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Enoncés prospectifs

De temps a autre, nous faisons des énoncés prospectifs écrits ou oraux au sens de certaines lois sur les valeurs mobilieres, y
compris dans cette présentation, dans d’autres dép6ts auprés d’organismes canadiens de réglementation des valeurs
mobiliéres ou de la SEC des Etats-Unis, et dans d’autres communications. Ces énoncés prospectifs comprennent, sans
toutefois s’y limiter, des déclarations que nous faisons concernant nos activités, nos secteurs d’activité, notre situation
financiere, notre gestion des risques, nos priorités, nos cibles, nos objectifs permanents ainsi que nos stratégies et nos
perspectives pour 2010 et les exercices subséquents. Les énoncés prospectifs se reconnaissent habituellement a I'emploi de
termes comme « croire », « prévoir », « compter », « s'attendre a », « estimer » et d’autres expressions de méme nature et
de verbes au futur et au conditionnel. De par leur nature, ces énoncés nous obligent a faire des hypothéses et sont assujettis
aux incertitudes et aux risques inhérents qui peuvent étre de nature générale ou spécifique. Divers facteurs, dont nombre
sont indépendants de notre volonté, influent sur nos activités, notre rendement et nos résultats et pourraient faire en sorte
que les résultats réels différent considérablement des résultats avancés dans nos énoncés prospectifs. Ces facteurs
comprennent : les risques de crédit, de marché, d’illiquidité, d’exploitation, les risques environnementaux et de
réglementation, ainsi que les risques juridiques et de réputation, et les risques stratégiques; les changements d’ordre Iégislatif
ou réglementaire dans les territoires ou nous sommes en exploitation; les changements apportés aux lignes directrices
relatives aux fonds propres pondérés en fonction du risque et aux directives d’information, et leur interprétation; I'issue de
poursuites et des questions connexes; l'incidence des modifications apportées aux regles et aux normes comptables, et leur
interprétation; les changements apportés au montant estimé des réserves et provisions; I'évolution des lois fiscales; les
changements apportés a nos cotes de crédit; la situation ou les changements politiques; I'incidence possible de conflits
internationaux et de la guerre au terrorisme, des catastrophes naturelles, des urgences en matiére de santé publique, des
perturbations de I'infrastructure publique et de toute autre catastrophe sur nos activités; la fiabilité de tiers a fournir les
infrastructures nécessaires a nos activités; I'exactitude et I'exhaustivité de I'information qui nous est fournie par nos clients et
contreparties; le défaut de tiers de respecter leurs obligations envers nous et nos sociétés affiliées; I'intensification de la
concurrence livrée par des concurrents existants ou de nouveaux venus dans le secteur des services financiers; I’évolution des
technologies; la tenue des marchés financiers mondiaux; les modifications apportées aux politiques monétaires et
économiques; les fluctuations des taux de change; la conjoncture économique mondiale et celle du Canada, des Etats-Unis et
d’autres pays ol nous menons nos activités; les changements de prix et de taux du marché qui pourraient réduire la valeur
des produits financiers; notre capacité a élaborer et a lancer de nouveaux produits et services, a élargir nos canaux de
distribution existants et a en créer de nouveaux, et a accroitre les revenus que nous en tirons; les changements des habitudes
des clients en matiére de consommation et d’économie; notre capacité a attirer et a fidéliser des employés et dirigeants clés;
et notre capacité a anticiper et a gérer les risques associés a ces facteurs. Cette énumération ne couvre pas tous les facteurs
susceptibles d’influer sur nos énoncés prospectifs. Aussi, ces facteurs et d’autres doivent-ils éclairer la lecture des énoncés
prospectifs sans toutefois que les lecteurs ne s’y fient indidment. Nous ne nous engageons a mettre a jour aucun énoncé
prospectif contenu dans cette présentation ou dans d’autres communications, sauf si la loi I’'exige.

Personnes-ressources, Relations avec les investisseurs :

John Ferren, vice-président, CFA, CA 416 980-2088
Numéro de télécopieur, Relations avec les investisseurs 416 980-5028
Visitez la section Relations avec les investisseurs a www.cibc.com/francais



CIBC ..
= Apercu stratégique de

Marchés de détail CIBC

Pour ce qui compte
dans votrel\gle

e logo C C C BC P
dans votr t des marques dépos
d I B nque CIBC.

Sonia Baxendale
Présidente, Marchés de détail CIBC




Marchés de détail CIBC
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Business 66%
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Revenus

7.2 milliards $ AAJ T3

Excluant Marchés de détail Autres 4



Rendement financier solide

Tendances des revenus de base a la Revenus (MM$)
hausse <D
= Croissance solide des fonds sous 6,792
gestion et des biens administrés 6.256
= Marges stables avec des écarts de
taux plus élevés, contrebalancés par
des marges plus faibles sur les
dépots
YTD 09 YTD 10

Revenu net (MM$)

Croissance solide du revenu net

= Levier opérationnel positif de 2 % @1 512

= Amélioration de la tendance des
pertes sur créances 1,298

YTD 09 YTD 10



Chacun des segments contribue a la croissance

Services bancaires personnels

Croissance de 6 % des fonds sous gestion,
meneés par les préts hypothécaires et les déepots

Franchise coincurrentielle appuyée par des
iInvestissements continus dans les produits et
I'acces

Tendance constante de croissance annuelle

Services bancaires aux entreprises

Croissance de 5 % des fonds sous gestion

Amélioration de la position dans le marché et de
I'offre

T3 2010 : revenus trimestriels les plus élevés
en plus de deux ans

Gestion des avoirs

Croissance de 9 % des biens administrés

Meilleures ventes nettes a long terme depuis
2004

Nouveau leadership

Revenus (MM$)

4

4,760
4,370

-

YTD 09 YTD 10

§

1,005

YTD 09 YTD 10

%

1,027

938

YTD 09 YTD 10
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Ameélioration de la qualité du créedit

Les pertes sur créances en baisse de 30 % sur le sommet
= Quatre trimestres conseécutifs de baisse des provisions pour cartes de credit

= Les pertes sur le crédit personnel au niveau trimestriel le plus bas depuis
Six trimestres

= Les pertes sur les préts aux entreprises au niveau prévu, avec une
tendance a I'amélioration

Provisions pour pertes sur créances (MM$)

403

321
281

T3 T4 T1 T2 T3
2009 2009 2010 2010 2010



Equilibrer les dépenses et les investissements

Investir dans la croissance tout en améliorant notre ratio FAI

Dépenses totales (MM$) Ratio FAI
3.563 3,722 56.3%

54.1%

YTD 09 YTD 10 Q3/09 Q3/10



Investir dans la croissance

= Ameéliorer notre position de
leadership dans le marché des
cartes de crédit

= Renforcer les Services bancaires aux
entreprises

* |nvestissements importants dans les
succursales

= |nnovation dans les Services
bancaires mobiles

* |nvestir dans notre marque

2010 FIFA
'WORLD CUP™


http://www.citigroup.com/citi/
http://w2.cibc.com/en/cibc/news/Pages/20100430-cit.aspx
http://w2.cibc.com/en/cibc/news/Pages/20100408-fifa-world-cup.aspx

Position solide dans le marché

Personnel

Soldes T3

0
=
o
()
| -
e
c

AVOIrs

A4 (1) Ran
G$, | Part de rrz(;a/zc):he 9
dispo.) !
Cartes 13.8 | 16.6 3y
Cartes (incluant Citi) 15.8 18.7
Préts hypothécaires 136.4 13.9 2
Dépobts personnels et CPG 106.9 | 16.9 3
Crédit personnel 30.2 8.3 5
Depobts d'entreprises 30.1 14.6 3
Préts aux PME 29.2 | 16.2 4
Wood Gundy 105.7 20.4 2
Fonds communs de 46.2 | 70 3
placement |
10

(1) Source : ABC, Bangue du Canada, CFIQ, SFI & Investor Presentation, Investor Economics



En route vers une banque de détail de trois milliards de

dollars

Alignement sur I'impératif stratégique de la Banque CIBC
de revenus constants et durables, tout en respectant
notre énonceé sur l'intérét a I'égard du risque

Revenu net
(MM3$)

F10 YTD Q3 Personal Business Wealth 3 Year
Annualized Target
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Présentateurs de Marchés de détail CIBC

Christina Kramer Cheryl Longo Todd Lawrence Colette Delaney
Canaux intégrés Produits de cartes Dépobts des Préts hypothécaires
consommateurs et Crédit personnel

Victor Dodig Jon Hountalas Stephen Forbes Bijal Patel
Gestion des avoirs Services bancaires Marketing et Finances
aux entreprises commandites

12



CIBC —
= Canaux integres

Pour ce qui compte
dans votre vie

Christina Kramer

Vice-présidente a la direction,
Services de distribution




Position concurrentielle solide en matiere d'acces et

de choix

3¢ plus important réseau de succursales

= Plus de 400 succursales ouvertes le soir
et le samedi

= Chef de file des services bancaires le
dimanche

= 2e plus important réseau de GAB FI

= Systéme de réponse vocale interactive le
mieux classé

= Mmeilleur fournisseur de services bancaires
par Internet aux particuliers

= Premier sur le marché avec une application
de services bancaires mobiles

14



Investir dans plus de lieux, de jours et d'heures

= Programme batir, démeénager et

., ) . de succursales se poursuivent
2011 complété plus d'un an a
I'avance 84
70 16
= Quverture le soir et le samedi 15 31
etendue a plus de 400 52

succursales

= Services bancaires sept jours
par semaine dans plus de 50
succursales

Prévu d'ici 2011 Réalisé en 2010

B Nouvelles Déménagements Agrandissements
succursales

15



Renforcer I'expérience des canaux intégreés

Poursuivre la modernisation des
GAB avec une technologie et une
sécurité de pointe

Capacité d'appel de ventes
doublée a 2 millions /année

Programme d'appels de bienvenue
etendu a un plus grand nombre de
clients

Mise en place d'initiatives de
pointe en sécurité de l'information

16



Innovation dans les Services bancaires mobiles

= Lancement de la premiere . .
14 millions de transactions en

appllcat_lon _ _ services mobiles
de services bancaires mobiles et le nombre va croissant (MM)

au
Canada

= Adoption rapide par les

clients

= Demande croissante pour
plus de services
mobiles

— Plus _de services bancaires Fév. Mars Avril Mai Juin Juil. Aolt
— Services de courtage
— Paiements

17



Principales priorités

Maintenir la position concurrentielle solide en matiere d'acces et de
choix

= Investir pour répondre aux besoins croissants des clients
= Concentrer la croissance dans les marchés a forte croissance

Faire croitre les activités par une expérience de canaux integrés

= Tirer parti de la technologie et des investissements dans les
produits dans tous les canaux

= Faire la promotion des relevés sans papier

Continuer d'innover dans les services mobiles
= Elargir la fonctionnalité des services mobiles

18



CIBC .
= Produits de cartes

Pour ce qui compte
dans votre vie

Cheryl Longo

Vice-présidente a la direction
Produits de cartes et Recouvrement national




CIBC N° 1 dans les cadrtes de crédit

N°l en part de marché - soldes de 14 milliards de dollars,
représentant une part de marché de 16,6 %

= Chef de file dans le secteur des cartes de prestige — part de
marché de 20,3 % sous lI'impulsion des cartes de recompenses

voyages AeroOr
= Partenaire avec Aeroplan depuis 19 ans

Volume d'achat en croissance

Dividend

VISA INFINITE =m=

4500~ 1235 5578 901730 | R 1E Eeg12 W 4500 123% 5618 9012

4500

R0 0D S, 00,00 - 007 /000 == N Bl s 0000 SRS 00400
(A aTaRA U OND - Q6 | RATHOAD | =S 0. 6 RATHOND VISA
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La qualité du crédit reste solide

= Accent sur la croissance
rentable et I'amélioration
continue de la qualité du
crédit

= CIBC reste N°1 pour la
part de marché des
cartes de crédit en
circulation

Taux nouveaux clients et taux d'arriérés

7.09%0

5.71% 6.39%

4.75%

o,
6.11% 5 5704

5.17%

O, 0,
3.10% 3.23% , 9504 2.93% 2.80% 2.63%

2.53%0

T1 2009T2 2009T3 2009T4 2009T1 2010T2 2010T3 2010

— Taux nouveaux ctientAPeragrés 30+ (20)

Part du marché des cartes de crédit
(%; Solde disponible T2 2010)

16.6
14.5

11.0

9.3 9.3

Banque 2 Banque 3 Banque 4 Banque 5

CIBC

21



MasterCard renforce davantage le leadership

MasterCard consolide sa L .
p : Consolidation de la position de
position de leadership chef de file

-y (milliards de dollars; comptant en
= Acquisition de suspend, T3 2010)

2 milliards de dollars en /" 15,8
transit @ 2,0 MasterCard

= Acquisition de
570 000 comptes actifs

13,8 RVIEE)

= Augmentation de la part
du marché, qui est Avant I'achat du Apres l'achat du
s a ’ portefeuille portefeuille
passée a 18,7 %

22



MasterCard élargit I'offre a la clientele et la portée

= Connaissance de la qualité du crédit et du comportement en
matiere de dépense

= L'acquisition de portefeuille est une moyen efficace de réaliser
une croissance en comparaison a l'acquisition organique de
clients

= Portée vaste dans le segment du marché de masse et grand
choix de cartes assorties de prime haut de gamme et sans frais
annuel

= Incidence positive immediate sur les recettes

23



Valeur accrue de la clientele

= Fournit aux clients de MasterCard :
— une valeur ajoutée
— un acces accru

— Canaux d'administration des préts plus importants

= Importantes occasions de ventes croisées de produits CIBC
— Assurance crédit
— Dépots

— Préts hypothécaires

24



La CIBC continue d'innover

= Tire profit des forces de Visa et de MasterCard pour offrir
choix et valeur

= S'appuie sur la position de chef de file occupée par la CIBC sur
le marché :

— Principales cartes haut de gamme

— Innovation en matiere de primes de voyage, de fidélisation et de
remises en argent

— Caractéristigues et avantages a valeur ajoutée

25



CIBC
= Deépots, Consommateurs

Pour ce qui compte
dans votre vie

Todd Lawrence
premier vice-president, Produits de dépot




Déepdts — Apercu de I'exploitation

= Part générale du marché accrue,

passant de la position 4 a la
position 3

Progres solides en matiéere de
depots
— Croissance constante et durable

dans un environnement de marché
concurrentiel

— Croissance de la part du marché

Obtention de résultats solides
grace a un investissement ciblé
dans les domaines clés de la
création et l'acquisition de produits

Dépodts et CRG de la CIBC
Part du marché (26)

16.9
16.2

/V

70 pb

Q3 FO9 Q3 F10

Dépodts et CPG de la CIBC
Soldes (en milliards de
dollars)

107
7,2 20

100 /

Q3 FO9 Q3 F10

27



Principales réalisations

= Les innovations en matiere de INTRODUCING
produits nous ont placé en position S o Aearde:
favorable pour tirer parti d'un
changement dans la demande du
marchée

— Lancement du Compte d'épargne
cyberAvantage dans les circuits de
détail

— Réseau de courtiers a effet de levier
pour augmenter le solde avec les
comptes a taux d'intérét élevé tts worth atak.
Renaissance

EARN HIGH
INTEREST

Ouvertures de nouveaux comptes
— Lancement des nouveaux CPG indexés de cheques

sur actions indexeés sur les actions et
sur les fonds communs de placement

24 %
= Croissance continue dans les
acquisitions de nouveaux comptes de
chéques Q3 YTDFO9 Q3YTDF10

28



Priorités essentielles

= Forte croissance et lancée
soutenues

— Priorité continue sur l'acquisition
de comptes de cheques comme
base de nos relations avec la
clientele

— Maintien d'une suite de produits
axes sur la clientele et
concurrentiels

— Complément a I'offre de produits
de base solides offrant des
fonctions pertinentes

29



CIBC - .
= Préts hypothécaires

> . résidentiels et crédit
our ce qui compte
dans votre vie person nhel

Colette Delaney

Premiere vice-présidente, Préts hypothécaires
et crédit




Préts hypothécaires et crédit — Apercu de I'exploitation

= Rendement solide en Soldes des préts hypothécaires résidentiels

s R (en milliards de dollars)
matiere de préts 136.4
hypothécaires dans un '

marché hautement 127.8

concurrentiel

= Bonne qualité de crédit tant T3 2009 132010
pour le portefeuille des préts
hypothécaires que celui du

crédit Soldes du crédit personnel
— 78 % du portefeuille des (en milliards de dollars)
préts hypothécaires assureé 30,2

— Pertes sur les préts a la 29,6

baisse dans le domaine du
crédit

= Approche cibléee a I'égard T3 2009 T3 2010

des occasions de crédit
31



Conditions du marché changeantes

= Les perspectives économiques Croissance dan\s le secteur des
expriment un ralentissement de la hypotheques (%)
croissance dans les secteurs des >’
hypotheques et des préts pour le F11.

— Les marché des hypothéques a ralenti 3.8
pendant les derniers trimestres apres
un printemps fort occupé.
F10E F11E

= Une haute qualité du crédit et une

distribution des forces sont a la base .
Secteur des préts personnels

de I'essor dans le secteur des Croissance (%)
hypotheques -
= |L'approche conservatrice utilisée -
recemment offre des possibilites de
stimulation de la croissance
— La croissance de l'industrie en matiere
F10E F11E

de prévision de soldes de préts est a
14 G$ en 2011

Source: Données de la Banque du Canada/Prévisions économiques de la Banque CIBC 32



Génere des performances relatives dans les secteurs des CIBC

hypotheques et des préts =

= Effet de levier sur la distribution des forces dans le
secteur des hypotheques

* Priorité constante sur les offres stratégiqgue amenant
En cours un effet de levier sur les conseils, occasions de
vente croisée dans les circuits de détail

= Capitalise sur les occasions de préts au sein de
notre clientele au moyen de campagnes ciblées

= Mise en ceuvre d'amélioration aux processus de
solutions rapides et réajustement de produits

= Optimise la technologie des préts pour appuyer la
Terme plus vision intégrée des besoins en matiere de préts des
long clients

= Améliorations dans tout le processus de préts pour
offrir une meilleure expérience a la clientele

33



CIBC _ .
= Gestion des avoirs

Pour ce qui compte
dans votre vie

Victor Dodig
vice-président a la direction
Retail Distribution and Wealth Management




Survol du secteur Gestion des avoirs

Une gestion des avoirs intégrée axée sur la prestation de conseils
innovateurs et de solutions d'investissement pour nos clients

Gestion Solides croissance des ventes nettes de
d'actifs CIBC placements a long termeet excellent rendement

CIBC Wood Courtage dirigé vers I'offre d'une vaste gamme
Gundy de services consultatifs experts sur les avoirs
aux clients

35



Solide plateforme d'investissement soutenant la part de

marché

Plateforme de fonds mutuels de Croissanc§$des actifs
premier rang (G$)

= troisieme parmi les 5 grandes 44
banques

= cinquieme dans tout le secteur

= premiére dans le domaine des
solutions gérées

Aug FO9 Aug F10

Part de marché
(%; Par actifs)

; p 6.9 7.0
Croissance de la part de marchée

= Tendance positive de la part de
marché totale et a long terme

= Baisse des actifs du marché
monétaire plus que compensé par la
croissance des fonds a long terme Aug FO9

Aug F10

B Total Funds © Long-term Funds

Source : CIBCAM; CFIQ aolt 2010 36



Croissance des ventes nettes a long terme genérée par un  [CIBC

/

excellent rendement

- Ventes nettes de placements a lon
Tendance positive dans le secteur des pract g
terme a ce jour

ventes (M$)
- 4 2 074
= Meilleures année pour les ventes nettes
de placements a long terme depuis 2004

= Croissance dans le secteur des solutions
gérées

913

= Ventes nettes de Renaissance soutenues
par les ventes en gros actives et les
nouveaux produits a rendement éléveé
pour satisfaire la demande des Aug FO9 Aug F10
investisseurs

Meneurs en matiere de rendement des fonds
parmi les 5 grandes banques

Solides résultats dans le secteur des (% de fonds suppérieurs a la médiane (1 an); T3 F10)
investissement 64 5o
= Meilleure rendement dans le secteur de 59 54
titres et des obligations 37

* Nouvelles recrues embauchées pour la
gestion de portefeuilles

= Nouvelles architecture ouverte
particuliére a la plateforme
d'investissement offrant le choix aux
clients

a
&
A

Banque 2 Banque 3 Banque 4 Banque 5

\

Source : Paltrack; CIBCAM; CFIQ ao(t 2010 37



Un service de courtage de plein exercice au Canada

Plateforme de courtage de premier rang Croissance des actifs
= Deuxiéme service de courtage de plein (G$, d'une annee a l'autre T3 F10)

exercice au Canada 106
= Plus de 1000 conseillers expérimentés 96

au service de besoins de clients de plus
haute valeur nettes

= Nouveau leadership axée a la fois sur la
qualité des conseillers et sur
I'expérience des clients Q3 F0O9 Q3 F10

, Part de marché
Part de marché (Par actifs; T3 F10)

= Forte par de marché comparativement a

20,5 % 20,4%
la concurrence

= Force reconnue en matiére de
distribution des nouveaux problemes

= Services tarifés solides et en croissance

Q3 FO9 Q3 F10

Source: Investor Economics, juin 2010 38



Qualité des conseillers et des clients se dirigeant vers le

haut de gamme

Priorité sur la qualité des conseils Croissances des actifs des ménages

) P %; d'une année a l'autre T3 F10
= Conseillers accrédités et hautement ( )
expeéerimenteés 18%

= Investissement dans les services
consultatifs spécialisés incluant les
transitions commerciales et la
planification fiscale/successorale

10%o

Total Households Households
>$1M

Acquisition de clients de haute valeur
nette
= Croissance de la clientele de haute
valeur

= Approche intégrée fondée sur les
equipes pour repondre aux besoins
personnels et d'entreprise des clients

Source: CIBC; Investor Economics, juin 2010 39



Principales occasions de croissance dans le secteur de la CIBC

- - /
gestion des avoirs il

Accroissement
de la Accroissement des ventes de fonds
pénétration des
ventes

mutuels dans tous les circuits

Offres de Développement de la planification

consultation financiere experte et de lI'expertise en
iIntégrée

matiere de consultation spécialisée

Approfondis- Consolidation d'un plus grand nombre

sement des . ] ; \
d'affaires de nos clients a travers la

relations avec
les clients Banque CIBC

40



CIBC : :
= Services bancaires aux

entreprises

Pour ce qui compte
dans votre vie

Jon Hountalas
Vice-président a la direction, Services
bancaires aux entreprises




Croissance et lancée

Croissance des préts de Services bancaires

= Nouveau leadership et intérét aux entreprises
; (G $; T3-2010)
renouvelé envers le segment de >8.8 29.2
clients des Services bancaires aux
entreprises 71 7.4 7.6 76

27.7 27.5

= Acquisition de 100 % des affaires
du Financement garanti par des
actifs

21.6

= Simplification des politiques et Q4 F9 Q1F10 Q2F10 Q3F10
prOCédureS en cours B Commercial = Small Business

= Ecart rétréci avec le n° 3 des parts
du marché du creédit, grace a une
croissance de nos préts de 5,4 %
(c. concurrence™ : 3,3 %)

* Concurrents définis comme les six plus grandes banques, 42
axchiant I1a CIRC
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Services bancaires aux entreprises : un débouché vers la

/

croissance

Pleins feux sur la croissance dans tous nos
segments et dans toutes nos regions

Le contexte économique de 2009 nous a
fourni une occasion d'offrir aux sociétés qui
veulent une vraie relation bancaire de
passer chez nous

Groupe Entreprises étend son marché cible

Les conseillers spécialisés PME augmentent
la cadence

Notre carnet de préts de haute qualité nous
permet de prendre le temps pour conclure
des ventes et developper nos relations

THE CIBC
switch

Make a
BUSINESS
decision
worth
50,000
Aeroplan
Miles. =

Get rewards with
CIBC Business Banking.

o

Joe .) new TBC Unl Ilmiled Dusl ness

rating Account™,
5000 Mlogold\fha Calﬁfoﬂslnessad
a nevy CIBC business loan or line of credit’
AEROPLANMILES | and you will get 50,000 Aeroplan Miles
DH dsFt‘b ry,?a 20m

Conditions apply. Ask for details.
Speak to a business advisor about the advantages of switching to CBC.

It's worth a talk.

For what matters.

1 -
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Priorités essentielles

= Instaurer une plus grande discipline dans la gestion des ventes
pour stimuler une croissance dans le segment du crédit de 1 a
25 millions $

= Maintenir notre position concurrentielle a I'égard du risque tout
en assurant une mise en marché rapide et simple

= Tirer avantage de |'acquisition de Financement garanti par les
actifs

= Harmoniser davantage nos activites entre Services a la PME et
Groupe Entreprises

= Améliorer notre plateforme de gestion de la trésorerie pour
stimuler la croissance des dépots en 2012
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CIBC :
= Margque et commandites

Pour ce qui compte
dans votre vie

Stephen Forbes

Vice-president a la direction

Marketing, Stratégie, Communications et
Services financiers le Choix du Président




Investissements important dans la marque et

commandites CIBC

En 2010, la CIBC a renforcé l'investissement dans sa marque et son
image pour augmenter la fierté de ses employés et entrer en
contact direct avec nos clients

Campagne nationale de
commercialisation de la marque

Investissement dans des
commandites

Leadership et innovation en
matiere de marketing
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Réaction positive a notre campagne de

commercialisation 2010 mettant en vedette nos employeés

La campagne a démontré I'engagement de la CIBC envers ses clients,
ses collectivités et ses employés

*Lancement de la campagne

nationale de commercialisation M “Today |
e = helped my
*Employés de la CIBC en 1\ S client choose

vedette Iwe the right
N3 mortgage.

=Commentaires solides et
positifs de leur part

Carolyn Kinnear
Financial Advisor, CIBC Imperial Service

*Forte impression | . -
aupres des clients y e

call 1800 465-CIBC (2422). For what matters.

"Phase 3 de la campagne
lancée cet automne

Nielsen Media Research
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Des commandites nouvelles et existantes qui sensibilisent %

envers la marque

= Commanditaire exclusif de , ’l/lig ~
la diffusion des matchs de la i
Coupe du monde de la 2010 FIFA
FIFA 2010 au Canada WORLD I:UP"'

= Commanditaire pour une As the world .
watches,

. , LN
14¢ annee consecutive de la T
prochaine Course a la 'the world.

V|e CIBC CIBC is proud to help bring the

thrill and passion of soccer to
fans all across Canada.
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Miser sur notre profil d'innovation et de leadership

Investissements continus dans la publicité et la promotion pour
soutenir nos positions en matiere d'innovation et de leadership ainsi
que notre détermination envers la croissance

= |nnovation dans les services bancaires
mobiles

= Capacité de nos services bancaires en
ligne primée

SWITCHto _
the superior online

bamequrignce
= Concentration accrue envers nos services o sl
bancaires aux entreprises

— Compte d'opérations d'entreprise

illimitées

= Lancement de la campagne SWITCH
(TRANSFERT)
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Des investissements dans la marque et les commandites %

qui donnent du résultat

En 2010, la CIBC a renforce l'investissement dans sa marque et son
iImage pour augmenter la fierté de ses employés et entrer en contact
direct avec nos clients

L'engagement des employés
CIBC en hausse pour une

5¢ année consécutive et bat un
record

Campagne nationale de
commercialisation de la
marque

Ne 2 Share of Voice
(a I'écoute?) parmi les banques
canadiennes

Investissement dans des
commandites

N° 2 pour la considération
(reconnaissance?) de la marque
parmi les banques canadiennes

Leadership et innovation en

matiere de marketing
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CIBC
=

Pour ce qui compte
dans votre vie

Forum des investisseurs du
Marché de détail CIBC

30 septembre 2010
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