
Assurance
CONSEILS AUX JEUNES AGENTS

A'.ait tout, stoez Bincère et do bonne
foi. Il est à esiîloster que vouse êtes très
zôé, saitn tquoi ce carnet nie serait ptas
entre %os mîains. D)irigez le feu de votre,
i-uit i.tiougaèmnîî 4It tie votre conviction sin-

-èreý contreý l'hommneu que vousf sollicitez.
Itappieiez-vous que tout hiom me est élo-
lîlelît ail sujet île ce qu'il croit et coin.
prend ptarfaitemîent. Vous-imême, com-
prenez bien l'assurance et croyez en elle,
i-t vout; convaincrez les autres. Ayez beau-
tcoup dle incrtéServ ez-vous d'exempifles,
i';tez (los cas. Voua connatsIsez des Infor-
tunes dutes à dis accidents, A lat mala-
iti'. Le postulnant pe'nsera à d'autres. On
al laisïé tomber l'assurance; leti enîfants
otnt faim. Si vous ne Pouvez pas capti-
ver conmplièt'ehent l'attention <le votre In-
te'rlocute'ur, vous net comprenez pas à moi-
t lé votre Police, quii protège la vie avant
(tle c-tlhi'ci abandonne le corps. Pendant la
dernière conversation, mettez la piolice de
côté. Il faut que le regard de votre client
rencontre le vôtre, pendant que vous ajou-
tez de la force personnelle A la logique de
la situation.

Surtout, restez (tans votre sujet, ne
vous on écartez pas. Des objetions peu-
vent vous tre faites auxquelles vous de-
vez répondre. Observez de prêts votre
homme et soyez prêt A citer comme -argu-
nuent spécialement fort en faveur de, vo-
ire pîropîosition, ce qui d'après vous doit
élever un (toute dtans l'esprit <le v-otre
client. Faites qu'il s'étonne d'avoir élevé
une telle obtujcIon. Ainsi vous n'êtefs ja-
niais sur la défensive.

Maintenant, au résultat. Le client dé-
Rire la police. C'est une Irrésistible con-
ciusion, si vous avez bien fait votr etra-
vail. Citez le prix en dernier lieu. C'est
la règle que l'on devrait toujours suivre.

Ayez lurêt le blanc de demande. Faites-
le signer. Ne craignez pas de forcer le
résultat final. Ne parlez pas trop long-
temps. Etudiez et Observez votre homme.
Ayez votre plume prête. C'est mainte-
nant le moment décisif. Ne làissez pas
échapper l'occasion.

En même temps, obtenez un paiement.
Ayez pour règle do finir l'affaire en
môme temps que le client signe sa de-
mande d'assuirance. C'est Plusé facile en
e, moment. Votre adhérence A ce princi-
~-w-strict d'affaires commnandera le res-
pect de votre client.

LES QUATRE ELÊMENTS D'UNE
VENTE

Dans toute vente, de quelque solrte
qu'elle soit, Il y a quatre éléments:

Premièrement, faire attention; deux-
émiernent, exciter l'intérêt Pour la mar-
chandise offerte en v'ente; troisièmement,
créer un désir Pour la marchandise; qua-
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que chose slans que votre eeprit
par ce Procédé ment.al

l,'actlin est plus rapide sii %-
ca.l qu'en d'autres, malsit..
vo, la- transition entre chaqlueph-
qu'à la conclusion dle lai-lai, I.' l
(le nombreux cas une offre de l'î
suivie promphtemenit d'uni âchti i
veut dire que l'attention, ln.t
déëlir étaient passés avant oil'

clkindise ait été offerte euiln-
U'ne fois convaincu de l-i. t,

ce-s quatre éléments dans touti'-
tes, commencez à étudier la wamin' r. 4.

vous Y prendre dans chaque cas
Vous devez d'abord obtenirlit

de la personne à qui vour pait-i C.
là qu'il est tile de couulirtir-, 1.t 1i
titre humaine.

Rappelez-vous que si votre tnt. 7:
teur vous laisse simplemuent lktl--r.
n'est leas un signe qu'il vous, ac, <tri'-

attention.
S'il continue à lire un joiiriti.

correspondance, s'il va vers son li' t

et commence à examiner ses li r'-.
que vous lui prene-z fine partw Il,4
templs et que vous enmployez tout lu t

inutilement. Si vous ne l)oii
dire quelque chose qui éveille sonla't

tlion, qui lui fasse quitter son ocI,î-iij'

et le force A se tourner vers von> -
savoir ce que vous dites, Il vaut
pour vous et votre cause, vou-.t-T
le mieux et aussi courtoisemni(tt qu.i- ;

Bible, en vous laissant une ptorte Il,-
trêle de façon A pouvoir revenir ar"-
avoir conçu un plan d'attaque qui - ru::
permette de forcer l'attention de cl-î I1011,
me.

Si vous n'obtenez pas l'attention'-
entière de votre homme, vous net 1--i.
jamais exciter son intérét, ce qui i-t

phase suivante dans le progrès (1'- Il
vente: Il est plus qu'inutile de g rs;,11l'-r
votre temps, car si l'homme sollictil't
s'intéresse pas à vos arguments. ~'
créerez, si vous prolongez votre ti-

un sentiment de mauvaise volonté e01ir'
voue et votre proposition. Ce senlillItti
peut exciter à l'insu de l'homme o:'
niais se fera jour par ses actes et s- 1;t
rotes.

Si vous ne pouvez pas trouver le in,-
d'exciter de l'intérêt pour vous if t

proposition, retirez-vous jusqu'à i
vous ayez trouvé ce moyen.

Voua ne pouvez exciter l'intérêt t"l ý
près avoir captivé l'attention.

Une fois l'intérêt excité, entretîti'?i
en le faisant croître continuelenlvitt J'!
qu'à ce que cet intérêt se change e!,î
air.

Ayez toujours présents à l'espril
quatre éléments de toute vente: at-

tion, intérêt, désir et résolution (1i"
séder. Basez toujours vos argile'-
sur ces quatre éléments.
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