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Assurances

AUX AGENTS D'ASSURANCE

(Suite)

Vous rencontrerez parfois un sollici-
teur habitué 4 se plaindre depuis de nom-
breuses années. Il n'a que des critiques
4 formuler sur la compagnie, ses colld-
gues, les plans d’assurance, etc. Il n’'a
jamais réussi en rien, et i1 ne réussira
pas tant qu’il se plaindra . II ne peut
pas faire apprécier des autres ce qu'il dé
précie mentalement. Sa voix n’est paa
sincere et son client ne peut manquer de
g'en apercevolr. L’'homme qui se plaint
et se lamente, qui met tous ses efforts
pour trouver un motif & critique, et qui
ne peut pas arriver & se dire: “Voila le
metlleur plan; la compagnie qui l'offre
est la meilleure; c’est absolument ce qui
convient le mieux & cet homme”, cet
agent, disons-nous, ferait aussi bient d’a-
bandonner immédiatement I’agsurance,

Rappelez-vous que, si vous voulez réus-
sir dans une branche quelconque d'affai-
res, il faut que vous soyez mieux infor-
mé que 'agent qui réussit si bien. Com-
mencez d'abord par connaftre mieux vo
tre proposition, apprenez & la présenter
avec moins de paroles et en termes plus
convaincants. Mettez-y plus d’énergie
que vos rivaux, et que chacun de vos ar-
guments aille droit au but.

Une connalssance parfaite de ce que
vous proposez est absolument nécessaire.
Sachez ce qu'il faut dire et quand il faut
le dire. Puls prenez la nésolution de con-

valncre tous ceux & qui vous parlerez de
I’assurance sur la vie.

Dans votre travail de chaque jour,
vous vous demandez quelle est la meil-
leure -mani2re de vous présenter & un
client possible. En général, avant de sol-
liciter une entrevue, il serait bon de vous
renseigner sur son Age probable, sa fa-
mille, sa profession ou son commerce, ses
plaisirs spéciaux, son revenu probable,
etc. Des données de ce gemnre vous per-
mettront de présenter la bonne proposi-
tion, de la bonne maniare,

Vous vous rendez compte que le client
peut vous recevoir cordialement ou non.
Cela dépend beaucoup de la mani2re dont
vous vous pnésentez. Vous pourrez trou-
ver nécessaire de vous présenter vous-
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méme. En tout cas, faitesie dignement,
sans que votre visage dénote la moindre
appréhension d’8tre importun.

Une présentation personnelle par up
ami mutuel serait spéclalement avanta.
geuse; mais cela est rarement possible.
Une lettre de présentation sera ensuite la
meilleure chose et vous assurera tout au
‘moins une audience respectueuse. Sj
quand vous recherchez une entrevue, un
laquals vous demande, & la porte, de dire
I'objet de votre visite, la simple explica-
tion que vous étes porteur d'une lettre
de présentation vous laissera prompte
ment le chemin libre.

La carte d'atfaires de votre ami, avec
une explication écrite de sa propre main,
vaudra quelquefois mieux qu'une lettre.
Une carte de ce genre envoyée au pro-
priétaire du bureau ne peut pas étre
ignorée, ni accuelillie simplement par une
demande d’'exposer ce qui vous améne.

Faute de lettre ou de carte de présen-
tation, la permission de se renseigner
auprés d’'un ami mutuel comme ayant in-
diqué que I'homme sollicité pourrait s'in-

téresser A la proposition que vous avez 2
faire, sera souvent efficace.
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LTE qui se présente 3 I’homme inexpérimenté entrant dans
I’Assurance-Vie, c'est de trouver des hommes Bons 3 Assurer.
quand vous travaillez pour une Compagnie Industrielle,

épuisable 2 la fois pour les affaires ordinaires et les affaire
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Plus de porteurs de polices au Canada quedans toute autre Compagnie Canadienne.
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