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jà. Quand un réfléchit combien souvent
un détenteur de polices est Informé qu'il
est dans une miauvais) compagnie, lu'i!
a été trompî~, volé, etc., T'tllpas sur-
prenant que le public n'ait aucune con-
fiance dans l'assurance? La tendanr'
qu'ont tant. d'agents à avilir leîir rivaux
,est presqîue un scandalle. Cela jette la
défliînce surîi' lassuiriLuco en général e't
agit contre leý solllclteîuir courtois aiussi
bi-en' quo cont.re le solliciteur mal inte'ui
tlon-uué. lý'aigent qui a toujours u nioti
di re cent re -ses, con i>tlteurs se met cliLn
l'inî îKssil)lîlt.é do pîrendre des coul ra<-
et -son Inîtérêt liersonnel, à défaut <Iltuî-
tro molli' devrait mettre tit fretin A. su
nia v('ll-laulce. Cet Intérêt personnel (Iv'
vrai. lii apîpr'endre à parler de sa propr,
conuilaguule et à Ignuorer toutes les aiue

Lýes -aTgirneitt.sq qui précèdent sont plu11
tôt dles arguinins négatifs. Ils monutrenît
ce qu'i1 nî' faut pas faire. Est-ilpost'
i' lire quelque chose d'affirmatif? I>,-
tiouvellesl compagnies s'organisent ro 1 lis-
I.aninîen4,, <le nouvelles polices sont nis<',v
jouîrneiii'ment sur le marché, et l'agtet
crahit jîresque à tonte heure qîie les pli.
lices i1<' sa conmpagnile deviennent sun'ani-
nées. Continent fera-t-il pour entre'h'ni,
,-ou enilîrnsiasme et. echapper à la te-ntai
tion d'at taquer ses rivauix? Le sit-cl
moyen dl'y arriver consiste à appliqui-
tount soni esrlit à l'étude des miéthodes -'t
employer pour iîréseier les a.rgumenît-;.
-les îrropositins, etc. Une conipagmi--,
d'tassurance ne peuit puas émiettre une nolt
veille police chaque fois qu'elle appreu.l
qu'urnie comipagnie rivale en émiet ulne. vu
qli'l.lne nouvelle compagnie s'est form¼.',

l chnagemient cons-tan t dé-concei'!-,
rail les agonits et les fonctioninaires et 1(es

asré -s'en pîlaindraient. 'Un hnr

nment trop fréquent serait ruineux po'ur
une compagnie d'assurance. Le soili-i-
teuir doit donc s'efforcer de se maintenir
en activité en étudiant les meilleures it-
thodes à miettre en pratiqune. Il devralit
étuiler la nmanièr'e de présenter uinie po-
lice ou un argunment sous un nouvel a-1c-
îert et d'approcher sont client en prp~
tîve d'une manière plus artistique. .,
vais Illustrer le principe dent Je veux
parler par deux exempliFs qui me sen t
personnels.

Je solliciLiis un jour un hiomnme ave'
une patience et. unie persistance peu ordi-
inaires, mais je ne Mpouvais pyas -lamnener
à signer un contrat, il m'assurait qu'il
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r-t'gardialt l'assurance-vie comme une
Iioîîni- <'liose par elle-nmême. mals que per-
s«nni'llementt Il n'avait Jamais pu s'y tu-
têr<'sser. Il regrettait son Indifférence.

pou î<îvoir la surmonter. Je lui possi1
<Ile, questions serrées pour voir et jeren'
coîîtrerais quelque obstacle; je ne trou-
vai riën et J'en arrivai à la conclusion~
qlu'il tait sincère et que -l'assurance n'ý
I'intbresailt ré'ellement pas. Je perdis
ilt<rs tout Iiitér<'t à cet homme et l'.aban-

dotnnîai. Iv sentais que cet abandon éta-
tblissait. uii' mauvais précédent, mais J'a-
vais <'iiétoits mies, arguments ordi-
iires Mt je nie pouvais supporter de le.

r léer e travaillai longtemps à la so.
hitiion dlu problènme et finalement dema.i-
ilai à ce~t ioinine de m'écrire tout ce qu :1
savait <lairement sur l'assurance-vie et
<1l' m litr ar-tu les arguments non
îii-siIs quc'il paurrait trouver et qui pour-
'ai nit qnfliuencer un homme non assurý
d s une situaition semblable à -la sienne.

Poîurî u1îî'il ne plût soupçonner mes inten-.
lions, je commnençai à la même époqu.*
à solliciter un dle ses amis et lui fis comn-
pî't'îîlre- que ses sIuggecstions seraient em-

tlyîsà la con ý'ers4oîn de cet ami. Mo'n
clt:test quelque peu fier de son Intel-

liir<'îci' et de ses facilités intellec-tuel.le3,
<'t Ina requê'te edait lin compliment à sonu
iLard. Il conîsenutit à m'aider et Imaginst
111-s aîrgumuents qui pourraient convaInc-re
lnit re Peu à peu Il s'intéressa au cai
(-In question eM, ait bout de quelques sa-
unlaines. je fus heîîreLk de l'entendre ex-
primer î' Intér'êt personnel à l'assuran-
<<-vie. Entre temps j'écrivis sa demando,
d'assurance, il dev-ilt un avocat fervent
04-'ssî'nc-i et. m'adressa à des
(i <iii s î.i perspective.

'îo<ut hommune jolie lin certain rôle dans
lsa propre conversion à une doctine ou à
liii pr'incip)e; niils celui dont je .pkrle est
iin' die ces individus singuliers qui n'ai-
iient pais l'aide d'autrui et qui désirent
fAire eux-nièmes leur conversion. Ea
ni aidant à en convertir d'autres, Il ve
conve'rtit lui-même et Il aurait pu ne ja-

uîass'assurer, si je ne m'y étaie ps
Pris de -cet4e maînière inusitée.

C'est lli,,loi absolue qu'un hommii
s'iîié'eser peu à peu à une chose, s'il

s en occuire le îiokne du monde. S'il, lui
donneun peu de réelle attention, il s'in-

tîeuraà cette chose à 'la longue. Il
aL fallu que je travaille ces principes
théoriquement, puis que je les vérifie par

-la pratique. Ce flalsant, j u-~ln
contrat que Je n'espérais ] ai
trouvé en outre pour nwîe1;
emploi qui m'a empêohé ci..~
satisfaction à l'égard de nli,
et de m'occuper des défaut,.,
vaux. L'étude de mon aff;îir honu-
mes et de ma Profession lit
de me livrer à la mauvaisi. i.
rabaisser mes cméier

Je connais un banquier qui ;
dant des années un casse-!;.- -rît
pour les solliciteurs d'assur-.it:i
p>as assuré pour une forte son "

veut plus se laisser intervik,'w il in
solliciteur. Comment intrs-
me? Cela devînt une questi!on î; <n
pour moi. Je n'avais pas la nioinî< *vntý

ance que mes arguments ordinair-
raient 'l'émouvoir et, après P
réflexion, je me décidai à l'appîi oilh"r c
directement. Pendant plusieur s. i"
lui posais de temps à autre minn- 'tioll
sur les opérations de banque e0 sur :a
fbnrance. J'insinuai qu'il f ai sait îri
en de telles matières et, en fl;îiî:în ji-
dicieusement son orgueil d'hotimwc tl*if.

faires et son estime de li-mènio, inza
gai ses bonnes grâces. Peu à iiu
s'intéressa fortement à moi et. i n
fin le sujet de l'assurance fui, i -
né, ce fut par lui. Je l'assurai 11' >1
je l'avals sollicité sans qu'il zi-;. ûa
mes Intenutions.

Le cas du banquier' ne prit I'.; i
nion temps et ne fut pas une <n'<
ma routine 'habituelle. Uneméi"'''
Sollicitation aulssi détournée é tai t..
périence nouvelle et agréable 1-i.n:
et c'est grâce à de tels plans n'i
que je peux ne pas penser à nies 'X
En fait, mon but est de donner ta' d:4ý
tention à ma compagnie et à iii
faires que je n'aie pas le temps d-
cuper des autres compagnies. Si c'.
cIe tombe sous Îles yeux d'un sl'
d'assurance, il l'aidera à laisser ci'
ses rivaux. En étudiant sa proprec'I"
gaie de la manière que j'ai liidiqut' -

gent n'aura pas 'la tenta-tion de dt*i,- ,: <r
les compagnies rivales.

C'EST UN FAIT ACQUIS
que dans la vie pratique des affai res.
les annonces Insérées dans un bon
journal de la parile, rapportent.

Faites un essai dans le "Prix Courant-
et vous seregsatIsfait
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