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Assurances

CONSEILS AUX JEUNES AGENTS

s0yez nln(.\rv et de bonne
fol. 11 est A supposer que vous &tes trés
2616, sans quol ce carnet ne seralt pas
Dirigez le feu de votre
enthousiasme et de votre conviction sin-
cdre contre 'homme que vous sollicitez.
Rappelez-vous que tout homme est élo-
quent au sujet de ce qu'll croft et com-
prend parfaitement. Vous-méme, com-
prenez blen l'assurance et croyez en elle,
et vous convaincrez les autres. Ayez beau-
coup de sinoérité. Servez-vous d'exemples,
citez des cas. Vous connaissez des infor-
tunes dues A des accldents, & la mala-
dte. Le postulant pensera & d'autres. On
a lalse¢ tomber l'assurance; les enfants
ont faim. 8! vous ne pouvez pas captl-
ver complétement l'attention de votre in-
terlocuteur, vous ne comprenez pas & mol-
tié votre police, qul protege la vie avant
que cellect abandonne le corps. Pendant la
dernidre conversation, mettez la police de
cOt6. 11 faut que le regard de votre client
rencontre le vOtre pendant que vous ajou-
tez de la force personnelle & la logique de
la situation.

Surtout, restez dans votre sujet, ne
vous en écartez pas. Des objections peu-
vent vous &tre faites auxquelles vous de-
vez répondre. Observez de prés votre
homme et soyez prét A citer comme argu-
ment spécialement fort en faveur de vo-
tre proposition, ce qul d'aprés vous doit
élever un doute dans l'esprit de votre
client. Faltes qu'll s'étonne d'avolir élevé
une telle objection. Ainsl vous n'étes ja-
mais sur la défensive.

Maintenant, au résultat. Le client dé
sire la police. C'est une {rnésistible con-
clusion, 8{ vous avez blen fait votr etra-
vail. Citez le prix en dernier lleu. C'est
la régle que l'on devrait toujours sulvre.

Ayez prét le blanc de demande. Faltes-
le signer. Ne craignez pas de forcer le
nésultat final. Ne parlez pas trop long-
temps. Etudlez et observez votre homme.
Ayez votre plume préte. C'est malnte-
nant le moment décisif. Ne laissez pas
échapper l'occasion.

En méme temps, obtenez un palement.
Ayez pour régle de finir l'affaire en
méme temps que le client signe sa de-
mande d’assurance. (’est plus facile en
ce moment. Votre adhérence & ce princel-

Avant tout,

entre vos mains.

__—pwo strict d'affaires commandera le res-

pect de votre client.

LES QUATRE ELEMENTS D'UNE
VENTE

Dans toute vente, de quelque gorte
qu’elle soit, il y a quatre éléments:

Premidrement, faire attention; deux-
émement, exciter l'intérét pour la mar-
chandise offerte en vente; troisidmement,
créer un désir vour la marchandise; qua-
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trigmement, provoquer la qecisoon g
faire un achat.

Attentlon, Intérét, désir, résolnnog
posséder.

Pensez-y-—avez-vous jamais aclier,
que chose sans que votre esprit 1,
par ce procédé mental

['actlon est plus
cas qu'en d'autres, mais l'analy~
ve la- transition entre chaque phi-
qu'd la conclusion de l'achat, by oo
de nombreux cas une offre de vente <o
suivie promptement d'un
veut dire que l'attention,
désir étalent passés avant oue
chandise alt été offerte en vente

Une fois convalncu de lexistence &
ces quatre éléments dans toutes lis i
tes, commencez & étudier
vous y prendre dans chaque cas

Vous devez d'abord obtenir l'attention
de la personne A qui vour pariez e
1a qu'il est utile de comprendre 1o 1
ture humaine.

Rappelez-vous que sl votre interioo
teur vous laisse simplement
n'est pas un signe qu'll vous accordy -
attention.

S'fl continue A lire un journal on -4
correspondance, s'il va vers son furead
et commence A examiner ses livres e
que vous lui prenez une partie dv o
temps et que vous employez tout le votr
inutilement. Si vous ne
dire quelque chose qui éveille son atten
tion, qui lui fasse quitter son occupation
et le force & se tourner vers vous poi’
savoir ce que vous dites, il vaut miw
pour vous et votre cause,
le mieux et aussi courtoisement que o~
sible, en vous laissant une porte de e
tréo de facon A pouvolr revenir apres
avoir congu un plan d'attaque qui :o0us
permette de forcer l'attention de cet hom
me.

Si vous n'obtenez pas l'attention ‘'ou’
entiére de votre homme, vous ne pouiri
jamais exciter son intérét, ce qui est I
phase suivante dans le progres dv s
vente: il est plus qu'inutile de gusjiller
votre temps, car si I’homme sollicit’ o+

s'intéresse pas & vos arguments, ‘\ois
créerez, si vous prolongez votre wvisife
un sentiment de mauvaise volonté contr
vous et votre proposition. Ce sentimet’
peut exciter A I'insu de ’homme sollici’®
mais se fera jour par ses actes et ses |
roles.

Si vous ne pouvez pas trouver le mor”
d’exciter de Il'intérét pour vous et ‘0'™
proposition, retirez-vous jusqu'a ¢ 4"
vous ayez trouvé ce moyen,

Vous ne pouvez exciter l'intérét (ud
prés avolr captivé l'attention.

Une fols l'intérét excité, entretenczl
en le faisant croiftre continuelement jus
qu'd ce que cet intérét se change en df
sir.

Ayez toujours présents a l'esprit lt=
quatre éléments de toute vente: alivd
tion, intérét, désir et résolution de ;=
séder. Basez toujours vos arguiici’c
sur ces quatre éléments.

rapide en certaine

achat Celi
I'intéret o

la maniere de

parler. oo
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vous retire!
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