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venu le principal aliment du budgetde
la France. :

Il est, avec I'impdt foncier, la plus
grosse source de revenus pour 1'Etat,
revenus qui augmenteront encore, car,
si la population de la France a considé-
rablement diminué depuis 1811, le nom-
bre des fumeurs tend A s'accroitre cha-
que année.

En dehors des tabacs francais. on fu-
me aussi des tabacs exotiques et chaque
fumeur ‘qui revient de I'étranger ne man-
que pas de rapporter la quantité autori-
gée par la douane.. et méme quelquefois
davantage.

A ce sujet, il n'est pas sans intéret
de comnaitre quelle est la quantité de
cigaresou de tabac qu'il est permis d'im-
porter en France. Voici & ce sujet l'avis
du- service des doudnes. :

“Leg voyageurs sont informés que la

visite de 1g douane a licu dans les—voi——{l.es—méthodes—employées . parte-mar-—

tures.

“lles voyageurs sont tenus, sous peine
de confiscation, d'une amende de 00
francs ($100) et d'un .elnprisonnement
de trois jours 2 un mois, de déclarer
exactement et de soumettre 2 la vérifi-
_cation _leurs —provisions de route et gé
néralement tous objets non usagés qu’ils
apportent de I'étranger, tant sur leur per-
sonne que dans leurs bagages.

“Jls peuvent importer jusqu'd concur-
rence de 1 kilo (2,2 1bs anglaises) de
tabac ou 500 cigares, lestabacs et ciga-
res nécesaires a leur consommaticn en
payant les droits uivants:

Cigares et cigarettes,
($4.38 l1a Ib. anglais?). Tabacs a fumer
d'Orient, le kilo, 25 fr. ($2.19 la Ib.
anglaise , Tabacs & fumer d'autres pays.
le kilo, 15 fr. (1.31 la 1b. anglaise).

“Ils sont de mém> autorisés, a titre
de tolérance, & importer en franchise de
droits, & la condition. expresse de les
avoir préalablement déclarés, une tren-
taine de cigarettes, ou un hectogramme
environ de tabac haché. Ces quantités
ne peuvent étre cumulées. lLes femmes
et les enfants n'ont droit & aucune to-
lérance.

“Sont prohibés: \aba(‘s en feuilles, al-
lumettes, cartes a jouer, contrefagons en
librairie.

“Aux termes de la loi du 22 aoit 1791,
toute opposition & l'exercice des fone-
tions des agents de la douane constitue
une infraction passible, indépendamment
d’autres ,peines, d'une amende de 625
francs ($125.00).

“Les voyageurs sont priés de présen-
ter leurs colis ouverts; tout colis aban-

- donné avant le passage des vérifica-
teurs est porté d'office a4 la salle de vi-
site.”
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) A LOUER
A louer pour le 1er novembre 1905, tout
I'étage au-dessus des bureaux du-“PRIX

—COURANT?", ay numéro 25 de la rue
_ Saint-Gabriel. L{ ’

LE PRIX COURANT

DONNEZ DE L'EXTENSION. A VOTRE
COMMERCE.

Un épicier détailleur peut presque
toujours augmenter ses affaires, s'il s'én
donme la peine. Cette augmentation ne
se fera peut-étre pas toujours de la meé-
me manidre; peut-étre aussi qu'un moy-
en bhon A4 employer dans une localité ne
le sera pas dans une autre. Toutefois
les principes sur lesquels est basée tou-
te augmentation des affaires sont tou-
jours les mémes; la seule différence qui
existe a rapport 2 la maniere dont fls
sont employés.

Il est facile de comprendre qu'un sys-
téme de publicité ou d2 sollicitation qui
produirait une Lonne amélioration du
commerce dans une grande ville serait
alsolument inutile A la campagne,tan-
dis que l'inverse est tout aussi vrai.

chand de la campagne n'apporteraient

“pas d'augmentation aux affaires si elles

6étaient mises en usage 2 la ville; par
conséquent chaque fois que des mar-
chands lisent quelque chose au sujet de
systémes pour l'amélioration du commer-
coou quils en emtendent parler, ils de-
vraient d'abord s'informer de l'endroit
o4 le donreur de conseils fait affaires,
puis cherchor 4 modifier ces suggestions
de maniére & pouvoir les appliquer dans
leur propre localité.

Ce qui contribue le plus & donner de
I'extension au commer([ce, c'est la publi-
cité. l.a publicité revét diftérentes for-
mes, dont chacune a la place qui lui con-
vient et est & méme d'augmenter toute
espéee de commerce. Quand on parle de
publicité dans les journaux, il est enten-
du que ceux & qui la suggestion s'adres-
se se rendent compte du fait que ce gen-
re de publicité convient A certaines lo-
calités, mais ne peut réussir dans d'au-
res. ’

Par exenfple, I'épicier de village ou
d'une petite ville peut faire ume publici-
té profitable dans les journaux de sa lo-
calité. Un nombre assez grand de lec-
teurs de ¢o journal demeurent non loin
du magasin, et cela vaut la pe-ine de les
inviter & examiner les marchandises et
a les acheter s'ils en ont l'intention. 1l
n'y a que si un nombre suffisant d'ache-
teurs en perspective demeurent & une
distance raisonnable du magasin, qu'un?
telle publicité est de quelque valeur et,
dans. le cas contraire, I'argent payé a été
dépensé plus on moing sagement. Les
épiciers en général n'ont pas intérét a
faire de la publicité dans les quotidiens
des villes, c'est-d-dire dans les quoti-
diens des grandes villes; s'ils en font,
ils doivent paver un fort surplus pour
ure circulation qui sera perdue, circula-
tion qui ne peut jamais profiter au ma-
gasin, unjquenient parce que les leeteurs
n'en seront pas assez prés pour venir

faire des achats. Si un détailleur a un.

grand magasin. ou bien 8'il & un certain
nombre de magasirs répandus dans un
espace considérable de la ville ou d'un
district particulier, il ‘fera bien de faire
de la publicité dans les journaux quotl/
diens. Il est tout a fait certain qu'il y
a assez de lecteurs ayant besoin d'arti-
cles d'épiceries tels que ceux qu'offre le
magasin et qui liront l'annonce, pour
qu'il vaille la peine de leur offrir des
marchandises.

En se basant sur ce fait bien compris,
il est certain que les détailleurs des pe-
tites villes peuvent se gervir avec prolit .
de leurs journaux comme moyen de pu-
blicité, tandis que le contraire est vrai
pour les marchands des grandes villes.
Les uns devraient dépenser libéralement
leur argent pour leurs annonces suivant
que les circonstances le leur permettent,
tandis que les autres devralent étre plus
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vrer & une telle dépense.

Mais si un marehand a son commerce
dans un endroit ol il n'est pas pratique
de faire de la publicité dans les jour-

On peut faire une puhlicité avantageu-
se de nombreuses maniéres; une de ces
maniéres consiste & employer le syste-
me des circulaires. Ce systéme, employé
comme supplément a la publicité dans
1ds journaux, est quelquefois avantageux,
méme quand on n'a & sa disposition
qu'un petit espace. Souvent des mar-
chands emploient, pour leur annonce,
deux colonnes d'un journal, puis ils re-
tirent ceite arnonce et font imprimer d'a-
nrés elle une quantité de circulaires.
De cette maniére, la clientéle éloignée
est atteinte exactement par la méme pu-
blicité qui est fournie aux résidents de
la localité. I.a dépense est considérable-
ment réduite de cette maniére et les
clients en perspective comprennent pai-
faitement bien ce que vous ‘avez l'inten-
tion de faire au sujet des prix et des
quantités.

Quand on ne peut pas employer profi-
tablement des journaux pour la publici-
té, il est quelquefois préférakble d'em-
ployer des circulaires d'une maniere
modérée. Mais, pour cela faire, il est
nécessaire que leur distribution soit li-
vrée A des personnes de toute confian-
ce; autrement, il se produira une dispo-
sition & négliger l'ouvrage, et l'argent
#épensé ne rapportera pas ce qu'il devait
rapporter. l.e seul moyen de rendre la
circulaires. Si une d'elle est omise, il
que chaque maison recoive une de c¢es
circuiaires. Si une d'elle est omise, il
peut se faire qu'un bon cli2nt soit per
du. Tout au moins. le marchand n'apas
le moyen de courir ce risqu2. Par con-
séquent, il faut étre certain que chaque
maison, dars un certain  district, reco.:
sa circmtaire. Cela signifie bquTil' faut fai
re des efforts maximum pour rendr:
minimum la _déperrse.‘Si ces circulaires



