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Canadian Imperial Bank of Commerce 
has spent two decades in a multi-faceted 
working relationship with famed Hong 
Kong billionaire Li Ka-shing, and his 
holding company, Cheung Kong 
(Holdings) Ltd. Li—who reportedly owns 
anywhere up to 10 per cent of CIBC—has 
for his part established a vastly influential 
network of enterprises and linkages 
throughout Asia. 

Li is bullish on PRC opportunities these 
days: he owns 43 per cent of Hutchison 
Whampoa, a legendary-, once British-
owned trading establishment that leads a 
consortium now set to build and operate 
a $700 million port facility in Yantian, 
Guangdong Province. 

e Bank of Nova Scolia has representa-
tive offices in Beijing and Guangzhou 
which "serve as the bank's eyes and ears 
" according to Calum Johnston, 
Scotiabank's Toronto-based Executive 
Vice President of International 
Operations. "The rep offices help initiate 
trade financing deals, which then are 
executed in other parts of the world." 

The bank's China strategy is measured, 
and long term. "We are not interested in 
China because it is the flavour of the 
month for international banks," says Mr. 
Johnston. "And we aren't looking at hav-
ing a 400 branch retail network in China 
any time  son.  We are aiming at a slow 
but steady'buildup of our business. In 
any country, it is difficult for a foreign 
bank to adopt and implement a long 
term strategythat makes sense. and 
makes money. Just look at Schedule B 
banlçs in Canada if you want proof that 
entering a foreign market profitably is a 
triclçy proposition. 

"As for China, what it will do. and when 
it will do it is open to question. In the 
meantime, there is plenty to be done to 
position ourselves for the future." 

Toronto-Dominion Bank "is keenly aware 
of the importance of the China market, 
and we are reviewing our strategy for ser-
vicing it," according to Doug King, Senior 
Vice President for Corporate and 
Investment Banking at the TD. 

"Ultimately," he says, "that may mean 
establishing a rep office or a branch on 
the mainland to complement our exist-
ing branches in Taiwan and Hong Kong. 
But in the meantime, those branches 
have been there for many years. and 
already doing a good job. They are part 
of our ongoing program of supporting 
Canadian exports to the PRC by provid-
ing short-term trade finance instruments. 
And we work regularly with correspon-
dent banks on the mainland." 
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La stratégie de la banque en Chine est 
mesurée et vise le long terme. «Ce n'est pas 
parce que la Chine est à la mode dans le 
milieu bancaire international que nous nous 
y intéressons. De même, nous ne comptons 
pas y ouvrir un réseau de 400 succursales 
dans un avenir rapproché, a ajouté M. 
Johnston. Notre objectif est d'y édifier nos 
affaires lentement mais de façon constante. 
Dans tout pays, il est toujours difficile à une 
banque étrangère d'adopter et de mettre en 
place une stratégie à long terme sérieuse et 
profitable. llsuffit de regarder les banques 
de l'annexe B pour se rendre compte  qu'il 
n'est pas toujours facile de s'introduire sur 
un marché étranger sans y laisser de  plumes. 

«En ce qui concerne la Chine,  prévoir  ce 
qu'elle va faire et quand elle  va  le faire est 
loin d'être évident. Dans  l'immédiat,  toute-
fois, il y beaucoup à faire pour nous  posi-
tionner pour l'avenir.» 

Selon  M.  Doug  King,  vice-président  principal, 
investissements et services bancaires  aux 
entreprises, à la Banque  Toronto-Dominion, 
cette dernière est «très  consciente de 
l'importance du marché chinois». D'ailleurs, 
ajoute-t-il, «nous révisons  notre  stratégie 

«Ceci peut se traduire par l'étab#ssement 
d'un  bureau  de  représentation 6u  l'ouver-
ture d'une succursale pour  compléter 
notre réseau  qui  s'étend déjà  à Hongkong 
et à Taiwan. Ces succursales  existent depuis 
de nombreuses années et  obtiennent de 
bons résultats. Elles  font partie  de  notre 
programme  permanent d'appui aux  expor-
tations canadiennes vers  la  RPC  par  la mise 
à disposition d'instruments de financement 
à court terme des échanges commerciaux. 
En outre, nous travaillons régulièrement 
avec nos correspondants bancaires en 
Chine continentale.» 

Depuis vingt ans, la Banque Canadienne 
Impériale de Commerce a eu des relations 
d'affaires  diverses avec M. Li Ka-shing, le 
célèbre milliardaire  de  Hongkong et avec sa 
société, la Cheung Kong (Holdings) Ltd. M. Li 
qui; selon la rumeur, détiendrait une partici-
pation qui pourrait atteindre 10 pour cent 
dans la BOC, a, de son côté, créé un réseau 
de  sociétés  et  de relations particulièrement 
influent dans l'ensemble  de  l'Asie. 

M. Li envisage avec un  grand  optimisme les 
occasions offertes par la RPC. 11  détient  une 
participation  de 43 pour  cent  dans 
Hutchison Whampoa,  une maison  de  com-
merce  légendaire, détenue auparavant  par 
des  Britanniques et  qui a pris la  tete  d'un 
consortium constitué en vue de la construc- 
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