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《股票经纪人的成长》

前言

　　前 言　　一位资深的报社记者把我介绍给约翰&middot;K&middot;温。这个名字对我而言毫无意
义。商界中存在着一种不合理的现象，绝大多数公众并不能从名望家族的名字就得知其首脑
。J&middot;P&middot;摩根公司的J&middot;P&middot;摩根先生就无需多作解释，老摩根先生以自己儿
子的名字来命名公司。然而，库恩&middot;勒布公司的老板既非库恩，也非勒布。记者向我解释，温
先生是布兰森&middot;巴恩斯公司的高级合作伙伴，这家位于波士顿的公司在过去十年中已跻身为顶
尖的证券经纪公司。温先生是一位年轻人，举止得体、态度真诚、性情善良、判断力强，他的综合气
质吸引了我。他就是现代成功的证券经纪人的典范。不同的时代，成功的典范各不相同。真理亘古不
变，唯有观点不停变化，这说明潮流的表现方式变得更新颖、更简易。　　&ldquo;多年来，我一直想
拜会你！&rdquo;他说，&ldquo;我拜读过你的《利文斯通回忆录》以及刊登在杂志上的文章。我一直
想问，你为什么不描  写华尔街的另一面呢？当你论证那些急于求成的人注定会失败时，你只是引起
人们对时时刻刻发生在每个角落的商业行为的注意。然而，伟大的美国公众倾向于从报纸的头条中来
找到观点。这就是为什么在公众的心目中，华尔街不是证券买方和卖方的聚会场所，而是在受贿的政
府官员的庇护下转动着赌盘的赌场。这个道理商人很清楚，你也很清楚，数千名专业人士更清楚。然
而，在不同环境里生活的成千上万的人们对此并不明白。我宁愿你写写当今的证券经纪人。&rdquo;　
　我笑了，他也笑了。但他的笑颇具那种圆滑而又训练有素的外交家的自嘲。他又恰如其分地严肃起
来，继续说：&ldquo;问题在于，在现实中，公众心目中的华尔街仍然是过去的华尔街。它很多年前就
已经过时了。证券交易不同于我们其它任何大型政府机构。现在我们不能容忍几年前很普及的不正当
手段，但似乎没有人相信这点。  轻率、贪婪或粗心的投资者和投机商把蒙受的损失归咎于华尔街。  
到处都是骗子，而每个在三一教堂附近行骗的骗子都是典型的华尔街人。当然，人们对证券经纪人的
普遍认知都是阶段性的。证券经纪人仍然被定格在三、四十年前那种投机取巧者的形象。没有人真实
地描写过他。公众欣狂于我们的铁路、工业的修建及运行的成  果，却不大认可华尔街为我们国家发
展成为世界奇迹所作的贡献。  如果没有证券经纪人，又哪来我们的铁路和工业呢？&rdquo;  &ldquo;
证券交易的经济功能是很好理解的。&rdquo;我平静地说。&ldquo;我认为你没必要在一种不存在的不
公平现象上纠结。盅惑民心的政客并没  有特意地批评你们这个阶层。他攻击所有的'富人'。富人总是
容易成为'穷人'嫉妒的靶子。&rdquo;  &ldquo;是的。但是没有作家描写1924年的证券经纪人。这个年份
总是属于杰伊&middot;古尔德的时代。现在，我已全身心地投入这个行业。  有幸成为这家公司的合作
伙伴，我倍感自豪。它所创下的业绩和它在财务上取得的成功相比，业绩则更让我激动。&rdquo;　　
我连连称赞：&ldquo;我懂，你干的是大事业。&rdquo;  他认同地说：&ldquo;我们干我们的份内事
。&rdquo;  &ldquo;我把我的下一步计划告诉你。我要写本关于一家证券经济公司如何从创建之初发展
至今的书，但创作采用个人形式。你愿给个面子吗？&rdquo;  &ldquo;当然。&rdquo;  &ldquo;我不希望
这本书成稿后是一篇关于证券经纪人的颂词，而是讲述一名证券经纪人如何成长、发展他的事业的故
事。如果你想把  它写成自传，我会写的。我压根不在乎这书是颂扬还是玷污证券经  纪人的名誉。然
而，它必须反映出证券经纪人的内心；对他挣亿万家产的事无须粉饰、无须宣传。为了做到这点，你
讲故事时不必考虑公众的印象。&rdquo;  &ldquo;我会，&rdquo;他简洁地回答。&ldquo;我讨厌谈论我
自己，但我希望你能真实了解经纪人的事业。你要我从刚来纽约的第一天开始谈起吗？&rdquo;  我说
：&ldquo;不，从你出生那天开始谈吧！不要从你的生活经历中挑挑拣拣。想到什么就说什么
。&rdquo;  他说：&ldquo;很好！&rdquo;  那晚在他家里，温向我讲述了他如何成为一名经纪人的故事
。　　爱德温&middot;李佛瑞

Page 2



《股票经纪人的成长》

内容概要

Page 3



《股票经纪人的成长》

作者简介

Page 4



《股票经纪人的成长》

书籍目录

第1章 哈佛校门对面的家 1
第2章 我也上了哈佛 8
第3章 我的第一份工作 14
第4章 跳到瑞德公司 19
第5章 我最初的经纪人生涯 26
第6章 客户接待室的快乐时光 32
第7章 不同寻常的巴恩斯公司 39
第8章 证券经纪人的第六感觉 53
第9章 年轻时会犯许多错误 62
第10章 销售证券前先推销自己 71
第11章 我最珍贵的财富 84
第12章 华尔街并没新鲜事 94
第13章 我的新上司与朋友 101
第14章 我成了公司的合伙人 110
第15章 赢得客户的信任与喜欢 125
第16章 骗子总是物色成功的计划 136
第17章 1907 年大崩溃 145
第18章 新来的哈佛同事 153
第19章 汽车行业的先驱 162
第20章 没有人能战胜华尔街 169

Page 5



《股票经纪人的成长》

章节摘录

　　第1章  哈佛校门对面的家　　如果我要从事经纪人事业， 就必须进行自我推销。这是在这个世界
上任何人都必须要做的事情---用自己所拥有的东西去换取自己所需要的东西。　　我并不打算自杀性
地投入工作， 因为这既不道德， 也没有效率。但我得承认， 我在工作中找到了最大的乐趣。　　一
个人在这个世界上生存的目的就是要尽自己的最大努力；作为一个人， 最大的努力包括赢得他周围人
的善意。　　瓦尔特&middot;巴杰特说过： &ldquo;没有任何身体上的疼痛可以跟改变长期的精神习惯
所带来强烈痛苦相比。冶当你让我详细地谈论自己以及我在创建我们公司中所担任的角色时， 就好比
如此这般的情形。　　我并不是说， 我一直对自己的事情特别保密。我从未想要去夸大我的情感或努
力。我喜欢人们， 因为我健康、正常； 因为他们喜欢我。我的事业一直就是跟人打交道， 我与他们
之间的相互喜欢对我的事业帮助很大。毕竟，我所销售的是服务； 自从我只关注自己的客户以来， 
我对自己或非事业方面就不再感任何兴趣了。我并非不善于表达， 但我的事业是我生活中有意义的一
部分， 它让我形成了固定的视角。我总是向外来观察我的客户， 而不是向内来审视自我。　　当然
， 如果我要从事经纪人事业， 就必须进行自我推销。这是在这个世界上任何人都必须要做的事情---
用自己所拥有的东西去换取自己所需要的东西。这是一个人立刻就能做并做得最多和最好的东西。当
我说， 我的这份证券经纪人的工作是销售服务； 我敢保证， 我的观点非常正确和全面。然而，这并
不能改变我主要是对结果感兴趣的事实， 我对技术性操作感兴趣仅仅是因为它可以让我更快捷、更有
效地获得结果。　　我能玩， 也爱玩； 不仅如此， 我享受娱乐活动。然而， 没有任何娱乐活动能像
工作一样让我愉悦。我并不打算自杀性地投入工作， 因为这既不道德，也没有效率。但我得承认， 
我在工作中找到了最大的乐趣。我的事业就是我最喜爱的娱乐。它是我最珍爱的消遣， 亦是我赖以生
存的粮食。　　一个人在这个世界上生存的目的就是要尽自己的最大努力； 作为一个人，最大的努力
包括赢得他周围人的善意。知道你在银行里有一大笔存款的满足感远比不上知道跟你打交道的人尊敬
并喜欢你的舒适感。到底是什么使我的公司能把业务做大并获取利润呢？ 呵！ 没有别的， 唯有我们
的客户对我们的满意度才能做到这一点。这就是我们建立信誉的东西； 比起仅仅运用我们的实际资本
而言， 信誉让我们能把事业做得更大。上周， 我们的高级合作伙伴巴恩斯先生谈道， 他做生意就像
在打高尔夫球。如果他享受玩乐的话， 他必须要跟趣味相同的人一起玩耍。我们拥有非常好的客户群
体。我们喜欢他们。他们对我们不离不弃。　　我现年45 岁， 在华尔街已度过了25 年。我多多少少
了解这一带几乎所有的金融家和工业高级管理者。我坦诚地说， 所有这些人的主要动机就是挣钱， 
几乎无人例外。他们热衷于达到目标， 获得成就， 而这造就了他们。他们在恰当的时机为提供的服
务开具账单， 需要的费用数额巨大； 在很多情况下都是如此， 尽管并非所有情况都是如此。他们以
利他主义的精神工作， 正如伟大的艺术家一样。　　我名叫约翰&middot;肯特&middot;温。我的父母
双亲都来自新英格兰。温家族的第一代于哈佛大学建校的同一年来到美国。这是我们家族来到美国的
最早时间。我的族谱里没有&rdquo;五月花号冶的乘客。温家族的美国第一代于1636 年在剑桥买了一
个农场， 它正好对着哈佛大学的大门。很久以前这个农场就改变它的功能了。它的一部分变成了一位
沦派教会的墓地， 很多温家族的成员都葬在这里。　　我母亲的家族是肯特家族， 它的美国第一代
是一位牧师， 在马萨诸塞州鳕鱼角的桑德维拉辛勤地工作。他的妻子名叫德博拉， 给他生了两个儿
子，名叫约翰和亨利。温家族的第一代也有一个儿子名叫约翰。在我们家族中，有很多人名叫约翰。
我希望你能牢记在心， 我的祖先们不仅是新英格兰人，而且是一位沦派教徒。他们都教书和当牧师。
为了生活的需要以及一种责任感， 他们工作勤勉， 并过着清廉的生活， 按时地送他们的孩子去读书
， 并上大学。我是温家族中进入念哈佛大学的第七代。　　我的祖父是家族里唯一没有进入哈佛大学
的人。他念的是西点军校。他的父亲是位牧师， 但他与教会的会众关系不和， 他宁愿搬家也不愿屈
服。他搬到了缅因州。他在这里教书； 他的儿子， 也就是我的祖父， 与乡绅的女儿结了婚。乡绅是
一位皮革商和船主。顺便补充一下， 他把这两者巧妙地结合起来， 他既能在陆地的制革厂上扎稳脚
跟， 同时又满足了他驾船进行冒险的喜好。他从自己的生意和所爱好的运动获得双重收益。　　我的
祖父上了西点军校， 并于30 年代末或40 年代初毕业。他被委派到了由工程师组成的特种部队， 并被
分遣到阿拉巴马州的莫比耳。当时那里还没有铁路。我不知道为什么他不从纽约或巴尔的摩乘船去， 
而是从华盛顿步行到莫比耳。每次我到南方去时， 就会想起这位老绅士和他的徒步旅行。他参加了墨
西哥战争， 退役后回到了缅因州。他在这里经营林场， 生意看上去很好， 而且很大。　　这是很久
以前， 那时树木不像今天这么稀有； 但他具有远见， 并热爱森林， 他购买了成千上万英亩的土地， 
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因为这些土地上种植着原始的松树、赤松和铁杉。他所购买的大部分土地的价格是每英亩十美分或十
五美分。他只在一小部分土地上花了一美元每英亩的高价； 但这不足以造成任何影响， 因为他所买
的大部分土地都是低价。他所购买的成千上万平方英里的林场简直就是白送的， 上面有大片的湖泊和
山脉， 领地一直延伸到海岸。他知道土地很便宜， 所以他购买土地并砍伐树木； 或者将土地卖出去
获利， 然后离开此处。　　像大多数的老缅因人一样， 他一心一意地经营林木。他的事业发展到了
宾夕法尼亚州， 而后到了密歇根州， 总是经营林木。他到的最南方是路易斯安那州的海湾地区， 最
西方是加利福尼亚州的太平洋。林木是这些缅因人世代相传的。然而， 我不是试图告诉你林木业的传
奇， 或森林遭到非科学破坏的悲剧， 而是讲述我的家族史的一部分。在这个国家， 林场总是能挣大
钱的。　　我的祖父死于1868 年， 我的父亲继承了他的生意。在1873 年经济恐慌期间， 我父亲待在
缅因的家里。他没有受到特别大的打击， 但用钱非常紧张，没有人知道经济恐慌什么时候结束或以何
种方式结束； 当经济恐慌肆行时，也没有人知道会发生什么事情。一天， 一名男子走进我父亲和他
的兄长的办公室并坐了下来， 父亲的兄长也就是我的亨利伯伯。他们没有认出他来， 但他认识他俩
。并伸出双手， 他径直走向他们。　　&ldquo;啊， 孩子们！冶他说， &ldquo;我非常高兴看到你们两
个气色不错！ 自从我上次见过你们以来， 你们没有多大的改变。&rdquo;　　&ldquo;你自己看上去也
很不错哦！冶我的亨利伯伯对他说。我的父亲说道： &ldquo;确实如此！冶很显然， 陌生人的身体非
常强壮健康。他们确信他曾为我的祖父工作过。本州几乎每一个伐木工人都为我的祖父工作过。他们
不能指望靠叫出这个人的名字来挽救他们的生活。&rdquo;　　&ldquo;我想， 我很喜欢再次看到这个
老地方。&rdquo;陌生人继续说道， &ldquo;我暗下决心， 丹&middot;瑞安决不再踏入波士顿， 他回来
除非是为了看朋友。&rdquo;　　&ldquo;丹， 你现在居住在哪里？冶我的父亲问道。他记得
丹&middot;瑞安， 他多年前为乡绅托运圆木。　　丹答道： &ldquo;我住在密歇根州。&rdquo;他经营
林木。他只知道这点。&ldquo;我的五针松经营得很不错。顺便说一下， 你们并没有好好地利用乡绅
在那里买下的土地，是吧？ &ldquo;　　&ldquo;是的！ &ldquo;　　&ldquo;你们要继续经营吗？
&ldquo;他问道。像缅因人一样， 我的亨利伯伯用提问的方式来回答他。　　&ldquo;你想买这些土地
吗？ &ldquo;他问道。　　&ldquo;我不介意。你准备怎样交易？ &ldquo;丹问道。　　&ldquo;我们要
跟我们的姐妹们商量一下，冶父亲说， &ldquo;你能开个价吗？ &ldquo;　　很好， 丹开了个价。我的
父亲和亨利伯伯回家跟我的姑姑们商量。他们只知道大概的面积， 以及祖父购买土地所付的钱。他们
从未巡查过这块土地，也不知道树木砍伐后值多少钱。然而， 他们知道这是经济恐慌时期， 经济每
况日下。林木的未来可能会不错， 但他们想的是当前的现状， 密歇根州离缅因州的距离那么远， 而
现金毕竟是现金。因此， 家庭会议决定接受丹的开价，这要比祖父买这些土地的价格要多一些。　　
当我的父亲和亨利伯伯返回到办公室， 他们发现丹在那里等他们。他在跟几个曾经碰到过的老前辈说
话来打发时间。　　&ldquo;很好， 孩子们！ 姑娘们怎么说？ &ldquo;他问道。　　&ldquo;我们卖给你
！ &ldquo;他们答道。　　丹&middot;瑞安很快坐下， 他开具波士顿银行的支票， 填写了金额。　
　&ldquo;丹， 你了解这些土地吗？ &ldquo;我的父亲问道。　　&ldquo;跟你差不多！ &ldquo;他答道
。　　&ldquo;你是说你从未去过那里？ &ldquo;　　&ldquo;是的。&rdquo;　　&ldquo;你想先调查一
下这些土地么， 先看看它们？ &ldquo;　　&ldquo;不用了。&rdquo;　　&ldquo;为什么不用了
？&rdquo;　　&ldquo;有这个必要吗？ 我了解乡绅， 为他工作了12 年， 我告诉你： 你父亲在任何时
候想买的任何东西， 都是我在任何时候想买的东西。如果他认为这些土地值得他掏钱买的话， 它们
也值得我掏钱来买。仅此而已。我住在那里，而你没有。所以我买它们是不会惹麻烦的。　　就这样
， 他买了这些土地， 回到了密歇根州。大约在1892 年或1893 年，我想是在世界博览会期间， 我和我
的父亲在芝加哥。当时我还是个小男孩，但是我记得与瑞恩的会面。我们在酒店的大厅碰到了他。我
的父亲把我介绍给了这位老朋友， 他说我看上去很像乡绅， 他过去的老板。　　&hellip;&hellip;
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《股票经纪人的成长》

精彩短评

1、经纪人温先生的股票经纪人之路。在我看来温先生的经历（哈佛和家族是重中之重）与品质使他
成为了一位成功的股票经纪人。书籍本身的陈述过于乏味，当然翻译也难辞其咎。
2、刚买，正在读
3、要不是《股票作手回忆录》，恐怕不会有兴趣看这本书。自述者满热情的，但没少自吹自擂，后
面的几个ipo的故事到还有趣，尤其是太妃糖和麦克利尼。
4、很快 还回来的 很好的书
5、这书可读性还挺强的，不过是找人捉刀的自传。写的还是很有意思的，看得出是一个热爱自己工
作的人。我喜欢书中对股票经纪人的态度，不是做投机和行骗的，而只是做份内的事，让客户赚钱，
业务才能成长。如果我能够遇到这样的股票经纪人，我也愿意把我的钱交给他管理。
6、一本可以与《股票作手回忆录》相媲美的好书，虽然一些观点在A股市场不实用，但撰写的好、译
文也很有水平，阅读感很强。
7、看了一半，浪费时间！
8、作者展现了一种不同的生活方式。对我而言，这无疑是有意义的
9、又是一位证券名宿
10、该书对于我们学习投资其实没有多大作用的！
11、做事是要诚实，精明，而且勤劳。
12、内容本身不错，有值得借鉴之处，不过翻译实在太低劣，怀疑是用机器翻译的。
13、讲的是上个世纪二十年代二流券商的二流合伙人对股市的三流理解。
14、股票作手回忆录、华尔街1901作者写的非常的精彩，这本书则是滥竽充数之作。不值得购买。
15、这本书写的不够好啊！
16、还没有看，但是看着不错
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