
  

كنند بلكه از روي بخت و اقبال ها كسب و كارشان را انتخاب نمياكثر آدم

رسد شوند، يعني يا يك شغل خانوادگي به آنها ارث ميوارد يك شغل مي

همه  اند.يا اينكه به اولين جايي كه استخدامشان كرده است چسبيده

طور جامع كساني كه مشغول شغل بازاريابي بيمه عمر هستند نياز دارند به

هاي اين شغل را بدانند تا بتوانند جلوي افراد ديگر از اين شغل ويژگي

 خوب تعريف كنند و حتي در مواقع ضروري از اين شغل دفاع كنند.

ا در بازاريابي بيمه عمر شما رئيس خود هستيد يعني سطح درآمدتان ر

هاي كاري، بلكه بر اساس نتايج كنيد. البته نه با ساعتخودتان تعيين مي

عملكردتان. شما اينجا كارمند نيستيد، بلكه صاحب تجارت خودتان و 

شايد شنيده باشيد كه پول، پول  طبيعتاً مسئول پيامد اعمالتان هستيد.

شود آورد اما حقيقت خلاف اين گزاره است، آنچه موجب ثروتمندي ميمي

 پول نيست، بلكه مهارت كسب و كار و ذهنيت ثروت است.

قرار نيست اين تجارت را به تنهايي بسازيد. خلق عظمت و موفقيت در اين 

اي و باتجربه در اين تجارت از يك تيم حرفه حرفه نتيجه كار تيمي است.

هاي لازم براي كند تا نگرش، باور و مهارتشما صبورانه حمايت مي

بازاريابان موفق از اهرم ارتباطات مشتريانشان  كسب كنيد.موفقيت را 

كنند. اهرم ارتباطات سبب گسترش نامحدود حلقه استفاده مي

اش شود و اين موضوع، يعني معرفي بيشتر كه نتيجهتأثيرگذاري شما مي

فروش و كارمزد بيشتر است. جذابيت اين اهرم رشد تصاعدي آن است كه 

شما در بازاريابي بيمه عمر به  شود.ما منجر ميبه رشد تصاعدي كارمزد ش

توانيد دست يابيد، اي كه براي خود تعيين كنيد ميهر هدف هوشمندانه

به شرط آنكه به اندازه كافي به ديگران كمك كنيد تا رؤياهايشان را 

صفحه به رشته تحرير در آمده  102فصل و  4اين كتاب در  محقق كنند.
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