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connais, c'est qu'ils préchent trop. Par
1a je veux dire quils entreprennent la
sollicitation avec, comme bagage, un pe-
tit nombre de faits appris par cceurs et,
comme les arguments qu’ils connaissent
ne les impressionnent pas eux:mémes, ils
ne peuvent pas faire impression sur d’au-
tres. Comme ces solliciteurs répétent
tous les ans les mémes lieux communs,
ils arrivent 2 le faire avec la facilité de
simples machines.

I1 n’y a pas de machine qui puisse

'prendre des assurances sur la vie. Si
.cela était, nous pourrions facilement
substituer un phonographe au sollici-
teur. Si je connaissais un homme déci-
d6 a acheter une police d’'assurance sur
1a vie et si je pouvais lui proposer un ra-
bais de 75 pour cent sur la prime de la
premidre année, un autre de 10 pour
cent sur chaque prime subséquente, il
est évident que je l'assurerais. Mais si
cet homme ne désirait pas d’'assurance,
il me faudrait faire autant d’efforts pour
lui vendre une police au rabais qu'au
plein prix, et il ne me resterait rien pour
me dédommager de ma peine.
" La sollicitation ne consiste pas & ven-
dre 2 un homme une chose qu'il désire;
elle peut ne pas consister & lui vendre
quelque chose dontil n'a pas besoin, mais
elle consiste en tout cas a lui vendre
quelque chose dont il pense n’avoir -pas
besoin. C’est pour cette raison qu'elle
ne peut étre remplacée par aucun arti-
fice. La plupart des hommes se laissent
toucher par le sentiment, par ce que nous
désignons sous les noms d’enthousiasme,
de sincérité, de sens commun, parce que
Matthew Arnold appelle “haute sincéri
té”. La plupart des homimes croient 2
la grandeur des sentiments, & I'héroisme.
Dites & un homme que l’assurance sur la
vie est une belle chose, que les hommes
les plus distingués et les meilleurs s’as-
surent, mettez de la conviction dans vos
paroles et il sera remué.

Il est bien entendu que le solliciteur
doit donner des renseignements exacts.
11 doit faire ressortir qu'il y a un béné-
fice dans le marché; le contrat doit étre
en rapport avec les besoins de celui 2
qui il est proposé; mais ce qui fait ven-
dre la police d’assurance, c'est ce je ne
sais quoi de subtil que nous essayons
de définir par les mots force, sincérité,
détermination. Si un solliciteur se fi-

—gure que c’est aux mérites pratiques des
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marchandises que sont dues la plupart
des transactions commerciales, qu'il ré-
fléchisse & la quantité inimaginable de
romans futiles écrits chaque année. Je
m’imagine que pour un seul bon livre ou
livre pratique, il se vend un millier de
romans. Tous les hommes s'intéressent
beaucoup plus aux choses imaginaires
qu’aux choses pratiques, et 'y feront des
placements plus vite que dans toute au-
tre chose.

Par exemple, il y a des milliers de ol-
liciteurs dans la ville que j'habite. Si
jannoncais une conférence sur I'art de
solliciter, 11 est probable que je n’aurais
pas six auditeurs; mais qu’une troupe de
vaudeville arrive, le théatre sera encom-
bré de spectateurs. Je n’al jathais es-
sayé de faire des conférences pratiques,
et je ne I'essajeral probablement jamalis;
mais je base mon jugement sur mes ob-
servations. Ce qui domine dans la nature
humaine, c'est la faculté d’émotion, et le
solliciteur qui veut réussir doit s’adres-
ser aux sentiments des hommes.

Maintenant, comment arrivera-t-il 2a
étre lui-méme pénétré de son sujet? Com-
ment peut-il éviter 'affectation, la bana-

lité et les lieux communs? I1 peut le faire

en s’assurant lui-méme et en se servant
de son assurance. C’est un moyen entre
plusieurs autres. Le meilleur solliciteur
que je connaisse s’est d’abord assuré
avant d’en assurer d’autres.

Il était dans une position si génée qu'il
dut faire des billets pour ses deux pre-
migres primes et les payer par a-comp-
tes. Deés qu'il put s’acquitter sans géne
de sa premiére police, il en prit d’autres.
Lorsqu’il eut environ $10,000 d’assuran-
ce, somme sufﬂsantel pour faire un em-
prunt, une panique g’empara du pays, et
il fut obligé d’emprunter de l'argent sur
ses polices. Il se tira d’affaire et prit de
nouvelles polices d’assurance. Puis il
s’endetta pour acquérir des propriétés et
eut encore recours 2 ses polices comme
garantie. Cet homme a regu des divi-
dendes, a racheté des polices entidre-
ment payées et, dans l'espace de vingt
ans, s'est servi, chaque fois qu'’il I'a pu,
de ses polices d’assurances comme d’un
actif. Ses polices sont pour lui de fide-
les serviteurs; elles sont comme des
membres de sa famille et, quand il parle
de placement d’argent, de protection ou
d’autres points particuliers, il a quelque
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chose empteint de chaleur et d. vie 3
dire.

Ce solliciteur ut un jour invité jar yp * =
ami a participer 4 un placement de fongs,
Avant de le faire, il découvrit que sop
ami avait une propriété grevée T'hypo-
théques. Le solliciteur ne voulut pas
entrer dans la combinaison avant que
son ami n’elt pris une assurance syffj.
sante pour couvrir les hypotheques. Quel.
que temps apres, cet ami mourut de Ia
rupture d’'un anévrisme et, sans son as
surance sur la vie, ses enfants se scraient
trouvés dans le dénuement.

Ce solliciteur a fait preuve de la méme
sagesse et de la méme prévoyance dang
des centaines de cas; il a une réserve
presque inépuisable d’histoires qu'il peut
raconier avec sentiment. Son fort argy
ment, c’est I'usage qu’on peut faire d'une
police d’assurance. Il fait lui-méme usage
des polices qu'il posséde et apprend aux
assurés a se servir des leurs. Sa grande
expérience des avantages de l'assurance
sur la vie a développé en lui un fort
sentiment et, quand il cherche & assurer
un homme, il met dans ses paroles quel-
que chose qui convainct. Tous les solli-
citeurs devraient suivre son exemple dans
la mesure du possible. S'ils suivaient ce
conseil, ils pourraient assurer un plus
grand nombre de personnes.
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“Oui, Talleyrand,” disait un jour Na-
poléon A son ministre, “Je suis le mai
tre de I'Europe, parce que je travaille
plus que tout autre homme sur le con
tinent. iILe meilleur indice de la puissan-
ce, c'est la capacité de travail et une
conviction intense de sa nécessité.” —
(System.)
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