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انونی هرگونه کپی برداری از این کتاب به هر شکل ممنوع بوده و پیگرد ق

 دارد

کتاب سرشناسه ��  

بگیر و ببخش  کتاب نام 

Give and Take 
 انگلیسی عنوان

 

گرانت آدام  نویسنده 

 مترجم ابراهیمی رسول

 موضوع موفقیت

 چاپ نوبت الکترونیکی

 صورت به نشر – دیجیتال

 الکترونیک
 نشر مشخصات
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 4 خوب بازده:  اول فصل

 31 پاندا و طاووس:  دوم فصل

 90 یموج اثر:  سوم فصل

 121 سنگ در الماس کردن دایپ:  چهارم فصل

 152 فروتنانه ارتباط قدرت:  پنجم فصل

 205 دادن زهیانگ هنر:  ششم فصل

 259 کوچک یقدم با بزرگ یرییتغ:  هفتم فصل

 299 وچاسکر رییتغ:  هشتم فصل

 360 هاهیسا از خروج:  نهم فصل
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های بیشتر دادن از بازده خوب: خطرها و پاداشفصل اول : 

 گرفتن

ارک م .اصل بده و بستان، همان دیپلماسی است؛ یکی بدهی و ده تا بگیری

 تواین

 داستان دو پدر در زمین فوتبال

تبال در یک بعدازظهر آفتابی شنبه، دو پدر با افتخار کنار یک زمین فو

کردند و طولی ها بازی دختران کوچکشان را تماشا میایستاده بودند. آن

ها مردی قدبلند به نام نکشید که صحبتشان به کار کشیده شد. یکی از آن

های بزرگی را ی کار در شرکتآفرین موفق که تجربهدنی شیدر بود؛ یک کار

ی ها دربارهتوانست ساعتداشت. او که مردی جدی با موهای تیره بود، می

سالگی تأسیس وکار حرف بزندَ. شیدر اولین شرکتش را در اواخر سیکسب

اندازی اهکرده بود و دوست داشت خودش را پیرمرد اینترنت بنامد. او عاشق ر

 .انداختو داشت چهارمین شرکت نوپای خود را راه می شرکت بود

شیدر فوراً از پدر دیگر خوشش آمد. نام او دیوید هورنیک بود و کارش 

قد با موهای تیره، ها بود. هورنیک مردی کوتاهگذاری روی شرکتسرمایه

های آلیس در عینک و ریش بزی بود و علایق گوناگونی داشت. او کتاب



 بگیر و ببخش     
  

 
 
     5 

ی دلخواه خودش کرد و در دانشگاه، رشتهآوری میجمع سرزمین عجایب را

شناسی و یعنی موسیقی کامپیوتری را ساخته بود. او بعداً فوق لیسانس جرم

مدرک حقوق گرفت. بعد از کار سخت در یک شرکت حقوقی، پیشنهاد کار 

گذاری را قبول کرد. او ده سال آینده را به شنیدن در یک شرکت سرمایه

 .ها گذراندگذاری روی آنگیری برای سرمایهآفرینان و تصمیمهای کارایده

ی بازی فوتبال، شیدر رو به هورنیک کرد و گفت: من روی یک بین دو نیمه

های کنم. دوست داری طرحم را بشنوی؟ هورنیک در شرکتپروژه کار می

آل به گذار ایدهاینترنتی تخصص داشت، برای همین از نظر شیدر یک سرمایه

دهند، رسید. این علاقه دوطرفه بود. بیشتر کسانی که ایده میمی نظر

ی موفقیت هستند. اما شیدر یک کارآفرین کار و بدون سابقهکارآفرینان تازه

 یک بود که نه یک بار، بلکه دو بار موفقیت بزرگی کسب کرده بود.درجه

میلیون دلار به آمازون  ۱۷۵به قیمت  ۱۹۹۹اولین شرکت او در سال 

میلیون دلار  ۵۰۰به قیمت  ۲۰۰۷اش هم در سال فروخته شد. شرکت بعدی

ی شیدر، هورنیک خیلی مشتاق به موتورولا فروخته شد. با توجه به سابقه

 .بود بداند کار بعدی او چیست
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 یک پیشنهاد سخاوتمندانه

ی جدیدش چند روز بعد از بازی فوتبال، شیدر به دفتر هورنیک رفت و ایده

حل نوآورانه برای مشکل خرید آنلاین افرادی ی او یک راهرح کرد. ایدهرا مط

ن بود که حساب بانکی یا کارت اعتباری ندارند. هورنیک یکی از اولی

شنید و از همان اول عاشقش شد. در گذارانی بود که این ایده را میسرمایه

کمتر از یک هفته، او شیدر را پیش شرکای خود برد و یک پیشنهاد 

 .گذاری به او دادسرمایه

شت. با با اینکه هورنیک سریع عمل کرده بود، شیدر موقعیت بسیار خوبی دا

دانست که اش، هورنیک میتوجه به شهرت شیدر و کیفیت ایده

شکنند. هورنیک گذاران زیادی برای همکاری با او سر و دست میسرمایه

رآفرین ید که به یک کاگذاری هستندرت تنها سرمایهدهد: شما بهتوضیح می

گذاری کشور رقابت های سرمایهدهد. شما با بهترین شرکتپیشنهاد می

ول کنید و سعی دارید کارآفرین را قانع کنید که پول شما را به جای پمی

 .ها قبول کندآن
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گیری شیدر، یک مهلت بهترین راه برای هورنیک این بود که برای تصمیم

داد، شیدر پیشنهاد عالی با مهلت کوتاه میتعیین کند. اگر هورنیک یک 

 گذاران دیگر صحبت کند، آن ممکن بود قبل از اینکه فرصت کند با سرمایه

گذاران برای بالا بردن شانس خود این کار را را امضا کند. بسیاری از سرمایه

 .کنندمی

است که اما هورنیک به شیدر مهلت نداد. در واقع، او تقریباً از شیدر خو

گذاران دیگر هم در میان بگذارد. هورنیک معتقد بود یشنهادش را با سرمایهپ

هایشان به زمان نیاز دارند. برای همین، به که کارآفرینان برای بررسی گزینه

کرد. او گفت: هر عنوان یک اصل، از دادن پیشنهادهای فوری خودداری می

رنیک با اینکه هوچقدر زمان لازم داری تا تصمیم درستی بگیری، صرف کن. 

یدر را به شامیدوار بود شیدر تصمیم بگیرد با او قرارداد ببندد، اما منافع 

های دیگر را هم بررسی منافع خودش ترجیح داد و به او فضا داد تا گزینه

 .کند

اش به ی بعد را صرف معرفی ایدهشیدر هم همین کار را کرد. او چند هفته

خواست مطمئن شود که مدت، هورنیک می گذاران دیگر کرد. در اینسرمایه

ترین منبع خود را برای ی قوی است. برای همین باارزشهنوز یک گزینه

توانستند کیفیت کار نفره از افرادی که میشیدر فرستاد: یک فهرست چهل
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دانست که گذار تأیید کنند. هورنیک میهورنیک را به عنوان یک سرمایه

ی هایی هستند که همهن به دنبال همان ویژگیگذاراکارآفرینان در سرمایه

 شایستگی و قابل اعتماد بودن. :ما در مشاوران مالی به دنبالش هستیم

گذار عضو بندند، آن سرمایهگذار قرارداد میوقتی کارآفرینان با یک سرمایه

دهد. فهرست های تخصصی میشود و مشاورهها میی آنهیئت مدیره

ی تلاش و زحمتی بود که او در طول بیش دهندهنهای هورنیک، نشامعرف

ها مهارت و دانست که آناز یک دهه برای کارآفرینان کشیده بود. او می

 .شخصیتش را تأیید خواهند کرد

 یک تصمیم غیرمنتظره

خواست تصمیمش چند هفته بعد، تلفن هورنیک زنگ خورد. شیدر بود و می

 .را اعلام کند

 .بندمگذار دیگر قرارداد میمن با یک سرمایهشیدر گفت: متأسفم، اما 

گذار دیگر تقریباً یکسان بود. پس شرایط مالی پیشنهاد هورنیک و سرمایه

داد. بعد از های هورنیک باید به او برتری میی معرفنفرهفهرست چهل

ای العادهصحبت با آن افراد، برای شیدر روشن بود که هورنیک آدم فوق

 .است
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که  حیه سخاوتمندی، کار دست هورنیک داد. شیدر نگران بوداما همین رو

ک هورنیک به جای به چالش کشیدن او، بیشتر تشویقش کند. شاید هورنی

وکار موفق اندازی یک کسبقدر سرسخت نبود که بتواند به شیدر برای راهآن

گذار دیگر به این معروف بود که یک مشاور درخشان کمک کند. سرمایه

دهد. شیدر با خودش برد و به جلو هل میفرینان را زیر سؤال میاست و کارآ

شتر مرا فکر کرد: شاید بهتر باشد کسی را به هیئت مدیره اضافه کنم که بی

دانم در اتاق برخورد است که نمیقدر خوشبه چالش بکشد. هورنیک آن

اد: هیئت مدیره چطور خواهد بود. وقتی با هورنیک تماس گرفت، توضیح د

ها. تصمیم گرفتم به حرف گفت با آنگفت با تو کار کنم، اما عقلم میم میدل

 .عقلم گوش کنم، نه دلم

ن هورنیک به شدت ناراحت شد و شروع کرد به شک کردن به خودش. آیا م

کرد. ل میاحمقم؟ اگر برای قبول پیشنهاد به او فشار آورده بودم، شاید قبو

. چطور ت گذاشتم تا این اتفاق نیفتداما من یک دهه برای ساختن شهرتم وق

 این اتفاق افتاد؟

های خوب همیشه دیوید هورنیک درسش را به روش سختی یاد گرفت: آدم

 .شوندآخر می

 یا شاید نه؟
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 ها در محیط کارسه دسته از آدم

انگیزه،  :های بسیار موفق سه ویژگی مشترک دارندگویند آدممعمولاً می

کوشی، بخواهیم موفق شویم، به ترکیبی از سختاگر ما  توانایی و فرصت.

رم را استعداد و شانس نیاز داریم. داستان شیدر و هورنیک، یک عنصر چها

موفقیت به  :شوددهد که بسیار مهم است اما اغلب نادیده گرفته مینشان می

در محیط کار هر بار که  یگران بستگی دارد.دی برخورد ما با شدت به نحوه

کنیم، یک انتخاب داریم: آیا سعی کنیم تا جایی ی تعامل میبا شخص دیگر

ر توانیم برای خودمان ارزش کسب کنیم، یا بدون نگرانی از اینکه دکه می

 کنیم، به دیگران ارزش اضافه کنیم؟مقابل چه چیزی دریافت می

ام را ایبه عنوان یک روانشناس سازمانی، من بیش از ده سال از زندگی حرفه

های مختلف، از گوگل گرفته تا نیروی ها در سازمانی این انتخابعهبه مطال

ها پیامدهای ام. معلوم شده است که این انتخابهوایی آمریکا، اختصاص داده

اند انگیزی برای موفقیت دارند. دانشمندان علوم اجتماعی کشف کردهشگفت

 دارند.های چشمگیری بستان تفاوتکه مردم در ترجیحات خود برای بده

فی کنم برای روشن شدن این موضوع، اجازه دهید دو نوع آدم را به شما معر

ها ها را گیرندهبستان در محیط کار قرار دارند. من آنکه در دو سر طیف بده

 .ناممها میو بخشنده


