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désirée au moment le plus opportun et
pour présenter Ie cas de la manidre la
plus attrayante.

Elle développe les connalssances de

I'agent au sujet de sa compagnie, de son
hlstolre passée et présente, de ses divers

plans d'assurance, des-conditions de cha: &~ vaincre-ses-objections qui,"en”blen-des-

que contrat et, ce qui est peut-8tre plus
important, elle développe la connaissance
de la nature humaine qui procure tant
d'alde au vendeur.

La compétition développe la confiance
de I'agent dans la compagnie qu'il repré
sente, sa confiance en lul-méme ce qul
lul permet de communiquer un gentiment
de confiance & I'homme & qui il s’adresse,
et de lul faire sentir qu’il tralte avec
quelqu'un qui croit entidrement en ce
qu'll essaye de vendre.

Enfin la compétition développe le pou-
voir mental nécessaire pour conclure une
affalre au moiment psychologique et obte-
nir la signature et le chdque pour le paie-
ment de la premi2re prime. Je crois que
la compétition fait ressortir toutes ces
qualités chez un homme et le rend plus
apte a tralter des cas qui ne sont pas
T'objet de compétition.

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

—duit & croire gque-la- plupart-des-hommes ]

se tiennent sur la défensive gquand un
agent d'assurance s'approche d'eux, et
que leur défense est de plusieurs sortes:
I'indifférence ou l'incapacité de payer
des primes additionnelles. C’est la com-

pétition la plus difficlle & vaincre, car
vous luttez pour faire croire a votre au-

égards.
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diteur qu'il désire vous écouter et qu'il
désire vous acheter de l'assurance. Vous
luttez donc contre lui et votre tiche con-
siste & présenter votre cas de manidre a
exciter l'intérét et & faire que votre
client pense A sa propre assurance; puls
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cas, sont soulevées simplemet: . ,upe
garde habituelle contre les ven | .

Voild ol se produit votre cor,
et elle exige toute votre habilit: 1oy
vos ressources d'esprit et tout 1o,
voir.

Je pense qu'un aEEiff d'assurii ey e
convenablement constitué est toujuirsen
compétition et exerce toujours son . <prit
contre celul de quelqu'un. Quels ~out Jes
cas difficiles que nous rencontrons’' les
hommes qui ne crolent pas en l'axsurance
—des hommes qui ont fait une triste ey.
périence de faibles organisations frater.
nelles—des hommes qui disent qu'ils ont
assez d’assurance et qu'ils n'en veulent
pas davantage.

Soyez donc préparés — connaissez ;ar-
faitement votre sujet et apprenez i le
présenter de la meilleure maniére N'est
ce pas un fait que, pour la plupart nous
allons voir un homme dans I'excitation
du moment, sans aucune préparation.
nous fiant & notre connaissance de
surance pour obtenir sa signature’

Il est réellement é&tonnant que nous
fassions tant d’affaires, parce que nous
_D’'étudions pas nos cas d'avance. luns
presque toutes les autres professions les
hommes passent des années A se pr.
rer avant de se présenter au public. et
ce serait du temps bien employé que celul
que nous passerions 2 préparer notre
cas, avant d'aller voir notre homme. com-
me par exemple le fait un avocat avant
d'aller au tribunal. Vous pouvez \ous
imaginer dans quelle situation se tron
verait l'avocat s'il allait au tribunal ~ans
préparation et se fiait aux circonstan
qui peuvent se produire pour gagner sa
cause.

Ce n'est pas tant ce que nous disons
que la manidre dont nous le disons qul
importe. Qu'est-ce qui fait qu'un hou:w
est beaucoup plus intéressant qu'un .!
tre? N'est-ce pas la maniere dont il '
les choses? 11 semble dire la chose ju-i
au bon moment, et nous aimons le :'n

'hon

-

|'as-

TONtrer parce qu'il est intéressant

Soyez original! Luttez avec vois
méme dans votre effort pour agir '
homme d’affaires et étre attrayant. No'is
pouvons tous nous perfectionner.

Dans la compétition avec des agen'-
d'autres compagnies, agissez loyalen: it
et honorablement. Ne dénigrez pas !
-marchandises de votre compétiteur, mu'-
faites ressortir les qualités des votres
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EN ECRIVANT AUX ANNONCEURS, OITEZ “LE PRIX COURANT"



