
LE PRIX COURANT

est celui au-près duquel on peut de nieuxc
-réussir pour -une police d'assurance-i.
Malgré cette faiblesse qui -le porte à se
rretbre en -colère, -c'est gésn'êralelnent un
homme qui fait los choses, et Il est rare
qu'il considère urile question sanse agirl,,
favorablement à ce propos. fl faut quel
quefols de la patienc pour lie convain-
ore, mals le vendeurT qui peut persister,
iralgré sat voix tonitruante, réussira d'hýi-
bitude. Pair le mot patience, je ne veux
pas dhre la tranquiillté et la faiblesse,
%airs le sang-flroid et -le contrôle de soi-
-même. L.a patience -n'exil-u-t pas du tout
l'idlée 'd'un, resseîitimont, juste et si u
ricsisoltiment et une expression vigou-
rieuse sont n.(cssaireis, aie solgicite&ur pi-
teri-t -devirait ébre capable de les emrpl)oy-
er pur étre maître de Ja situation.

.Je pourrais en ce mnomenit nommer ant
mnoine vin-gt-ciniq peilsonîles que je con-
nais pesoininel-lenent, et. qui ont -une -ten-
dance à étire d(ésagréabd-&s et i-riritab.ies.
Je pouib'as ponur -chaque <-as fou'rntr une
anecdote qui frirait ressorti-r l'avaintag3
qu'i y a, pour -un so-liliciteuir à êtd'e coiW-
-rageux. Malis mon arti-cle commence à
être ilong, et je dlois le terminer. Que le
solliciteur sw r-apipeille que la faculté de
se Rretiîe eiil!,colë:ie en temps vouihi et l-ý.
où il1 le faut est une des nombreuses
q-u-allfications qui sont éesie pour
irrend:re (les zuffli-rinee5.

LE SUCCES DANS L'ASSURANCE

Par Edward A. Wooda, dans Insurance
World.

Pour- qu'unîrf agwt il*asiuiraixv - t3.tt*î' :i

vie -réuiitse, iriI lui fault -t rois <-ioses foii
(loime ntales: (tels -plr.soînue s asiirtble-s,
d'es ondirros, <le l'argienit

Si nuntie de ce-s tirois -choses fait défuui,
l-es dlviux autres manquent aus. C'es,
su'- lo p rermière que repose 'tout l-e i-estiri

Tout agent d'assuiran-ce sullr ]l vie (le-
,,raft -oninaîtire unet q-niianit l-t. dle perslo'-
'nies (SlScE->t - - e s'assqbI'i-'r. 0sit-cr'
votie rois? Si non. vuus devriez mn-
dlalein:oent vouis faire d"s (-Iiolits en per;-

pe'ole Si vous nie saviez pas comment
vous y pirendSr, aippree- Si un hom-
nue n-'a pas de "«prospects", s'11 <ne sait
pas commnent en, obtenir et -s'i ne peut
pas apprendire la manièrre d'on- obtenir, i-l
n*est pas fait pour -'auranc-vie et fé-
-lait -mieux die 'reprendre le travail de l-i
ferme. Que -penseriez-vous d'un vendeu-r
qui1 admettirait. qu'ill nre savait pas à qui
% fidire -ses itraîrhandises? Le cihamp dans
lequel l'agent d'assurance> reclTrte sa
c'lientèle est beaucoup -plus vaste que cc-
qui id'uine pensonine vendant une ligne pau'-
ticrulière quiel-con-que die nnaTchanises -

Il nie suffit fas que l'agent d-assurances
ait juste assez dýe c]ent.s àvoir dans unie
seule jourinée. Id devrrait en avoir un
norrbre assez grand pour l'entraîner dans
son travail et il devirait toudolun se dire
qui'itl a plus de personnes à voir que le
tc.mips ne le lui permet.

Voi-ci -quelques suggestions concernant
lit ratrunire d'avoir tourjoumr e-n vue, un
bon nombre, de ipersonînes assurables:

Si affairré que vous -soyez à é'cr-ie de.-
demuan-des d'assurance, soyez toujours à
i'.t pi-ste de nouveaux "prospects". -Leý

'ctl-tivateur qui essaierrait tbujours de rvu-
<-olteîr sans jamais penser' à semier n'niu-
li pas de 'récoltes peirmamentes. Pre.-

nez l'habitude, avec chaque boulmie ra-
î; ble (le payer une assurance, de vous

ix-onîrde la situation dans ilaqueillle li
laiSéserlait Ses affaiTes et -sa famille. Un
(-cdionniar preind il'habitude de ruemar--
q-neî- lIes chaussuires d'ura homme ; un
taiil-leuîr, sels vêtements; un dienitiste, ses
14-inits; un 'mýédecim', sa santé; un pasteur-
s'informe des- niouveaux habitants de seq
îavîroiss'e; -un agent d'aissuirance connar.-
saunt son-, affairve est éga'lement aiux aguets
îî<nîîî ce qui le eonc-erne. Si vous vouliez
,vci1i fixer comme o'èg.le de coinnatre su!-
f 9immont les 0a ffaires de tous vos aimi'3.
voi-sills et connissanlces capables de s'asý
surer. -de savOlir comment Ilsý laisseraient
l'es choisels, -s'ilis -mour aient aujourd'hui,
vous l'e mnaînqueriez jamais die ".pros-
1W-cts".

Soyez 'Con-vuLincus de l'ilmportance le
l'assiurance et vous -nle pourrez fai're au-
tremlent, que de 'pensser à ceux qui ont

be"on di'assuitiane.
FOtudlez -lles journaux; ouVrez l'e! eît

loeille i- voyage, -chez vou, à l'église,
au 'club, etic. Le livire du téléêphone, lez
diirectory, - l radistreret vous doinuoeit
dieu listes de paerwonnes assez fortunnéles.
Même apirès' avodT obtenu un "'prospSct",
ceÉ livr-es et d'autres de nuotre bibliothè-
que <unis à votre disposition vous doni
ront des oensegnements, supplémenitai-
res sur îles Tessoulces due ces piersosnnes,
aciu rs fauh, i.Tenez-vous au ou-
rant ides ch~anîgements d'affaires, des
formations -d'associations, des 4mgmisita-
tions de saialaes, hypothèques, aichats -je
propriétés, prômotjonfs, changements
,d*mcuqpationii, irawages, décès, -naissain-
ces, etc.

Tenez 'une iliiste d es peinsoauaes assura.
botes; cilassèz-lers parr localités. Aucun
homme ne manquera de "prospects", s'il~
tient systéuniiatiqurmeut, une ilistbe des per-
sonnes qilh a vues et les donn'ées q'u'il
a recueil-lies à leuir sujet.

Tentez un. registre de toutbes les visites
çu-e vous faites à un client, du plan quc
vous luii proposez, de l'assurance qu'il a
etc. Ceis données peutvenrt être préclen-
ses des, mois, ipeut-être des années plus
tard. A moi-ns qu'un homme nle meure-,
qu'il soit définitivemnent non assulralle, ou
absolument, sans-valieur, ne détruisez ja-
mails la cartie die renseignements qui le
coincerneant. Le -cas le plus diésespêr-é
peut être bon dans cin-q ans et les don-
nées -que vous aurez recueillies vous -e-
9-onit <les Plus précieuses; cette perflsonne
st-na impressionnée pair votrte systèmteoi
sunrprise des connaissances que vous avez
suir elLe, sa n"ince, ses affaires.

Un agent nie devrait. -pas se limitjer à
un c'hamlp d'action unique. 1Il est bon de
qitrenid!re en note touse 'les nuns que vous
-pouvez vous procurer de personnes poui-
vaut s'assurer, mnême si elles sont dans
un district autre que celui dans lequel
vous travaillez. Quand les affaires sont
Inactives dans votre -distri-ct, parcurez
l-a liste de ces noi-s et vous verrez qu'ils
sont assez nombreux dans une astre lci-
calité pour qu'un voyage -là soit justifié.

(A suivre).
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Enitt toutes sortes de polices incontestables à partir d w la date de leur émission. Des prêts peuvent être
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Celui qui remet toujours au leix-
demain laisse toujours

passer l'oceàsioîn.
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