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der par tons les moyens possibles.  Bean
coup de ces hommes, avee beaucoup oq:
difficnltés ef de saerifices, congervent de
Fargent en mains, parce qu'lls savent que
toute leur existence financiére peut d*
pendre non de garanties, mais d'argent
Hquid-. A un moment donné. L,es hommes
perspicaces conservent de I'argent dis
tant net 2 pocoafin (l‘llAV()ll' quelque ga
torat faible, méme quand ils palent 677
d escompte  Certaing hommes
gouvernement  rappor:
tamt net 2 p.oce, afin d'avoir quelque g
rantic qui puisse étre sarement convertic
en argent liquide en cas de nécessité
N'en cofiteraiti! pas moins cher A ces
hommes de payer une prime d’assurance
sur la vie lenr cofitant de 2.8 6 p.c.afin
quen eas de mort, & un moment quelcon-
que, leur famille puisse se procurer qe
Si cela rapporte 3 un homm-
dv payer 6 opooeoen empruntant de lar
wont quiil doit garder en mains, combien
meilleur marché sera-t-il de payer peut
beauweoup moindre & une

o plus
ont des bons du

largent?

Atre un taux
Compagnic dassurance sur la vie pour
de Fargent qui n'est pas prété, mais qui
est donndé A sa succession quand il meurt?

Ce ne sont 1A que des suggestions an
sujet du besoin quont les hommes tiche s
d assurarce-vie U'ne connaissance des
affaires de tout homme ayant des moyens
vous fourn:ra une preuve abondante -
son  besoin urgent
est doublemet important que ces homme s
sotimis A une tensfon d'esprit extraordi
naire prennent une assurance quand jls
hommes  seront

d'assurance-vie. 1l

peuvent Fobtenir. Ces
probahlement usss beaucoup plus tot que
ceux qui ménent une vie moins tendue.
Beaucoup dhommes faisant de fortes af-
faires quand ils  sont avancés en dge
voient leurs forces physiques et menta
les déeliner; ils se tendent compte tout
A coup que ceux qui Il succédent dé
plus que jamais de lui et pour
cette méme il devrait avoir d-
Pargent disponible en cas de mort; mais
il voit aussi que assurance qu'il pour-
rait avoir obtenu si facilement dans son
jeune age est pour jamals perdue ponr
lui.

pendent
raison

CONSEILS AUX AGENTS D'ASSU-
RANCE-VIE

Ne parlez pas trop, soyez bhref et expli
cite.

Quand vous parlez, parlez de quelque
chose de précis. On ne peut pas résister
A des paroles persuasives et les parole-
sont persiasives suivantaqu'eles s'adap:
tent an sujet.  Des remarques générale s
peuvent (-(ywru un homme, mais ello«
le fout ragdment agir. Aprés que vous
avez convaincu un homme, il faut mett;o
en oeuvre tout votre tadt pour tourner sia
conviction en action. Un martelage exces-
sif détrnit la trempe du fer; st vous par-
l2z tiop. vous perdrez votre cause. Votie

LE PRIX COURANT

objet est d'obt@ir Iapplication de 1'hom-
me que vous sollicitez et le paiement de
In prime.  (Yest une chose délicate que dv
juger du 'mmnont ol on a assez par'é :
mais agent qui connaft son affaire est A
moéme de le faire, et c'est 12 un des se
(crets de sa puissance. Quelques-uns des
meilleurs solliciteurs que nous conmals-
sions ne cont pas grands parleurs, mais
ils savent ce quil faut dire et quand il
fant le dire

Intéressez votre interlocuteur 2 l'assu-
rance-vie, Laissez-le vous poser des ques-
Si vous pouvez lui faire diriger !a
conservation dans ce sens, vous avez oh-
tenu la moitié du succés.

Con luisezle en lui laissamt «roire que
¢'est lui qui vous conduit. Un compliment
st de la sagacité. Excitez sa curiosit?
ot faites qu'il désire vous revolr.  Un-2
grande partie de votre succes dépend 1o
Uintérét quoe prend le client 4 vous-méme,
A vos maniéres, 4 votre compagnie. Pr3-
sentez un vieux sujet sous quelque forme
neuvelle,  Si veus avez un nouveau point
a faire Yessortir, tant mieux: mais entro-
tenez 'intérét et faites que votre candi-
dat vous pose constamment des questions
on parle. I, agira plus promptement d a-
prés ses propres arguments que d’aprés
lez volres

Lons

Evitez les explications ¢t les chiffras
fostilicux.  Ills mettent de la confusion
duans Pesprit. lls entrainent A tempotiser,
A critiquer et conduisent en dernier lieu
Alinaction.  Les agents qud réussissent le
mieax sont ceux qui ne citent que peu de
chiffres e, quandils en produisent,ce n'es:
Gue lorsquon leur demande de le faire.

Une demande de voir des chiffres est
i signe de délai.  C'est une perte e
POURQUOI

DOIT-ON S'ASSURER DANS

La Sauvegarde

lo PARCE Ses taux sont aussiavan-
QUE tageux queceux de n'im

quelle compagnie.
20 PARCE Sespolices sont pluslibérales
QUE que celles de n'impom

le compagnie.
30 PARCE Ses garanties sont rupérieu-
QUE res E Ta géneralité de Cellen

des autres compagnies.

40 PARCE J.a sagesse et I'expérience de
QUE sadlrection sont une garantie
de succeés pour les années

futures.
50 PARCE Pardessus tout, elle est une
QUE compagnie canadienne fran-

qaise et que ses capitaux ics-

tent dans la province de Qué-
bec pourle bénéficedeanodtres
e e e
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temps, qui aboutit rarem-nt

chose de bon. Les hommes (.
qu'on leur présente des chiffre
néralement des gens qui venlo
placement rapportant beaucoup
peuvent pas apprécier o que .

risque annuel des déc®s. [Jass. .. .

ne constitue pas un placement . _ -0

profits. Elle ne le sera pastan
hcmmes continueront 4 mour
Montrer & un homme qu'il peu -2,
sept pour cent sur son argent ot .oz
outre sa vie assurée serait un m. -
Des représentations excessiveme it tiva
rables sont détrimentales A lag - .0 )
sa compagnie. Elles créent imu. b
ment un sentiment défavorabe a ...
LLes hommes doivent en généri: .-
plus qu’ils ne recevront ; antren.:c 7,
compagnie ne vaut rien. Il vaur . n
inculquer au candidat & l'assuramc. i1
qu'il doit payer son assurance; ¢
de la valeur et vaut ce qu'elle (o
Ayez un but avec chaque

eansd

Evitez la confusion créée par l'expo-'" v

de divers plans. Si vous pouvez juzoc !
son état de fortune ,choisisscz poi

un plan d'assurance que vVOUS P~/ ah
proprié et tdchez de le lui faire oo
N'en offrez pas d’autre & moins qu
client ne le ‘demande ou qu'il refu- .
solument celui que vous avez choi~'. 1

seule chose 4 la fois, voila 1idée qu. o
vous inspirer. Un seul plan a la fir< -~

suffisant.

Ne parlez pas sans nécessité o
compagnies rivales: si on vous pose
questions a leur sujet, dites la vérit:
rigez aussitotque possible I'attentio:
personne vers le sujet en qu stion «-
a-dire l'assurance dans votre comj:.

Si vous demandez au hasard a u.
me s’il désire une police dassw
vous étes slr qu'il répondra n'eo
ment. Il y a toujours une bharric .
mée entre l'agent et son client: !
doit ébranler cette barriére et trav:
jusqua>ce quele s'ouvre. Il ny o
d’alternative. "Il ne sert a rierr -
trop violent: mnéanmoins il faur
preuve de vigueur, de détermination .-
jugement. Vous devez créer la deni.
gue vous désirez satisfaire; vous .
créer un sentiment de besoin avant d+ =
voir fournir & ce besoint vous devez !
désirer vos services, avant que ceus:
soient requis.

Finissez votre travail. S8i vous .
fait une bonne impression, suivezla
ne suffit pas de faire croire une
sonne en l'assurangevie, #l ne suffi
de la convaincre ﬁue c'est une bo
chose en général. Il faut que l'hon
A qui vous parlez croie que l'assur:

est bonne pour "ui en particulier. Ii ! _

non seulement qu'il le eroie, il faut 4

agisse, qu'il s'assure. C'est & ce moi- .

critique que le travail de l'agent doit »
efficace. Tout le travail prélimina.r
cempte pas, si vous échouez 1a. Pen v
importe ce quun homme croit cu p+-
de l'assurance-vie. Votre but est de !
surer, d'obtenir son application ¢!
paiement de ‘a prime . C'est JA votre
et c'est 14 qu'est votre succes. Souve i
vous que l'insucces a obtenir la prim-
uL insuces total.—(Travelers’ Agents R
cord-Spectator).

EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, CITEZ “LE PRIX COURANT"



