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I. Principales priorités de la BLCI. Principales priorités de la BLC

I. Créer de la valeur pour les actionnairesI. Créer de la valeur pour les actionnaires

■■ Continuer d ’améliorer le RAO et BPAContinuer d ’améliorer le RAO et BPA



I. Principales priorités de la BLCI. Principales priorités de la BLC

II. Accélérer la croissance de nos créneauxII. Accélérer la croissance de nos créneaux

■■ Créer des activités bancaires plus efficaces, centrées sur leCréer des activités bancaires plus efficaces, centrées sur le
clientclient

■■ Accélérer la croissance rentable de B2B Trust et Services auxAccélérer la croissance rentable de B2B Trust et Services aux
intermédiairesintermédiaires

■■ Atteindre une masse critique dans les activités de gestion duAtteindre une masse critique dans les activités de gestion du
patrimoine avec des partenairespatrimoine avec des partenaires



I. Principales priorités de la BLCI. Principales priorités de la BLC

III. Améliorer l’efficacité...III. Améliorer l’efficacité...
■■ Regrouper les activités bancaires (Services aux particuliers, auxRegrouper les activités bancaires (Services aux particuliers, aux

entreprises et Visa), restructurer l’organisation pour qu’elle soitentreprises et Visa), restructurer l’organisation pour qu’elle soit
davantage centrée sur le client, avec des champions en vente etdavantage centrée sur le client, avec des champions en vente et
service-clientsservice-clients

■■ Créer une ligne d’affaires centrée sur la gestion du patrimoineCréer une ligne d’affaires centrée sur la gestion du patrimoine
visant à produire des synergies et à atteindre une masse critiquevisant à produire des synergies et à atteindre une masse critique

■■ Préparer la transition vers une structure de société dePréparer la transition vers une structure de société de
portefeuilleportefeuille

… au moyen de la provision pour frais de restructuration de
17,5 millions de dollars



VISAVISAVISA

La Banque Laurentienne - à ce jourLa Banque Laurentienne - à ce jour

BLCBLCBLC

Services financiers
 aux particuliers

Services financiersServices financiers
 aux particuliers aux particuliers

B2B Trust et
Services financiers
aux intermédiaires

B2B Trust etB2B Trust et
Services financiersServices financiers
aux intermédiairesaux intermédiaires

Services financiers
aux entreprises

Services financiersServices financiers
aux entreprisesaux entreprises

TITITISecteurs 
corporatifs
Secteurs Secteurs 

corporatifscorporatifs



La Banque Laurentienne en 2002La Banque Laurentienne en 2002

VISAVISAVISA

BLCBLCBLC

Activités
bancaires
ActivitésActivités
bancairesbancaires

B2B Trust et
Services

aux intermédiaires

B2B Trust etB2B Trust et
ServicesServices

aux intermédiairesaux intermédiaires
Gestion du
patrimoine
Gestion duGestion du
patrimoinepatrimoine

TI et services
 administratifs
TI et servicesTI et services
 administratifs administratifs

Secteurs  
corporatifs
Secteurs  Secteurs  
corporatifscorporatifs

Services
aux entreprises

ServicesServices
aux entreprisesaux entreprises

Services
aux particuliers

ServicesServices
aux particuliersaux particuliers



II.II. Objectifs stratégiques de la BLCObjectifs stratégiques de la BLC



ObjectifsObjectifsObjectifs PlansPlansPlans

Objectifs stratégiques de la BLCObjectifs stratégiques de la BLC

2.2. Créer des activités bancairesCréer des activités bancaires
davantage centrées sur ledavantage centrées sur le
clientclient

4.4. Positionner les activités dePositionner les activités de
gestion du patrimoinegestion du patrimoine

5.5. Préparer la transition vers unePréparer la transition vers une
de société de portefeuillede société de portefeuille

3.   Établir le statut de chef de3.   Établir le statut de chef de
      file de B2B Trust      file de B2B Trust

1.1. Mettre en œuvre desMettre en œuvre des
technologies de pointetechnologies de pointe

Simplifier les opérations et réduireSimplifier les opérations et réduire
la structure de coûts au minimumla structure de coûts au minimum

Maximiser l’efficacité et laMaximiser l’efficacité et la
synergie avec les partenairessynergie avec les partenaires

Améliorer l’efficacité, les structures et seAméliorer l’efficacité, les structures et se
concentrer sur une approche clairementconcentrer sur une approche clairement
centrée sur le clientcentrée sur le client

Mettre en œuvre des outils deMettre en œuvre des outils de
planification efficace de gestion duplanification efficace de gestion du
risque, du capital et de régierisque, du capital et de régie
d’entreprise en vue de la migrationd’entreprise en vue de la migration
vers une société de portefeuillevers une société de portefeuille

Miser sur un solide réseau composé deMiser sur un solide réseau composé de
10 000 IFI et partenaires de distribution10 000 IFI et partenaires de distribution



1. Technologies de l’information1. Technologies de l’information
    Développements récents    Développements récents

■■ D’importants investissements ont été effectués entre 1998D’importants investissements ont été effectués entre 1998
et 2001 : plus de 135 millions de dollarset 2001 : plus de 135 millions de dollars

■■ Impartition et partenariatsImpartition et partenariats
•• CGI - développementCGI - développement
•• IBM - opérationsIBM - opérations
•• FISERV - entrepôt de donnéesFISERV - entrepôt de données
•• FDR - carte de créditFDR - carte de crédit
•• WebdoxsWebdoxs - présentation de factures - présentation de factures
•• CashedgeCashedge - regroupement de comptes - regroupement de comptes

■■ Prix et sondagesPrix et sondages
•• L’OctasL’Octas 2001 et le prix du Concours de l’informatique et de la 2001 et le prix du Concours de l’informatique et de la

productivité pour l’avenir pour la mise en œuvre par la BLC de laproductivité pour l’avenir pour la mise en œuvre par la BLC de la
plateformeplateforme technologique de B2B Trust technologique de B2B Trust

•• Sondage Gomez : La BLC s’est classée 2Sondage Gomez : La BLC s’est classée 2ee sur 14 institutions sur 14 institutions
financières canadiennes pour les services bancaires sur Internetfinancières canadiennes pour les services bancaires sur Internet
alors qu’elle s’était classée 3alors qu’elle s’était classée 3ee  au sondage  au sondage prédédent prédédent..



Objectifs stratégiquesObjectifs stratégiquesObjectifs stratégiques PlansPlansPlans
• Impartition en vue d’obtenir la

meilleure technologie

• Réaliser des économies
d’échelle

• Miser sur notre plateforme
technologique de grossiste

•• Impartition en vue d’obtenir laImpartition en vue d’obtenir la
meilleure technologiemeilleure technologie

•• Réaliser des économiesRéaliser des économies
d’échelled’échelle

•• Miser sur notreMiser sur notre plateforme plateforme
technologique de grossistetechnologique de grossiste

• Réalisé

• Utiliser une architecture
technologique commune

• Concevoir les produits en
fonction des stratégies des
lignes d’affaires

•• RéaliséRéalisé

•• Utiliser une architectureUtiliser une architecture
technologique communetechnologique commune

•• Concevoir les produits enConcevoir les produits en
fonction des stratégies desfonction des stratégies des
lignes d’affaireslignes d’affaires

1. Technologies de l’information1. Technologies de l’information



2. Activités bancaires - Services aux particuliers2. Activités bancaires - Services aux particuliers
    Développements récents    Développements récents

■■ Lancement de laLancement de la plateforme plateforme Internet de la Banque en 2000 Internet de la Banque en 2000

■■ Fin de l’intégration des 43 succursales de la BanqueFin de l’intégration des 43 succursales de la Banque Scotia Scotia
au Québecau Québec

■■ Établissement de la position de chef de file dans leÉtablissement de la position de chef de file dans le
financement aux points de vente partout au Canada. 6 200financement aux points de vente partout au Canada. 6 200
points de vente grâce aux ententes avec des partenairespoints de vente grâce aux ententes avec des partenaires
tels Bombardier Capital, tels Bombardier Capital, Arctic CatArctic Cat, , DoralDoral, , Campion Campion etet
autresautres

■■ Réalisation du programme SAVA I, notamment lesRéalisation du programme SAVA I, notamment les
principales initiatives visant l’entreposage de données, laprincipales initiatives visant l’entreposage de données, la
rémunération et autresrémunération et autres



Objectifs stratégiquesObjectifs stratégiquesObjectifs stratégiques PlansPlansPlans
• Se concentrer sur la création de

nouvelles clientèles et sur
l ’amélioration du service et ainsi
devenir le principal banquier

• Améliorer l’efficacité du réseau de
succursales

• Améliorer la rétention et le service à
la clientèle

• Augmenter la croissance des
revenus autres que d ’intérêt

•• Se concentrer sur la création deSe concentrer sur la création de
nouvelles clientèles et surnouvelles clientèles et sur
l ’amélioration du service et ainsil ’amélioration du service et ainsi
devenir le principal banquierdevenir le principal banquier

•• Améliorer l’efficacité du réseau deAméliorer l’efficacité du réseau de
succursalessuccursales

•• Améliorer la rétention et le service àAméliorer la rétention et le service à
la clientèlela clientèle

•• Augmenter la croissance desAugmenter la croissance des
revenus autres que d ’intérêtrevenus autres que d ’intérêt

• Miser sur le financement aux points de
vente et sur la plateforme technologique
utilisée pour les cartes de crédit

• Poursuivre le projet d’amélioration du
service (SAVA II) pour soutenir et accélérer
la croissance

• Aligner les commissions de courtage sur
les frais administratifs et l’actif sous
gestion par rapport aux commissions sur
vente

• Se concentrer sur la croissance des
services d ’assurance-crédit, des fonds
communs de placement et d’autres
activités générant des frais autres que
d ’intérêt

• Déterminer les activités visées par la
provision pour frais de restructuration

•• Miser sur le financement aux points deMiser sur le financement aux points de
vente et sur la vente et sur la plateformeplateforme technologique technologique
utilisée pour les cartes de créditutilisée pour les cartes de crédit

•• Poursuivre le projet d’amélioration duPoursuivre le projet d’amélioration du
service (SAVA II) pour soutenir et accélérerservice (SAVA II) pour soutenir et accélérer
la croissancela croissance

•• Aligner les commissions de courtage surAligner les commissions de courtage sur
les frais administratifs et l’actif sousles frais administratifs et l’actif sous
gestion par rapport aux commissions surgestion par rapport aux commissions sur
ventevente

•• Se concentrer sur la croissance desSe concentrer sur la croissance des
services d ’assurance-crédit, des fondsservices d ’assurance-crédit, des fonds
communs de placement et d’autrescommuns de placement et d’autres
activités générant des frais autres queactivités générant des frais autres que
d ’intérêtd ’intérêt

•• Déterminer les activités visées par laDéterminer les activités visées par la
provision pour frais de restructurationprovision pour frais de restructuration

2. Activités bancaires - Services aux particuliers2. Activités bancaires - Services aux particuliers



SERVICES AUX PARTICULIERSSERVICES AUX PARTICULIERS
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2. Activités bancaires - Services aux particuliers2. Activités bancaires - Services aux particuliers
       Augmentation de 5 % du ratio d’efficacité découlant de l’acquisition Augmentation de 5 % du ratio d’efficacité découlant de l’acquisition
       des succursales de la Banque des succursales de la Banque Scotia Scotia et du programme SAVA I et du programme SAVA I

Bénéfice net (M $)Bénéfice net (M $)

Ratio d'efficacité (%)Ratio d'efficacité (%)



2. Activités bancaires - Services aux entreprises2. Activités bancaires - Services aux entreprises
    Développements récents    Développements récents

■■ Partenariat avecPartenariat avec Penfund Penfund Management Management Limited Limited pour pour
les financements de type mezzanine et avecles financements de type mezzanine et avec
AssociatesAssociates Capital Capital Limited Limited pour le crédit-bail pour le crédit-bail

■■ Partenariat avec la BDC pour un fonds d’emprunt dePartenariat avec la BDC pour un fonds d’emprunt de
100 M $100 M $

■■ Programme deProgramme de titrisation titrisation de prêts immobiliers (titres de prêts immobiliers (titres
adossés à des prêts hypothécaires) 200 millions deadossés à des prêts hypothécaires) 200 millions de
dollars en janvier 2001dollars en janvier 2001

■■ Offre conjointe de financement par la BLC etOffre conjointe de financement par la BLC et Textron Textron

■■ SiteSite Web Web utilisé par plus de 70% des clients des utilisé par plus de 70% des clients des
Services aux entreprisesServices aux entreprises



Objectifs stratégiquesObjectifs stratégiquesObjectifs stratégiques PlansPlansPlans
• Maintenir l’excellent

rendement et poursuivre
l’expansion rentable

• Continuer à améliorer le RAO
au moyen de la titrisation et
d’autres stratégies

• Développer une stratégie de
commerce électronique

•• Maintenir l’excellentMaintenir l’excellent
rendement et poursuivrerendement et poursuivre
l’expansion rentablel’expansion rentable

•• Continuer à améliorer le RAOContinuer à améliorer le RAO
au moyen de laau moyen de la titrisation titrisation et et
d’autres stratégiesd’autres stratégies

•• Développer une stratégie deDévelopper une stratégie de
commerce électroniquecommerce électronique

• Améliorer la gestion du risque et
l’établissement des prix

• Produire une synergie avec les
activités des services aux
particuliers

• Rechercher des partenaires
possédant le capital, la
technologie et l’actif
complémentaire pour accélérer la
croissance des Services aux
entreprises

• Augmenter les activités générant
des revenus autres que d ’intérêt

•• Améliorer la gestion du risque etAméliorer la gestion du risque et
l’établissement des prixl’établissement des prix

•• Produire une synergie avec lesProduire une synergie avec les
activités des services auxactivités des services aux
particuliersparticuliers

•• Rechercher des partenairesRechercher des partenaires
possédant le capital, lapossédant le capital, la
technologie et l’actiftechnologie et l’actif
complémentaire pour accélérer lacomplémentaire pour accélérer la
croissance des Services auxcroissance des Services aux
entreprisesentreprises

•• Augmenter les activités générantAugmenter les activités générant
des revenus autres que d ’intérêtdes revenus autres que d ’intérêt

2. Activités bancaires - Services aux entreprises2. Activités bancaires - Services aux entreprises



Ratio d'efficacité (%)Ratio d'efficacité (%)
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2. Activités bancaires - Services aux entreprises2. Activités bancaires - Services aux entreprises
    Une ligne d’affaires efficace et rentable    Une ligne d’affaires efficace et rentable

Bénéfice net (M $)Bénéfice net (M $)



3. B2B Trust et Services aux intermédiaires3. B2B Trust et Services aux intermédiaires
    Développements récents de B2B Trust    Développements récents de B2B Trust

■■ Réalisation du premier appel public à l ’épargne dans unRéalisation du premier appel public à l ’épargne dans un
marché très difficilemarché très difficile

ALLIANCESALLIANCES

■■ Programme de prêts à l’investissement de marque privée AICProgramme de prêts à l’investissement de marque privée AIC

■■ Programme de prêts à l’investissement et produits bancairesProgramme de prêts à l’investissement et produits bancaires
- Groupe Financier Partenaires Cartier- Groupe Financier Partenaires Cartier

■■ Produits financiers et bancaires portant la marqueProduits financiers et bancaires portant la marque
SchwabOneSchwabOne de Charles Schwab Canada de Charles Schwab Canada

SERVICES AUX IFISERVICES AUX IFI

■■ Choix du conseiller - une gamme de produits et de servicesChoix du conseiller - une gamme de produits et de services
bancaires distribués exclusivement par les IFIbancaires distribués exclusivement par les IFI



Objectifs stratégiquesObjectifs stratégiquesObjectifs stratégiques PlansPlansPlans
● Développer un réseau de

IFI

● Développer le réseau
des partenaires
financiers non-bancaires

● Développer des réseaux
de distribution autres

●● Développer un réseau deDévelopper un réseau de
IFIIFI

●● Développer le réseauDévelopper le réseau
des partenairesdes partenaires
financiers non-bancairesfinanciers non-bancaires

●● Développer des réseauxDévelopper des réseaux
de distribution autresde distribution autres

● Améliorer le service à la
clientèle avec les IFI

● Lancer la gamme de
produits Choix du
conseiller

● Miser sur la livraison des
ententes de partenariat et la
signature de nouvelles
ententes

● Lancer de nouveaux
produits de crédit et de
gestion du patrimoine

●● Améliorer le service à laAméliorer le service à la
clientèle avec les IFIclientèle avec les IFI

●● Lancer la gamme deLancer la gamme de
produits Choix duproduits Choix du
conseillerconseiller

●● Miser sur la livraison desMiser sur la livraison des
ententes de partenariat et laententes de partenariat et la
signature de nouvellessignature de nouvelles
ententesententes

●● Lancer de nouveauxLancer de nouveaux
produits de crédit et deproduits de crédit et de
gestion du patrimoinegestion du patrimoine

3. Établir le statut de chef de file de B2B Trust3. Établir le statut de chef de file de B2B Trust
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3. B2B Trust3. B2B Trust
    Les résultats de la première année sont prometteurs    Les résultats de la première année sont prometteurs

Ratio d'efficacité (%)Ratio d'efficacité (%)

Bénéfice net (M $)Bénéfice net (M $)

(1)

(1) Excluant les éléments spéciaux



B2B TRUST ET SERVICES AUX INTERMÉDIAIRESB2B TRUST ET SERVICES AUX INTERMÉDIAIRES
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3. B2B Trust et Services aux intermédiaires3. B2B Trust et Services aux intermédiaires
    Contribution aux résultats de la BLC    Contribution aux résultats de la BLC

Ratio d'efficacité (%)Ratio d'efficacité (%)

Bénéfice net (M $)Bénéfice net (M $)

(1)

(1) 7,3 M$ avant l ’élément spécial d ’impôt et la part des
     actionnaires sans contrôle



4. Gestion du patrimoine … pourquoi maintenant?4. Gestion du patrimoine … pourquoi maintenant?

■■ Davantage de revenu autres que d ’intérêtDavantage de revenu autres que d ’intérêt

■■ Moindres exigences de capital et meilleur RAOMoindres exigences de capital et meilleur RAO

■■ Meilleure valeur sur le marchéMeilleure valeur sur le marché

■■ Bonne croissance à long termeBonne croissance à long terme

■■ Pourquoi maintenant?Pourquoi maintenant?

•• La BLC possède maintenant les capacités technologiquesLa BLC possède maintenant les capacités technologiques

•• Le moment est opportun compte tenu des conditions duLe moment est opportun compte tenu des conditions du

marché (les occasions et la valeur sont appropriés)marché (les occasions et la valeur sont appropriés)



Objectifs stratégiquesObjectifs stratégiquesObjectifs stratégiques PlansPlansPlans
● Réorganiser les activités

de façon à créer une
ligne d’affaires de
gestion du patrimoine

● Générer des synergies
entre les activités de
façon à mieux servir les
clients à valeur nette
élevée

● Établir une masse
critique avec les
partenaires

●● Réorganiser les activitésRéorganiser les activités
de façon à créer unede façon à créer une
ligne d’affaires deligne d’affaires de
gestion du patrimoinegestion du patrimoine

●● Générer des synergiesGénérer des synergies
entre les activités deentre les activités de
façon à mieux servir lesfaçon à mieux servir les
clients à valeur netteclients à valeur nette
élevéeélevée

●● Établir une masseÉtablir une masse
critique avec lescritique avec les
partenairespartenaires

● Commencer la divulgation
des résultats de cette ligne
d’affaires au T1  2002

● Réorganiser en fonction de
la restructuration prévue

● Permettre la croissance
naturelle et une expansion
selon les occasions
d ’affaires

●● Commencer la divulgationCommencer la divulgation
des résultats de cette lignedes résultats de cette ligne
d’affaires au T1  2002d’affaires au T1  2002

●● Réorganiser en fonction deRéorganiser en fonction de
la restructuration prévuela restructuration prévue

●● Permettre la croissancePermettre la croissance
naturelle et une expansionnaturelle et une expansion
selon les occasionsselon les occasions
d ’affairesd ’affaires

4. Gestion du patrimoine4. Gestion du patrimoine



Objectifs stratégiquesObjectifs stratégiquesObjectifs stratégiques PlansPlansPlans
● Mettre en œuvre les

meilleures pratiques en
matière de gestion
intégrée du risque

● Mettre en œuvre les
meilleures pratiques de
régie d’entreprise

● Adapter les secteurs de
l’entreprise aux
changements législatifs

●● Mettre en œuvre lesMettre en œuvre les
meilleures pratiques enmeilleures pratiques en
matière de gestionmatière de gestion
intégrée du risqueintégrée du risque

●● Mettre en œuvre lesMettre en œuvre les
meilleures pratiques demeilleures pratiques de
régie d’entrepriserégie d’entreprise

●● Adapter les secteurs deAdapter les secteurs de
l’entreprise auxl’entreprise aux
changements législatifschangements législatifs

● Gestion du risque
opérationnel

● VAR à l’égard du risque lié
au crédit

● Rentabilité ajustée en
fonction du risque (RAROC)

● Préparation de la structure
en vue d’une société de
portefeuille

●● Gestion du risqueGestion du risque
opérationnelopérationnel

●● VAR à l’égard du risque liéVAR à l’égard du risque lié
au créditau crédit

●● Rentabilité ajustée enRentabilité ajustée en
fonction du risque (RAROC)fonction du risque (RAROC)

●● Préparation de la structurePréparation de la structure
en vue d’une société deen vue d’une société de
portefeuilleportefeuille

5. Secteurs corporatifs5. Secteurs corporatifs
    Préparer la transition vers une société de portefeuille    Préparer la transition vers une société de portefeuille



Services
aux

particuliers

ServicesServices
auxaux

particuliersparticuliers
B2B TrustB2B TrustB2B Trust

5. La BLC et la société de portefeuille5. La BLC et la société de portefeuille
    Une réorganisation qui permettrait la création d’un    Une réorganisation qui permettrait la création d’un
       contexte favorisant une valeur maximum contexte favorisant une valeur maximum

Société de portefeuille

• Secteurs corporatifs

Société de portefeuilleSociété de portefeuille

• Secteurs corporatifs• Secteurs corporatifs

Services
aux

entreprises

ServicesServices
auxaux

entreprisesentreprises
Gestion

du patrimoine
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III.III. Résultats financiers de la BLC Résultats financiers de la BLC
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dans les principales lignes d’affaires...dans les principales lignes d’affaires...

T3/2001 c.T3/ 2000T3/2001 c.T3/ 2000

       les succursales de la Banque       les succursales de la Banque Scotia Scotia au Québec au Québec 1,7 G $1,7 G $

B2B Trust et Services aux intermédiairesB2B Trust et Services aux intermédiaires 0,3 $0,3 $

Services aux particuliers incluantServices aux particuliers incluant

Services aux entreprisesServices aux entreprises 0,2 $0,2 $

Total partielTotal partiel 2,8 $2,8 $

TitrisationTitrisation (0,7 $)(0,7 $)

 Croissance nette  Croissance nette 2,1 G $2,1 G $

AutresAutres 0,6 $0,6 $



augmentation de la marge nette d’intérêt... (% de l’actifaugmentation de la marge nette d’intérêt... (% de l’actif
moyen)moyen)

RNI (BIE) au T3/00RNI (BIE) au T3/00 2,052,05

Marge de produits à taux fixesMarge de produits à taux fixes

Marge de produits à taux variablesMarge de produits à taux variables

Autres (Autres ((désintermédiation,(désintermédiation,

titrisationtitrisation, dépôts institutionnels et autres), dépôts institutionnels et autres)

0,110,11

0,100,10

-0,13-0,13

RNI (BIE) au T3/01RNI (BIE) au T3/01 2,132,13
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maintien d’actifs de bonne qualité...maintien d’actifs de bonne qualité...

Provision pour pertes sur prêts enProvision pour pertes sur prêts en
% de l’actif% de l’actif

% des prêts non productifs nets sur% des prêts non productifs nets sur
le total des prêtsle total des prêts



70,3
71,9

77,6

65

70

75

80

1999 2000 2001

2,462,67 2,49

1,5

2,0

2,5

3,0

3,5

1999 2000 2001

amélioration de la productivité et de l’efficacité...amélioration de la productivité et de l’efficacité...

Ratio d'efficacité (%)Ratio d'efficacité (%)
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�� Croissance de la BLC…Croissance de la BLC…

�� dans les principales lignes d’affaires…dans les principales lignes d’affaires…

�� augmentation de la marge nette d’intérêt…augmentation de la marge nette d’intérêt…

�� maintien d’actifs de bonne qualité…maintien d’actifs de bonne qualité…

�� amélioration de la productivité et de l’efficacité…amélioration de la productivité et de l’efficacité…

�� création d’un environnement favorable pour lacréation d’un environnement favorable pour la
croissance du BPA et du RAO.croissance du BPA et du RAO.



La Banque Laurentienne - Une valeur attrayanteLa Banque Laurentienne - Une valeur attrayante

LaurentienneLaurentienne Six grandes banquesSix grandes banques
(moyenne)(moyenne)Septembre 2001Septembre 2001

Valeur au marchéValeur au marché 32.00 $32.00 $ ----------

Taux de rendement des actionsTaux de rendement des actions 3.38 %3.38 % 2.77 %2.77 %

Ratio cours / bénéfice (2002)Ratio cours / bénéfice (2002) 8.9x8.9x 11.3x11.3x

Valeur au marché contreValeur au marché contre
valeur comptablevaleur comptable

121 %121 % 200 %200 %



Cette présentation et tout communiqué afférent peuvent
contenir des énoncés prospectifs, incluant des énoncés
relatifs aux affaires et au rendement financier prévu de la
Banque Laurentienne. Ces énoncés prospectifs ne tiennent
pas compte d’un certain nombre de risques et d’incertitudes.
Par conséquent, la différence entre les résultats prévus et
les résultats réels peut être importante, surtout en ce qui
concerne les activités du marché mondial des capitaux, les
changements apportés aux politiques monétaires et
économiques du gouvernement, les taux d’intérêt, les
niveaux d’inflation, la conjoncture économique en général,
les développements législatifs et réglementaires, la
concurrence et les changements technologiques.


