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M. Sales:
Q. Est-ce que cela ne vous serait pas plus avantageux, vous pourriez vendre 

une plus grande quantité de faux-cols?—R. M. Pedlow pourrait épuiser son stock 
dune certaine marque de faux-cols à Renfrew, dans le cours de trois semaines 
s il faisait cela. Nous obtenons notre prix pour le faux-col et nous essayons de 
waiter le détaillant avec justice.

Q. Expliquez-nous comment il pourrait épuiser son stock. R. Si vous ctiez 
Un détaillant faisant concurrence à M. Pedlow, à Renfrew, et que vous achetez 
^°s marchandises de moi, lesquelles vous savez que vous allez vendre à perte 
demain, vous ne voudriez plus de mes marchandises, vous achèteriez quelque 
cnose qui vous serait profitable.

Q. Je ne puis pas acheter des faux-cols d’une autre marque a meilleur mar­
ché que les vôtres.—R. Certainement vous le pouvez. \ ous pouvez les acheter 
u® Tooke Brothers; je n’ai rien à faire avec eux.

M. Gardiner:
Q- N’est-ce pas un fait que vos faux-cols et que ceux de Tooke Biothcrs 

Se valent pratiquement au point de vue de la qualité. R. Je pense que les
0116118 sont de meilleure qualité. A , , , , , 0
P Q. Mais pratiquement, ils ont à peu près la meme valeur a tous egar s.
R- Oui.

, Q. Et est-ce que cela influencerait vos ventes si, disons, un ou deux mar­
chands dans une ville, vendaient vos faux-cols un peu meilleur marche.—R. 
Absolument. C’est ce que m’a démontré mon experience de vingt ou vingt-cinq 
ansi et je sais ce qui arrive si on fait quelque chose de ce genic. _
, Q- Comment pouvez-vous faire cette déclaration authentiquement, a cause 
^u. fait que les faux-cols sont à peu près d’égale valeur et se vendent au meme 
W-R. Oui

Q. Le coût est le même?—R. Oui. unement si j’abandonnais votre
. Q. Est-ce que cela vous influencerait au m vendralt ies siensfaux-col pour celui de Tooke Brothers, p^ connais pas de marchan
a un prix un peu plus faible?-R. Absolument^Je 
flui soit désireux de vendre sa marchand ■- ‘ P

M. Caldwell: . .. ... d’aonrovisionner les dé-
. Q. Est-ce que votre firme aux ^ guig d’avis que cet

caillants qui vendent deux faux-cols a 25c. ■
etat de choses va changer. „ R xron les détaillants aux Etats-l

Q. Cela ne se fait pas au Canada?—R- ce serait juste pour le
iraient enchantés si cet état de choses exista ^ que lorsque un marchand 
consommateur et juste pour le detaillan J ^ puigge croire que iorsqu il les 
acheté des marchandises, ce n’est que jm• 0 ^ ^ dg moins que 25c. il perJ _vendra, il réalisera quelque profit; s il les cet état de choses va change

Q. Dois-je comprendre que vous a . „ t>
aux Etats-Unis?—R. Oui, monsieur. ment afin d’établir les prix. R.

Q. La compagnie a commence un m 20c., parce quil y a eu une®lle n’établit paPs les prix, mais elle annonce deg deux ou trois dermeres
™ m,rMme-=lle= sont actives ma.ntena ,

niais ' "(‘S
^es affaires étaient dans le marasme------------  -client - tous les Etats-Unis, dans tous les magasins d’articles pour hommes les 

sortp eta*ent très peu nombreux, exactement comme la chose s’est vue ici; de 
clie^t'qne Ies marchands réduisaient leurs prix sur les faux-cols afin d’attirer les 

s dans leurs magasins. [M. F. W. Stewart.]


