
LE PRIX OOURANT

Assurances
PERSEVERENCE SYSTEMATIQUE

La persévérance systématique est ab-
solument essentielle à l'homme qui veut
réussir dans l'assurance. Il faut y com-
biner le tact, un esprit agressif, une con-
naissance de l'assurance et des contrats
<le votre compagnie.

Vous trouverez le chemin couvert de dé-
bris--hommes qui ont essayé de faire de
l'assurance et qui n'y ont pas réussi.
Pourquoi? Le manque de persévérance
systématique est la cause de la plus gran-
de proportion de ces insuccès.

Quel est donc le solliciteur d'assurance
qui réussit?

C'est celui qui a toujours un client p03-
sible à voir et qui le voit. Ce n'est pis
l'homme qui se demande chaque jour
qui il verra dans la journée; ni celui qui
passe toute sa matinée à son bureau, at-
tendant l'heure fixée pour une entrevue.

Le solliciteur systématique a une quan-
tité de personnes à voir entre les visites
qu'il doit faire.

lie solliciteur le la première sorte'
peut se persuader qu'il est très occupé et
que son travail est efficace; mais la slim-
ple vérité est qu'il n'a jamais eu la moin-
dre idée de c-e qu'est un travail sérieux
et qu'il ne l'aura jamais. Il parlera de
grandes choses et n'accomplira rien
D'un autre côté, le solliciteur alerte, in-
tellignt, agressif, vient à son bureau
pour quelques instants. parcourt rapide-
ment Pa correspondance et part travail-
ler. Il ne s'en va pas au hasard. Il n'a
pas le temps le se fier à sa bonne étoile
pour trouver des affaires. ("est un tra-
vailleur, non un riveur. non un Idéaliste,
c'est un homme qui se livre tous les jours
à un travail ardu et qui obtient le résul-
tat auquel il a justement droit

I1 est bon que vous sachiez que vous
ne pouvez pas vivre longtemps sur des
conversations agréables. des promesses
ou des perspectives d'affaires Par consé-
quent, terminez les affaires en train, et
rapp'elez-vous que nioins vous parlerez de
généralités. mieux cela vaudra pour vous.
Que chacune de vos phrases porte, et ne
perdez nas dle vute que la perte d'une heu-
re, ch..îque jour. Vous prive d'une commis-
sion que vous auriez pu obtenir

L'Inaction est invariablement suivie de
désappointements et de regrets. Ne soyez
donu' pas inactif. allez trouver l'homme
qui a refusé de s'assurer, la semaine der-
nière; il peut avoir changé d'idée, cette
semaine. Les hommes sont changeants;
ne vous pressez donc lxis d'aller à la vil-
le voisine, négligeant un client possible
dans sia ville où vous travaillez. Cette
ville voisine restera toujours sur la car-
te; les gens ont besoin d'assurance et en
achèteront de quelque solliciteur. Vous
pouvez être Ve solliciteur si vous présen-
tez bien votre proposition. Quel que soit
15 moment où vous la présentez, rappe-
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lez-vous toujours que le secret du succès
consiste à faire parfaitenent l'ouvrage
que vous avez entrepris.

Il est bon aussi de vous rappeler que
l'histoire nous montre que plus de batail-
les ont été gagnées par un assaut que par
u'là siège et qu'en conséquence un esprit
agressif et du tact voue procureront plus
de contrats d'assurance que la patience.
Plus vous serez actif, p'lus votre mauvaise
chance disparaîtra rapidement.

N'espérez pas toujours de l'aide de vo.
tre gérant, mais apprenez à ne compter
que sur vous-même et faites-le si vigo.
reusement et si fréquemment que le t
rant demande à vous aider, parce q 'il
constate que vous êtes un réel tranjil-
leur.

Ne recherchez pas les ennuis, vous en
trouverez toujours assez.

Ne vous opposez jamais sans tact au'
idées de votre client. Vous devez le lai:s
ser dans un état d'esprit tel que vous
puissiez retourner le voir. Votre pr-.
mière entrevue peut avoir beaucoup d'ef-
fet sur la seconde. Faites sentir à votre
client que vous êtes comme un rayon de
soleil après une longue saison d'hiver
Cela vous aidera à lui faire oublier ses
ennuis.

Vous ne savez jamais quand les affai-
res peuvent venir de votre côté, et vous
devez être prêt à les conclure. ILhomme
qui refuse aujourd'hui d'acheter une clef
anglaise peut vouloir acheter une automo-
bile demain. Il en est de même en assu-
rance. Une police d'un millier de dol-
lars aujourd'hui peut n'être que le pré-
curseur d'affaires beaucoup plus consdé-
rables dans la suite.

Ne perdez pas de vue vos clients; con-
servez leur bon vouloir. Faites-leur sa-
voir que vous vous intéressez jusqu'à uin
certain point à ce qui les concerne. Sui-
V'int votre manière d'agir à ce point de
vue, le client se fait une bonne ou aie
mauvaise impression de vous.

L'agent qui ne travaille .pas ce côté d-
l'affaire se trouvera un joui dans l'em-
barras. C'est comme une charge de
pommes de terre. Faites rouler la vei-
ture qui les contient en bas d'une côte.
En arrivant vous trouverez toutes les
grosses pommes de terre sur le dessus
et les petites en dessous. Il en est de
nième du solliciteur qui ne veut pas tra
vailler. Il se trouvera en dessous des
autres. Vous désirez vous trouver au
sommet et y demeurer constamment.

Si vous APPROUVEZ
la ligne de conduite du "PRIX COU
RANT", abonnez-vous.

Faites-le connaitre à vos amis, amenez-
les à s'abonner.

Parlez-en à vos fournisseurs afin qu'is
se rendent compte de l'efficacit6 de sa
publicité.
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