Assurances

L'AGENT QUI REUSSIT

—

A quol on le reconnalt

Le succds d’'un agent d’assurance sur la
vie, slgnifie que cet agent recoit des com-
missions; de méme que le bonheur d'un
homme dans la vie signifie que cet hom-
me gagne de l'argent. Mais l'argent ne
fait pas le bonheur, pas plus que les com-
missionns ne font le succds. L'agent qul
réussit expose I'histoire et les plans de sa
compagnie sl simplement, s! clairement
et sl exactement, que lorsqu'un homme
lui achdte une police, i1 la conserve. L’a-
gent qui réussit ne prend pas de contrats
d’assurance pour un million par an; il
peut n'en pas prendre pour cent mille
dollars, mais il renouvelle ses contrats et
vend ses polices au prix réguller.

Un tel agent n'a pas besoin d’éviter les
localités od {1 a déja fait de la sollicita-
tion; partout ses porteurs de polices sont
ses meilleurs amis, et il fait honneur a
la compagnie qu'il représente. L’agent
qul réussit ne vend pas une police de $50,-
000, quand il sait que son client ne peut
en prendre une qu’'au montant de $10,000.
Il est sérieux et sincdre dans sa solHcita-
tiom, car il sait que ce n'est pas avec des
plaisanteries qu'on induit les hommes a
assurer leur vie. Il assure continuelle-
ment des hommes qui, depuis longtemps,
ftalent catalogués par d'autres agents
comme impossibles & assurer.

Bien entendu, {l représente la meilleu-
re compagnie au monde. C'est ce que
nous disons tous. Mais il est assez franc
pour admettre que d’autres compagnies
possddent certains mérites. Il se rend
compte queé la compagnie est un facteur
dans la prise de contrats d’assurance et,
en connséquence, il ne se fait pas valoir
indQment. I1 est toujours loyal. envers
sa compagnie et ne parle pas d’offres ma-
gnifiques qu'il recoit chaque jour d’au-
tres compagnies; il ne demande pas a sa
compagnie de se départir en sa faveur
des regles fixes établies; il ne se présen-
te pas &’ses clients en s’excusant de sa vi-
site, car il croit sincirement que sa pro-
fession est aussi honorable et aussi utile
que celle de tout autre homme sur terre.

Cet agent n'est pas un génie, il n’est
fpeu»t-etre pas un homme brillant et par
" conséquent ne s'attend pas & arriver au
succes en s’y laissant porter paresseuse-
ment sur les ailes du génie. I} peut étre
vrai que le talent d’'un agent d’assurance-
vie est inné en lui et ne s’acquiert pas ;
malis ce talent, signifie pour lui, étude,
tact, force de caractere, travail opiniatre.

Pour l'agent qui réussit, le succes ne
dure pas un jour ou une année. Il a une
haute considération pour le mot “carac-
tdre”; il convaine, il persuade, il gagne
les hommes par la simplicité de ses pa-

LE PRIX OOURANT

roles et la logique irrésistible de son bon
sens; |1 est loyal envers ses clients et
ceux-cl lul sont toujours fiddles.

UNE METHODE INGENIEUSE

Un agent d'assurance sur la vie s'est
fixé pour régle de solliciter au moins dix
personnes par jour, en plus de son tra-
vail régulier d'encaissement de fonde—il
représente une compagnie industrielle.
Pour étre certain de faire cette sollicita-
tion, il met tous les matins dans sa po
che dix des brochures de la compagnie et,
4 un moment quelconque de la conver-
sation avec un nouveau “prospect”, il lul
présente une brochure. Quand toutes les
brochures sont distribuées, 1l'agent sait
qu'll s'est conformé, ce jourda, A la ra-
gle qu'il s’est fixée. Les polices vendues
dans de tels cas, donnent des commissions
variant de soixante-quinze cents & plu-
sleurs dollars. Sur ces commissions, il
fixe une marge d'épargne. La premidre
police vendue chaque jour apporte dix
pour cent de la commission au fonds 4’6
pargne—si la commission est d’'un dollar,
I'agent met dix cents de c6té, sur la deux-
f{dme police il préldve vingt pour cent,
et augmente alors & vingt pour cent la

somme prélevée sur la premidre police.
Ainsi, alors que sur une seule police il
économise seulement dix cents, sur deux
polices, {} économise quarante cents Les
trolsidme, quatridme et cinquidme polices
donnent toutes un préldvement de vingt-
cing pour cent. Quand l'agent peut ven-
dre plus de cinqg polices, il porte la com-
mission entidre donnée par les autres po-
lices au fonds d'épargne. 8'll rend visi-
te & un homme aujourd’hui, lul parle,
I'intéresse et si celui-ci lul dit qu'il peut
revenir la semaine prochaine,'agent char-
ge 10 peur cent sur cette commission pour
la premidre visite. 8I, & une deuxidme
visite, I'hnomme en question remet encore
4 plus tard sa demande d'assurance, I'a-
gent charge pour son fonds d&épargne,
vingt pour cent sur sa commission, et
ainsi de suite. 8! enfin l'agent réussit A
vendre une police & sa quatridme visi-
te, cette police, bien qu’elle soit la seule
que l'agent ait vendue dans sa journée,
donne au fonds d’épargne tous les per-
centages accumulés ainsi que le percen-
tage réguller. Ce systdme conduit 1'agent
A revenir plusieurs fois voir un homme
difficile & assurer, et il gecueille enfin
les résultats du travail précédent.

Capital autorisé $1,000,000.00
Assurance en vigueur 7.000,000.00
Dépdt au Gouvernement 25,000.00
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COMPAGNIE A FONDS SOCIAL
BURBAU-CHEF
160, RUE ST-JACQUES
Edifice Guardian
MONTREAL

Agents demandés pourla ville
et la campagne.

LA COMPAGNIRE

‘EQUITABLE '’

D’ASSURANCE MUTUELLE CONTRE LE FEU

Les nouvelles primes regues depuis le dernier
rapport fait au gouvernement, sont au delh de

874,871,683
et la compagnie a émané au deld de
2,143
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Contrats de Garantie et de Fiddltl.
Polices d’assurances contre les Acci-
dents et la Maladie.
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