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vra nous demander de lui restrein-
-dre la concurrence. R
Aucun réglement n’empéche les
bouchers des étaux privés de ven-
dre non seulement les 1égumes, les
fruits en concurrence avec les mar-

rentrées et pourquoi ne peut-on pas
faire face & I'échéance du 4 novem-
bre plus' honorablement qu’a celle
du 4 octobre ¢ o
~ C'est que le moment d’épreuve est

chands de fruits et avec_Ies épiciers,

b !

venu et l'on sest aper¢u que les
p 4

T , e valaient, |
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LES BOUCHERS

~ La questioﬁ de la-réglementation
des étaux de bouchersen dehors des

" marchés, & Montréal, est d’actualité

et elle intéresse, non seulement les
bouchers, mais presque aussi direc-

. tement les*épiciers de la ville.

Nos lecteurs se rappellent que
presque & ses—débuts, I'association

—des épiciers elit & combattre devant

le conseil de ville les prétentions

des bouchers qui, sous prétexte |

quils payaient une trés forte licen-
ce, voulaient avoir le monopole de
la vente, non-seulement de la vian--
de fraiche, inais aussi des viandes

— salées et conservées, des-1égumes et |

-~ .

des fruits.
Les bouchers avaient, alors, en rai-

. son de la licence: de $200 qui leur.

était imposée, la’ plausibilité du

—comine;

droit en faveur de leurs prétentions;
si exagérées qu’elles fussent. Mais

-mais-les conserves; les-ceufs. le-beur--
re et le fromage, toutes denrées qui
“ceépendant appartiennent de droit

méme vu des , bouchers faire une
spécialité de certaines marques de
thés. _ _

-D'ailleurs- la réglementation du
commerce de boucherie n’a été éta-
“blie que pour protéger la santé pu-
blique, pour placer les viandes desti-
nées & la consommation des citoyens,
sous_la surveillance -et le contréle
des officiers de santé et des inspec-
teurs. Ce n’est que cettte raison qui
ait pu justifier le rassemblement des
étaux de bouchers dans les marchés
publics et la mise des étaux privés
sous le régime de la licence, afin que
des officiers compétents pussent
contriler constamment et sans trop
de déplacement, .la salubrité des
‘viandes.*-Les autres denrées dont
les bouchers reclament le monopole
n’ont pas besoin des mémes précau-
tions ; leur salubrité et leur insalu-
brité se distinguent facilement et le
consommateur . n'est pas exposé a
leur sujet & se laisser tromper par
Papparence. | ’

Qu’on en viennent dohe & un ar-
rangement équitable pour tout le
monde ; Maintenant surtout que
‘I'inspection des viandes se fait aux
_abattoirs, il n’est plus nécessaire
_d’étre aussi strict pourles bouchers
des étaux privés. Qu'on leur per-
mettre de- vendre une licence tres
réduite la viande fraiche imspectée,

t qu'on permetté aux épiciers de
iﬁm@m

voisins, le gibier, les viandes salées

avoir-insisté pour que
la ville fit respecter leur monopole,
ces Messieurs se sont immédiate-
ce, qu'ils déclaraient exhorbitante,
on nepeut guére excuser l'esprit
d’empiétement et d’exclusivisme
dont, ils ont fait preuve depuis. |
Aujourd’hui. apres’ avoir plaidé
pendant cinq ou six "ans contre la
corporation au sujet—de-la licence,
ils sont en pourparlers avec la mu-
nicipalité pour que cette licence soit
& peu prés  abolie, ou du moins ne
'soit guére que nominale, auquel cas
ils prométtent de rentrer tous dans
T'observation des lois municipales.

Nous sommes_carrément en fa-
veur de la réduction de la licence & |
un chiffre raisonnable, afin que la
loi puisse étre appliquée sans injus-
tice pour personne-et afin que MM.
lesbouchersaientle moins de prétex-
tes possible pour nous enchérir la
viande,cet article de premiére néces-
sité pour tout le monde. Mais si 'on
dégréve, comné il est raisonnable de
le faire, les étaux particuliers, en de-
hors des marchés, on pourrait en

—méme-temps-diminuer—la—rigueur|

de leur monopole et laisser aux épi-

* ciers, par exemple, le droit de ven-

dre des volailles et du poisson frais:
" Laissons la boucherie aussi libre
- possible, mais plus nous lui

et fumées, aussi bién que les ceufs,
le beurre et le fromage. Voila une
solution qui satisfera certainement

acceptée par les intéressés.

- Faites-vous payer!

Nous avons souvent, dans nos re-
marques hebdomadaires sur le com-
merce, répété & nos lecteurs l'avis.
qui est en téte de cet article. « Fai-
tes-vous payer, car les marchands
de gros ne sont plus d’humeur & at-"
tendre que vous soyez préts ; ils ont
assez longtemps attendu le regle-
ment de votre compte et ils veulent
de l'argent.” -

On en voit, d’ailleurs, la preuve
dans 'augmentation du hombre des
faillites & la campagne. Tout cetété,
les faillites & la campagne étaient ra-
res. Les fournisseurs de gros pa-|
tientaient. -On leurs montrait des
états de bilans ol figuraientde gros-
ses.créances qu’'on ne pouvaient col-
lecter dans le moment, mais qui se-
raient srement payées apresla ré-
—colte: —
Les marchands de gros renouve-
lait. Mais la récolte est en grange ;
elle a été bonne, éxcellente ; les prix
'des produits agricoles sont rénumé-
rateurs ; pourquoi donc ces créan-

ue
' gb?l‘t_xero;}:? deIibeFﬂS m&ﬁs éllefdef‘

ces si sfires; ne sontrelles pas

en-réalité-quo fortpeu de chose et
n'étaient guérent collectables, puis-
“qu’on n'a pas pu ]es*_collecter; setun

prendre l'inventaire,

Le défaut de payer peut provenir
de deux causes; lo la nature méme
des créances qui sont incollectables ;
20 la non-collection de bonne créan-
ces. Lorsque c'est la premidro-cause
qui domine, la faillite et la liquida-
tion du commerce qui ne g'est soute-
nu jusqu'ici que sur de fausses re-
présentations en sont le résultat
logique et la juste punition. Lors-
que c'est la seconde, ce que le four-
nisseur de gros ne peut pas tou-
Jours distinguer, le désagrément
d’'avoir & coinbattre une demande
de cession, de voir soa crédit dé-’
truit, de se voir surchargé de procts
et de frais d’avocats ete. qui ne tar-
dent pas & manger le surplus, sont
une punition peut-étre trop sévére,
mais généralement inévitable de la’
négligence ou-de la mollesse dans la
collection. )

Il faut évidemment faire la part
des difficultés que présente toujours
la collection & la campagne, par
suite de I'habitude qu'ont certains
marchands _de ne jamais presser
les bons clients; cest précisément

-contre cette habitude qu’il faut
nécessairement réagir dans un mo-.
ment comine -celui-ci. Clest aux-
marchands—intelligents & rompre
avec cette routine et & tacher d’a-
-mener leurs clients & payer & des.
¢poques réguliéres. En ville, I'épi
nes ou tous les mois; le marchand
“de nouveautés & la fin_de_chaque
saison, ete. Pourquoi ne pas ha-
bituer les cultivateurs & faire un
-régloment-de—eompte-au-moins-ine
fois par année avec son marchand,
sans préjudice aux &-comptes qu'on
en pourra tirer quand l'occasion se
présentera ? Et quelle époque est
préférable pour ce réglement de
compte, que celle que nous traver-
sons, celle de la transition de l'au-
tomne & 'hiver ¢ i
. Marchands de la campagne, vcus'
étes les éducateurs de vos clients:
en affaires; vos fournisseurs comp-
tent sur vous pour inculquer & vos
clients la véritable économie des af-
faires; - , v ;
Vendre le plus tdt possible leurs
produits agricoles et payer régulie-
rement leurs comptes chez les mar-
chands. Faites donc tous vos ef-
forts pour que vos clients compren-
nent cela comme vous et vous n’au-
rez plus & craindre de tracasseries
de la part de vos fournisseurs. .

Dans toutes les localités- ol les
communications sont faciles en hi-
ver comme en été, le marchand a
plus d’avantage & fie porter de stock
que ce qui peut g'écouler facilement
en peu de temps. Cela demande

Quelques Conseils - -

| Thest tempsde passerla revie du -

-stock et de faire sortir des coing” -
tous les vieux rossignols, ¢’est-a-dire

- démodées—ﬁuin’aufont plus dévven»r.;_._,._
te d'ici au printemps. .t TH
Le meilleur moyen d'en tirer par-—

fice pour en débarrasser le magasin
et faire place aux -marchandises.
nouvelles et aux articles achetés
pour la saison des fétes. - -

- Quelle que. soit la concurrence
.que vous fait votre voisin, il est
toujours de inauvaise politique d’es-
sayer & déprécier ses marchandises,
son crédit ou sa personne, Conten-
tez-vous de faire ressortir commeil
faut les qualités de vos propres mar-
chandises. Les envieux et les jnloux
ne se font pas d’amis. - '
Ne considérez jamais au-dessus
de votre dignité de solliciter la cli-
enttle de quelqu'un. Se montrer
trop indépendant ne paie pastou=—
Jjours, surtout si vous avez des com-
pétiteurs moins fiers que vous. .

—

.Veﬂlﬁz,&,\lec le plus grand soin -

sur vos dépenses personnelles. La
méme marchandise achetée le méme
-prix et vendue le méme prix donne-
ra & I'un 10 p. c. de bénéfice net et
a l'autre 8 p. c. seulement ou méme
moins, parce que le premier sera
plus économe de ses frais généraux -
:que I'autre.

En calculant le prix- cofitant de
vos marchandises il ne faut pas ou-
blier le fret. C'est une des charges .

légitimes que vous devez porter &

sur vos frais généreux et surtout™

leurs débit avant de calculer Ie prix
'il-faudra les vendre pour qu'elles

qu

vous rapportent tant pour cent.

—Avee-un-stoek-de-$5000-renouve-——
1é deux fois par années, on peut fai-
re autant sinon plus de bénéfice
qu'avec un stock de $10,000 renou-
velé une fois seulement par année.
Ayez soin de remplir correc-
tement les commandes, lorsque
vous avez & livrer & domicile.
On ne devrait laisser partir aucun
paquet, aucun panier, sans avoir vé-
rifier avec soin et comparé avecla
facture et le livre d'ordres. Rienn’est -
lus désagréable pour le client ou
EL cliente, de trouver quelqu’article
de manque dans I'envoi du maga-
sin. ~ , .
.De méme lorsque vous recevez
des marchandises de vos fournis-
seurs de gros ; vérifiez et comparez
avec la facture, afin que silya -
lieu, vous puissiez immédiatement
faire vos reclamations. La maison
de gros sera beaucoup -plus dispo-
sée & faire droit & vos réclamations,
car elle pourra elle méme découvrir

! la cause de l'erreur et elle ne refu-

sera, ni de reprendre les marchan-
dises refusées ni de vous créditer
pour les quantités en moins,

emm——

_moins de capital, les marchandises
sont plus fraiches et ne risque pas
, tant de se démoder.

o

Cultivez la cordialité et les bon-
nes relations avee les autres max-
chands de votre localité. Vous y




