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est celui auprés duquel on peut le mieux
réussir pour une police d’assurance-viz.
Malgré cette faiblesse qui le porte & se
mietbre en colére, ¢'est généralement un
homme qui fait les choses, et il est rare

. qu'il considére une question sans agir

favorablement & ce propos. I1 faut quel
quefols de la patience pour le convain-
cre, mais le vendeur qui peut persister,
malgnré sa voix tonitruante, réussira d'ha-
bitude. Par le mot patience, je ne veux
pas dire la tranquillité et la faiblesse,
mais le sang-froid et le contrdle de soi-
méme. La patience n’exclut pas du tout
l'idée d'un ressentiment juste et si un
ressentiment et une expression vigou-
reuse sont nécessaires, le solliciteur pi-
tlemt devrait étre capable de les emyploy-
er pour étre mafitre de da situation.

Je pourrais en ce moment nommer au
moins vingt-cing personnes que je con-
nais personnellement, et qui ont une ten-
dance A étre désagréables et irritables.
Je pourrais pour chague cas fournir une
anecdote qui ferait messortir l'avantag:
qu'il y a pour un solliciteur & étie cou-
rageuXx. Mais mon article commence 2
étre long, et je dois le terminer. Que le
sollicitenwr sge rappelle que la faculté de
se mettre en: colére en temps voulu et 14
ol il le faut, est une des nombreuses
qualifications qui sont nécessaires pour
prendre des assurances.

" LE SUCCES DANS L’ASSURANCE

Par Edward A. Woods, dans Insurance
World.

Pour guun agent «'assurance sur a
vie réussisse, il lui faut trois choses fon
damentales: des personnes assurables,
des ondres, de I'argent.

Si une de ces trois choses fait défaur,
les deux autres manquent aussi. . Clest
sur la premiére que repese tout le reste.

Tout agent d’assurance sur la vie de-
yrait conmaftre une quantité de penson-
mes susceptibles de  s'assuror. Bst-co
votie cas? Si non, veus devriez imm:3-
diatement vous faire des clients en per ;-
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pective. Si vous ne savez pas comment
vous y prendre, apprenez-le. Si un hom-
me n'a pas de ‘“prospects”’, s'il me sait
pas comment en obtenir et s'il me peut
pas apprendre la maniére d'en obtemir, il
n'est pas fait pour l'assurance-vie et fe-
1ait mieux de meprendre le travail de 11
ferme. Que penseriez-vous d'un vendeur
qui admettrait qu’il ne savait pas a qui
vendre ses eanchandises? Le champ dans
lequel 1'agent d’assurance necrute sa
clientele est beaucoup plus vaste que c:-
Tui d'une pensomme vendant mne ligne par-
ticuliere quelconque de manchandises.
I' ne suffit pas que 1'agent d’assurances
ail juste assez de clients & voir dans une
seule journée. Il devnait en avoir un
nombre assez grand pour 1'entrainer dans
son travail et il devnait toujours se dire
qu'il a plus de personnes & voir que le
temps ne le lui permet.

Voici quelques suggestions concenrnant
la mamiére d'avoir toujouns en vue un
bon nombre de personnes assurables:

Si affairé que vous soyez a écrire dez
demandes d'assurance, soyez toujours a
1n piste de nouveaux ‘‘prospects”.: Le
cultivateur qui essaierait touwjours de rs-
colter sans jamais penser 3 semer n'au-
1ait pas de récoltes permanentes. Pre-
rez I'habitude, avec chagque homme ca-
peble de payer une assurance, de vous
irformer de la situation dans laguelle ii
laisserait ses affaires et sa famille. Un
cerdonnier prend 1'habitude de
quer les chaussures d'un homme ; un
tailleur, ses vétements; un dentiste, ses
dents; un médecin, sa santé; un pasteur
s'informe des nouveaux habitants de sa
paroisse; un agent d'assurance conmais.-
sant son affaire est également aux aguets
pour ce qui le concerne. Si vous vouliez

~vcus fixer comme régle de comnaitre suf- -

fisamment les affaires de tous vos amis.
voisins et connaissances capables de s'as-
surer, de savoir comment ils laisserajent
les choses, s'ils mouraient aujourd hui,
vous me manqueriez jamais de ‘“‘pros-
pects'.

Soyez convaincus «de 1'importance de
I'assurance et vous me pourrez faire au-
trement que de penser & ceux qui ont
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capital investi,

demain laisse toujours
passer 1'occasion.

Directeurs pour la Province de Quebec:
STANLEY HENDERSON

Celui qui remet toujours au len-

Emet toutes sortes de polices incontestables a partir d v la date de leur émission.
obtenus aprés la deuxiéme année. Aucune restriction
C’est maintenant le moment de vous assurer.
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qUant aux voyages, 4 1’occupation ou i la résidence.
‘Un délai peut signifier une perte irrémédiable du
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besoin «d'assurance.

Btudiez fes journaux; ouvrez [l'eil et
1’oreille 'en voyage, chez vous, & 1'église,
au club, etc. Le livre duw téléphone, le
directory, le Bm)dnsbmxet vous domnnenomt
des listes de personnes assez fortunées.
Méme aprds’ avoir obtenu un “prospect”.
ces livres et d’autres de motre bibliothe-
que mis 3 votre disposition vous donmea-
ront des remseignemients supplémentai-
res sur les Tessounces de ces personnes,
lcuns fa:miﬂ-l';&;ebc. Tenez-vous au ©ou-
rant des changements d'affaires, des-
formations d’associations, des augmenta-
tions de salaires, hypotheques, achats e
propriétés, promotions, _ changements
d'occupations, mariages, déces, naissan-
ces, efte. o .

Tenez -une liste des pensonmes assuna-
bies; classéz-les par localités. Aucun
homme ne manquera de “prospects”, s’il
tient systémuatiquement une liste des per-
sonnes ~qrxi"ﬂ a vues et les dommnées qu'il
a recueillies 4 leur sujet.

Tenez un registre de toutes les visities
que vous faites & un client, du plan que
vous lui proposez, de l'assurance qu’'il a
etc. Ces donmées peuvent étre précieu-
ses des mois, peut-étre des années plus
tard. A moins gu'un homme ne meure,
qu'il soit définitivement non assurable ou
absolument sams-valeur, ne détruisez ja-
mais la carte de renseignements qui le
concernent. I.e cas le plus désespéré
peut étre bon dams cing ans et les domn-
nées que vous aurez recueillies vous -e-
ront des plus précieuses; cette pemnsonne
sera impressionnée par votre systéme on
surprise des connaissances que vous avez
sur elle, sa naiSSdnce, ses affaires.

Un agent me devrait pas se limiter a
un champ d'action unique. Il est bon de
prendre en note tous les nomis que vous
pouvez vous procurer de personnes pori-
vant s'assurer, méme si elles sont dans
un district autre que celui dans lequel
vous travaillez. Quand les affaires soat
inactives dans votre district, pamcourez
la liste de ces noms et vous verrez qu’ils
sont assez nombreux dans une autre lo-
calité pour qu'un voyage 1a soit justifié.

(A suivre).

Des préts peuvent étre
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