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Je me rendis compte que son succds
dépendait presque complétement de sa
croyance ct je sentis qu'il était inutile
d'essayer de changer sa conviction cnia-
cinée.

Néanmoins, l'agent d'assurance sur la
vie est en général si constamment 1'es-
clave d'idées erronées qu- je 1é=:re dive
quelques mots en vue e -
tion. Si un homme croit
priviledge particulier ou un ar
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¢pécial produit une influerzo favorabloe
sur la personne a4 agsurer, i est dasoz
dans le vrai. Sa conviction Jans son

idée rend correcte sa maniére d'agirct,

tant que cette conviction n'est pas
ébranlée, il continuera probalement A
placer des assurances plus facilement

en  offrant  des  conditions spéciales
quil ne le ferait pour tout autre mé-
thode. Si l'agsnt. croit qu'une offredun
caractére fantat§iste ou fafte sur une
base extraordinaire est une aide
lui, cela l'aidera réellement. Dans
taines limites, toute chose répond a ce¢
ce qu'il croit que cette chose est et pro-
duira les effets qu'il en attend.  Ce
quoi je m'objecte et ce qui cause du tort
A un agent, d'apreés c'est sa foi
frisant l'esclavage dans
thodes, certains systémes. 11 ne
pas se cramponner d toutes les sottizes
qui sont débitées, comme si ¢'était Ja
son seul eospoir de salut. En cédant a de
telles idées, il est dans la nécessité d'a-
voir constamment quelque chose de nou-
veau. Il perd ainsi continucllement la
foi qu'il avait dans les anciens
mes et se débarrasse d'anciennes

pour

cer-

moi,
certaines  me-

devrait

syele-

illn-

sions pour s'infuatuer de nouveaux sys-
témes et s'attacher & de nouvelles illn-
sions. .

a hesoin, c¢'est de
Tui-méme.

(e dont tout agent
développer sa confiance- en
Il peut trouver que certains plans, cer-
taines forces en dehors de lui-méme Iai-

dent. & vendre des polices dassurance
sur la vie; mais il devrait étre maitre
de ses matieres. 11 devrait, sayoir que

son contrat est tout honnemert un ou-
til pour l'aider. dans son travail. Ce con-
trat est aussi inutile par lui-méme
quune arme A feu dont personne ne pres-
se la détente. 11 devrait savoir cela et
aussi qu'il représente lui-méme les 95
pour cent du personnel vendant Tassu-
rance sur la vie, Quand l'agent se¢ ren-
dra compte de sa force et qu'il se diéga-
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gera d'une foi esclave en de simples
plans, il commencera immédiatement &
doubler son efficacité pratique. Ce fait
est démontré presque chaque jour.
Jallai voir un ami,‘il n'y a pas long-
temps ct commencai & luj parler d’as-
mais aussitot que je mention-
rai le sujet, il essaya de I'éluder. *“J'ai
tcut ce que je peux supporter- d'assuran
e s'exclama-t-il. Je n’en prendrai
pas une de plus, quand méme vous
m'exempteriez de payer les primes pen-
dant plusim{rs années.” Je linterrom-
pis et écoutai les diverses objections
qu'il avait a faire. Je les réfutai avec les
arguments réguliers et essayai de 1'in-
téresser a une police qui, d'aprés moi,
devait convenir 4 son cas, mais sans au-
cun résultat. A la fin, je fis appel a ses
personnels. Je lui dis: “J'ai
vertains projets 4 mettre A exécution
cette année, projets  qui ne prennent
Pras une anssi honne tournure qu'ils le

devraient. Vous avez toujours été un
excellent ami pour moi, et je veux vous
demander une nouvelle faveur. Prenez
une police pour me rendre service, si

vous ne pouvez le faire pour toute au-
tre raixon Vous pourrez en volr 1'utili-
té plus tarvd, mais ne parlons pas de ce-
la. J'ai besoin de conclure. cette affaire,
et si ccla ne vous décide pas, rien d'au-
tre ne le fera.” 11 répondit: “Je pren-
drai- la police, mais qu'il soit hien en-
tendn que ¢'est uniquement pour vous
oblicer.  Promettez-moi de ne mention-
ner je fait A personne, parce que jen'ai
coellement  besoin. d'ancune autre assu-
rance, ot «i d'autres agents savaient ce
qui <'est passé entre nous, ils ne me
laisseraient pas en paix.” J'écrivis en
conséquence la demande d'assurance. Si
javais persisté 2 lui représenter qu'il
re pouvait pas se passer de la police
gque je lui offrais et si j'avais continué
A lui parler des autres avantages del'as-
surance, je  ne serais arrivé a rvien.
Quand il me dit qu'il n'avait pas be-
soin  dlassurance et qn'il n'en  voulait
pas, je me rendis compte qu'il parlait
en toute conscience. Si je n'avais pas
bien compris que quelque chose de per-
sonnel le porterait 2 m'obliger, je n'au-
rais abouti a rien. |

Ce qui poussa mon ami & me prendre
une police d'assurance, c'est qu'il avait
des intérets en dehors de ses affaires.

(ETABLIE 1853)
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Je savais quels étaient ces intéréts et,
pour conserver sa sympathie et son
amitié, je m'occcupais de ces intéréts en
question. En d'autres termes, pour m'ai-
der moi-méme, je viens en aide aux au-
tres. Ainsi, j'ai quelque talent comme
écrivain. J'avais 4@ un moment l'esprit
fixé sur un homme qui était le princi- .
pal soutien d’un club. Je m'arrangeai
pour lui faire savoir qu'd l'occasion j'a-
vais quelques iflées, et il me demanda
de donner une conférence au club. J'a-
nalysai les instincts sociaux de I'’hom-
me, trouvai aquelque chose d’intéressant
et digne d'admiration dans la vie de
club, [l'exposai diplomatiquement au
cours de mes remarques. I.es membres
du club se trouvérent honorés de ceque
j'avais dit et se sentirent immédiate-
ment attirés vers moi. Je me fis ainsi
une réclame de premier ordre et obtins
une introduction facile aupréds de plu-
sieurs membres du club. Plus tard,
quand je trouvai convenable d’entre-
prendre la sollicitaton, il me fut trés
facile d'obtenir des demandes d'assuran-
ce. Si je m'en étais tenu aux vertus des
systémes de sollicitation, sans me fier
4 moi-méme, et ne m'étais pas rendu
compte qu'il y a bien des maniéres d’en-
trer en rapports avec les hommes, j'au-
rais eu de la difficulté a conclure des af-
faires.

Je n'oublie pas que .‘assurance a des
mérites, que les arguments et les mé-
thodes ont de la force, mais j'insiste sur
ce point que c'est l'agent lui-méme qui
effectue une vente.

Prenez les hommes qui demandent
des polices de $100,000. 11 est parfaite-
ment vrai quun quelconque de ces hom-
mes et est aussi influencé par l'agent que
Fhomme pauvre. Ordinairement 1’hom-
me qui peut prendre une assurance de
100,000, le fdit aussi aisément que ce-
Ini qui ne peut s’'assurer que pour $1000.
Une prime de $500 par an ne lui semble
pas plus lourde qu'une prime de $25 &
'homme pauvre.

T.orsqu'une polite lui est expliquée,
quelque qualité subtile chez 1'agent 1'at-
tire davantage sur une chose. Si cela
n'était pas vrai, si cet homme était tel-
lement convaincu des mérites intrinse-
ques de l'assurance, il chercherait quel-
que temps et, lorsqu’il trouverait une
compagnie acceptable, il demanderait
un rabais sur la prime. Peu d’hommes
font cela; ordinairement, la diminution
sur la prime est faite par 'agent quies-
saie de faire des affaires a tout prix
en offrant des avantages et cet agent
recherche le postulant. En régle géné-
rale. les postulants ne cherchent pas &
avoir de :rabais; mais ce sont ceux qui
offrent des rabais qui recherchent les
postulants. Aussi je dis que le succés
d’'an agent dépend plus delui-méme, de
sa personnalité, de son caractére, de sa
connaissance de la nature humaine et
de son habileté a toucher la corde sen-
sible, que de la marchandise qu'il offre.
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