
LE PRIX M0URANT

Assurances
POUR ETRE SUR DU SUCCES, FAITES

DES EFFORTS

Connaissances, enthousiasme, tact. per-
serverance, système-voilà les choses es
sentielles pour vendre de l'assurance.

Connaissance de votre compagnie et de
votre proposition.

Enthousiasme pour croire en votre
contrat de police et pour en parler avec
sincérité.

Tact pour savoir comment, quand et
où approcher votre sujet.

Persévérance pour ne pas làcher votre
homme avant que toute objection ne soit
réfutée et la demande d'assurance si
gnée, le reçu délivré pour paiement et
l'examen médical fait.

Ces choses, avec une application in-
telligente d'un système pour jeter le.i
bases de votre travail, fait que tous les
efforts comptent.

L'insuccès n'est pas causé par un man-
que d'occasion.

Les hommes font naitre des occasions
pour eux.mêmes, mais ils ne les met.
tent pas à profit

Chaque jour offre une occasion parti-
culière dont il faut profiter le jour mé-
me.

L'occasion appelle l'habileté. Elle lui
tend les bras. Élle offre des prix pour
l'effort et le développement. Entraînez
vous vous.méme-n'enviez pas ceux qui

.réussissent. L succès déuend d'un tra-
vail opiniàtre.

Avant de faire une proposition à un
homme, soyez sûr de la marche à suivre.
du but que vous désirez atteindre. Con-
naissez-vous vous même, connaissez vos
polices, connaissez votre homme

C'est la réflexion combinée avec l'é-
nergie, la préparation combinée avec l'es-
prit d'entreJse, la connaissance com-
binée avec I application, qui surmontent
les obstacles et assurent la réussite.

Et c'est le vendeur qui connaît le ca-
ractère, les besoins, les capacités de
l'homme qu'il approche, qui arrive sûre-
ment à faire des ventes.

Avant de marcher, regardez en avant.
Avant de faire feu, visez. Avant d'agir,
faites un plan.

Pour se faire une place dans l'esprit
des gens, l'agent d'assurance doit dé-
penser largement son temps, étudier,
faire des expéiences, sacrifier ses inté
rôts à ceux de ses clients.

Soyez fier de votre profession. Le tra-
vail est noble en lui-même. Il est digna
de l'homme Les difficultés sanctifient
une occupation. N'importe qui peut faire
des choses faciles; il faut quelqu'un pour
accomplir des choses difficiles.

Allez à votre travail jonrnalier bien dé-
terminé à être vainqùeur et non vaincu.

Comptez les heures et les 'minutes

d'une seule journée et faites un compte
exact de leur emploi, le soir.

LA PREMIERE ENTREVUE

Qu'est ce que l'agent devrait chercher
à accomplir dès la première entrevue ?
D'habitude nous comptons que ce qui à
existé continuera à exister, et il est rare
qu'une demande d'assurance soit obt3-
nu;a à la première entrevue. En règle gé-
nérale, il faut plusieurs entrevues pour
vendre une police d'aàsurance. Toute-
fois, il y a quelques hommes très ha-
biles-ils étaient plus nombreux autre-
fois-qui forment toujours des plans
pour obtenir une demande à la première
entrevue. Mais notre observation des af-
faires faites dès la première entrevue
nous force à conclure qu'il y a trop sou-
vent quelque chose d'incorrect avec l'as
suré, l'agent ou la police vendue Il est
rare que le contrat tienne.

L'objet de la première entrevue est
double-obtenir une impression et faire
une impression. Le premier objet com-
prend tout ce que l'où entend par juger
un client en perspective-apprendre au
sujet de ce client tout ce que l'agent
peut, afin qu'il p.sse déterminer son be-
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Agents demands pour la ville
et la campagne.
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soin d'assurance et la police convtDan
exactement à son cas. Il est vrai que
l'agent peut se procurer toua ces rensei-
gnements avant la première entrevue, et
qu'il peut mêmie trouver son homme
prêt à signer sa demande dès la pr'
mière entrevue; mais ca sont là des ex
ceptions. Nous ne nous occuperons que
de la règle générale.

Il est trop souvent vrai que beaucoup
d'agents sont si enclins à se faire une
impressionàQu'ls oublient entièremeit
l'autre objet de la première entrevue-
faire une impression. teci est excessi
vement important. Le succès final d&
pend plus fréquemment de l'impression
que l'agent fait sur le client que de tod
te autre chose Dana toute transaction.
l'équation personnelle est un élément
très- important, et l'agent devrait pren
dre un soin méticuleux de tous les Incl
dents de la première entrevue, de ma-
nière à produire la meilleure impression.
L'agent ne doit pas oublier que son
client le scrute durant toute l'entrevue.
et l'impression que l'agent espère pro
duire avec la police qu'il a à vendre dé
pend de l'impression que sa personne a
produite sur le client.
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Contrats de OG'ntie et de PidlitE.
Polices d'assurances contre les Acci-
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