
LE PRIX COURANT

L'agent qui réussit devrait connaitre
ses commettants et leurs besoins d'assu-
rance. .Al devrait être bien et favorable-
nient connu d'eux. Son intégrité en af-
faires devrait être au-dessus de tout
soupçon.

Il devrait rester d'une manière perma-
nente sur son territoire. De cette maniè-
re, il deviendra leur conseiller en tout ce
qui touche à leurs affaires d'assuiance
il devrait étudier le caractère de l'hon
me et ôtre bien rens:'igné sur la nature
humaine. (le manière A pouvoir la coni-
prendre immédiatement et l'interpréter
justement d'après ce qu'il a lu ou appris
à ce sujet. Ainsi placé et outillé, l'agent
peut devenir un bienfaiteur public et, en
cette qualité, se créer une position des
plus satisfaisantes et des plus rémuné
ratrices.

Cette relation entre agent et compa-
gnie assurée peut exister et existera un
jour. Quand cette époque sera arrivée,
Il n'y aura pas de place dtans le person
nel (lu service actif le toute compagnie
légitime ayant pour devise "traitement
équitable pour tous", pour une quantité
d'hommes qui. plus que tout autre fac-
teur, ont empoché l'assurance d'atteindre
cette dignité, ce respect et cette intégri-
té. auxquels elle a droit à juste titre

Avec un personnel décent, respectueux
et digne, représentant toutes les compa.
gnies ayant droit à la confiance du pu-
blic, il n'y aura plus (le place pour ces
compagnies iniques dont la proie est un
public crédule, facile à duper, pour lequel
la traditionnelle "brique d'or" a plus
d'attrait qu'une obligation du gouverne-
ment ou un contrat avec une compagnie
die bonne réputation. payant les divi
dendes.

Quelqu'un a dit avec raison: "La ques-
tion de faire des affaires est une ques-
tion importante." Cela est particulière-
nient vrai quand il s'agit de l'assurance-
vie. Après avoir choisi un agent qui seni
ble avoir les qualités nécessaires, le pre-
inter dev-oir de la compagnie est le le
préparer convenablement pour la cam-
pagne d'affaires. Un homme doit être
ph.s ou moins un spécialiste pour réussir
dans une entreprise quelconque à notre
époque.

Un agent d'assurance doit être un
homme d'une haute intelligence et de sa
voir. il ne suffit pas qu'il comprenne
bien et qu'il puisse expliquer intelligem-
nient ce qu'il a à vendre: il doit être à
même le discuter de manière intéressan-
te les événements courants et des lignes
d'affaires autres que la sienne. Il faut
non seulement lui enseginer tout ce qui
concerne sa propre compagnie et ses con-
trats, mais aussi le bien renseigner î-ur
les autres compagnies et l'assurance en
général. L'agent doit apprendre à avoir
foi et confiance en la compagnie qu'il
représente. Il doit être imbu du haut
caractère et de la dignité de son travail.

Il doit apprendre que le ruccès dépend
grandement de son aptitude à estimer
justement son client en perspective, ce
qui signifie qu'il doit être à même de lire
le livre de la nature humaine. Il doit
apprendre qu'une fausse représentation
voulue de ce qu'il a à vendre est une
cause de renvoi de la compagnie ; que
dans les transactions de la plus bienfai-
sante des lignes d'affaires de la civilisa-
tion, il n'y a pas de place pour la mal.
honnêteté; qué le soi-dis.ant réajustement
de contrats n'y est pas toléré; et il doit
apprendre surtout que le succès d'un
vendeur signifie quelque chose de plus
que de la faconde et une poignée de bro
chures. Bien qu'il soit hautement essen-
tiel qu'un vendeur puisse présenter intel-
ligemment ce qu'il a à vendre, je croi.
cependant qu'il y a plus de danger à par
ler trop qu'à parler trop peu, à moins que
la présentation du sujet soit faite en
temps opportun.

Il y a peu de chose à <lire en ce mo-
nient sur la direction à donner au ven-
deur. Un bon vendeur a besoin de peu
dle direction. Quand le choix de l'agent
a été bien fait et que celui-ci a été bien
Instruit, tout ce qui est nécessaire pour

London Guaranteo &
IiGIdent Go. Limited.

Contrats de Garantie et de Fidélité.
Polices d'assurances contre les Acci-
dents et la Maladie.

Polices Collectives contre les Acci-
dents pour les Ouvriers.

D. W. iexlder, Canada.

Edifice Canada Life, TORONTO.

meGé ran t pour la
•n • Province de Québec,

Edifice Canada Life, MONTREAL 1

=O U RQUOI
DOIT.ON ASSURER SA VIE DANS

LA SAUVEGARDE
1o PARCE Ses taux sont ausiavant

QUE taeux que ceux de n'importe
qun ompagnie.

20 PARCE Seslioesont pluslibérales
QUE que=eees de n'import quel-

le compagnie.
3o PARCE ses tiufles sont su rien-

QUE res a g n raité ece les
autres compagnies.

40 PARCE La saaesse et ol ence de
- QUE sa dreioon @ont une garantie

de «êT'pour les années
futures.

0o PARCE Par dessus tout, elle est une
. QUE compagnie canadienne fran-

SIse et que ses capitaux res-
ent ans la province de Qué-

beopour bénficede% nôtres
Siège soclal: 7 PLA0E D'ARMES.

,rowNTseM.

EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, CITEZ "LE PRIX

obtenir des résultats satisfaisants, c'est
une direction saine et intelligente calcu-
lée pour produire ces résultats. Un per
sonnel ayant de la valeur est relative-
nient facile à diriger. Chaque compa-
gnie bien conduite a ses affaires bien or-
données. L'agent général devrait se me-
ler fréquemment aux agents de-service
actif; il devrait aller voir les nouveaux
agents et les encourager lorsque cela est
nécessaire. Souvent l'aide donnée par
l'agent ou le gérant pour la conclusion
d'une affaire a changé le cours des choses
et a procuré le succès à un débutant
presque découragé.

(A suivre).
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La convention annuelle de l'Associa
lion des Quincailliers Détaillants d'Onta-
rio s'ouvrira à London, Ontario, le 7 fé-
vrier. A cette occasion, une exposition
de quincaillerie a été organisée. La mai-
son Martin-Senour, manufacturiers de
peintures à Montréal, fait Installer un
stand attrayant dans le magasin Molèle
de Quincaillerie, et son exhibition est
destinée à être une des principales at-
tractions de l'exposition.

M. Alex. Gibb. - Sa nouvelle agence
M. Alex. Gibb, Montréal, a été nommé

seul agent pour le Canada de la Glen
boig Union Fire-Clay Co., dont le siège
est à Glasgow, West Regent street.

Les briques réfractaires e' la terre ré-
fractaire broyée de cette compagnie sont
bien c-nvues au Canada et, sous le con-
trôle de M. Gibb, une vigoureuse campa-
gne de vente va commencer. Le succès
des produits Glenboig est dû à la qualité
de l'argile que l'on trouve à Glenboig,
Lancashire et aux méthodes de progrès.
combinant le soin et le savoir, employées
dans la manufacture. Les produits de la
compagnie ont été exhibés avec succès
dans toutes les principales expositions
et. chaque fois, ils ont remporté les plus
hautes récompenses, leurs médailles et
diplômés étant au nombre de 48. Un mil-
lier d'ouvriers environ sont employés à
l'extraction de l'argile réfractaire et à la
conversjon de la matière première en tou-
tes sortes d'articles en argile réfraétaire:
cela montre l'importance des opérations
le la compagnie, et la demande existe
dans l'univees entier pour ses marchan-
dises.

Les petites fissures font à la longue'
sombrer les navires et les affaires, les
petites choses sont donc de grande im-
portance dans la construction des navi-
res et des affaires.

Celui qui méprise les petites choses
n'en accomplira jamais de grandes.
COURANT"


