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Tassurance & contrat régulier a non-
seulement de nombreux avantages,
mais est réellement meilleur marché
que l'assurance mutuelle; elle ac-
corde une protection pour moins de $5.00
par $1,000.00; tandis que les compagnies
dpseuyance mutuelle sont forcées de
charger $12.00. Toute police d'assurance,
a contrat régulier, offrira des résultats
favorables similaires en comparaison
avec les polices d’assurance fraternetle,
et de tels chiffres sont les meilleurs ar-
guments qu'on puisse donner contre les
polices d'assurance mutuelle quelles
qu'elles soient. Bien entendu, quelques
personnes sont assez pauvres pour ne
pas pouvoir disposer de plus de un ou de
deux dollars 2 la fois. TLes agents d’'as-
surance, & contrat régulier, font tout ce
gu'ils peuvent pour ces personmes 1a;
mais, lorsqu'ils trouvent une personne
qui pourrait prendre une assurance régu-
liare mais qui s'imagine que l'assurance
mutuelle est meilleur marché, ils produi-
sent une histoire de police d'assurance
telle que celle qui a été citée plus haut,
pour montrer que la meilleure police est
toujours celle qui est la moins chere.

DEVOIRS D'UN AGENT ENVERS SON
CLIENT

. [Par R. A. Clark, Pittsburg, Pa.].

Il n'y a peut étre pas de transaction fi-
nanciére au monde, dang laquelle l'ache-
teur ressente autant d'incertitude et de
défiance que dans l'achat d'une police
d’assurance sur la vie. la nature méme
du contrat porte en elle un élément d'in-
certitude et de mauvais présage, quand
on considére que ce contrat peut étre
~ndu caduc en raison de quelque terri-
We calamité,

£n toul cas. peut étre rompu compléte-
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ment légal, a une tendance 2 créer un
sentiment de suspicion et de défiance
chez le client, qui g’appuie sur cette rai-
son généraio qu'il ne connait pas les
principes sur lesquels l'assurance est ba-
sée. Quelle que soit l'instruction qu'il a
recue, ou l'expérience qu'il a acquise
dans les affaires, cela ne lui a pas donné
une connaissance pratique des principes
sur lesquels s'appuie ce grand systéme
financier. Une connaissance-générale de
la science des lois ne lui donne pas non
plus une connaissance suffisante des lois
techniques qui régissent les contrats
d’assurance sur la vie, ou des principes
fondamentaux pris dans leur ensemble,
pour lui permettre d'arriver a une con-
clusion intelligente au sujet d'un contrat
méme sur sa propre vie. C'est pourquoi
le futur client soupconne tout ce qu'il ne
comprend pas.

T.es que. j'ai faites au
cours de ma carriére me portent a croire
que les avocats ont moins de connaissan-
ces que toute autre classe d'individus au
sujet des contrats d'assurance sur la vie,
pour cette raison qu'ils se fient a leur sa-
voir général dans le cas ou ils ont & I'ap-
pliquer a4 un usage technique; ce savoir
général les induit en erreur, ce qui prou-
ve quune science superficielle est une
chose dangercuse.  On pourrait se de-
mander ce que le pauvre homme non au
courant de la question va faire. n'ayant
aucune notion sur le contrat ou sur le
systéme en géndéral, ¢t son_avocat-con-
seil en ayant encore moins. VYoici ma
réponse: Il devrait stiivre la méme li-
ene de conduite qu'il observe dans certai-
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nes occasions: quand un homme veut se
renseigner sur l'état de sa santé, il s'a-
dresse 4 un homme adonné 2 1'étude du
corps humain et des maladies qui l'affec-
tent, c'estd-dire le médecin de sa famil-
le; si sa montre ne marche pas bien, il
la porte chez un homme ayant acquis des
connaissances techniques sur les mon-
tres par des années d'études et d'obser-
vations. Ainsi donc toute personne qui
désire se renseigner sur les contrats d'as-
surance sur la vie, devrait s’adresser A&
un homme qui consacre sa vie & 1'étude
de la science de l'assurance sur la vie,
science théorique et science pratique, en
un mot & l'agent d'assurance sur la vie.

Supposons que cela soit fait, quel est
maintenant le devoir de l'agent? C'est
la 1a question. Si nous le demandions &
d'anciens détenteurs de polices, je suis
slir qu'ils seraient peu enclins & admet-
tre que l'agent ait manifesté quelque
sens de ses devoirs envers eux, envers la
compagnie ou méme envers lui-méme.

Cet état de choses a plusieurs causes:
Premiérement, la classe de gens em-
ployés comme agents; secondement, le
fait que le public a combattu l’assurance
si furieusement, que l'agent était forcé
de lui opposer l'intrigue; bien que de tel-
les méthodes ne soient pas justifiables,
il y a bien des veuves qui vivent aujour-
d'hui dans le confort, grice a des con-
trats d'assurance pla'cés par des métho-
des incorrectes. Mais nous vivons main-
tenant sous un autre régime. Les vieux
systémes sont choses du passé, tout a
fait place 4 un nouveau systéme.

(A suivre).

QUAND ANNONCER?

Le temps d’annoncer, c'est lorsque -
vous désirez accroitre le volume de vos
affaires. Il n'y a rien de neuf dans ce
dicton; mais il vaut la peine d’étre répé-

té souvent. .
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