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jd. Quand on réfléchit comblen souvent
un détenteur de polices est informé qu'il
est dans une mauvaise compagnie, qu'i!
a 616 trompé, volé, ete., n'est-il pas sur-
prenant que le public n'ait aucune con-
fiance dans l'assurance? La tendance
qu'ont tant d'agents A avilir leurs rivanx
est presque un scandale. Cela jette la
défiance sur l'assurance en général ef
aglt contre le solliciteur courtols anssi
blen que contre le solliciteur mal inten-
tionné. I agent qui a toujours un mot 3
dire contre ses compétiteurs se met dans
I'impossibilité de prendre des contra's
et son intérét personmel, & défaut dau-
tre motif devrait mettre un frein a s
malveillanee.  Cet intérét personnel de-
vrait lui apprendre & parler de sa propr»
compagnie et A ignorer toutes les autres

Les arguments qui précédent sont plu-
tot des arguments négatifs. lls montrent
ce qu'il ne faut pas faire. Est-il possible
de dire quelque chose d'affirmatif? .
nouvelles compagnies s'organisent cons-
tamment, de nouvelles polices sont mises
journellement sur le marché, et l'agent
craint. presque A toute heure que les po-
lices de sa compagnie deviennent suran-
nées. Comment fera-t-il pour entretenis
son enthousiasme ot échapper A la tenta
tion d'attaquer ses rivaux? T.e senl
moyen 'y arriver consiste A appliquer
tout son esprit & 'étude des méthodes A
employer pour présenter les arguments,
les propositions, ete.  Une compagni.
d'assurance ne peut pas émettre une non-
velle police chaque fols qu'elle apprend
qu'uue compagnie rivale en émet une.
quune nouvelle compagnie s'est formde

Un changement constant déconcertin-
rait les agents ot les fonctionmaires et les
assurés s'en plaindraient. Un
ment trop fréquent seralt ruineux pour
une compagnie d'assurance. Le sollini-
teur doit donc s'efforcer de se maintenir

en activité en étudiant les meilleures mé-

thodes & mettre en pratique. Tl devrait
étudier la maniére de présenter ume po-
lice ou un argument sous un nouvel as-
pect et d'approcher son client en perspe.-
tive- d'une maniere plus artistique. o
vais illustrer le principe dont je veux
parler par deux exemplés qui me sont
personnels.

Je sollicitais un jour un homme ave:
une patience et une persistance peu ordi-
naires, mais je ne pouvais pas l'amener
2 signer un contrat. [l m’assurait qu'il

chang»>- .

LE PRIX COURANT
g .
regardait  l'assurance-vie comme une
honne chose par elle-méme, mais que per-
sonnellement il n'avait jamais pu s’y in-
téresser. 11 regrettait son indifférence.
sas pouvoir la surmonter. Je lul posal
des questions serrées pour volr si je ren-
contrerais quelque obstacle; je ne trou-
vai rien et j'en arrivali 4 la conclusion
qu'il était sincére et que 1'assurance n:2
I'intéressait réellement pas.  Je penrdis
alors tout intérét & cet homme et l'aban-
donnai. Je sentais que cet abandon éta-
blissait wmw mauvais précédent, mais j’a-
vais épuis¢ tous mes arguments ordi-
naires et je ne pouvais supporter de les
répéter. Je travaillai longtemps a la so-
lition du probléme et finalement dema. -
dai A cet homme de m'écrire tout ce qu !
savait clairement sur l'assurance-vie et
préparer-tous les arguments non
usités quiil pourrait trouver et qui pour-
raient influencer un homme non assur?
dans une situation semblable 2 la sienne.
Pour qu’'il ne piat soupconner mes inten-
tions, je commencai 2 la méme époqua2
a solliciter un de ses amis et 1ui fis com-
prendre que ses suggestions seraient em-
Moyvées A la conversion de cet ami. Mon
clict est quelque peu fier de son intel-
lizenee et de ses facultés intellectuelles,
ct ma requéte était un compliment 4 son
egard. 11 consentit & m'aider et imagina
des arguments qui pourraient convainere
un autre. Peu A peu il s'intéressa au cas
cn question et, au bout de quelques se-
maines. je fus heureux de l'entendre ex-
primer uw intérét personnel A l'assuran-
ce-vie, Entre temps j'éerivis sa demande
d'assurance, il devint un avocat fervent
de Tassurance-vie et m'adressa 2 des
clients en perspective.

de me

Tout homme joue un certain role dans
si propre conversion a4 une doctrine ou a
un principe; mais celui dont je -parle est
ml__de ces individus singuliers qui n’ai-
ment pas l'aide d'autrui et qui désirent
faire eux-mémes leur conversion. En
maidant & en convertir d'autres, il se

‘convertit lui-méme et il aurait pu ne ja-

mais s'assurer, si je ne m'y étais pas
pris de cette maniére inusitée.

C'est une Joi absolue qu'un homme
s'intéressera .peu a peu & une chose, s'il
s'en occupe le moins du monde. S'il- lul
donne, un peu de réelle attention, il s’in-
téressera a4 cette chose 2 ‘la longue. Il
a fallu que je travaille ces principes

théoriquement, puis que je les vérifie par

'

la pratique. Ce faisant, j

contrat que je n'espérais ‘ ]uan‘
trouvé em outre pour mes s oun
emploi qui m’'a empéché d.. . Gt qa
satisfaction a 1l'égard de n agnie
et de m'occuper des défaut- wes T
vaux. L'étude de mom affair < hom-
mes et de ma profession n FETh

de me livrer & la maivaise | . ‘1. 1a
rabaisser mes compétiteurs

Je connais un banquier qui

G
dant des années un casse-!o !:i;mis
pour les solliciteurs d'assurunc. |« wy
pas assuré pour une forte som AT
veut plus se laisser interview: ..r
solliciteur. Comment imtéresser ¢« hom-
me? Cela devint une question u'...hnte
pour moi. Je n'avals pasla moiuli -confi-
ance que mes arguments ordinair < pour

raient 1'émouvoir et, aprés beuancoup (e
réflexion, je me décidai a l'approcher iy
directement. Pendant plusieurs uiis, in
lui posais de temps & autre une question
sur les opérations de banque ¢t «ur la
finance. J'insinuai qu'il faisait .utorice
en de telles matiéres et, en flatiun® ji-
dicieusement son orgueil d'homme 4l
faires et son estime de lui-méme, jo ca-

gnai ses bonnes grices. Peu & peu i
s'intéressa fortement & moi et. quind vo
fin le sujet de l'assurance fuf n.utior
né, ce fut par lui. Je l'assurai pi:ce que

je l'avais sollicité sans qu'il i< ctds
mes intemtions. '

Le cas du banquier ne prit
mon temps et ne fut pas une en":
ma routine habituelle. Une méthod. -
sollicitation aussi détournée était ..o -\-
périence nouvelle et agréable pon - mo
et c'est grace & de tels plans no v wiN
que je peux me pas penser & mes : ‘N
En fait, mon but est de dommer tur it
tention 4 ma compagnie et a m - uf:
faires que je m’ale pas le temps de nio
cuper des autres compagnies. Si ¢ arth
cle tombe sous les yeux d'un solliviicit
d'assurance, il Taidera 2 laisser d. «itf
ses rivaux. En étudiant sa propre co i
gnie de la maniére que j'ai indiquve. T
gent n'aura pas la tentation de dérwier
les compagnies rivales.

s ton?
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C'EST UN FAIT ACQUIS

que dans la vie pratique des affaires,
les annonces insérées dans un bon
Journal de la partie, rapportent.

Faites un essal dans le “ Prix Courant”
et vous serez satisfait.
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