
دكتر مهدى فخارزاده در دوم ارديبهشـت سـال 1301 
شمسـى بـه دنيـا آمـد و پـس از طـى تحصيـلات ابتدايـى 
و دبيرسـتان بـه داشـگاه تهـران راه يافـت. وى در سـال 
1325 در رشـته حقـوق، فارغ التحصيـل شـد. فخـارزاده 
در هميـن سـال عـازم ايـالات متحـده آمريـكا شـد و در 
آنجـا در رشـته اقتصـاد بـه ادامـه تحصيـل پرداخـت. وى 
پـس از اتمـام تحصيلات دانشـگاهى خود از سـال 1334 
به عنـوان واسـطه فـروش بيمـه، فعاليـت خـود را در ايـن 
صنعـت آغاز نمود و تا سـال 1339 فعاليتـش را ادامه داد. 
پـس از آن بـه  مـدت 10 سـال نماينـده فـروش بـود و از 

آن پـس بـه  عنـوان مدير ارشـد فـروش در شـركت مت 
لايـف1 برگزيده شـد.

 Metlife بـه  معـروف  متروپليـن2  بيمـه  شـركت 
بيـش  و  آمريكاسـت  عمـر  بيمـه  شـركت  بزرگ تريـن 
در  اگرچـه  دارد.  عمـر  بيمه شـده  نفـر  از 50,000,000 
آمريـكا بيـش از 2000 شـركت بيمـه وجـود دارد ولـى 
قديمى تريـن  از  يكـى  و  معروف تريـن  خوشـنام ترين، 
آنهـا شـركت بيمـه Metlife اسـت. ايـن شـركت بيمـه 
در زمينـه بيمه هـاى امـوال هـم فعـال اسـت، امـا مـردم 
آمريـكاى شـمالى از بيمه هـاى عمـر اين شـركت بيشـتر 
اسـتقبال كرده انـد. از طرف ديگر شـركت بيمه مشـهور 
 اىِ آى  جـى3 بزرگ ترين شـركت بيمه در جهان اسـت 
كـه در بيـش از 300 نقطـه جهـان شـعبه دارد. در بحـران 
اقتصـادى سـال هاى اخيـر آمريكا شـركت بيمـه AIG نيز 
به شـدت دچار مشـكل شـد تـا جايى كـه دولـت آمريكا 
77 ميليـارد دلار بـه آن شـركت كمك كرد كـه بعداً آن 
را تصفيـه نمودنـد. شـركت Metlife در سـال هاى اخيـر 
اقـدام بـه خريـد بخـش عمـر شـركت AIG بـا حفـظ نام 
برنـد آن نمـود و اينـك شـركت Metlife بزرگ تريـن 

1. Met-Life 
2. Metro Plane  
3. American International Group (AIG) 

بزرگ ترين فروشنده ايرانى 
بيمه عمر در دنيا

- حامد سلطانى 
- امير بهرامى  

- كارشناس ارشد اقتصاد، كارشناس اداره كتابخانه، اسناد علمى و نشريات پژوهشكده بيمه تهيه كنندگان:  
- كارشناس ارشد مديريت بازرگانى، كارشناس گروه پژوهشى عمومى بيمه پژوهشكده بيمه 

گروه پژوهشى عمومى بيمه پژوهشكده بيمه   

اداره كتابخانه، اسناد علمى و نشريات پژوهشكده بيمه 
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شركت بيمه متروپلين معروف 
به Metlife بزرگ ترين 

شركت بيمه عمر آمريكاست 
و بيش از 50,000,000 نفر 

بيمه شده عمر دارد. 



خريـد  البتـه  اسـت،  جهـان  در  عمـر  بيمه هـاى  بيمه گـر 
شـركت هاى بيمـه معتبـر، بـا حفـظ نـام برنـد آنهـا جـزو 
سـنت ها و روش هـاى شـركت بيمـه Metlife اسـت، كما 
اينكـه بـا هميـن شـيوه شـركت بيمـه نيـو انگلنـد1 را هـم 

اسـت. خريده 
بيمـه  شـركت  بـا  فخـارزاده  مهـدى  دكتـر  رابطـه 
متروپليـن Metlife ، در طـى 57 سـال گذشـته (از سـال 
1955)، براسـاس وفـادارى و احترام متقابـل بوده و مبتنى 
بـر ايـن واقعيـت اسـت كـه هـر نماينـده بيمـه اى و به ويژه 
يـك فروشـنده بيمـه عمـر بايد قبـل از آغاز بـه كارش به 

3 اصـل اساسـى معتقـد باشـد:
- به خود ايمان داشته باشد؛ 

- به شركت خود معتقد باشد؛ 
- بـه محصـول بيمـه اى كه مى فروشـد اطمينان داشـته 

باشد.  

1. New England 

نوجوانـى  شـروع  بـدو  از  پيوسـته  فخـارزاده   دكتـر 
و كار به خـود ايمـان داشـته و ايـن اعتمـاد بـه نفـس در 
طـى سـال هاى گذشـته تكويـن يافته اسـت، او پيوسـته از 
كاركـردن بـا شـركت بيمـه Metlife بـه خـود مى بالـد و 
بـا اعتمـاد و اعتقـادى شـگفت آور از ايـن شـركت دفـاع 
طرح هـاى  كـه  دارد  راسـخ  بـاور  او  همچنيـن  مى كنـد، 
بيمـه عمـر آن شـركت نـه تنهـا بهتريـن محصولـى اسـت 
كـه مى فروشـد بلكـه اصـولاً او از بيمه گـذار حق بيمـه اى 
جيـب  يـك  از  را  حق بيمـه  بيمه گـذار  بلكـه  نمى گيـرد. 
خـود بـه جيـب ديگـر مى گـذارد. بـا ايـن تفـاوت كـه 
(اندوختـه  او  دوم  جيـب  بـر   Metlife بيمـه  شـركت 
بيمه نامـه عمـر) بـه خوبى نظـارت مى كند و ايـن اندوخته 
را بزرگ تـر و بزرگ تـر مى كنـد و در زمـان حيـات و 

ممـات بيمه شـده بـراى او از هـر جهـت مفيـد اسـت. 
عمـر  بيمـه  نمايندگـى  كـه  دارد  اعتقـاد  همچنيـن 
دنياسـت،  شـغل  مؤثرتريـن  و  مفيدتريـن  شـريف ترين، 
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چـون مشـاور بيمـه در نهايـت در زمـان زندگـى و فـوت 
بيمه شـده بـراى او و خانـواده اش مفيد خواهد بـود و آنها 

را بـه خوبـى حمايـت مى كنـد.
بيـان،  در  عمـر  بيمـه  محصـول  بـه  او  ايمـان  ايـن   
حـركات و ارائـه و معرفـى طرح هـاى بيمـه عمر بـا آنكه 
هـزاران بـار آن را بـراى مشـتريان خـود تعريـف كـرده 
بـا  وقتـى  اينكـه  جالب تـر  اسـت.  مشـهود  كامـلاً  اسـت 
بيمه گـذار جديـدى كـه تـازه آشـنا شـده قـرار ملاقـات 
معرفـى  را  عمـر  بيمـه  طـرح  مى خواهـد  و  مى گـذارد 
كنـد، بعـد از هـزاران هـزار بـار تشـريح بيمه هـاى عمـر، 
تكـرار  را  تعريف هـا  همـان  علاقـه  و  تازگـى  كمـال  بـا 
مى كنـد به طورى كـه شـنونده احسـاس مى كنـد، او اولين 
بـار اسـت آنهـا را بيـان مى كنـد. ايـن وفـادارى دكتـر 
فخارزاده به شـركت بيمـه Metlife و محصول آن در 57 
سـال گذشـته قابـل تعمـق و آموزنده اسـت. بى شـك در 
همـه ايـن سـال ها شـركت هاى بى شـمار بيمـه در آمريكا 
سـعى داشـته اند او را به سـمت خـود جذب نماينـد؛ زيرا 

كـه نفـس كاركـردن او بـراى هر شـركت بيمـه اى باعث 
افتخـار و تبليغ آن شـركت بيمه و جـذب نمايندگان بيمه 
عمـر ديگـر، مشـتريان جديد و پيونـد افتخـارات او براى 
آن شـركت بيمـه مى شـود، امـا او وفادارانـه همـكارى بـا 
شـركت بيمه Metlife را ادامه داده اسـت و اين وفادارى 
بـه  بلكـه  اسـت  نيفتـاده  اتفـاق  شـبه  يـك  بى ترديـد  او 
سـرويس هاى  و  خدمـات  سـطح  بيمه هـا،  نـوع  اعتبـار، 
بيمـه Metlife بـه بيمه گـذاران و نيـز بـه احترام، پشـتيبانى 
 Metlife و حمايت هايـى بسـتگى دارد كـه شـركت بيمـه
از او كـرده و مى كنـد؛ حداقـل حمايـت ايـن شـركت از 
كـه  او  دفتـر  هزينه هـاى  پرداخـت  در  فخـارزاده  دكتـر 
بالـغ بـر 200000 دلار در سـال اسـت، نمايـان مى شـود. 
عـلاوه بـر ايـن شـركت بيمـه Metlife پيوسـته از نظـرات 
اصلاحـى، تجربه هـا، آموزه هـا، دانـش فنـى، مقـالات و 
سـخنرانى او اسـتقبال و استفاده كرده اسـت. روابط دكتر 
 Metlife بيمـه  شـركت  كاركنـان  بـا  فخـارزاده  مهـدى 
بسـيار احترام آميـز و تـوأم بـا تشـكر دائمـى و بذله گويى 
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روابـط دكتـر مهدى فخـارزاده با 
 Metlife كاركنان شـركت بيمـه
بـا  تـوأم  و  احترام آميـز  بسـيار 
تشـكر دائمى و بذله گويى اسـت.



اسـت، به طورى كـه هـر يـك از كاركنـان ايـن شـركت 
بيمـه حتـى در پايين تريـن پسـت سـازمانى هـم از ديـدن 
او خوشـحال شـده و به شـعف مى آيند، چون او پيوسـته 
سـعى داشـته اسـت با برخورد مناسـب، آنان را خوشحال 
كنـد. او معتقـد اسـت كـه شـركت بيمـه بـدون سـازمان 
فـروش  حرفـه اى هرگز موفـق نخواهد شـد و درعين حال 
ايمـان دارد كـه هـر نماينده بيمـه عمر حرفـه اى نيز بدون 
سـرويس، خدمـات و زحمـات كاركنان شـركت بيمه به 
موفقيـت دسـت نمى يابـد و اعتقـاد عميـق دارد كـه ايـن 

رابطـه احترام آميـز بايـد دو طرفـه باشـد. 
انجمـن  معـروف بـه ميزگـرد ميليـون دلارى1 در سـال 
1927 ميـلادى تأسـيس گرديـده و متشـكل از نزديك به 
36000 نفـر از حرفه اى تريـن فروشـندگان بيمه عمر بوده 
و از خدمـات مالـى بيـش از 430 كمپانـى در 78 كشـور 
دنيـا برخـوردار اسـت. اعضـاى MDRT همگـى داراى 
دانـش و معلومات اسـتثنايى بوده و پايبنـد اصول اخلاقى 

و خدمات دهـى به مشـتريان هسـتند. 
فروشـندگان  برتريـن  بين المللـى،  سـطوح  در  آنهـا 
اسـتاندارد در زمينـه تجـارت بيمه هـاى عمـر و خدمـات 
1. Million Dollar Roand Table (MDRT)

مالى هسـتند. منشـور MDRT داراى 7 بند بسـيار با ارزش 
اسـت كـه اعضـا بايـد بـه آن معتقـد بـوده و به آنهـا عمل 

كننـد. دو اصـل اول و دوم بسـيار بـا اهميت تـر اسـت: 
- همـواره سـود و منفعـت مشـتريان خـود را بالاتـر از 

سـود و منفعـت شـخصى خـود قـرار دهيد.
- حفـظ و برقرارى بالاترين اسـتانداردهاى شايسـتگى 
حرفـه اى و ارائـه برتريـن مشـاوره هاى ممكن به مشـتريان 
از طريـق حفظ و بهبـود شايسـتگى ها، مهارت ها و دانش.

اهـداف  عينـى  و  حقيقـى  الگـوى  فخـارزاده  دكتـر 
منشـور اخلاقـىMDRT  اسـت و بى دليـل نيسـت كـه بـه 
عنـوان يـك اسـتاد واقعـى در عالى تريـن سـطوح بـا ايـن 

دارد. همـكارى  انجمـن 
 دكتـر مهـدى فخـارزاده در چنديـن نهـاد و مؤسسـه 
بيمـه اى مختلف سـمت هاى اجرايى داشـته و افتخارات و 
عناوين بسـيارى را از آن خود سـاخته اسـت. وى هرساله 
قريـب بـه 40 سـخنرانى در نقاط مختلف جهـان در مورد 
وى  مى كنـد.  ارائـه  عمـر  بيمه هـاى  فـروش  شـيوه هاى 
همچنيـن جـزو 10 فروشـنده برتـر دنيـا در زمينـه فـروش 
بيمه هـاى عمـر اسـت و در اين زمينـه، تأليفاتى نيـز دارد.
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بيمـه تمـام عمـر، مشـهورترين بيمه عمـر در آمريكا و 
بيشـترين بيمـه عمـرى اسـت كـه دكتـر مهدى فخـارزاده 
مى فروشـد. افـراد نـوزاد تا 85 سـالگى به شـرط سـلامت 
آن را مى خرنـد و پوشـش آن تـا آخريـن دقايـق عمـر 
بيمه شـده وجـود دارد. در سـنين بـالا شـركت بيمـه ايـن 
بيمه نامـه را بـه هر كسـى نمى فروشـد مگر آنكه براسـاس 
چكاپ هـاى مـورد تأييـد، در سـطح اول سـلامت باشـد 
بـراى  قانع كننـده  دلايـل  بايـد  بيمه شـده  اينكـه  دوم 
خريـد آن ارائـه كنـد.  از جملـه اينكـه چـون ماليـات و 
دريافـت  قـدرت  و  دقـت  بـا  ارث  بـر  ماليـات  به ويـژه 
مى شـود، افـراد ثروتمنـد بعـد از فـوت خـود گاه ارزش 
50 درصـد امـوال خـود را به عنـوان ماليـات مى پردازند؛ 
خانـواده  اقتصـادى  اسـتاندارد  حفـظ  بـراى  بنابرايـن 
اقـدام بـه خريـد بيمه نامـه مى كننـد. البتـه شـركت بيمـه 
بـه ميـزان درآمـد بيمه شـده و موقعيـت اقتصاديـش نيـز 
توجـه خاصـى مى كنـد. الحاقيـه تكميلـى حادثـه تـا سـن 
70 سـالگى وجـود داشـته و بيمـه بيمارى هـاى خـاص و 
ازكارافتادگـى تـا سـن 65 سـالگى ادامـه دارد. پرداخـت 
دارد  وجـود  نيـز  ازكارافتادگـى  بـروز  از  بعـد  غرامـت 
مثـلاً بعـد از 60 روز يـا 90 روز از شـروع ازكارافتادگـى 
عـلاوه بـر قطـع دريافـت حق بيمـه ماهانـه، 2000 دلار بـه 
بيمه شـده پرداخـت مى گـردد. ايـن بيمـه داراى اندوختـه 
مناسـبى اسـت كـه در طـول زمـان افزايـش چشـمگيرى 
دارد و حق بيمـه آن بـه صـورت سـالانه و در تمـام عمر و 
بيشـتر بـه صـورت پرداخـت حق بيمه براى مـدت خاصى 
مثـلاً 15 سـال اسـت و از آن بـه بعـد، پرداخـت حق بيمـه 
متوقـف شـده و مزايـاى بيمه نامـه به صورت مجانـى ادامه 
سـالانه  سـاله،   52 شـخص  يـك  به عنوان مثـال  مى يابـد. 
18700 دلار بـه عنـوان حق بيمـه و بـراى فقـط 15 سـال 
مى دهـد و بعـد از 15 سـال 337631 دلار اندوخته دارد و 
اگـر آن را بگيـرد ضـرر مى كند چون سـال بعد 353262 
دلار مى گيـرد و سـال بعـد از آن 368211 دلار گرفتـه 

و 25 سـال بعـد از قطـع حق بيمـه (15 سـال اوليـه) مبلـغ 
بازنشسـتگى  دوران  بـراى  كـه  مى گيـرد  دلار   509993
بيمه شـده بسـيار مفيـد اسـت و چنيـن مزايـا و اندوخته اى 

در بيمـه عمـر و سـرمايه گذارى وجـود نـدارد.
y 12 قانــون طلايــى فــروش بيمــه، از زبان 
بزرگ ترين فروشنده ايرانى بيمه عمر در دنيا

فـردى  موفقيـت  قوانيـن  و  اصـول  فخـارزاده،  دكتـر 
در  و  همايش هـا  مصاحبه هـا،  صحبت هـا،  در  را  خـود 
بـا  اسـت،  نوشـته  تابه حـال  كـه  گوناگونـى  كتاب هـاى 
زبانـى بسـيار سـاده و بـه دور از هرگونـه پيچيدگـى بيـان 
مـى دارد. اينهـا همـان قوانينـى هسـتند كه موجـب تبديل 
وى بـه فروشـنده شـماره يـك جهـان در زمينـه بيمه هاى 

گرديده انـد:  عمـر 
و  طراحـى  را  برنامـه اى   :1 شـماره  قانـون   -
محـدوده   در  آن،  بـه  واسـطه   كـه  نماييـد  پياده سـازى 
شـويد. سرشـناس  و  معـروف  بازاريابى تـان،  جغرافيايـى 
به طـور  و  تدريجـى  خيلـى   :2 شـماره  - قانـون 
نامحسـوس، دربـاره شـرايط مالـى، نيازهـا و مشـكلات 

كنيـد. تحقيـق  احتمالى تـان،  مشـتريان 
- قانـون شـماره 3: مطمئـن شـويد كه خواسـته ها 
و اهـداف مشـتريان احتمالى خود را به درسـتى شناسـايى 

نموده ايـد.
- قانـون شـماره 4: افـكار مشـتريان احتمالى خود 
را از طريـق انتشـار خبرنامه هـا و اعلاميه هـاى چاپـى يـا 

اينترنتـى، تحـت تأثيـر قـرار دهيد.
- قانـون شـماره 5: بـه مشـتريان احتمالـى خـود 
راه  در  را  زمـان  پيچيدگـى  و  اهميـت  تـا  كنيـد  كمـك 

كننـد. درك  موفقيت هاى شـان  بـه  رسـيدن 
- قانـون شـماه 6: به عنوان يـك تسـهيل كننده، به 
مشـتريان احتمالـى خـود كمـك كنيـد تـا دلايـل و منافع 

عمل گرايـى و دسـت بـه كار شـدن را بهتـر درك كنند.
- قانون شـماره 7: بيش از آنچه براى فروش كردن، 
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بيمه تمام عمر، مشهورترين 
بيمه عمر در آمريكا و 

بيشترين بيمه عمرى است 
كه دكتر مهدى فخارزاده 

مى فروشد.



حـرف مى زنيـد، وقت خـود را صرف گـوش دادن با دقت 
به صحبت ها و پاسـخ هاى مشـترى كنيد.

مؤدبانـه،  و  مسـتمر  به طـور   :8 شـماره  قانـون   -
حفـظ  راسـتاى  در  را  هـدف دار  و  صحيـح  سـؤالاتى 
تمركـز مشـترى احتمالى بـر روند فروش، از وى بپرسـيد 

كنيـد. گـوش  او  پاسـخ هاى  بـه  بادقـت  و 
و  مشـاور  يـك  را  خـود   :9 شـماره  قانـون   -
راهنمـاى امـور بيمـه و سـرمايه گذارى بدانيـد و نـه فقـط 
يـك فروشـنده  بيمـه. همچنيـن خـود را به هميـن طريـق 
بـه مشـترى معرفـى كنيـد (مـن يـك مشـاور امـور بيمه و 
سـرمايه گذارى هسـتم و نـه يك فروشـنده بيمـه كه فقط 

بـه حفـظ منافـع خـود فكـر مى كنـد).
- قانـون شـماره 10: اگـر در جلسـه  فروش شـما، 
بيـش از يـك تصميم گيرنده وجـود دارد، با هـر كدام از 

آنهـا، يـك رابطه شـخصى و دوسـتانه ايجـاد كنيد.
- قانـون شـماره 11: بيمه نامـه خـود را به گونه اى 
انتخـاب و ارائـه نماييـد كـه بيشـترين تأثيـر را بـر حـل 

مشـكلات خريـدار داشـته باشـد.
- قانـون شـماره 12: روابط خـود را به گونـه اى با 
مشـتريان تان برقـرار كنيـد كـه آنهـا را تشـويق و ترغيـب 
اهميـت  خـود،  مالـى  آينـده   و  برنامه هـا  بـه  كـه  كنيـد 

بيشـترى بدهنـد.
 دكتـر فخـارزاده بـه  منظـور احـداث يـك مجموعـه 
جلسـه  دو  طـى  كـه  بـود  آمـده  ايـران  بـه  آموزشـى 
تهـران-  در  ديگـرى  و  مشـهد  در  يكـى  سـخنرانى- 
شـيوه هاى موفقيـت خـود را بيـان كردنـد كـه در اينجـا 
قـرار مى دهيـم. در اختيـار شـما  را  ايشـان  صحبت هـاى 
z فروشنده بيمه عمر به خريدار لطف مى كند!

دكتـر مهـدى فخـارزاده در ايـن گردهمايـى گفـت: 
«فـروش بيمـه  عمـر يكـى از بهتريـن و زيباتريـن كارهاى 
دنياسـت. شـما نمى توانيـد كسـى را پيـدا كنيد كـه بتواند 
ثابـت كنـد بهتـر از كارى كه من و شـما انجـام مى دهيم، 

كارى در دنيـا وجـود دارد. بـه جـرأت مى گويـم بيمـه  
عمـر يكـى از بهتريـن دسـتاوردهاى بشـرى اسـت! اگـر 
بيمه گـذار تنهـا پـس از پرداخـت يك قسـط فـوت كند، 
كل سـرمايه بيمه  نامـه، تمـام و كمـال پرداخـت خواهـد 
شـد. حال چـه كارى را سـراغ داريد كه بـا پرداخت تنها 
يـك مبلـغ جزئـى، چنيـن سـرمايه  هنگفتـى را در اختيـار 

بازمانـدگان شـما قـرار دهد؟
هسـتند.  برجسـته اى  افـراد  بيمـه  عمـر،  فروشـندگان 
اگـر مـردم بداننـد شـما چـه مزايايـى را بـه آنهـا عرضـه 
بـه  شـما  درواقـع  نمى كننـد!  رهايتـان  هرگـز  مى كنيـد 
خريـداران لطـف بزرگى مى كنيـد؛ خريـداران بيمه  عمر 
به صـورت  بلكـه  نمى شـوند،  متقبـل  را  هزينـه اى  نه تنهـا 
اجبـارى بـه ذخيـره پـول خـود مى پردازنـد و درعين حال 
مبلغـى هـم بـه ذخيـره آنهـا اضافـه مى شـود. مثـلاً من در 
كـه  ميليـون دلار،  يـك  سـرمايه   بـا  بيمه نامـه  عمـر  يـك 
حق بيمـه اى معادل 20 هـزاردلار دارد، فقط 10 هزاردلار 
كارمـزد مى گيـرم، ولـى بيمه گـذار در ازاى پـول اندكى 
كـه مى پـردازد، از پشـتوانه يك ميليـون دلارى برخوردار 
مى شـود. حـال خـود قضـاوت كنيـد كـه بيمه گـذار بـه 
فروشـنده بيمـه  عمـر لطـف كـرده يـا نماينـده  فـروش بـه 

بيمه گـذار؟
از قديـم گفته انـد: «حرفـى كـه از دل برآيـد، لاجـرم 
شـما  كـه  شـود  متوجـه  مشـترى  وقتـى  نشـيند»،  دل  بـر 
صادقانـه بـا او صحبـت مى كنيـد و دلسـوز او هسـتيد از 
شـما قدردانـى مى كنـد. پـس اوليـن كار در فـروش بيمه 
 عمـر ايـن اسـت كه مشـترى به لطفـى كه شـما در حق او 
مى كنيـد، پـى ببـرد. حـدود 7 يـا 8 سـال پيـش، بـه يـك 
ميليـون  يـك  سـرمايه  بـا  بيمـه  عمـرى  آمريكايـى  زوج 
 دلار فروختـم. ايـن خانـم و آقـا فرزنـد 12 سـاله اى هـم 
داشـتند كـه هرچه اصـرار مى كـردم براى او هـم بيمه  نامه 
 عمـر بخرنـد، راضـى نمى شـدند. در آخـر بـه پـدر ايـن 
پسـربچه گفتـم اگـر پـدرت بـراى تو يـك بيمه نامـه  عمر 
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را  خـود  روابـط  شـماره 12:  قانـون 
برقـرار  مشـتريانتان  بـا  به گونـه اى 
كنيـد كـه آنهـا را تشـويق و ترغيب 
كنيـد كـه بـه برنامه ها و آينـده  مالى 

خـود، اهميـت بيشـترى بدهنـد.



بـا سـرمايه يك ميليـون دلار خريده بـود و الآن از مزاياى 
گفـت  داشـتى؟  احساسـى  چـه  مى شـدى  بهره منـد  آن 
«خيلـى خوشـحال مى شـدم»؛ گفتـم «پـس كارى كن كه 
وقتى پسـرت به سـن تو مى رسـد، چنين احساسـى داشـته 
باشـد». بالاخـره آنهـا رضايـت دادنـد و بيمه  نامـه  عمـر را 

بـراى فرزنـد خـود نيـز خريدند.
متأسـفانه چند سـال بعد ايـن كودك فوت كـرد. پدر 
و مـادر كـودك تنهـا 36 هـزاردلار بابـت ايـن بيمه نامـه 
پرداخـت كـرده بودنـد درحالى كـه سـرمايه بيمـه  عمـر 
پسرشـان يـك ميليـون و پنجاه هـزاردلار بـود. والدين او 
تصميـم گرفتنـد بـا ايـن پـول يـك بنيـاد خيريـه تأسـيس 
كنند و نام پسـر خود را بر آن بگذارند. هرسـال اين بنياد 
گسـترش مى يابـد و هـزاران نفـر از آن منتفـع مى شـوند. 
مـن مطمئنـم اگر ايـن بيمه نامـه را نمى فروختم، ايـن بنياد 

خيريـه نيـز شـكل نمى گرفت.
بيمـه،  شـنيده ايد،  شـما  اغلـب  شـايد  كـه  همان طـور 
فروختنـى اسـت نـه خريدنـى؛ امـا بايـد يـك نكتـه را نيز 
اضافـه كنـم و آن اينكه هميشـه به مشـتريان خـود يادآور 
شـويد كـه آنهـا نبايـد بـراى خريـد بيمه  نامـه  عمـر پولـى 
جيـب  يـك  از  را  پـول  در واقـع  آنهـا  بلكـه  بپردازنـد؛ 
خـود برمى دارنـد و در جيـب ديگـر مى گذارنـد! يعنـى 
بـه اجبـار، ذخيـره مى كننـد و پـس از مدتـى كل سـرمايه 
جمع شـده را دريافـت خواهنـد كـرد. پـس بيمه  نامـه  عمر 

بـراى خريـدار هيچ گونـه هزينـه اى در بـر نـدارد!
نكتـه  ديگـرى كـه بايـد بـه آن توجـه كنيد اين اسـت 
مشـترى  در  را  بيمه نامـه  خريـد  بـه  نيـاز  بايـد  شـما  كـه 
به  وجودآوريـد. اگـر كسـى ازدواج كـرده و فرزنـد يـا 
شـخص ديگرى را تحت تكفل داشـته باشـد، برانگيختن 
او نيازهايـى  ايـن نيـاز در او خيلـى سـاده اسـت. مسـلماً 
دارد كـه بايـد بـرآورده شـوند يـا نگرانى هايـى دارد كـه 
بيمـه  عمـر پيشـنهادى شـما آنهـا را برطرف مى سـازد. اما 
درمـورد كسـى كـه ازدواج نكـرده و بـه  لحـاظ جسـمى 

هـم مشـكلى نـدارد، برانگيختـن نيـاز، كمـى مشـكل تر 
حتمـاً  بيمه عمـر  فـروش  در  را  چيـز  سـه  بايـد  اسـت. 
درنظرگرفـت: شـغل، وضعيت سـلامتى و سـن. مثـلاً  در 
مـورد اين شـخص بايـد يادآور شـد كه بالاخـره ازدواج 
خواهـد كـرد، صاحـب فرزنـد مى شـود و بـه پشـتوانه اى 
مطمئـن بـراى آينـده خـود نيـاز خواهد داشـت. وضعيت 
و  بـود  نخواهـد  يكنواخـت  هميشـه  هـم  افـراد  سـلامتى 
ممكـن اسـت در آينـده دچار مشـكلات جسـمى بشـود. 
همچنيـن بايـد يادآور شـد اگر امسـال خـود را بيمه كند، 
نسـبت بـه (مثـلاً) سـه سـال ديگـر، حـق  بيمـه  كمتـرى 
خواهـد پرداخـت. در يـك كلام بايـد در او، ضـرورت 
داشـتن بيمه نامـه را ايجـاد نمـود و به خاطـر داشـته باشـيد 

كـه همـواره بايـد صادقانـه صحبـت كنيـد».
كلام آخـر اينكـه بـه يـاد داشـته باشـيد نبايد بـه وضع 
موجـود قانـع بـود بلكـه بايـد تـلاش كـرد و يـك گام 

جلوتـر رفـت. 
منابع 

منابع جهت اســتفاده علاقه مندان در دفتر نشريه تازه هاى 
جهان بيمه موجود است. 
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وقتى مشترى متوجه شود 
كه شما صادقانه با او صحبت 

مى كنيد و دلسوز او هستيد از 
شما قدردانى مى كند.


