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ORDER OF REFERENCE

Extract from the Minutes of the Proceedings of the Senate,
November 23, 1977:

ORDRE DE RENVOI
Extrait des Procés-verbaux du Sénat du 23 novembre 1977:

“With leave of the Senate,

The Honourable Senator Argue moved, seconded by
the Honourable Senator Norrie:

That the Standing Senate Committee on Agriculture be
empowered, without special reference by the Senate, to
hear submissions from representatives of agricultural and
related industries;

That the Committee have power to engage the services
of such counsel, staff and technical advisers as may be
necessary for the purposes of its examination and con-
sideration of such legislation and other matters as may be
referred to it; and

That the Committee have power to sit during adjourn-
ments of the Senate.

After debate, and—

The question being put on the motion, it was—

Resolved in the affirmative.

With leave of the Senate,

The Honourable Senator Argue moved, seconded by
the Honourable Senator Olson, P.C.:

That the Standing Senate Committee on Agriculture be
authorized to examine and report upon any aspect of the
Canadian beef industry;

That the papers and evidence received and taken on the
subject in the preceding session be referred to the Com-
mittee; and

That the Committee, or any sub-committee so author-
ized by the Committee, may adjourn from place to place
in Canada for the purposes of such examination.

The question being put on the motion, it was—

Resolved in the affirmative.”

«Avec la permission du Sénat,

L’honorable sénateur Argue propose, appuyé par I’ho-
norable sénateur Norrie,

Que le Comité sénatorial permanent de I’agriculture ait
le pouvoir, sans mandat spécial du Sénat, d’entendre les
représentants de I’agriculture et d’industries connexes.

Que le comité ait le pouvoir de retenir les services
d’avocats, de conseillers techniques et de tout autre per-
sonnel jugé nécessaire aux fins d’examiner les mesures
législatives et autres questions qui lui seront déférées, et

Que le comité ait le pouvoir de siéger durant les ajour-
nements du Sénat.

Aprés débat,

La motion, mise aux voix, est adoptée.

Avec la permission du Sénat,

L’honorable sénateur Argue propose, appuyé par I’ho-
norable sénateur Olson, C.P.,

Que le Comité sénatorial permanent de Iagriculture
soit autorisé & étudier tout aspect de I'industrie du beeuf
au Canada et a faire rapport 4 ce sujet;

Que les documents et les témoignages recueillis & ce
sujet au cours de la derniére session soient déférés au
comité, et

Que le comité, ou tout sous-comité ainsi autorisé par le
comité, puisse se transporter d'un lieu & un autre au
Canada dans le but de faire ladite enquéte.

La motion, mise aux voix, est adoptée.»

Le greffier du Sénat
Robert Fortier
Clerk of the Senate
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WEDNESDAY, DECEMBER 14, 1977 LE MERCREDI 14 DECEMBRE 1977

(6) (6)

[Text] [Traduction)

Pursuant to adjournment and notice the Standing Senate
Committee on Agriculture met this day at 4:20 p.m., the
Honourable Senator Argue presiding.

Present: The Honourable Senators Argue, Fournier_ (Resti-
gouche-Gloucester), McDonald, Molgat, Olson and Riel. (6)

In attendance: Mr. Albert F. Chambers, Director of
Research to the Committee and Mr. Richard I. Andrews,
Researcher.

Witness: Dr. Gordon MacEachern, President, Agricultural
Economics Research Council of Canada.

The Committee continued its inquiry into the desirability of
long-term stabilization in the Canadian beef industry.

Dr. MacEachern made a statement and answered questions.

At 5:45 p.m., the Committee adjourned to the call of the
Chairman.

ATTEST:

Conformément 4 la motion d’ajournement et a I’avis de
convocation, le Comité sénatorial permanent de I’agriculture
se réunit aujourd’hui a 16 h 20 sous la présidence de I’honora-
ble sénateur Argue (président).

Présents: Les honorables sénateurs Argue, Fournier (Resti-
gouche-Gloucester), McDonald, Molgat, Olson et Riel. (6)

Aussi présents: M. Albert F. Chambers, directeur de la

recherche auprés du Comité et M. Richard I. Andrews,
recherchiste.

Témoin: M. Gordon MacEachern, président, Conseil de la
recherche en économie agricole du Canada.

Le Comité poursuit son enquéte sur les mérites d’une stabili-
sation 4 long terme dans I'industrie du beeuf au Canada.

M. MacEachern fait une déclaration et répond aux
questions.

A 17 h 45, le Comité suspend ses travaux jusqu’a nouvelle
convocation du président.

ATTESTE:

Le greffier du Comité
Denis Bouffard
Clerk of the Committee
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EVIDENCE

Ottawa, Wednesday, December 14, 1977
[Text]

The Standing Senate Committee on Agriculture met this
day at 4.20 p.m. to inquire into the desirability of long-term
stabilization in the Canadian beef industry.

Senator Hazen Argue (Chairman) in the Chair.

The Chairman: Honourable senators, with us this afternoon
we have Dr. Gordon MacEachern, President of the Agricultur-
al Economics Research Council of Canada. As you know, he is
the author of a recently published study for the Alberta Cattle
Commission on the Montreal market and the Montreal-Alber-
ta beef system. As you know also, we have decided in this
committee that it would be in the interests of the beef industry
to take a look at the general pricing system in that industry as
it affects the price of beef, and we are calling on Dr.
MacEachern as the first witness. We hope to continue and
have witnesses with expertise with regard to the Mackenzie
inquiry, so we are trying to lay the groundwork and get
background information so that if we decide there are further
questions that need to be asked with regard to the pricing
system we will have sufficient information to go on in order to
make an intelligent review of whatever further questions we
may have.

Without any further ado I will ask you, Dr. MacEachern, to
make a statement to us about the Montreal-Alberta beef
system, and some of the factors you find are involved in it.

Dr. Gordon MacEachern, President, Agricultural Econom-
ics Research Council of Canada: Mr. Chairman, honourable
senators, it is a privilege to be invited to visit with you. I am in
a position to answer, I think, any questions you may have, or
that your research staff may consider to be important. I may
not be able to answer all the more specifically detailed ques-
tions, because two other gentlemen who were helpful on this
study are not here.

The study we did was at the request of the Alberta Cattle
Commission, who wanted us to try to describe as best we could
how the present system works as far as shipping cattle to
Montreal is concerned. We were very fortunate in being able
to get the kind of information we felt was needed, and we
received co-operation from all segments. To the best of our
knowledge, both the packing industry and the people in Mont-
real find no objection to the study from the point of view of its
being commercially correct.

That is pretty well all I have to say, but perhaps I might
make one additional comment. In making our study we were
interested in looking at a number of things, such as: how the
market in Montreal worked; how important it was; how domi-
nant a force it is in setting beef prices in Canada; the reason-

TEMOIGNAGES

Ottawa, le mercredi 14 décembre 1977
[Traduction]

Le Comité sénatorial permanent de I’Agriculture se réunit
aujourd’hui 4 16 h 20 pour poursuivre I’enquéte sur les mérites
d’une stabilisation 4 long terme dans I'industrie du beeuf au
Canada.

Le sénateur Hazen Argue (président) occupe le fauteuil.

Le président: Honorables sénateurs, nous avons le quorum.
Nous accueillons cet aprés-midi M. Gordon MacEachern,
Président du Conseil de recherches en économie agricole du
Canada. Comme vous le savez, il est I'auteur d’une étude, qui
a été derniérement publiée pour la Commission du bétail de
I’Alberta, sur le marché de Montréal et le réseau Montréal-
Alberta de commercialisation du beeuf. Comme vous le savez
également, notre Comité a décidé qu’il serait dans I'intérét de
I'industrie du beeuf d’examiner le mode général de fixation des
prix dans cette industrie dans la mesure ou il a des répercus-
sions sur le prix du beeuf. Nous allons donner la parole & M.
MacEachern qui est notre premier témoin. Nous espérons aller
de I'avant et entendre des témoins qui sont compétents en ce
qui concerne les questions étudiées dans le cadre de I’enquéte
Mackenzie. Nous allons essayer de poser des bases et d’obtenir
des éléments d’information; et ainsi, si nous décidons qu’il y a
lieu de poser des questions complémentaires en ce qui a trait
au mode de fixation des prix nous aurons suffisamment de
renseignements pour aller de ’avant et procéder 4 un examen
intelligent de toutes les autres questions qui pourraient se
présenter.

Sans plus de cérémonie je vais vous demander, monsieur
MacEachern, de nous faire une déclaration sur le réseau
Montréal-Alberta de commercialisation du beeuf et sur cer-
tains des facteurs qui, 4 votre avis, sont en cause.

M. Gordon MacEachern, président, Conseil de recherches
en économie agricole du Canada: Monsieur le président, hono-
rables sénateurs, c’est un privilége que d’étre invité i vous
rendre visite. Je pense pouvoir répondre A toutes vos questions
ou a celles que votre personnel de recherche pourrait juger
importantes. Il se peut que je ne puisse pas répondre aux
questions détaillées les plus précises, parce que deux autres
personnes qui avaient aidé a cette étude sont aujourd’hui
absentes.

Nous avons entrepris cette étude a la demande de la Com-
mission du bétail de I’Alberta qui désirait que nous nous
efforgions de décrire comment fonctionne le systéme actuel en
ce qui concerne I’expédition de bétail 4 Montréal. Nous avons
eu la grande chance d’obtenir exactement les renseignements
qui, & notre avis, étaient nécessaires et toutes les parties
intéresseés nous ont fourni une bonne collaboration. Pour
autant que nous sachions, I'industrie de fabrication de conser-
ves et les commergants de Montréal n’ont pas formulé d’objec-
tion 4 I’étude du point de vue de son exactitude commerciale.

C’est 12 tout ce que j’ai 4 dire, mais peut-étre que je pourrais
formuler une observation supplémentaire. Dans le cadre de
notre étude, nous nous sommes intéressés 4 I’examen d’un
certain nombre de choses: entres autres, le fonctionnement du
marché & Montréal, son importance, sa prédominance pour la



1:6

Agriculture

14-12-1977

[Text] - s
ing behind this freight incentive, or rebate, ar§d how _1t works;
the problems, or lack of problems, concerning claims; and
other problem areas that come to mind.

Clearly, the system of marketing beef between Albertg O(almc}
Montreal is quite unique, and has evolved over a long period o
time. It appears unusual in many respects, but 'theﬁ'e are
usually circumstances that explain why the system is the l\ivay
it is. There is some evidence that there are areas where
improvements can be brought about.

I think that may be sufficient, senator, for now.

i :+ This might be too broad a question, but
woﬂlg ﬁlall:em:gle to give gthe cqmmittee a run down of the
various events that take place during _the yveek, up until, let us
say, Thursday afternoon, when the. price is set as it affects t'he
purchase of an important quantity of beef from a major
packing company? Can you give us a picture of what happens
during that week?

Dr. MacEachern: Yes. That has been well described in the
Mackenzie study, but basically a tremendm'xs volum.e of <.:attle
is shipped to Montreal, and most of this beef is shipped
without knowing the final price. Negotiations usua.lly begin on
about Tuesday of the week on product that is rolling, and the
price usually sticks until the next Monday. By about Thu_rs—
day, bids and offers have been narrowed.down, and the price
has been generally established by one major sale from a major
packer to a major buyer, and that begomgs known as the
Montreal price, pertaining to beef moving into that market
through until the next Monday or Tuesday.

Senator McDonald: Does that becor_ne the b'cnchmark for
prices across Canada, once the price is established for that
quantity of beef to a major distributor?

Dr. MacEachern: There is no question that. thg Montreal
wholesale price is the most visible wholesale price in Canada,
and clearly it plays an important role in the. pricing of beef
flowing into Montreal, and perhaps ﬂow1ng into Vancouv.er;
but there are a lot of other important influences that estabhs_h
the Montreal price, and if you had asked me what the domi-
nant market price was, based on the inforn_latlon we were able
to obtain, and the efforts we made, our judgment wou}d be
that the Toronto wholesale price—the Toronto _ma{ket——ls t}}e
dominant market in Canada, and the major price influence in
Canada.

Senator McDonald: Is that Toronto price affected by, say,
Omaha prices?

Dr. MacEachern: Yes.

Senator McDonald: Do Omaha prices play a dominant role
in price control?

Dr. MacEachern: No. I would think the eviQence would
suggest that live cattle prices here would be a dominant factor,
but the Omaha price, or the U.S. mid-river points, would be an
important consideration. It varies from time to time. If we are
short of beef in this country, then the Omah.a price becomes
very important, because that tells us what price we are going

[Traduction]

fixation des prix du beeuf au Canada; la raison justifiant les
encouragements 4 I’égard du transport ou les rabais consentis
et la fagon dont tout cela fonctionne sans oublier les problémes
ou I'absence de probléme en matiére de réclamations et enfin
divers autres domaines ol il existe des problémes et qui me
viennent a ’esprit.

Il est manifeste que le systtme de commercialisation du
beeuf entre ’Alberta et Montréal est vraiment unique et qu'il a
évolué au fil des ans. A bien des égards, il semble peu courant,
mais des circonstances particuliéres expliquent pourquoi il est

tel qu'il est. De toute évidence, certains secteurs peuvent en
étre améliorés.

Je pense que je vais m’arréter ici pour le moment, monsieur
le sénateur.

Le président: 1l se peut que ce soit une question trop vaste,
mais pourriez-vous donner au comité un résumé de ce qui s’est
passé pendant la semaine, jusqu’a, disons, jeudi aprés-midi,
moment ol le prix est fixé, en examinant les répercussions
entrainées par rapport 4 I'achat d’une grosse quantité de beeuf
4 une grande entreprise de salaison? Pouvez-vous nous donner
une idée de ce qui s’est passé pendant la semaine?

M. MacEachern: Oui. L’étude Mackenzie en donne une trés
bonne description: une quantité énorme de bétail est envoyée a
Montréal et on a expédié la plupart de ces bovins sans en
connaitre le prix définitif. Les négociations commencent géné-
ralement le mardi de la semaine ou I'expédition a lieu et le prix
reste en vigueur jusqu'au lundi suivant. Le jeudi, les offres
diminuent, et en général, le prix est établi d’aprés une grosse
vente d’une grande entreprise de salaison 4 un gros acheteur; le
prix adopté devient le cours de Montréal pour le beeuf qui
arrive sur le marché, jusqu’au lundi ou mardi suivant.

Le sénateur McDonald: Une fois que I’on a établi le prix de
cette quantité de beeuf vendu 4 un marchand de gros, est-ce

que I'on s’en sert comme point de repére pour fixer les prix
dans tout le Canada?

M. MacEachern: Il n’est pas question que le prix de gros
Montréal soit appliqué dans tout le Canada; il est évident qu’il
joue un réle important pour fixer le prix du beeuf entrant 4
Montréal et peut-étre & Vancouver; mais il existe bien d’autres
facteurs importants qui déterminent le cours 4 Montréal. Si
vous me demandez quel était le prix dominant du marché,
d’aprés les renseignements que nous avons pu obtenir et les
efforts que nous avons faits, je vous dirais que c’est le prix de

gros & Toronto—le marché de Toronto—qui influe le plus sur
les cours au Canada.

Le sénateur McDonald: Le prix de Toronto est-il influencé
par, disons, les prix d’Omaha?

M. MacEachern: Oui.

Le sénateur McDonald: Les prix d’Omaha jouent-ils un
grand réle dans le contréle des prix?
M. MacEachern: Non

. A mon avis, le témoignage laisse
entendre que le prix du b

3 i étail sur pied constitue ici un facteur
determma_nt, mais il faut tenir compte aussi du prix d’Omaha
ou des points situés sur les cours d’eau américains. Cela varie
de temps 4 autre. Si nous manquons de beeuf au Canada, le
prix d’Omaha devient trés important, car nous savons ainsi ce
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to have to pay to bring in U.S. product. So it can be dominant
when we are short of beef, and play a larger role than live
cattle prices; but at other times it would be less important than
the volume of kill, and what is happening in our live cattle
prices in Canada.

Senator McDonald: Can we go back to Montreal for a
moment? I think you mentioned the quantity of beef that was
necessary for a deal to be made, and which then sets the price
in Montreal. Would that be as little as, say, one carload?

Dr. MacEachern: It could be, yes.

Senator McDonald: I do not know very much about the
marketing of beef—I would like to know a lot more—but I am
told that some beef arrives in Montreal under a “standing
order”. Just what is a standing order?

Dr. MacEachern: It is an indication by a buyer of a regular
weekly requirement of beef to be shipped from Alberta. In
other words, it is a regular order, week in, week out, that this
man in Montreal wants.

Senator McDonald: Does that play a large part in the total
Montreal market—that is, the standing order end of it?

Dr. MacEachern: A significant part. A large proportion,
probably 50 per cent of the beef moving into Montreal, in my
judgment, would be standing orders, regular orders for beef on
a weekly basis.

Senator Molgat: Did you say 50 per cent?

Dr. MacEachern: At least.

Senator McDonald: Is this a standing order between a
broker, packing house or retailer? Normally, who is involved
in this standing order?

Dr. MacEachern: In Montreal, independent wholesalers,
retail chains or representatives need a certain amount of beef
every week. Generally they have a good idea of what they need
on a regular basis. So, it is convenient for them to indicate to
their main supplier in Alberta that they will be requiring on a
regular basis a certain quantity of beef. That is my interpreta-
tion of a standing order.

Senator McDonald: Butthe price may not be set until such
time as that meat is at least on rail, and, perhaps, in
Montreal?

Dr. MacEachern: Precisely.

Senator Molgat: That standing order is a quantity order, not
a price order, is that right?

Dr. MacEachern: Yes.

Senator Molgat: The price is to be negotiated?

Dr. MacEachern: Yes.

Senator Olson: Are you familiar, Dr. MacEachern, with the
article published in the Canadian Cattleman magazine of

August, 1977, which deals with or tries to describe in some
detail what goes on? They used as an example a typical week,

[Traduction]

que nous allons devoir payer pour importer un produit améri-
cain. C’est un facteur qui peut étre déterminant lorsque nous
manquons de beeuf et il joue un plus grand réle que le prix du
bétail sur pied; mais d’autres fois, il exerce une influence
moins grande que le volume de 'abattage et que les cours du
bétail sur pied au Canada.

Le sénateur McDonald: Pouvons-nous revenir un instant a
Montréal? Vous avez dit, je crois, qu’il était nécessaire de
connaitre la quantité de beeuf pour conclure un marché, et que
c’est ce qui sert 4 en fixer le prix 4 Montréal. S’agit-il, disons,
d’un wagon?

M. MacEachern: C’est possible, oui.

Le sénateur McDonald: Je ne connais pas grand chose a la
commercialisation du beeuf—j’aimerais en savoir davantage—
mais on m’a dit qu'une partie du beeuf arrive & Montréal sur
un «ordre permanent». Qu’entend-on exactement par 1a?

M. MacEachern: Un acheteur indique quelle quantité de
beeuf doit lui étre envoyée chaque semaine d’Alberta. En
d’autres termes, il s’agit d’'une commande réguliére faite de
semaine en semaine par I'acheteur de Montréal.

Le sénateur McDonald: Est-ce que cela joue un réle impor-
tant dans ’ensemble du marché montréalais—c’est-a-dire en
ce qui concerne 'ordre permanent?

M. MacEachern: Une partie importante. Cinquante pour
cent peut-étre de la quantité de beeuf qui arrive & Montréal
constituerait & mon avis I'ordre permanent, les commandes
habituelles de beeuf sur une base hebdomadaire.

Le sénateur Molgat: Avez-vous dit 50 pour cent?
M. MacEachern: Au moins.

Le sénateur McDonald: S’agit-il d’un ordre permanent entre
un courtier, une salaison ou un détaillant? Quels sont habituel-
lement les intéressés dans cet ordre permanent?

M. MacEachern: A Montréal, les grossistes indépendants,
les chaines de détaillants ou les représentants ont besoin d’une
certaine quantité de beeuf chaque semaine. Ils ont en général
une bonne idée de leurs besoins périodiques. Il est donc
commode pour eux d’indiquer & leur principal fournisseur en
Alberta qu’ils auront réguliérement besoin d’une certaine
quantité de beeuf. Il s’agit de mon interprétation de ce qu’est
un ordre permanent.

Le sénateur McDonald: Mais le prix peut ne pas étre fixé
tant que la viande n’est pas sur le rail et, peut-étre, méme a
Montréal?

M. MacEachern: Précisément.

Le sénateur Molgat: Cette commande permanente concerne
la quantité et n’a rien 4 voir avec le prix? Est-ce exact?

M. MacEachern: Oui.

Le sénateur Molgat: Le prix doit étre négocié?

M. MacEachern: Oui.

Le sénateur Olson: Etes-vous au courant, monsieur MacEa-
chern, de I'article publié dans la revue Canadian Cattleman du

mois d’aolit 1977, lequel décrivait en détail la situation, ou
tentait de le faire. Ils ont utilisé comme exemple, une semaine
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Monday, August 18 through to August 22. There is no attrib-
ute in it. Was that written by you?

Dr. MacEachern: No, it was written by Harold Dodds.

Senator Olson: It was written based on the investigation you
made?

Dr. MacEachern: I think they wrote two reports, the first
being based on the inquiry.

Senator Olson: The Mackenzie study?

Dr. MacEachern: Yes. The same gentleman who helped
them helped us.
Senator Olson: It was based on the same research material?

Dr. MacEachern: Yes. We would not argue with it at all; it
is correct.

Senator Olson: A minute ago you said that the Toronto
market is probably more dominant than the Montreal mark-ct.
Does the Toronto market, in fact, very often establish the price
prior to hearing from Montreal?

Dr. MacEachern: Most of the time. Monday is a quiet day,
as you realize. On Tuesday things happen in Toronto and the
prices are established.

Senator Olson: As far as dressed beef is concerned?

Dr. MacEachern: Yes. The Montreal negotiating process
does not start until Tuesday and does not get too active until
Wednesday or Thursday. The Montreal buyers would know
what the Toronto wholesale price is that week— that is, the
day bids and offers start flowing between Montreal and Alber-
ta. It is a very large market, bigger than Montreal totally, and
is a major factor.

We ran correlations to attempt to find out whether Mont-
real explains Toronto or whether Toronto explains Montreal.
We found that Montreal has a closer relationship to Toronto
than vice-versa.

Senator Olson: As far as the retailers advertising and dis-
playing prices, how do they decide what they are going to
feature if all of this is done two weeks before they actually sell
the product?

Dr. MacEachern: I am not that familiar with the thinking
the retailer goes through. We do know that for much of their
specials, such as chucks and whatever, they rely on pulling in
special cuts from Toronto or out west.

Senator Olson: Is this not something bought the week
before?

Dr. MacEachern: Yes. The independents in Montreal, as
you know, buy carcasses. They also cut up a large proportion
of the carcasses that they pull in there. In that case, they are a
supplier to the retail operations as far as special cuts are
concerned. In most cases, when a company such as Steinberg’s
or Dominion are running extensive specials, they will pull in
the cuts from other markets.

[Traduction)

type, du lundi 18 aoiit au 22 aofit. On ne mentionne aucun
auteur. Cet article est-il de vous?

M. MacEachern: Non, il a été écrit par Harold Dodds.

Le sénateur Olson: Cet article est fondé sur une enquéte que
vous avez faite?

M. MacEachern: Je crois qu’ils ont écrit deux rapports, le
premier étant fondé sur ’enquéte.

Le sénateur Olson: L’étude Mackenzie?

M. MacEachern: Oui. Le méme bonhomme qui les a aidé,
nous a aidé.

Le sénateur Olson: Il était fondé sur les mémes documents
de recherche?

M. MacEachern: Oui. Nous n’en douterions pas le moins du
monde. C’est exact.

Le s:énateur Olson: Il y a une minute vous disiez que le
marché de Toronto est probablement plus dominant que celui
de Montréal. Le marché de Toronto fixe-t-il trés souvent, en
réalité, le prix avant de connaitre celui de Montréal?

M. MacEachern: La plupart du temps. Le lundi est un jour
tranquille comme vous le constatez. C’est le mardi que les

;hqses commencent & bouger & Toronto et que les prix sont
ixés.

Le sénateur Olson: En ce qui concerne le beeuf habillé?

M. MacEachern: Oui. Ce n’est pas avant mardi que le
processus de négociation s’entame 2 Montréal, il n’est pas trés
actif avant mercredi ou jeudi. Les acheteurs de Montréal
connaitrz}lent l_e prix de gros 4 Toronto cette semaine-1a—
C’est-a-dire, le jour ol les enchéres comencent entre Montréal
et I'Alberta. C'est un marché trés plus important encore que
celui de Montréal et cela constitue un facteur déterminant.

Nou§ avons établi des rapports afin d’essayer de découvrir si
Montréal CXPth": Toronto ou vice versa. Nous avons décou-
vert que le marchés des deux villes étaient étroitement liés.

Le sénateur Olson: En ce qui concerne la publicité des
défaillants et les prix d’étalage, coment choisissent-ils les

pr?.duits qu’ils vont offrir si tout se passe deux semaines avant
qu’ils ne vendent effectivement le produit?

M. MacEachern: Je ne m’y connais pas beaucoup en ce qui
concerne le cheminement de la pensée des détaillants. Nous
;a::lotn;eng{ pourtla gllupart de leurs offres spéciales, comme le

-de-cdtes, etc., ils se procurent des cou iales 4
Toronto ou dans I’Ouest. ey

Le sénateur Olson: Ne s’agit-i . b
: . it-il pas d
semaine précédente? git-il pas de viande achetée la

M. MacEachern: Oui. Les marchands indépendants de
Moptrealz comme vous le savez, achétent des carcasses. Ils
débitent également une partie importante des carcasses qu’ils
ont obtenues. l?ans ce cas, ils agissent comme fournisseurs
pour le mal_'che de détail, du moins en ce qui concerne les
coupes spéciales. Dans la plupart des cas, lorsqu’une société
comme Steinberg ou Dominion fait beaucoup d’offres spécia-
les, elle se procure ses coupes sur d’autres marchés.
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Senator Olson: That leads me to believe that that would be
week-old meat because it is left over from last week’s stock
that was not sold, is that right?

Dr. MacEachern: It could be, but there is a reasonable
supply of cuts available in Toronto. There is some pulled in
from Calgary. They can also go to the United States for these
cuts too.

Senator Olson: Do they know what they are going to pay for
the beef when they advertise it?

Dr. MacEachern: I cannot give you answers to all these
questions.

At the outset, I wish to make a comment on this. We think
we have a reasonable understanding of how the major transac-
tions occur in Montreal. We did not cover all of it. In
Montreal we found out that some people buy at a set price a
week ahead, and there are people who buy at discount levels
below Montreal prices. Whether this is going on at the present
time, I am not aware, but it is not the uniform pattern of
behaviour. One major retailer, for instance, follows buying
procedures whereby he would know ahead of time what he
could sell those at. Others simply pick carcasses off the racks
themselves and would not know until after they had their
advertising organized what they were going to charge.

Senator Olson: Do you mean that some suppliers to these
major retailers are prepared to give a commitment for meat
they do not have, because if that is not so, then it has to be
meat from a previous week?

Dr. MacEachern: I said that some suppliers were prepared
to negotiate the price before the kill in regard to selling to a
major buyer.

Senator McDonald: I understand that Steinberg’s is one of
the biggest chain outlets in Montreal and, perhaps, in Quebec,
and that they are not actively engaged in the weekly negotia-
tions. Could you tell the committee how Steinberg’s acquires
its beef and how the price is set?

I use Steinberg’s as an example because I think they are one
of the larger retailers. If they do not take part in these weekly
negotiations, could you tell us how they buy their meat and
how the price is negotiated for a company such as Steinberg’s?

Dr. MacEachern: They have their own wholesalers or what
we call an affiliated wholesaler. As with most people, they can
use an independent broker or an affiliated broker to negotiate
their purchases. The general pattern, as I understand it, is that
they do not use an independent broker but buy direct from the
packers.

My understanding is that the Montreal wholesale price
becomes important in their negotiations, although they may

[Traduction]

Le sénateur Olson: Cela me porte a croire qu’il s’agirait de
viande vieille d’'une semaine; c’est-a-dire de la viande prove-
nant des stocks de la semaine précédente qui n’ont pas été
vendus, est-ce exact?

M. MacEachern: Cela se pourrait, mais Toronto approvi-
sionne bien le marché. On se procure également ces coupes a
Calgary et méme aux Etats-Unis.

Le sénateur Olson: Savent-ils quel prix ils paieront pour le
beeuf au moment ou ils font leur publicité?

M. MacEachern: Je ne peux répondre & ces questions.

Tout d’abord, j’aimerais faire un commentaire a ce sujet.
Nous croyons comprendre assez bien comment s’effectuent les
grandes transactions & Montréal, méme si nous ne les avons
pas toutes étudiées. A Montréal, nous avons constaté que
certains achétent une semaine 4 I’avance 4 un prix fixé une
semaine 4 I’avance, que certains achétent a des prix réduits,
inférieurs 4 ceux de Montréal. Je ne sais pas si cette pratique
existe toujours, mais elle n’est toutefois pas généralisée. Par
exemple, un important détaillant adopte une méthode d’achat
qui lui permet de savoir & I'avance le prix auquel il pourra
vendre. D’autres se contentent tout simplement de choisir des
bétes abattues sur les crochets et ne connaitront qu’aprés avoir
établi leur programme de publicité le prix qu’ils devront
demander.

Le sénateur Olson: Voulez-vous dire que certains fournis-
seurs qui approvisionnent ces importants détaillants sont dispo-
sés 4 s'engager A fournir de la viande qu’ils n’ont pas en
réserve, parce que sinon, il doit nécessairement s’agir de viande
de la semaine précédente?

'M. MacEachgrn: Jai dit que certains fournisseurs étaient
disposés a négocier le prix avant I’abattage, pour ce qui est de
la vente & un gros acheteur.

Le sénateur McDonald: Je sais que la société Steinberg est
I'une des plus importantes chaines de magasins 4 Montréal et
peut-étre méme au Québec et qu’elle ne participe pas active-
ment aux négociations hebdomadaires. Pouvez-vous dire au
Comité comment cette société se procure sa viande de beeuf et
comment le prix en est etabli?

Jai pris I’exemple de Steinberg parce que cette société me
semble compter parmi les plus importants détaillants. Si elle
ne participe pas a4 ces négociations hebdomadaires, pouvez-
vous nous dire comment elle se procure sa viande et comment,
dans le cas d’une société comme la société Steinberg le prix est
négocié?

M. MacEachern: Ces entreprises ont leur propre grossiste,
ce que nous appelons un grossiste affilié. La plupart peut
recourir 4 un courtier indépendant ou affilié pour négocier ses
achats, mais en régles générale, elles ne le font pas puisqu’elles
achétent directement des salaisons.

Il me semble que le prix de gros établi & Montréal revét une
certaine importance dans leurs négociations, bien que ces
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have unique buying arrangements with a specific packing plant
from time to time.

That is a fairly vague answer, but Steinberg’s are quite
innovative in their buying procedures, as we learned from the
evidence we were able to obtain.

Senator McDonald: Perhaps my question would be better
answered by Steinberg’s?

Dr. MacEachern: Yes.

nator Fournier (Restigouche-Gloucester): My question
relztes to the question Senator McDonal_d just askeq. The
report states there are three chains operating yvxth their own
wholesaler, one of which, Steinberg’s, buys dlrect. from .the
buyer. I am wondering whether these chains buy direct with-
out a price first being established.

Dr. MacEachern: I think that question would best be direct-
ed to the Steinberg’s buyers. There is no totally uniform set of
procedures used by the chief buyers in Montreal.

Senator Olson: Can we draw from your conclusion that
there may be some kind of standing order that also has a price
attached to it for a buyer as big as Steinberg’s, such large
buyers being at least partially, if not totally, isolated from the
marketing processes?

Dr. MacEachern: I am sure we were not informed as to
every detail. There are purchases made outside of the Mont-
real negotiated price structure—purchases for the Montreal
market. We know that exists, and we know it can be quite
substantial. We know in other cases the Montreal negotiated
price is the basis upon which most transactions occur.

Senator Olson: The purchases that are made outside of the
Montreal negotiated price structure are purchases which could
in fact have a major effect on what the price is going to be in
the Montreal market, are they not?

Dr. MacEachern: Tl}ey would not have a major effect on the
Montreal wholesale price. Such purchases could have an effect
on the prices received by the packers in Alberta.

The Chairman: The purchases would be made from the

same packing companies. They would be outside the Montreal
negotiated wholesale price, but they are not new sources.

Dr. MacEachern: They would be dealing with the conven-
tional suppliers.

Senator Olson: Does that price ever become known to the
rest of the trade before the balance of the beef is bought in any
particular week?

Dr. MacEachern: I am not sure how good the information
systems of the brokers, buyers and sellers are. In the course of
conducting our study, we found that some packers were una-
ware of purchases being made below certain price structures
until some time after those purchases were made.

[Traduction)

entreprises aient pu conclure des ententes d’achat uniques avec
une usine de salaison.

C’est une réponse plutdt vague, mais la société Steinberg se
montre trés innovatrice dans ses méthodes d’achat, comme

nous I’avons appris grice au témoignage que nous avons pu
recueillir.

Le sénateur McDonald: J’obtiendrai peut-étre une réponse
plus compléte en m’adressant a la société Steinberg?

M. MacEachern: Certainement.

Le sénateur Fournier (Restigouche-Gloucester): Ma ques-
tion a trait a celle que le sénateur McDonald vient tout juste
de poser. Selon le rapport, trois chaines de magasins ont leurs
propres grossistes, I'une d’elles, la société Steinberg, achéte
directement de I'acheteur. Je me demande si ces chaines de

magasins achétent directement sans qu’un prix ait d’abord été
établi.

M. MacEachern: Il serait préférable d’adresser cette ques-
tion aux acheteurs de Steinberg’s. Les acheteurs en chefs qui
ceuvrent & Montréal ne se servent pas de procédures entiére-
ment uniformisées.

Le sénateur Olson: Pouvons-nous donc conclure, d’aprés ce
que vous venez de dire, qu’il existe un réglement quelconque
régissant les prix, dans le cas d’un acheteur aussi important
que Steinberg’s; ces gros acheteurs étant partiellement sinon
totalement, isolés des méthodes de commercialisation?

M. MacEachern: Je suis persuadé qu’on ne nous a pas
donné tous les détails. Certains achats s’effectuent en dehors
de la structure des prix négociés de Montréal—des achats
destinés aux marchés de Montréal. Nous sommes au courant
de cette fagon de procéder et nous savons qu’il peut s’agir
d’achats trés considérables. Par ailleurs, dans d’autres cas, les
prix négociés de Montréal servent de base 4 la plupart des
transactions.

Le sénateur Olson: Les achats qui sont faits hors du con-
texte de la structure des prix négociés de Montréal ne peuvent-

ils pas avoir une grande incidence sur les prix en vigueur sur le
marché de Montréal?

M. MacEachern: Ils n’affecteraient pas tellement le prix de
gros de Montréal. Ce genre d’achat aurait surtout une inci-
dence sur le prix que regoivent les salaisons de I’Alberta.

Le président: Mais ces achats pourraient provenir de la
méme salaison. Ils se situeraient en dehors du prix de gros

négocié de Montréal, mais il ne s’agit pas nécessairement de
nouvelles sources.

M. MacEachern: En d’autres termes, ils feraient affaire aux
fournisseurs habituels.

Le sénateur Olson: Est-ce que les autres gens du métier ne
sont jamais au courant de ce prix avant que le reste du beeuf
ne soit vendu, au cours d’une semaine donnée?

M. MacEachern: Je ne suis pas tellement sir du degré
d’efficacité des systémes de renseignement des courtiers, des
acheteurs et des vendeurs. Dans le cadre de notre étude, nous
avons constaté que certaines salaisons n’apprenaient que des
achats avaient été effectués a un prix inférieur aux structures
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négociées que longtemps aprés la conclusion de ces

By way of clarification, I do not see anything too unusual
about this type of process. Perhaps it would be unusual if all
transactions were traded at the Montreal price, which is a
freely-negotiated price. There is no commitment by people
that they have to buy or sell at that price. They can operate
any way they wish, and some do.

Senator Olson: But the market is such that even after
conducting your research you cannot say where the prices are
negotiated that have a significant effect on the market from
week to week.

Dr. MacEachern: The trade is aware each week of who has
been active in the price negotiation process on both sides.
Quite frequently, it is the independent wholesalers who are
active, and occasionally such companies as Boeuf-Mérite and
Provigo become involved in the negotiation of price. Also, the
buyer and seller in the first big sale confirming the Montreal
price is known to the trade.

Senator Olson: Should that not be qualified by saying the
first big sale that they are prepared to let the other people
know about? I think you said that on occasion there are
significant sales made where the price is not revealed to the
trade.

Dr. MacEachern: That is correct, yes.

Senator Olson: I am very curious, as I am sure all of us are,
as to where these negotiations take place and whether or not
they are done in such a way that the trade in fact knows what
is happening. From your answers so far, there is even more
mystery than I had thought to date.

Dr. MacEachern: The study we carried out seems to indi-
cate that the role of the independent Montreal wholesaler is
declining quite sharply, and it is expected to decline further as
companies develop their own distribution centres. It is difficult
to obtain information where the large buyers buy direct from
the suppliers, or at least under the current reporting practices
we do not have a good reporting of those direct purchases.

We had the opportunity of meeting with the Alberta packers
and reviewing our work, and they had no objection to reporting
actual transactions daily in Alberta on shipments to various
markets. So, I think we could get a better handle on what is
happening, what the general and specific pricing structures
are, from day to day, had we the desire to do so.

Senator Olson: But up to this time those transactions are
not known to the rest of the trade who are, according to your
report, involved in setting the so-called Montreal price.

Dr. MacEachern: I think that is a fair statement.

transactions.

Pour tirer un peu les choses au clair, laissez-moi dire que
personnellement, je ne vois rien d’irrégulier 4 ce genre de
procédé. Peut-étre serait-ce justement irrégulier si toutes les
transactions s’effectuaient au prix de Montréal qui est libre-
ment négocié. Personne ne s’engage a acheter ou 4 vendre 4 ce
prix. Ils sont libres de faire ce qu'ils veulent, comme ils le
veulent.

Le sénateur Olson: Mais les particularités du marché sont
telles que méme aprés avoir effectué vos recherches, vous étes
incapables de dire ol sont négociés les prix qui ont une grande
incidence sur le marché, de semaine en semaine.

M. MacEachern: Les gens du métier savent chaque semaine
qui a travaillé activement & la négociation des prix, des deux
cotés. Il arrive souvent que des grossistes indépendants soient
trés actifs et 4 ’occasion, des sociétés comme Beeuf-Mérite et
Provigo prennent part 4 la négociation des prix. En outre, les
gens du métier connaissent I'identité de I’acheteur et du ven-
deur qui concluent la premiére vente importante confirmant le
prix de Montréal.

Le sénateur Olson: Ne conviendrait-il pas d’ajouter: les
premiéres ventes importantes qu’ils sont disposés a rendre
publiques? Je pense que vous avez dit qu'il arrivait parfois,
dans le cas de ventes assez importantes, qu’on ne divulguait
pas le prix aux gens du métier.

M. MacEachern: C’est exact.

Le sénateur Olson: Je suis trés curieux et suis convaincu que
nous le sommes tous, de savoir ol ces négociations ont lieu et si
elles sont menées de fagon que les gens du métier savent
effectivement ce qui s’y produit. D’aprés vos réponses jusqu’a
maintenant, il me semble y savoir plus de mystére dans cette
affaire que je le pensais.

M. MacEachern: D’aprés I'étude que nous avons effectuée,
il semble que I'importance des grossistes indépendants de
Montréal diminue rapidement et on s’attend & ce que cette
baisse continue & mesure que les sociétés établissent leurs
propres centres de distribution. Il est difficile d’obtenir des
renseignements lorsque les gros acheteurs achétent directe-
ment des fournisseurs; notre syst¢éme d’information, du moins
les méthodes employées actuellement, ne nous tient pas telle-
ment bien au courant de ces achats directs.

Nous avons eu 1’occasion de rencontrer les représentants de
salaisons de I’Alberta qui, aprés avoir examiné notre travail,
nous ont affirmé qu’ils ne s’opposaient pas 4 ce que nous
rapportions les transactions quotidiennes de I’Alberta en ce qui
concerne les envois a divers marchés. Je pense donc que nous
pourrions mieux maitriser les événements et la fixation des
prix au jour le jour, si nous le souhaitions vraiment.

Le sénateur Olson: Mais jusqu’d maintenant, ces transac-
tions ne sont pas connues du reste du secteur qui, selon votre
rapport, participe 4 la fixation des prix sur le marché de
Montréal.

M. MacEachern: Je crois que c’est exact.
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[ Senator Olson: It is an unknown factor up to the §ett.ing of
that price. Yet you say that in some weeks therc? are SI’gmﬁce_mt
quantities purchased by such purchasers as Steinberg’s outside
the Montreal negotiated price.

Dr. MacEachern: Yes.

Senator McDonald: I wonder if I might put a supplemen-
tary at this point.

If in fact the share of the independents is det_:linipg, and is
continuing to decline, would that not mean that it w11} be even
less of a competitive market? If the independents disappear,
competition in the marketplace would be adversely affected.

Dr. MacEachern: That is a fair conclusion, yes.

Senator McDonald: And you think the independents could
disappear altogether?

Dr. MacEachern: I think we have evidence in the marketing
of poultry and other commodities where the submerging of the
market price on actual transactions as a result of large buyers
buying from large sellers creates a real jungle, and an environ-
ment in which information is very difficult to obtain. Sooner or
later, such a situation leads to an attempt on the sellers’ side to
take corrective measures, whether through marketing boards
or ways and means of getting together to develop common
fronts. In my look at the beef marketing system in Canada—
and I am not an expert on beef marketing—one should be
concerned that our competitive market structure, at some
point down the road, could be considerably weakened if correc-
tive steps are not taken to improve the functioning of the
marketplace.

Senator McDonald: Thank you very much.

Senator Olson: At the present time is it your opinion, after
your rescarch,.th_at some of these independents play a major
factor in negotiating the Montreal price now?

Dr. MacEachern: Correct.

Senator Olson: Indeed, even more so than some of the larger
buyers such as Steinberg’s?

Dr. MacEachern: Correct.

Senator Olson: So the price is being set on a smaller and
smaller quantity of beef all the time. Let us put it this way: At
the present time, albeit that is a very small part of the total
volume, and you can interpret “very” however you like, the

majority of the meat in the marketplace does not influence the
so-calied Montreal price.

Dr. MacEachern: Yes. I would have to qualify that a little
more, but I agree with the general thrust of your comments,
Senator Olson.

Senator Olson: I should like to ask you one or two other
questions about this, because you did make the comment,
either in your opening statement or in answer to Senator
McDonald, that live cattle prices affect the Montreal price. In
regard to the packer buyers who go to the auction sales in
Alberta, or even go to the feedlots to make a bid on live cattle,
in your opinion what do they take into consideration, if in fact

[Traduction)

Le sénateur Olson: C’est un facteur qui demeure inconnu
jusqua la fixation de ce prix. Vous dites cependant que
certaines semaines des quantités importantes sont achetées par

des sociétés, comme Steinberg, en marge du prix négocié a
Montréal.

M. MacEachern: Oui.

Le sénatear McDonald: Puis-je poser une question
supplémentaire?

Si la part des indépendants continue effectivement a dimi-
nuer, cela n’implique-t-il pas que le marché va devenir encore
moins concurrentiel? Si les indépendants disparaissent, la con-
currence sur le marché va en souffrir.

M. MacEachern: Vous avez raison.

Le sénateur McDonald: Pensez-vous que les indépendants
puissent complétement disparaitre?

M. MacEachern: Je pense que nous en avons la preuve sur
le marché de la volaille et pour certaines autres denrées ol les
prix dans les transactions baissent considérablement du fait
que de gros acheteurs achétent de gros vendeurs, ce qui crée
une véritable jungle ou il est trés difficile d’obtenir des rensei-
gnements. TGt ou tard, une telle situation incite le vendeur &
adopter des mesures correctives, soit grice i des offices de
commercialisation ou en formant des fronts communs. Si I’on
considére le systéme de commercialisation du beeuf au Cana-
da—bien que je ne sois pas un expert en matiére de commer-
cialisation du beeuf, il y aurait lieu de se préoccuper du fait
que notre structure concurrentielle pourrait étre éventuelle-
ment trés affaiblie, si des mesures correctives ne sont pas
adoptées pour améliorer le fonctionnement du marché.

Le sénateur McDonald: Merci beaucoup.

Le sénateur Olson: Actuellement, nous estimons, d’aprés vos
recherches, que certains indépendants jouent un rdle trés

important dans la négociation des prix sur le marché de
Montréal.

M. MacEachern: C’est exact.

Le sénateur Olson: Leur role est plus important que celui de
certains grands acheteurs, comme Steinberg.

M. MacEachern: C’est exact.

Le sénateur Olson: Les prix sont donc établis pour des
quantités de moins en moins importantes de beeuf. Autrement
dit, actuellement, méme s’il ne s’agit que d’une trés petite
partie du volume total, la plus grande partie de la viande qui se

trouve sur le marché n’influence pas le prétendu prix du
marché de Montréal.

M. MacEachern: Oui. Il me faudrait préciser davantage

mais, de fagon générale, je suis d’accord avec vos remarques,
senateur Olson.

Le sénateur Olson: J’aimerais vous poser d ce sujet une ou
deux autres questions. Vous avez dit, dans votre déclaration
préliminaire ou en réponse au sénateur McDonald, que le prix
des bpvins vivants avait modifié le prix de Montréal. Sur quoi
se guident, selon vous, les acheteurs a I’abattoir qui participent
a des enchéres en Alberta, ou qui, dans les parcs d’engraisse-
ment, font des offres pour le bétail sur pied, s’ils ignorent ce
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they do not know what they will get for it once it is slaugh-
tered, in order to determine whether they can bid any amount,
be it 40 cents, 43 cents, 48 cents or whatever?

Dr. MacEachern: Your question is, what do packer buyers
take into account?

Senator Olson: What is the basis on which the instruction is
given to those buyers as to how much they can bid? Let me
explain it a little, because I have been at sales where a buyer
will get a phone call and the next time he appears he will be
bidding as much as a cent or two less or a cent or two more on
certain classes of beef. How do they determine what they
should be doing? Because that is what the producer gets.

Dr. MacEachern: I do not think they have any accurate
formula. I think it is based primarily on what is a general
expectation. Clearly, the packer in Alberta is paying a price
and he does not know what he is going to get for those cattle.
So what is moving in the trade, what is happening in Toronto,
what is happening in the United States, what the supply
coming forth is likely to be—I would expect a whole basketful
of variables would go into that judgment. Clearly, though, it
cannot be a rigorous thing, because we have a considerable
degree of speculation in our beef marketing system. Part of
this is because we do not have a futures market for beef, and
this negotiating price, when the carcasses are loaded, is our
way of sharing the risk between the buyer and the seller over
the period of transit. In other countries, for instance in the
United States, they rely more on hedging to look after that
risk factor.

Senator Olson: Do you think the buyer and the instructions
he receives would take into account a certain amount of
hedging in his own private way to make sure that he does not
pay any more than the minimum he can expect for it when it is
sold?

Dr. MacEachern: I am not really qualified to answer that,
but I expect they would consider that but would also consider
other things. I know in recent months there has been pretty
active bidding for cattle and hogs to keep throughput going in
the plant. Sometimes packers appear to be paying more than
the market would indicate they have any right to pay, and it is
purely because they are all trying to keep their volumes up.

Senator Olson: But a good businessman would try to keep
his losses at a minimum in any given week. So he would like to
hedge, if that is the right word, or be safe on the low side
because of the unknown factor while he gets it through the
packing house on to the cars. And in some cases it goes all the
way to Montreal before he has finally settled for it.

Dr. MacEachern: The offsetting factor is that he has to
compete for those cattle, senator. He may want that through-
put as badly or more so than the other packing firm.

Senator Olson: Even if he loses money on it?

[Traduction)

qu’ils pourront obtenir pour la béte abattue, pour décider s’ils
offront 40c., 43c., 48c., ou je ne sais?

M. MacEachern: Vous me demandez de quoi les acheteurs a
’abattoir tiennent compte?

Le sénateur Olson: Sur quoi se fonde-t-on pour dire a ces
acheteurs quelle somme ils peuvent offrir? Permettez-moi
d’expliquer un peu, parce que j’ai assisté a4 des ventes: un
acheteur regoit un appel téléphonique et offre aussitot quel-
ques cents de moins ou de plus pour certaines catégories de
beeuf. Comment se déterminent-ils? Car c’est bien ce que le
producteur regoit.

M. MacEachern: Je ne crois pas qu’ils aient de méthode
précise. Je crois qu’ils se fondent tout d’abord sur les prévisions
générales. Manifestement, la conserverie de I’Alberta verse un

_ certain montant et elle ignore ce qu’elle pourra obtenir pour ce

bétail. Je crois donc qu’il se fonde sur les variations commer-
ciales: ce qui se passe & Toronto, aux Etats-Unis, les probabili-
tés concernant le prochain approvisionnement, bref, il tient
compte de toute une série de variables. Il ne peut évidlemment
s’agir d’un processus rigoureux, parce que la spéculation est
forte dans le systtme de commercialisation du beeuf. Cela
provient en partie de ce qu'il n’existe pas d’études de prévisions
concernant le beeuf, et ce prix de négociation, lorsque les
carcasses sont chargées, constitue notre fagon de répartir le
risque entre I'acheteur et le vendeur pour I’étape du transport.
Dans d’autres pays, notamment aux Etats-Unis, on compte
davantage sur 1’achat a terme pour compenser le risque.

Le sénateur Olson: Croyez-vous que [’'acheteur dans les
directives qu’il regoit compte un peu sur I’achat & terme pour
s’assurer qu'il ne paie pas plus que le minimum qu’il est
susceptible de recevoir pour la vente de ce bétail?

M. MacEachern: Je n’ai pas vraiment la compétence néces-
saire pour répondre a cette question, mais je suppose qu’il en
tiendrait compte mais aussi d’autres facteurs. Je sais qu’au
cours des derniers mois il y a eu beaucoup d’offres pour les
bovins et les porcs, pour que le nombre de bétes amené a
’entreprise soit constant. Les conserveries semblent parfois
payer plus que ce qu’elles devraient selon les indications du
marché, et cela, uniquement parce qu’elles s’efforcent toutes
de maintenir leur quantité a la hausse.

Le sénateur Olson: Mais tout bon homme d’affaires tente de
réduire ses pertes le plus possible. Il aimerait donc acheter a
terme, si c’est ’expression juste, ou minimiser ses pertes, en
raison des inconnues que représentent ’acheminement de la
marchandise de la conserverie au wagon. Et dans certains cas,
le bétail peut se rendre & Montréal avant méme qu’il ait pu en
régler définitivement le prix.

M. MacEachern: L’ennui, sénateur, c’est que I’acheteur doit
lutter de concurrence pour obtenir ce bétail. Il peut le vouloir
autant ou méme plus que 'autre conserverie.

Le sénateur Olson: Méme s’il est perdant?
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Dr. MacEachern: Well, to lay off people and to tool up or
tool down—none of us likes to do that. I expect that they try to
average those things out.

Senator Olson: I expect they do, too, but I would also expect
that they would not like to be in there too long without a
margin. Would you not expect that they would be on the safe
side? In other words, the system is biased in favour of beating
down the price at the producer point all the time.

Dr. MacEachern: 1 would have no evidence to support that.
There is some evidence in recent months, early 1977, that for
an extended period of time packers’ margins were pretty
unfavourable, in that they were competing for throughput
quite vigorously. At some point you have to make up for that, I
presume, or you do not stay in business, but I would think we
have a degree of workable competition at the packing plant
level. I would have trouble, from my knowledge, in saying that
the system is biased against the producer at the packing level.

Senator McDonald: Is there any evidence that in fact when
the buyer steps into the ring he knows full well the price he is
going to pay, and the only judgment he makes is what that
carcass will yield?

Dr. MacEachern: That is an area I cannot comment on. I do
not know what is in his mind beforehand. I think you get a
variety of things, though. I like to walk into places with my
mind set, too, with what I am going to do, but other people
may not want to let me do it that way. That does not answer
your question very well, but I think you would have to ask the
buyer or people like Mr. Hargrave or others who are here.

Senator McDonald: Mr. Hargrave might tell me, but I have
never met a buyer who would.

Senator Olson: In your study did you in fact try to find out
what basis the packers use for instructing their buyers?

Dr. MacEachern: No.

Senator Olson: So you did not really look into that aspect
completely?

Dr. MacEachern: No. If I may comment, Senator Olson,
the whole question of the impact of direct selling as opposed to
terminal markets is a whole ball of wax that [ am not satisfied
we know very much about.

Senator Olson: Would you agree with the assumption that,
if you do not own the inventory and you are in the business,
your bias is to beat the price down; but after you own the
inventory you have a vested interest in keeping the value of the
inventory up?

Dr. MacEachern: Yes.

The Chairman: To what extent do you think a company like
Steinberg’s uses beef as a loss-leader? Are they in there to buy

[Traduction)]

M. MacEachern: Nul d’entre nous n’aime congédier du
personnel, ajouter 4 son outillage ou en enlever. Cest, je

suppose ce qu’ils essaient d’éviter autant que possible.

Le sénateur Olson: Jespére aussi qu’ils le font, mais je
pense également qu'ils n’aiment pas y demeurer trop long-
temps sans marge bénéficiaire. Ne croyez-vous pas qu'ils
auraient intérét 4 se protéger? Autrement dit, le systéme
favorise toujours une baisse du prix du producteur.

M. MacEachern: Je n’aurais pas de preuve pour appuyer
cette affirmation. Pendant les derniers mois, c’est-i-dire au
début de 1977, on a constaté que, pendant quelque temps, les
marges bénéficiaires des salaisons ont été plutdt défavoral;lcs,
en ce sens que ces derniéres ont exercé une concurrence
acharnée pour écc.mler leurs stocks. A un moment donné vous
deyez y arriver, je présume, ou vous ne pouvez continuer i
faire de:s affaires. Mais je pense que nous avons, au niveau de
la salaison, une certaine concurrence sur laquelle on peut
influer. D’aprés ce que je sais, il me serait difficile de dire que

le systtme est défavorable au producteur au niveau de la
salaison.

Le Sél:atelll' McDonald: Y a-t-il des preuves qu'en fait,
lorsque I'acheteur entre sur la scéne, il connait parfaitement

bé‘:’“ le prix qu’il va payer, et tout ce qui lui reste a faire c’est
d’évaluer le rendement de la carcasse.

M. MacEachern: C’est une question que je ne peux com-
menter. Je ne sais pas 4 I'avance ce qu'il a en téte. Je pense
Foutefois qu’il y a tout une gamme d’éléments qui entrent en
jeu. J’aime bien savoir clairement ce que je veux et ce que je
vais faire 4 tel endroit, mais il est possible que d’autris
personnes ne veuillent pas me laisser agir de cette fagon. Cela
ne répond pas trés bien 4 votre question, mais je pens.e que

vous devriez la poser 4 'acheteur ou 4 des personnes comme
M. Hargraves ou 4 d’autres qui sont ici.

Le ségat'eur, McDonald: Monsieur Hargraves pourrait me le
dire, mais je n’ai jamais rencontré un acheteur qui le ferait

d’Le s.énate;u' bOlson: Dans votre étude, avez-vous essayé de

éterminer la base qu’utilisent les salaisons i

leurs acheteurs? s s s
M. MacEachern: Non.

Le sénateur Olson: Vous n’avez donc

as examiné i -
ment cet aspect de la question? A i

t0[11\;1. Mts:cEachan: Non’._ Si.vous le permettez, sénateur Olson,
- e ct:e e qilestlon dc’l incidence de la vente par opposition 4
vente sur les mz}rqhes terminaux est un sujet dont je crains
que nous ne connaissions pas grand-chose
Le sénateur Olson: Partagez-vous I’
vous ne possédez pas les animaux et
b bk
;:(())rm?erce, il s aglf pour vous de faire baisser le prix alors que
sque vous en Ftes proprictaire, vous avez tout intérét a
maintenir ce prix d un niveau élevé.

M. MacEachern: Oui.

Le présit!ent: A votre avis, jusqu
comme Steinberg utilise-

idée selon laquelle si
que vous étes dans le

’a quel point une société
t-elle le beeuf comme article ventu a
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it and just unload it as an attraction to get people into their
stores, or is that something that is really seldom done?

Dr. MacEachern: There is a substantial amount of evidence
available from other studies, not this one, that the beef people
have been extremely fortunate, if you look at it from one side,
in having a relatively smaller markup on beef than on some
other meat products. In Canada in recent years we have been
remarkably fortunate, I think, in that our major retail outlets
have had a low margin in relationship to the margins in the
United States.

Most of the retailers will tell you that the reason they do
this, that they charge a small markup on beef and, up until
recent months, have specialized beef quite prominently, is that
it is a very attractive item in pulling people into their stores.
To that extent the beef industry has benefited from a favour-
able retailer gross margin pricing arrangement that in his
business he felt was profitable to him.

The Chairman: Surely they do at times lose money on their
beef?

Dr. MacEachern: Yes.

The Chairman: How often does that happen? In this part of
Canada, is that not something that occurs rather frequently?
A few weeks ago I bought chuck roasts at Steinberg’s at 58
cents a pound. Offhand, I would say that must have meant a
loss. I do not really know, but it seemed to be pretty cheap
meat.

Dr. MacEachern: There are two or three terminologies used
in the trade. One is the loss-leader, where there is an actual
loss incurred on the sale of it—a loss in terms of operating
margin. Then there is the special, at a price which may not
contribute its share to the fixed overhead of the store. Many
retailers will tell you that in recent years, and perhaps for a
very long period, beef has been a loss-leader generally in that
it has not contributed its fair share to the store’s overhead.

Senator Olson: Did you do some research on the beef section
of retail stores in order to reach that conclusion?

Dr. MacEachern: We are in the process of completing some
work, a very short study on beef merchandising, margins,
buying practices, and so on.

Senator Olson: It is not yet available?
Dr. MacEachern: No.

The Chairman: It is a rather different pattern in western
Canada, where the margins and prices are higher and competi-
tion is less. Would you care to comment on that?

Dr. MacEachern: There are very significant regional differ-
ences in retail beef pricing in Canada.

The Chairman: Safeway, in western Canada, is said by
many people to be gouging the consumers because it has a
stranglehold on the retail market.

[Traduction)

perte? Ces chaines de magasins sont-elles 1& pour ’acheter, et
I’étaler simplement pour attirer les gens dans leurs magasins,
ou s’agit-il d’une tactique qu’elles n’emploient que trés
rarement?

M. MacEachern: Certaines autres études ont démontré que
les éleveurs de beeuf sont, si 'on considére la chose d’un seul
point de vue, extrémement chanceux en ce sens qu’ils ont une
marge relativement plus faible sur le beeuf que sur toute autre
viande. Au Canada, depuis quelques années, nous sommes
remarquablement chanceux, je pense, car nos grands détail-
lants ont bénéficié d’une marge peu élevée par rapport a celles
enregistrées aux Etats-Unis.

La plupart des détaillants diront que la raison pour laquelle
ils imposent une marge aussi peu élevée sur le beeuf et se
spécialisent notamment depuis quelques mois dans le beeuf,
c’est que cet article attire les gens dans leurs magasins. Sur ce
plan, 'industrie du beeuf a profité de dispositions avantageuses
de fixation d’une marge brute pour le détaillant.

Le président: Parfois, ils perdent sirement de ’argent sur le
beeuf.

M. MacEachern: Oui.

Le président: Cela arrive-t-il souvent? Dans cette partie du
Canada, n’est-ce pas quelque chose qui se produit assez fré-
quemment? Il y a quelques semaines, j’ai acheté chez Stein-
berg du réti de paleron 4 58c. la livre. A premiére vue, on peut
dire que c’est une vente 4 perte. Je ne sais pas véritablement,
mais il me semblait que ce n’était pas cher.

M. MacEachern: Il y a deux ou trois formules qu’on utilise
dans le commerce. Il y a 'carticle vendu a perte», lorsqu’il y a
perte véritable sur la vente en termes de marge de fonctionne-
ment. Il y a aussi le «spécial», lorsque le prix n’intervient pas
suffisamment dans la couverture des frais généraux du maga-
sin. Un bon nombre de détaillants vous diront que depuis
quelques années, et peut-étre méme depuis trés longtemps, le
boeuf est en général un article vendu & perte en ce sens qu’il ne
contribue pas dans une juste mesure & compenser les frais
généraux du magasin.

Le sénateur Olson: Avez-vous examiné la section du beeuf
des magasins de détail pour en arriver & cette conclusion?

M. MacEachern: Nous terminons actuellement une étude
trés bréve sur la vente du beeuf, les marges de profit, les
habitudes des acheteurs et ainsi de suite.

Le sénateur Olson: Elle n’est pas encore disponible?
M. MacEachern: Non.

Le président: Dans I’Ouest du Canada ol les marges et les
prix sont supérieurs et ol la concurrence est moindre, la
situation est assez différente. Qu’en pensez-vous?

M. MacEachern: Il existe de trés importantes différences
régionales sur les prix de détail du beeuf au Canada.

Le président: Dans 'Ouest du Canada, beaucoup estiment
que «Safeways» extorque les consommateurs parce qu'il con-
trole le marché de détail.
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Dr. MacEachern: There is substantial evidence that British
Columbia, Vancouver, Edmonton and some other markets in
western Canada have higher margins on beef.

The Chairman: Higher than should be?

Dr. MacEachern: Higher than in other markets—especially
eastern Canada. In some cases they are not that far out of
areas in the United States. What the factors are that are
contributing to that, I am not prepared to say, but there have
been serious allegations that Safeway is such a substantial
buyer and seller that it is important in influencing that behavi-
our. However, I think that arguments could be presented on
both sides.

Senator Olson: How long has this practice been going on, of
shipping beef out of Alberta without having a firm price and

destination?

Dr. MacEachern: My understanding is that it has been
going on for a substantial period of time. I am not sure of the
date. I could get that information for you.

Senator Olson: What initiated it? Why did they start doing
business that way?

Dr. MacEachern: 1 do not know the answer to that question.
We have had trouble tracing that down. There have been some
allegations that it was started by certain people for certain
purposes, but I have not been able to get factual evidence on
the reason for it.

Senator Olson: Do you think it has a detrimental effect on
the smaller packer shipping from Alberta when they are not in
a position to sustain losses against beef that is already rolling?
They simply do not know what they are going to get for it, and
therefore they are reluctant to do it.

Dr. MacEachern: My answer would be that I think there
have been some mutual benefits, both to the larger and smaller
packer, in this present arrangement that has evolved. There
are obviously some benefits under it. The thing works. We
operate a tremendous flow of beef across the country—2,000,
2,500 miles. It is on track for a week. Someone usually has to
take that risk. Alberta and Montreal’s way of arriving at the
risk—has been to share that through this negotiating of price
in transit. From our evidence, we tried to compare the price
efficiency, as we call it, with pricing in Calgary, Toronto and
the United States, and on average it seems to work out
remarkably well—a quarter of a cent or half a cent here and
there. There appear to be substantial variations from week to
week in the system that we have. But in simply doing away
with it, we have to introduce something to take its place.

Senator Olson: Such as f.0.b.

Dr. MacEachern: There have to be additions to that too, if
we move in that direction. In other words, you still have to
decide what your pricing mechanism will be. You can ship
f.0.b., but will you price on the day of loading, or before or
after? F.o.b. selling could be carried out with price determina-
tion arranged at the point of shipping, during transit or prior
to shipping. You could still have those variations. But someone
has to cover the risk of those cattle from the time they are

[Traduction)]

M. MacEachern: Bien des choses indiquent que la Colom-
ble’-Bntanmque, Vancouver, Edmonton et queques autres mar-
chés de ’'Ouest ont des marges supérieures sur le beeuf.

Le président: Supérieures 4 la normale?

M. MacEachern: Supérieures i celles des autres marchés et
notamment ceux de ’Est du Canada. Dans certains cas, elles
ne sont pas trés loin d’atteindre celles de certaines régions des
Etats—Upis. Je ne saurais dire 4 quoi tient cette situation, mais
on a sérieusement parlé a cet égard du role considérabl;: joué
par Safeway sur le plan de I'achat et de la vente du beeuf.
Ma}s je crois qu’on pourrait présenter des arguments des deux
cotés.

Le sénateur Olson: Depuis combien de temps exporte-t-on
du beeuf de I’Alberta sans fixer ni prix ni destination?

M. MacEacherp: Je crois que cela se fait depuis trés long-
temps. Je ,ne sais pas exactement depuis quand, mais je
pourrais m’en informer pour vous.

Le sénateur Olson: Qui a commencé 2 le faire? Pourquoi?

M. MacEachern: Je ne peux pas vous répondre. Nous avons
eu du mal & remonter aux origines de cet usage. On a dit que
certains aqraient lancé cette pratique pour certaines raisons.
mais je n'ai pas pu obtenir d’éclaircissements 4 ce sujet. ’

Le. sénateu!' leon: Pensez-vous que cela nuise aux petits
grossistes expéditeurs de I’Alberta qui ne peuvent se permettre
de subir des pertes sur le beeuf en cours d’acheminement. Ils

ne savent pas du tout combien ils vont pouvoir t i
e S g oucher et ils
hésitent donc a 'expédier.

M.’MacEachern: Selon moi, le systéme actuel tel qu’il a
évg]uc avantage aussi bien les grossistes importants que ceux
qui le sont moins; ils en tirent évidemment certains profits. Ce
systéme fonctionne. Le mouvement du beeuf 4 travers le pays
est considérable; il couvre de 2,000 & 2,500 milles, et le
parcours sur rail dure pendant toute une semaine. Normale-
ment quelqu’un doit prendre ce risque. Notre solution pour
nous, entre 'Alberta et Montréal, consiste 4 répartir les ris-
g::zse; sr;é%oglant les prix en transit. Pour notre part, nous
Cottes c{ : §r comparer nos prix a ceux qui sont pratiqués a
systémz S (f)rontp et aux Etatg-Ums, et en moyenne le
e e onctxofmer de maniére remarquable, avec un
i av%l'lal;it"ou d’un demi cent de temps en temps. Il
e zté Ir d'importantes variations chaque semaine dans
ystéme. Mais pour pouvoir le supprimer, il faudrait le
remplacer par quelque chose d’autre.

Le sénateur Olson: Par exemple par un systéme f.a.b?

noﬂ/:.ol:/i[::g:claerm 11 doit y avoi,r autre chose, en plus, si nous
priraiy § dans ce sens. En d’autres termes, il faudra aussi
o o ;ne%amsrr‘xe des prix a adopter. On peut expédier
s audra-t-il fixer les prix selon les cours du jour de
LCXpedition, ou de la veille ou d’aprés? La vente f.a.b. pourrait
s’appliquer en‘déterminant les prix au point d’expédition, en
(S::urs de transit ou avant I'expédition. On pourrait aussi envi-

8er ces variantes. Mais quelqu’un doit assumer les risques
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loaded on cars in western Canada until they arrive in Mont-
real. Whether the retailer is prepared to assume that risk is
something that we would have to find out. How is he going to
discount that risk, in terms of the price he is going to pay for
it? There is a risk. On a downward sliding market I should
think he would be a little hesitant to commit himself to it, in
that he has no opportunity to hedge.

Senator Olson: Meanwhile the hedging is done at the pro-
ducer level, I presume. He is careful to ensure that his price
stays down far enough so that it minimizes the risk for the
other people after they buy the inventory. It seems to me that
they wait as long as possible before they set the price. Who do
you think carries the risk there?

Dr. MacEachern: There is no doubt that the producer
carries a tremendous amount of the risk in livestock. It is my
understanding that few producers hedge on those operations.
There is, for him, a substantial risk involved.

Senator Olson: Do you think it would change the amount of
beef available for loading in any given week if the packer and
the buyer in Montreal—particularly the buyer in Montreal—
own that inventory?

Dr. MacEachern: I think adjustments would be made. Per-
haps I could answer the question this way. We talked to both
the Montreal and Alberta people and recommended that in
our judgment one improvement could result from giving care-
ful consideration to f.0.b. pricing and working out a price
determination, time and point, that was workable. I can say
that the Montreal people, particularly independent whole-
salers, have no objection whatsoever to buying f.o.b. It seems
to me that the implications of moving to an f.0.b. selling
system have not been fully explored. This would need to be
done. For instance, whenever that car is shipped, the Alberta
packers would clearly want a buyer to assume responsipility
for it. This may necessitate the buyers in Montreal having a
man stationed in Alberta. Some already have.

There was some interest in Alberta in trying to move back
the price-setting function to maybe the Thursday before the
Tuesday, a week early. Some preliminary investigation of that
indicated that you could end up with a bigger jungle than you
have now, and that people would be buying under that price or
over that price or around that price and it would mean
nothing. There are many implications that must be carefully
assessed before f.o.b. selling could be introduced. The major
concern at this point in the time appears to be the Alberta
packing industry.

If I might offer another comment, gentlemen, as a judg-
ment, given the importance of Alberta to the beef industry in
Canada, it does not make too much sense that it has such a
low profile in relation to, for instance, the Montreal market.
We do not have a prominent Alberta price at wholesale level,
and our findings, based on the work we carried out, were that
the Alberta industry had a much stronger position than would

[Traduction]

pris sur ces bovins, depuis le moment ou ils sont chargés dans
des trains dans 1'Ouest du Canada, jusqu’a leur arrivée a
Montréal. Il nous faudrait savoir si le détaillant est prét a
assumer ce risque. Comment va-t-il pouvoir le défalquer du
prix qu’il va payer? Il y a un risque. Le marché étant 4 la
baisse, j’imagine qu’il hésiterait quelque peu a s’engager, car il
n’a pas la possibilité de se couvrir.

Le sénateur Olson: En attendant, je suppose que ce sont les
producteurs, qui se protégent. Il prend des précautions pour
s’assurer que son prix demeure suffisamment bas de sorte qu’il
minimise le risque pour les autres aprés qu’ils aient acheté le
stock. Il me semble qu'ils attendent aussi longtemps que
possible avant de fixer le prix. Qui, 4 votre avis, supporte le
risque 4 cet égard?

M. MacEachera: Il est certain qu’en matiére de bétail sur
pied I’éleveur supporte un risque considérable. Je crois com-
prendre que peu d’éleveurs se couvrent dans le cas de ces
opérations. Par conséquent ils courent un grand risque.

Le sénateur Olson: Pensez-vous que la quantité de viande de
beeuf préte a étre transportée changerait au cours d’une
semaine donnée, si l'enreprise de salaison et I’acheteur a
Montréal et particuliérement I’acheteur 4 Montréal, possé-
daient ce stock?

M. MacEachern: Je pense que des rajustements seraient
effectués. Puis-je répondre 4 votre question de la fagon sui-
vante. Nous avons parlé aux intéressés 3 Montréal et en
Alberta, et nous avons recommandé que la situation pouvait
étre améliorée en étudiant attentivement la fixation du prix
fa.b., ainsi que I'’établissement d’une méthode rentable de
ﬁ?(ation des prix, des délais et des points de livraison. Je peux
dire que les intéressés & Montréal, plus particuliérement les
grossistes indépendant, n’ont aucune objection 4 acheter f.a.b.
Il me semble que les conséquences de I'adoption d’un régime
de vente f.a.b. n’ont pas été complétement explorées. C’est
nécessaire. Par exemple, toutes les fois qu’un wagon est ache-
miné, les entreprises de salaisons de 1’Alberta voudraient cer-
tainement qu’un acheteur en assume la responsabilité. Ce qui
nécessiterait que les acheteurs de Montréal aient un agent en
Alberta. Certains en ont déja.

En Alberta on a manifesté de I'intérét pour I'idée d’essayer
de reculer la fixation du prix le jeudi avant le mardi, une
semaine plus tot. Une étude préliminaire de cette question a
indiqué que vous pourriez avoir une situation plus chaotique
actuellement, et que les gens achéteraient 4 un prix inférieur
ou supérieur au prix fixé, ou 4 un prix qui s’y rapproche, et on
ne s’en inquiéterait pas. On doit peser soigneusement les
nombreuses conséquences possibles avant d’introduire le
régime de vente f.a.b. Actuellement I'industrie des salaisons de
I’Alberta semble étre I'objet principal des préoccupations.

Si je peux faire une autre remarque, messieurs, je suis d’avis
qu’étant donné I'importance de I’Alberta pour I'industrie de la
viande de beeuf au Canada, il est un peu absurde qu’on lui
préte si peu d’importance, par exemple, sur le marché de
Montréal. Au niveau de la vente en gros, I'Alberta ne réussit
pas 4 impose son prix et nos conclusions, fondées sur I’étude
que nous avons effectuée étaient que I'industrie de I’Alberta
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appear from the way events operate in this country. We
suggested that it might be appropriate for the Alberta govern-
ment or the organizations in Alberta to_take steps to es'tabhsh
Calgary, Lethbridge, or whatever point is more appropriate, as
a dominant pricing point in the beef m.dus.try of this country.
We were given assurance that the packing ln,dustry of Alberta
would be quite co-opeative in taking steps in that direction.

Senator Olson: When you say they were going to be co-
operative, what do you think would need to happen before they
would in fact be co-operative? After all, they are t!le §ole
sellers of beef to the Montreal market. They could do it right
now, couldn’t they? Is there some government decree that they

need?

Dr. MacEachern: I think they could do some things, and my
interpretation is that they are prepared.to do some things, but,
in the area of price reporting, for instance, clearly some
agency, Canada commission, or provincial government or the
federal government, would have to be the vehicle whe_reby that
price information is properly collected, properly published and
made accessible to people.

Senator Olson: Are they prepared to do that in time each
week, before all the beef is sold, or is it just after-the-fact
reporting?

Dr. MacEachern: If I remember correctly, they are pre-
pared, on a daily basis, to provide information and prices on
actual transactions moving out of Alberta.

Senator Olson: Could they do that any carl.ier than the
known price in the Montreal market is set by this major sale
that you talked about earlier?

Dr. MacEachern: Oh, I would think so.

Senator Olson: In other words, they would have to move it
back before that kind of system would have any effect,
wouldn’t they?

Dr. MacEachern: You are assuming that the Montreal price
is the major formula which they all use.

Senator Olson: Well, we have heard that in a few places.

Dr. MacEachern: I think you will find that it may serve as a
benchmark, but that it does not apply to the price at which all
transactions made out of points in Alberta occur, or to either
Vancouver, Edmonton or Calgary or, on occasion, shipments
to Toronto. Daily there is product moving out of Calgary to
various buyers and prices are negotiated between buyers and
sellers there. They may relate to the Montreal price, but they
clearly are not the same price, net transport.

[Traduction]

avait une position beaucoup plus forte que semblerait indiquer
la fagon dont les choses se passent dans notre pays. Nous avons
fait observer qu’il serait peut-étre approprié que le gouverne-
ment de ’Alberta ou que les organismes concernés en Alberta,
prennent des mesures afin d’établir Calgary, Lethbridge ou
toute ville appropriée comme principal point pour la fixation
des prix de I'industrie de la viande de beeuf au Canada. On
nous a donné l'assurance que l'industrie des salaisons de
I’Alberta ferait preuve de coopération en prenant des mesures
dans cette voie.

Le sénateur Olson: Lorsque vous dites qu’elle fera preuve de
coopération, a votre avis que doit-il se passer avant, qu’elle
fasse effectivement preuve de coopération? Aprés tout, ils sont
les uniques vendeurs de viande de beeuf sur le marché de
Montréal. Ils pourraient le faire présentement, n’est-ce pas?
Ou bien ont-ils besoin d’un décret gouvernemental?

M. MacEachern: Je pense qu’ils pourraient prendre certai-
nes mesures et d’aprés ces observations ils sont disposés 4 le
faire, mais en ce qui concerne la communication des prix, par
exemple, il est évident que certains organismes, la commission
canadienne ou le gouvernement provincial ou le gouvernement
fédéral, disposerait du moyen de recueillir efficacement les
renseignements en matiére de prix, et d’en assurer la publica-
tion pour que les intéressés puissent en étre informés.

Le sénateur Olson: Sont-ils disposés & le faire chaque
semaine, avant que toute la viande de beeuf soit vendue, ou
est-ce simplement aprés que les prix aient été communiqués?

M. MacEachern: Si mes souvenirs sont exacts, ils sont
disposés 4 fournir quotidiennement des renseignements et de

communiquer les prix pour les quantités de viande expédiées
d’Alberta.

Le sénateur Olson: Pourraient-ils le faire avant que le prix
connu sur le marché de Montréal soit fixé en fonction de cette
vente importante dont vous avez parlé précédemment?

M. MacEachern: Je croirais que oui.

Le sénateur Olson: En d’autres termes, un tel systéme ne
peut avoir les résultats escomptés 4 moins que le prix ne soit

fixé avant que le produit ne parvienne & Montréal, n’est-ce
pas?

M. MacEachern: Vous supposez que la majorité des gens se
basent sur le prix de Montréal.

Le sénateur Olson: C’est bien I’opinion la plus répondue.

M. MacEachern: Je crois que, vérification faite, vous verriez
que si le prix de Montréal sert parfois de point de repére, dans
la plupart des cas il ne correspond nullement au prix de
Vancuuver, Edmonton, Calgary et méme 4 I'occasion Toronto,
puisque ce dernier est majoré en cours de route, a partir d’un
prix initial fixé lors de transactions conclues hors des grands
centres de I’Alberta. Chaque jour on expédie le beeuf a partir
de Calgary vers divers acheteurs et les prix sont négociés entre
I'acheteur et le vendeur 4 ce moment-1a. Il peut y avoir un
certain lien avec le prix de Montréal mais une fois les frais de

transport soustraits, le prix initial n’est évidemment plus le
méme.



14-12-1977

Agriculture 119

[Text]

Senator McDonald: What you are saying, Doctor, is that
you would remove the pricing mechanism from the consump-
tion end back to the production end. In other words, the price
would be set in Calgary and, as a result, the price in Montreal
would be that price plus freight and what-have-you. The whole
thing would be the exact reverse of what it is now.

Dr. MacEachern: To my way of thinking, that would seem
to make sense to me, as opposed to the other approach where
you have a Vancouver price, an Edmonton price, a Montreal
price, a Toronto price, which may or may not relate to the
major source of supply of beef in this country.

Senator McDonald: That is the way most products are sold,
is it not, not just agricultural products? They are priced where
they are manufactured or grown, and when they arrive some-
where else, they are that price plus the commission and freight
or whatever it is. It is very unusual, is it not, for a product to
arrive in a consumers’ market and then have its price set after
it gets there.

Dr. MacEachern: Yes, but it is not uncommon to have c.i.f.
prices—prices quoted delivery at a certain point.

In the United States we have key supply point prices for
wholesale carcasses or cuts, and in Canada we seem to have
prices delivered to retail in various key points.

Senator Molgat: Did I understand you cox'rectl){ to say that
the Alberta price is not the Montreal price plus freight?

Dr. MacEachern: We analyzed what the relationships were
between Montreal prices and other prices and, taking into
account shrink and transport and so on, from week to week
you have considerable variation between wholesale prices in
different points. If you average it over a period of six months
or a year, it would even out remarkably well, and there is very
little difference when you correct for transportation, shrink,
and the other factors that are involved. However, there are
clearly variations over time between markets that -are not
accountable for transportation and other costs.

Senator Molgat: What is it, then, that they are accountable
for, a local situation?

Dr. MacEachern: To a degree, yes, you have a localized
market, not a national market.

Senator Molgat: But, with the quantity of beef coming out
of Alberta, I would have thought that it would have been a
national price that established it, not a local price.

Dr. MacEachern: I think there are important national fac-
tors. As I said earlier, the Toronto price, live cattle prices,
seem to be reasonably well linked together and they are
influenced by it. However, the point is we find market varia-
tions in prices on a week-to-week basis and sometimes on a
sustained basis that are not explainable by the normal trans-
port and other charges. All I am saying is that it is less than a
perfect market and we cannot tie it all back to the Calgary or
Toronto price and explain the prices. On the long haul there is
a remarkable, reasonably efficient marketing system. The

[Traduction]

Le sénateur McDonald: Ce que vous dites, Monsieur, c’est
que vous préféreriez que les prix soient fixés par les produc-
teurs plutdt que par les acheteurs. En d’autres termes, le prix
serait fixé 4 Calgary et par conséquent, le prix & Montréal
comprendrait en sus le fret etc. C’est exactement le contraire
qui se produit maintenant.

M. MacEachern: Il me semble que ce serait beaucoup plus
logique que d’avoir des prix différents & Vancouver, 4 Edmon-
ton, & Montréal et 4 Toronto puisque dans ce cas-la, la
principale source de beeuf au pays n’agit pas nécessairement
sur le prix.

Le sénateur McDonald: C’est ainsi que la majorité des
produits se vendent et pas seulement les produits agricoles,
n’est-ce pas; le prix est fixé 13 ol les produits sont fabriqués ou
cultivés et lorsqu’ils sont expédiés ailleurs, le prix demandé
comprend alors la commission plus le fret et les autres frais.
C’est assez rare, il me semble, que le prix d’un produit soit fixé
seulement lorsqu’il arrive sur le marché de la consommation.

M. MacEachern: Oui, mais il n’est pas rare d’avoir des prix
c.a.f. & certains endroits, c’est-a-dire qu’ils comprenent les frais
de livraison.

Aux Etats-Unis, le prix des carcasses ou des coupes vendues
en gros est fixé dans les principaux centres d’approvisionne-
ment tandis qu'au Canada le prix, 4 certains endroits, com-
prend les frais de la livraison jusqu’au marché de détail.

Le sénateur Molgat: Avez-vous bien dit que le prix de

I’Alberta ne correspond pas au prix de Montréal plus les frais
de transport?

M. MacEachern: Nous avons analysés le lien entre le prix a
qutréal et les autres prix, et compte-tenu des pertes et des
frais de transport, etc., les prix de gros varient énormément
d’une semaine 4 I'autre et d’un centre 4 l'autre. Si vous faites
la moyenne sur six mois ou un an, tout s’équilibre remarqua-
blement bien, et on notera trés peu de différence lorsqu’on
apportera des corrections pour le transport, les pertes et tous
les autres facteurs en cause. Toutefois, il y a au bout d’un
certain temps entre les marchés, de nettes variations, qui ne
sont pas attribuables au transport et & d’autres frais.

Le sénateur Molgat: A quoi sont-elles attribuables donc, &
une situation locale?

M. MacEachern: Qans une certaine mesure, oui, le marché
est localisé, et non national.

Le sénateur Molgat: Mais, avec les quantités de beeuf qui
sortent de I’Alberta, j'aurai cru qu’il se serait agi du prix
national et non local.

M. MacEachern: Je crois qu’il y a d’importants facteurs
nationaux. Comme je I'ai déja dit, le prix de Toronto, le prix
des bestiaux vivants, semblent étre raisonnablement bien reliés
ensemble et ils sont influencés par ce facteur; toutefois, nous
trouvons des variations de marché dans les prix d’une semaine
i l'autre et parfois de fagon soutenue et on ne peut les
expliquer par le transport normal et d’autres frais. Je veux dire
simplement que ce marché est loin d’étre parfait et que nous
ne pouvons nous expliquer d’emblée les prix par ceux de
Calgary ou de Toronto. A long terme, le systéme de commer-
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variations, I think, are from one-third of a cent to a cent and a
half; that is the spread we are talking about between markets
that are unexplained.

Senator Olson: I just have one more question. I am really
puzzled about these other sales that you are talking about that
go on all the time. In other words, I get the impression that
you are not of the opinion that the Montreal price is dominant
and so on, and yet there is an excerpt from your report that
says this, and I will just read it to you, very briefly:

A price is considered established when a large volume is
purchased from a sizeable Alberta packer at a specified
bid price by a recognized large buyer in Montreal.

That agrees exactly with what you said. This is the impor-
tant part:
When the price has been established the rest of the
market generally follows suit and settles at that price.
To me, that means that they all wait. They make deals or
arrangements on volume, how many tons or carloads or what-
ever, but they all wait until that so-called Montrea}/A.Iberta
price is settled, and then they automatically all fall in line. It
doesn’t mean that?

Dr. MacEachern: No. What it means is generally. In many
cases that becomes the price at which transactions occur.

Senator Olson: It speaks of car numbers and so on; that is
the beef that is rolling, I suppose. It refers to Telex to receivers
and then the delivery; the railway company ensures delivery of
these car lots. I have no further questions.

Senator Molgat: I want to address myself to competition on
the Montreal market particularly. I think you indicated that
there are fewer and fewer buyers. Is that correct?

Dr. MacEachern: The role of the independent wholesaler,
which was quite prominent some year ago as a buyer in
Montreal, has declined substantially. Approximately 30 per
cent of the beef moving into Montreal is handled by independ-
ent wholesalers. The rest of it is handled by direct sales to
either chains or their affiliates.

Senator Molgat: That is the present figure, 30 per cent?

Dr. MacEachern: Yes.

Senator Molgat: How much do the chains account for, and
how many chains are there? Did you make a study of that?

Dr. MacEachern: Yes. The two major chains are Steinberg’s
and Dominion. The Montreal market is quite different from all
others in Canada in that the major chains there do not play as
dominant a role as they do in, for instance, the Toronto
market, where there are a number of independents; then you
also have the voluntay groups such as IGA and Provigo.
Independent retailers play a substantial role in Quebec, in the

[Traduction)

cialisation est remarquable, raisonnablement efficace. Les
variations, je crois, sont de ’ordre d’un tiers de cent 4 un cent

et demi; cest Iécart entre les marchés qui demeure
inexplicable.

Le sénateur Olson: Il me reste encore une question d poser.
Je m’interroge réellement au sujet de ces autres ventes dont
vous parlez et qui se poursuivent tout le temps. En d’autres
termes, j’ai I'impression que vous ne croyez pas que le prix de
Montréal est dominant, etc., et pourtant il y a un extrait de
votre rapport qui le dit; je vais simplement vous le lire, trés
briévement:

On considére qu’un prix est établi lorsqu’un large volume
est acheté d’un important abattoir d’Alberta & un prix
d’offre précisé par un important acheteur reconnu de
Montréal.

Ceci est parfaitement conforme avec ce que vous avez dit.
Voici la partie importante:
«Lorsque le prix a été établi, le reste du marché suit
généralement et se conforme 4 ce prix.»
Jai P'impression qu'ils attendent tous. Ils s’entendent sur le
volume, sur le nombre de tonnes ou de chargements ou quoi
que ce soit, mais ils attendent tous que ledit prix de Montréal
ou de I’Alberta soit établi, et ensuite ils se rangent automati-
quement 4 la décision. N’est-ce pas ce que cela signifie?

M. MacEachern: Non. C’est le cas généralement seulement.
Dans de nombreux cas, il s’agit du prix auquel les transactions
se concluent.

Le sénateur Olson: On parle de numéros de wagon, etc; il
sagit du beeuf transporté par rail, je présume. On fait allusion
au télex envoyé aux destinataires et ensuite 4 la livraison; la
compagnie de chemin de fer assure la livraison de ces charge-
ments. Je n’ai pas d’autres questions.

Le sénateur Molgat: J’aimerais traiter plus particuliérement
de la concurrence sur le marché de Montréal. Je crois que vous

avez indiqué qu'il y a de moins en moins d’acheteurs. Est-ce
exact?

M. MacEachern: Le réle de grossistes indépendants, qui
étaient tout a fait prédominants il y a quelques années, comme
acheteurs 4 Montréal, a décliné sensiblement. Environ 30% du
beeuf qui entre & Montréal passe par des grossistes indépen-
dants. Le reste est écoulé soit par des ventes directes, soit par
des magasins 4 succursales multiples ou leurs filiales.

Le sénateur Molgat: Le chiffre de 30% est-il le chiffre
actuel?

M. MacEachern: Oui.

_ Le sénateur Molgat: Quelle est la proportion pour les maga-
sins & succursales multiples, et combien y en a-t-il? Avez-vous
fait une étude 4 ce sujet?

M. MacEachern: Oui. Les deux principaux sont Steinberg
et Dominion. Le marché de Montréal est assez différent de
tous les autres du Canada en ce sens que les principaux
magasins a succursales multiples n’y jouent pas un réle aussi
dominant que, par exemple, sur le marché de Toronto, on il ya
un certain nombre de dépendants; viennent ensuite les groupes
privés comme IGA et Provigo. Les détaillants indépendants
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Montreal market. This is a quite different situation from, say,
Toronto or Edmonton, where the major chains, few in number,
handle the bulk of the beef. The role of the independent
wholesaler is still being carried out in terms of the price-setting
function. In other words, he is quite actively involved, with
some help occasionally from the voluntary chains like Provigo,
which steps in once in a while, to help in this price negotiation
process. However, their influence in setting the price is way
out of importance to their influence within that market. If I
might make a comment which might help to explain this, from
studying the situation one might be somewhat amazed at why
they are still allowed to carry out that function.

Senator Molgat: You think the dominant buyer would be
the one?

Dr. MacEachern: Of course, you gain a much higher profile
if you are a dominant buyer and get involved in that price
negotiation process. Maybe it would be in the interest of the
dominant buyer to allow an independent wholesaler to carry
out that function.

Senator Molgat: But then there is more competition on the
Montreal market than there is on the Toronto market.

Dr. MacEachern: I qualify it this way. I think the Montreal
market is perhaps the most visible market we have in Canada
for wholesale beef. What is going on there is much more
visible than what is going on in the Toronto market. Clearly, a
number of arrangements have developed in marketing beef in
the Montreal area over a period of time which are controversi-
al and appear unorthodox, and can be addressed and
improved; the market performance obviously can be improved.
However, from the results of our work we are not of the belief
that the Montreal market is the bad guy, by any stretch of the
imagination, in the Canadian beef marketing system.

Senator Molgat: I come back to an earlier comment you
made. If I understood you correctly, the Toronto market is
actually a more dominant market so far as the overall price is
concerned.

Dr. MacEachern: Yes. As best we can determine, both
intuitively as well as from the data available, it appears to be
the dominant market in Canada and exerts the major influence
on beef prices in Canada.

Senator Molgat: It is more dominant but it is not as open; it
is more secretive, if you want to use that term. What is
happening is not as easily discernible.

Dr. MacEachern: It is more integrated, more intertwined,
than Montreal.

[Traduction)

jouent un réle important au Québec, notamment sur le marché
de Montréal. La situation y différe beaucoup de celle de
Toronto ou d’Edmonton, ou les principales chaines, qui sont
peu nombreuses, traitent la plus grande partie des bovins. Le
rdle des grossistes indépendants est encore fonciérement ratta-
ché a I’établissement des prix. En d’autres termes, le grossiste
indépendant y joue un rdle actif, se faisant aider, & I'occasion
et sur une base volontaire par certaines chaines comme Pro-
vigo, qui de temps 4 autre, participent au processus de négocia-
tion des prix. Toutefois, le rdle que jouent les grossistes
indépendants dans la fixation du prix ne peut étre comparé a
Iinfluence qu’ils exercent au sein du marché. Je regrette de
n’avoir aucun exemple pour illustrer cette affirmation, mais &
I'observation, on pourrait se demander pourquoi les grossistes
indépendants sont encore autorisés 4 exercer cette fonction.

Le sénateur Molgat: Prétendez-vous que c’est I'acheteur le
plus important qui fixe les prix?

M. MacEachern: Naturellement, plus I’acheteur est impor-
tant et plus sa participation au processus de négociation des
prix est importante, plus son influence est grande. Peut-étre en
va-t-il de I'intérét de 'acheteur principal de permettre a un
grossiste indépendant d’exercer cette fonction.

Le sénateur Molgat: Mais alors, la concurrence est plus
forte sur le marché de Montréal qu’elle ne I’est sur le marché
de Toronto, n’est-ce pas?

M. MacEachern: A mon avis, le marché de Montréal est
peut-étre celui qui est le plus facile & cerner au Canada, du
moins dans le cas des ventes de beeuf en gros. Il est beaucoup
plus facile d’observer ce qui s’y passe que sur le marché de
Toronto. Il est évident que le marché de Montréal a vu naitre &
un moment donné un certain nombre d’arrangements dans le
domaine de la commercialisation du beeuf qui étaient plutot
discutables, qui semblaient peu orthodoxes et qui mériteraient
d’étre étudiés et améliorés; le fonctionnement du marché peut
certainement étre amélioré & Montréal. Toutefois, 4 la lumiére
des résultats de nos travaux, nous ne croyons pas que le
marché de Montréal soit I’élément le plus pernicieux, méme en
faisant un effort d’imagination, du systéme global de commer-
cialisation du beeuf au Canada.

Le sénateur Molgat: Permettez-moi de revenir 4 I'observa-
tion que vous avez faite plus tot. Si je vous ai bien compris, le
marché de Toronto est effectivement le plus important, du
moins en ce qui concerne 1’établissement des prix.

M. MacEachern: Exactement. Pour autant que nous puis-
sions émettre des conclusions, tant intuitivement qu’a la
lumiére des données disponibles, il semble que le marché de
Toronto soit le marché dominant au Canada et que ce soit lui
qui exerce l'influence la plus importante sur la fixation des
prix du beeuf au Canada.

Le sénateur Molgat: Il domine, mais il n’est pas aussi libre;
je dirais méme «qu’il est plus occulte. Son fonctionnement est
plus mystérieux.

M. MacEachern: Il est plus intégré, plus interdépendant,
que celui de Montréal.
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Senator Molgat: So perhaps we should be looking more at
that market. -

Dr. MacEachern: I am speaking a little as an academic. I do
not think we know too much about the function of the Toronto
market or the Vancouver market, and perhaps not as much as
we need to know about the Calgary market. I could go on and
say the Winnipeg market too. I think we would all benefit by
knowing better how the Toronto market actually works.

Senator Molgat: If it is the dominant one a}nd less is known
about it, and if it is not as open, then immediately it seems to
me it is the one we should be concentrating on as a first item.
Are you aware of any studies that have been made by the
competition groups in government _that are concerned about
ensuring that there is competition in the ma}'ketplace? Have
there been any studies or investigations in either Toronto or
Montreal?

Dr. MacEachern: I am not in a good position to know, but
from where I sit I am not aware of any studies that have been
done of late on the beef marketing aspects by the investigative
unit of the Department of Consumer and Corporate Affairs.

The Chairman: With regard to the Toronto market and the
importation of United States beef, how do you feel the impor-
tation of United States beef affects our prices? Is it used from
time to time to beat down the price in the Toronto market? Do
you think it is a good thing to have a kind of a ceiling price, if
that is what it is, on Toronto prices by the availability of
United States slaughter cattle and so on?

Dr. MacEachern: I do not view importation or exporting
from country to country as one trying to beat down somebody
else. This occurs from natural forces in Canada, pretty well. I
have no evidence that there is any attempt to import product
just to gain some temporary price advantages. This gets into
the question of whether the North American beef marketing
system is useful or not, and I think it provides an outlet for
cattle at a floor price, and also puts a ceiling on what cattle
will sell for in Canada if we are short I am quite neutral on
that. As long as trading is done in a proper context I think it
operates to our benefit.

The Chairman: The price is where it is today, to some
extent, because of the low Canadian dollar.

Dr. MacEachern: Yes.

The Chairmal!: How much would you think that is affecting
our beef prices right now? Just 10 per cent, more or less?

Dr. MacEachern: Yes, 10 or 15 per cent.

The Chairman: So without it our prices would be pretty low
from a producer’s standpoint?

Dr. MacEachern: Yes. The last time I looked at the situa-
tion we had adequate supplies of cattle in this country, and
therefore our prices would be somewhat close to theirs if our
dollar had not gone to pieces on us.

[Traduction]

Le sénateur Molgat: Par conséquent, nous devrions peut-
étre I’étudier d’avantage.

M. MacEachern: Vous m’excuserez si je prends un ton
d’expert. Je ne crois pas que nous en sachions trop au sujet du
role du marché de Toronto ou de celui de Vancouver, et
peut-étre pas autant que nous ne le devrions au sujet du
marché de Calgary. Je dirais peut-étre la méme chose de celui
de Winnipeg. Je crois que nous aurions tous avantage i en
savoir plus au sujet du fonctionnement réel du marché de
Toronto.

Le sénateur Molgat: Si c’est celui qui domine et celui sur
lequel nous en connaissons le moins, et s’il est moins libre, j’en
conclus immédiatement que c’est celui sur lequel nous devrions
porter d’abord notre attention. Savez-vous si les groupes qui
ont été chargés par le gouvernement d’étudier la situation de la
concurrence ont fait quelque étude pour vérifier s’il existait
une véritable concurrence dans ce domaine? Ont-ils mené des

études ou des enquétes au sujet du marché de Toronto, ou de
celui de Montréal?

M. MacEachern: Je ne suis pas placé pour le savoir, mais, &
ma connaissance, il y a longtemps que I’équipe d’enquéte du
ministére de la Consommation et des Corporations n’a pas
enquété sur la commercialisation du beeuf.

Le président: En ce qui concerne le marché de Toronto et les
importations de beeuf des Etats-Unis, croyez-vous que ces
derniéres ont une certaine incidence sur nos prix? Est-il cou-
rant de voir le marché de Toronto faire baisser les prix de
temps 4 autres? Croyez-vous qu’il est bon d’avoir ce genre de
prix plafond, si c’est bien ce dont il s’agit, sur les prix fixés par
Toronto en fonction du prix des bovins d’abattage américains?

M. MacEachern: Je ne pense pas que l'importation ou
I’exportation consiste a essayer de marchander avec autrui. Ce
sont les forces naturelles qui jouent au Canada. Rien n’indique
que I'on tente d’y importer des produits seulement pour bénéfi-
cier temporairement de prix avantageux. Il faut alors se
demander si le systtme de commercialisation du beeuf nord
américain est utile; je pense qu’il fournit 4 un prix plancher un
débouché pour le bétail et impose un prix de vente plafond au
Canada si nous en manquons. Je suis tout & fait impartial sur
ce point. Tant que le commerce se fait loyalement, je pense
que nous en tirons des avantages.

Le président: Dans une certaine mesure, le prix est 13 ou il
est aujourd’hui, en raison de la faiblesse du dollar canadien.

M. MacEachern: Oui.

Le président: A votre avis, cette faiblesse du dollar pése-
t-elle lourdement sur les prix du beeuf & I’heure actuelle? De
10%, plus ou moins?

M. MacEachern: Oui, 10 ou 15%.

Le président: Ainsi, sans ce systéme, nos prix, du point de
vue du producteur seraient trés bas?

M. MacEachern: Oui. La derniére fois que j'ai étudié la
situation, nous avions des stocks de bétail suffisants au Canada
et par conséquent, nos prix seraient voisins des leurs si notre
dollar ne s’était pas effondré?
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Senator Olson: Have you looked at the freight rebates that
are paid in this movement of beef between Alberta and
Montreal? It started, as I understand it, because of some
larger cars and discounts for shipping heavier weights.

Dr. MacEachern: Yes.

Senator Olson: Any Montreal buyer whose facilities were
not adequate to handle that made a payment for the extra cost
of doing it. Is that still the reason they pay it?

Dr. MacEachern: That is the reason it was initiated. I think
there is a great deal of evidence that that reasoning does not
now pertain. The main reason it continues is that it started and
it offsets some of the costs that the wholesalers are incurring
and are not getting reimbursed for under the three-cent charge
that they have on carcasses.

Senator Olson: Has it not in fact gone up from the original
amount? The amount went up, while the cost of handling,
because of these larger cars, apparently went down or
disappeared.

Dr. MacEachern: They needed additional warehousing
space in Montreal as a result of it. I think the independent
wholesalers and others would argue that they incurred costs in
moving to the 60,000 pound cars. The major saving in using
the larger cars would be to the Alberta packers. They would
argue that way.

Senator Olson: Why did they not do it directly, instead of so
indirectly? Is there any good reason for that? Is someone
getting a disproportionate advantage and are some others
suffering disadvantage because it is there?

Dr. MacEachern: I am sure that the present system evolved
as a result of a complex set of forces. I think the railways could
shed some light on this. My understanding is that the larger
cars that were put in place, were being used by the Alberta
packers. Montreal buyers were not aware that this product was
moving in at lower rates, plus they were being encouraged by
the railways and others to use these cars for shipments and
they found themselves in a position where they could bargain
as to terms and conditions under which they would accept
those large cars.

Senator Olson: Is there not some payments being made for
truck shipments?

Dr. MacEachern: We were unable to get the precise range
of discounts or rebates on truck shipments, but there is evi-
dence that freight incentives or rebates are applied there also.

Senator Olson: Did you find any evidence that it is being
used as an additional bargaining tool after the price is set so
that sometimes it is variable or bargainable?

[Traduction]

Le sénateur Olson: Avez-vous étudié les remises sur le fret
qui sont pratiqués sur le transport du bétail entre I’Alberta et
Montréal? Tout a commencé, si je me souviens bien, par la
mise en circulation de wagons plus grands et par le versement
de remises a I’expédition de plus gros tonnages.

M. MacEachern: Oui.

Le sénateur Olson: Les acheteurs montréalais dont les ins-
tallations n’étaient pas suffisantes pour faire face a cette
situation ont dii payer des frais supplémentaires. Cette raison
est-elle toujours valable?

M. MacEachern: C’est la raison pour laquelle cette mesure
a été prise. Je pense qu’il existe de nombreux indices qui nous
donnent 4 penser que ce raisonnement n'est plus valable a
I’heure actuelle. La mesure est toujours en vigueur car elle
compense certains frais que les grossistes subissent et qu’ils ne
peuvent pas récupérer sur le 3% de frais qu’ils pergoivent sur
les carcasses.

Le sénateur Olson: Ce prix n’a-t-il pas augmenté? Les prix
ont grimpé alors que les coiits de manutention ont, semble-t-il,
diminué ou ont disparu en raison de la mise en circulation de
ces grands wagons.

M. MacEachern: C’est pourquoi on avait besoin d’entrepdts
supplémentaires & Montréal. Je pense que les grossistes indé-
pendants et les autres prétendraient qu’ils ont subi des frais
supplémentaires lorsque les wagons de 60,000 livres ont été
mis en circulation. Ce sont les entreprises de salaison de
I’Alberta qui ont réalisé les plus grosses économies lors de la

mise en circulation des wagons plus grands. C'est ce qu'ils
diraient.

Le sénateur Olson: Pourquoi I’ont-il pas fait directement? Y
a-t-il une raison? Certains obtiennent-ils des avantages dispro-
portionnés et d’autres subissent-ils des inconvénients pour cette
raison?

M. MacEachern: Je ne suis pas sir que le systéme actuel ait
évolué par suite de I'action d’un ensemble complexe de forces.
Je pense que les chemins de fer pourraient vous donner des
explications a ce sujet. A mon avis, les grands wagons qui ont
€té mis en circulation étaient utilisés par les entreprises de
salaison de ’Alberta. Les acheteurs de Montréal ne savaient
pas que le bétail arrivait en bénéficiant de tarifs inférieurs; en
outre, les chemins de fer et d’autres les encouragaient  utiliser
ces wagons pour expédier leur bétail et ils se sont trouvés en
mesure de négocier les modalités de la mise en circulation de
ces wagons.

Le sénateur Olson: Des remises ne sont-elles pas accordées
lorsque les expéditions se font par camion?

M. MacEachern: Nous n’avons pas pu obtenir de renseigne-
ments sur le montant des rabais ou des remises qui sont
accordés pour les expéditions qui se font par camion, mais
nous savons qu'on offre également des stimulants ou des
remises sur le fret.

Le sénateur Olson: Savez-vous si l'on se sert de cette
pratique comme d’un moyen de négociation supplémentaire
aprés que les prix sont fixés de fagon & ce qu’ils varient parfois
on qu’ils soient négociables?
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Dr. MacEachern: Not on the rail shipments. It is a general-
ly agreed amount, and the practice is quite s}andarc:l. It does
not vary. The 75-25 per cent split only varies in relation to the
changes in rail rates between the 33,000 and 60,000 pound
cars.

Senator Olson: It is not clear to me why they go through
this complex method of claiming those funds or rebates. Wpy
do they not just change the price? Is there any substantial
reason for that? They could sell the meat for three cents less.

Dr. MacEachern: Clearly, adjustments could be made in the
purchase price.

Senator Olson: You did not see a reason for not doing that.

Dr. MacEachern: One can only infer some reasons. The
buyer in Montreal, the wholesaler, whethe:r affiha}ted or
independent, is able to retain, as part of his margin, th:at
rebate, whereas he might have more trouble retaining a suit-
able margin if he moved from that. I would St.lll press the
point, however, that the independent wholesaler in Montrgal,
we were advised, has no objection to going to an f.o.b. buying
procedure.

Senator Olson: Is the net result of that not to disguise the
price a little bit?

Dr. MacEachern: Yes.

Senator Molgat: You were talking earlier about standing
orders. Is it not a common practice in the freight field, when
you have a very large movement of one product from one

supplier to one buyer, to have an agreed rate Fhat you can
work out with the shipper? Is there any of that going on?

Dr. MacEachern: An agreed transport rate?

Senator Molgat: Yes. The railways have, in the past, estab-
lished agreed rates, for example, on stpel produCtS,_where one
individual buyer is buying from one shipper a standl.ng quanti-
ty, involving, say, an annual movement, and they will set up a
special rate.

Dr. MacEachern: We were unable to obtain any evidence
that would suggest that there were different rates on rail
shipments of beef to Montreal.

Senator Molgat: For volume movement?
Dr. MacEachern: Exactly.
Senator Molgat: There was one rate for the whole lot?

Dr. MacEachern: This was a standard rate that was applied
to rail shipments. This is not to suggest that what you say may
not be true, but we were unable to find any evidence of that.

Senator Molgat: Were the railways questioned on this?

Dr. MacEachern: Yes.

[Traduction]

M. MacEachern: Pas pour les expéditions par chemin de
fer. Il s’agit d’un prix convenu et cette pratique est tout 4 fait
normale. Elle ne varie pas. Le partage 75-25 p. 100 varie en
fonction des modifications des tarifs de chemin de fer entre les
wagons de 33,000 et de 60,000 livres.

Le sénateur Olson: Je ne vois pas pourquoi on a recours a
cette méthode compliquée qui consiste & réclamer ces fonds ou
ces remises. Pourquoi ne se contente-t-on pas de modifier le
prix? Y a-t-il une raison valable & cela? On pourrait vendre la
viande trois cents moins cher.

M. MacEachern: Certainement, des rajustements pour-
raient étre apportées au prix d’achat.

Le sénateur Olson: Vous ne voyez pas pourquoi on ne le fait
pas?

M. MacEachern: Je ne peux que tirer certaines déductions.
L’acheteur 4 Montréal, le grossiste, qu’il soit affilié, 4 une
organisme on non, peut faire rentrer cette remise dans sa
marge bénéficiaire, alors qu’il éprouverait davantage de diffi-
cultés a ce que celle-ci reste suffisante en procédant autre-
ment. Toutefois, j’aimerais insister sur ce point: selon ce qu’on
nous a indiqué, le grossiste indépendant de Montréal, n’a

aucune objection d formuler quant i I'adoption de mode
d’achat f.a.b.

Le sénateur Olson: Ce mode d’achat n’entraine-t-il pas un
léger déguisement du prix?

M. MacEachern: Oui.

Le sénateur Molgat: Vous parliez il y a un moment de
réglements. Dans le domaine du fret, lorsqu’il s’agit de trans-
porter de trés grands volumes de marchandises entre le four-
nisseur et ’acheteur, la coutume ne veut-elle pas que l'on se
mette d’accord avec I'expéditeur quant au tarif? Est-ce qu’on
fait cela?

M. MacEachern: Un tarif fixé?

Le sénateur Molgat: Oui. Dans le passé, les chemins de fer
ont fixé des tarifs forfaitaires par exmple pour I'acier; lors-
qu’un acheteur particulier achéte d’un expéditeur une quantité

fixe qui suppose disons un mouvement annuel, les sociétés
ferroviaires vont fixer un tarif forfaitaire.

l_Vl. MacEachern: Nous n’avons pas entendu de témoignage
qui laisserait croire qu’existent des taux forfaitaires différents

en ce qui concerne le transport du beeuf 2 Montréal par voie
ferrée.

Le sénateur Molgat: Pour le transport en vrac?
M. MacEachern: Précisément.

Le sénateur Molgat: Il y avait un taux pour I'ensemble?

M. MagEachern: C’était un tarif uniforme qui s’appliquait
aux expéditions par chemin de fer. Ce qui ne veut pas dire qu’il

n'en n’existe pas, mais nous n’avons rien entendu qui puisse
nous le faire soupgonner.

Le sénateur Molgat: A-t-on demandé des renseignements
aux sociétés des chemins de fer 4 ce sujet?

M. MacEachern: Oui.
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Senator Molgat: On the competition side, the Department
of Consumer and Corporate Affairs, to your knowledge, have
not conducted any studies.

Dr. MacEachern: Not to my knowledge.

Senator Molgat: In your view are they equipped—that is, do
they have the mechanism and the personnel and the ability—
to do a study on the Montreal and Toronto markets, or on any
other market?

Dr. MacEachern: Can I turn the question a different way? I
believe that the market system is a good system. There are
other systems that may or may not be as good. In order to
ensure a properly functioning marketing system, however,
which we have in beef, it seems to me that there has to be
continual monitoring and knowledge of what is going on, at
least at these points of exchange. Whether that should be
carried out by the Department of Consumer and Corporate
Affairs, I am not sure, but it does not make sense to me, from
where 1 sit, that we should have accusations of criminal
activity and injustice in one area, by senior, responsible offi-
cials, with no one able either to verify or refute that this is
going on. I think this creates tremendous problems of lack of
confidence and disunity in any system or in any country. I
know that the investigative branch of the department of Con-
sumer and Corporate Affairs periodically investigates market
arrangements. I am not sure what the motives are, or under
what instructions they act in order to do that. Periodically,
however, they do this, and there is a very limited number of
public reports available on those investigations. There is no
evidence of much action being taken by them to deal with
those problems, with a few exceptions. We also alluded to
some things in the way of trading practices that might be
considered to be unconventional, or destructive of a market
system. We have not brought these up, but they are quite
serious.

When there are no generally agreed terms and conditions of
sale, and beef is being shipped to Montreal, then a major
buyer can buy beef from you and pay you when he wishes.
That might be 30 days, 60 days or 90 days. Of course, you do
not have to sell to him, but if enough of these people do that,
you must go along with it or get out of the business.

You can do a great deal to alter margins of wholesalers and
everyone else in the system, but when you have no generally
agreed to terms and conditions of sale, which is the case in the
bulk of our marketing systems, excluding grain, there is not
much you can do.

There are rules and regulations up to the terminal and
packing plant levels, but from that point on there seems to be a
wide variation in business practices which can be quite disrup-
tive and quite destructive.

That is a long answer to your question, but we sought legal
opinion on some aspects of our investigation. We are of the
judgment that, while we have not discussed it or dealt with it
in our report, there may be practices operating for an extended

[Traduction]

Le sénateur Molgat: En ce qui regarde la concurrence, le
ministére de la Consommation et des Corporations n’a pas, 4
votre connaissance, fait d’étude?

M. MacEachern: Pas que je sache.

Le sénateur Molgat: A votre avis, est-il en mesure, ou
plutdt, a-t-il les moyens, le personnel et la compétence néces-
saires, pour entreprendre une étude des marchés de Montréal
et de Toronto ou un autre marché?

M. MacEachern: Puis-je reformuler votre question? Je crois
que le systéme de marché est un bon systéme. D’autres systé-
mes peuvent étre meilleurs ou non. Toutefois, afin d’assurer un
systtme de commercialisation convenable, comme celui du
beeuf, il me semble qu’il faut exercer un contrdle constant et
savoir ce qui se passe, au moins 4 ces points d’échange. Je ne
suis pas sir si le ministére de la Consommation et des Corpo-

~ rations doit en étre chargé, mais il me semble qu’il n’est pas

logique d’entendre des hauts fonctionnaires compétents formu-
ler des accusations relatives 4 des activités criminelles et 4 des
injustices dans un domaine précis sans que personne ne puisse
soit confirmer soit réfuter ces accusations. Je crois qu’une
pareille situation entraine de sérieux problémes de manque de
confiance et mine I'unité dans n’importe quel systéme au pays.
Je sais que la Direction des enquétes du ministére de la
Consommation et des Corporations fait des enquétes périodi-
ques sur les ententes intervenues sur le marché. Je ne sais pas
au juste quelles sont ses raisons ni en vertu de quel mandat elle
le fait. Quoiqu’il en soit, elle le fait de temps & autre et nous
n’avons qu’un trés petit nombre de rapports sur les résultats de
ces enquétes. Rien nous indique que le Ministére prend des
mesures pour résoudre ces problémes, sauf dans quelques cas.
Nous avons également fait allusion 4 certaines pratiques
d’échange qui pourraient étre considérées peu habituelles ou
nuisibles & un systtme de marché. Nous ne les avons pas
précisées, mais elles sont assez importantes.

Lorsqu’il n’y a pas d’accord général sur les conditions de
vente et que le beeuf est expédié & Montréal, un important
acheteur peut alors acheter du beeuf et le payer lorsque bon lui
semble; c’est-d-dire dans 30, 60 ou 90 jours. Bien siir vous
n’étes pas tenu de lui vendre, mais §’il s’en trouve suffisam-
ment pour l'imiter, vous devrez vous en accommoder ou vous
retirer des affaires.

Vous pouvez déployer de multiples efforts pour modifier les
marges des grossistes et des autres intermédiaires, mais sans
un accord général sur les conditions de vente, situation com-
mune 4 la plupart de nos systtmes de mise en marché,
exception faite du secteur des céréales, peu d’options s’offrent
a vous.

Il existe des régles et des réglements jusqu’au secteur des
marchés terminaux et des salaisons mais, au-deld de ce niveau
il semble y avoir un écart considérable entre les diverses
pratiques commerciales, ce qui peut avoir un effet néfaste.

Ma réponse 4 votre question n’a pas été bréve, mais nous
avons demandé les conseils juridiques nécessaires pour ce qui
touche certains aspects de notre enquéte. Méme si nous n’en
n’avons pas traité dans notre rapport, nous sommes d’avis que
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period of time that would be in violation of laws in this
country.

I do not think this is peculiar to the beef industry. We found
that these are quite pervasive in other industries gnd otl'ler
segments of agriculture, and the legal opinion we did receive
stated that this was quite extraordinary.

I just mentioned that not to damn the system, bu! when
there is not a generally agreed set of rules, it is amazing the
kind of jungle that can develop over a period of time. :l'here
appears to be some of this—a good amount of this—in the
beef marketing system.

The Chairman: In the Montreal market or in all the
markets?

Dr. MacEachern: Our focus was primarily on Montreal, but
I think we received sufficient evidence from other markets to
indicate that what was going on there was not peculiar, with
one or two exceptions, such as the freight incentive
arrangements.

The Chairman: Bad practices in Montreal, bad practices in
other places. In other words, the absence of a set of rules is the
cause of this. Do you have a set of rules you think would
correct it?

Dr. MacEachern: I do not think we should damn the beef
marketing system any more than we damn ourselves, because
perhaps we are all delinquent in terms of that, including
government agencies.

As a benchmark, and from the work I have done in recent
years, including trying to help improve the potato marketing
system in the Maritimes, which is a jungle also, I found the
Canada Grain Act developed for western Canada—and I am
talking now of rules, terms and conditions, licensing people,
forcing them to keep their doors open permanently, and so
forth. As a general set of rules and conditions, I find that a
useful model from which to work if we want to ensure a
properly functioning marketing system.

The Chairman: There has been a board of grain commis-
sioners doing what you have suggested. Perhaps we need a
board of livestock commissioners or some other agency work-
ing under a set of rules designed to enforce this.

Dr. MacEachern: I should point out that I am primarily
referring to the legislative act, not to the role of the board of
grain commissioners. The act is there and it clearly specifies
this. It is a unique situation in that it is one of the most
thorough listing of terms and conditions of marketing we have.

The Chairman: As a grain producer, I have no quarrel
whatsoever with the Canada Grain Commission and how it
acts. | am also aware that probably for two or three genera-
tions a large part of the provisions of the Canada Grain Act
have been in place. So, the beef producers are probably 50

[Traduction)]

certaines méthodes appliquées depuis longtemps pourraient
constitué une violation des lois de ce pays.

Selon moi, ces méthodes ne sont pas particuliéres a 'indus-
trie du beeuf. Nous en sommes venus & la conclusion qu’elles
existent dans d’autres secteurs de I'agriculture, et que d’aprés
les conseils juridiques recus, cette infiltration serait assez
imposante.

J’ai mentionné qu’il ne fallait pas s’en prendre au systéme,
lorsqu’il n’y a pas d’accord général en ce qui concerne les
régles a suivre, on ne tarde pas a se retrouver dans un véritable
bombier, aussi étonnant cela puisse-t-il paraitre. Tel serait, en
gros, la situation dans le systéme de mise en marché du beeuf.

Le président: Sur le marché de Montréal ou sur tous les
marchés?

M. MacEachern: Nous avons surtout insisté sur le marché
de Montréal, mais nous avons regu des renseignements qui
indiqueraient que les autres marchés sont, 4 une ou deux
exceptions prés, le théitre de méthodes semblables; je pense
notamment aux mesures d’incitation dans le domaine du trans-
port des marchandises.

Le président: Montréal est le théitre de machinations tout
comme les autres marchés. En d’autres termes, cette situation
découle de I’absence de régles. Pouvez-vous proposer des régles
qui corrigeraient la situation?

M. MacEachern: Je ne crois pas qu’il nous faille blimer le
systtme de mise en marché du beeuf, pas plus que nous ne
devrions nous blimer nous-mémes, puisque nous sommes peut-
étre tous responsables de cette situation, les organismes gou-
vernementaux y compris.

En me fondant sur le travail que j’ai accompli au cours des
derniéres années, y compris sur mes tentatives visant & amélio-
rer le systéme de commercialisation de la pomme de terre dans
les Maritimes, domaine ol régne également la confusion, j'ai
découvert un point de repére: la Loi sur les grains du Canada,
élaborée a lintention de ’Ouest canadien. Je parle ici de
régles, de conditions, d’autorisations, de I’obligation d’étre
disponible en permanence, etc. En ce qui concerne les régles et
les conditions générales, je trouve qu’il s’agit 1 d’un modele
utile dont on pourrait s’inspirer si nous voulons faire en sorte
que le systéme de mise en marché fonctionne efficacement.

Le président: Il existe une commission canadienne des
grains qui exerce ce role. Nous avons peut-étre besoin d’une
commission du bétail ou d’un autre organisme qui serait
assujetti 4 des régles axées sur I’application de ces exigences.

M. MacEachern: J’aimerais souligner que je m’en rapporte
essentiellement a 1’acte 1égislatif, et non au rdle des commissai-
res de la Commission des grains. La loi existe et elle stipule
clairement ce point. C’est une situation unique, du fait que
c’est une des listes les plus exactes des modalités de commer-
cialisation que nous possédons.

Le président: En tant que producteur de grains, je suis
entierement d’accord avec la Commission canadienne des
grains et sa facon d’agir. Je reconnais également que, depuis
deux ou trois générations, la plupart des dispositions de la Loi
sur les grains du Canada n’ont pas changé. Les producteurs de
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years out of date in that they do not have a public act to
provide for reasonable rules governing the whole marketing
system.

Dr. MacEachern: Yes, particularly from the packing plant
up.

Senator Molgat: I want to thank you for your extended
answer to the question concerning the competitive situation in
the marketplace.

Was grading a factor? Have you any comments to make as
to its effect on competition in the marketplace?

Dr. MacEachern: That is not a factor.

The Chairman: Dr. MacEachern, our research people took
the time to list in detail some of the areas in which they would
like information, and it sometimes happens that we do not
succeed in asking all the necessary questions to elicit that

information. For that reason, I would ask you to look over the .

prepared questions and provide us with a memo on any you
feel need further clarification. We can then include that
information in our record at a future date.

Dr. MacEachern: I will be happy to help in any way I can,
Mr. Chairman.
The Chairman: Thank you, Dr. MacEachern.

The committee will now go in camera on another item of
business.

The committee continued in camera.

[Traduction)

beeuf sont donc probablement 50 ans en arriére du fait qu’ils
n’ont pas de loi leur offrant des réglements raisonnables pour
diriger I’ensemble du systéme de commercialisation.

M. MacEachern: Oui, particuliérement 4 partir de I'usine
d’emballage.

Le sénateur Molgat: Je désire vous remercier pour votre
réponse élaborée 4 la question sur la situation concurrentielle
du marché.

Le classement des grains était-il un facteur? Auriez-vous
des observations a faire quant a son effet sur la concurrence du
marché?

M. MacEachern: Ce n’est pas un facteur.

Le président: M. MacEachern, notre personnel affecté a la
recherche a pris le temps de dresser une liste détaillée des
secteurs pour lesquels il désire obtenir des renseignements, et il
arrive parfois que nous ne réussissons pas 4 poser toutes les
questions nécessaires pour obtenir ces renseignements. C’est
pour cette raison que je vous-demanderais de lire les questions
qui ont été préparées et de nous faire parvenir une note sur
n’importe quelle question qui, selon vous, nécessiterait de plus
amples explications. Nous pourrions alors inclure ces rensei-
gnements dans nos dossiers a une date ultérieure.

M. MacEachern: Je serai heureux de faire tout en mon
possible pour vous aider, monsieur le président.

Le président: Merci, M. MacEachern.
Le Comité passera 4 ’étude du point suivant & huis clos.

Le Comité continue ses travaux a huis clos.
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13-2-1978 Agriculture

ORDER OF REFERENCE ORDRE DE RENVOI
Extract from the Minutes of the Proceedings of the Senate, Extrait des Procés-verbaux du Sénat du 23 novembre 1977:

November 23, 1977:

With leave of the Senate, Avec la permission du Sénat,

The Honourable Senator Argue moved, seconded by
the Honourable Senator Norrie:

That the Standing Senate Committee on Agriculture be
empowered, without special reference by the Senate, to
hear submissions from representatives of agricultural and
related industries;

That the Committee have power to engage the services
of such counsel, staff and technical advisers as may be

. necessary for the purposes of its examination and con-
sideration of such legislation and other matters as may be
referred to it; and

That the Committee have power to sit during adjourn-
ments of the Senate.

After debate, and—
The question being put on the motion, it was—
Resolved in the affirmative.

With leave of the Senate,

The Honourable Senator Argue moved, seconded by
the Honourable Senator Olson, P.C.:

That the Standing Senate Committee on Agriculture
by authorized to examine and report upon any aspect of
the Canadian beef industry;

That the papers and evidence received and taken on the
subject in the preceding session be referred to the Com-
mittee; and

That the Committee, or any sub-committee so author-
ized by the Committee, may adjourn from place to place
in Canada for the purposes of such examination.

The question being put on the motion, it was—
Resolved in the affirmative.

L’honorable sénateur Argue propose, appuyé par I’ho-
norable sénateur Norrie,
Que le Comité sénatorial permanent de {’agriculture ait

le pouvoir, sans mandat spécial du Sénat, d’entendre les
représentants de 1’agriculture et d’industries connexes.

Que le comité ait le pouvoir de retenir les services
d’avocats, de conseillers techniques et de tout autre per-
sonnel jugé nécessaire aux fins d’examiner les mesures
législatives et autres questions qui lui seront déférées, et

Que le comité ait le pouvoir de siéger durant les ajour-
nements du Sénat.

Apres débat,

La motion, mise aux voix, est adoptée.

Avec la permission du Sénat,

L’honorable sénateur Argue propose, appuyé par 1’ho-
norable sénateur Olson, C.P.,

Que le Comité sénatorial permanent de I’agriculture
soit autorisé 4 étudier tout aspect de I'industrie du beeuf
au Canada et 4 faire rapport a ce sujet;

Que les documents et les témoignages recueillis 4 ce
sujet au cours de la derniére session soient déférés au
comité, et

Que le comité, ou tout sous-comité ainsi autorisé par le
comité, puisse se transporter d’un lieu 4 un autre au
Canada dans le but de faire ladite enquéte.

La motion, mise aux voix, est adoptée.

Le greffier du Sénat
Robert Fortier
Clerk of the Senate
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[Text] [Traduction]

Pursuant to adjournment and notice the Standing Senate
Committee on Agriculture me_t_thls day at 2:20 p.m. the
Honourable Senator Argue presiding.

Present: The Honourable Senators Argue, Inman, Lafond,
Molgat and Olson. (5)

In attendance: Mr. Albert F. Chambers., Director of
Research to the Committee; Mr. L. A. Christie, from the
Library of Parliament, Research Assistant to the Commitee.

Witnesses:
Former Commissioners of the Commission of Inquiry into the
marketing of Beef and Veal:

Mr. M. H. Mackenzie, Ottawa;

Mrs. Lydia Patry-Cullen, Ottawa;

Mr. Hu Harries, Edmonton.

The Committee continued its inquiry into the desirability of
long-term stabilization in the Canadian beef industry.

The witnesses answered questions.

At 4:10 p.m. the Committee adjourned until 10:00 a.m.,
Tuesday, February 14, 1978.

ATTEST:

Conformément a la motion d’ajournement et & I’avis de
convocation, le Comité sénatorial permanent de I’agriculture
se réunit aujourd’hui & 14 h 20 sous la présidence de I’honora-
ble sénateur Argue.

Présents: Les honorables sénateurs Argue, Inman, Lafond,
Molgat et Olson. (5)

Aussi présents: M. Albert F. Chambers, directeur de la
recherche auprés du Comité; M. L. A. Christie, de la Biblio-
théque du Parlement, adjoint 4 la recherche auprés du Comité.

Témoins:
Anciens commissaires de la Commission d’enquéte sur la
commercialisation du beeuf et du veau:

M. M. H. Mackenzie, Ottawa;

Mme Lydia Patry-Cullen, Ottawa;

M. Hu Harries, Edmonton.

Le Comité poursuit son enquéte sur les mérites d’une stabili-
sation 4 long terme dans ’industrie du beeuf au Canada.

Les témoins répondent aux questions.

A 16 h 10, le Comité suspend ses travaux jusqu’au mardi 14
février 1978, 4 10 heures.

ATTESTE:

Le greffier du Comité
Denis Bouffard
Clerk of the Committee
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EVIDENCE

Ottawa, Monday, February 13, 1978
[Text]

The Standing Senate Committee on Agriculture met this
day at 2.30 p.m. to inquire into the desirability of long-term
stabilization in the Canadian beef industry.

Senator Hazen Argue (Chairman) in the Chair.

The Chairman: Honourable senators, in addition to the
witnesses at the head table, we have with us for the first time
Mr. C. R. Phillips, who will be assisting the committee in this
inquiry. Mr. Phillips has been a distinguished public servant
for a number of years. Mr. Len Christie, of the Library
research staff, who assisted the committee on a previous
inquiry, is again with us, and we welcome him back today.

Also in attendance is Mr. M. L. Wasik, Corporate Secre-
tary, Dominion Stores Limited. He will be appearing as a
witness tomorrow and is here, as the rest of us are, to learn
from the witnesses today.

The witnesses are the former commissioners of the Commis-
sion of Inquiry into the Marketing of Beef and Veal. They are:
Mr. M. H. Mackenzie, who was chairman of the commission;
Mrs. Lydia Patry-Cullen, who was a member of the commis-
sion, who is well known to us and whom we appreciate having
with us; and Dr. Hu Harries, who was a commission member
and who is a somewhat controversial figure who has been an
acquaintance of the committees for some years.

As you are aware, honorable senators, we are undertaking a
general inquiry into the beef industry. At the outset we
concentrated on stabilization; then we went on to consider
imports; and the committee recommended certain action in an
interim report. Largely due to the suggestion by Senator
Olson, we then decided to look into the marketing system, with
special reference to the Montreal market, although not exclu-
sively to that market. In proceeding with that study we
thought that initially we should hear from the former commis-
sioners of the Commission of Inquiry into the Marketing of
Beef and Veal.

I will ask Mr. Mackenzie to make an opening statement on
the Montreal market and ask him what action has been taken
on the commission’s report.

Mr. M. H. Mackenzie, Former Commissioner of the Com-
mission of Inquiry into the Marketing of Beef and Veal: First
of all, I do not know what action has been taken, if any. We
made a number of recommendations to improve the whole
merchandising system. There were three main recommenda-
tions, the first of which was a vote against the introduction of a
marketing board with production quotas; the second, to obtain
proper labelling of the cuts of beef being sold in retail stores;
and the third and most important, to take advantage of the
current trend, that is, the development towards boxed beef or

TEMOIGNAGES

Ottawa, le lundi 13 février 1978
[Traduction]

Le Comité sénatorial permanent de I'agriculture se réunit
aujourd’hui 4 14 h 30, pour enquéter sur les avantages de la
stabilisation 4 long terme de l'industrie canadienne de la
viande de beeuf.

Le sénateur Hazen Argue (président) occupe le fauteuil.

Le président: Honorables sénateurs, outre les témoins assis &
la table principale, je veux signaler la présence de M. C. R.
Phillips, qui, pour la premiére fois, est venu aider le Comité
dans son enquéte. Fonctionnaire éminent, M. Phillips est a
I’emploi du gouvernement depuis déja un certain nombre
d’années. Je souhaite aussi la bienvenue & M. Len Christie,
membre du Service de recherche de la Bibliothéque, qui a déja
fourni au Comité son aide, lors d’une enquéte antérieure et qui
s’est de nouveau joint 4 nous aujourd’hui.

Enfin, je tiens a signaler la présence de M. M. L. Wasik,
secrétaire de la société Dominion Stores Limited, dont nous
entendrons le témoignage demain. Aujourd’hui, il est venu se
renseigner en écoutant les témoins, comme nous le faisons
tous.

Nos témoins d’aujourd’hui sont les anciens commissaires de
la Commission d’enquéte sur la commercialisation du beeuf et
du veau. Il s’agit de M. M. H. Mackenzie, ancien président de
cette Commission, de M™ Lydia Patry-Cullen, membre de la
Commission que nous connaissons bien et qu’il nous fait plaisir
d’accueillir ici aujourd’hui et de M. Hu Harries, également
membre de la Commission, personnage quelque peu contro-
versé et bien connu des Comités depuis plusieurs années.

Comme vous le savez, honorables sénateurs, nous avons
entrepris une enquéte sur I’ensemble de I'industrie du beceuf.
Dans un premier temps, nous avons examiné le probléme de la
stabilisation puis, nous avons étudié la question des importa-
tions, au sujet desquelles le Comité a recommandé certaines
mesures a prendre dans son rapport intérimaire. Ensuite,
surtout a l'instigation du sénateur Olson, nous avons décidé
d’examiner le syst¢éme de commercialisation et de nous atta-
cher surtout au marché de Montréal, bien que pas de fagon
exclusive. En reprenant cette étude, nous avons pensé qu'il
serait bon d’entendre d’abord le témoignage des anciens com-
missaires de la Commission d’enquéte sur la commercialisation
du beeuf et du veau.

Je demanderais donc & M. Mackenzie de faire une déclara-
tion préliminaire sur le marché de Montréal et de nous dire
quelles mesures ont été prises, suite 4 la parution du rapport de
la Commission.

M. H. Mackenzie, ancien commissaire de la Commission
d’enquéte sur la commercialisation du beeuf et du veau: D’em-
blée, je peux vous dire que, si des mesures ont été prises, je ne
les connais pas. Nous avons fait un certain nombre de recom-
mandations visant 4 améliorer I’ensemble du systéme de mise
en marché. Trois d’entre elles étaient fondamentales: dans la
premiére, nous nous opposions carrément a4 la mise en place
d’un office de commercialisation qui imposerait des quotas de
production; la seconde recommandation, obtenir que les quar-
tiers de beeufs vendus au détail dans les magasins soient mieux



[Text]

processed beef, with the idea in mind that further processing
should be done at the point of slaughter. In that respect, the
market would not be dealing in the traditional carcass, but
would deal in prime cuts. Because the demand has changed so
much over the last 20 years, as a result of people eating away
from home at steak houses, hamburger stands and whatnot,
the carcass did not seem to be the proper unit with which you
could deal in this type of market. W}: therefore recommended
that the appropriate way to do this woulq be to have the
slaughter houses process this and not the retailers. We thought
that trend ought to be stopped and that all further processing
should be done at the point of sl:aughter. We thought that, in
itself, would facilitate the marketing.

Those are my opening comments, Mr. Chairman.

The Chairman: I shall now call on Mrs, Patry-Cullen to
make any opening remarks she wishes at this time,

Mrs. Lydia Patry-Cullen, former Commissioner of the
Commission of Inquiry into the Marketing of Beef and Veal:
Thank you, Mr. Chairman:

There was some question as to what steps have been taken
by the government in connection with our report. I do not
know whether it is because of our report, or our report in
conjunction with other reports, but some action has been taken
by the government to bring about some uniformity at the retail
level in the names of beef cuts. The fact that a flank steak is
known as such across the country is a big improvement as far
as the consumer is concerned.

As far as grading goes, things still favour the producer, not
the consumer. The government has not acted on our recom-
mendation with respect to grading. It is my hope that this
committee can bring about some improvement in the area of
grade labeling at the retail counter. Under the current system,
it is impossible to compare a sirloin steak bought in Calgary
with one bought in Ottawa because one does not know what
grades one is comparing. That is also very important from the
point of view of cost.

Those are all the comments I have for now, Mr. Chairman.
The Chairman: Thank you. I shall now cal] on Mr. Harries.

Mr. l:lu !larries, former Commissioner of the Commission
of Inquiry into tl{e Marketing of Beef and Veal: Mr. Chair-
man, I do not think any comments would be helpful at this
moment.

The Chairman: In that case, we ar

: € open to questions from
members of the committee, 4

Senator Olson: Mr. Chairman, I am not really sure where to
start. As you pointed out, my main interest in this whole
matter, and especially in the Montreal market, is to try to
determine whether that market, in establishing the price for
beef carcasses each week, is in fact truly an open, free and
competitive market. I am interested in determining whether
there is genuine competition in the method or the mechanics of
setting the carcass price of beef from week to week.

Agriculture
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[Traduction]

étiquetés, enfin et c’est la recommandation la plus importante,
nous disions qu’il fallait profiter de la tendance actuelle i
commercialiser du beeuf en carton ou transformé, en prenant
pour acquis que cette transformation ultérieure serait fait au
point d’abattage. De cette fagon, le marché n’écoulerait pas
des carcasses comme d’habitude, mais plutdt des coupes pri-
maires. La population ayant pris 'habitude de manger dans
des restaurants a bifteks, des débits de hamburgers et que
sais-je encore, la demande s’est profondément modifiée depuis
20 ans et il ne semblait pas que la carcasse soit le morceau qui
conviendrait 4 ce type de marché. Clest pourquoi nous avons
recommandé que ce soient les usines d’abattage qui transfor-
ment cette viande plutdt que les détaillants. Nous avons pensé
qu'il fallait mettre un frein & cette tendance et, par consé-
quent, que toute transfor_mation ultérieure devrait étre faite au
point d’abattage, convaincus que cette politique faciliterait
d’elle-méme la commercialisation.

Ce sont ld mes premicres remarques, monsieur le président.

Le président: Je demander-ais maintenant 4 Mme Patry-Cul-
len de nous faire les observations qui lui plaisent 4 ce moment.

Mme Lydia Patry-Cullen, ancien commissaire de la com-
mission d’enquéte sur la commercialisation du beeuf et du
veau: Merci, monsieur le président.

On a parlé des mesures que le gouvernement aurait prises
aprés la parution de notre rapport. Je ne sais si notre rapport y
est pour quelque chose ou si c’est 'effet cumulatif de celui-ci
et d’autres rapports, mais le gouvernement a effectivement pris
des mesures pour uniformiser la désignation des quartiers de
beeuf vendus au détail. Aujourd’hui, un bifteck de flanc porte
ce nom d’un bout 4 I'autre du pays et c’est 13 une amélioration
importante du point de vue du consommateur.

Quant au classement, la situation favorise encore le produc-
teur plutdt que le consommateur et le gouvernement n’a pas
donné suite 4 notre recommandation 4 ce sujet. J ’espére que ce
Comité réussira & améliorer I’étiquetage du classement au
détail. En vertu du systéme actuel, il est impossible de compa-
rer un faux-filet acheté¢ 4 Calgary avec un autre, qui a été
acheté a Ottawa, les classes n’étant pas les mémes. Clest un
facteur trés important également, du point de vue des coiits.

C’est tout ce que j’ai i dire pour l'instant, monsieur le
président.

Le président: Merci, je demanderais maintenant 3 M. Har-
ries de prendre la parole.

M. Hu Harries, ancien commissaire de la commission
d’enquéte sur la commercialisation du beeuf et du veau: Mon-
sieur le président, je n’ai aucune observation utile i faire pour
I’instant.

Le président: Dans ce cas, les membres du Comité peuvent
maintenant poser des questions.

Le sénateur Olson: Monsieur le président, je ne sais vrai-
ment par ol commencer. Comme vous 1'avez signalé, ce qui
m’intéresse surtout dans cette question et, notamment, concer-
nant le marché de Montréal, c'est d’arriver a établir si le
marché, en fixant le prix des carcasses de beeuf chaque
semaine, est un marché vraiment ouvert, libre et compétitif. Je
voudrais savoir s’il existe véritablement une concurrence dans
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I might say to the witnesses that I have read the report of
the commission of inquiry and found it to be comprehensive.
Unless some new information has come to you since preparing
that report, or unless your views have changed, I am not really
sure that there are many questions that I want to ask. Certain-
ly, you have laid out your opinions on what you found in the
report and made recommendations on that basis.

It is my opinion that there are more and more people who
are changing their minds, at least slightly, about the influence
of the so-called Alberta-Montreal market than was the case
perhaps even a year or so ago. We were told at the outset that
the Alberta-Montreal market was the dominant market in the
setting of beef prices and that all other markets in Canada fell
in line with the Alberta-Montreal market once the price was
established. We are now hearing that the Toronto market may
even be a greater leading or dominant market than the
so-called Alberta-Montreal market. You may wish to com-
ment on that.

I think I should say at the outset that there are two or three
things that bother me about the so-called Alberta-Montreal
market. First of all, it does not seem to be a market that is set
on the basis of a great deal of openness and freedom of
information from the point of view of the producers. Secondly,
there is the matter of having as high a percentage as 70 per
cent of the beef carcasses in boxcars or refrigerator cars rolling
to Montreal before the price is set. That seems to be a stupid
way of selling any commodity, let alone a highly perishable
product that has to have a home by the time it gets to the end
of its rail run.

Having made those comments, perhaps I can now put a
specific question. In your opinion, is the Alberta-Montreal
market the dominant price-setting market within the whole
Canadian beef pricing structure?

Mr. Mackenzie: Mr. Chairman, let me say at the outset
that since tabling our report I have paid no attention to beef or
beef marketing. I was glad to be finished with it. I am afraid I
am not up-to-date on any changing opinion of the importance
of the Montreal market. Certainly, we were led to believe that
the Montreal market was the dominant market in Canada.
That is the evidence we received.

It seemed to us that the players on both sides were pretty
big boys and were pretty evenly matched. This involved the
packers and the big chains. It is a bit of an “oriental bazaar,” I
suppose, in the way it operates, but we at least felt that the
players were evenly matched.

Senator Olson: We had Dr. MacEachern here a few days
ago. I am not sure whether his study was before or after yours,

[Traduction)

la fagon ou la méthode de fixer le prix de la carcasse de beeuf,
d’une semaine a 'autre.

Je peux dire aux témoins que j’ai lu le rapport de la
Commission d’enquéte et que je le trouve trés complet. A
moins que vous n’ayez regu d’autres renseignements, depuis sa
rédaction, ou que vos opinions aient changé, je ne suis pas
vraiment sir que j'ai beaucoup de questions & poser. C’est
certainement dans le rapport que l'on trouve votre opinion
concernant les faits que vous avez étudiés et c’est en vous
appuyant sur ceux-ci que vous avez formulé vos recommanda-
tions.

A mon avis, il y a de plus en plus de personnes qui changent
un peu d’idée, sur I'influence du prétendu marché Alberta-
Montréal, surtout par comparaison 4 la situation d’il y a a
peine un an. On nous avait dit d’abord que le marché Alberta-
Montréal était déterminant pour la fixation des prix du beeuf
et que tous les autres marchés canadiens lui emboitaient le pas.
On me dit maintenant que le marché de Toronto est un
marché peut-étre plus important et déterminant que le pré-
tendu marché Alberta-Montréal. Vous voudrez peut-étre dire
quelque chose a ce sujet.

Je devrais dire d’emblée qu’il y a deux ou trois questions qui
m’agacent au sujet du prétendu marché Alberta-Montréal.
Tout d’abord, du point de vue du producteur, il ne semble pas
y avoir de véritable ouverture et de liberté d’information dans
ce marché. Ensuite, il y a le probléme des carcasses de boeuf,
dont presque 70% font le trajet vers Montréal dans des wagons
ou des réfrigérateurs avant que leur prix ne soit établi. Cest
1a, me semble-t-il, une fagon bien stupide de vendre une
denrée, sans compter qu’il s’agit d’un produit trés périssable
qui doit arriver & demeure au bout de son trajet ferroviaire.

Cela dit, j’aurais maintenant une question bien précise a
poser. A votre avis, le marché Alberta-Montréal est-il le
marché prépondérant en matiére de fixation des prix au sein de
’ensemble de la structure de fixation des prix du beeuf au
Canada?

M. Mackenzie: Monsieur le président, permettez-moi
d’abord de dire que, depuis que nous avons déposé notre
rapport, je ne me suis plus occupé du beeuf ni de sa commer-
cialisation, car j’étais heureux d’avoir terminé le rapport. Je ne
suis malheureusement donc pas au courant de ce changement
d’opinion sur I'importance du marché de Montréal. Les témoi-
gnages que nous avons recus nous ont certainement portés a
croire que le marché de Montréal était prédominant au
Canada.

Il nous a paru que les parties en présence, de part et d’autre,
étaient plut6t importantes et qu’elles s’équilibraient assez bien;
et je veux parler des entreprises de salaisons et des grandes
chaines de distribution. Le fonctionnement de cette industrie
fait un peu penser 4 une sorte de «bazar oriental», mais nous
avions au moins I'impression que les joueurs étaient de force
égale.

Le sénateur Olson: Nous avons entendu, il y a quelques
jours, le témoignage de M. MacEachern, et je ne sais plus si
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but I think it was after. He was quite strongly of the opinion
that the Toronto market had more influence on the Montreal
market than vice versa.

Mrs. Patry-Cullen: As of when?

Senator Olson: That would be the case cgrren.tly. I cannot
put a date on it, as to when that became the situation.

Mrs. Patry-Cullen: Perhaps your witness frpm Dominion
Stores Limited will be of more assistance to you in that regard.
Perhaps I could continue in French.

C’est parce que je pense qu’d Montréal mér,ne, c’est depuis
I’histoire de la viande avariée, et & cause d’autres facteurs
sociologiques comme, par exemple, une campagne de presse gc
la part de diététiciens sur la co’nsqmmatlon du b(}:uf ou de
viande rouge, qui devrait étre réduite pour une allmentatnon
saine, que le marché de la demande 4 Montréal s’est un peu
détérioré, qu’il y a eu une moins forte demande pour le .boeuf
de I’Ouest et pour le beeuf en général. C’est ma perception, a
moi, trés personnelle, de ce qui se passe. Dan§ un pareil cas, en
«marketing», le marché qui dem_eure mtopche par ces factgurs
sociologiques ou par des histoires de viande avariée qui se
passent un peu ailleurs, mais pas 14, ce marché prend de plus
en plus de force, et plus un marché qui «manipule» la demande
prend de la force, plus il s’avére raisonnable de croire que les
principaux protagonistes de ce commerce 14 vont ctl:e ceux de
I’Alberta, contre ceux de I’Ontario, de Toronto. Clest é.pe.u
prés ma perception 4 moi. Elle vaut ce qu’elle vaut, mais je
pense qu’elle vaut la peine d’étre étudiée. Corpme preuve, pour
soutenir cela, je ne suis pas ce que votre témoin, M. Mch_chol,
vous a dit, mais on n’a qu’a regarder les annonces des jour-
naux, depuis un an, pour faire un peu de bons bar.émes de la
demande des consommateurs en faveur d’un prodqlt, et on va
s’apercevoir comparativement 4 la pu!)li_Citt”: qui se fait a
Toronto, que la demande du beeuf a été jouée en mineur, et
non plus en majeur, comme c’était le cas des trois ou cing
années précédentes.

M. Harries aurait peut-étre quelque chose d ajouter a ce
sujet.

Mr. Harries: Mr. Chairman, I do not think there is any
better information at this time, that I am aware of, than the
information contained in the research reports that were done
for the commission. I am unable to be of assistance in respect
to the question that is raised. There is no reason, that I.have
been able to detect, for a change. Some people are making a
little more noise about it now, but that does not indicate to me
any fundamental change in the market.

Mrs. Patry-Cullen: Senator Olson, when you talk about our
report’s findings with respect to the major players gf that
exchange, Alberta and Quebec, I do not know if you include
Canada Packers. Would Canada Packers from Toronto and
Dominion from Toronto be part of the Toronto market or the
Quebec market? In that sense, if they are part of the Toronto
market or the Montreal market, well, we did talk about them
in our report. They played a major role in our findings.

[Traduction]

son étude a paru avant ou aprés la vétre, mais je crois que
c’était apres. Il a fermement soutenu que le marché de Toronto
était plus influent que celui de Montréal.

Mme Patry-Cullen: Depuis quand?

Le sénateur Olson: 11 parlait de la situation actuelle, mais je
ne puis dire exactement 4 quand cela remonte.

Mme Patry-Cullen: Votre témoin représentant la société
Dominion Stores Limited pourra peut-étre vous étre plus utile
a ce sujet. Permettez-moi de poursuivre en frangais.

In Montreal, I believe one can trace this situation back to
the inquiry on tainted meat and for other sociological factors,
such as dietetician press compaign on reduction of beef or red
meat in a healthy diet; that is why demand has slowed down
somewhat in Montreal, and-that the demand for western beef
or for beef in general has not been as great. That is my own
personal perception of what has happened. In such a case, with
respect to marketing, when a market does not suffer from the
impact of such sociological factors or the discovery of tainted
meat, all things that also occur here and there, but not on this
market, then it becomes stronger and stronger, and the strong-
er a market that manipulates demand gets, the more reason-
able it is to believe that the main supporters of that business
will be people from Alberta, as opposed to those from Ontario,
let us say Toronto. That is more or less what I think of the
situation. I give it for what it is worth but I believe it is worth
studying. I do not know what your witness, Mr. McNichol,
told you, but as evidence to support this, one need only look at
newspaper adds over the past year in order to have a good idea
as to the consumer’s demand for a special product, and one
can then realize that in comparison to the publicity made in
Toronto, demand for beef was played down instead of up, as
was the case over the past three to five years.

Perhaps Mr. Harries would like to comment on this.

M. Harries: Monsieur le président, 4 ma connaissance, il
n’existe pas pour I'instant de meilleurs renseignements sur ce
sujet que ceux qui se trouvent dans les rapports de recherche
effectuées au nom de la Commission. Je ne puis donc vous
aider 4 répondre 4 la question posée et je n’ai pu, quant & moi,
déceler aucune raison d’un changement. Il y a des personnes
qui font du bruit 4 ce sujet, mais cela ne signifie pas & mes
yeux que le marché se soit fondamentalement modifié.

Mme Patry-Cullen: Sénateur Olson, lorsque vous faites
allusion aux résultats de nos rapports concernant les principa-
les parties impliquées dans cet échange, a savoir ’Alberta et le
Québec, je ne sais si vous incluez la société Canada Parkers.
Les entreprises Canada Packers et Dominion de Toronto font-
elles partie du marché de Toronto ou de Québec? Si vous
considérez qu’elles font partic du marché de Toronto ou du
marché de Montréal, alors nous en avons en effet parlé dans

notre rapport et elles ont joué un grand réle dans ’établisse-
ment de nos résultats.
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The Chairman: Did you find higher costs in the Montreal
market for handling beef as opposed to the costs that were
found in the Montreal market? If so, do you think those costs
were excessive for the processing done and the work involved
in the storage and so on?

Mr. Mackenzie: The brokers do not play much of a part in
the Toronto market; they do play a substantial part in the
Montreal market and they are paid a fee. The amounts
involved are relatively small in comparison to what you are
dealing with. As you know, we did point out that this freight
rebate is a complete distortion of the Montreal price and that
it ought to be stopped. It does tend to distort the price of the
Montreal market very materially, and that freight rebate is
quite important.

The Chairman: Does it add to the cost the way it is done, or
does it just put its cost in another form?

Mr. Mackenzie: It is a hidden rebate so people do not know
what the price is.

The Chairman: In support of it or excusing it, I have heard
it said that the three cents, the normal brokerage fee, is just
something that was maintained for many years, and this rebate
is what is taking up the increased costs of doing business. I am
not arguing in favour of it. I think it is better if things are open
and known and certain rather than I think it is better if things
are open and known and certain rather than hidden. I just
want to know if that practice does add to the cost.

Mr. Mackenzie: I don’t know whether or not one can say
that. It certainly distorts the information, without any
question.

Senator Olson: In relation to the price setting mechanism as
it works for or against the producer, as to what his price will
be, what motivates the buyers in western Canada to pay
whatever the price is, or to pay a higher or lower price for the
live beef they buy? From the evidence we have seen, some of
the so-called major buyers have, at least recently, more or less
withdrawn from that action. We are told, for example, that
some of the major retailers, who also have their own warehous-
ing facilities in Montreal, no longer play a part in Steinberg’s.
I think that is the one that was mentioned, one of the largest
retail outlets of beef in Montreal. They no longer, in fact, play
a role in the bargaining that goes on for beef carcasses; they
just accept whatever is priced.

Mrs. Patry-Cullen: Maybe they have just changed their
meat buyers.

Senator Olson: Maybe they have, but the information we
had at one or two of the hearings was that while they used to
be a major factor in the bargaining process they have really
withdrawn from that and simply pay. They have contracts for
so much beef from certain suppliers, and in the price setting
mechanism they simply fall in line behind whoever in fact is
recognized as the price setter for any particular week. It is a
little disturbing.

[Traduction]

Le président: Le coit de la manutention de boeuf est-il plus
élevé sur le marché de Montréal que sur ce marché? Dans
’affirmative, ces coiits étaient-ils excessifs, compte tenu de la
transformation effectuée, du travail qu’exige I’entreposage et
ainsi de suite?

M. Mackenzie: Les courtiers ne jouent pas un role trés
important sur le marché de Toronto, mais bien sur celui de
Montréal ou ils sont rénumérés. Il s’agit de montants relative-
ment peu importants, par comparaison aux chiffres dont vous
parlez. Comme vous le savez, nous avons signalé que cette
remise sur le fret fausse sérieusement de prix montréalais et
qu’il faudrait mettre fin & cette pratique, car elle tend vrai-
ment 4 fausser trés sensiblement le prix du marché de
Montréal.

Le président: Est-ce la facon dont il est fait qui augmente le
coiit ou s’agit-il seulement de faire apparaitre le coiit
autrement?

M. Mackenzie: 11 s’agit d’une remise cachée, de sorte que la
population ne peut connaitre le prix.

Le président: Que ce soit pour 'appuyer ou I’excuser, j'ai
entendu dire que la pratique de verser trois sous aux courtiers
n’a, en fait, été maintenu que quelques années et ce rabais sert
a éponger la croissance des coiits d’exploitation. Je n’essaie pas
de la justifier. Je crois qu’il vaut mieux que les choses se
fassent au grand jour, soient connus et certaines, plutét que
d’étre dissimulées. Je veux seulement savoir si cette pratique
augmente les colits.

M. Mackenzie: Je n’en sais rien, mais il est certain qu’elle
fausse les renseignements.

Le sénateur Olson: Concernant le mécanisme de fixation des
prix et son effet favorable ou défavorable sur le producteur,
qu’est-ce qui pousse les acheteurs dans I'ouest du Canada a
payer le prix fixé, ou davantage ou moins, pour le beeuf vivant
qu’ils achétent? D’aprés les témoignages regus, certains des
prétendus principaux acheteurs ont, du moins récemment, plus
ou moins cessé cette pratique. On nous dit, par exemple, que
certains des principaux vendeurs au détail disposent de leur
propre installation d’entreposage & Montréal et n’ont plus
aucune influence sur la chaine des magasins Steinberg. Je crois
que C’est cette chaine de vente au détail qui est ’'une des plus
considérables 4 Montréal, qui avait été mentionnée. En fait,
elle ne joue plus aucun rdle dans la négociation du prix des
carcasses de beeuf et se contente d’accepter le prix fixe, quel
qu’il soit.

Mme Patry-Cullen: Peut-étre a-t-elle simplement changé
d’acheteurs de viande.

Le sénateur Olson: C’est possible, mais d’aprés les rensei-
gnements qui nous ont été communiqués dans 'une ou l'autre
audience, ils jouaient autrefois un rdle déterminant dans le
processus de fixation du prix et ils s’en sont vraiment retirés et
se contentent de payer. Ils passent des contrats pour obtenir
telle ou telle quantité fixe de beeuf de certains fournisseurs et,
en matiére de fixation des prix, ils emboitent simplement le pas
derriére I’entreprise qui est considérée comme déterminante en
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Mrs. Patry-Cullen: How do you interpret that, Senator
Olson?

Senator Olson: That is what I am trying to get at. It is fairly
clear that offers are made by the packers in Alberta and bids
are made by the buyers in Montreal, but whgn we try to get
down to the specifics of what it is that does in fact motivate
the final setting price, then it all gets a little grey as to who
does it, on what basis it is done and so on.

You can dismiss the whole thing by saying }hgt these are
experienced people in the market who apply their judgment as
to what the price will be in any given week, but to me, at least,
that is not really a satisfactory answer. It may be the accurate
answer, though.

Most of these people who are in the trade—and we can take
Canada Packers or any other packer—send their buyers out
about at least a week before, in almost all cases, to buy the live
cattle. These are then shipped into their plants and slaugp-
tered. The carcasses are then shipped, and apparently they still
do not know exactly what they will be getting for t'hosc
carcasses until they are shipped. They may h.av.e a close 1de.a,
but they do not know exactly. By that time it is no longer in
their hands. But the packers in Alberta and the brokers in
Montreal, and I suppose in some cases even the w}xolesalex:s
and retailers in Montreal, are all working on margins. Their
interest is the difference between what they buy it for and
what they sell if for, and they really are not motivated by what
the absolute price is. Whether it is 76 cents or 86 cents coul}i
not really make much difference to them so long as their
margin was there in any event.

From your study of this whole subject, where does the
producer’s interest get into the equation, because he is mtcres‘t-
ed in whether the price is 75 cents of 85 cents per carcass in
any given week?

Mr. Mackenzie: In the broadest sense, so long as thc;re is an
open border with the United States, the Canadian prices w§ll
follow the American prices, more or less. They will keep within
a sort of reasonable distance of the American prices, I woul_d
imagine, because ultimately they are what set the domes_tlc
prices in this country. It seems to me that that puts ou?su?e
limits on price variations, anyway. So the operations are within
a comparatively narrow band.

Senator Olson: It is probably not so narrow. Let me set up a
hypothetical situation. Suppose the Canadian beef price falls
to a point where the alternative of bringing in American bge_n
is no longer a factor. I do not know what that price is now; it is
probably somewhere around 46 cents or 47 cents on the
liveweight basis. Sometimes it does go down there and then it
falls some more, and that American market then has no
bearing at all because the price is already so low it is no
alternative anyway. Do you think there is some influence the
producer may exert to prevent that sort of thing happening, or
does he have an influence in the market pricing mechanism?

[Traduction)]

matiére de prix, pour une semaine donnée. Cela en est quelque
peu inquiétant.

Mme Patry-Cullen: Qu’en dites-vous sénateur Olson?

Le sénateur Olson: J'y arrivais justement. Il est assez clair
que les offres sont faites par les entreprises de salaison en
Alberta et que les acheteurs & Montréal font des soumissions,
mais quand nous essayons de savoir précisément qui fixe, en
derniére analyse, ce prix, alors la situation s’embrouille et ’on
ne sait qui c’est, sur quelle base et ainsi de suite.

Vous pouvez vous débarrasser de la question en affirmant
que ce sont des personnes expérimentées dans le marché qui
estiment le niveau du prix chaque semaine, mais une réponse
comme celle-ld ne me satisfait vraiment pas, bien qu’elle soit
peut-étre exacte. c

La plupart des personnes du métier, pensons par exemple a
la société Canada Packers ou i toute autre entreprise de
salaison qui, dans presque tous les cas, envoient leurs acheteurs
au moins une semaine & I’avance, pour acheter les animaux
vivants qui sont ensuite expédiés a leurs usines et abattus. Les
carcasses sont ensuite payées et ils ne savent apparemment pas
exactement 4 quel prix ils vont les vendre, jusqu’au moment de
I'expédition. Ils en ont peut-&tre une idée, mais ne le savent pas
exactement. Et a4 partir de ce moment-13 le processus leur
échappe. Mais les entreprises de salaison en Alberta et les
courtiers 4 Montréal et, je suppose, que dans certains cas,
méme les vendeurs en gros ou au détail & Montréal, cherchent
tous a faire des bénéfices. Ce bénéfice provient justement de la
différence existant entre le prix qu'ils paient 4 I’achat et celui
qu’ils regoivent a4 la vente et ce n’est vraiment pas le prix
absolu qui est déterminant. Il leur est vraiment égal que ce

prix soit fixé 4 76 ou 4 86 cents, du moment que leur marge de
bénéfice est garantie.

D’aprés votre étude de la situation, quand tient-on compte
des intéréts du producteur, 4 qui il importe de savoir si le prix

de la carcasse, pour une semaine donnée, sera de 75 cents ou
de 85 cents?

M. Mackenzie: D’une facon tout a fait générale, aussi
longtemps qu’il existera une frontiére ouverte avec les Etats-
Unis, les prix canadiens suivront plus ou moins les prix améri-
cains. IIs les suivront 4 une distance raisonnable, je suppose,
car en définitive c’est en fonction de ces prix-la que les prix
sont fixés sur les marchés intérieurs du pays. Ainsi, il y a des
limites extérieures 4 la variation des prix, de sorte que le cadre
des opérations est relativement étroit.

Le sénateur Olson: Il n’est probablement pas si étroit que
cela. Permettez-moi de vous exposer une situation hypothéti-
que. Supposons que le prix canadien du beeuf tombe i un
niveau ol la possibilité d’importer du beeuf américain ne
constitue plus un probléme. Jignore quel est actuellement le
prix aux Etats-Unis; il se situe probablement autour de 46 ou
47 cents en poids vif. Les prix atteignent parfois un plancher et
méme chutent encore davantage et alors, le marché américain
n’est d’aucune importance, car le prix étant si bas, ce marché
ne peut plus constituer une solution de rechange. Croyez-vous
que le producteur peut empécher de quelque fagon que ce
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This is not just an hypothetical situation; it has happened
many times.

Mr. Mackenzie: You mean the person who sells the live
animals? I don’t know. I suppose the larg®" producers could
have some sort of an effect on it, but I do not think the smaller
producers would have any influence at all.

Senator Olson: But so far as the larger producer is con-
cerned, the only effect he could have would be to withhold
supplies.

Mrs. Patry-Cullen: But if you withhold supplies when you
know that the market would be able to get all it needs from the
United States or elsewhere, what can you hope for? Your
market is right there, so I think there would be some definite
need for government intervention to make sure that the pro-
ducers know exactly, first of all, that what they sent to the
eastern markets will receive such-and-such a price before it is
sent there. That would be a first step. That would not even be
bargaining power, but to make sure they have bargaining
power there are very few solutions left. Either you close the
border and make sure this is the only source that can supply
the eastern market, or you leave the borders open and pretend
that the free market system is the best in the world and the
strongest make the best deals. What you are asking, if I
understand you correctly, is how to give the producer some
equitable treatment compared to the treatment that the con-
sumer or the buyer down east is getting in the whole
transaction.

Senator Olson: Well, it is partly that, but it seems to me—
and I am not looking for some scapegoat or some villain in this
situation—that there are some bad habits that have developed
within the whole structure, that cause everyone along the way
to hedge his price downward to producers. For example, the
business of having to purchase long before any final sales of
the beef are made. I think probably there the bad habit, if that
is the right word, of shipping large quantities of beef before a
price is set causes everyone along the way, particularly the
packer, to hedge, that is, to bid low enough when he is making
offers to the producers, so he can take the chance on what
might happen to him before he gets the final sale price which
is many days and even perhaps a week or two later. That is
why I am trying to find out where and on what basis all these
people make these decisions, because whatever is offered to the
producer for the live animal, that is all he gets for it.

Mrs. Patry-Cullen: If you look at the perishable products
situation generally, some of the vegetables and fruits that are
imported into this country, I am pretty sure the retailers who
buy, for example, Jaffa oranges, know very well what price
they are going to pay for them and what price they have to sell
them at in order to reach their profit margin. When we deal
with beef there is always a difference between, say, 86 cents
and 56 cents or whatever, and the retailer usually makes the

[Traduction)

genre de choses se produise ou a-t-il une influence sur le
mécanisme de fixation des prix? Il ne s’agit pas simplement
d’une situation hypothétique; cela s’est produit a plusieurs
reprises.

M. Mackenzie: Vous voulez dire la personne qui vend les
animaux vivants? Je ne sais pas. Je suppose que les produc-
teurs plus importants pourraient avoir une certaine influence
mais je ne crois pas que les producteurs moins importants en
n’auraient.

Le sénateur Olson: Mais en ce qui concerne le producteur
plus important, son seul recours serait peut-étre de supprimer
les approvisionnements.

Mme Patry-Cullen: Mais si vous supprimez les approvision-
nements, alors que vous savez que le marché pourrait aller
s’approvisionner aux Etats-Unis ou ailleurs, que pouvez-vous
espérer? Votre marché se trouve 1a et, & mon avis, il faudrait
absolument que le gouvernement intervienne afin d’assurer que
les producteurs sachent tout d’abord exactement quel prix ils
obtiendront sur les marchés de ’Est, avant méme d’y expédier
la marchandise. Il s’agirait d’une premiére étape. Il ne s’agirait
méme pas d’un pouvoir de négociation, mais plutdt de s’assurer
qu’il y a trés peu de solutions de rechange. Ou vous fermez la
frontiére et assurez ainsi que c’est la seule source qui peut
approvisionner le marché de I’Est, ou vous la laissez ouverte et
prétendez que le systéme du marché libre est le meilleur au
monde et que le marché le plus fort fait les meilleures affaires.
Vous voulez savoir, si je comprends bien, de quelle fagon nous
nous y prendrons pour réserver aux producteurs un traitement
quelque peu comparable 4 celui que le consommateur ou
'acheteur de ’Est obtient dans la transaction.

Le sénateur Olson: Et bien, c’est en partie exact, mais il me
semble—et je ne cherche pas quelque bouc émissaire ou
quelque misérable—que certaines mauvaises habitudes se sont
développées au sein de cette structure et que cela oblige tout le
monde 4 diminuer graduellement I’écart entre son prix et celui
des producteurs. Par exemple, d’avoir 4 acheter bien avant que
toutes les ventes finales de beeuf ne soient effectuées. Je crois
que peut-étre la mauvaise habitude, si c’est la bonne expres-
sion, d’expédier des quantités importantes de beeuf avant qu’un
prix ne soit fixé oblige tout le monde, surtout la salaison, a
réduire graduellement I’écart, c’est-a-dire, & offrir un prix
assez bas lorsqu'il fait des offres aux producteurs, de sorte
qu’il puisse risquer sur ce qu’il pourrait lui arriver, avant qu’il
n’obtienne le prix de vente final, lequel ne lui sera communi-
qué que plusieurs jours plus tard et peut-étre méme dans une
ou deux semaines. C’est pourquoi j’essaie de savoir sur quoi se
fondent toutes ces décisions parce que, peu importe le montant
offert aux producteurs pour I’animal vivant, c’est tout ce qu’il
obtient pour cet animal.

Mme Patry-Cullen: Si vous considérez les produits périssa-
bles, de certains légumes et certains fruits qui sont importés
dans notre pays, je suis presque convaincue que les détaillants
qui achétent, par exemple, des oranges de Jaffa, savent trés
bien 4 quel prix ils devront les vendre afin de respecter leur
marge bénéficiaire. Lorsque nous avons affaire au beeuf, il y a
toujours une différence entre, disons 86 et 56 cents ou peu
importe le chiffre et le détaillant fixe habituellement le prix et
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pricing decision and the profit margin decision in thgt sector,
at the same time looking at the other profit margins he is
going to make with the other products he sells in his supermar-
ket. I am sure it has been done many times, that retailers, in
deciding the profit margin to apply, whether 20, 49 or 5 per
cent, have allowed it to move up and down acpordmg to the
profits registered by other products. It is as irrational as that.

There is a factor on which everybody has to agree, and that
is that beef is one food item without which no supermar?et
could survive. Supermarkets could survive without selling
chicken or pork or bacon and eggs or potatoes or bananas but
they could not survive without selling beef. So .th_e profit
margin in figures is not the only thing that counts; it is also a
tremendous attraction item for consumers. So this must be
taken into account when a commission of inquiry has to look
into the profits and the way they are recorded.

Senator Molgat: Following your comment, Mr. Mackenzie,
that in the final analysis it is the American price that sets
Canadian prices, you mentioned your recommendation of
" moving towards processed or boxed beef. Have the Americans
done this? Is there a larger proportion of the American market
in processed or boxed beef, or is it still mainly carcass?

Mr. Mackenzie: I am under the impression that it is slightly
larger in the United States. They have made more progress
than has been made in Canada, and generally I think there has
been more progress in that direction in the United States than
there has been in Canada.

Mrs. Patry-Cullen: They do not have an anti-inflation board
in the United States.

Senator Molgat: Am I right in saying that you said that the
American price is the final determining factor?

Mr. Mackenzie: Provided there is an open border.

Senator Molgat: But in past situations and under the
present circumstances?

Mr. Mackenzie: Yes, I think it is a final determining factor.
Eventually the restaurants in this country, if they can buy
their beef cheaper in the United States, will buy it there.
McDonald’s, the hamburger people, buy their beef from Aus-
tralia and New Zealand because they can get it cheaper. I
think it is the imports that ultimately set the ceiling.

Senator Molgat: But you did say you felt it was the Ameri-
can price.

Mr. Mackenzie: Yes, basically the American price because
that is, after all, where the fresh meat comes from. The only
meat coming from Australia and New Zealand is frozen.

Senator Molgat: So the American fresh meat market is the
chief determining factor?

[Traduction]

la marge bénéficiaire; il considére toutefois en méme temps les
marges bénéficiaires qu’il réalisera a I’égard des autres pro-
duits qu’il vend dans son super marché. Je suis convaincue que
cela s’est produit 4 plusieurs reprises, c’est-i-dire que les
détaillants en décidant de la marge bénéficiaire qui s’applique-
rait, qu’elle soit de 20 40 ou 5 pour cent, ont permis qu’elle
varie en fonction des marges bénéficiaires réalisées par les
autres produits. C’est aussi absurde que cela.

Il y a un facteur sur lequel tout le monde doit étre d’accord
et Cest que le beeuf est un aliment sans lequel un super marché
ne pourrait survivre. Les supermarchés pourraient survivre
sans vendre du poulet, du porc, du bacon, des ceufs, des
pommes de terre ou des bananes, mais il n’y arriveraient pas
sans vendre du beeuf. La marge bénéficiaire n’est donc pas la
seule chose qui compte; il s’agit également d’un article trés
important lorsqu’il s’agit d’attirer les consommateurs. Il faut
donc en tenir compte lorsqu’une commission d’enquéte doit
étudier les bénéfices ainsi que la fagon dont ils ont en font
rapport.

Le sénateur Molgat: Pour faire suite 4 votre commentaire,
monsieur Mackenzie, voulant que, finalement, ce soit le prix
américain qui fixe les prix canadiens, vous recommandiez de
nous diriger vers le beeuf transformé ou le beeuf en carton. Les
Américains 'ont-ils fait? Le marché américain consacre-t-il
une plus grande partie de ses activités au boeuf transformé ou
au beeuf en carton, ou s’agit-il encore surtout de carcasse?

M. Mackenzie: J’ai I'impression que c’est un peu plus
important aux Etats-Unis. Je crois que, de fagon générale, les
Etats-Unis ont fait beaucoup plus de progrés dans ce domaine
que le Canada.

Mme Patry-Cullen: Ils n’ont pas de commission anti-infla-
tion aux Etats-Unis.

Le sénateur Molgat: Est-ce que je me trompe en disant que
vous avez dit que le prix américain constitue le facteur déter-
minant ultime?

M. Mackenzie: Pourvu que la frontiére soit ouverte.

Le sénateur Molgat: Mais par le passé et dans les circons-
tances actuelles?

M. Mackenzie: Oui, je crois que c’est le facteur déterminant
ultime. Eventuellement, si les restaurants du Canada peuvent
obtenir leur boeuf a4 un prix inférieur aux Etats-Unis, ils
’achéteront 1d. Prenons par exemple la société McDonald la
maison du hamburger, elle achéte son beeuf de ’Australie et
de la Nouvelle-Zélande, parce qu’il lui coiite moins cher. Je

crois que ce sont les importations qui fixent finalement le
plafond.

Le sénateur Molgat: Mais vous avez dit que vous croyiez
que c’était le prix américain.

M. Mackenzie: Oui, c’est fondamentalement le prix améri-
cain parce que, aprés tout, c’est de 13 que provient la viande

fraiche. L’Australie et la Nouvelle-Zélande n’expédient que de
la viande congelée.

. Le sénateur Molgat: C’est donc le marché américain de la
viande fraiche qui est le principal facteur déterminant.
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Mrs. Patry-Cullen: He said the ultimate.

Mr. Mackenzie: I said the ultimate. It does provide the final
ceiling.

Senator Molgat: I am not trying to embarrass you with my
questioning; I am merely trying to establish the thing that
concerns us. It has been our feeling that the Canadian pro-
ducer is not getting a fair share. We are trying to determine
what the problem is and where it lies. That is what interests
me in my questioning.

Mr. Mackenzie: One of the real reasons is that beef,
apparently, is used as a loss leader in all the big retail stores.
That must have a deleterious effect on the producer.

Senator Molgat: The comment we hear—Senator Olson has
reminded us of this—is that a good deal of the beef is rolling
on its way to the big markets of eastern Canada with no price
established on it.

Mr. Mackenzie: We had conflicting evidence on that. Some
of the packers told us they knew what they were going to get
before they shipped it, and others said they didn’t.

Senator Olson: It was not public information.

Mr. Mackenzie: No. I assume that the larger packers must
know what they are doing, surely.

Senator Molgat: It is your feeling that we are dealing with a
strong seller.

Mr. Mackenzie: A strong seller and a strong buyer.

Senator Molgat: How do the few strong sellers and few big
buyers establish the price? Let us say that Canada Packers are
selling to Dominion Stores. What is the mechanism? What
happens? Is there a bidding price? Is there a posted price? Is
there any negotiation? What is the mechanism?

Mr. Mackenzie: It is different in Montreal from what it is
in Toronto. In Montreal there is a whole series of brokers who
get offers and bids and put them together. It does not seem to
work that way in Toronto.

Senator Molgat: Let us follow that up, from the comment
that you made earlier. Why are there brokers in the Montreal
market and not in the Toronto market? What service does the
broker perform, and, if he is performing a service in Montreal,
is that service not required in Toronto? What is the
mechanism?

Mr. Mackenzie: 1 suppose it is largely because of the
distance between the packing houses and the retail market.

Mrs. Patry-Cullen: It might also be because the Ontario
market is much more self-sufficient in beef than is the Quebec
market. According to retailers and buyers, there is a need for
brokers in Montreal and not in Toronto. In Ontario you would
be dealing locally for most of the time.

Senator Molgat: So, in the Ontario market, the packers
being there, on the scene, with the slaughter houses, basically

[Traduction]
Mme Patry-Cullen: Il a parlé de facteur ultime.

M. Mackenzie: J’ai parlé de facteur ultime. Il fixe le
plafond final.

Le sénateur Molgat: Je n’essaie pas de vous embarrasser
avec mes questions; j'essaie simplement de cerner le probléme
qui nous intéresse. Nous avions I'impression que le producteur
canadien n’obtenait pas une part équitable. Nous essayons de
déterminer quel est le probléme et ou il réside. C’est la ou je
VEUux en venir avec mes questions.

M. Mackenzie: Une des raisons réelles c’est que le beeuf est
apparemment utilisé comme indicateur de perte dans tous les
gros magasins de détail. Cela doit avoir un effet nuisible sur le
producteur.

Le sénateur Molgat: Le commentaire que nous entendons—
et le sénateur Olson nous I’a rappelé—c’est qu’une quantité
importante de beeuf est expédiée sur les marchés importants de
I’Est du Canada sans qu’aucun prix n’ait été fixé.

M. Mackenzie: Les témoignages a4 ce sujet ont été contra-
dictoires. Certains propriétaires de salaison nous ont dit qu’ils
connaissaient le prix qu’ils obtiendraient, avant d’expédier le
beeuf, et d’autres ont déclaré qu’ils I'ignoraient.

Le sénateur Olson: Il ne s’agissait pas de renseignements
diffusés au public.

M. Mackenzie: Non. Je suppose que les propriétaires les
plus importants savent ce qu’ils font.

Le sénateur Molgat: Vous avez I'impression que nous trai-
tons avec un vendeur important.

M. Mackenzie: Un vendeur et un acheteur importants.

Le sénateur Molgat: De quelle fagon les quelques vendeurs,
quelques acheteurs importants, fixent-ils le prix? Disons que
Canada Packers vend aux magasins Dominion. Comment les
choses se passent-elles? Y a-t-il une enchére? Y a-t-il un prix
affiché? Y a-t-il une négociation? Quel est le mécanisme?

M. Mackenzie: Les choses se passent de fagon différente a
Montréal et 4 Toronto. A Montréal, il y a une foule de
courtiers qui regoivent les offres et les enchéres varient. Il ne
semble pas en étre ainsi 4 Toronto.

Le sénateur Molgat: Poursuivons cette question, a partir du
commentaire que vous avez fait plus tdt. Pourquoi y a-t-il des
courtiers & Montréal et non & Toronto? Quel service rend le
courtier et, s’il rend un service & Montréal, pourquoi n’en
a-t-on pas besoin 4 Toronto? Quel est le mécanisme?

M. Mackenzie: Je suppose que c’est surtout en raison de la
distance entre les salaisons et le marché de détail.

Mme Patry-Cullen: Cela pourrait-étre également parce que
le marché ontarien est beaucoup plus indépendant que le
marché québécois. Si 'on en croit les détaillants et les ache-
teurs, les courtiers sont nécessaires & Montréal, tandis qu’ils ne
le sont pas & Toronto. En Ontario les transactions sont plus
souvent locales.

Le sénateur Molgat: Donc, sur lemarché ontarien, comme
on retrouve sur place a la fois les salaisons et les abattoirs, les
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they do their own brokerage business and have not established
their own offices for this purpose in the Montreal market.

Mr. Mackenzie: Well, they use brokers.

Senator Molgat: And the broker negotiates with both sides?
He is totally independent in this; he does not represent one side
more than the other; he simply gets offers from the packer,
and bids from the buyer, and assembles this? Is that the
situation?

Mr. Mackenzie: That is my understanding of it.

Senator Molgat: And over his head all the time in this
negotiation is what the broker might be able to bring in from
the United States. Is he in that kind of position? Is that how
the American market influences the situation? If he finds that
he can supply more cheaply from another source, he simply
moves there, or what?

Mr. Mackenzie: It is my understanding that brokers do not
deal in the product itself. In other words, they do not import
and sell. They do not take title to it; they simply act as brokers.
Presumably, they could act for a supplier in the United States
as well as a supplier in Canada.

Mrs. Patry-Cullen: Senator Molgat, I have another sugges-
tion. Perhaps you could ask the representatives of Dominion
Stores tomorrow why they use the services of a broker in the
Montreal market and not in the Toronto market. One of the
reasons might be because in Ontario they are dealing with
local products and believe they are still buying their beef
mainly through Canada Packers. Am I right in that? Anyway,
the committee will find that out tomorrow. That is my under-
standing, that the broker is necessary in Montreal but is not in
Toronto. That is what came out of the public hearings,
through testimony given by one of the top executives of a
Canadian company.

The Chairman: Mr. Harries, you had an alternative sugges-
tion, did you not, regarding teletype, or an alternative type of
marketing?

Mr. Harries: I did not concur with the majority opinion on
the teletype auction. If honourable senators look at the Mont-
real market, with regard to the question of brokers, brokers
typically put themselves into a market where there is either a
diversity of supply or a diversity of demand sources. The
Montreal market had brokers because there was only a small
indigenous supply of beef. Typically, the broker is a specialist
and is able to search out all alternative sources. So the
Montreal market grew up with brokers in the beef business,
because Steinberg’s, Dominion, and all the other people did
not zero in on the availability of supplies. Montreal is a huge
consuming market with virtually no locally-generated supply.

What happened was that as the western livestock industry
grew, and as the political problems of the American market
for beef asserted themselves, Canadian producers and process-
ers looked to some more stable market arrangements. They
found them first in Ontario. Let us remember that for years

[Traduction)

premiéres ont leurs propres maisons de courtage et n’ont pas
de bureaux a Montréal, 4 cette fin.

M. Mackenzie: Ils ont recours aux courtiers.

Le sénateur Molgat: Et le courtiers négocie avec les deux
cotés? Il est entiérement indépendant; il n’avantage pas un
coté plus que l'autre; il regoit les offres de la salaison et les
compare aux prix des enchéres des acheteurs? C’est bien ce qui
se passe?

M. Mackenzie: C’est ce que je comprends.

Le sénateur Molgat: Et au dessus de sa téte, pendant tout le
temps de cette négociation, plane ce que le courtier pourrait
bien obtenir des Etats-Unis. Se trouve-t-il dans ce genre de
position? Est-ce ainsi que le marché américain influe sur la
situation? S’il découvre qu’il peut s’approvisionner i meilleur
marché ailleurs, il le fait tout simplement? Que se passe-t-il?

M. Mackenzie: D’aprés ce que je comprends, les courtiers
ne font pas le commerce du produit lui-méme; autrement dit,
ils n’importent ni ne vendent. Ils n’y ont pas de titre, ils
agjssent simplement en qualité de courtiers. On pourrait toute-
fois présumer qu’il pourrait agir au nom de fournisseurs aux
Etats-Unis, tout aussi bien qu’au Canada.

Mme Patry-Cullen: Sénateur Molgat, j’aurais une autre
suggestion. Peut-étre pourriez-vous demander aux représen-
tants des magasins de Dominion qui comparaitront demain
pourquoi ils recourent au service d’un courtier & Montréal et
non 4 Toronto. C’est peut-étre entre autres parce qu’en Onta-
rio, ils ont affaire 4 des produits locaux et croient qu’il
achétent encore leur beeuf surtout par I'intermédiaire de
Canada Packers? Ai-je raison? De toute fagon, le Comité le
saura demain. Je comprends que le courtier est nécessaire a
Mon_tréal et qu’il ne I'est pas & Toronto. C’est ce que nous ont
appris, au cours des audiences publiques, le témoignage d’un
des cadres supérieurs d’une société canadienne.

Le président: M. Harries, n’aviez-vous pas une solution de

rechange.concernant les télescripteurs ou un autre mode de
commercialisation?

M. _l-{arries: Je ne me ralliais pas tout 4 fait a I'opinion de la
majorité, en ce qui concerne les enchéres par téléscripteur. Si
les honorables sénateurs étudient le marché de Montréal, ils
verront que les courtiers s’introduisent eux-mémes dans un
marché ou la diversité des sources d’offres ou de demandes. Le
n.1arché de Montréal avait des courtiers, parce que I'approvi-
sionnement en beeuf du pays était trés minime. Caractéristi-
quement, le courtier est un spécialiste qui peut rechercher
toutes les sources possibles. Si le marché de Montréal s’est
accru avec les courtiers dans le commerce du beeuf, c’est que
des chai.nes comme Steinberg et Dominion, ainsi que d’autres,
ne s'étaient pas concentrées sur la disponibilité de I'approvi-
sionnement. Montréal est un marché de consommation géant,
qui ne peut presque pas s’approvisionner sur place.

Il est arrivé qu’a mesure que I'industrie du beeuf de I'ouest
prenait de I'ampleur et que les problémes politiques des mar-
chés américains s’accusaient, les producteurs et les transfor-
mateurs canadiens ont cherché i obtenir des marchés plus
stables. Ils les ont, tout d’abord, trouvé en Ontario. Rappelons
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we brought into Ontario a lot of beef from the west, either
finished or partially finished; but as our industry grew, and as
the political nature of the American market changed—take
yourself back in history to the Hawley-Smoot tariff in the
1930s—that killed our livestock opportunities in the American
market.

We then tried to find some stable outlets, and Montreal
represented the biggest single unsatisfied market for beef. It
was very much like the situation with regard to crude oil. For
years westerners were saying, “Build a pipeline to Montreal.
Look at the Montreal refineries: 650,000 barrels of crude a
day”; and we never succeeded. We succeeded in beef, probably
because the belly is more important than the gas tank. That is
what happened. As that arrangement became institutionalized,
the need for the broker disappeared. There is no need for a
broker in the Montreal market today, but he is there because
he has a position. If we got rid of everything that was not
absolutely necessary in our economy, there would be a hell of a
lot of us looking for jobs. So that is where the broker part
comes in, and I think you have to appreciate that.

As far as the movement of beef from the west is concerned,
it is not now the day-to-day brokerage effort that it was. It
becomes, again, pretty institutionalized, and the best example
of that is the fact that there are carloads of beef on the way
from the west without any price. Now, there is nothing wrong
with that. The people out west look at that and say, “My God.
That indicates a bad market,” or, “It indicates that we're in
their clutches.” Okay. Ask yourself if you are any more in
their clutches, or less in their clutches, if you have the beef
hanging in a freight car or hanging in a cooler. What differ-
ence does it make? You have no place else for it to go. The
fact that it is on its way to Montreal is an expression of
confidence in the fact that tomorrow is going to dawn. That is
all that means. Economically, it has no significance at all.
Economically, it has signigicance only if you have an alterna-
tive. Well, ask yourself what alternative there is. You can say,
“We're going to wait. We’re not going to send our beef until
somebody tells us what we’re going to get for it.” Well, then
you’re going to send it, so why wait?

I understand the insecurity that is generated by that kind of
system, but do not be misled into thinking that that is evidence
of somebody getting to you. They are not getting to you in that
way, any more than they will get to you in any other way. That
is the simple fact. Whether they are getting to you or not does
not depend on that evidence. That is what I am suggesting to
you.

The way in which the Montreal business is conducted is an
outgrowth of the system. Remember that shipping sides of beef
by refrigerator cars was a tremendous step forward, because
before that we used to have to ship the damn steer, and the
shrink on a live steer is far greater than the shrink on a side of
beef. So this was a technical step forward.

[Traduction]

nous que pendant des années nous avons apporté en Ontario
des quantités importantes du beeuf de 1’Ouest, engraissé ou
partiellement engraissé; mais au fur et & mesure que notre
industrie s’accroissait, la nature politique du marché américain
se modifiait—reportez-vous au tarif Hawley-Smoot des années
30—et nos chances de vendre notre bétail sur le marché
américain se sont évanouies.

Nous avons ensuite essayé de trouver des marchés plus
stables et Montréal représentait le plus grand marché indivi-
duel inassouvi. Nous retrouvons a peu prés la méme situation a
I’heure actuelle pour le pétrole brut. Pendant des années, les
habitants de I'Ouest disaient: «Construisez un pipe-line jusqu’a
Montréal. Songez aux raffineries de Montréal: 650,000 barils
de pétrole brut par jour»; et nous n’avons jamais réussi. Nous
avons réussi en ce qui concerne le beeuf, peut-étre parce que le
ventre est plus important que le réservoir d’essence. C’est ce
qui s’est produit. Dés que cette entente a été élevée a la
hauteur d’une institution, le courtier n’était plus nécessaire.
Aujourd’hui nous n’avons plus besoin de courtier sur le marché
de Montréal, mais il y est parce qu’il occupe un poste. Si nous
nous débarrassions de tout ce dont nous n’avons pas absolu-
ment besoin dans notre économie, beaucoup d’entre nous se
chercheraient un emploi. Et C’est ici qu’intervient le courtier,
et je crois que vous devez le comprendre.

En ce qui concerne le mouvement du beeuf provenant de
I’Ouest, les opérations de courtage quotidien ne sont pas ce
qu’elles étaient. Elles ont, elles aussi, été élevées a la hauteur
d’une institution et le meilleur exemple se trouve dans les
chargements de beceuf provenant de I'Ouest pour lesquels
aucun prix n’a été fixé. Maintenant, il n’y a rien de mal & cela.
Les gens de I'Ouest y songent et se disent: «Mon Dieu, cela
présage un mauvais marché» ou «Cela signifie que nous
sommes dans leurs griffes.» D’accord. Demandez-vous si vous
étes plus au moins dans leurs griffes, si le beeuf se trouve dans
un wagon ou s’il est accroché dans un réfrigérateur. Quelle
différence cela fait-il? Vous ne puvez I’expédier ailleurs. Le
fait qu’il se dirige vers Montréal est un signe de confiance
envers le jour va se lever. C’est tout ce que cela veut dire. Du
point de vue économique, cela ne signifie rien, & moins que
vous n’ayez une solution de rechange. Eh bein! demandez-vous
qu’elle est cette solution. Vous pouvez vous dire: «Nous allons
attendre. Nous n’expédierons pas notre beeuf tant que quel-
qu'un ne fixera pas un prix pour ce beeufs. Vous allez donc
I'expédier: pourquoi attendre?

Je comprends I'insécurité qu’engendre ce genre de systéme
mais ne vous laissez pas tromper en pensant que c’est une
preuve que quelqu’un essaie de vous influencer. Ils ne vous
atteindrons pas plus de cette fagon que d’une autre. C’est aussi
simple que cela. Qu’ils vous atteignent ou non ne dépend de
cette preuve. Voild ce que je pense.

Le fonctionnement du marché des affaires & Montréal est
fondé sur ce systéme. Rappellez-vous que I’expédition des cotés
de beeuf par wagon réfrigérant constituait un amélioration trés
importante, parce qu’auparavant, nous devions expédier le
satané bouvillon et que la freinte d’un bouvillon vivant est de
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What our commission said, and I thought they said it very
well, was that we have got to take the next step forward in this
process, and we have got to forget about the hanging sides of
beef. We have to go to portion control eventually. That is so
much more efficient. When we send this stuff to Montreal, we
send 23 per cent bones and fat and garbage that nobody wants,
but when you spend five bucks a hundred pounds to ship
garbage you are not in an efficient system and thgt is what we
were saying. We were saying, “Let us do everything we can to
encourage the further development of this system.” We said,
“We do not think the retailers, like our friends from Dominion
Stores, should get in at that stage because that is too much like
putting the meat in with the dog, and that is not a good
marketing system.” That really was the thrust of our recom-
mendation, and that is why we made it.

If you are going to look retrospectively at the Montreal
market, there are lots of things wrong with it, but we reasoned
that the cure was not to employ an old technology and try and
sharpen that technology. The cure was to advance and improve
the technology, and as you improve it, make sure that the
marketing patterns and procedures are consistent with that
technology.

That is the thrust of our argument, Mr. Chairman, and if
that kind of thing were to find favour with your committee, I
believe that your recommendations would do a good deal to
push that forward.

It is happening, of course. Canada Packers closed down
their hog line in Calgary and put in a box beef operation in
that space. The same thing has been happening in Edmonton.
It is happening, but it is happening slowly because the meat
packers are a very conservative group, largely, I guess, because
they are dominated from Toronto; but that is the fact, and
they are always wondering, “How do we get out 20 per cent
return on investment if we move too quickly?” The answer is,
well, you get 10 per cent from your own efforts and 10 per cent
from the government, and that is what they have been doing
out there.

Senator Olson saw that they had a nice plant in Medicine
Hat, that the government contributed to, and they built
another one in Lethbridge and one in Red Deer. That is what
they are looking for. We have even got to the point now where
Mr. Child, who guides the fortunes of Burns Foods, sees the
meat packing industry as being a public utility. He caught on
to the idea that Cyrus Eaton had 50 years ago when he was in
Edmonton trying to get the franchise for Northwestern Utili-
ties. That is the best racket in the world. You borrow money at
7 per cent and lend it to the people at 10 per cent. That is what
a public utility is, and that is what the meat packers see. At
least, that is the way I see it, and I know my colleagues agree
with at least part of what I say.

The Chairman: If you get boxed beef back at the packers’
source in the way that you have explained, then the sales
would take place then, at that point.

[Traduction]

loin plus importante que celle d’un quartier de beeuf. Il
s’agissait donc d’un pas en avant, du point de vue technique.

Ce que notre commission a déclaré, et j’ai trouvé qu’elle I'a
trés bien dit, c’est que nous devions prendre de nouvelles
mesures et oublier les quartiers de beeuf suspendus. Nous
devions éventuellement en arriver a en contréler les différentes
parties. C’est tellement plus efficace. Lorsque nous expédions
cette machandise 4 Montréal, nous expédions 23 p. 100 d’os,
de gras et de résidus dont personne ne veut, mais lorsqu’il faut
dépenser $5 les 100 livres pour expédier des résidus, nous
estimons qu’il s’agit 1d d’un systéme efficace. Nous disions:
«Faisons tout en notre pouvoir pour encourager I’amélioration
de ce systéme.» Nous disions: «Nous ne croyons pas que les
détaillants, comme nos amis des magasins Dominion, devraient
se rallier, parce que c’est un peu comme ranger la viande avec
les chiens, et il ne s’agit pas d’un bon systéme de commerciali-
sation.» C’était 14 la portée de notre recommandation et c’est
pourquoi nous I’avons faite.

Si vous étudiez rétrospectivement le marché montréalais,
vous vous rendez compte que bien des choses ne vont pas; nous
avons pensé qu’il ne s’agissait pas d’employer une vieille
technique et d’essayer de la modifier. Il s’agisait d’améliorer la
technique et de s’assurer, au fur et & mesure, que les mécanis-
mes de commercialisation soient compatibles.

C’est 14 la portée méme de notre argument, monsieur le
président et si votre comité y est favorable, ses recommanda-
tions aideront beaucoup a le faire accepter.

Cela se produit, naturellement. Canada Packers a fermé son
usine de transformation du porc & Calgary et y a installé une
usine de mise en carton du beeuf. La méme chose se passe a
Edmonton. Cela se passe, mais de fagon trés lente parce que
les exploitants de salaison sont trés conservateurs, surtout, je
suppose parce que Toronto les domine; mais c’est un fait et ils
se demandent constamment: «Comment obtiendront nous notre
20 p. 100 de bénéfices sur notre investissement si nous allons
trop vite?» La réponse est la suivante: vous obtenez 10 p. 100
pour votre propre travail et 10 p. 100 du gouvernement.

Le sénateur Olson a vu que la société avait une trés belle
usine 3 Medecine Hat, 4 laquelle le gouvernement avait contri-
bué et qu’elle en construisaient une 4 Lethbridge et une autre
encore 4 Red Deer. C’est ce qu’ils cherchent. Nous en sommes
méme arrivés au point od M. Child, qui préside aux destinées
de Burns Foods, estime que l'industrie de salaison est un
service public. Il s’acharne a croire que Cyrus Eaton a, il y a
50 ans, alors qu’il était 2 Edmonton, essayé d’obtenir la
franchise de Northwestern Utilities. C’est la meilleure super-
cherie au monde. On emprunte de I’argent & 7 p. 100 pour le
préter 4 10 p. 100. voila ce qu’est un service public et c’est ce
que les propriétaires de salaisons sont en mesure de constater.
C’est du moins ma fagon de voir et je sais que mes collégues
seront d’accord, au moins en partie.

Le président: Si I’on retourne le beeuf en carton, 4 la source
d’approvisionnement du propriétaire de salaison, de la fagon
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Mr. Harries: Yes. Keep it in control.

The Chairman: With this kind of system, would the pro-
ducer know what those cuts were going for? Would the public
know? Would it be an open market, or more of a known than
it is today. If so, how would this be brought about?

Mr. Harries: 1 think our theory is that the closer the
producer gets to relinquishing control of the product just
before the consumer chews it up, the better. In other words, if
the producer gets rid of the animal out on the farm, and it
moves through the stockyards and through a plant, and so on,
there is an awfully long way between the producer and the guy
who really eats the beefsteak; but if the producer can maintain
the effective control of that product up to the time that the
consumer is going to grab it, then he is in the driver’s seat, and
that is what should happen. That is why—and Senator Olson,
I think, would agree—rail grading of beef is a big advance,
and the only thing wrong with it, as John Cross said, is that
once they take the hide off it, it is a little hard to walk the
steer back out of the plant. Aside from that, however, the
objective should be that the producer maintains price control,
and that is how he can do it. There is then less opportunity for
other people to fiddle-faddle in between there and get their 3
per cent, or whatever it is.

The Chairman: And the retailer in Montreal, let us say,
would buy this boxed beef from a packer in Alberta directly.

Mr. Harries: That is what Mr. Mackenzie’s point was, and
we think it is a very strong one. We do not want Steinberg’s, or
even Dominion Stores, running the Lucerne type of operation
that is being run by Safeway in Calgary, where they do all the
cutting up and maintain the control. The packer has no greater
claim to economic equity than anyone else, but he is independ-
ent, you see, and we need the packer in charge of this animal
for the negotiating stage, because if you look at the Lucerne
operation in Calgary, you will see that the farmer fattens the
steer in Edmonton, ships it to Calgary, they slaughter it in
Calgary, put it in the Lucern plant, where they process it, and
then they put it back on a Safeway truck and haul it back to
Edmonton. Now, there is no way that the consumer in Edmon-
ton is not paying for that ride down to Calgary for the steer,
which costs you about 50 cents a hundred, and also to haul the
meat back, which costs 75 cents a hundred. In that way you
have added at least 2 cents a pound to the cost of the beef that
the poor Edmontonian is eating, even though the damn beef
came from outside his door. It is nice to go to Calgary, but
why send all the beef down there and back? That is what is
happening, and we pay for it, and that is because it is
convenient to Lucerne because Lucerne has only one plant in
Alberta.

If Canada Packers had a plant in Calgary, Swift had one in
Edmonton, and Gainers had one in Edmonton, then beef sold

[Traduction)

que vous avez expliquée, c’est donc en ce point que se produi-
rait la vente.

M. Harries: Oui. Pour maitriser I’affaire.

Le président: Dans un systéme de ce genre, le producteur
saurait-il 4 quel prix ces coupes seraient vendues? Le public le
saurait-il? Les transactions se feraient-elles au su et au vu de
tous, du moins plus qu’il en est aujourd’hui; et alors, comment
cela se produirait-il?

M. Harries: En somme, nous croyons, je crois, que la
situation est au mieux lorsque le producteur maintient le
contrdle de son produit jusqu’au moment précédant la consom-
mation, d’aussi prés que possible. En d’autres termes, si le
producteur vend I’animal au lieu méme de son élevage et que
cet animal passe par le parc i bestiaux, pour se rendre a
I'usine, et ainsi de suite, il s’écoule une période assez longue
entre la vente et la consommation; mais si le producteur peut
maintenir un contrdle efficace de ce produit jusqu’au moment
ou le consommateur I’achétera, il est maitre de la situation et
c’est effectivement ce qui devrait se produire. Voild pour-
quoi—et je crois que M. le sénateur Olson sera d’accord—le
classement sur rail du beeuf constitue un énorme progrées et la
seule chose qui cloche, comme M. John Cross I'a dit, c’est
qu’une fois que le bouvillon a été tué, il est difficile de le faire
ressortir vivant de l'usine. Mais ceci dit, on devrait fixer
comme objectif que le producteur maintienne un contrdle sur
les prix et c’est de cette fagon qu’il peut le faire. D’autres
intermédiaires ont alors moins de chances de chipoter pour
essayer d’obtenir 3 p. 100 par-ci, 3 p. 100 par-1a.

Le président: Et le détaillant de Montréal, par exemple,

achéterait directement ce beeuf en carton d’une salaison de
I’Alberta?

M. Harries: C’est précisément ce que disait M. Mackenzie
et nous croyons que son argument a beaucoup de poids. Nous
ne voulons pas que les maisons Steinberg ou méme Dominion
aient une usine comme celle de Lucerne, 4 Calgary, ol la
société Safeway fait toute la coupe de la viande et garde la
mainmise. Le propriétaire de salaison n’a pas, plus que d’au-
tres, droit 4 la justice sur le plan économique, mais il est
indépendant, et nous avons besoin qu’il ait en main ’animal, &
’étape de la négociation, car si 'on prend, comme exemple,
I'usine de la Lucerne 4 Calgary, on constate que ’agriculteur
engraisse le bouvillon & Edmonton, I’expédie & Calgary ou il
est abattu et envoyé 4 I'usine de la Lucerne pour y étre traité
et retourné ensuite par camion & Edmonton. Il ne fait absolu-
ment aucun doute aujourd’hui que le consommateur d’Edmon-
ton paie environ 50 cents les 100 livres pour le transport du
bouvillon jusqu’a Calgary, puis 75 cents les 100 livres, pour le
ramener & Edmonton. Ainsi, le pauvre consommateur paie a
Edmonton, au moins 2 cents de plus la livre pour un animal
qui vient de chez lui. C’est agréable d’aller & Calgary, mais
pourquoi y envoyer tout le beeuf pour ensuite 'en ramener?
C’est ce qui se passe, nous en faisons les frais et c’est pourquoi
cette opération est pratique pour la Lucerne dont la seule usine
est en Alberta.

Si Canada Packers avait une usine 4 Calgary, Swift et
Gainers en avaient une 4 Edmonton elles aussi, le beeuf vendu
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in Edmonton would be processed in Edmonton. Therefore, that
two cents would be going to the farmer instead of going to ?hc
truck driver. While I think truck drivers deserve everything
they can get, they do not deserve two cents per pound for
driving beef back and forth, to and from Calgary.

Senator Molgat: As long as there are competitive plants. If
it is another company who has a plant in Calgary or .Edmon-
ton, the competitive aspect should correct that, should it not?

Mr. Harries: Sure, then the company will pay for it. If they
want to move the beef to Calgary, they pay for the ride.
Today, with only one facility, it is not the company that is
paying for it, it is the consumer and/or the produf:er, and it is
my view that it is the producer who pays for that ride.

Mr. Mackenzie: The important point is the facility is owned
by a retailer.

The Chairman: A retailer that controls most of the market
out there.

Mr. Mackenzie: Our recommendation was that retailers
should not perform that function; that function should be
performed by the packer. The boxing of the beef should be
done at the point of slaughter. Then the balancing of the sale
of the dirrerent parts of the animal could be done much more
efficiently if the market is held to a carcass. The days are long
gone when a butcher could buy a half side of beef and use it
all. The market is very different now. Institutional demands,
which account for about one-third of the beef eaten in the
country and, more probably, fast food outlets, want a different
type of beef than the cuts found in high class restaurants or
high class hotels. This whole merchandising job could be done
infinitely better if it were done from the packing house.

Mrs. Patry-Cullen: There is a small nuance that I would
like to bring to my two colleagues’ attention. If the retailer
realy wants to ensure that the better cuts are packed in his
own facilities, we would agree that he have that processing
facility at the point of slaughter. We do not recommend that it
be strictly left to packers to handle those processing plants. For
instance, companies such as Steinberg’s and IGA could have
their processing facilities at the point of slaughter instead of
Montreal. We recommend a reduction of controlling power.
However, we would not recommend preventing them from
making sure they are the best ones to operate these facilities
out west.

Senator Molgat: I was going to make a slightly different
point, and then come back to this. There may be questions by
others on this point.

The Chairman: Senator Olson?

Senator Olson: Mr. Chairman, I find a lot of agreement
with advocating more sales of prime cuts being done closer to
the point of slaughter. My problem is, I am not sure that that
is going to be done as rapidly as we would like. Furthermore, if
it does go on in a way such as Lucerne has done, and that is

[Traduction]

a Edmonton serait alors traité sur place. Les 2 cents dont nous
avons parlé tout a ’heure reviendraient donc a ’agriculteur, au
lieu d’étre versés au camionneur. Sans doute, les camionneurs
méritent de gagner leur vie mais ils ne méritent pas 2 cents la
livre pour transporter le beeuf entre Calgary et Edmonton.

Le sénateur Molgat: Tans qu’il y a des usines compétitives.
Si c’est une autre société qui posséde une usine a Calgary ou 4
Edmonton, la concurrence devrait, n’est-ce pas corriger la
situation?

M. Harries: Bien siir, mais ce sera alors a la société de
payer. Si elle veut expédier le beeuf a4 Calgary, elle en assume
les frais. Aujourd’hui, avec une seule usine, ce n’est pas la
société qui paie le transport, mais plutot le consommateur
et/ou le producteur, mais je crois que c’est plutdt le
producteur.

- M. Mackenzie: Ce qui est important, c’est que I'usine
appartient & un détaillant.

Le président: Un détaillant qui contrdle la majeure partie du
marché la-bas.

M. Mackenzie: Nous avons recommandé que le détaillant
n’excerce pas ce contrdle qui devrait étre excercé par le
propriétaire de salaison. La mise en carton du beeuf devrait se
faire 4 ’abattoir. La vente des différentes parties de I’animal
peut étre exécutée beaucoup plus efficacement, si le marché se
fonde sur la vente de carcasses. Il y a bien longtemps que le
boucher ne peut plus acheter la moitié¢ d’un beeuf et le vendre
au complet. Le marché a bien changé aujourd’hui. La
demande de boeuf des établissements, qui représente environ
un tiers de tout le beeuf consommé dans le pays et, probable-
ment plus encore les restaurants-minute, veulent des coupes de
beeuf différentes de celles que I’on vend aux grands restaurants
ou aux grands hdtels. Toute cette mise en marché pourrait étre
réalisée beaucoup plus facilement a la salaison.

Mme Patry-Cullen: J’aimerais apporter une petite nuance
aux propos de mes deux collégues. Si le détaillant veut vrai-
ment s’assurer que de meilleures coupes soient emballées dans
ses propres usines, nous croyons qu’il devrait avoir son usine de
traitement 4 I’abattoir. Nous ne recommandons pas que I’ex-
ploitation de ces usines de traitement soit strictement confiée
aux propriétaires de salaisons. Par exemple, les usines de
traitement des sociétés comme Steinberg et IGA pourraient
étre 4 l'abattoir, au lieu d’étre & Montréal. Ce que nous
recommandons, c’est une réduction du pouvoir de contrdle.
Cependant, nous ne voulons pas empécher le propriétaire de
salaison de devenir le meilleur exploitant de ces usines dans
’Ouest.

Le sénateur Molgat: J’allais mentionner quelque chose de
légérement différent et ensuite revenir 4 ce point. Les autres
voudront peut-étre poser des questions a ce sujet.

Le président: Monsieur le sénateur Olson?

Le sénateur Olson: Monsieur le président, je suis parfaite-
ment d’accord pour que I’on vende plus de coupes primaires,
plus prés du point d’abattage. Le probléme, c’est que je ne suis
pas certain que la vente se fera aussi rapidement que nous le
souhaitons. De plus, si ce processus s’engage dans le méme
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very likely, other major retailers will also get into that business
in Alberta or wherever. Then you assure that there is some
genuine competition in this whole market.

I want to raise the point that Mr. Harries talked about a
minute ago. We have his opinion that there is no great
problem involved in shipping all this beef into what I really
call—beyond your control—you cannot take it back. It is
obvious you cannot put the hide back on. Once you start the
process, it is going ultimately, and I suppose, as quickly as
possible, through to the consumer if they are going to receive it
in the kind of condition they would like beef.

The grain trade learned 50 or 60 years ago, in shipping
wheat all over the world—which is a storable rather than a
perishable product—that if they did not have an order, they
did not ship even from North America to Europe or wherever
because they believed, and still do, if you do not have a home
for it and a firm order for it, you are degrading your bargain-
ing position in arriving at that place. If you ship a load of grain
from Montral to Amsterdam or Rotterdam and you do not
have it sold, you are at someone else’s mercy. Dr. Harries
already indicated that he did not think this was a disadvantage
to the producer to have all this beef rolling.

Mr. Harries: It is a non sequitor. What you are comparing
are two completely unlike things. Take your wheat example
into Rotterdam, what are the alternatives into Rotterdam for
the wheat? There would be at least three major outlets. Wheat
comes into Rotterdam from the United States and from Aus-
tralia, just to give two examples.

This is a sort of farmer argument, but you have presented it
very well; however, it is just not true. The analogy is not true.
You are talking about a situation where you put something
towards a market without a firm price, on the basis that the
price is set when it gets to the market because of the competi-
tion. That is not what happens here at all. They know what
those prices are going to be. The evidence before our commis-
sion was that they knew the prices within half a cent.

Ask yourself, what difference would it make to the producer
if they held it for an extra four days and got the price firmed
up. Would they have paid more for his cattle the week before?
The answer is no. They guess at the price when they buy the
cattle.

Senator Olson: According to what I have been able to
decipher from the evidence that we have, all these people along
the way are protecting themselves with a sufficient margin to
make up for what known and unknown costs are, and they
continually depress the market to the producer. That is what I
am concerned about, whether that is a farmer’s argument or
not. The farmer is interested in what the bidders bid at the
auction sale in western Canada, and that is predicated on what

[Traduction]

sens que celui de la Lucerne, et c’est fort probablement ce qui
se produira, les autres grands détaillants voudront aussi exploi-
ter une de ces entreprises, en Alberta ou ailleurs. Et on
suppose alors qu'il existera véritable compétition dans tout ce
marché.

Jaimerais reprendre la question que M. Harries a mention-
née il y a une minute. M. Harries estime que I’expédition de
tout ce beeuf ne pose pas de gros problémes, si on I'expédie
dans ce que j'appelle véritablement—un secteur indépendant
de notre contréle, d’oul on ne peut reprendre. Il est bien évident
que I'on ne peut remettre la peau sur I’animal tué qui, une fois
cette opération réalisée, se retrouve le plus vite possible, je
suppose, sur les comtoirs du supermarché ou le consommateur
fera son choix.

Les commergants de grains ont appris, il y a 50 ou 60 ans,
en expédiant du blé & travers le monde, ce que sont un produit
entreposable et un produit périssable—en ce sens que, si ces
commergants n’avaient pas de commande pour leur denrée, ils
ne 'expédiaient pas, méme de I’Amérique du Nord 4 I'Europe
ou n’importe ou ailleurs, parce qu’ils estimaient et alors,
encore aujourd’hui, que s’il n’y a pas de débouché, de com-
mande ferme pour une denrée, le vendeur affaiblit sa position
commerciale lorsque son produit arrive d destination. Si on
expédie une charge de grains de Montréal & Amsterdam ou a
Rotterdam et que ce grain n’est pas encore vendu, on est a la
merci de quelqu’un d’autre. M. Harries a déja indiqué qu'’il
n’est pas, 4 son avis, désavantageux pour le producteur de
mettre tout son beeuf sur le marché.

M. Harries: Cela n’est pas logique. Vous comparez deux
choses complétement différentes. Prenons votre exemple du blé
a Rotterdam, quelles sont les possibilités de vente de blé a
Rotterdam? On dispose d’au moins trois débouchés impor-
tants. Qu’est-ce que Rotterdam achéte des Etats-Unis et de
I’Australie, juste pour donner deux exemples?

En fait, c’est un peu I'argument de ’agriculteur, mais vous
'avez trés bien présenté; cependant, c’est tout simplement
faux, ’analogie est fausse. Vous faites état d’une situation ol
'on engage un produit sur un marché, sans en fixer un prix
ferme, en supposant que le prix sera déterminé, lorsque le
produit atteindra le marché, et ce, par la concurrence. Ce n’est
absolument pas ce qui se passe ici. On connait les prix a

I'avance au demi-cent prés et votre Commission en a eu la
preuve.

Demandez-vous donc quelle différence cela ferait pour le
producteur, s’il retenait son produit pendant quatre jours de
plus et réussissait a4 obtenir un prix fixe? Aurait-on payé plus
cher pour son bétail la semaine précédente? Et bien non. Les
propriétaires de salaison évaluent approximativement les prix
lorsqu’ils achétent le bétail.

Le sénateur Olson: D’aprés ce que j’ai réussi 4 extraire des
témoignages, toutes ces personnes, tout au long de la démarche
commerciale, se protégent suffisamment pour compenser les
frais connus et inconnus et elles donnent continuellement une
idée négative du marché au producteur. Voild ce qui m’in-
quiéte, qu'il s’agisse 1a de I'argument de I’agriculteur ou non.
L’agriculteur s’intéresse aux mises qui seront faites & I’encan
dans I'Ouest et cela se confirme par les directives que le
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instructions are given to the buyer from the packer who
apparently has, or at least ought to have, his decision based on
what he expects to get for the meat when it gets to Montreal
or wherever he sells it. I am suggesting that is an unknown
factor at the time of buying it.

Mr. Harries: The evidence before our commission did not
indicate it was an unknown factor at all. Just ask yourselves
what the change in the system would be if instead of having
the meat go forward from Calgary to Montreal, with the price
determined en route, the price were determined before it left
Calgary. What difference would it make to the action of the
packer in buying the cattle that constitute that load? He has
got to buy his cattle ahead of the price; he has still got to guess
the price he will get for the meat, whether he is told the price
of the meat before it leaves Calgary or before it arrives in
Montreal, or when it arrives in Montreal.

Senator Molgat: Because in your view there is no alterna-
tive. It is going to end up in Montreal in any case.

Mr. Harries: That is right. Where is it going to go? He is
still guessing the price. The evidence given before the commis-
sion indicated that there was a two-week period between the
time the packer went out and bought cattle and the time the
deal was consummated in Montreal. The fact that there is
unpriced beef en route would reduce that period of uncertain-
ty, but it would lengthen the period that you had to hold it,
and it would not make the system any more efficient.

Senator Molgat: I can follow that, but why does that change
if you do it in prime cuts or in boxed beef, except for the fact
that you are not moving fat, bones and garbage? How does
that change the argument?

Mr. Harries: I think that points to another recommendation
of the commission, which was a minority recommendation,
that the beef be sold by auction when it is in the sack but
before it is shipped. In other words, you take the marketing
process back to the point of production. That is another
significant change. You are perfectly right, senator. If they did
nothing but put the beef in the box and did not change the
selling system they would just have it one step further, that is
all. You still would not know what you were going to get for it,
unless putting it in the box was done by our friends from
Dominion Stores, or one of the other purveyors, in which case
they presumably would have bought it before it was put in the
box, whereas today they get the hanging sides in Montreal and
then chop it up. That is the difference.

I understand very well the producers’ concern about this
marketing process, but I am suggesting to you that a concen-
tration on the question whether there is a price before it starts
to roll is an aside; it is knot really one of the gut issues; it is an
issue that the farmer sees, and you can make that pretty
graphic. Fundamentally it would not change. That is my
submission on the basis of the research that was done by our
commission. I would suggest, if I may, that we spent a very

[Traduction]

propriétaire de salaison donne & l’acheteur qui, semble-t-il,
prend ou, & tout le moins, doit prendre sa décision en se
fondant sur ce qu’il prévoit obtenir pour la viande, lorsqu’elle
atteindra le marché de Montréal ou un autre marché. J’estime
qu’il s’agit 14 d’un facteur que le consommateur ne connait pas
au moment de 1’achat.

M. Harries: Les témoignages recueillis par notre Commis-
sion n’indiquaient pas du tout qu’il s’agissait 1a d’un facteur
absolument inconnu. Demandez-vous seulement en quoi le
systéme serait modifié si le prix de la viande de Calgary a
Montréal, au lieu d’étre fixé en cours de route, I'était a
Calgary. En quoi cela modifierait-il le comportement du pro-
priétaire de salaison qui achéte ce chargement de bétail? Il lui
faut acheter son bétail avant d’en connaitre le prix; il lui reste
a estimer le prix qu’il obtiendra pour la viande, qu’il en
connaisse le prix avant qu’elle parte de Calgary ou avant
qu’elle arrive & Montréal ou méme 4 son arrivée & Montréal.

Le sénateur Molgat: Parce que selon vous, il n’y a pas
d’autre possibilité. La viande va aboutir & Montréal, de toute
fagon.

M. Harries: C’est exact. Ou voulez-vous qu’on I’envoie? Le
propriétaire s’efforce encore d’en estimer le prix. Selon les
témoignages fournis & votre Commission, il s’écoule un délai
de deux semaines entre le moment ol le propriétaire de
salaison achéte son bétail et celui ou la transaction est effec-
tuée 3 Montréal. Le beeuf non coté qui est en route réduirait
cette période d’incertitude, mais il allongerait par contre celle
ou il faut retenir le boeuf et le systéme ne serait pas plus
efficace.

Le sénateur Molgat: Oui, d’accord, mais ou est le change-
ment, §’il s’agit de coupes primaires ou le beeuf en carton, sauf
qu’il ne s’agit pas de transporter du gras, des os et des résidus?
En quoi cela modifie-t-il votre argument?

M. Harries: Il faut, je crois, nous en reporter & une recom-
mandation de la Commission selon laquelle le beeuf devrait
étre vendu aux enchéres, lorsqu’il est dans des sacs mais, avant
qu’il soit expédié. En d’autres termes, la commercialisation
mise en marché commence au point de production méme. C’est
un autre changement important. Vous avez tout 4 fait raison,
monsieur le sénateur. Si on s’en tenait de mettre le boeuf en
carton, sans modifier le systéme de vente, on ne ferait qu’avan-
cer d’une étape, c’est tout. On ne saurait toujours pas quel prix
on en retirerait, 4 moins que la mise en carton soit faite par
nos amis les magasins Dominion ou par un autre fournisseur,
qui, dans ce cas, ’aurait probablement acheté avant la mise en
carton, tandis qu’aujourd’hui, on expédie les quartiers de
viande 4 Montréal ol on les dépéce ensuite. Voild la
différence.

Je comprends trés bien que les producteurs s’inquiétent de
ce processus de commercialisation, mais je pense que si nous
nous attachons & savoir si un prix est fixé avant ’expédition,
nous serons un peu en-dehors du sujet; et ce n’est pas vraiment
'une des questions importantes. C’est 1a un probléme que
’agriculteur cerne trés bien et il est assez facile d’en donner
une représentation. Fondamentalement, rien ne changera.
C’est 1a mon opinion, fondée sur les recherches qu’a faites
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modest sum by some standards on research for our commit-
tees, but there were some pretty good studies done in it, and
those are the studies on which our information was based.
They may not be the latest word, but it might be a happy day
if the Department of Agriculture could be stimulated into
doing some follow-up work on it.

The Chairman: We have got our own reports to follow up, so
we might as well follow up yours. We are a follow-up
committee.

Mr. Harries: It is building blocks, and that is what has
made this country what it is today, for better or for worse.

The Chairman: Are you saying to us that a teletype auction
would help the system? What are you saying would help the
system in addition to buying boxed beef out of the plant? Rail
grading?

Mr. Mackenzie: Perhaps I might put in a word there. I
think we foresaw a marketing system over a period of years
and not immediately, not starting with a teletype system or
anything else. We foresaw, over a period of years, a marketing
system that relied on, for instance, rail grading. You could not
get that until the farmer has got confidence in the system. You
must have a system in which the farmer has complete confi-
dence. This means identification of the animal and all the rest
of it. If the farmer could be paid for the actual out-turn of that
carcass it probably is better than people guessing at what the
out-turn is going to be and taking a quick look at a live animal.
We foresaw ultimately the possibility that if you could get to
that stage you could then possibly introduce a sort of teletype
auction, as is now done with hogs. This is not something that
was recommended for the short-run at all; this was the
ultimate.

The Chairman: You recommended some experimental work
of this kind, or some trials out in Western Canada, that this be
tried initially out there.

Mr. Mackenzie: We made certain recommendations about
improving, for instance, the rail grading techniques, the fact
that there should be licensed weighmasters and all that sort of
thing to try to build up this idea of confidence.

Mr. Harries: The other point was the one which was a
minority suggestion, that there be auction selling of the beef
itself. Why try to guess what is underneath the hide if you can
take the hide off and then see, grade it and there it is? As you
know, the Toronto Livestock Exchange has gone ahead and
had carcass auctions. There is better information now than
when we made our report, and if that information is supportive
of that kind of suggestion it is something that might be
pursued. On the other hand, if it is shown in practice that this
is not a system that will work, that is valuable information too
in the marketing process.

[Traduction)

notre Commission. J’ose proposer que nos comités fassent un
peu de recherche sur ce sujet, mais de trés bonnes études ont
été effectuées, dont nous avons d’ailleurs tiré nos renseigne-
ments. Les conclusions de ces études ne sont peut-étre pas
définitives, mais ce serait quand méme agréable de voir le
ministére de I’Agriculture poursuivre ses recherches en ce sens.

Le président: Nous devons donner suite 4 nos propres rap-
ports, aussi, nous pourrions tout aussi bien donner suite au
votre. Nous sommes un comité de relance.

M. Harries: Il est constructif, et c’est ainsi que s’est édifié le
pays que nous connaissons aujourd’hui, avec ses avantages et
ses inconvénients.

Le président: Croyez-vous qu’un encan télétype améliorerait
le systéme? Qu’est-ce qui, selon vous, améliorerait le systéme,
en outre I'achat du beeuf en carton qui sort de I'usine? Le
classement sur rail?

M. Mackenzie: Un mot & ce sujet. Je crois que nous avons
congu un systéme de commercialisation au cours d’un certain
nombre d’années, non pas instantanément, non pas a partir
d’un systéme télétype ou autre. Ce que nous avons prévu, pour
les prochaines années, c’est un systéme de commercialisation
fondé, par exemple, sur le classement sur rail. Il est impossible
d’en arriver 1a avant que I'agriculteur ait acquis une certaine
confiance dans le systéme. Il nous faut la pleine confiance des
agriculteurs, ce qui veut dire identification de ’animal, et tout
le reste. Si lagriculteur pouvait étre payé pour ce que la
carcasse lui rapporte effectivement, ce serait probablement
mieux que de voir des gens estimer ce chiffre en jetant un coup
d’ceil sur un animal vivant. Nous avons prévu, si nous pouvions
en arriver 4 ce stade, qu’il serait possible, éventuellement,
d’instituer une sorte d’encan télétype, comme on le fait actuel-
lement pour le porc. Il ne s’agit pas 14 d’une recommandation &
court terme; il s’agit plutdt d’une réalisation éventuelle.

Le président: Vous avez recommandé d’effectuer du travail
expérimental de ce genre, ou certains essais dans 1’Ouest du
Canada; c’est-a-dire d’y faire les premiers essais.

M. Mackenzie: Nous avons fait certaines recommandations
pour améliorer, par exemple, le classement sur rail; que le
personnel qui pése les animaux aient un permis, pour donner
confiance a I’agriculteur.

M. Harries: L'autre question se rapportait 4 une recomman-
dation minoritaire, 4 savoir: que le beeuf vivant soit vendu aux
enchéres. Pourquoi essayer de voir ce qu’il y a sous la peau de
I'animal quand on peut enlever la peau de cet animal et
effectivement voir et classer cette viande? Et voila le tour est
joué. Vous savez sans doute que le marché du bétail de
Toronto est allé de l'avant et a vendu aux enchéres des
carcasses d’animaux. On posséde aujourd’hui plus de rensei-
gnements que nous n’en avons fournis dans notre rapport et, si
ces renseignements viennent appuyer ce genre de suggestions,
il faudrait peut-étre y donner suite. Par contre, si dans la
pratique il est prouvé que ce systéme ne fonctionnera pas, ce
sont 1a aussi des renseignements valables sur le processus de
commercialisation.
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The Chairman: Then the return for a particular carcass
would go to the particular farmer who marketed that animal,
carried through the identification and then sold.

Mr. Harries: Yes. There is no sense using A-1 Angus sires
and raising the best beef if you don’t get paid for it. That is the
argument. Heaven knows, today’s system is at best pretty
guessy. They get fooled, even the most experienced ones. In
our commission we had a rather startling example to show that
even the most experienced beef men could sometimes make
rather important mistakes. That’s why.

Senator Molgat: Could you expand on that? You refer to
rail grading and auction of the rail grading carcass?

Mr. Harries: Yes.

Senator Molgat: How does that work? You would then have
only custom plants.

Mr. Harries: That is right. Or there would be some percent-
age, or whatever kind of a deal they wanted to work out. It
would be essentially a custom business. They would not take
title. In other words, the farmer would own an animal until it
was all dressed up and sold.

Senator Molgat: In the present system the plants are owned
by individual packers.

Mr. Harries: Yes. They will custom-kill for you.

Senator Molgat: But once the animal is into, say, Canada
Packers’ plant, how do you then auction it at that point?

Mr. Harries: The way they did it here, I understand, was
that they custom-killthem, and it proceeded through the mar-
keting chain with the producer maintaining ownership. There
are several ways you can do it.

Senator Molgat: The more uncertainty you remove about
what you are dealing with the less hedging the buyer has to do.

Mr, Harries: That is right.

Senator Molgat: If he buys it as a live animal he has to
protect himself and hedge.

Mr. Harries: The theory is that you push the risk to the guy
who is least able to bear it, which is the producer. That is what
is happening with our system now. In other words, “If there is
any question we will pay you less.” It was our view that the
more certainty you could introduce, and the further you could
introduce certainty, the more the producer will get paid. I
think there is some pretty substantial evidence to support that.

The Chairman: Who would set the cost of slaughtering this
animal and putting up the carcass, the tariff or customs
charges, whatever you might call it? Who would you say
should set it? Do you think it should be an act of Parliament in
which a certain tariff or charge were allowed for that particu-
lar service? Do you think it should be so-called competition,

[Traduction]

Le président: Ainsi donc, le prix d’une carcasse donnée irait
a Pagriculteur qui a commercialisé cet animal, qui en a assuré
Iidentification et I’a ensuite vendu.

M. Harries: En effet. Il est absolument inutile pour 1’éleveur
d’utiliser des reproducteurs Angus A-1 et de produire du beeuf
de la meilleure qualité, s’il n’y trouve pas son profit. C’est la
tout le débat. Dieu sait qu’il subsiste beaucoup d’incertitude
dans le systéme actuel, méme si les circonstances sont favora-
bles. Les agriculteurs les plus expérimentés eux-mémes s’y
laissent prendre. Notre Commission s’est vue offrir un exemple
assez étonnant qui démontre que méme I’éleveur de beeufs le
plus expérimenté peut parfois faire des erreurs trés importan-
tes. Voila pourquoi nous pensons ainsi.

Le sénateur Molgat: Pouvez-vous préciser? Vous parlez du
classement sur rail des carcasses et de leur vente aux enchéres?

M. Harries: Oui.

Le sénateur Molgat: Comment cela se produit-il? Il n’y
aurait alors que des usines d’abattage sur commande.

M. Harries: C’est exact. Ou il y en aurait un certain
pourcentage, ou le nombre qui serait jugé 4 propos. Ce serait,
d’autres genres de marchés. Ce serait, essentiellement, un
abattage sur commande. Ils n’auraient pas de titres de pro-
priété. En d’autres termes, P’agriculteur resterait propriétaire
de I’animal, jusqu’a ce qu’il soit habillé et vendu.

Le sénateur Molgat: Sous le régime actuel, les entreprises
de salaison sont la propriété de particuliers.

M. Harries: Oui. Elles abattent sur commande.

Le sénateur Molgat: Mais une fois que 1’animal se trouve,
disons, dans I'usine de Canada Packers, comment est-il vendu
aux enchéres?

M. Harries: Si j'ai bien compris, I’animal est abattu sur
commande puis acheminé sur la chaine commercialisation,
demeurant, quant au reste, la propriété de I’éleveur. Il y a
pusieurs fagons de procéder.

Le sénateur Molgat: L’acheteur a d’autant moins raison de
faire la contrepartie qu’il éprouve moins d’incertitude quand 2
’objet de la transaction.

M. Harries: C’est exact.

Le sénateur Molgat: S’il achéte I’animal sur pied, il doit se
protéger en faisant la contrepartie.

M. Harries: C’est-a-dire qu’on reporte le risque sur celui qui
est le moins en mesure de I’assumer, le producteur. C’est ce qui
arrive dans le systéme actuel. En d’autres termes, «’il y a un
doute quelconque, nous vous paierons moins». A notre avis,
plus vous favorisez un climat de certitude, plus le producteur
retirera. Les faits démontrent assez, je crois, ce point de vue.

Le président: Qui, selon vous, fixerait le prix de I'abattage
de 'animal, de la préparation de la carcasse, les droits de
douanes ou toute autre taxe? Faudrait-il qu'une loi du Parle-
ment prescrive un certain droit, pour un certain service? Ou
encore, la prétendue concurrence, qui pourrait bien n’étre pas
trés vive s’il y a peu d’entreprises de salaison?
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which may not be great competition if there are not many
packers?

Would you have a type of beef act on the statute books, such
as the Grain Act we have today, under which the Governor in
Council, or some other authority, would set these tariffs, if we
may call them so?

Mr. Harries: That is where Burns at present comes in. I
would be afraid of that. I would think the best thing to do
would be to give them a piece of the action. That is what they
get today. You would just have to give them less, because they
take such a risk.

The Chairman: If they would accept less.

Mr. Harries: Well, it is an industry that’s not governed by
wild competition.

The Chairman: I agree with you on that.

Senator Molgat: Can you see this happening on its own with
some incentives, or would it only happen by legislation?

Mr. Harries: I think at this point, sir, I would not have a
prescription as to how it would happen. I believe that it is a
fragile idea in many respects, and I think it would have to be
promoted by government. If it was a sensible idea, it would
gradually be adopted. I can’t tell you why the Ontario live-
stock people decided to try it. I can’t say whether Canada
Packers led the way or who did, or even Dominion Stores, but
I believe it has to be encouraged by government. I think
government will be more and more in the position of encourag-
ing these things, rather than going out and trying to do them,
which is one course that has not been very satisfactory.

Senator Molgat: So you see, then, two systems, one where
there would be rail grading and auction of the carcass?

Mr. Harries: Yes.

Senator Molgat: And the other one pushing the further
finishing and going to a boxed beef operation and then an
auction, as well?

Mr. Harries: Yes.

Senator Molgat: You see these running parallel, and you see
each one?

Mr. Harries: Yes. Buy them any way you want: buy them
live; buy them dead; buy them packaged. They would all
accommodate it. You see, if I may say so, senator, there was
tremendous resistance to the idea of rail grading. It used to be
that when you brought your cattle into the Calgary stockyards,
the fellow went down the aisle with the buyer from Burns and
they looked over the grading and said, “Now, there are half a
dozen steers. Will you take so much for them?” That is how
they sold them. Then we moved ahead to the idea of an
auction and we had all these fellows all together and we moved
to selling on a carcass rate. This business of selling on the rail
has really improved, because you never used to get those
fellows to quote you for prices on the rail. If you sent a bunch
of steers—and I had this happen—they would give you an A-2
price, but they did not tell you what they were going to give
you for the B’s, you see, and so you would lose your socks.

[Traduction]

Y a-t-il, dans les statuts révisés, une loi sur le beeuf, comme
il y en a une sur les grains, stipulant que le gouverneur en
conseil, ou toute autre autorité, fixe ces droits, si je peux me
permettre I’expression?

M. Harries: C’est 1a qu’intervient Burns. Je le craindrais. Je
pense qu’il serait encore préférable de leur laisser une certaine
initiative. C’est le cas actuel. Il suffit de leur donner moins, car
ils prennent un si gros risque.

Le président: S’ils acceptent de recevoir moins.

M. Harries: C’est une industrie ou la concurrence n’est pas
effrénée.

Le président: Je suis d’accord avec vous sur ce point.

Le sénateur Molgat: Suffirait-il de quelques incitations ou
s’il faudrait une loi? :

M. Harries: Pour le moment, monsieur, je ne sais que
recommander. Je pense seulement que c’est une idée fragile a
bien des égards et, 4 mon avis, C’est le gouvernement qui doit
la promouvoir. Si I'idée est bonne, elle sera adoptée peu a peu.
Je ne peux pas vous dire pourquoi les agriculteurs de I’Ontario
ont décidé d’en faire I'essai. Je ne sais pas si c’est Canada
Packers, une autre entreprise, ou méme Dominion qui a donné
I’exemple, mais je pense que le gouvernement doit encourager
cette initiative. A mon avis, il sera de plus en plus en mesure
de promouvoir ces idées, au lieu de chercher a les appliquer
lui-méme, ce qui ne lui a pas tellement réussi.

Le sénateur Molgat: D’aprés vous, il y a donc deux syste-
mes: le classement sur rail et la vente aux enchéres de la
carcasse?

M. Harries: Oui.

Le sénateur Molgat: Dans le premier cas, il s’agirait de la
finition et de la mise en carton du beeuf; dans le second, d’une
vente aux enchéres?

M. Harries: Oui.

Le sénateur Molgat: D’aprés vous, ces systémes peuvent
fonctionner parallélement?

M. Harries: Oui. Vous pouvez acheter les animaux comme
vous voulez: sur pied, morts ou emballés. On fait tout sur
commande. Voyez-vous, monsieur le sénateur, il y a, si je puis
m’exprimer ainsi, une grande résistance a 1'idée du classement
sur rail. Voici comment cela se passait: vous conduisiez votre
bétail dans le parc 4 bestiaux de Calgary, un intermédiaire se
présentait avec un acheteur de Burns et ils étudiaient le
classement puis disaient: «Il y a une demi-douzaine de jeunes
bovins, voulez-vous les vendre pour tant?» C’est ainsi que se
faisait la vente. Nous avons ensuite adopté I'idée de la vente
aux enchéres, au cours de laquelle se réunissaient tous les
intermédiaires, puis il y a eu la vente d’aprés la carcasse. La
vente sur rail s’est nettement améliorée, car vous ne pourriez
jamais demander a4 ces hommes de vous fixer le prix sur rail. Si
vous envoyiez un troupeau de jeunes bovins, comme cela m’est
arrivé, ils vous attribuaient un prix A-2, mais ils ne vous



2:24

Agriculture

13-2-1978

[Text)

Sure, you would get a good price on the A’s too, but if you had
some over-fat ones, or ones that did not grade A at all, they
would just take the socks right off you, because no one had
said what price you would get for those, but more particularly
with B-2 cows. However, now just automatically we can phone
them up and ask what they will give you and they will say,
“Well, A-2 is such-and-such and A-3 is so-and-so,” and if you
ask them they will give you the B prices. So my suggestion to
you is that the system is now better than it was a couple of
years ago.

The Chairman: This is rail grading?
Mr. Harries: Rail grading, sir; sure.

The Chairman: Are you sure you are getting paid for your
own animal?

Mr. Harries: Generally. We had some evidence before the
Commission that once in a while there was a mistake. There is
no question that that can happen, from the evidence we heard.

The Chairman: Once it can be proved.

Mr. Harries: Yes.

The Chairman: But it was an honest effort.

Mr. Harries: Yes; that system can be improved.

The Chairman: But you feel that it was an honest effort?
Mr. Harries: Yes.

The Chairman: And, undoubtedly, it seems that it was, but
that is the question that is in the producer’s mind. He sells a
steer on a rail grade basis and asks, “When it gets on the rail,
am [ paid for my steer or somebody else’s steer?”

Mr. Harries: Yes; we ask for the tag. You know, when they
knock it on the head and slaughter it, somebody has to transfer
that tag from the dead animal to the beef and that is where
you get into trouble. But the evidence that we heard, Mr.

Chairman, was that there was one instance, I think, that we
heard of.

Mr. Mackenzie: Yes, a very little one. The fear of that, I
think, is in their minds.

The Chairman: That is where the government inspectors and
so on might be around.

Mr. Mackenzie: There were other techniques that could
have been used.

The Chairman: Is this the kind of system, basically, that you
have in selling hogs today, let us say in Alberta, or is there a
great deal of difference between the system you are advancing
and railroading of hogs?

Mr. Harries: Essentially it is the same type of system.

Mr. Mackenzie: [ think it is important to recognize that we
did have a difference of opinion amongst ourselves with respect
to this question of auctioning.

[Traduction]

disaient pas ce que vous pouviez demander pour les animaux
de la catégorie B; vous jouez donc perdant. Evidemment, vous
obteniez également un bon prix pour les animaux de la catégo-
rie A, mais §’il y en avait qui étaient particuliérement gras, ou
qui n’étaient pas de la catégorie A, vous étiez 1ésé, car
personne ne vous avait dit le prix que vous pouviez demander
pour ces animaux, surtout pour les vaches de la catégorie B-2.
Mais maintenant nous pouvons leur téléphoner et leur deman-
der de nous fixer un prix, ils nous répondront: «Pour A-2, c’est
tant et pour A-3, c’est tant» et ils nous attribuent des prix de la
catégorie B si nous le leur demandons. A mon avis le systéme
actuel est meilleur que celui qui existait il y a environ deux
ans.

Le président: Vous parlez du classement sur rail?
M. Harries: Oui monsieur, précisément.

Le président: Etes-vous sir de toucher le montant provenant
de la vente de votre animal?

M. Harries: Généralement, oui. Mais nous avons prouvé i la
Commission qu’il se produisait de temps 4 autre des erreurs.
Or, d’aprés le témoignage que nous avons entendu, il n’est plus
question que cela se reproduise.

Le président: Si I'on peut prouver.

M. Harries: Oui.

Le président: Mais c’était un effort honnéte.

M. Harries: Oui, on peut améliorer ce systéme.

Le président: Pensez-vous que ce fut un effort honnéte?
M. Harries: Oui.

Le président: Cela ne fait aucun doute, mais c’est la ques-
tion que se pose tout producteur. Il vend un jeune beeuf classé
sur rail et se demande si, une fois que son beeuf est sur rail, il
sera payé pour son animal ou pour celui de quelqu’un d’autre.

M. Harries: Nous demandons 1’étiquette. Vous savez, lors-
que ’animal est abattu, I’étiquette doit étre placée sur ’animal
traité, et c’est 1a que se produisent les erreurs. Mais d’apres le
témoignage que nous avons entendu, monsieur le président, il
ne s’est produit, je crois, qu’une erreur.

M. Mackenzie: Oui, une erreur minime. A mon avis, il
s’agit plus de crainte qu’autre chose.

Le président: C’est pour cette raison que le gouvernement
peut envoyer des inspecteurs.

M. Mackenzie: On aurait pu utiliser d’autres techniques.

Le président: Est-ce le systéme qu’on applique actuellement
pour la vente des porcs, disons en Alberta, ou y a-t-il une
grande différence entre le systéme que vous préconisez et celui
ou I'on expédie les porcs?

M. Harries: Il s’agit essentiellement du méme systéme.

M. Mackenzie: Il importe, je crois, de reconnaitre que nous
avions des points de vue différents au sujet de la vente aux
enchéres.
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Senator Molgat: We would be happy to hear, I presume, the
majority opinion?

Mr. Mackenzie: I found difficulty, I must say, myself, in
visualizing if this auction system would work, but I did not
foresee the possibility that we could get into the boxed beef
and the packer-produced boxed beef and you could, then, have
a teletype kind of auction, such as is used for hogs. The sellers
say that they have so much for sale, at such-and-such a point,
of grade so-and-so, and the buyers are watching the teletype
and they punch the “buy” button, and the fellow who punches
the “buy” button gets it. But in this way you could have the
smaller producer getting the benefit of getting in on an
auction. However, I am sure myself that this is something that
could only be developed over a good many years. You cannot
just start such a system as this. However, we think that a start
could be made if the government would accept the recommen-
dation that the carcasses should be put into final cuts and into
boxes at the point of slaughter. The way they could do it would
be to give notice and say that, “After such-and-such a time, so
many years from now, we are going to prevent shipment of
naked carcasses across provincial boundaries,” and this would
be quite within their power, I would think. If they gave notice
of this, I think people would get on the bandwagon and do the
needful. However, we are not inclined to pose as constitutional
experts, but we think that there are practical ways in which
the government could bring this about.

Senator Molgat: And in your view this would be one of
them, to say that carcasses will not move?

Mr. Mackenzie: Naked carcasses over provincial bound-
aries. That is not an unreasonable thing to do. I do not know if
you would do it under the food and drug legislation.

Senator Molgat: Do you think there are sanitary grounds
for it?

Mr. Mackenzie: Yes; we think this is very important. The
sanitary conditions would be very much improved. We thought
there were ways and means of achieving that objective by
serving notice that in the future it would be the intention of the
government to bring in this type of regulation.

Mrs. Patry-Cullen: Also, in the meantime it would improve
the whole situation, I believe, in the slaughterhouses.

Mr. Mackenzie: Also, we did make suggestions as to how
one would go about experimenting with it and obtaining

support.

Senator Molgat: This gives rise to a comment which you
mentioned at the outset, Mr. Mackenzie, and which Mrs.
Patry-Cullen later mentioned; that is, to establish some type of
labeling system whereby if it is called something in the Mari-
times it is called the same thing in British Columbia. Have the
Americans established that kind of system, or do they still
have a great variety of names?

Mrs. Patry-Cullen: They have enacted some legislation in
that regard, I believe. If you are interested in this, senator, I
will mail further information to you. I would not like to say
that they have enacted legislation with respect to beef cuts, as
we did, without being sure. I do not want to ask Mr. Wasik

[Traduction)

Le sénateur Molgat: Nous aimerions, je suppose, connaitre
’opinion de la majorité?

M. Mackenzie: Je dois admettre qu’il m’est difficile de
concevoir ce systéme de vente aux enchéres, car je ne vois pas
comment nous pouvons, dans le cas du beeuf mis en boite et du
beeuf emballé, avoir une vente aux enchéres par télétype,
comme dans le cas des porcs. Les vendeurs disent qu’a tel
moment ils ont tant de bovins 4 vendre, de telle catégorie et les
acheteurs regardent le télétype et pressent le bouton «achat», et
celui qui presse ce bouton, ’emporte. Mais dans ce cas, il se
peut qu’un petit producteur profite d’une vente aux enchéres.
Cependant, je suis convaincu qu’il faudra bien des années pour
mettre au point un systéme. On ne peut pas établir un systéme
du jour au lendemain. Mais & notre avis, on peut franchir le
premier pas, si le gouvernement accepte la recommandation
selon laquelle les carcasses doivent étre découpées en mor-
ceaux définitifs et mises en carton, au moment de I’abattage. Il
peut, & cet égard, donner un préavis et dire qu’aprés un certain
temps, tant d’années 4 compter d’aujourd’hui, il va interdire
que des carcasses nues soient expédiées d’une province a
P’autre; & mon avis, il serait tout 4 fait en droit de le faire. S’il
les informe & 1’avance, je pense que les gens se décideraient &
faire le nécessaire. Nous ne voulons pas nous considérer
comme des spécialistes du droit constitutionnel, mais nous
pensons que le gouvernement peut adopter a cet égard des
mesures pratiques.

Le sénateur Molgat: Et 4 votre avis, 'une d’entre elles serait
d’interdire I’expédition des carcasses?

M. Mackenzie: Des carcasses nues, d’une province a 1'autre.
Ce n’est pas déraisonnable. Je ne sais pas s’il procéderait en
vertu de la Loi sur les aliments et drogues.

Le sénateur Molgat: Pensez-vous qu’une question d’hygiéne
I’en justifierait?

M. Mackenzie: Oui; nous estimons que c’est trés important.
Les conditions hygiéniques s’en trouveraient nettement amélio-
rées. A notre avis, il est possible d’y arriver en faisant savoir
que le gouvernement a l'intention d’adopter ce genre de
réglement.

Mme Patry-Cullen: Cela améliorerait également, je pense,
la situation dans les abattoirs.

M. Mackenzie: Nous avons également formulé des recom-
mandations quant a la fagon dont on peut entreprendre 'expé-
rience et obtenir I’appui du public.

Le sénateur Molgat: Ce qui nous raméne 4 une remarque
que vous avez faite au début, Monsieur Mackenzie, et que
Mme Patry-Cullen a reprise plus tard; il s’agit du systéme
d’étiquetage: il faut utiliser la méme appellation des Maritimes
a la Colombie-Britannique. Les Etats-Unis ont-ils adopté ce
systéme ou conservent-ils des noms divers?

Mme Patry-Cullen: Je crois qu’ils ont adopté une loi & cet
égard. Si cela vous intéresse, Monsieur le sénateur, je vous
ferai parvenir d’autres renseignements. Je ne voudrais pas dire,
sans en étre certaine, qu’ils ont, comme nous, adopté une loi
concernant les morceaux de beeuf. Je ne veux pas poser la



2:26

Agriculture

13-2-1978

[Text]

about that, because he probably does not want to say anything
about that today. Perhaps he might say something about that
tomorrow.

I think they are more advanced than we are. I should say
that my first comment regarding labeling was with regard to
the names of the cuts. In our report we also emphasized
greatly a need to change the grading system imposed by the
federal government. I think it is a shame that this does not
serve the consumer. I do not understand how retailers can use
grade A and grade B beef in their advertising if it is not
carried through to the retail cuts at the retail counter.

I would hope the Senate committee would support me in
that fight.

The Chairman: I think that is an excellent suggestion.

Senator Molgat: I am very interested in your comments in
this regard because I, too, received complaints from producers.
The retail stores usually deal in steers, and we rarely see the
word “heifer” at all, yet there are an equal number of heifers
to steers, apparently.

Mrs. Patry-Cullen: At the time of the public hearings the
board of directors of Dominion Stores Limited decided to buy
heifer beef as well as steer beef. The press confronted them
with this and they said they were buying heifer beef.

Perhaps this is a small item, but not when one considers that
Dominion Stores Limited is the largest retailer of beef in the
country. Even if it were only in a good advertising sense and to
project the image they were selling only the best of steer beef
to the consumers, they were damaging the heifer beef market
out west. I think we should congratulate Dominion Stores
Limited for changing their buying policies. They did not wait
for our final report to do this. As I said, this happened during
the hearings.

The Chairman: Do you know of any place where labeling of
grades is carried forward now?

Mrs. Patry-Cullen: I am still caught by the bug of the food
industry. Last summer, while in a Steinberg store in Montreal,
I noticed some cuts were labeled grade A and others were not
labeled at all. I asked the meat manager why this was so and
he said that it speaks for itself. On asking him what he meant,
he said, “Because it is not grade A, I suppose.” Then I
indicated that it was being sold within the same display
gunter and asked him why this was so, and he said he didn’t

ow.

I put out some unofficial requests to some retailers in this
regard. A few of them said that if the government forced them
to put on these labels, then they would just do that. Space is
available on the cuts of beef now, and instead of writing
“guaranteed beef” and “guaranteed meats” in both official
languages, I think it would be more helpful to indicate what
type of beef it is.

[Traduction]

question & M. Wasik, car il ne tient probablement pas &
dévoiler quoi que ce soit pour le moment. Il nous dira peut-étre
quelque chose 4 ce sujet demain.

Je pense qu’ils sont plus avancés que nous. Je dois dire que
mes premiers propos au sujet de I'étiquetage concernaient le
nom des morceaux. Dans notre rapport, nous avons également
beaucoup insisté sur la nécessité de changer le systéme de
classement imposé par le gouvernement fédéral. Je regrette
que ce ne soit pas au profit des consommateurs. Je ne com-
prends pas pourquoi, dans leurs annonces publicitaires, les
détaillants peuvent distinguer, dans le cas du beeuf, la catégo-
rie A et la catégorie B, si cette distinction ne s’applique pas
aux morceaux vendus au détail.

Jespére que le Comité sénatorial m’appuiera sur ce point.

Le président: Je pense que c’est une excellente proposition.

Le sénateur Molgat: J’aimerais beaucoup connaitre votre
point de vue a ce sujet, car j’ai regu, moi aussi, des plaintes des
producteurs. Les détaillants parlent généralement de jeunes
beeufs et nous voyons rarement le mot “génisse”; or, il y a
apparemment un nombre égal de jeunes beeufs et de génisses.

Mme Patry-Cullen: Au moment de I’audience, le conseil
d’adminitration de Dominion Stores Limited a décidé d’ache-
ter aussi bien des jeunes beeufs que des génisses. Lorsque la
presse I’a interrogé a ce sujet, il a répondu qu’il achetait des
génisses.

Cela n’a peut-étre pas beaucomp d’importance, mais il faut
également considérer que Dominion est le plus gros détaillant
de beeuf au Canada. Méme si la publicité était bonne et que la
société en question voulait donner 'image qu’elle ne vend que
de la viande de jeune beeuf d’excellente qualité, elle ruinait le
marché de la génisse dans I’Ouest. Je pense que nous devons
féliciter Dominion d’avoir changé leur politique d’achat. Ils
n’ont pas attendu notre rapport définitif pour le faire. Comme
je Iai dit, cela s’est passé au moment de ’audience.

Le président: Savez-vous ou se fait I'étiquetage des
catégories?

Mme Patry-Cullen: Je m’intéresse toujours a l'industrie
alimentaire. Je me trouvais 1’été dernier, dans un magasin
Steinberg 4 Montréal, j’ai remarqué que certains morceaux
portaient la mention catégorie A alors que d’autres n’avaient
pas d’étiquette. J’en ai demandé la raison au chef du rayon des
viandes et il m’a répondu que c’était assez clair. Je lui ai
demandé de préciser ce qu’il entendait par 1a, et il a dit:
“Parce que ce n’est pas la catégorie A, je suppose”. Puis, je lui
ai demandé pourquoi les morceaux en question étaient disposés
dans le méme bac que les autres, il m’a répondu qu’il ne savait
pas.

Jai posé 4 cet égard quelque questions officieuses 4 certains
détaillants. Ils ont dit qu’ils apposeraient des étiquettes, si le
gouvernement les y forgait. On prévoit maintenant un espace
sur les morceaux de viande et, au lieu de marquer “beeuf
garanti” et “viande garantie” dans les deux langues officielles,
je pense qu’il serait plus utile d’indiquer le genre de beeuf.
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The Chairman: Do you think a law of the land providing for
the proper labeling of meats as to grade is something within
the constitutional jurisdiction of the federal government, or is
it within the constitutional jurisdiction of the provinces?

Mrs. Patry-Cullen: If you take as an example other perish-
able products, such as oranges, tomatoes, potatoes, you will see
that the size, country of origin, and so forth is indicated on
them. In the case of beef, there is no information on the cut.
You do not know whether you are eating heifer or steer; nor do
you know the country of origin. In so far as perishable
products are concerned—and I do not think I am wrong on
this—the country of origin has to be printed on them in both
official languages.

The Chairman: So this is an example whereby the federal
government has some jurisdiction, is it?

Mrs. Patry-Cullen: That is my impression.

Mr. Mackenzie: I would imagine so, but I am not a
constitutional lawyer. Perhaps you could ask your colleague,
Senator Forsey.

The Chairman: He would find a way of doing it.

Mrs. Patry-Cullen: Another point I should like to raise is
that in the Montreal market we bought what was called
“western beef” for years. During the public hearings it came
out that the western beef was beef coming from west of
Montreal and not necessarily from the far west.

The Chairman: We can produce some poor beef in the west,
too. Simply because it is from the west it does not guarantee it
to be good beef. I think your comments on labelling are
excellent.

If I might make a public suggestion, I would suggest that
Senator Molgat give some thought to this whole subject and
that he get the Law Clerk of the Senate and other legal people
to assist him in drafting a bill. I think it would be well within
the competence of a senator to initiate this, because it would
not be one whose chief purpose is the expenditure of money,
but something which has to do with quality, grading, and so
forth. I think it would be useful to raise this sort of thing in the
Senate, and I believe it would receive a great deal of support.

Senator Molgat: Have your investigations indicated that it
would be realistic to have nationwide labelling whereby if it is
called a “rib roast” in the west, it would be called a “rib roast”
in Newfoundland?

Mr. Mackenzie: There are two separate subjects, one being
the grade of the animal and the other being the identification
by cut. I am not sure that we can bring about identification by
cut, but the matter of grading rests on federal grading
legislation.

Mrs. Patry-Cullen: We were told that we simply could not
have uniformity of names of cuts across the country. Perhaps
it is the case that western beef have more ribs than eastern
beef! We are talking about the same animal, so why not have a
uniform set of names for the various cuts?

[Traduction]

Le président: A votre avis, est-ce au gouvernement fédéral
ou 4 l'adminstration provinciale d’adopter une loi stipulant
qu’il faut étiqueter la viande comme il se doit, compte tenu de
la catégorie?

Mme Patry-Cullen: Si vous prenez comme exemple d’autres
produits périssables, comme les oranges, les tomates et les
pommes de terre, vous verrez qu’ils portent mention de la
catégorie, du pays d’ou ils viennent etc. Dans le cas du beeuf, il
n’y a aucun renseignement sur les morceaux. Vous ne savez
pas si vous étes en train de manger de la génisse ou du jeune
beeuf et vous ne connaissez pas non plus le pays d’origine. En
ce qui concerne les produits périssables, et je ne pense pas que
j’ai tort 4 ce sujet, il faut indiquer le pays d’origine dans les
deux langues officielles.

Le président: Cette obligation reléve donc du gouvernment
fédéral, n’est-ce-pas?

Mme Patry-Cullen: C’est mon avis.

M. Mackenzie: C’est aussi le mien, mais je ne suis pas
spécialiste du droit constitutionnel. Vous pouvez peut-étre
demander a votre collégue, le sénateur Forsey.

Le président: Il trouverait un moyen.

Mme Patry-Cullen: Je tiens également 4 signaler que, sur le
marché montréalais, nous avons, pendant des années, acheté ce
que l'on appelait «du beeuf de I’Ouests. Or il ressort des
audiences que ce beeuf venait de I'ouest de Montréal, et pas
nécessairement de ’ouest du Canada.

Le président: Nous pouvons également produire dans
’'Ouest du beeuf de mauvaise qualité. Le fait qu’il vient de
I’Ouest ne garantit pas qu’il soit de bonne qualité. Je pense que
vous avez fait d’excellentes observations sur I’étiquetage.

Si vous le permettez, je propose que le sénateur Molgat
exprime son opinion sur toute la question et qu’il demande au
greffier du sénat et 4 d’autres juristes de I’aider 4 rédiger un
projet de loi. Je pense qu’il est tout 4 fait dans les attributions
d’un sénateur de prendre cette initiative, car il n’est pas
question de budget mais de la qualité, de I’étiquetage par
catégorie, etc. A mon avis, il importe de soulever ce point au
Sénat et je pense que nous recevrons un grand appui.

Le sénateur Molgat: Avez-vous mené une enquéte pour
savoir s'il est réaliste d’adopter la méme appellation dans tout
le pays, c’est 4 dire appeler «cdte de beeufs, par exemple, aussi
bien dans I’Ouest que dans Terre-Neuve?

M. Mackenzie: Cette question comporte deux volets: la
classification de I’animal et le choix des noms des divers
morceaux de viande. Je ne suis pas certain que nous soyons
habilités 4 dicter une nomenclature pour les diverses coupes de
viande, mais je sais que la question de la classification reléve
d’une loi fédérale.

Mme Patry-Cullen: Quelqu’un nous a affirmé que nous ne
pouvions simplement pas assurer I'uniformité des noms des
morceaux de viande au Canada. Peut-étre est-ce parce que le
beeuf de I’Ouest posséde plus de cdtes que celui de I’Est!
Puisqu’il s’agit du méme animal, pourquoi ne pourrions-nous



2:28

Agriculture

13-2-1978

[Text]

The Department of Agriculture has made some progress in
this regard. The matter of the labelling of beef has some very
significant consequences for the Prices Review Board, as one
example. How can one compare cuts of beef, for example,
without knowing the grades? For one single cut of beef, we
discovered 34 different names in use across Canada. How can
one compare the prices of beef cuts in those circumstances?

Mr. Mackenzie: I believe that in our recommendations we
pointed out that the matter of nomenclature was something
that would have to be worked out with the various provincial
authorities.

Senator Molgat: But the grading, in your view, should be
more consumer-oriented?

Mrs. Patry-Cullen: Definitely. It should serve the consumer
as well as the producer. Why not? Grading is used in adver-
tisements to attract the consumer.

Senator Olson: I had something to do with the grades to be
put on beef. Those are producer grades and really have only
value for a producer. The grade reflects the value of the
animal in terms of the amount of fat, the age, and so forth.
Once the animal is slaughtered and put into consumer condi-
tion, the grades no longer have any significance. By way of
example, grade A hamburger, which is the best hamburger one
can get, comes from a grade D cow.

Tl'lt‘: producer grade is not meant to establish the quality or
nutrmona'l value of the meat; rather, it is to establish the value
of the animal to the producer. Were we to carry those same

grades forward, they would not have the same significance or
value to the consumer.

I have no objection to the grades being used at the retail
level, but I think there ought to be a set of consumer grades

that would have some significance and importance to the
consumer.

To take a further example, the main significant difference
betw.een grade A and grade B is the fat cover. The same
quality steak can be made from a grade B animal as can be
made from a grade A animal by simply cutting off a whole lot
of fat; but if, as you recommend, the producer grades were
carried forward, that steak would show up as grade B quality

meat, which it is not once it has been trimmed of fat and put
into consumer condition.

I do not want to pose as an expert on all of this, but the
suggestion that the producer grades follow through the whole
system and be stamped on the consumer product is really, in
my view, not a valid suggestion. The various grades simply
would not mean the same thing at the consumer level as they
do at the purchaser level.

[Traduction]

pas établir une méme nomenclature pour les diverses piéces,
qu’elle qu’en soit la provenance?

Le ministére de ’Agriculture a eu un certain succés a cet
égard. La question de l'étiquetage du beeuf est lourde de
conséquences pour la Commission de révision des prix, par
exemple. Ainsi, comment peut-on comparer des morceaux de
boeuf sans en connaitre la catégorie? Pour un seul morceau de
beeuf, nous avons constaté qu’il existait 34 dénominations
différentes au Canada. Comment, dans ces circonstances, com-
parer les prix des morceaux de beeuf?

M. Mackenzie: Je crois que dans nos recommandations,
nous avons mentionné que la nomenclature des morceaux de
beeuf était un probléme qu’il fallait régler, en collaboration
avec les autorités provinciales.

Le sénateur Molgat: Mais, croyez-vous que la classification
devrait se faire davantage en fonction du client?

Mme Patry-Cullen: Définitivement. Elle devrait se faire
autant en fonction des besoins du consommateur que de ceux
du producteur. Pourquoi pas? Les catégories ne sont-elles pas
utilisées dans les annonces destinées 4 attirer ’attention du
consommateur?

Le sénateur Olson: J'ai déja participé 4 l'imputation des
catégories du beeuf. Celles-ci sont octroyées au producteur et
ne représentent vraiment quelque chose que pour lui. La
catégorie dicte le prix de ’animal, en fonction de sa teneur en
gras, de son 4ge, et ainsi de suite. Une fois que I'animal est
abattu et offert au consommateur dans un emballage appro-
prié, les catégories n’ont aucune importance. Ainsi, un mor-
ceau de beeuf haché de catégorie A (la meilleure que 'on
puisse acheter), peut trés bien provenir d’un bovin de classe D.

La catégorie octroyée au producteur n’a rien a voir avec la
qualité ou la valeur nutritive de la viande; au contraire, elle
sert 4 définir le prix que le producteur obtient pour son animal.
Si nous devions conserver les mémes catégories, celles-ci n’au-
raient ni la méme importance ni la méme valeur pour le
consommateur.

Je ne m’oppose nullement a& ce que les catégories soient
utilisées pour la vente au détail, mais je crois qu’il devrait
exister, pour le consommateur, un autre type de catégorie qui
aurait pour lui un sens et une certaine importance.

Prenons un autre exemple. La principale différence entre la
catégorie A et la catégorie B réside dans I’épaisseur de la
couche de gras. Un steak de méme qualité peut provenir d’un
animal de catégorie B tout aussi bien que d’un animal de
catégorie A, si ’on prend soin d’enlever une bonne quantité de
gras; mais si, comme vous le proposez, les catégories octroyées
au producteur étaient conservées, ce steak serait étiqueté
comme viande de qualité B, peu importe s’il a été dépouillé de
son gras avant d’étre emballé.

Je ne me prétends pas expert en la matiére, mais la proposi-
tion voulant que les catégories octroyées au producteur demeu-
rent les mémes, jusqu'a ce que le produit soit offert au
consommateur sous une étiquette donnée, n’est vraiment pas
valable, & mon avis. Les diverses catégories n’auraient nulle-
ment la méme signification au niveau du consommateur qu’au
niveau du vendeur.
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Mrs. Patry-Cullen: That being so, then must be stong
pressure on the retailers not to use the grading system as an
advertising tool. The ordinary consumer reading the newspa-
per ads, or listiening to television commercials, takes the grade
into consideration when purchasing meat products. I have
some knowledge in this area, having been General Director of
Adbvertising for Steinberg’s for five and one-half years. The
ordinary consumer assumes that grade A is better than grade
B.

To my mind, the grading system is an advertising tool that
should not be used at the retail level. If it is to be used, it
should be accompanied by an explanation of the grades, and I
do not think the retailers would be bothered with that. they
would simply choose not to make reference to grades in their
advertisements.

The Chairman: Certainly, we will look into that further. Do
you have any further questions, Senator Olson?

Senator Olson: No. Mr. Chairman.
The Chairman: Senator Molgat.

Senator Molgat: I would like to go back now to the matter
of nomenclature. Is it realistic to have a national
nomenclature?

Mrs. Patry-Cullen: Yes, definitely. Let us take Statistics
Canada. IIs vont établir le coiit de la vie, le coiit des produits
alimentaires; ils vont établir le colt du beeuf au détail selon la
coupe de beeuf. Ils ne sont pas pour dire «du beeuf dans la
ronde» dans I’Alberta et «du beeuf dans le sirloin» au Québec.
Alors, que le nom soit le méme pour les mémes coupes de
beeuf, pour des fins de comparaison officielle, C’est trés
important.

Le sénateur Molgat: Et c’est trés pratique.

Mme Patry-Cullen: Et c’est pratique, ¢a va uniformiser le
marché. Ca va peut-étre réduire les chicanes de famille.
Comme par exemple, moi qui habite I’Ontario & I’heure
actuelle, comme je disais 4 ma brue: j’ai acheté du «sirloin» &
tant la livre, et vous autres & Montréal? La elle dit non, ce
n’est pas la méme coupe que j'ai prise. Alors nous parlerons
tous le méme langage. C’est pour ¢a, d’ailleurs, qu’ils ont
uniformisé la nomenclature ou la catégorie, la classe des
produits périssables. Comme, par exemple, les oranges. Si vous
parlez d’oranges en Ontario et d’oranges au Québec, vous avez
le méme numéro, la méme grosseur sur le méme produit.
Oui—Ile représentant de Dominion dit oui.

Le sénateur Molgat: Et, les détaillants, eux, peuvent s'ac-
commoder d’un systéme sans—

Mrs. Patry-Cullen: We were told by some witnesses that, in
some cases, terrible games were being played at the retail
counter by some retailers. They were more of less accusing
each other. It seems to me you would have to ask the retailers
whether they could live with such a system. For those who are
playing games with it, it might be annoying, but I see no
reason why the others could not live with it. It might mean a

[Traduction)

Mme Patry-Cullen: Il faudrait donc insister fortement
auprés des détaillants pour qu’ils n’utilisent pas le systéme de
classification comme instrument de publicité. Le consomma-
teur moyen qui lit les annonces publiées dans les journaux, ou
qui écoute les commerciaux 4 la télévision, tient compte de la
catégorie, lorsqu’il achéte un morceau de viande. J'en sais
quelque chose, ayant été directeur général de la publicité chez
Steinberg, pendant cinq ans et demi. Le consommateur moyen

est convaincu que la catégorie A est meilleure que la catégorie
B.

A mon avis, le systéme de classification est un instrument de
publicité qui ne devrait pas étre utilisé au niveau du détail. Ou
alors, il devrait se doubler d’une explication de la signification
des catégories, et je ne crois pas que les détaillants soient
intéressés a s’en soucier. Ils préféreraient, tout simplement, ne
pas mentionner les catégories dans leur publicité.

Le président: Nous y regarderons certainement de plus prés.
Avez-vous d’autres questions, Sénateur Olson?

Le sénateur Olson: Non, monsieur le président.
Le président: Sénateur Molgat.

Le sénateur Molgat: J’aimerais revenir 4 la question de la
nomenclature. Est-il réaliste d’espérer imposer une nomencla-
ture nationale?

Mme Patry-Cullen: Oui, certainement. Prenons le cas de
Statistique Canada. They are going to fix the cost of living and
the cost of food products; they are going to fix the cost of retail
beef according to beef cuts. Since it is not desirable that we
say “round beef” in Alberta and “sirloin steak™ in Québec,
make sure that the same name apply for each one of the beef
cuts accross Canada. Thus, it will be easier to establish official
comparisons. That is very important.

Senator Molgat: And it is also very practical.

Mrs. Patry-Cullen: Indeed it is very practical, it would put
uniformity in the market. It might also put an end to family
disturbances. As for example, I am presently living in Ontario,
and the other day, I was telling my daughter-in-law the price I
paid for a pound of sirloin steak. When I asked her “What
about you in Montreal”, she answered that she did not buy the
same cut and, therefore, the price could not be the same. If
you happen to establish official names for the beef cuts, we
will all speak the same language. This explains the standard-
ized nomenclature or the category, I mean the category of
perishable products. Take oranges for example. If you buy
oranges in Ontario and oranges in Quebec, you get the same
number, the same size for the same product. Yes, that is what
the Dominion salesman says.

Senator Molgat: And the retailers on their side can get used
to one system without . . .

Mme Patry-Cullen: Certains témoins nous ont affirmé que,
parfois, ces catégories représentaient tout un enjeu au comp-
toir de certains détaillants. Ils se sont plus ou moins accusés
I'un lautre. Il me semble qu’il vous faudrait demander aux
détaillants s’ils saccomoderaient d’un tel systéme. Ceux qui
s’en servent comme d’un enjeu pourraient le trouver ennuyeux,
mais je ne vois pas pourquoi les autres ne pourraient pas s’y
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little more work for them, but if they are ready to do it, it
would probably be better received by the consumer to read the
advertising with grade A, or whatever. I personally know that
there is a difference in the tenderness of beef which has more
fat. It is more tender, so as a consumer I should go by grade
only.

Mr. Mackenzie: I do not think that the problem is any more
difficult in getting a standard nomepclature in beef cuts than
it is in a great many other commodities that are traded.

I can remember back in the old Wartime Prices and Trade
Board days, we had to define furs because we had to set prices
on furs. We ran into all kinds of problems with the names of
furs. You know a Hudson seal has nothing to do with a seal. I
remember asking one furrier what kinds of mink there were
and he said there were two kinds of mink, “mink and fickle
mink.” I do not think the situation in beef is any more
different than it is in many other instances. But I am not
suggesting you can do it merely by passing a law. I think there
would have to be agreement among the various people
concerned.

Mrs. Patry-Cullen: When you were asking me that question,
you prob::lbly thought about retailers saying that they have
their particular cut. Is that what you were saying?

Senator Olson: In part, yes.

Mrs. Patry-Cullen: Well, they may call it “d la Diane” or
whatever. This is where their creativity could come in. But
then, let us talk about the beef cut. From what part of the beef
does that piece come which they might cut half an inch or two
inches high? What part of the beef does it come from? This is
what we want to know. The argument they have been using is
that they know that there are special consumers around their
stores and so they have a special cut. All right, so it is a special
cut, but from what part of the beef does it come?

Senator Inman: I would just like to remark that I think the
consumer today does not know enough about these things. If
there was some way of educating the consumer to know beef, it
would be a good thing. I think three-quarters of the customers
do not know beef either from the point of view of texture or
colour when they buy it.

Mrs. Patry-Cullen: This is true, but I think some retailers
have been really quite co-operative in that way. I think that
Dominion Stores have made a real effort to explain about
hamburger, and the IGA have made a real effort to explain
the difference between grade C, or what they call “budget
beef”, and grade A beef. But so far as cuts are concerned, I am
sure that there are many, many consumers who do not know
what is involved, and I am sure the Department of Agriculture

[Traduction)

habituer. Cela pourrait entrainer une légére augmentation de
leur charge de travail, mais s’ils étaient préts a 'accepter, le
consommateur serait probablement beaucoup mieux servi, car
il pourrait lire les annonces, en connaissant le sens donné aux
diverses catégories, que celles-ci soient A ou non. Je sais
personnellement qu’il existe une différence dans la tendreté
d’un morceau de boeuf plus gras. Il est plus tendre. En tant
que consommateur, je de vrais pouvoir me fier a la catégorie
uniquement.

M. Mackenzie: Je ne crois qu’il soit plus compliqué d’établir
une nomenclature normalisée pour les morceaux de boeuf, que
ce ne I’est pour un grand nombre d’autres produits qui sont
offerts en vente.

Je me souviens qu’'a I’époque de I’ancienne Commission des
prix et du commerce eu temps de guerre, il nous fallait définir
les catégories de fourrure pour en fixer le prix. Nous avons eu
toutes sortes de problémes, lorsque nous avons voulu adopter
une nomenclature a ce sujet. Vous savez tous que la fourrure
dite «phoque de ’Hudson», qui est en fait du rat musqué, n’a
rien 4 voir avec le phoque. Je me souviens d’avoir demandé a
un fourreur de quelle sorte de vison il s’agissait et il m’a
répondu qu’il existait deux sortes de vison: le vison véritable et
I’imitation de vison. Je ne crois pas que la situation du beeuf
différe tellement de celle des autres produits. Je ne veux pas
toutefois prétendre qu’on pourra arriver a imposer une nomen-
clature simplement en adoptant une loi. Je crois qu’il faudrait
qu’il y ait entente entre les parties concernées.

Mme Patry-Cullen: Lorsque vous me posiez cette question,
vous songiez probablement aux détaillants qui prétendent avoir
leur propre nomenclature, n’est-ce pas? Est-ce 1d le sens de
votre question?

Le sénateur Olson: En partie, oui.

Mme Patry-Cullen: En effet, un détaillant peut bien adopter
un nom comme «A la Diane» ou n’importe quel autre. C’est 1a
que sa créativité entre en jeu. Mais revenons a4 nos morceaux
de beeuf. De quelle partie du bovin vient cette tranche d’un ou
deux pouces d’épaisseur? De quelle partie du bovin provient-
elle? C’est ¢a que nous voulons savoir. Evidemment, le détail-
lant prétend qu’il existe certains clients qui attachent beau-
coup d’importance au nom spécial donné au morceau qu’ils
achétent. Trés bien, offrons-leur un morceau spécial, mais
indiquons-lui de quelle partie du bovin il provient.

Le sénateur Inman: J’aimerais simplement souligner qu’a
mon avis, le consommateur d’aujourd’hui n’est pas suffisam-
ment renseigné 4 ce sujet. S’il y avait moyen de le renseigner
et de lui faire mieux connaitre le beeuf, ce serait une bonne
chose. Je crois que les trois quarts des consommateurs ne
connaissent rien du beeuf, ni sa texture ni sa couleur.

Mme Patry-Cullen: C’est bien vrai, mais je crois que cer-
tains détaillants leur sont vraiment d’un bon secours a cet
égard. Ainsi, les magasins Dominion se sont vraiment efforcé
de renseigner le consommateur sur la viande hachée; de leur
coté, les magasins IGA ont fait de méme pour faire apprécier
au consommateur la différence entre la catégorie C, ou ce
qu’ils appellent le «bceuf budget» et la catégorie A. Mais en ce
qui concerne les morceaux de viande, je suis certain qu’il existe
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has a lot of brochures available explaining the different cuts of
beef, but nobody knows about it.

Senator Inman: I think it is also helpful that some stores
send out brochures with pictures of the various cuts on them.
At the same time, while a lot has been said about prime rib,
between one prime rib and another prime rib there can be a lot
of difference.

Mrs. Patry-Cullen: That could go as a good recommenda-
tion to retailers, and I am sure, senator, that if you were to
pursue your recommendation to the retailers it would carry a
lot of weight. They might even think twice about inserting it in
their regular advertisements. It is a good recommendation.

The Chairman: Your recommandation 10 says that all
freight rebates paid by packers to wholesalers in Montreal
should cease. Would you tell us how this should be brought
about?

Mr. Mackenzie: I think what we said was that there should
at least be some way in which they could be made public. They
could be reported in some way so that they would become
public knowledge. I do not know how you would go about
stopping them, other than by making them public.

The Chairman: There are certain practices in the grain
business that are outlawed under the Canada Grain Act. I
don’t know whether it would be appropriate to outlaw this
practice. But that was not your suggestion anyway.

Mr. Mackenzie: | am trying to remember now what our
recommendation was.
Yes, I have it here now.
... the Commission recommends that the rebates paid by
all packers to all wholesalers in Montreal be published on
a weekly basis as part of the price information these
groups are required to provide the Federal Government.

That is the way we thought you could get at this problem.

The Chairman: If there are no further questions, on behalf
of the committee I would like to thank you very much for
giving us of your time. You have given us some very valuable
information, and if we have further questions we may get in
touch with you.

Thank you very much.

The committee adjourned.

[Traduction)

de nombreux consommateurs qui n’y entendent rien, méme s’il
est évident que le ministére de ’Agriculture posséde de nom-
breuses brochures explicatives & ce sujet que, malheureuse-
ment, personne ne connait.

Le sénateur Inman: Je crois qu'il est également heureux que
certains magasins publient des brochures illustrées dans les-
quelles figurent les divers morceaux qu’ils offrent. En outre,
méme si I'on a beaucoup parlé des cotes premiéres, je conviens
avec vous qu’il existe une grande différence entre chacune
d’elles.

Mme Patry-Cullen: Ce serait peut-étre une bonne recom-
mandation 4 faire aux détaillants, Sénateur. Si vous pouviez
leur faire part de votre proposition, cela pourrait avoir beau-
coup de répercussions. Ils pourraient méme y penser a deux
fois avant d’inscrire le nom des catégories dans leur publicité
courante. C’est une bonne recommandation.

Le président: Votre recommandation 10 mentionne que les
salaisons devraient cesser de payer des rabais de fret aux
grossistes de Montréal. Pourriez-vous nous dire comment cette
recommandation pourrait étre appliquée?

M. Mackenzie: Nous avons dit, je crois, qu’il devrait y avoir
au moins un moyen de les rendre publics. Ils pourraient étre
publiés de fagon a ce que le public les connaisse. Je ne vois pas
comment vous pourriez réussir a4 les supprimer, autrement
qu’en les rendant publics.

Le président: Il existait certaines pratiques, dans I'industrie
des céréales, qui ont été proscrites aux termes de la Loi sur les
grains du Canada. Je ne sais pas si cette méme fagon de
procéder conviendrait également dans ce cas, mais c’est ce que
vous avez proposé de toute fagon.

M. Mackenzie: J'essaie de me rappeler ce que disait notre
recommandation.

Oui, je I’ai ici tout prés.

la Commission recommande que les rabais payés par
toutes les salaisons a tous les grossistes de Montréal soient
publiées sur une base hebdomadaire dans le cadre de
I'information sur les prix que ces groupes doivent fournir
au gouvernement fédéral.

C’est ainsi que nous croyions régler ce probléme.

Le président: S’il n’y a pas d’autres questions, j’aimerais
vous remercier, au nom du comité, de nous avoir consacré un
peu de votre temps. Vous nous avez fourni des renseignements
trés précieux, et si nous avons d’autres questions, nous commu-
niquerons avec vous.

Merci beaucoup.

Le comité suspend ses travaux.




Canada Postes
l * Post Canada
Postage paid  Port payé

Third Troisiéme
class classe

K1A 087
HULL

If undelivered, return COVER ONLY to:
Printing and Publishing,

Supply and Services Canada,

45 Sacré-Coeur Boulevard,

Hull, Québec, Canada, K1A 0S7

En cas de non-livraison,

retourner cette COUVERTURE SEULEMENT a:
Imprimerie et Edition,
Approvisionnements et Services Canada,
45, boulevard Sacré-Coeur,

Hull, Québec, Canada, K1A 0S7

Former Commissioners of the Commission of Inquiry into the

marketing of Beef and Veal:
Mr. M. H. Mackenzie, Ottawa:
Mrs. Lydia Patry-Cullen, Ottawa;
Mr. Hu Harries, Edmonton.

WITNESSES—TEMOINS

Anciens commissaires de la Commission d’enquéte sur la

commercialisation du beeuf et du veau:

M. M. H. Mackenzie, Ottawa;
Mme Lydia Patry-Cullen, Ottawa;

M. Hu Harries, Edmonton.



Third Session
Thirtieth Parliament, 1977-78

SENATE OF CANADA

Proceedings of the Standing
Senate Committee on

Agriculture

Chairman:
The Honourable HAZEN ARGUE

Tuesday, February 14, 1978

Issue No. 3

Third proceedings on:

The inquiry into the desirability
of long-term stabilization
in the Canadian beef industry.

WITNESSES:

(See back cover)

26246—1

Lroisiéme session de la
trentiéme législature, 1977-1978

SENAT DU CANADA

Délibérations du comité
sénatorial permanent de

L’Agriculture

Président:
L’honorable HAZEN ARGUE

Le mardi 14 février 1978

Fascicule n° 3

Troisiéme fascicule sur

L’enquéte sur les mérites
d’une stabilisation 4 long terme dans
'industrie du beeuf au Canada.

TEMOINS:

(Voir a I’endos)



COMITE SENATORIAL PERMANENT DE
L’AGRICULTURE

THE STANDING SENATE COMMITTEE ON
AGRICULTURE

Président: L’honorable sénateur Hazen Argue
Vice-président: L’ honorable sénateur Hervé J. Michaud

The Honourable Hazen Argue, Chairman
The Honourable Hervé J. Michaud, Deputy Chairman

and et

The Honourable Senators: Les honorables sénateurs:

Argue McDonald Argue McDonald
*Flynn McGrand *Flynn McGrand
Fournier (Madawaska- McNamara Fournier (Madawaska- McNamara
Restigouche) Michaud Restigouche) Michaud
Fournier (Restigouche- Molgat Fournier (Restigouche- Molgat
Gloucester) Norrie Gloucester) Norrie
Greene Olson Greene Olson
Hays *Perrault Hays *Perrault
Inman Riel Inman Riel
Lafond Sparrow Lafond Sparrow
Macdonald Williams Macdonald Williams
Yuzyk—(20) Yuzyk—(20)
*Ex Officio Members *Membres d’office
(Quorum 5) (Quorum 5)

Published under authority of the Senate by the

P for. Cansd Publié en conformité de ’autorité du Sénat par
Queen’s Printer for Canada

I'Imprimeur de la Reine pour le Canada

Available from Printing and Publishing, Supply and

En vente: Imprimerie et Edition, Approvisionnements et Servi
Services Canada, Hull, Québec, Canada K1A 0S9 e

Canada, Hull, Québec, Canada K1A 0S9



14-2-1978

Agriculture

ORDER OF REFERENCE

Extract from the Minutes of the Proceedings of the Senate,

November 23, 1977:

With leave of the Senate,

The Honourable Senator Argue moved, seconded by
the Honourable Senator Norrie:

That the Standing Senate Committee on Agriculture be
empowered, without special reference by the Senate, to
hear submissions from representatives of agricultural and
related industries;

That the Committee have power to engage the services
of such counsel, staff and technical advisers as may be
necessary for the purposes of its examination and con-
sideration of such legislation and other matters as may be
referred to it; and

That the Committee have power to sit during adjourn-
ments of the Senate.

After debate, and—

The question being put on the motion, it was—

Resolved in the affirmative.

With leave of the Senate,

The Honourable Senator Argue moved, seconded by
the Honourable Senator Olson, P.C.:

That the Standing Senate Committee on Agriculture be
authorized to examine and report upon any aspect of the
Canadian beef industry;

That the papers and evidence received and taken on the
subject in the preceding session be referred to the Com-
mittee; and

That the Committee, or any sub-committee so author-
ized by the Committee, may adjourn from place to place
in Canada for the purposes of such examination.

The question being put on the motion, it was—

Resolved in the affirmative.

ORDRE DE RENVOI
Extrait des Procés-verbaux du Sénat du 23 novembre 1977:

Avec la permission du Sénat,

L’honorable sénateur Argue propose, appuyé par I’ho-
norable sénateur Norrie,

Que le Comité sénatorial permanent de I’agriculture ait
le pouvoir, sans mandat spécial du Sénat, d’entendre les
représentants de ’agriculture et d’industries connexes.

Que le comité ait le pouvoir de retenir les services
d’avocats, de conseillers techniques et de tout autre per-
sonnel jugé nécessaire aux fins d’examiner les mesures
législatives et autres questions qui lui seront déférées, et

Que le comité ait le pouvoir de siéger durant les ajour-
nements du Sénat.

Aprés débat,

La motion, mise aux voix, est adoptée.

Avec la permission du Sénat,

L’honorable sénateur Argue propose, appuyé par I’ho-
norable sénateur Olson, C.P.,

Que le Comité sénatorial permanent de I’agriculture
soit autorisé 4 étudier tout aspect de I'industrie du beeuf
au Canada et a faire rapport a ce sujet;

Que les documents et les témoignages recueillis & ce
sujet au cours de la derniére session soient déférés au
comité, et

Que le comité, ou tout sous-comité ainsi autorisé par le
comité, puisse se transporter d’un lieu & un autre au
Canada dans le but de faire ladite enquéte.

La motion, mise aux voix, est adoptée.

Le greffier du Sénat
Robert Fortier
Clerk of the Senate
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Pursuant to adjournment and notice the Standing Senate
Committee on Agriculture met this day at 10:10 a.m., the
Honourable Senator Michaud presiding.

Present: The Honourable Senators Inman, Lafond, McDo-
nald, Michaud, Molgat, Olson and Sparrow. (7)

In attendance: Mr. Albert F. Chambers, Director of
Research to the Committee; Mr. L. A. Christie, of the Library
of Parliament, Research Assistant to the Committee.

Witness:
Mr. T. A. Chisholm, President, Ronald A. Chisholm Ltd.,
Toronto Ontario.
The Committee continued its inquiry into the desirability of
long-term stabilization in the Canadian beef industry.

The witness answered questions.

At 12 noon the Committee adjourned until 1:30 p.m. this
afternoon.

AFTERNOON SITTING
(10)

At 1:50 p.m., the Committee resumed, the Honourable
Senator Argue presiding.

Present: The Honourable Senators Argue, Inman, McDo-
nald, Michaud, Molgat, Norrie and Olson. (7)

In attendance: Mr. Albert F. Chambers, Director of
Research to the Committee; Mr. L. A. Christie, of the Library
of Parliament, Research Assistant to the Committee.

Witnesses:

From Lépine-Laurier Inc., Montreal, Quebec:
Mr. Gabriel Lépine, President.

From Dominion Stores Limited:

Mr. Allen C. Jackson, Executive Vice-President;

Mr. Chester H. Wilcox, Corporate Merchandising Manag-
er, Meat;

Mr. John C. Toma, Senior Vice-President, Marketing;

Mr. Mitchell L. Wasick, Corporate Secretary;
Mr. André Dupuis, Meat Merchandiser (Quebec).
The witnesses made a statement and answered questions.

At 4:20 p.m. the Committee adjourned until Wednesday,
February 15, 1978 when the Senate adjourns in the afternoon.

ATTEST:

Conformément 4 la motion d’ajournement et a l’avis de
convocation, le Comité sénatorial permanent de I’agriculture
se réunit aujourd’hui 4 10 h 10 sous la présidence de I’honora-
ble sénateur Michaud (président).

Présents: Les honorables sénateurs Inman, Lafond, McDo-
nald, Michaud, Molgat, Olson et Sparrow. (7)

Aussi présents: M. Albert F. Chambers, Directeur de la
recherche auprés du Comité; M. L. A. Christie de la Bibliothé-
que du Parlement, adjoint 4 la recherche auprés du Comité.

Témoin:
M. T. A. Chisholm, Président, Ronald A. Chisholm Limi-
ted, Toronto (Ontario).

Le Comité poursuit son enquéte sur les mérites d’une stabili-
sation 2 long terme dans I'industrie du beeuf au Canada.

Le témoin répond aux questions.
A 12 heures, le Comité suspend ses travaux jusqu’a 13 h 30.

SEANCE DE L’APRES-MIDI
(10)

A 13 h 50, le Comité poursuit ses travaux sous la présidence
de I’honorable sénateur Argue.

Preésents: Les honorables sénateurs Argue, Inman, McDo-
nald, Michaud, Molgat, Norrie et Olson. (7)

Aussi présents: M. Albert F. Chambers, Directeur de la
recherche auprés du Comité; M. L. A. Christie de la Bibliothe-
que du Parlement, adjoint 4 la recherche auprés du Comité.

Témoins:
De Lépine-Laurier Incorporé, Montréal, Québec:
M. Gabriel Lépine, président.

De Dominion Stores Limited:

M. Allen C. Jackson, vice-président administratif;
M. Chester H. Wilcox, acheteur en chef de la viande;

M. John C. Toma, premier vice-président, commercialisa-
tion;

M. Mitchell L. Wasick, secrétaire administratif;

M. André Dupuis, acheteur de la viande (Québec).

Les témoins font des déclarations et répondent aux
questions.

A 16 h 20, le Comité suspend ses travaux jusqu'au mercredi
15 février 1978 a I’ajournement du Sénat dans I’aprés-midi.

ATTESTE:

Le greffier du Comité
Denis Bouffard
Clerk of the Committee
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Ottawa, Tuesday, February 14, 1978
[Text]

The Standing Senate Committee on Agriculture met this
day at 9.30 a.m. to inquire into the desirability of long-term
stabilization in the Canadian beef industry.

Senator Hervé J. Michaud (Deputy Chairman) in the
Chair.

The Deputy Chairman: Honourable senators, we have before
us at the outset this morning Mr. T. A. Chisholm, President of
Ronald A. Chisholm Ltd., of Toronto. Mr. Chisholm informs
me that he has no opening statement as such, so I shall declare
the meeting open for questions.

Senator Olson: Perhaps Mr. Chisholm could inform us at
the outset as to his company’s involvement in the meat trade.

Mr. T. A. Chisholm, President, Ronald A. Chisholm Ltd.:
Mr. Chairman, Ronald A. Chisholm Ltd. is a company that
has been in the meat trade since approximately 1946. It was
the forerunner of the meat broker, in the pure sense. A meat
broker, by way of definition, is someone who puts buyer and
seller together, invoices the seller for a commission, and han-
dles other service areas, such as claims, as inevitably arise.

With particular reference to beef, the meat broker’s concen-
tration would be from the western markets to the Montreal
market. Not very much beef finds its way from the western
markets to the Ontario market.

Ronald A. Chisholm Ltd. is involved in other meat areas,
including pork, and imports and exports. However, as I under-
stand it, this committee is more concerned with the domestic
marketing of beef and the role of the broker in that marketing
system.

Senator Olson: You are actively involved, then, in the
brokerage part of the business involving beef carcasses moving
from southern Alberta to the Montreal Market?

Mr. Chisholm: Yes, from Manitoba and Alberta, to the
Montreal market and, in some cases, from Ontario, depending
on the market. That is the primary role of the broker as far as
the carcass or dressed beef market is concerned. We are
involved in other areas of marketing as brokers, such as with
beef cuts and the supply of fabricators, and things of that type.
We are involved in the broad spectrum of the meat business.
We are also involved in the importation of beef. We have a
company, Ronald A. Chisholm Pty. Limited, in Sydney, Aus-
tralia, and we work with the marketing of beef and pork offals
to the U.K. and the continent, and we are heaviy involved in
the export of pork to Japan. While those areas may not be
relevant to this particular discussion, I would be pleased to
answer questions in any area of meat marketing.

TEMOIGNAGES

Ottawa, le mardi 14 février 1978
[Traduction]

Le Comité sénatorial permanent de I’agriculture se réunit
aujourd’hui & 9 h 30 pour étudier les mérites d’une stabilisa-
tion 4 long terme dans I'industrie canadienne du beeuf.

Le sénateur Hervé J. Michaud (vice-président) occupe le
fauteuil.

Le vice-président: Honorables sénateurs, comparaitra
d’abord devant nous, ce matin, M. T. A. Chisholm, président
de Ronald A. Chisholm Ltd. de Toronto. M. Chisholm m’in-
forme qu’il ne fera pas de déclaration préliminaire. Je déclare
donc ouverte la période des questions.

Le sénateur Olson: Peut-étre monsieur Chisholm pourrait-il
d’abord nous parler de la participation de son entreprise dans
la commercialisation de la viande.

M. T. A. Chisholm, président, Ronald A. Chisholm Ltd.:
Monsieur le président, la Ronald A. Chisholm Ltd. est une
société qui s’occupe de la commercialisation de la viande
depuis 1946 environ. Elle a vraiment été I'une des premiéres
entreprises de courtage dans le domaine de la viande. Par
définition, le courtier en viandes est celui qui met en rapport
I’acheteur et le détaillant; ses honoraires sont fixés sous forme
de commissions qu’il exige du détaillant; il offre également
d’autres services et s’occupe notamment du réglement des
réclamations, qui surgissent inévitablement.

En ce qui concerne le beeuf en particulier, le courtier en
viandes concentre surtout ses activités sur le marché de ’Ouest
et sur le marché de Montréal. En effet, une trés petite part du
beeuf provenant des marchés de I'Ouest est écoulée sur le
marché ontarien.

Ronald A. Chisholm Ltd. s’occupe également d’autres sec-
teurs de la commercialisation de la viande, y compris celle du
porc, notamment des importations et des exportations. Toute-
fois, si j’ai bien compris, votre Comité s’intéresse davantage a
la commercialisation du beeuf sur le marché intérieur et au
role du courtier dans ce systéme de commercialisation.

Le sénateur Olson: Vous participez donc activement au
courtage des carcasses de beoeuf qui viennent du Sud de
I’Alberta et qui se dirigent vers le marché de Montréal,
n’est-ce pas?

M. Chisholm: Exactement, nous acheminons les carcasses
provenant de I’Alberta et du Manitoba et, dans certains cas, de
’Ontario selon la demande vers le marché de Montréal. Voila
le réle principal du courtier en ce qui concerne le marché des
carcasses et du beeuf habillé. En tant que courtiers, nous nous
occupons également d’autres secteurs de la commercialisation,
notamment du découpage du beeuf et de 'approvisionnement
des fabricants. Nous couvrons tout ’évantail des activités du
marché de la viande. Nous importons également. Nous possé-
dons une filiale, la Ronald A. Chisholm Pty Ltd. a Sydney, en
Australie, par I'intermédiaire de laquelle nous commercialisons
et acheminons les rebuts de beeuf et de porc vers le Royaume-
Uni et le continent, nous nous intéressons en outre trés active-
ment 4 D’exportation du porc vers le Japon. Méme si ces
domaines ne sont pas tellement pertinents a notre discussion, je
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Senator Olson: I am primarily interested, for the purposes
of this inquiry, in the mechanisms which set the price from
week to week on carcasses going into the Montreal market,
and that mainly is predicated on the evidence that we have
taken to date which leads me to believe that that is the price
leader in the totality of the Canadian market. Do you believe
that the price that is set for beef carcasses, of whatever quality
or grade, coming primarily from packing plants in Alberta to
Montreal is the price leader for the week?

Mr. Chisholm: Are you asking me if the first car traded, for
example, sets the price for the week?

Senator Olson: That is one aspect of it, but I think it is
perhaps slightly more involved in that the prices used on
invoices for most other markets in Canada seem to follow, or
so we are led to believe, the price established between southern
Alberta and Montreal, particularly.

Mr. Chisholm: By the broker—I think that is reasonably
correct. You see the broker’s influence and the broker’s inter-
est in carcass beef marketing really has diminished over the
years, and that, probably, for two reasons. The volume of
business available to the Montreal wholesaler as a group has
decreased, and the bulk of the business done in Montreal in
butcher cattle is standing orders.

Senator Olson: So that I may understand you correctly, do
you mean butcher cattle or do you mean carcasses?

Mr. Chisholm: Butcher cattle as opposed to, for example,
boner cows—table beef type of cattle, A-1’s and A-2’s, prime
quality cattle. The role of the broker has decreased for the two
reasons I mentioned. The Montreal wholesale trade has
shrunk, and that is the main outlet for brokers, and the broker
conventionally—and perhaps we will deal with the definition
of a broker in a more lengthy fashion a little later—really only
has the wholesaler to go to; he does not sell to the retailer.
Anybody who calls himself a broker and sells to the retailer is
not a broker. The bulk of the business done in Montreal on
butcher cattle is on a standing order basis. What happens then
is that a company that is a buyer of five, or ten or two cars of
red steers, let us say, A-1’s or A-2’s, every week books on the
basis of suppliers of standing orders.

Senator Olson: That means it does not go through the
broker at all?

Mr. Chisholm: Some might and some might not, but not in
the main. The price opens and then what happens is they will
use the broker or the mechanics of brokerage to determine the
price for A-1’s. The market might open up on a Wednesday or
it might open on a Thursday, but the cattle are being shipped
on Monday and Tuesday, price open. Then the price is deter-
mined by the broker offering cattle on behalf of a seller to a
buyer, and as soon as a buyer opens his mouth and says,
“Qkay, red steers are worth 50 cents this week’ in the form of

[Traduction]

serai heureux de répondre & vos questions, quelque soit le
secteur de commercialisation de la viande.

Le sénateur Olson: Aux fins de cette enquéte, je m’intéresse
principalement aux mécanismes de fixation hebdomadaire du
prix des carcasses qui sont acheminées vers Montréal. D’aprés
les témoignages que nous avons entendus jusqu’a maintenant,
je suis porté a croire que c’est ce prix qui dicte ’ensemble des
prix du marché canadien.Croyez-vous que c’est le prix fixé
pour les carcasses de beeuf, quelles que soient leur qualité ou
leur catégorie, provenant principalement des salaisons d’Al-
berta et acheminées vers Montréal qui sert de base au prix
établi pour la semaine?

M. Chisholm: Me demandez-vous par exemple, si le prix du
premier chargement offert en vente, sert a fixer le prix de la
semaine?

Le sénateur Olson: C’est un aspect de ma question, mais je
crois que ce prix a une influence légérement plus importante
en ce sens que les prix demandés sur la plupart des autres
marchés du Canada semblent suivre surtout, c’est du moins ce
que nous serions portés a croire, le prix établi entre le marché
du Sud de I’Alberta et celui de Montréal.

M. Chisholm: Pour ce qui est du courtier, je crois que cela
est exact. Vous voyez que l'influence et I'intérét du courtier
dans la commercialisation des carcasses de beeuf a beaucoup
diminué au cours des années et ce probablement pour deux
raisons. Le marché des grossistes montréalais en tant que
groupe a diminué et 4 Montréal, le bovin de boucherie, fait
’objet de commandes fixes.

Le sénateur Olson: Afin de bien vous comprendre voulez-
vous parler des bovins de boucherie ou des carcasses?

M. Chisholm: Le bovin de boucherie par opposition par
exemple aux vaches & décoser—le beeuf destiné a la consom-
mation de catégories A-1 et A-2. Le bovin de premiére qualité.
Le role du courtier a diminué pour les deux raisons que j’ai
mentionnées. Le commerce de gros de Montréal s’est amenuisé
et il s’agit du principal point de vente pour les courtiers. Le
courtier par convention—et peut-étre nous occuperons-nous de
la définition d’un courtier de fagon un peu plus compléte un
peu plus tard—ne doit finalement faire affaire qu’avec le
grossiste; il ne vend pas au détaillant. Quiconque se prétend
courtier et vend au détaillant, n’est pas un courtier. Presque
toutes les transactions qui se font & Montréal en ce qui
concerne le bovin de boucherie, sont des commandes fixes. Ce
qui se passe alors c’est qu’une société qui achéte cing, dix ou
deux wagons de bouvillons de marque rouge, disons de catégo-
ries A-1 ou A-2, remplit chaque semaine une commande fixe
que remplissent les fournisseurs.

Le sénateur Olson: Cela signifie qu’il ne passe pas par le
courtier?

M. Chisholm: En général non. Lorsque les enchéres sont
ouvertes, ils se servent du courtier ou du mécanisme de cour-
tage pour déterminer le prix des catégories A-1. Le marché
ouvre un mercredi ou encore un jeudi, mais les bovins sont
expédiés le lundi et le mardi, au moment ou le prix n’a pas été
fixé. Le prix est alors déterminé par le courtier qui offre les
bovins 4 un acheteur au nom d’un vendeur. Dés qu’un acheteur
ouvre la bouche et dit: «D’accord, les bouvillons de marque
rouge valent 50 cents la livre cette semaine» en faisant une
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a bid, basically that has the tendency to establish the market
for all open orders.

Senator Olson: Do you have a ballpark figure—and I use
that word advisedly-—as to how much beef is still sold through
brokers or in fact gets into the mechanism for pricing, and how
much you set aside on what you have termed as “open
orders™?

Mr. Chisholm: We are dealing with the Montreal market,
and I would not think that I would be able to determine how
much actual beef in the Montreal market is marketed through
brokers. I would think maybe 20 or 25 per cent as a ballpark
figure. But, again, the volume of business available to the
Montreal wholesaler has decreased, and the reason it has
decreased is because Steinberg’s, which is the major chain, has
greatly increased its operation in boxed beef which he buys
directly from packing houses or which he boxes himself from
cattle that he buys directly from packers. They may be western
packers, and in many cases they are, but in years past Stein-
berg’s bought at least some beef from the Montreal
wholesalers.

To further complicate the issue, two warehouses have been
established, as you are well aware, to service three voluntary
chain groups. There is Boeuf Mérite which handles Metro
Food Stores and Richelieu Groceries, and there is Provi-
Viande which handles Provigo stores. In the past most of that
volume would have gone through the wholesalers and hence
through brokers. The Montreal wholesalers obtained the bulk
of their requirements for butcher cattle through standing
orders. The market is settled for a complete week when a
major buyer, which could be Beeuf Mérite or Lépine-Laurier,
reaches an agreement on price through a broker with a major
packer. Since the market settlement is more or less a one-shot
deal through a broker in a given week, and settles technically,
all loads booked through standing orders, then you would have
to assume that the overall importance of the brokerage indus-
try in terms of volume is minimal, but as a pricing mechanism
it is certainly less than minimal. In the past, loads were traded
on a free trade basis—and, by the way, we are great exponents
of free trade.

Senator Olson: Could we have your definition of free trade?

Mr. Chisholm: A free trade basis would be a bid and ask
type of market on every load of beef that was sold, or every
group of loads. For example, if a western packer has three cars
of red steers, or one car, he offers them to a series of people
and sells them to the highest bidder. That is free trading.
Whereas, if he has already preshipped it and then prices his
preshipped cattle on the one car, that is getting back to the
standing order.

[Traduction)

offre, le processus tend 4 fixer le marché pour toutes les
commandes ouvertes.

Le sénateur Olson: Avez-vous un chiffre approximatif—et
je me sers de cet adjectif 4 dessein—a savoir quelle quantité de
beeuf est encore vendue par I'intermédiaire des courtiers ou est
assujettie en réalité aux mécanismes de fixation des prix;
quelle quantité mettez-vous de coté en ce qui touche ce que
vous avez appelé «des commandes ouvertes»?

M. Chisholm: Nous parlons du marché de Montréal et je ne
crois pas que je pourrais dire quelle quantité de boeuf est
commercialisée sur ce marché par I'intermédiaire des cour-
tiers. Je dirais 20 ou 50 p. 100 approximativement. Mais, je le
répéte, le commerce du gros Montréal a diminué parce que
Steinberg, une des principales chaines, a beaucoup augmenté
ses ventes de beeuf en carton qu’il achéte directement des
salaisons ou qu’il met en carton lui-méme apreés avoir acheté le
bétail directement d’une salaison. Il peut s’agir de salaisons de
I’Ouest, et c’est d’ailleurs trés souvent le cas; au cours des
derniéres années cependant Steinberg a acheté un peu de beeuf
des grossistes montréalais.

Pour compliquer encore plus la question, deux entrepdts ont
été établis, comme vous le savez, afin d’approvisionner trois
chaines de propriétaires indépendant. Il s’agit de Beeuf Mérite
qui approvisonne les magasins Métro et les épiceries Richelieu
et de Provi-Viande qui fait affaire avec les magasins Provigo.
Par le passé, presque toute cette viande serait passée par les
grossistes et les courtiers. Les grossistes montréalais s’approvi-
sionnement principalement en bovins de boucherie au moyen
de commandes permanentes. Le marché est fixé pour une
semaine compléte lorsqu’un acheteur important, qui pourrait
étre Beeuf Mérite ou Lépine-Laurier tombe d’accord sur un
prix avec une salaison importante par l'intermédiaire d’un
courtier. Puisque la liquidation d’un marché consiste plus ou
moins en un marché en une seule opération conclu par I'inter-
médiaire d’un courtier et portant sur une semaine donnée, et
que grice a cette opération on fixe, techniquement, tous les
chargements par I'intermédiaire de commandes permanentes,
il faudrait alors supposer que I'importance de I'industrie du
courtage est minimale en termes de volume, mais qu’en tant
que mécanisme de fixation des prix, elle est certes trés impor-
tante. Par le passé, les chargements étaient négociés sur un
marché libre et, en passant, nous sommes de grands interprétes
du marché libre.

Le sénateur Olson: Pourriez-vous nous donner votre défini-
tion du marché libre?

M. Chisholm: Un marché libre serait un type de marché ou
’offre et la demande régleraient la vente de chaque charge-
ment de beoeuf ou de chaque groupe de chargements. Par
exemple, si une salaison de I'Ouest a trois wagons de beeuf de
marque rouge, ou encore un wagon, elle les offre & divers
acheteurs et les vend au plus offrant. C’est une marché libre.
Par contre, si elle les expédie et fixe ensuite le prix de ces
bovins en fonction du premier wagon, elle revient au systéme
de commandes permanentes.
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Senator Olson: You say that Steinberg’s, w_hich is the
largest retailer of beef on the Montreal market, have more or
less withdrawn from the brokerage system and the price
setting mechanism; they do virtually all of their business on
the standing order basis?

Mr. Chisholm: No, senator, I said Steinberg’s have
increased greatly their operation in boxed beef, which they buy
directly from the packing houses or box themselves from cattle
they buy directly from packers.

I said that in terms of standing orders a lot of the Montreal
wholesalers have standing orders. I said that previously, before
Steinberg’s got into the boxed beef area more or less exclusive-
ly, at least part of his business went through Montreal whole-
salers, and the brokers supplied the wholesalers previously to
that.

Senator Olson: How does the price mechanism work to set
the price of boxed beef?

Mr. Chisholm: We are not sufficiently involved in boxed
beef to be able to say, except that it may be on the broker’s
sheet. One method could be on the broker’s weekly published
price sheet, for example, the price sheet of Ronald A. Chi-
sholm Ltd.

For many years there was a mechanism based on Chisholm’s
sheet, which is similar to the yellow sheet in the United States
with which you are familiar, the National Provisioner, where-
by the maritimes would be priced at so much over the sheet,
Montreal would be priced at the sheet, and maybe Toronto
would be priced, depending on the freight rate differentials, at
a similar price to the sheet. Retailers would be priced at so
much over the sheet. The sheet that we published was the
sheet that was most widely used for this purpose, but we
stopped publishing that sheet five or six years ago on the basis
that we were getting too much pressure from various groups to
be able sufficiently to warrant the continuing publication of it.

Senator Olson: What kind of pressure?

Mr. Chisholm: Pressure on the basis of having too many
segments of the trade unhappy, or pressure on the basis of
some people trying to get prior knowledge to the published
price, or something of that type. It was unwieldy. It was not
working to our being satisfied that it was to our advantage.
That is why we stopped publishing it.

Senator Olson: Are there many other major retailers, such
as Loblaws, Dominion, Safeway, I.G.A., and so on, who follow
essentially the same pattern as Steinberg’s?

Mr. Chisholm: Vis-a-vis boxed beef?
Senator Olson: Perhaps.

Mr. Chisholm: Toronto is a different market. Dealing with
A & P and Dominion stores, it is a much more open market, as
I understand it. I want to repeat that the broker does not have
a big penetration in this market, and the pure broker does not
sell to retailers. However, the retailers are still using a more
conventional method of purchasing beef in Ontario, as I
understand it. It is more of a bid and ask type of market.

[Traduction]

Le sénateur Olson: Vous dites que Steinberg, le détaillant de
beeuf le plus important sur le marché montréalais, est plus ou
moins en marge du systéme de courtage et de mécanismes de
fixation des prix; cette chaine procéde presque tout le temps au
moyen de commandes permanentes?

M. Chisholm: Non, sénateur, j’ai dit que Steinberg avait
recours beaucoup plus fréquemment qu’auparavant au beeuf
en carton; cette chaine achéte directement des salaisons ou met
le beeuf en carton elle-méme aprés I'avoir acheté directement
des salaisons.

Je disais que beaucoup de grossistes de Montréal passent des
commandes permanentes. Je I'ai déja dit, avant que Steinberg
ne s’intéresse plus ou moins exclusivement a l'industrie du
beeuf en carton, au moins une partie de ses affaires passaient
par les grossistes de Montréal que les courtiers avaient
approvisionnés. )

Le sénateur Olson: Comment fixe-t-on le prix du beeuf en
carton?

M. Chisholm: Nous ne nous y connaissons pas suffisamment
dans ce domaine pour le dire, sauf qu’on le mentionne peut-
étre sur la liste de prix du courtier. On pourrait peut-étre se
servir de la liste hebdomadaire des prix du courtier, par
exemple, la liste des prix de Ronald A. Chisholm Ltd.

Pendant de nombreuses années on se fondait sur la liste des
prix affichés de Chisholm, laquelle ressemble a la liste jaune
des Etats-Unis que vous connaissez bien, le National Provisio-
ner; dans le cas des Maritimes, le prix serait un peu plus élevé
que les prix affichés, 4 Montréal le prix correspondrait aux
prix affichés tandis qu’a Toronto le prix serait peut-étre, eu
égard aux frais de transport, équivalent aux prix affichés. Les
détaillants devraient payer un prix plus élevé que les prix
affichés. La liste des prix que nous publiions servait beaucoup
a cette fin, mais nous avons cessé de la publier il y a cinq ou
six ans parce que divers groupes ont tellement fait de pression
que nous ne pouvions en justifier la publication.

Le sénateur Olson: De quel genre de pression s’agissait-il?

M. Chisholm: Trop de secteurs de I'industrie en souffraient
ou certaines personnes essayaient de connaitre d’avance les
prix publiés ou quelque chose du genre. C’était incommode.
Comme cela ne s’avérait plus avantageux pour nous, nous
avons cessé de la publier.

Le sénateur Olson: Y a-t-il plusieurs autres détaillants
importants comme Loblaws, Dominion, Safeway, 1.G.A. etc.
qui suivent au premier chef I’exemple de Steinberg?

M. Chisholm: En ce qui concerne le beeuf en carton?
Le sénateur Olson: Peut-étre.

M. Chisholm: Toronto est un marché différent. Lorsque
nous traitons avec les magasins A & P et Dominion je crois
que nous avons affaire 4 un marché beaucoup plus ouvert. Je
répéte que le courtier n’a pas une mainmise importante sur ce
marché et que les véritables courtiers ne vendent pas aux
détaillants. Toutefois, les détaillants continuent d’avoir recours
4 des méthodes plus conventionnelles pour acheter le beeuf en
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Senator Olson: When you talk about the pure broker, does
that also, according to the ethics of your trade, prohibit you
from selling to a major or very large retailer, which in some
cases, like Dominion or Loblaws, may be a larger account in
terms of volume than some of your wholesalers?

Mr. Chisholm: Yes, it does. But you have to understand it
on the whole complex. It is not only beef; beef is just one
segment of our business. We have pork which goes to proces-
sors and we have imports which go to processors—for example,
corned beef manufacturers or people of that type.

Conventionnally, the broker, in the pure sense of the term,
does not offer beef to the retail sector at all. There are people
who operate under the guise of brokerage who do offer beef to
the retailers and therefore do not enjoy the seller-to-buyer or
producer-to-user area of the trade with as great a penetration
as a company like mine would. That is an election of ours.
There is certainly nothing that says we cannot. We simply say,
as Chisholm, that we have control over our own destiny and we
will not offer to retailers; our segment of the trade is from
surplus producer to deficit user. That is the area we try to fill
as a broker.

I should also point out that we are not a broker in imports or
exports. We are a principal, but we operate strictly as a broker
within Canada and within North America.

Senator Olson: I would like to know about the price that is
set each week in the Montreal trade. Does your company
often, or seldom, lead—that is, be the company that sets down
what that price will be?

Mr. Chisholm: As often as possible.

Senator Olson: That would require you to be the first one
who closed a deal.

Mr. Chisholm: That is right. We often are. We are very
astute, we hope, at putting buyer and seller together. We
would hope, certainly, as often as possible that we would be
the first. That would be our purpose in being in business.

Senator McDonald: You say you want to be the first, and I
can understand that because that is only good business, but
how do you arrive at what price you will offer for that carload
or number of carcasses, the price that is the trend setter? How
do you arrive at whether it is 50 cents or 60 cents or something
in between?

Mr. Chisholm: The price is decided by the weight of offer-
ings and the weight of inquirings. That would be a free market
system. All the cards are on the table; nobody is dealing with a
cupped hand. The sellers state to us what they need because of
their costs for live cattle and their costs of processing for a
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Ontario, en autant que je sache. Il s’agit plutét d’'un marché
fondé sur I'offre et la demande.

Le sénateur Olson: Vous parlez d’un vrai courtier . . . est-ce
que cela, conformément a vous usages commerciaux, vous
interdit également de vendre 4 un détaillant important ou trés
considérable qui, dans certains cas, citons Dominion ou
Loblaws, peuvent représenter un volume supérieur 4 celui de
certains de vos grossistes?

M. Chisholm: Oui, c’est cela. Mais vous devez considérer la
question dans son ensemble. Il ne faut pas tenir compte
seulement du beceuf; le beeuf représente seulement une partie
de notre commerce. Nous avons également du porc et de la
viande d’importation qui sont destinés a I'industrie de transfor-
mation—comme par exemple, les manufacturiers de beeuf en
conserve et ainsi de suite.

Habituellement, le courtier, dans le sens pur du terme, ne
vend jamais de beeuf aux détaillants. Certains, prétendant
faire du courtage, offrent du bceuf aux détaillants et par
conséquent, ne peuvent bénéficier d’une aussi grande pénétra-
tion du secteur vendeur-acheteur ou producteur-consommateur
du commerce qu’une société comme la mienne. C’est un choix
a faire. Rien ne nous empéche de procéder de la sorte. Il nous
suffit d’affirmer, en tant que firme Chisholm, que nous contré-
lons notre propre destin et que nous n’avons pas l'intention de
vendre aux détaillants; notre secteur commercial se limite au
producteur de surplus et au consommateur a déficit. C'est le
secteur dans lequel nous ceuvrons, en tant que courtiers.

Par ailleurs, je tiens 4 signaler que nous ne faisons pas de
courtage dans le domaine de I'importation ou de I'exportation.
Nous sommes des commettants, mais nos activités de courtage
se limitent au Canada et a I’Amérique du Nord.

Le sénateur Olson: J’aimerais en savoir plus sur le prix fixé
chaque semaine & Montréal. Votre société est-elle souvent ou
rarement prédominante—c’est-a-dire, est-ce qu’elle fixe par-
fois le prix en vigueur?

M. Chisholm: Aussi souvent que possible.

Le sénateur Olson: Cela veut dire que vous devez étre les
premiers a conclure une affaire.

M. Chisholm: C’est cela. Cela nous arrive souvent. Nous
réussissons de fagon assez astucieuse, je I’espére, 4 réunir les
acheteurs et les vendeurs. Nous espérons évidemment étre les
premiers aussi souvent que possible. C’est la raison pour
laquelle nous sommes en affaires.

Le sénateur McDonald: Vous dites que vous voulez étre les
premiers et je le comprends trés bien car c’est une question
d’affaires, mais comment déterminez-vous le prix que vous
allez offrir pour un chargement ou un nombre donné de
carcasses, 4 savoir, le prix qui sera en vigueur et servira
d’étalon? Comment décidez-vous qu’il s’agira de 50 cents ou
de 60 cents ou d’un montant situé entre les deux?

M. Chisholm: Le prix est fixé en fonction de 'importance de
I'offre et de la demande. C’est un marché libre. Toutes les
cartes sont sur la table; personne ne cache son jeu. Les
vendeurs nous disent de combien ils ont besoin pour couvrir les
coiits du bétail sur pattes et du traitement d’une catégorie
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given grade of cattle. We go out and try to achieve that market
for them. Usually they are high, but sometimes they are low.

We have a system, as I am sure do other brokers, a very
intricate phone system with direct lines to every province in
Canada. We have three direct lines to Montreal. These are
24-hour leased lines. We contact every conceivable seller and
every conceivalble buyer every week and virtually every day of
every week. Eventually, the market kicks off, as we call it;
eventually, a wholesaler bids.

It would be reasonable to assume that the wholesaler would
be bidding on his opinion as to what kind of an “out-run” he
will get from those cattle, whether he sells them as carcasses or
breaks them.

Senator McDonald: In other words, there is an ask and a
bid?

Mr. Chisholm: Oh, yes. It is a free market system. There is
no other way that I am aware of.

Senator Molgat: Are you acting as an agent of the seller?

Mr. Chisholm: Our commission is paid by the seller. It is
one-quarter of a cent per pound.

Senator Molgat: Are all brokers on the same basis?

Mr. Chisholm: All pure brokers. There are some brokers
who, in order to solicit business, may remit part of their
earnings. We do not.

Senator Molgat: In answer to my question, you said that
you are paid your commission by the seller; but you do not set
yourself up as being an agent of the seller?

Mr. Chisholm: No.

Senator Molgat: You are purely a middleman in the
operation.

Mr. Chisholm: Yes.

Senator Molgat: When you say the seller tells you what he
needs, that then is presumably based on the price he paid for
live cattle the week previously and on whatever his standard
costs are.

Mr. Chisholm: Yes.

Senator Molgat: Does he look at the American market or
what is coming in from Australia or from New Zealand? How
does he come to decide that he needs so many cents?

Mr. Chisholm: He would decide strictly on the basis of the
cost of his cattle and the yield he anticipated he would get out
of the cattle when he killed them.

Senator Molgat: That is the basis of his decision.

Mr. Chisholm: Sure. You have to take into consideration
other markets. We are not expert in moving fresh cattle to the
United States, but, if there was a better market in the United
States, I would assume he would not even offer them to the

[Traduction)

donnée de bétail. Nous nous efforgons ensuite d’adapter le
ma}'cpe é'leurs exigences. Elles sont habituellement élevées,
mais il arrive parfois qu’elles soient assez réduites.

Nous avons un systéme a notre disposition, comme les autres
courtiers, j’en suis convaincu; c’est un réseau téléphonique trés
complexe comprenant des lignes directes avec toutes les pro-
vinces du Canada. Nous avons trois lignes directes avec Mont-
réal. Ces lignes nous sont réservées sur une base de 24 heures.
Nous communiquons avec tous les vendeurs et acheteurs éven-
tuels chaque semaine et presque tous les jours de la semaine.

Lfe% processus finit par se déclencher et un grossiste fait une
offre.

Nous pouvons raisonnablement présumer que le grossiste
fonde son offre sur ce qu’il espere tirer de ses bovins, qu’il les
vende 4 la carcasse ou en coupes.

: Le sénateur McDonald: En d’autres termes, c’est une ques-
tion de demande et d’offre?

I’Vl. Qisholm: ‘Oh oui, c’est la libre entreprise. Je doute
qu-on puisse procéder autrement.

Le sénateur Molgat: Vous agissez donc en tant qu’agent du
vendeur?

M.”Chisholm: C’est le vendeur qui paie notre commission.
Elle s’¢léve 4 un quart de cent la livre.

Le sénatAeur Molgat: Est-ce que tous les courtiers travaillent
dans les mémes conditions?

M. Chisholm: Tous les vrais courtiers. Il y en a qui, pour

attirer des affaires, offrent des escomptes sur leurs gains. Nous
ne le faisons pas.

e Le sén,ateur Molgat: En réponse & ma question, vous avez
it que ¢ est. Ie: vendeur qui paie votre commission; mais vous
ne vous considérez pas comme I’agent du vendeur?

M. Chisholm: Non.

E,e sénatgqr Molgat: Vous agissez strictement en tant
qu'intermédiaire.

M. Chisholm: Oui.

Le.sén.ateur Mplggt: Vous dites que le vendeur vous dit de
combien il a bﬁ’:SOI_n; Je présume qu'’il se fonde sur le prix qu'il a
paye pour le bétail sur pattes la semaine précédente et sur ses
colits habituels.

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Molgat: Est-ce qu'il prend d’autres facteurs en
coqsnderanon? Examine-t-il le marché américain ou les impor-
ta’tlons.de PAustralie et de la Nouvelle-Zélande? Comment
détermine-t-il de combien de cents il a besoin?

M Chishqlm: Il fonde sa décision strictement sur le codit du
bétail et la viande qu'il espére en tirer une fois abattu.

Le sénateur Molgat: C’est la-dessus qu’il fonde sa décision?

M. Chisholm: Bien siir. Vous devez tenir compte d’autres
n3archés. Nous ne sommes pas des experts pour ce qui est
c,l exporter du bétail sur pied aux Etats-Unis, mais si le marché
etait meilleur aux Etats-Unis, je présume qu’ils n’offriraient
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Canadian broker but would offer them to an American broker
or an American buyer.

Senator Molgat: But the packer does that; it is not you, the
broker.

Mr. Chisholm: That is right; the packer takes that into
consideration. The packer takes all markets into consideration.

Senator Molgat: When he comes to you, then, with what he
is asking and you test the market, if you find the market is not
responding, do you then go back to the packer?

Mr. Chisholm: Yes. Let us say, technically, that if he were
to offer us at 60 cents and we were able to get him 61 cents, if
our kmarket sense told us that he was not asking enough, he
would get the 61 cents. We are working for a commission. If,
in fact, the market would bear only 58 cents, that is what we
would bid, and he has the right to accept or refuse that bid,
obviously.

Senator Molgat: Do you go back to him and say, “I have ‘an
order for so many carloads at 58 cents”?

Mr. Chisholm: Yes. We go back and tell him what, in our
opinion, the market is worth. There are other brokers who
have an opinion which may or may not be as valid as ours. He
has every right to refuse a bid. He has live cattle. The seller is
really the fellow who is taking the risk. He has the live cattle
in the pens and the dead cattle in the coolers. They do not
keep. He is the fellow who has to move them. Basically, there
is a recognized period of time within which these thingshave to
be shipped and consumed. We are dealing with a fragile
commodity, with a fresh commodity. It loses a great deal of
value if you have to freeze it. Again, many packers in the west
do not have the facilities to break in either in the primal cuts,
boxed-beef cuts, or to go into a portion-control operation. It is
just not feasible for them to do that, so they are killing ship
facilities.

Senator Molgat: You, as a broker, would represent a
number of packing houses?

Mr. Chisholm: Again as many as possible, yes.

Senator Molgat: As many as possible. You donot represent
them you are in contact with them.

Mr. Chisholm: There are no exclusives in this trade.

Senator Molgat: There areno exclusives?

Mr. Chisholm: Not that I am aware of. I should not say
there are no exclusives. For example, Boeuf Marotte owns
Bourassa Brokerage and calls it Bourassa Brokerage and
obviously puts out his inquiries and purchases through that
broker. We do not classify him as a broker, but he does. That
would be an example of an agent. Brokers worthy of the term

[Traduction]

méme pas leurs produits aux courtiers canadiens, mais directe-
ment aux courtiers ou aux acheteurs américains.

Le sénateur Molgat: C’est ce que font les salaisons, mais
non pas vous, les courtiers.

M. Chisholm: C’est exact; les salaisons prennent tous ces
marchés en considération.

Le sénateur Molgat: Mais lorsqu’on vous demande un cer-
tain montant et que vous constatez que le marché ne réagit pas
favorablement, en informez-vous immédiatement les salaisons?

M. Chisholm: Oui. Techniquement parlant, disons que si
I'intéressé offrait 60¢ et que nous pouvions lui obtenir 61¢, il
recevrait 61¢ si I'état du marché nous dictait que son offre
n’était pas assez élevée. Nous travaillons dans le but d’obtenir
une commission. Si, en fait, le marché ne pouvait que suppor-
ter 58¢, nous lui offririons ce montant, qu’il aurait évidem-
ment le droit d’accepter ou de refuser.

Le sénateur Molgat: Vous présentez-vous devant lui en lui
disant: «J’ai une commande pour tant de chargements & un
prix de 58¢7»

M. Chisholm: Oui. Nous lui disons quel est d’aprés nous, le
prix sur le marché. Il y a d’autres courtiers qui peuvent avoir
un avis qui peut étre ou ne pas étre aussi valable que le ndtre.
Il a tous les droits de refuser. Il posséde des animaux de
boucherie vivants. Le vendeur est réellement celui qui court
des risques. Il posséde les animaux de boucherie vivants dans
les parcs et les carcasses dans les piéces réfrigérantes. Il ne
peut pas les conserver indéfiniment. C’est lui qui doit les
transporter. Essentiellement, ces produits doivent étre expédiés
ou consommés avant une certaine date déterminée. Nous nous
occupons d’un produit fragile, d’'un produit frais, qui perd
beaucoup de valeur §’il faut le congeler. Encore une fois ici, un
grand nombre d’exploitants de salaison de 'Ouest ne possédent
pas les installations nécessaires pour produire des morceaux de
gros, des morceaux en caisse ou des morceaux préemballés 4 la
consommation. Il leur est tout simplement impossible de se
lancer dans cette production, c’est pourquoi ils utilisent au
maximum le transport maritime.

Le sénateur Molgat: En votre qualité de courtier, représen-
teriez-vous plusieurs salaisons?

M. Chisholm: Encore une fois, oui, autant de salaisons que
possible.

Le sénateur Molgat: Autant que possible. Vous ne les
représentez pas, vous entretenez des contacts avec ces
salaisons.

M. Chisholm: Il n’y a pas de clients exclusifs dans ce genre
de commerce.

Le sénateur Molgat: Il n’y a pas de clients exclusifs?

M. Chisholm: S’il y en a, je n’en suis pas au courant. Je ne
devrais pas dire qu’il n’y a pas de clients exclusifs. Par
exemple, Beeuf Marotte, est le propriétaire du courtage Bou-
rassa qui est connu sous ce nom et, il se sert de ce courtier pour
les demandes et les achats. Nous ne le classons pas dans la
catégorie des courtiers, mais il se classe lui-méme comme tel.
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“brokerage” know. They do not have any exclusives, nor do
they seek them.

Senator Molgat: On either side?

Mr. Chisholm: On either side; either with the seller or the
buyer. It is a free, open market.

Senator Molgat: Basically, you get the information from
both sides and you are acting, in a sense, as a clearing house.

Mr. Chisholm: That is a good example. For example, the
Toronto Stock Exchange has the exchange and the broker
technically, therefore, assumes that function, as the clearing
house.

Senator Molgat: How does the influence of the American
market get into this equation, and at what level? By what
mechanism? Can you, as a broker, sell American meat on the
Canadian market?

Mr. Chisholm: We could, and we could sell Canadian meat
on the American market. The role that the broker would then
play would be one of trying to determine, for either a seller or
buyer—depending on whether he had an offering or inquiry—
what was the most economical method of solving the particular
individual’s problem. A fellow may have a requirement for
dressed beef or for some boneless beef. He has to fill that
requirement, and he has to do so in the most economical way if
he is running his business properly.

Senator Molgat: Do brokers do that? Do you search out the
American price as well? You say you could, but do you?

Mr. Chisholm: In a limited way. I am dealing only with
Ronald A. Chisholm Ltd. In a limited way. We are much
broader, for example, in the pork brokerage from and to the
United States than we are with beef, but that just happens to
be an idiosyncrasy of my business. There are other brokers or
dealers who are dealing extensively with the United States, but
I am not one of them—and I regret to say that.

Senator Molgat: That is not your line of business?

Mr. Chisholm: It is well within our area of expertise, but we
do not happen to be very good at it at the moment. We are
very good at what we do, and we tend to stay away from what
we are not good at until we can put the personnel in place to
become good. We do not have the personnel at the moment to
serve the American market properly.

Senator Molgat: There are other brokers who do?

Mr. Chisholm: There are other dealers and other brokers
who do.

[Traduction]

Il constitue un exemple de ce qu’est un agent. Les courtiers,
dignes du terme «courtage» le savent. Ils n’ont aucun client
exclusif et ne cherchent pas 4 en avoir.

Le sénateur Molgat: La méme situation vaut pour les deux
parties?

M. Chisholm: Pour les deux parties, qu’il s’agisse du ven-
deur ou de I’acheteur. C’est un marché libre et ouvert.

Le sénateur Molgat: Essentiellement vous obtenez des ren-
seignements des deux parties et vous vous comportez en quel-
que sorte comme un bureau central.

M. Chisholm: C’est un bon exemple. Prenons I’exemple de la
Bourse de Toronto. Elle posséde une bourse du beeuf. Notre
entreprise n’en posséde pas, et c’est donc le courtier qui
techniquement se charge des virements.

Le sénateur Molgat: Comment le marché américain influe-
t-i1? Dans quelle proportion influe-t-il? Selon quels mécanis-
mes? En votre qualité de courtier, pouvez-vous vendre de la
viande américaine sur le marché canadien?

M. Chisholm: Nous le pourrions, mais nous pourrions égale-
ment vendre de la viande canadienne sur le marché américain.
Le rdle que jouerait alors le courtier serait d’essayer de
déterminer, pour le compte du vendeur ou de I’acheteur, selon
qu’il est saisi d’une offre ou d’une demande, quelle est, sur le
plan de I’économie, la meilleure méthode pour résoudre ce
probléme précis. Un courtier peut étre saisi d’une demande en
ce qui concerne le beeuf habillé ou le beeuf désossé. I doit
satisfaire cette demande de la meilleure fagon possible sur le
plan économique s’il exploite son commerce convenablement.

Le sénateur Molgat: Les courtiers font-ils cela? Essayez-
vous de connaitre le prix sur le marché américain? Vous dites
que vous le pouvez, mais le faites-vous?

M. Chisholm: D’une fagon limitée. Je transige uniquement
avec Ronald A. Chisholm Ltd. d’une fagon limitée. Par rap-
port au courtage du beeuf, nous avons un rayon d’action plus

rand en ce qui concerne le courtage du porc expédié aux

tats-Unis ou en provenance de ce pays. Mais C’est 1d une
habitude propre & mon entreprise. Il y a d’autres rourtiers ou
vendeurs qui transigent beaucoup avec les Etats-Unis, mais ce
n’est pas notre cas, et je le regrette.

Le sénateur Molgat: Ce n’est pas le genre de transactions
que vous effectuez?

M. Chisholm: Cela fait partie du champ de nos connaissan-
ces techniques, mais il se trouve que nous n’excellons pas
beaucoup dans ce domaine pour l'instant; nous excellons dans
ce que nous entreprenons et nous avons l'intention de ne pas
nous lancer dans les domaines o nous n’excellons pas 4 moins
de pouvoir disposer du personnel qui pourrait améliorer notre
situation. Pour l'instant, nous ne possédons pas le personnel
pour transiger convenablement sur le marché américain.

Le sénateur Molgat: Y a-t-il d’autres courtiers qui transi-
gent sur le marché américain?

M. Chisholm: Il y a d’autres vendeurs et courtiers qui le
font.
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Senator Molgat: It is through these others that the Ameri-
can price has an influence on the Canadian price—or, in your
opinion, does the American price have a major influence on
the Canadian price?

Mr. Chisholm: Economics dictate whether beef will come
from or go to the United States. Nothing else dictates it. If you
take the exchange, the duty andthe freight, and you either add
or subtract it, depending on what is the situation and which
way you are going, and the economics indicate that we can
market Canadian boneless beef in the United States, that beef
will go to the United States. If it dictates that we can get a
better price for it in Canada, that beef will go to Canadian
users.

Senator Molgat: I now get back to the question that was
raised a while ago. Do the packers do that, or is it done
through the brokers?

Mr. Chisholm: No one is doing anything exclusively. I guess
that is what I am trying to say. The fact of the matter is that if
the packer has an inhouse market for something, he will use it
and therefore save the brokerage. If he needs help in market-
ing something, he will go to a broker. If the broker cannot do
it, he will go to a dealer or to the highest bidder; and the
buyer, correspondingly, will buy from the cheapest offerer.
The mechanisms of the free market prevail.

Senator Molgat: But for a free market to function, there has
to be knowledge. Someone has to be monitoring what is
happening in the United States. Someone has to be familiar
with that market. Someone has to know what are the prices
and what are the needs.

Mr. Chisholm: Obviously, someone or some group. Everyone
has to be as knowledgeable as he can in every area that they
are offering in. If a fellow in western Canada or Alberta was
offering beef and did not utilize all the information at his
disposal, he would not be in business for very long. The
margins are that fine. The marketing system, in my opinion, is
one of the most sophisticated in the world, because the broker
is competing with the packer, the packer is competing with the
dealer and the dealer is competing with the broker. Everyone is
competing. As I say, our brokerage is one-quarter of a cent per
pound. It has not been raised since 1922, that I am aware of.
The only way we can stay in business is by trying to run a
business on the basis of increased volume and provide as broad
a service as we possibly can. Quite frankly, if we had to rely
purely on dressed beef brokerage for a living, we would not be
in business. We have to have the other facets of the trade—
imports, exports, dairy products—a mixture of areas in which
we can trade in order to be able to function efficiently.

Senator Molgat: With regard to the American market, your
firm does not have any expertise in that field—in the beef
end?

[Traduction]

Le sénateur Molgat: Est-ce par leur intermédiaire que les
prix américains influent sur les prix canadiens ou, d votre avis,
les prix américains ont-ils une influence importante sur les prix
canadiens?

M. Chisholm: Les facteurs économiques décident dans
quelle direction se feront les transactions avec les Etats-Unis:
§’il s’agira d’importations ou d’exportations. Aucun autre fac-
teur ne le décide. Si vous considérez le prix, les droits et les
frais de transport, que vous additionnez ou soustrayez selon la
situation ou la direction des échanges, et si les facteurs écono-
miques indiquent qu'il est possible de mettre en marché aux
Etats-Unis le beeuf désossé canadien, nous exporterons alors ce
genre de beeuf. Si les facteurs économiques nous apprennent
qu’il est possible d’obtenir un meilleur prix pour ce beeuf au
Canada, ce beeuf sera vendu aux consommateurs canadiens.

Le sénateur Molgat: Je reviens maintenant a la question qui
a été posée il y a quelque temps. Les exploitants de salaison
effectuent-ils les transactions ou ces transactions se font-elles
par ’entremise de courtiers?

M. Chisholm: Personne n’a de fonctions précises ou exclusi-
ves. Je crois que C'est ce que je cherche a dire. En fait, si
’exploitant de salaison a un marché intégré pour un produit, il
’exploitera et n’aura pas recours aux services d'un courtier.
S’il a besoin d’aide en ce qui concerne la mise en marché d’un
autre produit, il consultera un courtier. Si le courtier ne peut
pas l’aider, il ira voir un vendeur ou le plus offrant; I’acheteur,
a son tour, achétera de celui qui lui fera I'offre la plus basse.
Ce sont les mécanismes du marché libre qui dominent.

Le sénateur Molgat: Mais il faut savoir ce qui se passe sur
un marché pour qu’il puisse fonctionner librement. Quelqu’un
doit surveiller la situation aux Etats-Unis, bien connaitre ce
marché, savoir quels y sont les prix et les besoins.

M. Chisholm: Evidemment, quelqu’un ou un groupe d’inté-
ressés. Tout le monde doit en connaitre le plus possible dans
chacun des secteurs qu'ils offrent. Si un exploitant de I'Ouest
du Canada, de I’Alberta par exemple, veut vendre du beeuf
sans se servir de tous les renseignements mis 4 sa disposition,
ses affaires ne feront pas long feu. Le marché est en effet trés
vulnérable. Selon moi, le systéme de commercialisation est I'un
des plus complexes au monde, parce que le courtier est en
concurrence avec les entreprises de salaison, ces derniéres le
sont avec le détaillant et le détaillant avec le courtier. La
concurrence est générale. Comme je le disais, notre commis-
sion est d’un quart de cent la livre. A ma connaissance, elle n’a
pas été augmentée depuis 1922. La seule maniére de nous en
sortir c’est d’essayer d’augmenter le volume et d’assurer un
service aussi vaste que possible. Trés franchement, si nous
devions compter uniquement sur le courtage pergu sur le beeuf
habillé pour gagner notre vie, nous ne pourrions tenir. Nous
devons avoir accés aux autres secteurs du commerce, (importa-
tions, exportations, produits fermiers), divers domaines que
nous pouvons exploiter pour fonctionner de maniére efficace.

Le sénateur Molgat: En ce qui concerne le marché améri-
cain, votre entreprise n’en sait pas grand chose pour ce qui est
du beeuf?
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Mr. Chisholm: Limited expertise.

Senator Molgat:-Can you tell me who has, at the brokerage
end?

Mr. Chisholm: My knowledge of that is too limited to be
able to tell you. I could find out for you. I would be loath to
answer right now for fear of being wrong. I would say primari-
ly, though, the packer, but that is an off-the-cuff opinion.

Senator Molgat: Basically, they would be the ones who are
watching that market?

Mr. Chisholm: Right.

Senator Molgat: You said it was a sophisticated system apd
that you have a highly developed information system, with
telephone connections, but that is individually, for your firm?

Mr. Chisholm: Right.
Senator Molgat: The other firms do the same.
Mr. Chisholm: Right.

Senator Molgat: That is not really, in a sense, an open
market. That is one-on-one communication between you or
your staff and a seller here and a buyer there. Other people are
doing the same thing, but it is not an evident market, is it? It is
not posted. It is not something that everyone can see that
Chisholm today got a price of 52 cents, and someone else got a
different price. There is no clearing house.

Mr. Chisholm: The information is available to every seller.

Senator Molgat: But if you are working individually on the
telephone, how does the other guy know the price that you
settled on over the telephone?

Mr. Chisholm: What do you mean by “the other guy”?

Senator Molgat: The other broker or the other wholesaler.
You are dealing with wholesaler “A”—

Mr. Chisholm: We are dealing with sellers and buyers. We
are not in the business of publishing or disseminating informa-
tion to the competition—that is quite right; but we are in the
business of disseminating information to sellers and buyers
freely. In other words, if we said, “We have today sold red
steers at 60 cents,” we would not say, “Today we have sold red
steers from Canada Packers western plant to Lépine-Laurier.”
We would simply say we had sold them, and when we say that,
our reputation in the trade will warrant that we have sold
them. In other words, we would not rig or fake a market. We
could not do so and stay in business.

Senator Molgat: We are not trying to corner you, or any-
thing like that, of course.

Mr. Chisholm: I do not have that feeling.

Senator Molgat: And if we have this exchange we will get
more information that way.

[Traduction]
M. Chisholm: Nous avons des renseignements limités.

Le sénateur Molgat: Pouvez-vous me dire qui, parmi les
courtiers, s’y connait?

M. Chis_holm: Ce que j’en sais est trop limité et je ne peux
vous renseigner. Je pourrais m’informer pour vous. J’hésite a
vous répondre maintenant, car je crains de me tromper.
Cependant, je vous citerais essentiellement les entreprises de
salaison, mais c’est une opinion qui me vient spontanément.

Le sénateur Molgat: Ce sont elles essentiellement qui sur-
veillent le marché?

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Molgat: Vous avez dit que C’est un systéme
complexe, et que vous possédez un circuit d’information trés
développé, avec des contacts téléphoniques; mais cela concerne
votre propre entreprise, n’est-ce pas?

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Molgat: Les autres entreprises en font autant.
M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Molgat: Ce n’est donc pas en réalité, et dans un
certain sens, un marché libre. Il existe des contacts individuels
entre vous ou vos employés et un vendeur et un acheteur. Vos
concurrents en font autant, mais ce n’est pas un marché
v1s’1ble:, n’est-ce pas? Rien n’est affiché. On ne peut pas savoir
qu’aujourd’hui, vous, monsieur Chisholm, avez obtenu 52 cents
et que quelqu’un, ailleurs, a eu un prix différent. Il n’y a pas de
bureau central de renseignements?

M. Chisholm: Tous les vendeurs ont accés aux renseigne-
ments.

Le sépate!lr Mplgat: Mais si vous travaillez par téléphone,
deAmamére- individuelle, comment les autres peuvent-ils con-
naitre le prix que vous avez ainsi fixé?

M. Chisholm: Qu’entendez-vous par des autres»?

Le sénateur Molgat: Je parle des courtiers ou des grossistes.
Vous traitez avec le grossiste «An.

M. Chisholm: Nous traitons avec des vendeurs et des ache-
teurs. Notre travail n’est pas de publier ou de diffuser des
renseignements pour les concurrents—c’est tout i fait exact;
mais notre travail consiste a diffuser librement des renseigne-
ments aux vendeurs et aux acheteurs. En d’autres termes, si
nous.falsons savoir qu’a une telle date nous avons vendu des
bouvillons de catégorie rouge a 60c. nous ne précisons pas que
nous les avons achetés, par exemple, aux entreprises de
Canada Packers dans I'Ouest pour les vendre i Lépine-Lau-
rier. Nous nous limitons a dire que nous les avons vendus, ce
que garantit notre réputation sur le marché. En effet, nous
n’agissons pas sur le marché, et nous n’avons pas pour habi-
tude d_e le fausse.r,. autrement il nous serait impossible de
poursuivre nos activités.

Le sénateur Molgat: Naturellement, nous n’essayons pas de
vous coincer!

M. Chisholm: Je n’ai pas ce sentiment.

Le sénateur Molgat: Avec cet échange, nous aurons davan-
tage de renseignements.
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Mr. Chisholm: The most important thing to understand is
that it is a free market. In the main the movement of goods is
decided by a bid and an ask. There are probably just as many
times when the seller feels terribly disadvantaged because he
cannot get the price that he has got in those cattle, and there
might be just as many times when the buyer feels disadvan-
taged because he cannot get the price that he had to pay for
the cow; but judgment has to prevail, and the fact of the
matter is that people buy and sell on the basis of their opinion
of the market.

Senator McDonald: If I understood your earlier remarks in
answer to a question from someone else, cattle can be shipped,
let us say, from southern Alberta or southern Saskatchewan to
Toronto, and are shipped, let us say, Monday and Tuesday,
and through the week; but the first sale of those cattle may
come on Wednesday. Suppose that is through your firm, and
you have arranged a contract between the seller and the buyer
on the Wednesday. Then that sale and that price become
public knowledge on the Wednesday.

Mr. Chisholm: That price become public knowledge the
second it is struck.

Senator McDonald: Well then, does that become the pre-
vailing price for the week, or the base price that people look at
and say, “This is the price of cattle for this week?”

Mr. Chisholm: Unfortunately, because of the standing order
situation that we were talking about earlier, yes, it does. There
is an exception, and I am sure there is more than one excep-
tion. The Montreal wholesalers obtain the bulk of their
requirements for butcher cattle through standing orders. That
happens to be a fact, as we see it. It is through the standing
order that is priced by the one sale.

Senator McDonald: Well, will you define a standing order
for me now, please?

Mr. Chisholm: Yes. If a buyer decides he likes a seller’s
particular selection or quality, and he wants one or two, or
whatever the quantity is, of his product every week of the year,
he will say, “Well, look. I am going to take them, and we will
settle them on the basis of the broker’s market every week.”
That is a standing order. The market is settled for the com-
plete week when a major buyer, which, as I said earlier, is
usually Lépine-Laurier or Boeuf Mérite, reaches an agreement
in price, usually through a broker, with a major packer. Again,
just to repeat, since the market settlement is a one-shot deal
through one broker in a given week, that settles virtually all
the loads booked through standing orders, the overall impor-
tance of the brokerage industry, really, has become rather
minimal in terms of volume, though perhaps not minimal in
terms of an essential pricing mechanism.

Senator McDonald: Yes, I gather that.

Mr. Chisholm: We, as a company, I might just add, are
against standing orders. We do not feel they are to anybody’s
advantage. They are to one guy’s advantage. If you look at it
one way, they are to the seller’s advantage in the sense that he
does not have to pay perhaps as much brokerage.

[Traduction)

M. Chisholm: Ce qu’il faut comprendre, c’est qu’il s’agit
d’un marché libre ou 'offre et la demande fixent le mouve-
ment des marchandises. Souvent le vendeur se sents extréme-
ment désavantagé parce qu’il ne peut obtenir le prix qu’il veut
pour son bétail, et probablement un acheteur est aussi souvent
dégu parce qu'il ne peut obtenir le prix qu’il voulait payer pour
acheter ses bovins; mais c’est une question de bons sens, et, en
fait, les gens achétent et vendent en fonction de I'opinion qu’ils
ne font du marché.

Le sénateur McDonald: Si j’ai bien compris ce que vous
disiez précédemment en réponse 4 une question que quelqu’un
d’autre vous posait, le bétail peut étre expédié par exemple du
Sud de I’Alberta ou de la Saskatchewan a Toronto, les expédi-
tions se faisant lundi ou mardi et toute la semaine; mais les
premiéres ventes peuvent se faire le mercredi. Supposons que
votre entreprise ait préparé un contrat entre le vendeur et
’acheteur pour mercredi. La vente et le prix sont alors publi-
quement diffusés ce méme jour.

M. Chisholm: Ce prix devient chose connue 4 la seconde ol
il est fixé.

Le sénateur McDonald: Que se passe-t-il ensuite, est-ce le
prix moyen pour la semaine ou est-ce le prix de base qui
constitue le prix du bovin pour la semaine?

M. Chisholm: Malheureusement oui, en raison des comman-
des fermes dont nous parlions précédemment. Il y a une
exception, et plus d’une, d’ailleurs, j’en suis convaincu. Les
grossistes de Montréal obtiennent la plus grande partie de
leurs besoins en bovins de boucherie grice aux commandes
fermes. D’aprés notre expérience, c’est devenu un fait accom-
pli, et c’est en fonction de cette commande ferme qu’est fixé le
prix de toute la vente.

Le sénateur McDonald: Pourriez-vous, je vous prie, me dire
ce que sont ces commandes fermes?

M. Chisholm: Oui. Si un acheteur aime le choix ou la
qualité d’un vendeur, et qu’il tient & avoir une certaine quan-
tité€ de son produit chaque semaine de I’année, il lui fait savoir
qu’il est preneur, sur la base du marché que fixent les courtiers
chaque semaine. Voild ce qu’est une commande ferme. Le
marché est fixé pour toute la semaine lorsqu’un important
acheteur (qui est, comme je le disais précédemment en général
Lépine-Laurier ou Beeuf Mérite) en arrive 4 un accord sur le
prix, en général grice 4 un courtier, avec une importante
entreprise de salaison. Encore une fois, puisque le marché est
décidé en une fois, par I'intermédiaire d’un courtier pour une
semaine donnée, fixant ainsi toutes les quantités réservées
parcommandes fermes, dans I’ensemble, I'importance des cour-
tiers est en fait devenue minime pour ce qui est des volumes
méme si elle ne 'est pas pour ce qui est du mécanisme des
prix.

Le sénateur McDonald: Oui, je comprends cela.

M. Chisholm: Pour notre part, en tant qu’entreprise, je
voudrais ajouter que nous sommes contre ces commandes
fermes. Nous pensons qu’elles ne sont a I'avantage de per-
sonne. Elles favorisent certains. D’une certaine maniére, elles
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Senator Molgat: And it simplifies life for him.

Mr. Chisholm: Yes. You could make a case for that. I could
probably build a case on the other side.

You know, the Montreal settlement price does not necessari-
ly reflect the pricing structure elsewhere in Canada. We are
just dealing with the one situation, and that is the movement
of western beef to Montreal; but beef is sold in the Toronto
chain stores regularly at probably less than the Montreal
equivalent. Boner cows are traded on a free trade basis, and
they probably more closely reflect the true supply and demand
situation. The broker’s role in this business is therefore, per-
haps, more substantial. We tend to deal with table beef, if you
will, there is an awful lot more in the complex than just table
beef.

Senator McDonald: I understand, from an earlier comment
of yours, that the standing order is more prevalent in the
Montreal market than in the Toronto market. Is that true?

Mr. Chisholm: Yes.
Senator McDonald: Much more prevalent.

Mr. Chisholm: Yes.

Senator McDonald: Most of your Toronto marketing to
other chain stores would be through the brokerage firms,
rather than by way of standing orders. Is that true?

Mr. Chisholm: Most of it.

Senator McDonald: Most of the transfers in T(_)ronto would
be through brokerage rather than by way of standing orders. Is
that right? In Toronto?

Mr. Chisholm: No. A broker does not sell to a retailer, and
most of the business, I understand, in Toronto, to the retailer,
would be direct, packer-retailer.

Senator McDonald: Not through the brokerage firms.

Mr. Chisholm: Right.
Senator McDonald: I see. Packer-retailer.

Mr. Chisholm: Yes. Brokers do not sell to retail chains. At
least, brokers worthy of the word do not sell to chain stores.

The Deputy Chairman: But then you are just dealing with a
quarter of a cent.

Mr. Chisholm: Our commission is one-quarter of one cent
per pound. 40,000 pounds, $100.00.

Senator McDonald: You referred to someone else in the
trade there. You called him an agent, was it?

Mr. Chisholm: Wholesaler?

[Traduction)

profitent au vendeur, car il n’a peut-étre pas autant & payer
aux courtiers.

Le sénateur Molgat: Et cela lui simplifie I’existence.

M. Chisholm: Oui. On pourrait défendre ce point de vue,
mais aussi 'autre.

Vous savez, le prix fixé & Montréal ne refléte pas nécessaire-
ment la structure des prix ailleurs au Canada. Nous examinons
la situation du mouvement du beeuf de I’Ouest vers Montréal;
mais du beeuf se vend réguliérement dans les magasins a
succursale de Toronto probablement moins cher que dans les
magasins de Montréal. Les vaches 4 désosser sont commercali-
sées d’aprés le principe de la vente libre, ce qui traduit
probablement mieux la situation réelle de l'offre et de la
demande. Dans ce domaine, le réle du courtier semble donc
plus important. Nous sommes portés 4 nous attarder sur le
beeuf frais mais il existe une infinité d’autres éléments dans le
systéme.

Le sénateur McDonald: D’aprés vos commentaires anté-
rieurs, j’ai conclu qu’on fonctionnait par commandes fermes
davantage sur le marché de Montréal que sur celui de Toronto.
Est-ce exact?

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur McDonald: Cette pratique est beaucoup plus
courante.

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur McDonald: Est-ce vrai qu’a Toronto, la plus
grande partie des opérations de revente 4 d’autres magasins a
succursale multiples se fait par I’entremise de sociétés de
courtage plutdt que par commandes fermes?

M. Chisholm: C’est le cas de la plus grande partie des
opérations.

Le sénateur McDonald: A Toronto, la plupart des échanges
se font par I’entremise de sociétés de courtage plutdt que par
commandes fermes?

M. Chisholm: Non. Un courtier ne vend pas & un détaillant
et je crois qu’a Toronto, les détaillants achétent directement
des entreprises de salaison dans la plupart des cas.

Le sénateur McDonald: Et non pas par l'en..emise des
sociétés de courtage.

M. Chisholm: C’est cela.

Le sénateur McDonald: Je vois. Le détaillant achéte des
entrepries de la salaison.

M. Chisholm: Oui. Les courtiers, du moins ceux qui le sont
vraiment ne vendent pas aux magasins a succursales multiples.

Le vice-président: Mais vous n’obtenez qu’une commission
d’un quart de cent.

M. Chisholm: Effectivement, la vente de 40,000 livres de
viande nous rapporte $100.

Le sénateur McDonald: Vous avez parlé d’un autre intermé-
diaire, d’un agent, n’est-ce pas?

M. Chisholm: Un grossiste?
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Senator McDonald: No, someone you said was involved who
was not worthy of the name of a brokerage firm.

Mr. Chisholm: He could be an importer, he could be a
dealer. A dealer would be a fellow who buys from a packer,
pays the packer, sells to a retailer, and gets paid by the
retailer, and keeps a margin in between—hopefully a black
margin. A dealer is a principal. There is a difference between a
broker and a principal. A principal takes possession of the
goods and pays for them. A broker never owns them.

Senator McDonald: Who is a big dealer in the Toronto
area? What firm would you consider to be big in the dealer
business?

Mr. Chisholm: Letovsky Brothers in Montreal would be big.
There are lots of them.

Senator McDonald: In Toronto, too?

Mr. Chisholm: Well, Export Packers might be dealing in
any of a number of articles, whether it be imported beef or not;
but there are not many dealers as such in the dressed beef
trade. I would have difficulty thinking up the name of a
substantial dealer in the dressed beef trade.

Senator McDonald: Well, what trade are they in, then?

Mr. Chisholm: Imported beef, pork and frozen primal cuts,
after the product is fabricated further. Beef on a hook is an
unwieldy thing. It is fresh. It has to be marketed within a
limited period of time. It is not a good product for a dealer to
deal in, because he has a limited time in which to deal.

Senator McDonald: You say “fresh”. From the time car-
casses leave southern Alberta, how much time expires between
when they are loaded in Alberta and when they must be in the
market on the counter in eastern Canada, whether in Montreal
of some other city. What time period are we talking about?

Mr. Chisholm: You are talking of about seven to 10 days,
from the time they are loaded in Alberta to the time they are
in a chain. Would that be reasonable? I think someone here
may know better than I do, but I think that would be the
figure. You are also talking about the fact that if you freeze
them in carcasses they are very difficult, if not impossible, to
market.

Senator McDonald: Well, they lose value.

Senator Olson: Mr. Chairman, I want to get back to the
price establishment mechanism. I think you said, Mr. Chi-
sholm, that the offering price by the packer in Alberta would
take into account the cost of the cattle plus his processing and
other expenses, and also I suppose, hopefully, a little profit
when he offers his carcasses to the broker in trade.

Mr. Chisholm: That would be their intent.
Senator Olson: Which is normal business practice.

Mr. Chisholm: Yes, sir.

[Traduction)

Le sénateur McDonald: Non, quelqu’un dont les opérations
n’étaient pas tout 4 fait semblables a celles d’une société de
courtage.

M. Chisholm: Il pourrait s’agir d’un importateur ou d’un
négociant. Un négociant serait celui qui achéterait d’une entre-
prise de salaison et vendrait au détaillant en prenant un certain
profit. Le négociant est un agent, ses activités différent de
celles d’un courtier. Le négociant prend possession du produit
et en paie le prix alors qu’un courtier n’est jamais propriétaire
du produit.

Le sénateur McDonald: Quels sont les plus gros négociant
dans la région de Toronto?

M. Chisholm: Letovsky Brothers & Montréal en est un. Il en
existe un grand nombre.

Le sénateur McDonald: Et 4 Toronto?

M. Chisholm: Export Packers vend plusieurs produits, qu’il
s’agisse de beeuf importé ou non; toutefois, il n’existe ps
beaucoup de négociants comme tels dans le secteur du beeuf
habillé. Il me serait difficile de trouver le nom d’un négociant
important dans ce secteur.

Le sénateur McDonald: Que vendent-ils alors?

M. Chisholm: Du beeuf importé, du porc et des coupes
primaires surgelées, une fois que le produit est emballé. Le
beeuf en carcasses est un produit délicat. La viande est fraiche
et elle doit étre mise en marché en deca de certaines limites.
Les négociants courent certains risquent lorsqu’ils achétent de
la viande car ils ne disposent wue d’un certain temps pour
conclure les transactions.

Le sénateur McDonald: Vous dites que la viande est fraiche.
Combien de temps s’écoule-t-il entre le moment ou les carcas-
ses sont chargées dans le Sud de I’Alberta et celui ol la viande
doit étre vendue au détail dans I’Est du Canada, que ce soit &
Montréal ou aileurs? Combien de temps s’écoule entre ces
deux étapes?

M. Chisholm: Il s’écoule environ 7 a 10 jours entre le
moment ol le beeuf est chargé en Alberta et celui o il est mis
en vente dans un magasin 4 succursale multiples. Je crois que
quelqu’un ici connait mieux la question que moi, mais je pense
qu’il faut compter environ 7 & 10 jours. Il faut également tenir
compte du fait qu'il est trés difficile, sinon impossible, de
mettre en marché des carcasses surgelées.

Le sénateur McDonald: Elles perdent de la valeur.

Le sénateur Olson: Monsieur le président, j’aimerais en
revenir au mécanisme de fixation des prix. Monsieur Chis-
holm, je crois que vous avez dit que, lorsque le propriétaire
d’une entreprise de salaison en Alberta fixe le prix des carcas-
ses de beeuf qu’il veut vendre & un courtier, il tient compte du
coiit du bétail, des coiits de transformations et d’autres dépen-
ses, et je suppose qu'il se réserve un léger bénéfice.

M. Chisholm: C’est en effet ce qu'’il vise.

Le sénateur Olson: Cette pratique commerciale est toute a
fait courante.

M. Chisholm: Oui monsieur.
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Senator Olson: All of this is known to the packer during the
period from Monday until, sometimes, Thursday when the
price is set. He has to buy the cattle at least a week before, or
maybe earlier. His costs for labour and plant operation are
always reasonably consistent from one week to the next.
However, every once in a while we find that the packer buyers
in the auction market, particularly in Albera, but not only
there, will dramatically change the offering price to the pro-
ducer. I have seen it change in the same day as much as two
cents a pound live.

Mr. Chisholm: Yes, sir.
Senator Olson: What happens to cause that?

Mr. Chisholm: Any one of a number of things, but primarily
demand. All of a sudden a product cannot be marketed in
Montreal; the demand dries up—that can be seasonal on it can
be any one of a number of things. The retailers really do not
want any more inventory of fresh product than they can
market. They don’t want to take the loss. The wholesaler,
therefore, has to take up his demand by stopping buying. The
situation arises where the packer is the person who is left
hanging with the cattle because the packer—and I hate to use
this word, but I will use it—is the biggest “speculator’ around,
in the sense that he is forced to speculate on the purchase of
live cattle at fixed prices.

Senator Olson: I am sorry, live cattle at fixed prices?

Mr. Chisholm: Once he has bought them he has got them at
a fixed price.

Senator Olson: I just wanted to understand what you meant
by a “fixed price”.

Mr. Chisholm: His cost is fixed in the sense that it costs him
so much per efficient pound to run through his plant. If he is in
a situation where, because of a weather market, he can only
run half the volume through his plant, it would only be a
reasonable assumption that his costs double per pound.

As you well know, they gear to a reasonably efficient
volume and then, all of a sudden, a situation arises where they
do not have that volume, or they have been taking such drastic
losses that they cannot convince themselves to go out into the
market and buy more cattle.

Senator Olson: So the conclusion is, perhaps, that the
instructions that that packer gives to his buyer are not really
based on the cost of the beef he has got hanging because he
already knows that. He knows what he paid for it and he
knows the cost of processing. Therefore, it is based on a
judgment of what the available market might be next week or
the week after that.

Mr. Chisholm: The answer to that is, it is the demand that
really might back the packer off from bidding or it might force
him to formulate a judgment that the market, by the time he
has got the cattle that he is going to be bidding on in a position
to ship, will be less than the market was when he was buying
them. It is purely a supply-and-demand situation.

Senator Olson: If the offering price of the beef was going to
be based on his costs, that is already known to him.

[Traduction]

Le sénateur Olson: Le propriétaire d’une entreprise de
salaison a en main toutes ces données dés le lundi et jusqu’au
jeudi, parfois, jour ol le prix est fixé. Il doit acheter le bétail
une semaine 4 I’avance au moins, sinon davantage. Les cots de
main-d’ceuvre et d’exploitation varient toujours trés peu d’une
semaine 4 l'autre. Mais de temps en temps, au cours d’une
vente aux enchéres, des entreprises de salaisons, surtout en
Alberta, changent radicalement le prix proposé aux produc-
teurs. Dans une méme journée, il peut y avoir une différence
de deux sous la livre de beeuf sur pied.

M. Chisholm: Oui, monsieur.
Le sénateur Olson: Quelle en est la cause?

M. Chisholm: Cela dépend de nombreux facteurs, mais
surtout de la demande. soudain, on ne peut pas lancer un
produit 4 Montréal; la demande baisse... cela peut étre
temporaire; la situation peut étre due a n’importe quels fac-
teurs. Les détaillants ne veulent pas acheter plus de produits
frais qu’ils ne peuvent en commercialiser. Ils ne veulent pas
avoir de déficit. Par conséquent, le grossiste doit tenir compte
de la demande et cesser d’acheter. Il arrive que ’entreprise de
salaisons se retrouve avec un excédent de beeuf parce que, et
Jutilise I’expression 4 contre-cceur, c’est le plus grand «spécu-
lateur», en ce sens qu’elle est obligée despéculer sur I’achat du
bétail sur pied 2 prix fixes.

Le sénateur Olson: Excusez-moi, du bétail sur pied 4 prix
fixes?

M. Chisholm: Une fois qu’elle I'a acheté, elle I’a a prix fixes.

Le sénateur Olson: Je voulais simplement savoir ce que vous
entendez ar «prix fixes».

M. Chisholm: Son prix est fixe, car il coilte tant par livre
réelle de viande qu’elle peut traiter. Si, du fait des conditions
du marché, elle ne peut traiter que la moitié du volume prévu,
on peut a juste titre supposer que ses frais auront doublé par
livre.

Comme vous le savez, ces entreprises de salaisons prévoient
un volume rentable puis, soudainement, elles n’ont pas ce
volume, ou elles ont subi des pertes telles qu’elles ne peuvent
pas se décider 4 se lancer sur le marché et 4 acheter plus de
bétail.

Le sénateur Olson: Il est donc probable que les directives
que done une entreprise de salaisons 4 son acheteur ne sont pas
réellement fondées sur le prix du beeuf dont elle dispose, car
elle le connait déja. Elle sais ce qu’elle a payé ainsi que le coiit
de la transformation. Par conséquent, ses instructions sont
fondées sur l'idée qu’elle se fait du marché de la semaine
prochaine ou de la semaine d’aprés.

M. Chisholm: La situation est donc la suivante: c’est réelle-
ment la demande qui empéche une maison de salaisons de
passer d’autres commandes, qui ’oblige & penser que le prix de
vente, lorsqu’elle aura regu le bétal a traiter, sera inférieur a
son prix d’achat. C’est uniquement une question d’offre et de
demande.

Le sénateur Olson: Si le prix de I'offre est calculé d’aprés
ses coiits, elle le connait déja.
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Mr. Chisholm: That is right. M. Chisholm: C’est exact.

Senator Olson: I want to be clear on this, and I do not want
to ask a question for which there is no precise answer. This
delay that takes place between Monday and Thursday quite
often does not really have any relationship to the cost of the
cattle, or the beef in this case, that is going to be sold, because
that is already a fact—what he has paid for it; what the cost of
process is—this is some judgment based on what he might—

Mr. Chisholm: The only fact that is not available at that
point is what he is going to get for those cattle and, therefore,
if he is going to have a profit or a loss. He knows exactly what
they cost him or he can tell you once he buys them live, if they
have an astute buyer, which they all do, what his yield is going
to be and what his throughput is going to be for the next week,
given a reasonable market, of there are no considerations such
as weather markets and periods such as Christmas, New
Year’s or Easter. He knows exactly what his costs are, but he
cannot tell you what the demand for that product is going to
be in Montreal.

The problem really is the market is very delicately balanced.
If you have 101 per cent of demand, and it could be that fine,
you can have your dressed markets drop five cents a pound,
which would reflect about the same as the two cents you are
talking about live. If you have 99 per cent of demand, those
extra few cars that you try to cram through might be marked
up five cents a pound. Supply and demand are the very forces
that determine price. The only thing you cannot do is deter-
mine the price while the cattle are still in the field.

Senator Olson: You talk about one per cent one way or the
other.

Mr. Chisholm: I think it could be that fine.

Senator Olson: I am not disputing that; I am accepting that
that is possible, but what I am asking is, is there no capability
within the whole system to hold one or two per cent or, on the
other side of the market picture, to draw one or two per cent
out of storage either to supply a short market or to store an
over-supply?

Mr. Chisholm: Provided you do not want beef fresh, there
certainly would be, but, again, we are dealing with a fresh
commodity.

Senator Olson: In your opinion, then, the time frame that
they have to sell cannot be varied to cope with one per cent
over or under without having a significant effect on the
market?

Mr. Chisholm: Not in my opinion. The reason for it is that
chain sotres are not exclusively operating in dressed beef, and
the housewife is not always serving beef. The chain store is
going to feature pork or some other commodity or run a
special on ground beef which may be primarily an imported
item. The fact of the matter is that a chain store seasonally
sells, for example, more loin cuts or steak cuts in the summer
time, and it would be very difficult to smooth everything out.
It would be great if at Easter time, for example, every hog had
three hind legs so you could get more hams, but they only have

Le sénateur Olson: Je veux étre clair 4 ce sujet, et je ne veux
pas poser de question 4 laquelle il n’y a pas de réponse précise.
En général, le retard entre le lundi et le jeudi n’a aucun
rapport avec le prix du bétail, ou du beeuf dans ce cas, que I'on
va vendre, car c’est un fait: Elle sait ce qu’elle a payé et elle
connait le coiit de la transformation . . .

M. Chisholm: La seule inconnue est le montant qu’elle va
recevoir pour ce bétail, elle ne sait donc pas si elle va faire un
bénéfice ou accuser un déficit. Elle connait exactement son
prix de revient, ou elle peut vous dire, une fois qu’elle a acheté
les animaux sur pied, si elle a un bon acheteur, la quantité
qu’elle peut traiter la semaine prochaine, compte tenu d’un
marché raisonnable, c’est-a-dire des conditions normales du
marché et non des périodes spéciales comme Nogl, le Nouvel
An ou Paques. Elle connait exactement son prix de revient
mais ne peut pas vous dire quelle sera la demande pour ce
produit & Montréal.

Le probléme est que I’équilibre du marché est trés délicat. Si
vous avez une demande de 101%, ce qui peut arriver, le
marché de votre viande habillée peut baisser de cinq sous la
livre, ce qui représente la méme chose que les deux sous dont
vous avez parlé dans le cas des animaux sur pied. Si la
demande est de 99%, le prix de la viande des quelques wagons
supplémentaires que vous essayez de faire passer peut étre
majoré de cinq sous la livre. Le prix dépend vraiment de I'offre
et de la demande. Mais il est impossible de fixer le prix lorsque
le bétail est encore dans les champs.

Le sénateur Olson: Vous parlez d’un p. cent dans un sens ou
dans l'autre.

M. Chisholm: Je pense que c’est un chiffre raisonnable.

Le sénateur Olson: Je n’en doute pas; je pense que C’est
possible, mais je me demande s’il n’est pas possible dans tout le
systéme de prélever un ou deux pour cent, ou, de 'autre coté
de la chaine de commercialisation, de prélever un ou deux pour
cent sur le prix de stockage pour approvisionner un marché
dominé par la demande ou pour stocker un excédent?

M. Chisholm: Cela est certainement possible, si vous ne
voulez pas de beeuf frais, mais, la encore, il s’agit d’une denrée
fraiche.

Le sénateur Olson: Ainsi, & votre avis, le délai dans lequel
elle doit vendre ne peut pas varier, compte tenu du 1 p. cent de
moins ou de plus, sans entrainer des répercussions notables sur
le marché?

M. Chisholm: C’est exact. La raison en est que les grands
magasins ne vendent pas exclusivement du beeuf habillé et que
la ménagére ne prépare pas toujours du beeuf. Un grand
magasin offre toujours du porc ou toute autre denrée ou bien
propose en réclame du beeuf haché qui peut représenter essen-
tiellement un produit importé. Il arrive parfois qu'un grand
magasin vende, par exemple, plus de faux-filets en été; il serait
trés difficile de tout équilibrer. Ce serait formidable, si a
Pdques, par exemple, un porc pouvait avoir trois pattes de
derriére pour que vous puissiez avoir plus de jambon, malheu-
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two; and it would be great if you did not have the front end of
some cattle at various times of the year, but, unfortunately,
they have a front and a hind. You cannot tell a retailer in any
free enterprise system—and I hope we never can—that he
must feature beef. He is serving a demand on behalf of his
consumers which would dictate that he has got to have pork
one specific week. Therefore, he is going to market less beef.

If you can determine with every retailer what his feature is
going to be and somehow compute this to demand, I suppose
you could develop a system, but I could not imagine it. I think
it would be so complicated that it would be unbelievable.

Senator Olson: Do you have an opinion on why a retailer
features certain kinds of meat, beef or pork or, indeed, even
more specific than that, why some weeks they feature steaks or
chops? Does it have any relationship to a surplus of that
particular cut for a week?

Mr. Chisholm: Yes.
Senator Olson: Or are there other reasons?

Mr. Chisholm: There are other reasons. Certainly with
supply availability, if the people who are directing it have a lot
of loins that they have been unable to market, again primarily
fresh, the market is going to go down on loins. If it goes down
sufficiently to attract the retailer, I would imagine that is the
article he would feature. There is a seasonality to it. You
cannot imagine Christmas or Easter without chain stores
featuring hams, no matter what the cost of those hams was.
You cannot imagine not being able to go into a chain store and
buy hamburger in the summertime. Certainly there is a sea-
sonality factor to it; there is a price function to it and there is
an area of demand. For example, in Forest Hill Village in
Toronto you will not sell very much ground beef but you will
sell a lot of steaks; in Port Carling in the summertime you will
sell a lot of hamburgers, weiners and hot dogs. It is very
seasonal.

Senator Olson: How much lead time does a retailer need to
get his display advertising ready for the papers, as to what he
is going to feature in any given week?

Mr. Chisholm: We don’t sell to retailers, but I will give you
a guess, and it would be a guess. I would say not very much
time.

Senator Olson: If he is going to run a Wednesday ad
featuring steak, for example?

Mr. Chisholm: I would imagine his deadline would be the
previous Friday, something like that.

Senator Olson: Two weeks before?

Mr. Chisholm: I don’t know. You might know better than I
do.

Senator Olson: I won’t bother with the question if you don’t
know. I have been told that sometimes that display advertising
has to be in the publisher’s hands as much as two weeks ahead
of the day.

[Traduction)

reusement, il n’en a que deux. Ce serait formidable, si au cours
des différentes périodes de I’année, certains animaux n’avaient
pas de parties de devant, malheureusement, ils ont un devant
et un derriére. Dans un systéme de libre entreprise, vous ne
pouvez pas dire 4 un détaillant, et j'espére que cela ne se
produit jamais, qu’il doit vendre du beeuf. Il répond a la
demande de ses clients, qui I'obligent 4 vendre du porc pour
une semaine donnée. Par conséquent, il va vendre moins de
beeuf.

Si vous pouvez déterminer avec tous les détaillants ce qu’ils
vont vendre et essayer de tenir compte de cette demande, je
pense que vous pourriez mettre au point un systéme; mais j’ai
du mal 4 I'imaginer. A mon avis, il serait incroyablement
complexe.

Le sénateur Olson: Savez-vous pourquoi un détaillant vend
certaines sortes de viande, du beeuf ou du porc ou, de fagon
plus précise, pourquoi certaines semaines il vend des faux-filets
ou des cdtes de porc? Y a-t-il un rapport avec I'excédent de
cette catégorie de viande pendant une semaine?

M. Chisholm: Oui.
Le sénateur Olson: Ou y-a-t-il d’autres raison?

M. Chisholm: Il y en a d’autres. Compte tenu de I'offre, si
les gens qui la dirigent possédent plus de faux-filets qu’ils ne
peuvent en vendre, 14 encore il s’agit de viande fraiche, le prix
des faux-filets va baisser. Si le prix est assez bas pour intéres-
ser le détaillant, j’imagine que c’est ce produit qu’il va propo-
ser. Cette vente est fonction des saisons car on ne peut penser a
Noél ou 4 Piques sans que les magasins 4 succursales ne
mettent des jambons en réclame, quel qu’en soit le prix. De
méme, en été, il est impensable de ne pas pouvoir trouver de la
viande hachée dans ces mémes magasins. Les saisons jouent
donc certainement un rdle, de méme que le prix et la région de
la demande. Dans le village de Forest Hill & Toronto, par
exemple, on ne vend pas énormément de viande hachée, mais
beaucoup de biftecks; par contre a Port Carling, en été, on
vend beaucoup de viande hachée, de saucisses et de «hot dogs»:
ce sont des ventes saisonniéres.

Le sénateur Olson: De quel délai le détaillant doit-il jouir
pour préparer sa surface forfaitaire dans les journaux et
indiquer ce qu’il mettra en réclame telle ou telle semaine?

M. Chisholm: Nous ne vendons pas aux détaillants, mais je
puis 4 'aveuglette vous dire que ce délai n’est pas trés long.

Le sénateur Olson: S’il veut par exemple annoncer une
réclame de biftecks pour le mercredi?

M. Chisholm: Je crois que I’échéance serait le vendredi
précédent ou quelque chose comme ga.

Le sénateur Olson: Deux semaines avant?

M. Chisholm: Je ne sais pas vraiment, peut-étre étes-vous
mieux renseigné que moi.

Le sénateur Olson: Je n’insisterais pas si vous ne pouvez me
répondre, mais on m’a dit que parfois 1’éditeur exigeait d’avoir
cette annonce en main au moins deux semaines a I'avance.
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Mr. Chisholm: Perhaps I didn’t understand your question. If
you are talking about point of purchase display advertising,
yes, they would need a lot of lead time. If it was a matter of
inserting a price in a newspaper ad, I do not think they would
need any more time than the publisher’s deadline for that
paper. At point of purchase it is different.

Senator Inman: Don’t merchants sometimes advertise, say, a
special in steaks to bring customers to the stores?

Mr. Chishelm: Very definitely.

Senator Olson: If a retailer decided he was going to feature
one particular cut a week or two ahead, in your opinion I take
it that decision is not made on the basis that there is some
fresh beef starting to build up surplus so that there would be
greater availability of supply?

Mr. Chisholm: Not exclusively. I think that decision would
be made by a marketing committee of that chain store, and
would be made as much as two weeks in advance probably.
However, it would be my opinion—and this is only an opin-
ion—that everything in the advertisement would be drawn up
except the price. It would be the last possible moment at which
they would decide, in conjunction with their competition and
how they saw the market—and the retail market is a different
market—what the market would bear or what would be a good
loss leader price to drag people into their stores to sell them a
pound of butter or a can of peas. You are talking about loss
leaders there. I am not a marketer; I am a broker, but I would
think the last decision they would make would be what price to
put in that ad for the hamburger, loin steaks, porterhouses or
prime ribs. I do not think they have to establish that price very
much in advance; I would say no more than a week, and
possibly as little as four days.

Senator Olson: I should like to embark on a slightly differ-
ent line of questioning. How is the price established between
the packers and the retailers in, for example, Toronto, on beef
that never gets into either a pure broker’s or a semi-broker’s
hands?

Mr. Chisholm: Beef sold in Toronto is, as I understand it,
sold primarily from the packer to the retailer. The packer
would ask a price; the retailer would accept it or give the
packer a bid, and the packer would either accept or refuse the
bid. Say 60 cents was offered and 59% cents bid; if there is a
big supply around the product will sell at 59% cents; if the
packer can sell it elsewhere he will sell it at 60 cents. If it is a
50-50 kind of market it will sell at 59 % cents. It’s about that
simple. It’s a very basic bid and ask function.

Senator Olson: Does your firm know what these prices are
when both sides are negotiating, both the bid and the ask?

Mr. Chisholm: We don’t play any part in any discussions on
any markets with any retailers. If it came to our knowledge, it

[Traduction)

M. Chisholm: Je ne comprends peut-étre pas votre question.
Si vous vous référez au point d’achat de la surface forfaitaire
oui il faut avertir assez longtemps d’avance. Mais s’il s’agit
seulement d’ajouter le prix 4 une annonce de journal, je ne
crois pas qu’ils aient & le faire avant ’échéance de publication
de I’éditeur, mais au point d’achat cela est différent.

Le sénateur Imman: Les marchands n’annoncent-ils pas
parfois que le bifteck sera en réclame pour attirer les
consommateurs?

M. Chisholm: Bien entendu.

Le sénateur Olson: Si un détaillant décide de vendre tel ou
tel quartier & prix réduit une ou deux semaines a I’avance, ce
n’est pas, si je comprends bien, par suite d’'un début d’accumu-
lation de viande de beeuf fraiche qui créerait une situation ou
’offre dépasserait la demande?

M. Chisholm: Non pas exactement. Je crois que cette déci-
sion est prise par un comité de commercialisation de cette
chaine de magasins d’alimentation et elle est probablement
prise deux semaines a4 I’avance. J'ai cependant I'impression,
mais ce n’est 1d qu’une opinion personnelle, que tous les
éléments de 'annonce sont rédigés d’avance a I’exception du
prix. Ce n’est qu'a la toute derniére minute, compte tenu de la
situation concurrentielle et de leur évaluation du marché, et
n’oublions pas que le marché de la vente au détail est différent,
que ce comité décide que le marché peut supporté ou quel est
un bon prix d’article vedette qui attirera la clientéle pour lui
faire acheter une livre de beurre ou un boite de petits pois.
Mais dans ce cas la vous parlez d’articles vedettes. Je ne suis
pas un spécialiste de la commercialisation, mais un courtier et
je crois donc que la derniére décision du comité sera celle du
prix qui figurera dans I’annonce de la viande hachée, de
biftecks de coquille d’aloyau, d’aloyau, ou de cotes. Il ne me
semble pas que le prix de ces morceaux doive étre fixé long-
temps d’avance, pas plus d’une semaine et peut-étre méme
seulement quatre jours a I’avance.

Le sénateur Olson: Je voudrais poser une question un peu
différente. Comment le prix est-il établi entre les entreprises
de salaisons et les détaillants, par exemple & Toronto, pour le
beeuf qui ne passe jamais entre les mains d’un détaillant
véritable ou d’un quasi-détaillant?

M. Chisholm: A Toronto, d’aprés mes renseignements, les
entreprises de salaisons vendent surtout directement le boeuf
au détaillant. L’entreprise demande un prix que le détaillant
accepte ou refuse en lui faisant une soumission que I’entreprise
accepte ou refuse 4 son tour. Mettons que I’entreprise demande
60 cents et que le détaillant soumet 59% cents. Si I'offre est
forte le produit sera vendu 4 59% cents, mais si ’entreprise
peut le vendre ailleurs elle le vendra a 60 cents. S’il s’agit d’un
marché 50-50 le beeuf se vendra alors 59% cents. C’est aussi
simple que cela. Il s’agit essentiellement des lois de I'offre et de
la demande.

Le sénateur Olson: Votre usine connait-elle ces prix lorsque
les deux cdtés négocient, je veux dire les prix de I'offre et de la
demande?

M. Chisholm: Nous n’avons aucun rdle a jouer dans aucune
négociation sur aucun marché avec aucun détaillant. Nous ne
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would do so on the basis that there is an insufficient supply of
western beef for the Montreal market and the Montreal
wholesaler says, “Get me some Toronto steers”, which basical-
ly are less satisfactory to the Montreal trade, they are second
choice. He says, “Anyway, I need steers, so get me some
Toronto steers”. At that time possibly we would go to a
Toronto packer and say, “We can make you so much in
Montreal.” He says, “Well, thanks very much. We can get
that much out of the retail trade here.” Therefore, at that
point we become aware of the retail prices in Toronto. Not
traditionally.

Senator Olson: The point I am trying to get at is this. If a
firm as deeply involved in the business as you are does not
have knowledge of this negotiating it would not be very public
knowledge, would it?

Mr. Chisholm: I think it probably would not be public
knowledge. I would think the packer would know it and the
retailer would know it, and that would be between the packer
and the retailer. Certainly we would not play a part. We are
not geared to play a part in that function.

Senator Olson: In your opinion, will the broker’s function be
substantially and further reduced with the increased use of the
boxed beef mechanism?

Mr. Chisholm: At that time the broker will have to make a
decision whether to depart from the convention of the trade
and attempt to sell retail. Some will. We as a firm would
probably be the last to, although I think we are probably the
leader in that particular industry; we would probably be the
follower in that decision, because we are operating in a bigger
complex of meat brokerage and meat dealing.

Senator Olson: The point I am trying to get at is, if the
broker is the primary price setter now, with the advent of the
increased use of this method of marketing beef what will then
set the price from week to week?

Mr. Chisholm: If the broker does not play a role in market-
ing to the retailer, then it will be a bid and ask function
between the packer and the retailer that would set the price.

Senator Olson: At the present time that is not a very high
profile as far as public knowledge is concerned, what goes on
there: I think you answered that a moment ago.

Mr. Chisholm: I agree it would be the knowledge of the
seller and the buyer.

Senator Olson: There is no requirement that you know, by
any regulations, either federal or provincial, that these prices
have to be open public knowledge, as to what the trade
between the packer and the retailer is?

Mr. Chisholm: Not that I am aware of. I don’t know
whether I would be in favour of that. If it is a free market and
we have a series of sellers and a series of buyers, it must be

[Traduction]

I’apprendrions que si I'offre de beeuf de I'Ouest était insuffi-
sant pour le marché montréalais et que le vendeur ou le
détaillant de Montréal nous dise: «Faites-moi venir des bouvil-
lons de Torontos, viande qui fondamentalement satisfait moins
le marché montréalais et n’est donc qu’un second choix. Le
détalllar}t affirme: «De toutes fagons j’ai besoin de bouvillons,
alors faites-m’en venir de Toronto». Dans ce cas nous irions
probablement voir une entreprise de salaisons torontoise et lui
dmons’: «Voild ce que nous pouvons vous faire gagner 2
Montréal». Elle répondrait alors: «Bon, merci beaucoup nous
pouvons vous obtenir cette quantité de viande des détaillants
ici». Ce n’est qu'a ce moment-1d que nous sommes au courant
des prix au détail & Toronto, mais ce n’est pas habituel.

Le sénateur Olson: Ce 4 quoi je veux en venir c’est ceci: si
une entreprise aussi intimement liée & ce commerce que la
votre n'est pas au courant de cette négociation, il ne s’agit
donc pas de renseignements trés publics n’est-ce pas?

M. Chisholm: Je crois en effet que ces renseignements ne
seraient probablement pas rendus publics. L’entreprise de
sgla}sons et le détaillant seraient au courant puisque la négo-
ciation se fait entre eux, mais nous n’y jouerions certainement
aucun rdle d’autant plus que nous n’avons pas la compétence
pour en jouer un en ce domaine.

I:e sénateur Olson: A votre avis, la fonction du courtier
deviendra-t-elle encore moins importante par suite de I'utilisa-
tion accrue du beeuf en cartons?

M. Chisholm: 11 aura alors 4 décider s’il veut s’écarter des
régles du commerce et essayer de vendre au détail, et certains
le fe{ont. Mais comme nous sommes une firme nous serions les
derniers 4 le faire, bien que nous ayons, je crois, un role de
leader dans ce genre d’industrie; nous emboiterions probable-
ment le pas, car nos opérations de courtage et de vente au
détail de la viande sont beaucoup plus importantes.

, Le sénateur Olson: Ce 4 quoi je veux en venir c'est ceci: si 4
1 heurg actuelle c’est le courtier qui est le premier responsable
du prix, qui jouera 4 I'avenir ce role de semaine en semaine

maintenant que I’on commercialise davantage le beeuf de cette
fagon-1a?

M. Chisholm: Si I'agent ne joue aucun réle vis-d-vis du
détaillant dans la commercialisation, alors le prix sera fixé

selop les lois de I'offre et de la demande entre ’entreprise de
salaison et le détaillant.

Le sénateur Ol§on: A T’heure actuelle, du moins en ce qui
concerne les renseignements publics, on ne sait pas trop ce qui

se Easse, et je crois que vous avez déja répondu a cela il yaun
instant.

M. Chisholm: Je conviens que seuls le vendeur et I'acheteur
sont au courant.

.Le sénateur Olson: Ne connaissez-vous aucun réglement,
soit fédéral soit provincial, en vertu duquel ces prix doivent
e,tre connus de tous, en ce qui concerne les échanges entre
I’entreprise de salaisons et le détaillant?

M. Chisholm: Pas 4 ma connaissance; et je ne suis pas siir si
un tel réglement me plairait. Si notre marché est libre et que
I'on y trouve plusieurs vendeurs et acheteurs, il faut reconnai-
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realized, as I am sure you do, that sellers are trying to buy as
cheaply as possible and buyers are trying to get as much as
possible. The basic, final determining factor is supply and
demand.

Senator Olson: But it is a matter of judgment as to what
supply and demand is going to be at some future date, at least
a week in advance, is it not, or is that usual?

Mr. Chisholm: There certainly is judgment required all the
way down the line, yes.

Senator Olson: You say that there are virtually no dealers in
the dressed beef trade. Does that include boxed beef?

Mr. Chisholm: That would be my opinion. Yes, I am not
familiar with anyone that would want to deal with a commodi-
ty that volatile in terms of shelf life. It is a matter of saying
that a product must be marketed in an optimum condition,
fresh, and that if you could freeze it, then the speculator might
be attracted to that segment of the trade. However, if his
length of potential speculation for profit or loss is six, seven,
eight or ten days, then I do not believe that would be an
attractive commodity to speculate in. Speculators are an essen-
tial element in certain areas of the meat business. Speculators
can take certain goods off the market and convert them into
cash and hold them, if they are well-financed, for a better or
alternative market, but they have to be in a storable condition,
and fresh meat is not in a storable condition.

Senator Olson: Then you do not believe that there is anyone
in the market who makes advance booking orders such as we
have discussed, who makes any advance purchase of beef and
where the price is known?

Mr. Chisholm: Not to my knowledge. I do not know of any
speculators or dealers in a speculative way in boxed beef or
carcass beef.

Senator McDonald: I know many of them in live beef.

Mr. Chisholm: Sure, but that is storable. Again, the biggest
speculator of all, if that is the word, has got to be the packer
who is speculating on what he is getting for his live cattle down
the road. That is part of his business; that is only one segment
of his business. He has got to take the speculation on the live
cattle purchase, the shock or brunt of running his plant, and
rely on his marketing mechanism, which could be direct, or
through brokers, to get back the return which he requires.

Senator Olson: Do you think the producer would be in that
category of speculator, if he does not know how much he will
obtain for it?

Mr. Chisholm: Absolutely; but we are dealing with carcass
beef. If we discussed dressed beef, yes, he certainly is.

Senator McDonald: When you make reference to standing
orders vis-a-vis a broker, would there be any premium paid for
receiving quality and consistency through standing orders, or is

[Traduction]

tre, et je suis siir que vous le faites, que les vendeurs cherchent
a acheter aussi avantageusement que possible tandis que les
acheteurs cherchent a obtenir le plus possible. Ainsi le facteur
fondamental, définitif et déterminant est celui de I’offre et de
la demande.

Le sénateur Olson: Cependant I'offre et la demande est une
question de jugement quant d I’évolution de la situation, au
moins une semaine a I’avance, n’est-ce pas ou est-ce usuel?

M. Chisholm: Il faut certainement faire preuve de jugement
dans tout le processus, oui.

Le sénateur Olson: Dites-vous qu’il n’existe virtuellement
aucun intermédiaire dans le commerce du beeuf habillé? Le
beeuf en carton est-il compris?

M. Chisholm: C’est mon opinion. Oui, je ne connais per-
sonne qui voudrait s’occuper d’une marchandise aussi périssa-
ble. Cela revient juste a dire qu’il s’agit d’'une marchandise qui
doit étre commercialisée dans des conditions optimales fraiche,
et si 'ont pouvait la congeler, il se pourrait que les spécula-
teurs soient attirés par ce type de commerce. Toutefois, si la
durée de spéculation potentielle relative aux profits ou aux
pertes est de 6, 7, 8 ou 10 jours, je ne crois pas que cette
marchandise puisse attirer beaucoup de spéculateurs. En effet
les spéculateurs sont un élément essentiel dans certains sec-
teurs du commerce de la viande. Les spéculateurs peuvent
retirer certaines marchandises du marché, les réaliser ou les
conserver, s’ils en ont les moyens financiers pour d’autres
meilleurs marchés, mais ces marchandises doivent étre entre-
posées, ce qui ne peut étre fait avec la viande fraiche.

Le sénateur Olson: Ainsi, vous ne croyez pas qu’il existe
dans le marché des personnes qui passent les commandes
anticipées dont nous avons parlé, qui achétent le beeuf en
avance et lorsqu’on en connait les prix?

M. Chisholm: Pas que je sache. Je ne connais aucun spécula-
teur ou intermédiaire qui achéte de la viande, qui se livre 4 la
spéculation sur le beeuf en carton ou sur les carcasses de beeuf.

Le sénateur McDonald: J’en connais plusieurs, pour le beeuf
sur pied.

M. Chisholm: C’est évident, mais cette viande peut-étre
entreposée. De nouveau, le plus gros spéculateur de tous, s’il
faut le nommer, doit étre I'entreprise de salaison qui spécule
sur les recettes qu’elle obtiendra pour son cheptel sur pied.
C’est une partie de son activité mais ce n’est qu’une partie. Il
faut qu’il spécule sur les achats de boeuf sur pied, I'élément
moteur de son activité, et qu’il fasse confiance 4 ses méthodes
de commercialisation soit directment soit par le biais des
courtiers, pour obtenir les recettes dont il a besoin.

Le sénateur Olson: Pensez-vous que le producteur fasse
partie de cette catégorie de spéculateurs, s’il ne connait pas
d’avance ses recettes?

M. Chisholm: Absolument, mais nous parlons de carcasses
de beeuf. Si nous parlions de beeuf habillé, oui, il fait partie de
cette catégorie.

Le sénateur McDonald: Lorsque vous parlez des comman-
des «en attente» passées a un courtier, y aurait-il une prime a
payer pour obtenir une qualité constante pour ce type de
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there any guarantee of more consistency of quality through

standing orders than going through the brokerage on each car
lot?

Mr. Chisholm: I should explain that there are standing
orders through brokers.

Senator McDonald: Yes.

Mr. Chisholm: But to answer your question, are you asking
if there is a premium for good quality, or can a seller get better
quality through standing orders?

Senator McDonald: Is there better quality and consistency
through standing orders? Does a purchaser come to the con-
clusion that if he buys consistently high-quality meat from one
concern he will have a consistently better quality than if he
buys it individually through different packers? Can he improve
his quality through consistent purchases from one source?

Mr. Chisholm: That would be one really good reason for
having a standing order, that you have acceptable quality for
your trade; that is right.

Senator McDonald: Is there any premium paid, then, for
that?

Mr. Chisholm: Probably not. I think that the premium
would be best expressed in the fact that the higher quality, or
more acceptable brands of beef, if you will, have better sales
on a down market. That would be the only premium that
would be involved that I am aware of; realistically that would
be it.

Senator McDonald: But what I am trying to get at is, what
effect does the standing order have on the market? However,
really the evidence you have given us is that the price set by a
brokerage firm is the price paid under standing orders.

Mr. Chisholm: Yes; those standing orders could be from
packer to wholesaler.

Senator McDonald: Yes.

Mr. Chisholm: Not through a broker; or from packer to
wholesaler, through a broker.

Senator McDonald: Yes.

Mr. Chisholm: And let us say fifty cars of beef will set the
price for 250 cars. Basically, what we would like to see happen,
being brokers, is that each individual load goes through a
broker and is marketed on a bid-and-ask basis, at what the
market will bear at that time.

Senator McDonald: This is what I am trying to get at. If
this volume of meat is going through standing orders, once one
price has been set, does that really have the effect of holding a
price for a length of time that ought not to apply, or would it
be better if all the carloads went through a brokerage on a
bid-and-ask system, rather than having to set the price? As
you said a moment ago, the price may have been set on five

[Traduction]

commande, ou bien y a-t-il plus de garantie d’avoir une qualité
uniforme par le biais des commandes «en attente», que de faire
appel 4 un courtier pour chaque lot?

M. Chisholm: Je dois dire que Ion peut passer des comman-
des «en attente» en s’adressant a des courtiers.

Le sénateur McDonald: Oui.

M. Chisholm: Et pour répondre & votre question, vous
demandez si I'on paie une certaine prime pour obtenir de la
bonne qualité ou si un vendeur peut obtenir une qualité de
viande supérieure par le biais des commandes «en attente»?

Le sénateur McDonald: La qualité est-elle meilleure et plus
constante, par le biais des commandes «en attente»? L’acheteur
en arrive-t-il 4 la conclusion que, s’il achéte de fagon constante
de la viande de haute qualité, d’un intermédiaire, il aura
constamment des produits de meilleure qualité que s’il achéte
seul, par le biais de différents courtiers ou de différentes
entreprises de salaison? Est-il possible qu’il améliore la qualité
de ses produits en achetant constamment du méme vendeur?

M. Chisholm: Cela serait véritablement une bonne raison
pour avoir un systéme de commandes «en attente», c’est-a-dire
disposer de produits de qualité acceptable pour la vente; c’est
exact.

Le sénateur McDonald: Doit-on payer certaines primes a
cet égard?

M. Chisholm: Probablement que non. Je pense que l’on
pourrait parler de cette prime ainsi; c’est-d-dire que les pro-
duits de qualité supérieure ou des marques de beeuf plus
prisées, si vous voulez, se vendent beaucoup mieux sur le
marché en baisse. C’est la seule prime en cause, que je sache.
En réalité c’est véritablement la seule.

Le sénateur McDonald: Mais je veux en arriver a ceci: quel
effet les commandes «en attente» ont-elles sur le marché?
Toutefois, d’aprés ce que vous nous avez dit le prix qui est fixé
par une entreprise de courtage est le prix payé pour les
commandes «en attentes.

M. Chisholm: Oui, ces commandes peuvent étre passées de
la salaison au grossiste.

Le sénateur McDonald: Oui.

M. Chisholm: Et non pas par le biais d’un courtier; ou de la
salaison 4 un grossiste, par I’entremise d’un courtier.

Le sénateur McDonald: Oui.

M. Chisholm: Et disons que cinquante wagons de boeuf
serviront pour fixer le prix de 250 wagons. Fondamentalement,
ce que nous voudrions voir arriver, en tant que courtiers, c’est
que chaque chargement passe par le biais d'un courtier et qu’il
soit commercialisé sur la base du plus offrant compte tenu des
circonstances du marché 4 ce moment I4.

Le sénateur McDonald: C’est I précisément ol je veux en
venir. Si ce volume de viande passe par les commandes «en
attente», d&s qu’un prix a été fixé, cela a-t-il véritablement
pour effet que I'on doive le conserver pour une durée oi il ne
devrait pas étre appliqué, ou serait-il préférable que tous les
wagons passent par les courtiers, selon la loi du plus offrant
plutdt que de devoir fixer le prix? Comme vous I’avez dit il y a
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carloads and there may have been 500 carloads paid at that

price. Would it have been better for those 500 carloads to have
gone through the bid-and-ask system?

Mr. Chisholm: Better for whom? It would certainly be
better for the broker. I do not know whether it would be better
for the farmer. I would feel that standing orders are not to
anyone’s benefit. What they are is a function of almost
laziness, or a function of trying to save brokerage on behalf of
a packer by having a standing order arrangement. That is
about the only reason I can see for standing orders. I would
think that the more transactions that are made in any com-
modity, including dressed beef, the more the true market
would be reflected. However, on the other hand, you know,
they are not sold necessarily by carload at a time by the
wholesaler. The wholesaler is taking on a future for a specific,
for maybe part of an animal, and if they ar hindcuts, then he
has to find a market for his fronts, and he must make a
decision as to whether he will bone those fronts, or will sell
chucks, or any number of options that are open to him. He also
knows that once he puts that much front-quality meat on the
market, that market will go down.

Senator McDonald: Are the standing orders set each week?

Mr. Chisholm: Yes.
Senator McDonald: For the week’s supply.

Mr. Chisholm: For whatever volume is involved in that
standing order. A company might go through 30 cars a week.
Twenty of those cars might be standing orders and 10 bought
on the open market. Every buyer has his own formula. He uses
whatever is best for him.

Wholesalers like to deal with certain types of beef. A
particular wholesaler might deal with CP Lethbridge or any
other plant that has a good reputation with the wholesaler’s
customers.

Senator McDonald: Let us suppose a retailer requires 50
cars a week and has a standing order for 40 cars a week. He
requires 10 more cars, so he buys the other 10 through a
broker. What would happen if, for some reason or another, the
market went up or down two or three cents in that interval?

Mr. Chisholm: If the wholesaler owned the cattle and did
not have them sold he would be “in” two cents if the market
went up; conversely, he would be “out” two cents if the market
went down.

Senator McDonald: Because under the standing order there
is no way he would change that price for the 40 carloads?

Mr. Chisholm: No, sir. Once the price has been struck it
remains the same. It does not go up or down.

Senator McDonald: I am sure you recall the day President
Kennedy was assassinated. On that day I happened to be
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un moment, le prix peut avoir été fixé en fonction de 5 wagons
et il peut trés bien en avoir eu 500 payés a ce prix la.
N’aurait-il pas été préférable que ces 500 wagons aient été
soumis a la loi du plus offrant?

M. Chisholm: Préférable pour qui? Certainement pour les
courtiers. Je ne sais pas si c'est préférable pour les produc-
teurs. Je pense que les commandes «en attente» ne profitent
personne. Elles ont; 4 la limite, pour fonction d’encourager une
certaine paresse ou, 4 la limite, d’essayer d’économiser certains
frais de courtage aux entreprises de salaison. C'est la seule
raison d’étre des commandes «en attente», & mon avis. Je pense
que plus il y a de transactions commerciales, en ce qui
concernne une marchandise, y compris le beeuf habillé, plus les
tendances réelles du marché sont reflétées. Toutefois, le boeuf
n’est pas nécessairement vendu par wagon aux grossistes. Le
grossiste, lorsqu’il achéte a terme sa marchandise, c’est-a-dire
que s’il achéte une partie d’un animal, s’il achéte les quartiers
arriéres, il doit alors essayer de trouver des débouchés pour
ceux de devant et il doit décider s’il désossera ces parties avant
ou s’il vendra du haut de cdte, ainsi que toutes autres possibili-
tés qui lui sont ouvertes. Il doit aussi savoir que s’il met sur le
marché une viande de la partie avant de qualité, ce marché
diminuera.

Le sénateur McDonald: Ces commandes «en attente» sont-
elles établies chaque semaine?

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur McDonald: Pour les approvisionnements de la
semaine.

M. Chisholm: Pour n’importe quel volume dont il est ques-
tion dans les commandes «en attentes. Une société peut s’occu-
per de 30 wagons par semaine. Vingt d’entre-eux peuvent
représenter des commandes fermées et les dix autres découler
d’achats faits sur le marché libre. Chaque acheteur posséde sa
propre formule et agit au mieux de ses intéréts.

Les grossistes préférent généralement certaines marques de
beeuf. C’est ainsi qu'un grossiste donné peut s’approvisionner
chez CP Lethbridge ou auprés de tout autre établissement qui
jouit d’une bonne réputation auprés de ses clients.

Le sénateur McDonald: Supposons qu’un détaillant ait
besoin de 50 wagons par semaine et que sa commande ferme
en représente 40. Il lui faut 10 wagons supplémentaires, qu’il
achétera par I'intermédiaire d’un courtier. Que se produirait-il
si, pour une raison ou une autre, le marché fluctuait de 2 ou 3
cents dans cet intervalle?

M. Chisholm: Si le grossiste était toujours propriétaire du
bétail, il ferait un bénéfice de 2 cents si le marché était 4 la
hausse; réciproquement, il subirait une perte de 2 cents si le
marché était a la baisse.

Le sénateur McDonald: Parce qu’en vertu des commandes
fermes, il ne lui serait pas possible de modifier le prix des 40
wagons?

M. Chisholm: Non, une fois que le prix a été fixé, il demeure
le méme.

Le sénateur McDonald: Je suis certain que vous vous souve-
nez du jour ou le Président Kennedy a été assassiné. J'assistais
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sitting in an auction market in western Canada. When news of
the assassination spread among the people the price took a
dive.

Mr. Chisholm: So did the price of stocks and any number of
investments. That is a classic example of how one can get hung
up for no reason. When something like that occurs people
assume all kinds of things. I have no idea what goes into the
making of that kind of judgment.

Senator McDonald: The buyers virtually stopped buying. It
took half an hour for things to get back to normal. Fat cattle
were put on the market, and when fat cattle are put on the
market they sell.

Mr. Chisholm: That is right.

Senator McDonald: It was as if Vietnam was happening all
over again.

Mr. Chisholm: That is a disaster market, and the psychology
of that market I do not think anyone will ever understand.

The same situation would occur if Canada declared war on
the Soviet Union. I would assume wheat prices would go down
in that event, because we would not be selling any more wl_lcat
to the Soviet Union. This occurs without people taking into
consideration the fact that there may be an equally good
market for that product. People simply put their minds in
neutral and are afraid to buy and sell. An astute buyer———thg.t
is, a speculator—would be buying everything he could get his
hands on at a time like that.

Senator McDonald: You spoke earlier of being able to
predict that, with some degree of accuracy, at Easter time you
will sell hams and at Christmas time something else. In the
case I outlined the assassination of a president, did the people
in the industry come to the conclusion that the geneg‘al popu-
lace are going to be depressed and, therefore, there will be less
meat consumed because they will not be going out to restau-
rants, and so forth?

Mr. Chisholm: That is exactly what happened. For three or
four days everyone was glued to a television set. People did not
go out to restaurants to eat. They stayed at home and were not
all that interested in eating because they were emotionally
involved in the disaster that was unfolding before them. Of
course, events arose which kept people even more glued to the
television set, such as the shooting of Oswald. That extended
that phenomenon for another two or three days. People wanted
to be on top of the news and did not leave their television sets.
This had a drastic effect on the restaurant trade, which is a
large segment of the trade. You cannot catch up on this.

Senator McDonald: I suppose more meat is consumed when
dining in public as opposed to dining at home.

Mr. Chisholm: Not necessarily more in quantity, but cer-
tainly higher qualities.

[Traduction]

alors 4 une vente aux enchéres dans I’Ouest du Canada.

Lorsque la nouvelle de I’assassinat s’est répandue, les prix ont
plongé.

M. Chisholm: Il en a été de méme des actions et d’un certain
nombre d’investissements. C’est I’exemple classique de la fagon
dont on peut étre retardé sans raison. Lorsqu'il se produit de
tels événements, les gens supposent des tas de choses. Je n’ai
aucune idée des éléments qui contribuent i 1’élaboration de ce
genre de jugement.

Le sénateur McDonald: Les acheteurs ont pratiquement
cess¢ d’acheter et il a fallu une demi-heure pour que la
situation redevienne normale. Des bovins engraissés ont été

mis sur le marché et, lorsque tel est le cas, ils ne tardent pas a
se vendre. :

M. Chisholm: C’est exact.

.Le sénateur McDonald: C’était comme si les événements du
Vietnam se reproduisaient.

M. Chishqlm: Il s’agit d’'un marché de situations d’urgence
et je ne crois pas que quinconque réussira 4 comprendre les
€léments psychologiques qui le régissent.

La méme situation se produirait si le Canada déclarait la
guerre & 'Union soviétique. Je présume que dans ce cas, les
prix du blé baisseraient parce que nous n’en vendrions plus &
ce pays. Cela se manifeste sans que les gens tiennent compte
du fait qu’il peut exister un autre marché tout aussi bon pour
ce produit. Les gens paniquent et ne veulent ni acheter ni
vendre. Un acheteur astucieux, c’est-a-dire un spéculateur,
achéterait tout ce qu’il pourrait dans des moments semblables.

Le séngteur McDonald: Vous avez dit pouvoir prédire avec
une certaine précision qu’a Piques, vous vendrez des jambons
et 4 Noél quelque chose d’autre. Dans le cas que j’ai cité, a
savoir I’assassinat d’un président, les membres de I'industrie
OElt-le abouti 4 la conclusion que les gens seraient déprimés en
g.eneral, et quen conséquence, ils consommer~ient moins de
viande parce qu’ils n’iraient pas au restaurant, etc?

M. Chisholm: C’est exactement ce qui s’est produit. Pendant
trois ou quatre jours, tout le monde a été rivé au petit écran et
personne n’allait au restaurant. Les gens restaient chez eux et
étalex.xt moins préoccupés de manger parce qu'ils étaient pris,
émotivement, par le drame qui se déroulait devant eux. Bien
entendu, d’autres événements, comme I’assassinat d’Oswald,
ont encore contribués a retenir les gens devant leur téléviseur.
Le phénoméne s’est prolongé pendant deux ou trois jours. Les
gens désiraient connaitre les toutes derniéres nouvelles et
restaient 4 I’écoute. Cela a eu des répercussions énormes sur
les restaurants qui constituent une branche importante du
commerce. Il n’y a pas de rattrapage possible dans de tels cas.

Le sénateur McDonald: Je suppose que l'on consomme

davantage de viande lorsqu’on va manger au restaurant qu’on
ne le fait chez soi.

M. Chisholm: La quantité n’est pas nécessairement supé-
rieure, mais la qualité est meilleure.
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Senator Olson: May I ask you whether you think this
practice that has built up of shipping large quantities—and, in
fact, we are told as high as 70 per cent is actually on the rail
and rolling to the Montreal market before the price is set—has
had a depressing effect on the market?

Mr. Chisholm: No. If it did, the practice of standing orders
would cease. The packers have the investment in the animal at
that point in time. If the packer is rolling goods unsold and the
buyers put a sufficient amount of pressure on the sellers so as
to say it will be two cents less this week than it was last week,
and if that went on for a sufficient period of time, then the
packer would, quite simply, stop rolling beef that is unsold.

Senator Olson: Do they ever roll beef in excess of what their
standing orders may be? I am now talking about tonnage.

Mr. Chisholm: I would think that would be rare. Most of the
beef that is rolled while it is technically unsold is on standing
orders. A better term to use might be “unpriced”.

Senator Olson: Would it not be easier for everyone involved
in the trade if you, as a broker, were attempting to set a price
for the week following—in other words, if the negotiations
between the packers, shippers and buyers were, in fact, based
on the following week as far as price is concerned? If this were
the case, people would have a more precise knowledge of what
the facts were with respect to its value.

Mr. Chisholm: That is the situation we have now. Beef that
is rolled from western Canada on a Tuesday or Wednesday is
not consumed until the following week, or is not shipped from
the wholesaler until the following week.

Senator Olson: I understand that. I am talking about
another week’s lead time so that one would know the price
before it was shipped and, perhaps, even before one filled his
coolers.

Mr. Chisholm: I do not think that would work to the
advantage of the packer and, hence, the producer. I believe it
would simply delay the problem another seven days. The ideal
system is to price beef as it leaves the plant.

Senator Olson: The packing plant?
Mr. Chisholm: Yes.

Senator Olson: So that whatever is shipped would have a
price attached to it. That is exactly what I am getting at. You
would, then, have to negotiate that price the week before,
would ‘you not?

Mr. Chisholm: Ideally, it should be a system whereby the
packer would know what he would get for it before he bought
it and the wholesaler would know what he could get for it
before he broke it. There has to be some speculative element in
the trade. I really believe this trade is sophisticated and well
served through every facet, to the extent that if a better system

[Traduction)

Le sénateur Olson: Puis-je vous demander si vous croyez
que cette pratique qui consiste & expédier des quantités impor-
tantes—on nous dit en fait que jusqu’a 70 p. 100 du beeuf est
expédié par chemin de fer vers le marché de Montréal avant
que le prix ne soit fixé—a eu des répercussions néfastes sur le
marché?

M. Chisholm: Non. Si c’était le cas, la pratique des com-
mandes fermes aurait été abandonnée. Au moment en ques-
tion, les salaisons ont investi. Si ces entreprises acheminaient
des marchandises non vendues, que les acheteurs exergaient
des pressions suffisantes sur le vendeur en vue de faire baisser
les prix de 2 cents par rapport a la semaine précédente, et que
ce phénomeéne se produisait produisait un certain temps, les
salaisons cesseraient tout simplement d’acheminer du beeuf
non vendu.

Le sénateur Olson: Leur arrive-t-il d’acheminer des quanti-
tés de beoeuf supérieures aux quantités demandées dans les
commandes fermes?

M. Chisholm: Je pense que cela se produit rarement. La plus
grande partie du beeuf acheminé avant d’étre vendu répond a
des commandes fermes. On peut utiliser une meilleure expres-
sion en disant que «le prix n’est pas fixé».

Le sénateur Olson: N’aiderait-on pas toutes les personnes
ceuvrant dans ce secteur du commerce si, en tant que courtier,
vous essayiez d’établir un prix pour la semaine suivante. En
d’autres termes, si le marchandage entre les salaisons, les
expéditeurs et les acheteurs était en fait basé sur les prix de la
semaine suivante? Les gens connaitraient alors mieux la valeur
du produit.

M. Chisholm: C’est la situation qui existe a I’heure actuelle.
Le beeuf qui est acheminé le mardi ou le mercredi & partir de
I’Ouest du Canada n’est pas consommé avant la semaine
d’aprés ou n’est pas expédié par la grossiste avant le méme
délai.

Le sénateur Olson: Je sais cela. Je parle d’augmenter d’une
semaine le délai de livraison afin que ’on puisse connaitre le
prix avant I’expédition et peut-étre avant I’entreposage dans les
chambres froides.

M. Chisho!m: Je ne pense pas que cela serait avantageux
pour les salalsor_ls, et de ce fait, pour le producteur. Je crois
qu’on ajournerait simplement le probléme d’une semaine de

plus. Le systéme idéal consiste a fixer le prix du beeuf au
départ de I'usine.

Le sénateur Olson: Vous voulez dire de la salaison?
M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Olson: De sorte que le prix serait fixé pour tout
ce qui est expédié. C’est exactement 1d ol je veux en venir.
Vous devriez alors négocier ce prix la semaine précédente,
n’est-ce pas?

M. Chisholm: De fagon idéale, le salaison connaitrait le prix
avant I'achat et le grossiste le connaitrait avant de vendre. Il
doit entrer quelques éléments de spéculation dans le com-
merce. Je crois vraiment que ce commerce est complexe et
satisfaisant sous tous les aspects, en ce sens que s'il existait un
meilleur systéme, il aurait été découvert depuis longtemps. On
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were available it would have been discovered ages ago. People
had been shipping cattle long before 1 was born. Everyone is
looking for a better way. To my mind, what we ought to
develop is a little more faith in the current system, in the sense
that it is as sophisticated as it is; that there is as much free
market force in it as there is; that there is as much judgment
exercised in it as there is. Certainly, I do not think a farmer
would appreciate anyone telling him how many cattle he was
going to have on his farm; any more than a buyer would
appreciate anyone telling him how many cattle he had access
to in any given week, or a retailer appreciating anyone having
the ability to tell him whether he was going to feature turkeys,
ham or beef in any given week. Those are decisions that have
to be left to the judgment of the people involved.

Senator Olson: You say there ought to be more faith in the
present system. Yet, by your own admission, we see a smaller
and smaller portion of the total supply involved in the price-
setting mechanism. With the advent of boxed beef, there will
probably be yet a smaller proportion of the total supply that
will actually get involved in the price-setting mechanisms.

Mr. Chisholm: That is correct. However, from my point of
view as a broker, I would like to see all 500 of those cars
marketed through brokers. If the time comes when the broker
does not serve the function which, in the opinion of the buyers
and sellers, he is there to serve, then the broker, as such, will
disappear. At that time the people involved in the marketing of
beef will make the decision that they are going to sell to
retailers. There will be a shift in judgment, a shift in emphasis,
as far as that particular segment of the trade is concerned.

I am personally of the belief that the pricing mechanism of
the brokerage is a very important function of the trade. I also
believe that a good many of the standing orders that are
causing the problems today will eventually disappear on the
basis of either the seller or the buyer being unhappy with
them. The system is not plastic; it does shift. A standing order,
for example, from one packer to one buyer might, as a result of
a dispute between that packer and buyer, no longer exist, and
a new relationship might build up between another packer and
another buyer for any one of a number of reasons. The packer
might promise the buyer, for example, that he will supply him
with the quality of cattle with the style, or shape, or size of the
eye that he requires for his retail trade. So, the current
mechanisms, while not fluid, do move, do bend.

Ideally, the pricing mechanism would be beétter, in my
opinion, through more brokerage sales; but if that is not
possible because of a shift by the retailers towards boxed beef,
the brokers will have to adjust to that, or the sellers and the
buyers will have to find an equally acceptable pricing
mechanism.

Senator Olson: I suppose you would agree, then, that, first
of all, the price ought to be set before the product is shipped;
and, coupled with that, that there ought to be a great deal of
public information. You would agree, I take it, that all trans-

[Traduction]

expédiait du bétail bien avant ma naissance. Il y a toujours
place & I"amélioration. Selon moi, nous devrions faire davan-
tage confiance au systéme actuel, méme s’il est fort complexe,
si I'on trouve sur le marché autant de forces qui s’exercent
librement et si ’on doit faire preuve de beaucoup de jugement.
Je ne pense certainement pas qu'un fermier apprécierait que
quelqu’un vienne lui dire combien de tétes de bétail il doit
avoir, pas plus quun acheteur n’aimerait se faire dire combien
de tétes de bétail il peut acquérir pendant une semaine donnée.
Il en serait de méme pour le détaillant & qui on demanderait de
vendre surtout des dindons, du jambon ou de la viande de beeuf
pour une semaine donnée. Ces décisions doivent étre laissées a
la discrétion des intéressés.

Le sénateur Olson: Vous avez dit qu'on devrait avoir plus
confiance dans le systéme actuel. Toutefois, vous reconnaissez
que I'approvisionnement total est de moins en moins assujetti
au mécanisme de fixation des prix. Avec I’apparition du beeuf
mis en carton, cette proportion diminuera probablement
davantage.

M. Chisholm: C’est exact. Toutefois, en tant que courtier,
j’aimerais voir la totalité de ces 500 wagons mis sur le marché
par 'intermédiaire de courtiers. Si jamais le courtier ne rem-
plit plus les fonctions qui lui incombent de ’avis des acheteurs
et des vendeurs, la profession, en tant que telle, disparaitra. A
ce moment-la, les gens qui participaent a la commercialisation
du beeuf décideront de vendre aux détaillants. Il y aura
évolution des procédés et perturbation des priorités a I'inté-
rieur de ce domaine particulier du commerce.

Je crois personnellement que le mécanisme de fixation des
prix, dans le cadre du courtage constitue un élément tres
important. Je suis également d’avis qu'un grand nombre des
commandes fermes, qui causent des problémes aujourd’hui
seront amenées 4 disparaitre si le vendeur ou I’acheteur ne sont
pas satisfaits du systéme, car celui-ci n’est pas rigide. Par
exemple, une commande ferme provenant d’une salaison et
destinée a un acheteur peut étre annulée en cas de désaccord
et, pour un certain nombre de raisons, de nouvelles relations
peuvent s’établir entre une autre salaison et un autre acheteur.
Par exemple, la salaison peut promettre & I’acheteur de lui
fournir une qualité de bétail qui, par I'aspect, la forme, les
dimensions des parties maigres enrobées de gras, correspon-
dent a ce dont il a besoin pour son commerce de détail. Sans

évoluer constamment, les mécamismes actuels sont néanmoins
flexibles.

A mon avis, de fagon idéale, le mécanisme de fixation des
prix serait meilleur s’il y avait plus de ventes par courtage.
Toutefois, cela n’est pas possible par suite d’une préférence des
détaillants pour le beeuf mis en carton. Les courtiers devront
s’habituer 4 ce phénoméne, sinon les vendeurs et les acheteurs
devront trouver un mécanisme de fixation des prix qui leur
convienne.

Le sénateur Olson: Je suppose donc que vous conviendriez
que, tout d’abord, le prix devrait étre fixé avant que le produit
ne soit expédié et, qu’en outre, beaucoup de renseignements
devraient étre fournis au public. Je pense que vous convien-
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actions should be public information at the point of offer and
the point of bid?

Mr. Chisholm: There are complicating factors. In my opin-
ion, all of the sellers are aware of what we are selling and what
we are selling it at, as are all buyers. If by “public”’ you mean
within the trade, I agree, but I do not know that it should be
extended to the housewife.

Senator Olson: Particularly within the trade, yes, so that the
people who are directly involved in it would be aware of what
the bids and offers were, including those of their competitors.
However, I think, too, that it might be even more public than
that, so that other people, such as the producers, for example,
would also know the level at which the negotiations take place.

Mr. Chisholm: Dealing specifically with the producers, I
would think that information is available to them. As to the
pricing mechanism being public knowledge, one would have to
assume that everyone’s credit is the same, everyone’s honesty
is the same, and everyone’s willingness not to submit question-
able claims is the same. I do not think we could ever develop a
system whereby there would be one price for all, and have that
price public knowledge. There are many people, for example,
to whom I would not sell my imported beef on the basis of
their ability to pay or their integrity as far as their ability to
find fault where no fault exists. The producers now have full
knowledge of what the Montreal wholesale market is and what
the chain markets are within the normal mechanism of the
trade.

Senator Olson: You do, then, have different prices for
different buyers, the price being dependent on whether it is a
preferred account or otherwise?

Mr. Chisholm: If I have two buyers of 30 cars of beef a
week, one of whom is honourable and one of whom is not so
honourable, it may be that I would only sell to the not so
honourable wholesaler as a last resort. It may be, as a result,
that that wholesaler would not get the same quality as the
other wholesaler. There would be an adjustment somewhere
along the line, human nature being what it is and the impor-
tance of being paid being what it is.

Senator Olson: I understood you to say that the price to a
buyer of a given product would depend on such factors as that
buyer’s ability to pay, and so on.

Mr. Chisholm: The example I gave was that of the price to a
wholesaler versus the price to a retailer. It would be a different
price for the wholesaler than the retailer because the retailer
does not buy in the same form as the wholesaler. The whole-
saler fabricates it; the wholesaler delivers it in small quantities,
and the wholesaler has people to pay, too. However, the price
to the various wholesalers is basically the same.

Senator Olson: It is the same price, as far as you are
concerned, regardless of the wholesaler’s reputation so far as
credit and these other factors are concerned?

Mr. Chisholm: The price is the same once you adjust all of
those other factors out, yes.

[Traduction]

driez que toutes les transactions devraient servir & renseigner
le public, au niveau de I'offre et de la vente aux enchéres.

M. Chisholm: Les choses se compliquent. A mon avis,
comme les acheteurs, tous les vendeurs savent ce que nous
vendons et 4 quel prix. Si par «public» vous entendez les
commergants de ce secteur, je suis d’accord avec vous, mais je
ne pense pas qu’il faille étendre l'information jusqu’a la
ménageére. :

Le sénateur Olson: Je pensais particuliérement aux com-
mergants de ce secteur; il faut que les personnes directement
impliquées puissent connaitre les propositions, notamment
celles de leurs concurrents. Cependant, je pense également que
ces renseignements devraient étre plus largement répandus de
fagon que d’autres catégories comme celle des producteurs, par
exemple, sachent 4 quel niveau interviennent les négociations.

M. Chisholm: En ce qui concerne particuliérement les pro-
ducteurs, je pense qu’ils peuvent obtenir ces renseignements.
Quant 4 la possibilité de faire connaitre le mécanisme de
fixation des prix, il faut tenir compte du fait que tout le monde
n’a pas le méme crédit, la méme honnéteté ni la méme volonté
de ne pas présenter de revendications douteuses. Je ne pense
pas qu'il soit jamais possible de mettre au point un systéme par
lequel il y aurait un seul prix pour tous et qui serait connu de
tous. Par exemple, nombreux sont ceux auxquels je ne vendrai
pas mon beceuf importé en me fondant sur leur mauvaise
volonté 4 payer, leur intégrité douteuse ou leur tendance a
trouver toujours 4 redire. Les producteurs connaissent mainte-
nant parfaitement 1’état de marché de gros de Montréal ainsi
que la chaine des marchés du systéme commercial normal.

Le sénateur Olson: Vous avez donc des prix différents selon
les acheteurs, selon qu’ils ont un compte privilégi¢ ou non.

M. Chisholm: Si, au cours de la méme semaine, j’ai deux
acheteurs de 30 wagons de beeuf, le premier étant honorable,
le second ne I’étant pas, il se pourrait que je ne vende au
second qu’en dernier ressort. Par conséquent, il se pourrait que
ce dernier grossiste n’obtienne pas la méme qualité que le
premier. Je procéderais sans doute a un rajustement, la nature
humaine et la nécessité de se faire payer étant ce qu’elles sont.

Le sénateur Olson: Vous avez dit que le prix appliqué a un
acheteur d’un produit donné dépendrait de facteurs tels que sa
bonne volonté & payer etc.

M. Chisholm: L’exemple que j’ai donné concernait le prix
donné 4 un grossiste par opposition au prix appliqué a un
détaillant. Ces deux prix sont différents car le détaillant
n’achéte pas le produit sous la méme forme que le grossiste. Le
grossiste le fabrique, le livre en petites quantités et il doit
également payer ses employés. Cependant, les prix appliqués a
différents grossistes sont fondamentalement les mémes.

Le sénateur Olson: En ce qui vous concerne, est-ce le méme

prix, indépendamment de la réputation du grossiste, de son
crédit ou d’autres facteurs?

M. Chisholm: Compte non tenu de tous ces autes facteurs, le
prix est effectivement le méme.
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Senator Olson: [ am not quite sure what you mean when
you speak of an adjustment. Would the adjustment result in a
change of price?

Mr. Chisholm: It could be a change in price or it could be a
matter of the shipment to an unquestioned account being on
open terms and the shipment to the account of a claims artist
being on a sight draft basis, a cash in advance basis, or
something of that type. So, the function of money would be
adjusted through the terms of payment, or a method of that
type, resulting in an increased cost to the claims artist.

Senator Molgat: But the invoice price is basically the same?

Mr. Chisholm: Yes.

Senator Olson: I have no further questions, Mr. Chairman.

The Deputy Chairman: Senator Molgat.

Senator Molgat: Mr. Chairman, I should like to go back to
the beginning, to make sure I understand the situation
correctly.

You deal strictly in carcasses, as I understand it, Mr.
Chisholm; as brokers, you do not get involved in boxed beef?

Mr. Chisholm: At this point in time, no, but I can see a time
when we might.

Senator Molgat: And that is traditional for all of the
brokers?

* Mr. Chisholm: I cannot speak for the other brokers.

Senator Molgat: But that is true in your particular case?

Mr. Chisholm: Yes.

Senator Molgat: And that, I take it, is the reason you do not
deal with retailers; retailers do not want carcasses?

Mr. Chisholm: It would be the reverse of that. The reason
we are not dealing in boxed beef is that we do not deal with
retailers. That is our reason at this time. It would require a
change in the philosophy of our company to now deal with
retailers.

Senator Molgat: But that does not apply to other brokers?

Mr. Chisholm: That is right.

Senator Molgat: The standing orders, as I understand it, are
mainly for boxed beef, are they?

Mr. Chisholm: No, they are mainly for carcass beef. I
cannot deal with the boxed beef question. I do not know
whether there are standing orders in the marketing of boxed
beef. I am sure some of my staff do, and I am sure I could find
out and report, but I would not be able to answer that question
myself because it is not within my area of expertise.

[Traduction]

Le sénateur Olson: Qu’entendez-vous au juste par rajuste-
ment? Ce rajustement pourrait-il entrainer un changement de
prix?

M. Chisholm: Il pourrait y avoir un changement de prix,
selon qu’il s’agit d’une expédition 4 un compte courant non
vérifié, au compte d’un acheteur rusé, selon que le paiement
est effectué au moyen d’un effet 4 vue, d’une avance en espéces
ou de quelque chose du genre. Donc, le prix est rajusté en
fonction des modalités de paiement, ce qui peut entrainer une
augmentation de coiit pour ’acheteur rusé.

Le sénateur Molgat: Mais sur la facture, le prix est le
méme. :

M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Olson: Je n’ai pas d’autre question, monsieur le
président.

Le vice-président: Je donne la parole au sénateur Molgat.

Le sénateur Molgat: Monsieur le président, j’aimerais reve-
nir au début, pour m’assurer que j’ai bien compris la situation.

Si je comprends bien, Monsieur Chisholm, vous ne vous
occupez que de carcasses; en tant que courtiers, vous ne vous
occupez pas du beeuf mis en carton.

M. Chisholm: Jusqu’ad maintenant, non, mais il se pourrait
que nous nous en occupions un jour.

Le sénateur Molgat: Et c’est ce qui se passe habituellement
pour tous les courtiers?

M. Chisholm: Je ne peux pas parler des autres.

Le sénatear Molgat: Mais est-ce vrai dans votre cas
particulier? ‘

M. Chisholm: _ui.

Le sénateur Molgat: Et je suppose que c’est la raison pour
laquelle vous ne traitez pas avec les détaillants; est-ce que ces
derniers refusent les carcasses?

M. Chisholm: C’est 'inverse. La raison pour laquelle nous
ne mettons pas de beeuf en carton, c’est que nous ne voulons
pas avoir affaire aux détaillants. C’est notre motivation
actuelle. Si nous voulions traiter avec eux, cela nous obligerait
a changer l’orientation de notre société.

Le sénateur Molgat: Est-ce que cela s’applique également
aux autres courtiers?

M. Chisholm: Non.

Le sénateur Molgat: Si je comprends bien, les réglements
concernent principalement le beeuf mis en carton, n’est-ce pas?

M. Chisholm: Non, ils concernent principalement les carcas-
ses de beeuf. Je ne peux pas traiter la question du beeuf en
carton. J’ignore s’il y a des réglements pour la commercialisa-
tion de ce beeuf. Je suis assuré que certains de mes fonction-
naires le savent; je ferai des recherches et vous en ferai part,
mais je ne pourrais répondre A cette question moi-méme, car
elle excéde ma compétence.
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Senator Molgat: So, in your field, when you are speaking of
standing orders, you are speaking of standing orders for
carcasses?

Mr. Chisholm: Yes.

Senator Molgat: You went through the question of pricing
as it relates to selling where there is a definable quantity and
where the amount is based on known factors. How does the
buyer decide what he is going to bid?

Mr. Chisholm: It is based on the opinion of what he can get
for the product the week following, or whether it is going to be
a strong market or a weak market; on his ability to sell more
than one segment of the trade, or whether he is restricted in
his expertise in the areas in which he sells. In the old days the
buyer used to come in and tag the beef, but today there is a lot
more fabricating. By that I mean that the chain buyer used to
come in and tag the beef. A buyer at the chain level might
want primal cuts which are easier to distribute to his stores
than carcass beef and, therefore, at that time he has to make a
decision as to what to do with the parts of the animal
remaining. He has to put all those facts together and come to a
decision and arrive at a quantum as to what the product is
worth to him when he knows he is in a position to convert it to
cash.

Senator Molgat: But when on Wednesday of this week—and
I understand that is the day that the price is normally set—or
Thursday you are offering, say, 60 cents and the buyer comes
back and says, “No, we will pay 59,” then that figure of 59
cents is guesswork?

Mr. Chisholm: Yes, senator; it is certainly a big percentage
of guesswork. He might be able to sell a percentage of his
normal output in advance but certainly not that significant a
percentage. He always has his product inventories and
pipeline.

Senator Molgat: Based on his inventory, does the price that
he can get the product for elsewhere have an influence? Again
coming back to the American question, is the American price
some form of determining factor for him?

Mr. Chisholm: Yes, it could be.

Senator Molgat: And he has that flexibility if someone
offered him American beef?

Mr. Chisholm: Yes, again assuming that exchange and duty
and freight play a role. There is also the question whether the
customer will take it. Many people do not want American style
carcass beef; they want what their trade is used to. They want
a certain size of eye and a certain shape of hip, and they may
want a certain fat cover. The two grading systems are different
and the products really are not completely interchangeable as
carcass beef.

Senator Molgat: But the price would be discounted to a
certain extent because of those other factors?

[Traduction)

Le sénateur Molgat: Donc, dans votre domaine, quand vous
parlez d’ordres permanents, vous sous-entendez les ordres per-
manents qui se rapportent aux carcasses, n’est-ce pas? )

M. Chishlom: En effet.
Le sénateur Molgat: Vous avez traité des liens qui existent

" nentre la fixation des prix et la vente, lorsque la quantité est

définissable et lorsque les prix reposent sur des facteurs
connus. De quelle fagon ’acheteur décide-t-il du montant qu’il
doit offrir?

M. Chisholm: Il établit son offre selon le prix qu’il croit
pouvoir obtenir pour le méme produit la semaine suivante, ou
selon I'idée qu’il se fait de la force ou de la faiblesse du
marché; il se fonde également sur sa capacité de vendre a plus
d’un secteur du marché donné, ou sur son obligation de s’en
tenir au secteur 4 qui il vend habituellement. Anciennement,
'acheteur se présentait et cotait le beeuf, mais aujourd’hui,
c’est beaucoup plus complexe. C'est ce que faisait également
’acheteur des grandes chaines. Ce dernier désire parfois ache-
ter des coupes primaires, parce qu’elles sont plus faciles a
vendre aux concessionnaires que les carcasses de beeuf, mais en
méme temps, il doit décider ce qu’il fera des autres parties de
I'animal. Il doit tenir compte de tous ces facteurs, avant de
prendre une décision; ainsi il doit évaluer ce que le produit
vaut pour lui, car il sait que chaque morceau devra rapporter
un certain profit.

Le sénateur Molgat: Supposons que mercredi—je crois com-
prendre que C’est le jour ou les prix sont normalement fixés—
ou jeudi, vous offriez un morceau 4 60 cents la livre et que
'acheteur fasse une contre-offre & 59 cents; le chiffre de 59
cents est alors tout 4 fait approximatif, n’est-ce pas?

M. Chisholm: Oui, monsieur le sénateur; ce prix comporte
certainement une grande part d’a peu prés. Peut-étre 1’ache-
teur croit-il pouvoir vendre une partie de ses ventes normales &
’avance, mais cette proportion n’est certainement pas impor-
tante. Il doit toujours tenir compte de ses stocks et de son
approvisionnement.

Le sénateur Molgat: Par rapport a ses stocks, le prix qu’il
peut obtenir ailleurs a-t-il une influence? Pour en revenir au
marché américain, le prix du beeuf américain constitue-t-il un
facteur déterminant?

M. Chisholm: Oui, parfois.

Le sénateur Molgat: Et il demeure libre d’acheter du beeuf
américain, si on lui en offre, n’est-ce pas?

M. Chisholm: Oui, en supposant que le taux de change, les
droits de douane et les frais de transport soient avantageux.
Reste & savoir également si le consommateur sera intéressé a
acheter le produit. De nombreux consommateurs n’aiment pas
les carcasses de beeuf habillées 4 la mode américaine; ils
veulent avoir ce qu’ils sont habitués d’avoir. Ils veulent avoir
des noix et des cuisses d’une certaine taille et, parfois, ils
désirent avoir une certaine épaisseur de gras. Les deux systé-
mes de classification sont différents et les coupes ne sont pas
vraiment interchangeables.

Le sénateur Molgat: Mais, le prix subirait un certain rabais
en raison de ces autres facteurs, n’est-ce pas?
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Mr. Chisholm: In my opinion, there would have to be a price
incentive for him to buy alternative product, yes.

Senator Molgat: When you sell or when you take an order,
is it based on the price at the packing house or delivered, or
what?

Mr. Chisholm: Delivered; invariably delivered.
Senator Molgat: To your customer?
Mr. Chisholm: Yes.

Senator Molgat: Is there a set of rules that applies to
everybody and which is followed by everybody as to pricing
and where the pricing is, the terms of payment, conditions of
sale and all these things? Are there set conditions that every-
body follows?

Mr. Chisholm: Yes, with each individual customer there are
sets of conditions depending on the creditworthiness of the
individual, depending on his penchant for claims and depend-
ing on a number of other things. Normally, the straight trade
practice would be sight draft, bill of lading attached. The draft
goes through a bank, the seller pays the bank and the bank
remits the funds to the buyer, and if there are open terms
which save some banking charges, then there is an understand-
ing between the seller and the buyer that the money will be
remitted within a prescribed period of time.

Senator Molgat: But this varies from customer to customer;
there is no one set of rules? Would there be any advantage to
having more regulations? It has been suggested that there
would. Do you see any advantage to having more regulations
in that regard?

Mr. Chisholm: As it applies to payments?

Senator Molgat: The whole condition of sale, payments,
freight et cetera. That is one of the areas we are interested in.

Mr. Chisholm: Freight is a pre-published quantum. There is
no problem determining what the freight rate is between
Medicine Hat and Montreal or the volume breaks in freight.

Senator Molgat: Except we understand that there are some
kickbacks.

Mr. Chisholm: Rebates.
Senator Molgat: Call them what you will.

Mr. Chisholm: Standard. They are not made with a cupped
hand. The rebates given are given on the basis of the fact that
there is a volume saving if you ship 60,000 pounds as opposed
to 30,000 pounds, so it is not a kickback.

Senator Olson: They are known rebates, and they are
consistent for every shipper and buyer?

Mr. Chisholm: Yes, to my knowledge they are. The Mont-
real wholesalers have an association that negotiates with the
major packers, as I understand it, from time to time on the
establishment of these volume discount practices. It is not a
kickback; it is open knowledge. If you are capable of taking in

[Traduction]

M. Chisholm: A mon avis, le prix encouragerait cet acheteur
a acheter un autre produit, en effet.

Le sénateur Molgat: Quand on vend ou qu'on prend un
ordre, se fonde-t-on sur le prix 4 la salaison ou sur le prix 4 la
livraison? .

M. Chisholm: Toujours sur le prix 4 la livraison.

Le sénateur Molgat: Quand le produit est livré au client?
M. Chisholm: Exactement.

Le sénateur Molgat: Les régles concernant I'établissement
des prix, les conditions de paiement, les modalités de la vente,
etc. sont-elles les mémes pour tous, et sont-elles suivies par
:ousz Existe-t-il des modalités établies qui sont suivies par
ous? ;

M. Chisholm: Oui, chaque client bénéficie de conditions qui
lui sont propres, suivant sa solvabilité, son habileté 4 revendi-
quer et certains autres facteurs. Normalement, si I'on s’en tient
aux prat{ques commerciales courantes, on exige une traite
payable & vue, accompagnée d’une feuille d’expédition. La
traite est présentée 4 la banque, le vendeur paie la banque et la
banque remet les fonds a I’acheteur. Parfois, les conditions
sont plus souples, ce qui supprime certains frais bancaires; il y
a glors entente entre le vendeur et I'acheteur, afin que I’argent
soit remboursé dans un délai donné.

I:e sénateur Molgat: Mais ces conditions varient d’un client
a la'ut.re; il n’existe pas de régles établies, n’est-ce pas? Y
aurait-il quelque avantage a avoir des réglements plus rigides?
On a prétendu que si. Voyez-vous quelque avantage 4 avoir
plus de réglements A cet égard?

M. Chisholm: En ce qui concerne les paiements?

Le sénateur Molgat: En ce qui concerne toutes les modalités
de la vente, les paiements, les coiits de transport, etc. C’est un
des domaines auxquels nous nous intéressons.

M..’Chifholm: Le coiit du transport est établi selon un tarif
publié & I'avance. Il n’y a pas plus de probléme 4 déterminer
quel est le taux de fret entre Medecine Hat et Montréal qu'il

L y . :
N’y en a a4 connaitre le volume permis de marchandises
transportées.

' Le sf_nateur Molgat: Sauf qu’il y aurait certaines réticences
a ce qu’il me semble.

M. Chisholm: Au sujet des rabais?

Le sénateur Molgat: Peu importe le nom qu’on leur donne.

M. Chisholm: Ils sont normatifs. On n’a pas besoin de les
quemande_r. Les rabais sont accordés selon les volumes de
marchandises transportées. Ainsi, I’économie varie selon qu’on

trapsporte 60,000 livres ou 30,000 livres. Il n’y a donc pas de
réticences.

Le sénateur Olson: On les appelle des rabais, mais sont-ils
logiques pour chaque expéditeur et chaque acheteur?

M. Chisholm: Ils le sont, 4 ma connaissance. A ce que je
sgche les grossistes de Montréal ont une association qui négo-
cie de.temps a autre avec les principales salaisons au sujet de
1 Ftabllssement de volumes qui donnent droit 4 des épargnes. I
n’y a pas de réticences; tout le monde en est au fait. Si un
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60,000 pounds or more—a given quantity—or if you are

capable of taking in hanging trucks, then there is a set series of
discounts or rebates based on that capability.

Senator Olson: And that rebate does not become part of the
negotiation at all because it is the same for every broker?

Mr. Chisholm: That is right. We do not negotiate rebates.
They are automatic; they are predetermined.

Senator Olson: But they change from time to time. What
causes that to happen?

Mr. Chisholm: Changes in the freight rate would be one
reason.

Senator Olson: I am talking strictly of rebates.
Mr. Chisholm: It would be on the basis of volume.

Senator Olson: I understand it started out as a rebate
because of heavier carloads being shipped, but because of cars
being the same weight now, it does change a bit from time to
time, and at times it changes quite a bit. I understand it has
varied from nearly two cents at times down to less than one
cent.

Mr. Chisholm: I could not deal with it because I do not
know about it, but I would not have thought that was the fact.

Senator Olson: But it would not get into your negotiations?

Mr. Chisholm: No.
Senator Olson: Does that go through your hands at all?

Mr. Chisholm: We do not pay freight or anything. In terms
of pure brokerage sales, we have no interest in the sale except
for the fact that we put the buyer and the seller together at a
fixed price. If there is a volume discount arrangement, then
that would be the price that was the determined basis. Let us
say a 30,000-pound load were shipped or a 60,000-pound load,
the straight saving between the 30,000 and the 60,000 would
be the account of the buyer on a predetermined formula by the
packers and the Montreal Wholesalers’ Association. It does
not run through our hands; we do not pay the freight. That is
why, as you will recall, I said earlier that we sell delivered, so
the seller pays the freight.

Senator Olson: There is no further negotiation on price
between that seller and the buyer, including such things as the
rebate?

Mr. Chisholm: Not through the broker; there is no further
negotiation. It is not a matter of daily-or weekly negotiation; it
is a predetermined formula.

Senator Olson: I understand that. It does not go through the
broker, but you set the price.

Mr. Chisholm: Yes.

Senator Olson: Say 60 cents on a sale and for that you get a
quarter of a cent. After that 60 cents is known, are there

[Traduction)

acheteur peut acheter 60,000 livres ou plus ou s’il est en
mesure d’acheter le chargement d’un plein camion, il peut
bénéficier de toute une gamme d’épargnes ou de rabais.

Le sénateur Olson: Et ce rabais n’est pas négociable, car il
est le méme pour tous les grossistes, n’est-ce pas?

M. Chisholm: C’est exact. Nous ne négocions pas les rabais.
Ils sont automatiques et ils sont prédéterminés.

Le sénateur Olson: Mais ils changent de temps a autre.
Comment cela se produit-il?

M. Chisholm: En partie 4 cause de modifications des taux de
fret.

Le sénateur Olson: Je parle strictement des rabais.

M. Chisholm: Les modifications se rapportent alors aux
volumes de marchandises transportées.

Le sénateur Olson: Je crois savoir que les rabais ont débuté
avec la venue des chargements plus élevés; mais, vu que les
chargements sont identiques maintenant, les rabais sont modi-
fiés de temps 4 autre, et parfois considérablement. Je crois
savoir qu'’ils sont passés de prés de 2 cents 4 moins de 1 cent.

M. Chisholm: Je ne pourrais vous le dire, car je n’en sais
rien; mais je n’aurais pas cru qu’il en était ainsi.

Le sénateur Olson: Mais la question des rabals n’entre pas
dans vos négociations, n’est-ce pas?

M. Chisholm: Non.

Le sénateur Olson: Etes-vous personnellement saisi de ces
choses?

M. Chisholm: Nous ne payons pas de fret. Vu que nous
n’effectuons que des opérations de courtage, nous ne nous
intéressons pas a la vente proprement dite; nous nous conten-
tons de mettre en rapport I'acheteur et le vendeur 4 un prix
donné. Si les parties avaient déja négocié un rabais sur le
volume de marchandises transportées, ce serait alors le prix qui
servirait d’élément de base. Ainsi pour une quantité de 30,000
livres, ou de 60,000 livres de marchandises transportées, I'épar-
gne nette que réaliserait I’acheteur dans le cas des 30,000 ou
des 60,000 livres serait établie selon une formule prédétermi-
née par les salaisons et par I’Association des grossistes de
Montréal. Voild pourquoi, comme je Iai déja dit vous vous le
rappelerez, nos prix sont établis d’aprés le prix des marchandi-
ses livrées; c’est donc le vendeur qui paie le fret.

Le sénateur Olson: Il n’y a plus d’autres marchandages
entre le vendeur et l'acheteur, et pas de discussion sur les
rabais non plus?

M. Chisholm: Pas par I'entremise du courtier; il n’y a pas
d’autre marchandage; ce n’est pas une question de marchan-
dage quotidien ou hebdomadaire, On se sert d’une formule
pré-établie.

Le sénateur Olson: Je comprends cela. Vous ne passez pas
par le courtier, mais vous fixez vous-méme le prix.
M. Chisholm: Oui.

Le sénateur Olson: Disons que vous obtenez 60 cents lors de
la vente pour laquelle vous obtenez un quart d’un cent. Lors-
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further negotiations between the seller and the buyer on other
things such as the rebate?

Mr. Chisholm: No, sir, not by us. As I understand the
practice, that is a predetermined formula which might change
from time to time. It-is a predetermined formula as negotiated
between the Wholesalers’ Association of Montreal and the
sellers.

Senator Molgat: One of the former commissioners of the
marketing inquiry suggested that beef carcasses should be
traded between packers and wholesalers through a system of
auction or tender selling. Have you any comment on that? I
recognize that might remove the broker, although hogs are
now sold basically under a teletype system and I gather you
are still involved in selling hogs.

Mr. Chisholm: Very heavily involved, yes. Do you mean
boxed beef sold by a marketing board system?

Senator Molgat: No, not a marketing board, but through—
Mr. Chisholm: Through an association system or whatever.

Senator Molgat: An association system, or a ticker tape
system, or some different system.

Mr. Chisholm: We would be in the forefront of trying to
develop any marketing system from sellers to buyers that
would be more efficient than the one we have. For example, we
have looked at the computer marketing of beef or any other
meat item, or any item at all, for that matter, by which the
seller offers the computer a specific quality and grade for a
specific shipment, and all of the buyers sit in front of a cathode
ray oscilloscope and punch buttons when they want to buy
something. That system can work, but the reason it will not
work is a question primarily of personalities. For example, if
under a computer system you have a carload of red steers for
sale and you say, “All right. Plant No. 21 offers to city A,
Montreal, a carload of red Steers at a price of 50 cents,” that
is fine, but, all of a sudden, you might find that a person to
whom you would not want to sell that carload of red steers has
bought it because he was able to push the button.

Senator Molgat: What do you mean by a person you would
not want to sell to?

Mr. Chisholm: Well, it could be because of his credit
worthiness or the fact that he is a claim artist or the fact that
you just do not like the guy. There may be any one of a
number of reasons. It is your meat and you will sell it wherever
you want. To avoid that, then, you have to punch in a whole
series of numbers saying, “Don’t sell to so-and-so unless you
get a quarter of a cent more, because he is slow paying, or
because he claims,” or because of perhaps another set of
problems that have developed over the years.

[Traduction]

que le prix est fixé 4 60 cents, y a-t-il d’autres marchandages
entre le vendeur et I’acheteur sur les questions telles que les
rabais?

M. Chisholm: Non, monsieur; pas en ce qui nous concerne.
Si je comprends bien la pratique, il existe une formule pré-éta-
blie qui peut étre modifiée de temps & autre. C’est une formule
établie d’avance entre I’Association des grossistes de Montréal
et les vendeurs.

Le sénateur Molgat: Un des anciens commissaires de 'en-
quéte sur la mise en marché a laissé entendre que les entrepri-
ses de salaisons doivent faire parvenir les carcasses de beeuf
aux grossistes par un systéme d’enchéres ou d’appels d’offres.
Avez-vous des commentaires 4 ce sujet? Je sais que cela risque
d’éliminer les courtiers, bien que les cochons soient maintenant
vendus essentiellement par un systéme de télétype et j’ai cru
comprendre que vous vendiez toujours des cochons.

M. Chisholm: Enormément, oui. Voulez-vous parler du
beeuf en carton vendu par ’entremise d’un conseil de mise en
marché?

Le sénateur Molgat: Non, pas par un conseil de mise en
marché, mais par. ..

M. Chisholm: Par une association ou un autre systéme de ce
genre.

Le sénateur Molgat: Par I’entremise d’une association, d’un
réseau de télétype ou autre systéme.

M. Chisholm: Nous serions les premiers 4 essayer de mettre
au point un systéme de mise en marché, reliant les vendeurs et
les acheteurs, qui serait plus efficace que celui que nous avons
a I’heure actuelle. Par exemple, nous avons étudié la mise en
marché informatisée du beeuf ou de toute autre viande, ou
méme de tout autre article, selon lequel le vendeur offrirait a
’ordinateur une qualité et une catégorie précise sur un charge-
ment en particulier, et tous les acheteurs seraient assis devant
un oscilloscope 4 rayons cathodiques; ils n’auraient qu’a
appuyer sur des boutons lorsqu’ils voudraient acheter quelque
chose. Ce systéme pourrait fonctionner si ce n’était le proble-
me des conflits de personnalité. Par exemple, si vous voulez
vendre un chargement de bouvillons de marque rouge par un
systéme informatisé et que vous dites: “Voild, I'usine n° 21
offre offre a la ville A, Montréal, un chargement de bouvillons
rouges & 50 cents la livre,” ¢a va; mais il se peut que vous
constatiez tout & coup qu’une personne & qui vous ne voulez
pas vendre ce chargement de bouvillons de marque rouge I'a
acheté parce qu’elle a réussi 4 appuyer sur le bouton.

Le sénateur Molgat: Que voulez-vous dire lorsque vous
parlez d’une personne 4 qui vous ne voulez pas vendre?

M. Chisholm: L’acheteur a peut-étre une mauvaise cote de
crédit, il peut s’agir d’un éternel mécontent ou le vendeur peut
tout simplement ne pas I'aimer. Le vendeur pourrait invoquer
n’importe quelle raison. C’est sa viande et il peut la vendre a
qui il veut. Pour parer 4 une telle situation il programme
'ordinateur: “ne vendez pas 4 un tel & moins qu’il vous offre
un quart de cent de plus parce qu’il est lent & payer ou parce
qu’il rechigne toujours”; il peut aussi fonder sa décision sur
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That would be a completely unwieldy system. Besides that,
the plant managers and the marketers of this product go into
the cooler one minute and are on the phone the next minute,
and that is just not conducive to that kind of system.

Senator Molgat: Then why does it work for hogs? Or is it
working for hogs?

Mr. Chisholm: You are dealing with an index on hogs. In
terms of hogs, you are dealing only in the live product; in
terms of beef, if you want to market boxed beef—and we have
40 plants producing boxed beef—you are assuming one plant’s
boxed loins are exactly the same quality as another plant’s
boxed loins. That just is not so. The trim is different from one
pack to another; the box might be different; the film might be
different. Any one of a number of things could change that
would make that kind of system inefficient so that it would not
save you any money. There has to be a reason for that system
to go into effect.

Senator Molgat: Well, could dressed carcasses be sold on
that basis? At the moment the buyer does not really know
exactly what he is getting there any more than he would under
a teletype or auction system.

Mr. Chisholm: Cattle are made in the mould even less than
hogs. Although there are inconsistencies from one plant one
week to the same plant the following week, the relationship
between that seller and that buyer usually overcomes those
deficiencies. But there is an even bigger difference between,
for example, red steers from one part of Alberta and those
from one part of Manitoba. Simply because they are A-1 and
are graded A-1 it does not mean that they are the same animal
in the opinion of the buyer or in the opinion of the buyer’s
buyers. So, with respect to that kind of teletype system,
considering all of the problems, such as credit, the claim artist
problem, and the other problems we have discussed, we have
not so far been able to devise a system within which it would
work. We would love it, if we could.

Senator McDonald: What percentage of the beef that your
firm handles comes from Alberta, Saskatchewan, Manitoba
and Ontario?

Mr. Chisholm: Most of our beef comes from Alberta,
Manitoba and Saskatchewan.

Senator McDonald: Do you have any idea of the percentage
that would come from Alberta vis-d-vis Manitoba and
Saskatchewan?

Mr. Chisholm: I could give you that information by letter.
To tell you offhand would be a guess; but I would think 60 per
cent or 65 per cent comes from Alberta.

Senator McDonald: Would you give us that information by
letter, then?

Mr. Chisholm: You would like that for Alberta, Manitoba,
Saskatchewan and Ontario?

Senator McDonald: Yes.

[Traduction]

une toute autre série de problémes qui se sont révélés au fil des
ans.

Ce serait un systéme tout a fait impossible & administrer.
Par ailleurs, les directeurs d’usines et les vendeurs de ce
produit font constamment la navette entre la chambre froide et
le téléphone et cela nuirait au bon fonctionnement d’un sys-
téme de ce genre.

Le sénateur Molgat: Alors le systéme fonctionne-t-il pour
les cochons? De fait, peut-étre ne fonctionne-t-il pas?

M. Chisholm: Nous parlons d’un indice sur les cochons et
vous les vendez vivants seulement; lorsqu’il s’agit du beeuf, si
vous voulez vendre du beeuf en carton—et nous avons environ
40 usines qui en produisent—vous supposez que les longes en
carton d’une usine sont exactement de la méme qualité que
celles d’une autre usine. Il n’en est rien. Le parage différe d’un
paquet 4 'autre; la boite peut étre différente, I’aspect de la
viande peut étre différent. Toute une série de facteurs peuvent
rendre ce systéme inefficace et vous n’épargneriez rien. Rien
ne justifie la mise en ceuvre de ce systéme.

Le sénateur Molgat: Pourrait-on vendre des carcasses habil-
lées de cette fagon? Pour le moment I’acheteur ne sait pas
exactement ce qu’il obtient, pas plus que s’il achetait par
télétype ou par voie d’enchéres.

M. Chisholm: Ces différences sont remarquables chez les
bovins plus que chez les cochons. Bien que dans une méme
usine il y ait des différences d’une semaine & ’autre, 'acheteur
et le vendeur parviennent généralement & surmonter ces diffi-
cultés. Mais il y a une différence encore plus grande entre, par
exemple, les bouvillons de marque rouge d’une région de
I’Alberta et ceux d’une région du Manitoba. Tout simplement
parce qu’ils sont classés dans la catégorie A-1 cela ne veut pas
dire de ’avis de I’acheteur ou de ses acheteurs qu’ils sont de
qualité uniforme. Alors, lorsqu’il s’agit d’un systéme de télé-
type, et compte tenu de tous les problémes tels que le crédit,
les éternels mécontents, et tous les autres dont nous avons
parlé, nous n’avons pas pu, jusqu’a ce jour, mettre au point un
systéme qui serait réalisable. Nous aimerions bien le faire, si
c’était possible.

Le sénateur McDonald: Quel pourcentage du beeuf de votre
société provient de ’Alberta, de la Saskatchewan, du Mani-
toba et de 'Ontario?

M. Chisholm: La majorité de notre beeuf provient de I'Al-
berta, du Manitoba et de la Saskatchewan.

Le sénateur McDonald: Avez-vous une idée du pourcentage
qui provient de I’Alberta comparativement au Manitoba et 4 la
Saskatchewan?

M. Chisholm: Je pourrais vous donner ces renseignements
gans une lettre. Pour I'instant je ne pourrais que deviner; mais
je crois que 60 ou 65% de notre beeuf provient de I’Alberta.

Le sénateur McDonald: Pourriez-vous nous faire parvenir
ces renseignements par lettre?

M. Chisholm: Vous voudriez avoir les chiffres pour I’Al-
berta, le Manitoba, la Saskatchewan, et ’Ontario?

Le sénateur McDonald: Oui.



3:36

Agriculture

14-2-1978

[Text]
Mr. Chisholm: All right.

Senator McDonald: Thank you very much.

The Deputy Chairman: Honourable senators, in view of the
time, I suggest we adjourn.

Senator Olson: Mr. Chairman, I should like to express }hc
appreciation of the committee to Mr. Chisholm for coming
here and giving us the benefit of his information. We appreci-
ate it.

The Deputy Chairman: Mr. Chisholm, you have. had
expressed to you the appreciation of our committee for making
yourself available to us on the important matter we have been
discussing this morning. Thank you very much.

Mr. Chisholm: Not at all.

The Deputy Chairman: The committee stands adjourned
until 1.30 p.m.

The committee adjourned.

The committee resumed at 1.55 p.m.
Senator Hazen Argue (Chairman) in the Chair.

The Chairman: Honourable senators, I apologize to our
witnesses for being a little late, but some of the main “actors”
on our committee were delayed with other important business.
We are pleased that Senator Olson, Senator Molgat and others
have now joined us.

We have been asked by the B.C. Federation of Indians to
give them an opportunity to present a brief on agricultural
matters. We have arranged for a meeting of this committee to
be held tomorrow afternoon at 3.30 p.m. or when the Senate
rises, for the purpose of hearing from the Indian delegation.

There is also something else in the wings. We shall have
visiting in Ottawa within the next two or three days the
Honourable C. W. Maguire, the Minister of Tourism and
Industrial Development for the Turks and Caicos Islands. He
has a proposition in the field of agriculture which he wishes to
discuss with our committee in a rather informal way. He will
be in the city tomorrow. If it is convenient, we might have an
informal get-together with Mr. Maguire perhaps on Thursday
morning. I mention that now, in case that informal meeting
can be arranged.

We have with us this afternoon Mr. Gabriel Lépine, Presi-
dent of Lépine-Laurier Inc. of Montreal, a wholesale firm
engaged in the beef business. I understand it has been said that
the Montreal market has been inquired into quite often. We
had no idea that we would be making this inquiry when we
started looking into the beef industry from the point of view of
beef producers. Just over a year ago we brought in one report
dealing with import controls on beef and made certain recom-
mendations. Senator Olson and others have since become
interested in the operation of the beef marketing system. That
is the route we have followed to date.

[Traduction]
M. Chisholm: D’accord.
Le sénateur McDonald: Merci beaucoup.

Le vice-président: Honorables sénateurs, compte tenu de
I’heure, je propose que nous levions la séance.

Le sénateur Olson: Monsieur le président, j’aimerais, au
nom du Comité, remercier M. Chisholm d’étre venu nous faire
profiter de ses connaissances. Nous en sommes reconnaissants.

Le vice-président: Monsieur Chisholm, le Comité apprécie
le fait que vous vous soyez rendu disponible pour venir témoi-
gner ici ce matin. Merci beaucoup.

M. Chisholm: Je vous en prie.

Le vice-président: Le Comité suspend ses travaux jusqu’a
13 h 30. '

La séance est levée.

Le Comité reprend ses travaux 4 13 h 55.
Le sénateur Hazen Argue (président) occupe le fauteuil.

Le président: Honorables sénateurs, je présente mes excuses
4 nos témoins d’étre un peu en retard, mais certains des
principaux «membres actifs» de notre Comité ont été retardés
par d’autres affaires importantes. Nous sommes heureux que
le Sénateur Olson, le Sénateur Molgat et d’autres soient
maintenant parmi nous.

La Fédération des Indiens de la Colombie-Britannique nous
a demandé de lui offrir la possibilité de présenter un mémoire
sur les questions agricoles. Nous avons pris des dispositions
pour qu’une réunion de notre Comité ait lieu demain aprés-
midi 4 15 h 30 ou lorsque le Sénat suspendra ses travaux, afin
d’entendre la délégation indienne.

D’autres événements ont également été prévus. Dans deux
ou trois jours, I’honorable C. W. Maguire, le ministre du
Tourisme et du Développement industriel des fles Turks et
Caicos effectuera une visite 4 Ottawa dans deux ou trois jours.
Il désire faire une proposition qui touche ’agriculture, et qu’il
voudrait discuter avec notre Comité au cours d’une réunion
dépourvue de caractére officiel. Il sera & Ottawa demain. S’il
n’y a pas d’inconvénient, nous pourrions peut-étre tenir cette
réunion jeudi matin avec la participation de M. Maguire. Je
vous le mentionne maintenant, au cas ol une telle réunion peut
étre organisée.

Cet apreés-midi, nous avons parmi nous M. Gabriel Lépine,
président de Lépine-Laurier Inc. de Montréal, une entreprise
qui fait le commerce du beeuf en gros. On m’a laissé entendre
que le marché de Montréal a semble-t-il fait souvent 1'objet
d’études. Lorsque nous avons commencé a étudier I'industrie
du beeuf du point de vue des producteurs de viande de beeuf,
nous n’avions aucune idée que nous entreprendrions la présente
enquéte. Il y a plus d’un an, nous avons étudié un rapport
portant sur les restrictions imposées sur Iimportation de la
viande de beeuf, et avons formulé certaines recommandations.
Depuis, le sénateur Olson et d’autres se sont intéressés au
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I am sure that I speak on behalf of the members of the
committee when I say that we are delighted to have our
witness with us. Perhaps, Mr. Lépine, you would like to make
an opening presentation or give us a description of how your
operation works and how it fits in with the marketing system
in Montreal. We have studied this subject to a certain extent
but we do not regard ourselves as experts. Perhaps you could
give us a broad picture of how the system operates, or you may
have something else that you may wish to tell us.

M. Gabriel Lépine, président, Lépine-Laurier Inc., Mont-
réal, Québec: Merci, monsieur le président, pour votre présen-
tation. La compagnie Lépine-Laurier existe depuis onze ans.
Cependant, nous avons débuté en affaires il y a au-dela de 20
ans maintenant, et notre commerce principal est I’achat de
beeuf dans les provinces de I'Ouest du pays, et le coupage, le
découpage et le désossage & Montréal.

Nous revendons une partie, peut-étre 25 p. 100, aux Etats-
Unis, et la balance de nos ventes est au Québec, peut-étre pour
60 p. 100. Puis, la balance du 15 p. 100 est dans les Maritimes
et en Ontario.

Nous opérons aussi un commerce de veau, un commerce de
produits fumés, de viandes salées, qui va a I’exportation. Mais,
je crois que le but de la rencontre d’aujourd’hui est spécifique-
ment de parler plutét du marketing du beeuf. Puis, je suis bien
disposé 4 répondre a toutes les questions qu’on voudra me
poser.

Le président: Merci beaucoup. Perhaps, to open the ques-
tioning, we could call upon Senator Molgat.

Le sénateur Molgat: Monsieur Lépine, vos achats, vous
dites, sont surtout dans I’Ouest?

M. Lépine: A 95 p. 100.

Le sénateur Molgat: Dans le domaine du beeuf?

M. Lépine: Le beeuf, c’est ¢a.

Le sénateur Molgat: Vous faites vos achats directement
vous-mémes, ou par des courtiers?

M. Lépine: Toujours par courtier.

Le sénateur Molgat: Toujours par courtier?

M. Lépine: Oui.

Le sénateur Molgat: Pourriez-nous dire pourquoi vous choi-
sissez ce mode d’opération?

M. Lépine: Je crois que c’est la fagon la plus économique de
le faire, de faire le point entre le vendeur et I'acheteur. Le
courtier, lui, a, sur son bureau, des offres de tous les abattoirs
de 1‘Ouest du pays pour toutes les qualités de beeuf. Puis,
’acheteur, lui, définit ses besoins au courtier, qui, lui essaie de
faire le mariage entre les deux.

Le sénateur Molgat: De plus, quand vous faites vos achats,
vous parlez au courtier qui vous offre du beoeuf et qui vous
établie un prix. Que se passe-t-il, alors? Est-ce que vous
vérifiez avec d’autres courtiers? Est-ce que vous avez des

[Traduction]

fonctionnement du systéme de commercialisation de la viande
de beeuf. Cest la voie que nous avons suivie jusqu’a ce jour.

Je suis sir que je parle au nom des membres du Comité,
lorsque je dis que nous sommes enchantés d’avoir notre témoin
parmi nous. Monsieur Lépine, vous voulez peut-étre faire un
exposé préliminaire ou nous dire comment votre entreprise
fonctionne, et comment elle s’insére dans le systéme de com-
mercialisation & Montréal. Nous avons étudié cette question
dans une certaine mesure, mais nous ne nous considérons pas
des experts. Vous pourriez peut-étre nous donner une vue
générale du fonctionnement du systéme, ou vous pouvez peut-
étre avoir d’autres renseignements 4 nous communiquer.

Mr. Gabriel Lépine, President, Lépine-Laurier Inc., Mont-
real, Province of Quebec: Thank you, Mr. Chairman, for your
introduction. The Lépine-Laurier Company has been in opera-
tion for eleven years. However, we started in business more
than 20 years ago, and our main operation is the purchase of
beef in the Western Provinces, and its cutting, and boning in
Montreal. g

We resell part of it, perhaps 25 per cent in the United
States, and the balance of our sales is in Quebec; they perhaps
account for 60 per cent. Then, the balance of 15 per cent is
sold in the Maritimes and in Ontario.

We also deal in veal, in smoked products, in salted meats,
for export. However, I think the purpose of today’s meeting is
specifically to deal with beef marketing, after which I am
prepared to answer any questions you may wish to ask.

The Chairman: Thank you very much. Nous pourrions
peut-étre demander au sénateur Molgat d’entamer ’interroga-
toire.

Senator Molgat: Mr. Lépine, you say that your purchases
are made chiefly in the West?

Mr. Lépine: 95 per cent of them.
Senator Molgat: In the area of beef?
Mr. Lépine: Beef, that is right.

Senator Molgat: So you make your purchase yourself direct-
ly, or through brokers?

Mr. Lépine: Always through brokers.
Senator Molgat: Always through brokers?
Mr. Lépine: Yes.

Senator Molgat: Could you tell us why you choose this
method of operation?

Mr. Lépine: I think it is the most economic approach, to
bring things into line between seller and buyer. The broker has
in his office, the offers from all the slaughter-houses in the
west of Canada for all the qualities of beef. Then, the buyer
specifies his needs to the broker who on his part, tries to satisfy
both sides.

Senator Molgat: Furthermore, when you make your pur-
chases, you speak to the broker who offers you beef and who
sets a price. What happens, then? Do you check with other
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renseignements qui vous arrivent réguliérement tous les jours
pour vous dire quel-est le prix du marché, ou quoi?

M. Lépine: Bon, nos sources de renseignements, 4 nous, c’est
le prix du marché, et, pour vendre un beeuf, en fait, nous avons
besoin—en fait, il y a trois sortes de clients, si on veut. On a
besoin d’un client pour vendre les coupes qui servent a la
fabrication des saucisses et autres sous-produits. Nous avons
besoin d’un client qui est—

Mr. Albert Chambers, Research Assistant to the Commit-
tee: Mr. Chairman, something is wrong with the amplification
of the interpretation.

Mr. Lépine: Mr. Chairman, I can try to speak in English,
although it will not be as good. I was trying to say that we
have three types of customers. First, there are those who use
the meat for sausage purposes, and things like that. Then we
sell the centre cuts to purveyors of meat to hotels, restaurants,
institutions and so on. We then have the third type of custom-
er, namely the chain store buyer, who will use either the hips
or the chucks. The more chucks or fronts moved by the
supermarket, the more beef will be sold.

There is an international market for the 10 per cent of cattle
used for sausage meat or similar items. It is an international
market and we get the full price for New Zealand and
Australian meat. We then have an inter-provincial price set up
for the centre cuts: the tenderloin and ribs. We have also a
local market with the chain stores which we supply. Those
people deal with us, and we tell them what we have in the way
of rough cuts that are used for sausages, and so on. We know,
and they know, the price that we get for the centre cuts, and
we put those prices together. From there we are able to offer a
price to the broker. If the supermarket can use more, or there
is more pressure on the market, and it is a regular week, there
is a regular supply. We put together the prices that we can get
for the hips and the chucks, and so on, and that is the price for
which we will bid. We take a margin that is always the same—
that is, a cost-plus. If I pay 50 cents, I will sell it for 53 cents.
There is no percentage, as such, so far as we are concerned.
We work for so many cents per pound, and that is it.

The Chairman: Is that your fee? Three cents?

Mr. Lépine: Yes. Well, we can ask for more, certainly; but
we do not always know what is going to happen to, say, the
loin market, or the hip market. We try to sell these cuts a week
in advance; then, as soon as we know the price of the rough
cuts, the plates, flanks and shanks, which are easy to find out,
because it is an international market, then we sell the centre
cuts, normally, a week in advance. As soon as we have these
prices, then we can sell to the chain store buyer, saying, “I
need so much for the hip and so much for the chuck,” and it
starts right there. So if my return is 53 cents, then I will offer
to pay no more than 50 cents.

[Traduction]

brokers? Do you receive information regularly every day
which tells you the price listed on the market, or what?

Mr. Lépine: Our own sources of information are the prices
quoted on the market, and to sell a whole beef, in fact, we
need, three kinds of customers. We need a customer to sell the
cuts which are used to make sausages and other by-products.
We need a customer who is . . .

_ M. Albert Chambers, adjoint de recherche du comité: Mon-
sieur le président, j’ai de la difficulté a entendre I'interpréta-
tion.

M..Lépine: Monsieur le président, je peux essayer de parler
anglais, mais ce ne sera pas aussi bien. J’essayais de dire que
nous avons trois types de clients. Premiérement, il y a ceux qui
achétent la viande pour en faire des saucisses, et des produits
de ce genre. Deuxiémement, ceux qui achétent les morceaux
du centre et qui approvisionnent les hotels, les restaurants, des
établissements divers, etc. Et troisiémement, I'acheteur du
grand magasin, qui utilise la hanche ou le paleron. Plus le
super-marché promouvoit le paleron ou les parties du devant,
plus il vend de beeuf.

y Il. existe un marché international pour les 10 p. 100 de
I’animal utilisés pour faire de la saucisse ou des produits de ce
genre. C’est un marché international, et nous avons le plein
prix pour la viande de Nouvelle-Zélande et I’Australie. Nous
avons ensuite un prix interprovincial pour les morceaux du
centre, soit le filet et les cdtes. Nous avons également un
marché local avec les grans magains que nous approvisionnons.
Ces personnes traitent avec nous, et nous leur disons ce que
nous avons en fait de morceaux 4 utiliser pour faire de la
saucisse, etc. Nous connaissons, et eux aussi, le prix que nous
ob.tenons pour les morceaux du centre, et nous recueillons ces
prix. De 13, nous sommes en mesure d’offrir un prix aux
courtiers. Si le super-marché peut en utiliser plus, ou qu’il y a
plu§ de pression sur le marché, et que c’est une semaine
ordinaire, I'offre est ordinaire. Nous recueillons les prix que
nous obtenons pour la hanche et le paleron, etc., et c’est le prix
que nous offrons. Nous adoptons une marge qui est toujours la
méme, C’est-a-dire que nous déterminons les coiits et y ajou-
tons quelques sous. Si je paie 50c., je vendrai 4 53c. Il n’y a pas
de pourcentage comme tel en ce qui nous concerne. Nous
demandons tant de cents par livre, et c’est tout.

Le président: C’est 13 votre rémunération? Trois cents?

M. Lépine: Oui. Evidemment, nous pouvons demander plus.
Mais nous ne savons pas toujours ce qui arrivera, disons au
marché du filet ou 4 celui de la hanche. Nous essayons de
vendrg ces morceaux une semaine 4 1’avance. Dés que nous
connaissons le prix de morceaux comme le tendron, le flanchet
etla macreuse, qui sont faciles & trouver parce qu’il s’agit d’un
marché international, nous vendons les morceaux du centre et
ce nor-malcment une semaine & l'avance. Dés que nous avons
ces prix, nous pouvons vendre a I'acheteur du grand magasin
en disant: «Il me faut tant pour la hanche, et tant pour le
paleron», c’est 1d que cela commence. Pour retirer 53c., je
n’offrirais pas plus que 50c.
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Senator Molgat: And then, if the broker has said to you 55
cents?

Mr. Lépine: It does not have anything to do with that.
Whatever he asks me, I do not really care, because first of all
he does not own the product; but if it were an abattoir it would
be the same. The price he pays, unfortunately, does not have
very much to do with it, because I can handle it at such a
price. If he asks me for 55, and I can only resell it to these
three different types of customers, then I do not think I am in
business. So I do not buy.

Senator Molgat: And you buy weekly?
Mr. Lépine: Yes.

Senator Molgat: And your price is settled weekly? Or do
you operate on the standing order basis?

Mr. Lépine: We do not operate on a standing order basis.
The asking prices come out normally Tuesday afternoon, or
Wednesday morning. We already know, most of the time, our
returns on rough cuts and centre cuts. This is 50 per cent of
the animal, by the way. Ten per cent is rough cuts, and 40 per
cent is centre cuts, or a little bit more than 40 per cent. No.
Forty per cent would be right. Then the other 50 per cent is
the hips and chucks. Now I am afraid I have lost the question.

Senator Molgat: I was asking whether you buy weekly, or
on the basis of standing orders, and so on.

Mr. Lépine: As soon as we have all these figures together,
then they can ask 60 cents, or even 80 cents; but I know that I
am going to get so much, and I am going to bid accordingly.
Now, if the cattle feeder can come out with 50 cents, and my
return is 60 cents, I will probably pay 57 cents. I do not care
because my competition will keep me busy, and I will have to
pay this 57 cents. This is why you probably saw, before, good
years and bad years. The good years were when we were
paying our return less 3 cents, and as for the bad years, you
know, it was not their price according to what we were
bidding, or their cost compared to what we were bidding or
what we were paying—it was not the same, you know.

Senator Molgat: So the price, then, that the broker asks, as
far as you are concerned— z

Mr. Lépine: We know it is in the neighbourhood of the price
because it is normal for a company that is in business to say,
“Well, all right. We made 50 cents last week. We paid a little
bit more. We will ask for 53 cents, and sell for 51.” Maybe
this is what they have in mind. I think this is business. On the
other hand, we only bid on account of the price that we are
going to get for our cattle. If meat comes into Canada—Ilean
meat—at 50 cents per pound, whereas a year before we had 80

cents per pound, this has something to do with it. We have not -

had that lately, but if we have loins and ribs coming from the
States by truckloads, it is because they are cheaper. If their
ribs and loins are cheaper, then ours are going to be cheaper,
and then what happens? The consumer can only pay so much

[Traduction]
Le sénateur Molgat: Et si le courtier vous dit 55¢.?

M. Lépine: Il n’a rien 4 voir la-dedans. Quoi qu’il me
demande, je ne m’en soucie gueére, car d’abord et avant tout, il
n'est pas le propriétaire du produit. Et s’il s’agissait d’un
abattoir, il en serait de méme. Le prix qu’il paie n’a malheu-
reusement pas grand chose 4 voir avec cela, car je peux
m’arranger avec un tel prix. S’il me demande 55c., et que je ne
peux vendre qu’a ces trois types de clients, je n’achéte tout
simplement pas, car il ne sera impossible d’avoir une marge
bénéficiaire.

Le sénateur Molgat: Vous achetez toutes les semaines?

M. Lépine: Oui.

Le sénateur Molgat: Votre prix est-il fixé toutes les semai-
nes? Ou alors, procédez-vous en fonction des commandes?

M. Lépine: Nous ne procédons pas ainsi. Le prix offert est
habituellement diffusé le mardi aprés-midi ou le mercredi
matin. La plupart du temps, nous savons déjd quels seront nos
bénéfices sur les morceaux non comestibles et les morceaux du
centre. Soit dit en passant, c’est 50 p. 100 de I’animal. Dix p.
100 pour les morceaux non comestibles, et 40 p. 100 pour les
morceaux du centre, ou un peu plus. Mais c’est généralemet 40
p. 100. L’autre 50 p. 100, c’est pour la hanche et le paleron.
J’ai bien peur d’avoir oublié votre question.

Le sénateur Molgat: Je vous demandais si vous achetez
toutes les semaines ou si vous procédez en fonction des com-
mandes permanentes.

M. Lépine: Dés que nous avons tous ces chiffres, on peut
nous demander 60 ou méme 80c. Mais je sais que j'obtiendrai
tant, et je présente une offre en conséquence. Si I'éleveur
propose 50c., et que j’en retire 60, je payerai probablement
57c. Je ne m’en soucie guére, car la concurrence me tiendra
occupé, et je devrai payer 57c. C’est la raison pour laquelle il y
a eu des bonnes et des mauvaises années. Les bonnes années
ont été celles ou nous payions nos rentrées moins de 3c. Et
dans les mauvaises années, vous savez, ce n’était pas leur prix
en fonction de notre offre, ou leur coiit comparativement a
notre offre ou & ce que nous payions—ce n’était pas la méme
chose. :

Le sénateur Molgat: Donc, le prix que le courtier demande,
en ce qui vous concerne—

M. Lépine: Nous savons que c’est aux alentours du prix, car
il est normal qu’une société dise: «D’accord; nous avons fait
50c. la semaine derniére. Nous avons payé un petit peu plus.
Nous demanderons 53c., et vendrons & 51». C’est peut-étre ce
qu’ils ont en téte. Je pense que c’est cela, les affaires. De plus,
nous présentons une offre en fonction du prix que nous allons
obtenir pour notre bétail. Si la viande maigre arrivant au
Canada est 50c. la livre alors que nous en avions payé 80
I’année d’avant, on en tient compte. Cela ne s’est produit
derniérement, mais si nous faisons venir des Etats-Unis des
cargaisons de contre-filet et de cotes, c’est qu’on paie moins
cher. Et si on paie moins cher, on demande moins. Ensuite, le
consommateur ne peut que payer tant pour le steak et tant
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for steak, and meat, and they do have the final decision as far
as I am concerned. -

Senator McDonald: The consumer has the final decision? Is
that what you say?

Mr. Lépine: Well, he will pay according to his pocket, as far
as I am concerned. This is a personal impression. If he has the
money, and he can afford to pay $3 per pound, he will pay it;
but if he can only pay $1.40 a pound and meat is selling for
more than that, he will buy something that suits his pocket, or

he will buy pork or vegetables. He has to live with what he has

in his pocket.

Senator McDonald: What you are saying, then, is that the
alternative to beef, to a large extent, governs the price of beef;
for example, the price of pork, lamb, chicken, fish, or any
alternative to beef.

Mr. Lépine: I think so, yes. If the beef is too expensive the
consumer will switch to something else. Similarly, if you
cannot afford Hy’s restaurant, you go to McDonald’s, and
both those outfits are doing well. It is just a question of the
way you feel and how much you have in your pocket.

The Chairman: Three cents is three cents. What service
would you say you provide for your three cents?

Mr. Lépine: We receive a load of beef. We unload the beef.
Then a selection is made by a big buyer that wants some
straight carcasses for his own purpose—for his stores. All the
others we break. Then there is the cost of operating the
business. It gives me roughly $20 per carcass, as far as this is
concerned.

The Chairman: You do the breaking yourself?

Mr. Lépine: Yes. We also have a freight rebate that pro-
vides for the cost of our operation. I am sure that you are
aware, also, that the price that we work for, that is, 3 cents per
pound, we have been working for for the last nine years. So
since we did not increase the gross margin of profit, with the
differential that is right now about a cent and a half, I guess,
spread over the years, that amounts to one-twentieth of one
cent per year for the last nine years. So instead of asking for
an increase in the margin of profit, we took this average of 15
to 20 cents per thousand, I guess. We use that to operate. So if
this were to stop we would have to change this 3 cents and ask
for 4% or 5 cents.

Senator Olson: Mr. Chairman, I certainly do not intend to
try to make of this another full-scale investigation into the
industry. As you said, Mr. Lépine, you have been investigated
enough. My main interest is the price setting mechanism. I
want to try to find out from you what part your company and
companies like you—you are called wholesalers, I think—play
in the price setting mechanism.

First, may I ask you this. I think you said a few minutes ago
that you try to sell a fairly large part of the cut carcass a week

in advance. Is this the hips and chucks or just the centre
sections?

Mr Lépine: No. The centre sections and the rough cuts, as
we call it. Ten per cent of the animal.

[Traduction]

pour la viande, et il doit prendre la décision finale, en ce qui
me concerne.

Le sénateur McDonald: Décision finale revient au consom-
mateur? C’est ce que vous voulez dire?

M. Lépine: Je suis d’avis qu’il paiera selon ses moyens. C’est
une impression personnelle. S’il a ’argent nécessaire il peut se
permettre de payer $3 la livre, et il le fera. Mais s’il ne peut
payer que $1.40 la livre, et que telle viande se vend plus cher
que cela, il achétera autre chose, du porc ou des légumes, par
exemple. Il doit vivre selon ses moyens.

" Le sénateur McDonald: Vous voulez donc dire que, dans
une grande mesure, le prix du beeuf est déterminé par le prix
du porc, de I’agneau, du poulet, du poisson ou de tout produit.

M. Lépine: C’est ce que je pense, oui. Si le beeuf est trop
cher, le consommateur achétera quelque chose d’autre. De
méme, si vous ne pouvez vous permettre les grands restaurants,
vous irez dans un MacDonald. Tout dépend de la fagon dont
vous vous sentez, et de ce que vous avez dans votre portefeuille.

Le président: Trois cents, c’est trois cents. A votre avis, quel
service fournissez-vous pour vos trois cents?

M. Lépine: Nous recevons une cargaison de bceuf. Nous
déchargeons le beeuf. Un choix est alors fait par un gros
acheteur qui veut des carcasses entiéres pour ses propres fins,
pour ses magasins, par exemple. Ce qui reste, nous le dépe-
cons. Entre en jeu le coiit de fonctionnement de I’entreprise.
J’ai environ $20 par carcasse a cet égard.

Le président: Vous faites le dépecage vous-méme?

M. Lépine: Oui. Nous avons également un escompte sur la
cargaison, qui permet de couvrir les frais de fonctionnement.
Je suis certain que vous savez également que le prix que nous
demandons, c’est-a-dire trois cents la livre, est le méme depuis
neuf ans. Comme nous n’avons pas augmenté la marge bénifi-
caire brute 4 un cent et demi prés, je pense, cela fait un
vingtiéme d’un p. 100 pour les neufs derniéres années. Plutot
que de demander un accroissement de la marge bénéficiaire,
nous avons pris cette moyenne de 15 4 20 cents du mille. C’est
ce que nous faisons pour fonctionner. S’ils arrétaient, nous
devrions demander 4Y% ou 5c. plutdt que 3.

Le sénateur Olson: Monsieur le président, je ne voudrais pas
qu'on fasse une autre étude appronfondie sur cet aspect.
Comme vous I’avez dit, M. Lépine, votre secteur a été suffi-
samment étudié. Ce qui m’intéresse principalement, c’est le
mécanisme de fixation des prix. J’aimerais savoir quel est le
role de votre société et de sociétés semblables, c’est-a-dire des
grossistes je pense, dans le mécanisme de fixation des prix.

Premiérement, j’aimerais savoir ceci. Vous avez dit il y a

quelques minutes que vous essayiez de vendre une bonne partie

de la carcasse une semaine 4 I'avance. Vous vouliez parler des
morceaux de la hanche et du paleron, ou simplement des
parties du centre?

M. Lépine: Les sections du centre et les morceaux comesti-
bles. C’est-a-dire 10 p. 100 de I’animal.
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Senator Olson: So it is the rough cuts and the centre cuts
that you try to sell a week or so in advance.

Mr. Lépine: Yes.

Senator Olson: Who makes the judgment there? Is it your
customers that decide, a week in advance, how much they
think they can pay for it, hoping they can sell it on a cost or
cost plus basis at a reasonable profit? Do you attempt to make
any prediction or is this fully based on what your customers
tell you?

Mr. Lépine: I will give you an example. If our biggest
account paid us 90 cents for hips and 65 cents for chuck last
week, and we were not aware of their intention to place an
advertisement in the newspaper to promote either hip or
chuck, we would expect them to pay the same price for the
hips and chucks. If the same cuts are selling for the same price
as we had, then we will offer to pay the same price. On the
other hand, if we have more money for centre cuts, we will tell
our customers and they will pay a little less. If we get two
cents more on the average for the centre cuts and the rough
cuts, we will charge them two cents less for the hips and
chucks. That is how it normally works.

Senator Olson: I am a little surprised by your comment that
really the offering price to you from the broker does not have a
great deal of influence on you. You decide what you can pay
and you either pay that or you do not pay it, is that what
happens?

Mr. Lépine: Unfortunately, I have no control over the cost
to the cattle feeder for his cattle. This does not have anything
to do with my business. I buy at a certain price because I feel
that to pay such a price will enable me to have a return on my
investments, and that is, as most of you know, around one per
cent. This is common in the food business.

Senator Olson: I think you misunderstood my question.

Mr. Lépine: Maybe, yes.

Senator Olson: I believe that you indicated, in response to
Senator Molgat, that you make the offer to the broker based
on your best judgment of what you can sell it for, and taking
into account all the factors that you have, and that you are not
terribly concerned about what the broker’s offer to you is
because that is all you can pay anyway. If he did not offer it to
you at that price, you did not buy it.

Mr. Lépine: It does not work like that. As you know, we are
upgrading week after week. If we are told by the broker, who
represents the other part of the game, “Well, we paid more for
the cattle,” then obviously they want more money, and I think
they are right. We hear about their problems and we read
about their problems. We transmit to our customers what is
going on at the other end. We discuss the matter, and if we
pay more, we will have to sell our product for more. We ask
for more from our clients because we will have to pay it.

[Traduction]

Le sénateur Olson: C’est donc les morceaux non comestibles
et les morceaux du centre que vous essayez de vendre une
semaine & ’avance, ou & peu prés.

M. Lépine: Oui.

Le sénateur Olson: Qui prend la décision a ce stage? Est-ce
vos clients qui décident, une semaine & ’avance, combien ils
pensent payer, en espérant pouvoir vendre et réaliser des
bénéfices raisonnables? Essayez-vous de faire des projections
ou vous fondez-vous essentiellement sur ce que vous disent vos
clients?

M. Lépine: Je vais vous donner un exemple. Si on a obtenu
au maximum 90c. pour des hanches et 65c. pour des palerons
la semaine derniére sans savoir que nos clients avaient I'inten-
tion de passer une annonce dans le journal pour vendre ce
genre de coupes, on s’attendrait 4 ce qu’ils paient le méme
prix. Si les mémes coupes se vendent au méme prix que nous
les avons vendues, nous leur offrirons alors de payer le méme
prix. Par contre, si I'on obtient plus pour des coupes du centre,
nous le dirons 4 nos clients et nous leur ferons payer un peu
moins. Si nous obtenons deux cents de plus pour la moyenne
des coupes du centre et des coupes un peu coriaces, nous
demanderons deux cents de moins pour les hanches et les
palerons. C’est ainsi que les choses se passent habituellement.

Le sénateur Olson: Cela m’étonne un peu de vous entendre
dire qu’en fait le prix que vous offre le courtier ne vous
influence pas tellement. Vous décidez de ce que vous payez et
vous le payez ou non, est-ce bien ce qui se passe?

M. Lépine: Malheureusement, je n’ai aucun contréle sur le
coit du bétail pour ’engraisseur. Cela n’a rien a voir avec mon
entreprise. J'achéte a4 un certain prix parce que j’estime qu’en
payant ce prix, cela me permettra de toucher un rendement sur
mon investissement, rendement qui, comme vous le savez, se
situe aux environs de 1 p. 100. C’est pratique courante dans
I'industrie de ’alimentation.

Le sénateur Olson: Je crois que vous avez mal compris ma
question.

M. Lépine: Peut-étre, oui.

Le sénateur Olson: Je crois que vous avez indiqué, en
réponse & M. le sénateur Molgat, que vous faites une offre au
courtier en vous fondant sur ce que vous pensez vendre,
compte tenu de tous les facteurs que vous connaissez, en outre,
je crois que vous avez mentionné que vous ne vous préoccupez
pas tellement de I'offre du courtier parce que c’est tout ce que
vous pouvez payer de toute fagon. Si le courtier ne vous offre
pas la viande a ce prix, vous ne I’achetez tout simplement pas.

M. Lépine: Ca ne fonctionne pas de cette fagon. Comme
vous le savez, nous augmentons les prix de semaine en
semaine. Si I’agent, qui représente I’autre partie, nous dit: «Et
bien, nous avons payé plus pour le bétail», il est alors évident
qu’il veut obtenir plus, et je crois qu’il a raison. Nous enten-
dons parler de ces problémes et nous le lisons dans les jour-
naux. Nous transmettons 4 nos clients les renseignements sur
ce qui se passe. Nous discutons de la question et si nous payons

5

davantage, nous devons vendre nos produits & un prix plus
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One week I will not get my three cents back; I may get only
two cents because the market could not take it that week. In
another week, if may not be like that. That is the way it works.

We see market reports and we know that these cattle are
selling for more money during a particular week, and we know
that these are facts. On the other hand, if loins and ribs are
coming into this country for 20 cents less than we were selling
loins and ribs the week before, what am I supposed to do?
That is my problem. I have got to compee most of the time
with New Zealand and Australia. The United States were also
our competitors for about five years up until a couple of years
ago. New Zealand, Australia and the United States are pretty
good sized competitors.

Senator Olson: I understand that. What is your success rate
in selling these two particular cuts, the rough and the centre
cuts, a week in advance? Do you sell most of them a week in
advance?

Mr. Lépine: The people who are using flanks and plates
have to prepare themselves, for instance, for summer. They
need a certain quantity and they have to buy in advance. There
will not be enough meat around in June and July, so they have
to buy in April and May. The person who buys the centre cuts
is doing the same thing. He wants to protect himself against
the expensive prices of June, July and August.

Senator Olson: Can he buy this in advance and store the
product?

Mr. Lépine: Yes, frozen.

Senator Olson: Is there much of that going on, that is,
freezing and then subsequently selling?

Mr. Lépine: I cannot answer for my customers, but we sell
to them fresh because we buy fresh. They build themselves an
inventory in order to provide for the orders that they expect in
June, July and August.

Senator Olson: So they can buy these centre cuts in April
and May and hold them until the big market in summer?

Mr. Lépine: They do this in order to find an average price
because there could be a spread on, say, strip loin of $1.00 a
pound between May and July even though the price of the
cattle may be the same, 75 cents, for instance. Strip loin could
very well be $3.50 instead of $2.50.

Senator Olson: Are they buying in advance against future
delivery of unfrozen beef?

Mr. Lépine: No.

Senator Olson: Are they actually taking possession and
freezing it?

Mr. Lépine: As soon as we get the meat we sell it fresh. It is

their problem if they want to freeze it. I presume there are
more people having steaks during the summer time than

[Traduction]

€élevé. Nous demandons plus 4 nos clients, parce que nous
devrons payer un prix plus élevé.

Une semaine donnée, nous ne recouvrerons pas nos trois
cents; nous pourrons peut-étre en recouvrer deux, parce que le
marché n’est pas bon cette semaine. La semaine suivante, ce
sera peut-étre différent. C’est ainsi que ¢a fonctionne.

Nous lisons les rapports sur les marchés et nous savons que
le bétail se veut plus cher au cours d’une semaine donnée, ce
sont 1a les faits. D’un autre coté, si les filets et les cdtelettes
sont importés dans notre pays pour 20 cents de moins que nous
les vendions la semaine précédente, que devons-nous faire?
C’est un probléme. La plupart du temps, nous devons faire
concurrence aux prix de la Nouvelle-Zélande et de 1’Australie.
Les Etats-Unis étaient aussi nos concurrents pour a peu prés
cinq ans jusqu’a il y environ deux ans. La Nouvelle-Zélande,
’Australic et les Etats-Unis sont des concurrents assez
importants.

Le sénateur Olson: Je comprends. Quel est votre taux de
réussite dans la vente de ces deux coupes particuliéres, celles
qui sont un peu coriaces et celles du centre, une semaine a
’avance? Vendez-vous la plupart une semaine 4 1’avance?

M. Lépine: Par exemple, les personnes qui achétent les
flancs et les poitrines doivent se préparer pour I’été. Ils ont
besoin d’une certaine quantité et doivent I’acheter 4 ’avance.
Il n’y aura pas suffisamment de viande sur les marchés en juin
et en juillet; ils doivent donc ’acheter en avril et mai. Celui qui
achéte des morceaux du centre fait la méme chose. Il veut se
protéger contre les prix élevés des mois de juin, juillet et aoiit.

Le sénateur Olson: Peut-il les acheter a4 I’avance et les
mettre de coté?

M. Lépine: Oui, s’il achéte ses morceaux de viande congelés.

Le sénateur Olson: Est-ce une pratique assez courante, de
congeler et de vendre par la suite?

M. Lépine: Je ne peux pas répondre pour mes clients, mais
nous leur vendons de la viande fraiche parce que nous ’ache-
tons fraiche. Le client se constitue un stock afin d’&tre en
mesure de répondre aux commandes prévues aux mois de juin,
juillet et aoiit.

Le sénateur Olson: Ainsi les clients peuvent acheter ces
morceaux du centre en avril et en mai et les mettre de coté
jusqu’a I’été lorsque le marché sera plus payant?

M. Lépine: Ils agissent ainsi pour en arriver a un prix moyen
car il peut y avoir un étalement entre mai et juillet, disons,
pour le contre-filet 4 $1 la livre méme si le prix du beeuf reste
le méme, disons $0.75. Le contre-filet pourrait bien se vendre a
$3.50 au lieu de $2.50.

Le sénateur Olson: Est-ce qu’ils achétent a I’avance au lieu
de livrer plus tard du beeuf frais?

M. Lépine: Non.

Le sénateur Olson: Est-ce vrai qu’ils l'achétent et le
congeélent?

M. Lépine: Nous la vendons fraiche 4 mesure que nous la
recevons. S’ils veulent la congeler, ca les regarde. Je suppose
qu’un plus grand nombre de gens se paient des biftecks en été
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during the winter time, so the demand is there. They buy in
advance to fill the orders of the regular customers. I do not
think it is even speculation.

Senator Olson: Does the quality deteriorate as a result of
having been frozen for some time?

Mr. Lépine: If the meat is frozen by the sharp freeze
method, it should be just as good.

Senator Olson: I agree. That is the experience I have with
my deep freeze at home.

However, I have been told that there is severe ‘“deteriora-
tion” in quality if it is frozen and thawed out and then fried or
barbecued.

Mr. Lépine: No.
Senator Inman: How long should meat be kept frozen?

Mr. Lépine: Normally it would be for six months or less.
First of all, I think there is a law which provides that people or
companies cannot keep meat for more than a year in the
freezer. If you invest in a piece of meat that is worth $3.00 a
pound, and you have to pay for storage, financially it is not
worth it. It is only worth it in order to ensure you have an
adequate supply for your customers. That is the main reason
for freezing, as far as I can see.

Senator Inman: If that meat is thawed, is it put on the
counters?

Mr. Lépine: I am only talking about centre cuts, not hips
and chucks. Hips and chucks, as far as I am concerned, are
sold 100 per cent fresh. Maybe one per cent is sold frozen, but
not in big cities such as Toronto, Ottawa and Montreal.

Senator Olson: I would like to ask one other question about
this freight rebate. I presume that is a rebate that is paid by
the shipper or the packer to you.

Mr. Lépine: Yes.

Senator Olson: Is the reason, the physical facilities and that
sort of thing, just as valid today as when it was introduced, or
have you changed your facilities so that you can handle these
60,000 lbs. cars without much difficulty?

Mr. Lépine: There is a rebate on freight because you have
more volume in a car than the other man who buys. It is a
freight rebate, and we should have what has been discussed
between the buyers and the sellers. It has been going on like
that for eight or ten years or so.

Senator Olson: My reason for asking the question is that I
understand fairly clearly why it was initiated. Because for
wholesalers there was an added cost of taking bigger cars when
they had facilities for only, say, 25,000 lbs. or 30,000 lbs. cars,
but that is no longer true, is it?

[Traduction]

plutdt qu’en hiver de sorte que la demande est plus grande en
été. Ils achétent & I'avance pour satisfaire leurs clients régu-
liers. Je ne crois méme pas qu’il s’agit de spéculation.

Le sénateur Olson: La qualité souffre-t-elle si la viande est
congelée depuis quelque temps?

M. Lépine: Si I'on congéle la viande trés rapidement, la
qualité devrait étre aussi bonne.:

Le sénateur Olson: Oui, je suis d’accord. C’est ce que j’ai pu
constater en utilisant mon congélateur 4 la maison.

Toutefois, on m’a dit que la viande subissait une forte
réduction de qualité, si on la faisait congeler, dégeler et ensuite
frire ou cuire au barbecue.

M. Lépine: Non.

Le sénateur Inman: Combien de temps une viande durait-
elle rester congelée?

M. Lépine: Habituellement six mois ou moins.Tout d’abord,
je pense qu’il existe ure loi qui stipule que les gens ou les
sociétés ne peuvent conserver de la viande pour plus d’un ans
dans leur congélateur. Si vous investissez dans un quartier de
beeuf qui vaut $3 la livre, et que vous deviez ensuite payer pour
’entreposage, financiérement cela ne vaut pas le coup. Cela ne
vaut seulement la peine que pour vous assurer de pouvoir
répondre 4 la demande de vos clients. C’est, d’aprés moi, la
principale raison de la congélation.

Le sénateur Inman: Si cette viande est décongelée, est-elle
placée sur les comptoirs?

M. Lépine: Je parle seulement des coupes centrales, non pas
des hanches et du paleron. Pour autant que je sache, ces
derniéres parties sont toutes vendues fraiches. Peut-étre qu’un
pourcentage de cette viande est vendue congelée, mais pas
dans les gros centres comme Toronto, Ottawa et Montréal.

Le sénateur Olson: Je voudrais poser une autre question au
sujet du rabais sur le transport des marchandises. Je présume
qu’il s’agit d’un rabais qui vous est versé par I’expéditeur ou la
maison de salaison

M. Lépine: Oui.

Le sénateur Olson: Les locaux. et ce genre de choses ont-ils
encore la méme importance aujourd’hui que lorsqu’il a été
établie, ou bien avez-vous changé vos locaux de sorte que vous

puissiez recevoir des fourgons de 60,000 livres, sans trop de
difficulté?

M. Lépine: Il y a un rabais sur le transport de la marchan-
dise, parce que le volume dans un fourgon est plus important
que si on I'achéte d’une autre fagon. Il s’agit d’un rabais sur le
transport de la marchandise et nous devrions obtenir ce qui a
€té entendu entre acheteurs et vendeurs. Cela se passe comme
cela depuis 8 ou 10 ans environ.

Le sénateur Olson: La raison pour laquelle je pose la
question, c’est que je comprends assez bien pourquoi il a été
entrepris. En effet, pour les grossistes, le fait de prendre de
plus gros fourgons, représentait un coiit supplémentaire lors-
qu’ils ne disposaient de locaux que pour des fourgons de,
disons, de 25 & 30,000 livres, mais cela n’est plus vrai, n’est-ce
pas?
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Mr. Lépine: No, it is not the reason. To me, the only reason
is the fact that it is a volume rebate. I know some buyers are
buying 50,000 Ibs., some 42,000 Ibs. We buy 60,000 Ibs. It all
depends what kind of quality you need and whether the
shipper has enough of that quality to make up a 60,000 lbs.
load or a 32,000 Ibs. load. For instance, cows are lighter. You
can hardly buy even a 50,000 Ibs. load. Certainly you cannot
buy a 60,000 lbs. load. Heifers also will be lighter. There are
all kinds of weights you can order for a car. Some cars come in
with 35,000 Ibs., 40,000 lbs., 45,000 lbs., 55,000 lbs., up to
65,000 lbs.

Senator Olson: Is there a variation in the amount of rebate
you will pay depending on the weight of the car? Do you get
paid a higher rebate per pound for a 60,000 lbs. car than for a
42,000 Ibs. car?

Mr. Lépine: We have 75 per cent of the rebate between
30,000 1bs. and 60,000 lbs. or 30,000 lbs. and 40,000 Ibs. For
instance, the rebate on between 30,000 lbs. and 40,000 Ibs. is
50 cents per hundred; we will have 75 per cent of 50 cents. If
we buy 60,000 Ibs., between 30,000 lbs. and 60,000 lbs., if
there is a dollar we get 75 per cent of the dollar. That is the
way it works. The more weight there is, the more the rebate.

Senator Olson: Does this rebate change very much from one
week to the next, or perhaps in a three-month period?

Mr. Lépine: Never. The percentage of the rebate has never
changed. However, if the price for the freight changes the
figures will change.

Senator Olson: The number of cents per pound will change?

Mr. Lépine: Yes, because of the percentage.

Senator Olson: But only because of changes in the freight
rate?

Mr. Lépine: Yes, exactly.

The Chairman: Are there any other questions at this point?
Yesterday we had before us Mr. Mackenzie of the Commis-
sion of Inquiry into the Marketing of Beef and Veal, and it
was suggested that a more efficient way of operating the beef
system in the country, as an alternative to bringing carcasses
down in any size of railway car, would be to have the packers
produce boxed beef at the packing house, and boxed beef only,
shall we say, would be purchased. What would your reaction
be to that? Would it dispose of some people who are now in
the business, who are performing a useful purpose? What
would be your reaction to that suggestion?

Mr. Lépine: If we are talking only about the cost of freight,
I think there would be a saving. As of today the cattle that are
bong are those that cannot be sold straight to wholesalers or
retailers who operate a warehouse. I think everybody in the
country knows about that. The good cattle are sold in a car
and the others are put in a box. I think the quality is there just
as well, but they are not the better end of the quality in the
box. The best cattle come in straight.

[ Traduction]

M. Lépine: Non, ce n’est pas la raison. Pour moi la seule
raison c’est qu’il s’agit d’un rabais sur la quantité. Je sais que
certains acheteurs achétent 50,000 lbs, d’autres 42,000 lbs,
tandis que nous achetons 60,000 de viande de beeuf. Tout
déper’ld' de la qualité que vous cherchez; il faut aussi que
I’expéditeur ait un stock suffisant de viande de telle qualité
pour un chargement de 60,000 Ibs ou de 32,000 lbs. Les vaches
par exemple sont plus légéres; il est donc difficile d’en acheter
un chargement de 50,000 Ibs et impossible d’en avoir un de
60,000 Ibs. Les génisses sont également plus légeéres. La charge
d’un wagon peut varier de 35,000 4 65,000 Ibs.

Le‘sénateur Olson: Le rabais que vous paierez variera-t-il en
fonction du poids du wagon? Autrement dit, votre rabais est-il
plus élevé la livre pour un wagon de 60 000 lbs que pour un
autre de 42 000 1bs?

M. Lépine: Pour des wagons pesant de 30,000 & 40,000 ou &
60,090 1bs nous obtenons 75 p. 100 de rabais. Par exemple si le
rabais pour un wagon de 30,000 & 40,000 lbs est de 50 cents
les 100 Ibs, nous obtiendrons donc 75 p. 100 de 50 cents. Si
nous achetons 60,000 lbs, entre 30,000 et 60,000 lbs, et si le
prix est d’un dollar les cents livres, nous obtenons 75 p. 100 du
dpllar. Voila comment ce systéme fonctionne, le rabais étant
directement proportionnel au poids.

Le sénateur Olson: Ce rabais varie-t-il beaucoup d’une
semaine a I’autre, ou disons sur une période de trois mois?

M: Lépine: Jamais. Le pourcentage du rabais a toujours été
le méme. Cependant, si le prix du transport change, alors les
chiffres ne seront plus les mémes.

Le sénateur Olson: Vous voulez dire si le prix 4 la livre
change?

M. Lépine: Oui, 4 cause du pourcentage.

Le sénateur Olson: Mais uniquement  cause de la variation
du tarif de fret?

M. Lépine: Oui, précisément.

Le président: Y a-t-il d’autres questions pour 'instant? Hier
nous avons entendu M. Mackenzie, membre de la Commission
d’enquéte sur la commercialisation du beeuf et du veau, et il a
laissé entendre que le fonctionnement du systéme de commer-
c1’al|sation du beeuf serait plus efficace au pays si, au lieu de
decharg_er des wagons de carcasses de toutes les tailles, les
entreprises de salaison mettaient elles-méme le beeuf en carton
a l'usine, le seul produit acheté étant donc celui-li. Qu’en
pensez-_vous? Cette solution ferait-elle disparaitre certaines
entreprises dont I’existence est actuellement utile? Comment
réagissez-vous 4 cette proposition?

M. Lépine: Si nous considérons uniquement le point de vue
du coiit du transport, je crois que ce serait plus économique.
Jusqu’d aujourd’hui, le beeuf mis en carton est celui qui ne
peut étre directement vendu ni aux grossistes, ni aux détail-
lants expl'oitant un entrepdt. Tout le monde au pays est au
courant, je crois. Le bétail de qualité est vendu en wagon
tandis que l'autre est mis en carton, mais & mon avis, sans
peut-étre étre tout 4 fait le meilleur, ce dernier est presque