Assurances

POUR AIDER LES NOUVEAUX
AGENTS

I'homme qui entre dans Passurance-vie
4 tous les encouragements pour faire un
effort sincere et toutes les chances de
succeés.  Lassurance tellement dé-
universelle-

s'est
veloppée, sa valeur est i
ment reconnue, qu'elle occupe le premier
affaires modernes. le
efforts de "homme
fllimité,

carridre

rang dans les
champ
dans cette ligne

ouvert aux

est done et les
telle
moins égaux A ceux de toute autre pro-

fession,

avantages d'une gont au
Elle n'exige pas de connalssan-
ces techniques, mais elle demande de la
détermination et de la persistance.

Un des plus grands facteurs du succees

dans l'assurance-vie est l'individualité
On peut dire au nouvel agent: “Votre
avenir dépend de vous-méme. Sovez
loval envers vous-méme;
individualité,
prenez tout ce que vous pourrez de ceux
qui vous mettent au courant de
travail et de ses principes, mals non 2
la facon d'un perroquet. Raisonnez par
vous-méme ce que vous apprenez. Aug-
mentez et élargissez votre savoir; adap-
tez-le & votre personnalité; soutenez-le
d'une persistance opinidtre et allez de
I'avant sur le chemin que vous vous étes
tracé.”
‘Un autre facteur important est le sys-
ténte, IL'homme qui n'a pas de systéme
perd du temps et de l'argent et fait peu
de progres. Ta régularité produit un
meilleur travail, donne de meilleurs ré-
sultats et par conséquent un revenu meil-
leur.  Fixez-vous un temps défini pour
faire vos recouvrements, un autre pour
faire votre sollicitation uniquement. Avez
un but pour votre travail de chaque se-
maine. Soyez ponctuel et exact en toute
chose.

l.'assurance donne d I'homme plus de
liberté que toute autre occupation, mals
il dépend de chaque homme que cette lf-
berté soit une aide pour lui ou un incon-
vénient.

L'homme qui comprend bien son affaire,
la met & profit pour gagner plus d'ar-
gent, car il fera plus de travail, son ac-
tivité n'étant pas influencée par la rou-
tine; mais I'homme qui accepte cette
liberté comme des vacances est en état
d'infériorité. l'assurance n'est pas faite
pour lui. Il faut se rappeler que l'agent
d'assurance dolt s'attendre A utiliser pour
les affaires quelques-unes de ses soirées.
Cela est essentlel, car beaucoup de per-
sonnes & qui il aura affaire ne sont dis-
ponibles qu'apres le repas du soir.

Pensez toujours que vous étes le malf-
tre de votre destinée et que vous aurez
tout ce que vous méritez. La compagnle

Jdone
affirmez votre

n'imitez pas les autres. Ap-

votre
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L'’ASSURANCE AU RABAIS

On pose souvent la question
“Pourquoi estdl mauvais de faorne A
ventes au rabais?’ On répond o
la commission appartient a
quil peut en faire ce quiil
refus de vendre une assurance v
en cas de concurrence, fera perdns 1!
fafire et par conséquent la conn
Volci quelques raisons pour lesqm
est mauvais de faire des vents
bais:

Ces ventes sont {llégales  jurce 4
leurs effets pernicifeux sont reconnus
puis longtemps, parce qu'elles viohon
contrat passé entre l'agent et lu conju
gnie d'assurance, parce quelles
lisent les affaires en géndéral. |
qu'elles font croire & des taux incertans
parce qu'elles font perdre a lazent |
commissions blen gagnées, parce quells
détruisent la confiance du pubi.
compagnie et en son représentant
qu'elles sont un aveu coQteux qu
n'a pas assez de talent pour vendiv !
lice de la seule maniére correcte 4
ployer, c'est-d-dire en se basant sur ==
mérites, parce que c¢'est une tricheric
digne de tout homme qui appreoie |
gnité de sa profession.

[.es ventes au rabais sont contrairs
aux intéréts de la compagnie, car Il
me habitué A obtenir des rabais chane
de compagnie, quand sa seconde 1 rime est
due, jusqu'a ce qu'il arrive a ne
plus passer d'examen médical l.
alors sa prime suivante a la dernpr
compagnie qui l'a assuré; il en

que celle<ci s’est chargée d'un risque

teux, ce qu'elle n'aurait probabloen
pas fait si l'agent avait refusé de fo
un rabais.

L.es ventes au rabals sont des .ctiofs
déloyales, car par elles on demand: @
prix différents pour la méme cho- 14
gent est forcé, ou croit I'étre, dv fai~
les mémes concessions & beaucou; R
tres personnes qui ont entendu paret "'L
sa maniére d'agir, désirent en profiter:
qui autrement auraient payé sans hr=i'd
tion la prime compléte; ces hommes i’
dent en fin de compte une somme 'vil
coup plus élevée que la somme modiqn
économisée au début.

Les tribunaux ont déclaré quun: .°
lice émise & un prix de rabais, en 08
tion de la loi, était nulle et non
et qu'aucune réclamation ne pouvi!'
faite contre la compagnie par le
teur. Les ventes au rabais sont ;
ment inutiles, si I'agent veut réflochir
la valeur de ce qu'il vend et prend .« ™
solution de faire payer le plein =\ ¢
tous ceux qu'll assure. Penseric’/ v
avolr 6té bien traité si un agent ey -t
de vous le plein montant d'une po - !
vendait la méme police A votre vo-
moitié prix?
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Toutes les raisons ci-dessus con lanl
nent les ventes d’assurance au ri' ”‘)
Y a-t-il quelque chose en leur fa'-ir
Non. Les ventes au rabals se fon' juf

habitude simplement. ('est une ‘udl
vaise habitude dont i] faut se gard:

&N EORIVANT AUX ANNONCEURS, CITEZ “LE PRIX COURANT"



