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ble. Bien que j'avais environ vingt-cinqg
personnes avec moi pour m'aider a la
vente des billets, j'en vendis plus que
tous mes assistants réunis. Je vendis
méme une demi-douzaine de Dbillets au
maire de la ville. On dira qu'il doit ¢t.e
facile de vendre quelque chose au maire.
Celui-ci achétera pour venir en aide a
I'entreprise ou pour des raisons politi-
ques. Mais aucune de ces raisons n’ont
été invoquées auprés du maire en qucs-
tion. Il ne s'intéressalt pas aux ques
tions de charité et prétendait étre au-
dessus des mesquineries de la politique.
Je n'essayai pas. d'analyser de trés pros
sa mentalité, mais je suis porté a croire
qu'il prit ces billets & cause de mon in-
sistance A lui persuader qu'il devait le
faire. Je ne cherchai pas non plus & d¢-
guiser quoi que ce fat.  Je lui dis que
j'avais des billets 4 vendre et que nous
avions besoin d'argent, qu'il pouvait nous
venir en aide et que je ne voulais pas a:-
cepter de réponsc négative de s=a part.
Il peut avoir admiré mon impudence,
mais en tout cas, il accepta les hillets ot
m'en remit le prix.

Au cours de cette solicitation charita
ble, je m'adressai & mes parents, amis
et connaissances, a des personnes ¢mi-
nentes et & des hommes d'affaires pros-
péres. Je m'alressai 1a on il y avait de
l'argent.

Je mentionne cette expérience, parce
qu'elle représente asscz hien ma manidre
de faire ordinaire. Quand jai quel jue
chose & vendre, je vais'd'abord voir mes
amis, mes voisins et mes connaissances.
Il y a 12 un principe dont tout débutant
devralt bien se pénétrer; c'est 1o sui-
vant: ’ =

Tout ce que je vends, j'en endosse la
responsabilité, et ce dont je réponds cst
bon pour qui que ce soit. Si I'article que
j'ai & vendre n'est pas tel que je puisse

I'offrir en toute conscience & mes parents

ou 4 mes amis, je ne veux pas m'en oc-
cuper. L'incapacité a saisir l'importan-
ce de ce principe est cause de nombrenx
insuccés dans l'assurance sur la vie.

_solliciteur.

LE PRIX COURANT

Il y a environ deux ans, j'entrepris de
former un jeune homme au métier de
Il n'avait aucune idée de la
chose, peu d'instinet pour la vente, et
j'eus des doutes sur sa capacité a pren-
dre une assurance. Ce jeune homme avait
un grand nombre d'amis et de parents,
tous prospéres et qui avaient peu d'ar-
gent placé en assurances. Il avait une
certaine influence sur eux, et ceux-ci lui
auraicnt pris des polices sans grand ef-
fort de sa part. Je ne pus jamais lui fai-
re comprendre que c'étaient les meilleurs
¢lients quil pourrait jamais trouver. Son
frore G¢tait marié, recevait un beau salai-
re et n'avait pas une seule police d'as-
surance; mais le jeune homme prétendait
que son frérve n'avait pas besoin d'assu-
Il prenait autant de peine & don-
ner des raisens que si c'était lui-méme
qui était sollicité de s'assurer. Dans une
il ne parla jamais
d'assurance A son ami le plus intime. C'é-
tait I'insucces le plus frappant que j'eus
jamais vu dans la sollicitation. Il aurait
‘ tous ses amis et ses parents
o1 6chouer aupres d'étrangers; mais in-
capahle de faire affaires avec ceux qui
Jintéressaient a4 lui, qui désiraient lui
veniv en aide, il n‘aurait jamais réussi
aupres d'étrangers.

Je recommande au débutant de solli-
citer d'abord ses amis, ses parents et
les personnes qu'il connait assez familié-
rement. I est difficile qu'il puisse se
rendre agréable aux étrangers, s'il s'est
toujours montré désagréable envers ses
parents; s'il réussit avec les étrangers, a
plus forte raison réussira-t-il avec des
parents.  Au début d'une entreprise dif-

rance.

période de six mois,

pu assurer
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ficile, le débutant a besoin de voir son
chemin aussi clair que possible, et s'il
peut écrire quelques demandes d’assuran-
ce avec un minimum de dif[culté, cela
lui donnera du courage, de la confiance
et un élan qui lui seront précieux dans
un moment de mauvaise fortune. Pour
toutes ces raisons, le débutant doit com-
mencer la sollicitation dans son entoura-
ge.

J'ai dit que, lorsque j'ai vendu des
billets, j'ai frappé aux portes ol il y a-
vait de l'argent. J'agis de méme quand
je vends de l'assurance. Je devrais peut
étre ajouter que, par le mot argent, je
n entends pas simplement richesse illi-
mitée. Je veux dire que je m'adresse
aux personnes prospéres. Prenons le cas
d'un jeune homme énergique, qui a son
salaire pour le faire vivre. Ses patrons
sont en passe d’arriver au succeés, et
étant des hommes aux idées larges et
libérales, ils paient de beaux salaires.
Ils ont augmenté le salaire de ce jeune
homme tous les six mois depuis deux ou
trois ans et lui promettent de nouvelles
augmentations. Le jeune homme se sent
A l'aise et a des vues optimistes. La
prospérité de ses patrons semlie étre la-
sienne propre. On peut l'approcher fa-
cilement; il est accueillant et représen-
te un excellent sujet pour l'assurance sur
la vie. l.es médecins qui ont de nombreux
patients, les avocats avec de nombreux
clients et les commercants qui font de
grosses affaires sont d'excellents sujets
auxquels on peut parler d’assurance.
Tout homme dont les affaires prospérent
est généralement un sujet sur lequel on
peut fonder de l'espoir et qui se laisse
facilement persuader de faire un place-
ment. Par une enquéte judicieuse, le
débutant peut &'informer des personnes
prospéres, et, s'il fait un ‘essai, il trou-
vera que ces personnes sont plus faciles
A sclliciter que celles de toute autre clas-
se de la société.

(A suivre).
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