด  และมพีรสวรรค์ชั้นยอด  แต่ฉนักพ็ลาดโอกาสที่จะได้

ร่วมงานกบัฮอร์นกิ”  เชดเดอร์อยากดงึฮอร์นกิมาร่วมงานด้วย  แต่ปัญหา

อยู่ตรงที่เขากับนักลงทุนหลักจะต้องขายหุ้นของบริษัทมากขึ้น  ส่งผลให้

พวกเขามอี�ำนาจตดัสนิใจในบรษิทัน้อยลง  

เชดเดอร์ตดัสนิใจว่านั่นเป็นเรื่องที่คุ้มค่า  ก่อนปิดการระดมทนุเขา

จงึเชญิฮอร์นกิมาลงทนุในบรษิทั  ฮอร์นกิตอบรบัข้อเสนอและได้ถอืหุน้บาง

ส่วน  ทั้งยงัได้เข้าร่วมการประชมุคณะกรรมการ  เชดเดอร์รู้สกึประทบัใจ 

ที่ฮอร์นิกสามารถผลักดันเขาให้พิจารณาทางเลือกใหม่ ๆ อยู่เสมอ  “ผม

ได้เห็นอีกด้านหนึ่งของฮอร์นิก  ซึ่งก่อนหน้านี้ถูกความสุภาพอ่อนโยนของ

เขาบดบังไว้”  เชดเดอร์บอก  ค�ำแนะน�ำของฮอร์นิกเป็นปัจจัยหนึ่งที่ท�ำ 

ให้บริษัทตั้งใหม่ของเชดเดอร์ประสบความส�ำเร็จ  บริษัทแห่งนี้มีชื่อว่า 

เพย์เนยีร์ม ี ซึ่งมเีป้าหมายเพื่อเปิดโอกาสให้ชาวอเมรกินัที่ไม่มบีญัชธีนาคาร

หรือบัตรเครดิตสามารถซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตได้  โดยน�ำบาร์โค้ดที่ได้

รบัไปช�ำระเงนิตามร้านค้าที่ร่วมรายการ  เช่น  ร้านเซเว่น อเีลฟเว่น  และ
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ร้านขายเสื้อผ้ายี่ห้อเกรย์ฮาวนด์ที่เชดเดอรท์�ำข้อตกลงเป็นพนัธมติรไว้  ใน

ช่วงหนึ่งปีครึ่งนับตั้งแต่เปิดตัวบริษัท  เพย์เนียร์มีก็เติบโตในอัตราสูงกว่า 

30 เปอร์เซ็นต์ต่อเดือน  และในฐานะนักลงทุน  ฮอร์นิกก็ได้รับส่วนแบ่ง 

เลก็ ๆ น้อย ๆ จากการเตบิโตนี้ด้วย  

นอกจากนี้  ฮอร์นิกยังเพิ่มชื่อของเชดเดอร์ลงไปในรายชื่อบุคคล

อ้างอิง  ซึ่งอาจเป็นสิ่งที่มีค่ายิ่งกว่าการได้เป็นผู้ถือหุ้นของบริษัทเสียอีก  

เมื่อผู้ประกอบการรายอื่น ๆ โทรศพัท์มาหาเชดเดอร์เพื่อสอบถามเกี่ยวกบั

ฮอร์นกิ  เขากต็อบว่า  “คณุอาจคดิว่าเขาแค่นสิยัดี  แต่ฮอร์นกิมอีะไรมาก 

กว่านั้นเยอะ  เขายอดเยี่ยมมาก  ท�ำงานตัวเป็นเกลียวและใจกล้าสุด ๆ  

เขาทั้งท้าทายและสนับสนุนผมในเวลาเดียวกัน  แถมยังท�ำอะไรรวดเร็ว

ฉบัไวด้วย  นั่นเป็นคณุสมบตัทิี่ดทีี่สดุเท่าที่คณุจะหาได้จากนกัลงทนุ  เขา

จะโทรหาคุณทันทีที่มีเรื่องส�ำคัญ  ไม่ว่าจะเป็นตอนกลางวันหรือดึกดื่น 

เที่ยงคนืกต็าม”

ผลตอบแทนที่ฮอร์นิกได้รับไม่ใช่แค่การถือหุ้นของเพย์เนียร์มีเพียง

อย่างเดียว  หลังจากได้เห็นการท�ำงานของฮอร์นิกแล้ว  เชดเดอร์ก็เริ่ม

ชื่นชมความมุง่มั่นของเขาในการค�ำนงึถงึผลประโยชนส์งูสดุของผูป้ระกอบ

การ  เขาจงึช่วยให้ฮอร์นกิมโีอกาสเข้าไปร่วมลงทนุกบับรษิทัแห่งอื่น  ครั้ง

หนึ่งเชดเดอร์ได้พูดคุยกับซีอีโอของบริษัทร็อกเก็ต ลอว์เยอร์  และแนะน�ำ

ให้อกีฝ่ายเลอืกฮอร์นกิเป็นนกัลงทนุ  ถงึแม้ซอีโีอรายนั้นจะก�ำลงัพจิารณา

ข้อเสนอของนกัลงทนุอกีรายอยู ่ แต่ฮอร์นกิกเ็ป็นฝ่ายได้ลงทนุกบับรษิทัใน

ท้ายที่สดุ  

แม้ว่าฮอร์นกิจะตระหนกัถงึผลเสยีของการเป็นผู้ให้  แต่เขากย็อมรบั

ว่ามันคือแรงผลักดันที่อยู่เบื้องหลังความส�ำเร็จของเขาในฐานะนักลงทุน  

เขาประเมินว่าเมื่อนักลงทุนส่วนใหญ่ยื่นข้อเสนอให้ผู้ประกอบการ  โอกาส 

ที่ทั้งสองฝ่ายจะได้เซน็สญัญากนัมอียูเ่กอืบ 50 เปอร์เซน็ต์  ฮอร์นกิบอกวา่  

“ถ้าอกีฝ่ายเซน็สญัญากบัคณุสกั 50 ครั้งจาก 100 ครั้ง  กถ็อืว่าคณุท�ำได้

ค่อนข้างดีแล้วล่ะครับ”  อย่างไรก็ตาม  ตลอดระยะเวลา 11 ปีที่ฮอร์นิก
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