
LE PRIX COURANT

désirée au moment le plus opportun et dîteur qu'il désire vous écouter et qu'il
pour présenter re cas de la manière la désire vous acheter de l'assurance. Vous
plus attrayante. luttez donc contre lui et votre tàche con-

Elle développe les connaissances de siste à présenter votre cas de manière à
l'agent au sujet de sa compagnie, de son exciter l'intérêt et à faire que votre
histoire passée et présente, de ses divers client pense à sa propre assurance; puis

désrevouachtered lssuranceVo

que cQntrat et, ce qui est peut-être plus
important, elle développe la connaissance
de la nature humaine qui procure tant
d'aide au vendeur.

La compétition développe la confiance
de l'agent dans la compagnie qu'il repré-
sente, sa confiance en lui-même ce qui
lui permet de communiquer un aentiment
de confiance à l'homme à qui il s'adresse,
et de lui faire sentir qu'il traite avec
quelqu'un qui croit entièrement en ce
qu'il essaye de vendre.

Enfin la compétition développe le pou-
voir mental nécessaire pour conclure une
affaire au moment psychologique et obte-
nir la signature et le chèque pour le paie-
ment de la première prime. Je crois que
la compétition fait ressortir toutes ces
qualités chez un homme et le rend plus
apte à traiter des cas qui ne sont pas
T'objet de compétition.

Un vieux dicton dit que "rien ne réus-
sit comme le succès"; ce dicton est vrai,
car n'est-ce pas un fait qu'une affaire
réussie en amène une autre? Si votre
compétition a eu lieu non avec l'agent
d'une autre compagnie, mais avec le
client même, cela ne vous donne-t-il pas
la confiance et le pouvoir mental pour
convaincre un autre homme qu'il a be-
soin d'assurance et qu'il doit s'assurer
dans votre compagnie? Voilà la meilleure
sorte de compétition, celle que nous ren-
controns chaque jour quand nous essayons
de convaincre un homme d'affaires ou
de profession. Mon expérience me, con-

t à prr-que-la-plupre-ho es-
se tiennent sur la défensive quand un
agent d'assurance s'approche d'eux, et
que leur défense est de plusieurs sortes:
l'indifférence ou l'incapacité de payer
des primes additionnelles. C'est la con-
pétition la plus difficile à vaincre, car
vous luttez pour faire croire à votre au-
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doivent bénéficier de se a-antages.

T. A. ST-GERMAIN, Sec.-trant

sOULJRQ UO I

DOIT-ON 'AS8URER DANS

La Sautg~ardt
Io PARCE s taux sont aussialant

QUE uxl que ceux de n'hnaporte
queue compagnie.

20 PARCE Seelissont pluslibérales
QUE que Hcefesde n'importe que

le compagnie.
30 PARCE S sont

QjUE ires rT""M tiéF iautres compagnie.
4o PARCE La saere et l'expérience de

QUE sadti.«tion sont une garantie
de 's 9T'»our les années
utures.

So PARCE Par dessus tout, elle est une
u..nyapSpiU u=adienn frau-

Iso et que se capitaux res-
tent ans la rovince de Qué-
becpourlebnéficodentres

Siège sosial: 7 PLACE D'ARMES,

2MONTl4URL..

cas, sont soulevées simplenit,, ,sinie
gardé habituelle contre les vei ,

Voilà où se produit votre m. i lion
et elle exige toute votre habil. ,.s
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Je pense qu'un ag ifdassin ., e
convenablement constitué est tou'raen
compétition et exerce toujours Sotn prit
contre celui de quelqu'un. Quels mt les
cas difficiles que nous rencontrons,, lies
hommes qui ne croient pas en l'assurane
-des hommes qui ont fait une trie Px.

périence de faibles organisations frater.
nelles-des hommes qui disent quils nnt
assez d'assurance et qu'ils n'en veulent
pas dikvantage.

Soyez donc préparés - connaiss-ez ;ar.
faitement votre sujet et apprenez -à h
présenter de la meilleure manière N'est-
ce pas un fait que, pour la plupart nous
allons voir un homme dans l'excaon
du moment, sans aucune préparaion.
nous fiant à notre connaissance de las-
surance pour obtenir sa signature?

Il est réellement étonnant que nous
fassions tant d'affaires, parce que nous
n'étudions pas nos cas d'avance. luans
presque toutes les autres professions le,
hommes passent des années à se p
rer avant de se présenter au publir et
ce serait du temps bien employé que celui
que nous passerions à préparer notre
cas, avant d'aller voir notre homme. coi:'

me par exemple le fait un avocat aant
d'aller au tribunal. Vous pouvez Unuîs
imaginer dans -quelle situation se trou.
verait l'avocat s'il allait au tribunal >ans
préparation et se fiait aux circonstant-
qui peuvent se broduire pour gagner Sa
cause.

Ce n'est pas tant ce que nous dl-ons
que la manière dont nous le disons il"
importe. Qu'est-ce qui fait qu'un hon.,
est beaucoup plus intéressant qu'un ., i
tre? N'est-ce pas la manière dont il C
les choses? Il semble dire la chose ji i
au bon moment, et nous aimons le ! n
contrer parce qu'il est interessa-nt.

Soyez original! Luttez avec v'-
même dans votre effort pour agir •

homme d'affaires et être attrayant. N'
pouvons tous nous perfectionner.

Dans la compétition avec des age'
d'autres compagnies, agissez loyalenl
et honorablement. Ne dénigrez pas
marchandises de votre compétiteur. ni-
faites ressortir les qualités des vôtres

l a IPrév 0 a CC OMPAGNIE d'assurance de Garantie et contre les
Accidents, constituée en corporation par une loi
spéciale de la Législature de Québec, V Edouard VII,

Chapitre 68, est une Compagnie essentiellement Canadienne-Française, organisée sur des
bases scientifiques, avec un capital de $200,ooo.oo Elle offre une sécurité absolue à tous
égards. Elle fait des contrats d'assurance contre la Maladie, les Accidents, les bris de
glaces, pour couvrir la responsabilité des Patrons, ainsi que pour garantir la fidélité des
employés.

Bureau Principal: 71A rue St-Jacques, '- - - MONTREAL.
J. C. GAGNE s Gérant Générai.
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