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LE COMMERCE DES .LIQUEURS EN
GROS

-—_—

Amendement a la loi des licénces

Une délégation de négociants en vins
et liqueurs en gros s'est rendue a Qué-
bec, auprés du Premier Ministre, en vue
- d’obtenir une légére maodification a la loi
des licences. La délégation se composait
de MM. Ailbert Hébert, de Hudon, Hé-
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souvent hors de proportion avec son ca-
pital et son chiffre d'affaires.

Cette interprétation de la clause 10 ne
donn¢ donc pas satisfaction au commerce
do détail et elle est une entrave -pour
les affaires.

Le commerce de gros, d'accord en cela
avec le commerce de détail, demande,
er c'est justice, qu'il lui soit permis de
vendre des liqueurs assorties en lots de
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contraindre ces marchands a végéter,

.4 subir les pertes inséparables du cré-

dit, et & se ruiner & la longue.

(Cest ee quon a bhien compris en
Grande-Bretagne ot aux Ftats-Unis et
c’est pourquoi, malgré plusicurs tenta-
tives de s’y établiv, le service des colis
poxtaux et la divraizon des colis contre
remboursement n'ont pas été adoptés.

Nous félieitons M. le ministre des

bert ef Cie, Ltée; L. E. Geoffrion, de L. deux gallons au minimum; ainsi, le com- Postes d'avoir, en présence des repré-
Chaput, Fils et Cie; L. A. Wilson, de merce de gros pourrait vendre deux gal- sentations (u commeree, abandonné un
Lawrence A. Wilson Co., Ltd:; L. A. La- lons de whisky ou deux gallons de co- projet qui, cependant, semblait Iwi &tre

pointe, secrétaire de I'Association des
Commergants Licenciés en Vins et Li-
queurs de Montréal et J. A. Beaudry, se
‘erétaire de 1'Association des Marchands-
Détailleurs du Canada.

La loi oblige les licenciés pour la vente
en gros 4 ne pas vendre une quantité
moindre de deux gallons d'une méme li-

queur, ou du moins c'est l'interprétation -

qui a €té donnée au paragraphe 10 de
Tart. 2 de la loi des licences qui est ainsi
congu: n

10. Un “magasin de liqueurs de gros™

est celul ol 'on vend en une seule fols,
des liqueurs enivrantes en guantités non
moindres que deux gallons, mesure impé-
riale, ou d'une douzaine de bouteilles e
contenant pas moins d'une chopine cha-
cune, mesure impériale.
"B interprétant cette clause de manidre
gu'elle oblige le commergant de détail a
acheter au minimum deux gallons d'une
méme liqueur et le commercant en gros
3 vendre en une seule fois une quantité
minimum de deux gallons.d'une méme ii-
queur, on ne tient pas compte des usag?s
et des besoins réels du commerce.

Il est des liqueurs d'un prix élvé ct
de peu de débit qu'un détailleur ne peut
acheter en quantité de deux gallons, soit
a la caisse, sans immobiliser ‘en purc
perte une bonne partie de son capital.
Car s'il lui faut acheter d'un mé&me coup
deux gallons ou une caisse de chacune

gnac sans étre obligé a livrer les deux
gallons de whisky ou de cognac d'une
seule et méme marque. _

Nous ne voyons pas de raison plausibic
qui empéche le gouvernement de se ren-
dre aux voeux que lui a exprimés la dé-
|6gation au nom du commerce tout en-
tier.

LES COLIS POSTAUX

Un revivement

On prétend que le Maitre général des
Postes a abandonné son projet de créer
un service de colis postaux. Nous es-
pérons et le souhaitons.  Ce service ex-
iste en plusieurs nays ou il fonctionne
au profit du revenu du Département

des Postes, mais au détriment du com- -

merce des campagnes.  Dans des pays
A population trés dense le mal n'est
peut-étre pas si criant qu’il souléve les
marchands de dctml mais dans un
pavs qui n'a qu'une nopulation faible
et en -méme temps disséminée, il est
facile a quelques maisons gossédant de
aros capitaux et un service hien orga-
nisé¢ pour répondre aux ordres par la
malle, d'atteindre les localités les plus
reculées et la meilleure clientéle de ces
localités, celle qui fait ses achats au
comptant.

Enlever aux marchands de la cam-
pagne la clientéle qui paie bien et ne

cher.

QUELQUES PRINCIPES POUR LES
VENDEURS

Le premier principe de l'art du ven-
deur consiste a ne jamais contrecarrer
activement les idées d'un client. Mon-
trez-lui son erreur, mais sans vous atta-
quer aucunement a son intelligence. S'il
a des opinions bien arrétées, tichez d'ar-
river & votre but par une stratégie pru-
dente. Ne faites pas fmalad‘rolte'me"nrt une
attaque de front. N'oubliez jamais que
la moitié de votre force est dans ce que
vous dites, 'autre moitié dans la maniére
dont vous le dites.

Souvenez-vous toujours dque, lorsque
vous parlez & un client en perspective,

. vous étes comme un homme circulant

dans une fabrique de dynamite—le moin-
dre faux pas peut le projeter a travers la
toiture—de méme la moindre erreur peut
vous empécher de faire une vente. Votre
client n'est pas une chose inanimée ;
c'est un homme qui a de l'orgueil, des
idées précongues, de la vanité, de la sen-
sibilité, de l'amour propre. Ayez bien
soin de ne pas heurter ces sentiments ;
évitez les frictions. Opérez avec douceur,
avancez avec prudence comme un homme
qui marche a tatons dans l'obscurité. A
chaque progrés’ fait, rappelez-vous qu'un

~téger—sourire- fait—beaucoup- —plus__que

beaucoup de mauvaise humeur.

des liqueurs qu'il est tenu d’avoir en ma- . .
gasin polur satisfaire aux demandes de sa leur laisser que celle qui achéte & cré- La bonne humeur, la c’ounrtoisig et le
clientele, il sera forcé d'avoir un stock dit et ne paic qu’a long terme, cest  tact sont pour le travall d'un vendeur cc¢
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