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SOMMAIRE

Le ministere du Patrimoine canadien a confié a Phoenix SPI le soin d’effectuer un sondage
sur la satisfaction des clients du programme Routes commerciales. Ce programme s’inscrit
dans la stratégie du ministere qui consiste a élargir les marchés internationaux du secteur
artistique et culturel du Canada. Le présent sondage a été congu pour établir le degré de
satisfaction des clients a I’égard des quatre volets de Routes commerciales : le soutien pour
accéder aux marchés, I’appui dans les marchés visés, la recherche et les contributions. Etant
donné que certains clients n’avaient pas acces a Internet, une approche mixte, c’est-a-dire
électronique et postale, a donc été utilisée pour le sondage. En tout, 733 personnes ont
répondu au sondage qui est resté accessible en ligne du 17 octobre au 16 novembre 2007.
De ces répondants, 201 étaient des clients actuels de Routes commerciales et 532, d’anciens
clients ou des personnes qui, sans €tre clients, ceuvrent dans le secteur des arts et de la
culture. Cela représente un taux de réponse global de 28 %.

Les clients actuels

Connaissance et impression de Routes commerciales

Les trois quarts des clients sondés connaissaient tout au moins assez bien le programme
dans son ensemble, quoique leur connaissance ait tendu a étre plutét moyenne que forte
(53 % c. 22 %). La connaissance des quatre volets du service est aussi relativement
répandue : 78 % connaissaient au moins assez bien le volet Contributions, 67 % le volet
Soutien pour accéder aux marchés, 46 % le volet Appui dans les marchés visés et 39 % le
volet Recherche. Un peu plus de la moitié des clients actuels se servaient de Routes
commerciales depuis deux ans ou moins (54 %), la moitié de ces derniers étant clients
depuis un an ou moins (37 %).

Au cours des 12 mois précédents, les clients étaient beaucoup plus susceptibles d’avoir
transigé avec Routes commerciales au moyen de courriels adressés a des agents du
programme (81 %) et en passant par le site Web du programme (75 %) que par toute autre
méthode (26-53 %). Le moyen le moins utilisé était la ligne téléphonique sans frais 1-866.
Le plus fort degré de satisfaction quant aux moyens de communication utilisés va aux
services en personne et aux courriels adressés a un agent en particulier (77-78 % de
satisfaits dont 54-57 % de tres satisfaits). Viennent ensuite entre 69 et 71 % de répondants
qui sont satisfaits du service recu au moyen du site Web, du téléphone ainsi que de la poste
ou du télécopieur. La satisfaction est plus faible a I’égard des moyens d’ordre général, avec
58 % chacun pour le numéro 1-866 et le courriel général. La plupart des clients ont obtenu
au moins une partie de ce dont ils avaient besoin (83 %), y compris 46 % qui ont obtenu
tout ce dont ils avaient besoin.

Impression générale du service

En tout, 68 % des clients sont satisfaits de la qualité générale du service qu’ils ont recu au
cours des 12 mois précédents (35 % s’en disent tres satisfaits). La grande majorité tendent
a affirmer qu’on les a servis dans la langue officielle de leur choix (97 %) et que le
personnel s’est montré courtois (92 %). La plupart s’accordent aussi a dire que le personnel
était renseigné et compétent (84 %), qu’on les a bien informés de ce qu’ils devaient faire
pour obtenir le service (81 %) et qu’ils ont été traités de maniere équitable (81 %). Ils sont
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un peu moins nombreux a dire qu’ils ont pu rejoindre le personnel sans difficulté (71 %),
que I’information était claire et facile a comprendre (69 %), que le service leur a été donné
en temps opportun (65 %) et que le personnel est allé au-dela de leurs attentes (64 %).

Effets tels que percus

N

Les clients sont 80 % a qualifier le programme de précieux ou d’utile pour leur
organisation, une nette majorité d’entre eux 1’ayant trouvé tres utile (61 %). En outre, ils
sont majoritaires (54-85 %) a trouver que le programme a eu un impact moyen, tout au
moins, dans tous les domaines a 1I’étude. Ses effets ont été le plus marqués en ce qui
concerne le développement de marchés internationaux (85 %) ainsi que la création de
réseaux et de partenariats (82 %). Viennent ensuite I’amélioration de la préparation a
exporter (71 %), ’exposition a des marchés et a des pratiques exemplaires (67 %), les
conseils stratégiques (60 %), les décisions €clairées sur les endroits ou investir et exporter
(57 %) de méme que le développement des compétences (54 %). Par ailleurs, le recours au
programme a eu pour résultat une augmentation des liens commerciaux des clients, une
meilleure compréhension des marchés internationaux, une augmentation de leurs
exportations et un élargissement de leurs marchés — ainsi que le confirment de 77 % a
84 % des clients sondés. Tous ces résultats sont jugés trés importants par au moins les
deux tiers des clients qui les ont sélectionnés (66-76 %).

Presque tous les clients de Routes commerciales (91 %) se disent au moins assez

susceptibles de se servir encore du programme a 1’avenir. Plus des trois quarts (78 %)
pensent que la chose est frés probable.

Les volets de Routes commerciales

En tout, 64 % des clients ont utilisé le volet Contributions dans les 12 derniers mois, ce qui
en fait le volet le plus utilisé. Ensuite, 45 % ont eu recours au volet Soutien pour accéder
aux marchés, 32 % au volet Appui dans les marchés visés et 19 % au volet Recherche. 1l
est a signaler que la connaissance de ces volets présentait la méme tendance.

Les résultats relatifs a chaque volet de Routes commerciales sont exposés ci-dessous, ¢’est-
a-dire, I’évaluation qu’en font ceux qui ont utilisé le volet en question et qui ont rempli le
module du sondage correspondant 2 ce volet'. Il convient d’interpréter ces résultats avec
prudence en raison de la taille relativement petite de 1’échantillon de répondants qui ont
évalué chaque volet.

Programme de contributions

Les clients (n = 113) de ce volet avaient beaucoup plus souvent besoin d’aide pour le
développement de marchés internationaux que pour la préparation a I’exportation (93 % c.
31 %). 1ls étaient deux fois plus susceptibles d’avoir participé a des foires commerciales
internationales et a des visites de nouveaux marchés que d’avoir fait toute autre activité
(75 % c. 35 % ou moins). De méme,

" N.B. : Les clients actuels n’ont pas nécessairement évalué tous les volets du programme dont ils se sont
servis. Afin de ne pas trop en imposer aux répondants, les clients ayant utilisé plus de deux volets de Routes
commerciales étaient invités a ne remplir que deux des modules du sondage touchant ces volets.
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e Les clients ont été largement satisfaits de la qualité générale du service qu’ils ont
recu (61 %), méme s’ils €taient plus nombreux a se dire assez satisfaits que tres
satisfaits (34 % c. 27 %).

e La satisfaction touchant des aspects particuliers du service varie sensiblement,
allant d’aussi peu que 27 % jusqu’a un sommet de 93 %. Les clients ont été le plus
satisfaits de la courtoisie du personnel (93 %) ainsi que des connaissances et de la
compétence du personnel (81 %). Ils se montrent le moins satisfaits de la rapidité
du processus d’approbation (27 %). Cet aspect est le seul au sujet duquel une
majorité a exprimé de I’insatisfaction (58 %).

e Vingt-huit pour cent ont éprouvé des difficultés a utiliser ce volet, la plupart de ces
dernieres ayant trait a des retards et de la lenteur.

e En ce qui concerne les changements que les clients aimeraient voir apporter au
programme (question posée aux 201 clients de Routes commerciales, qu’ils aient
utilisé ou non le Programme de contributions), il y a I’avis d’approbation ou de
rejet donné plus rapidement (73 %), les demandes en ligne (49 %) et un systeme
d’approbation de principe (43 %).

Soutien pour accéder aux marchés

Les clients qui ont utilisé ce volet (n = 82) sont les plus susceptibles d’avoir transigé avec
I’administration centrale (située a Gatineau) ou avec les burcaux de Montréal ou de
Toronto (22-29 %) et d’avoir participé a des foires commerciales internationales et a des
séances d’information (46-48 %). De méme,

e Environ les deux tiers (68 %) ont été satisfaits de la qualité générale du service
qu’ils ont recu. En outre, au moins les trois quarts ont été satisfaits de chaque
aspect du service. La satisfaction la plus forte concerne les connaissances et la
compétence du personnel ainsi que la facilité d’acces au service (86-87 %), et la
plus faible concerne le temps qu’il a fallu pour obtenir le service (75 %).

e La lenteur du service est la difficulté la plus souvent mentionnée par les dix clients
qui ont éprouvé des difficultés touchant ce volet dans les 12 derniers mois.

e Le tiers de tous les clients de Routes commerciales (n = 201) croient qu’il faut
accroitre le nombre de délégués commerciaux et nomment surtout comme
nouveaux endroits des villes de 1’ouest du Canada, notamment Calgary qui arrive
en téte de liste (45 %).

Appui dans les marchés visés

Les clients qui ont utilisé ce volet (n = 56) sont susceptibles d’avoir transigé avec plusieurs
missions internationales dont celle de New York d’abord (32 %), puis celles de Shanghai,
de Los Angeles et de Londres (23-27 %). 1ls sont le moins susceptibles d’avoir eu recours
a celle de Paris (16 %). De méme,

e Un nombre considérable de clients ont pris part a des visites de marchés (52 %),
des foires commerciales et des conférences (52 %) de méme qu’a des événements
de réseautage (46 %).

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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e La satisfaction a I’égard du service recu est relativement élevée: 73 % dans
I’ensemble, dont 43 % de tres satisfaits. Entre 70 et 79 % ont exprimé de la
satisfaction touchant tous les aspects du service, celui du temps qu’il a fallu pour
obtenir le service se rangeant au dernier rang.

e Les rares clients qui ont éprouvé des difficultés (n = 11) mentionnent le plus
souvent la difficulté a rejoindre un agent de développement du commerce culturel.

e La majorité (57 %) de tous les clients de Routes commerciales (n = 201) est en
faveur d’accroitre le nombre d’agents de développement du commerce culturel.
Parmi les villes ou il faudrait en ajouter, celles qui reviennent le plus souvent sont
Berlin (66 %), Tokyo (51 %) et Sao Paulo (43 %).

Recherche

Les clients qui ont utilisé ce volet (n = 32) sont peu enclins a se dire satisfaits de la qualité
générale du service recu : 52 % expriment de la satisfaction tandis que 34 % demeurent
neutres. De méme,

e Les clients sont le plus susceptibles d’€tre satisfaits de la clarté et de la facilité de
compréhension de la recherche (67 %), puis de sa pertinence (65 %). Ils se
montrent moins satisfaits de son caractere exhaustif (44 %).

e Seulement quatre clients ont éprouvé des difficultés avec le service.

® Vingt-deux pour cent de tous les clients de Routes commerciales (n = 201) avaient
des suggestions a faire touchant de nouvelles orientations du volet Recherche, dont
la plus fréquente est de souhaiter des rapports sur les marchés par secteur culturel
(70 %).

Les non-clients et anciens clients

La connaissance du programme Routes commerciales est assez faible parmi les non-
clients. En tout, 71 % des non-clients ne le connaissent pas mieux qu’un peu dans
I’ensemble. La proportion de non-clients qui connaissent au moins assez bien chaque volet
de Routes commerciales se situe entre 15 et 25 %, et un grand nombre ne connaissent
absolument pas ces volets (38-52 %). Cela dit, 63 % ont affirmé avoir été au courant du
programme avant d’étre invités a participer a la présente recherche, dont plus du quart
(29 %) en ont déja été clients mais ne 1’étaient plus au moment du sondage. La raison la
plus fréquente pour avoir cessé d’utiliser le programme tient au fait d’avoir obtenu toute
I’aide dont ils avaient besoin (25 %). D’autres ont cessé de recourir au programme parce
qu’ils n’ont pas été satisfaits du service (13 %), que le programme ne leur semblait pas
correspondre a leur niveau d’exportation (12 %) ou que leur projet avait été rejeté (12 %).
Les anciens clients sont 75 % a penser qu’il est tout au moins assez probable qu’a I’avenir
ils utilisent de nouveau Routes commerciales (47 % disent que c’est trés probable).

Les anciens clients (n = 120) sont partagés quant a la valeur générale du programme pour
leur organisation. En tout, 45 % qualifient le programme de valable ou utile pour eux
(32 % jugent qu’il leur est tres utile). Néanmoins, 24 % restent neutres et un sur cing
affirme que le programme a été peu ou pas du tout utile a son organisation. Les effets les
plus souvent attribués au programme concernent la création de réseaux et de partenariats
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(70 %) ainsi que le développement de marchés internationaux (69 %). Ce sont les effets
que les clients actuels placent aussi en téte de liste. Cependant, dans tous les domaines, les
anciens clients sont moins portés que les clients actuels a attribuer un impact au
programme. De méme, les anciens clients sont beaucoup moins susceptibles que les clients
actuels d’avoir attribué a Routes commerciales un impact positif : ainsi, 74 % c. 84 % ont
connu une augmentation de leurs liens commerciaux, 69 % c. 83 % ont acquis une
meilleure compréhension des marchés internationaux, 60 % c. 77 % ont élargi leurs
marchés et 57 % c. 82 % ont connu une augmentation de leurs exportations. Cela dit, ces
résultats ont revétu la méme importance pour les anciens clients que les clients actuels

parmi ceux qui les ont mentionnés.

Conclusions et incidences

La plupart des clients actuels du programme Routes commerciales font preuve d’une
connaissance moyenne du programme dans son ensemble bien qu’ils soient plus d’un sur
cinq a penser qu’ils le connaissent frés bien. Ils en sont au courant grace, de toute
évidence, au Programme de contributions et, dans une moindre mesure, au volet Soutien
pour accéder aux marchés. Ils sont beaucoup moins au courant des volets Appui dans les
marchés visés et Recherche. Pour beaucoup de clients, leur connaissance du programme
découle d’une utilisation de plusieurs années.

Le recours aux quatre volets distincts de Routes commerciales suit une tendance similaire.
Le plus utilisé est le Programme de contributions, suivi de Soutien pour accéder aux
marchés. L’utilisation des deux autres volets est beaucoup plus faible.

Dans la mesure ou Patrimoine canadien voudrait accroitre 1’utilisation des volets de Routes
commerciales a I’avenir, il devra veiller a y sensibiliser davantage ses clients et ceux qui ne
le sont pas encore. Pour les clients, il s’agira de mieux leur faire connaitre les volets Appui
dans les marchés visés, Recherche et, dans une moindre mesure, Soutien pour accéder aux
marchés.

Pour leurs transactions concernant le programme, les clients actuels tendent a se servir de
moyens électroniques, tant génériques (adresses de courriel de nature générale et site Web
du programme) que particuliers (adresse de courriel d’une personne). La satisfaction a
I’égard des moyens utilisés, quels qu’ils soient, est assez répandue. Toutefois, il en va
particulierement ainsi a propos d’un contact direct avec des représentants du programme,
qu’il s’agisse d’une visite en personne, du courriel ou du téléphone. La notion de contact
direct avec des responsables du programme laisse entendre qu’on obtient de la sorte un
service personnalisé, taillé sur mesure et qui répond aux besoins propres a une organisation
cliente. On ne saurait s’étonner que le degré de satisfaction a I’égard des moyens de
communication anonymes (courriel général, ligne téléphonique 1-866) soit sensiblement
plus faible, ce qui expliquerait en partie pourquoi ces moyens sont moins utilisés.

En ce qui concerne la satisfaction a I’égard du programme lui-méme, son niveau est assez
élevé pour l’ensemble de Routes commerciales (68 %), tout comme le niveau de
satisfaction touchant les diverses dimensions du service, notamment le fait d’étre servi
dans la langue officielle de son choix, la courtoisie et la compétence du personnel, le fait
d’étre traité de maniere équitable, etc. (64 % sont tout au moins satisfaits de chaque aspect
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du service). La satisfaction touchant des services précis varie considérablement, passant de
pres des trois quarts pour les services de I’ Appui dans les marchés visés pour se réduire a
un peu plus de la moitié pour les services du volet Recherche. Il est a signaler que les
services de la Recherche donnent lieu a des taux de satisfaction de beaucoup inférieurs a
ceux des autres volets (53 % c. 61-73 %). Les deux domaines particuliers ou
I’insatisfaction a I’égard des services du volet Recherche est trés marquée (avec des taux
de 24-25 %) sont le caractere exhaustif de la recherche de méme que son utilité ou sa
pertinence. Il faudra sans doute s’efforcer d’améliorer ces deux aspects si 1’on veut
renforcer la satisfaction a I’égard de ce volet. La vaste majorité (84%) des clients du volet
Recherche voulaient obtenir de I’information sous forme d’études ciblées sur des pays ou
des marchés particuliers et plus de 70 % souhaitent, a I’avenir, pouvoir disposer de
rapports sur les marchés par secteur culturel.

La satisfaction touchant des aspects précis des trois autres volets suit les mémes tendances.
L’aspect connaissances et compétence du personnel obtient parmi les meilleures notes (se
situant au second rang, sinon au premier) alors que la rapidité du service ou le service
donné en temps opportun est toujours I’aspect jugé le moins satisfaisant. En outre, les
difficultés éprouvées en matiere de service tendent aussi a se rapporter au délai d’attente.
Pour I’avenir, on pourrait s’attendre a ce qu’en améliorant 1’aptitude de Routes
commerciales a servir plus rapidement ses clients, on obtienne plus de satisfaction a
I’égard du service. Cela ne doit cependant pas se faire aux dépens d’un personnel renseigné
et compétent qui traite directement avec les clients.

De facon générale, I'insatisfaction a 1’égard de chacun des quatre volets est assez rare, a
une grande exception pres, celle du Programme de contributions dont le quart des clients se
disent insatisfaits. Les clients qui ont eu recours au Programme de contributions sont aussi
plus susceptibles d’avoir éprouvé des difficultés avec ce volet au cours des 12 mois
précédents, comparativement aux utilisateurs des autres volets (28 % c. 20 % ou moins
pour les autres volets). Enfin, les clients se montrent insatisfaits de certains aspects du
service offert par le Programme de contributions. Pour six des huit aspects évalués, la
proportion des utilisateurs qui se disent insatisfaits atteint les deux chiffres. Le Programme
de contributions se révele le volet qui a le plus besoin d’attention, dans la perspective des
clients actuels. Il s’agit peut-étre du probleme le plus urgent puisque ce volet est le mieux
connu et le plus utilisé.

Bien que les clients actuels soient généralement satisfaits de Routes commerciales, une
certaine insatisfaction se manifeste a I’égard du programme; en effet, 17 % expriment de
I’insatisfaction au sujet de Routes commerciales dans son ensemble. En outre, moins de la
moitié de ceux qui ont demandé un service ont obtenu tout ce dont ils avaient besoin (ils
sont un sur dix a n’avoir rien obtenu de ce qu’il leur fallait). En matieére de prestation du
service, les aspects qui tendent a susciter un plus fort taux d’insatisfaction comprennent la
prestation du service en temps opportun (24 % d’insatisfaits), ’acces a des préposés
(16 %), du personnel qui va au-dela des attentes du client (16 %) et la clarté de
I’information (13 %). Ainsi que nous 1’avons signalé, la prestation du service en temps
opportun a aussi été jugée plus faible a propos des volets particuliers de Routes
commerciales.
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Du point de vue de I’'impact ou de la valeur générale de Routes commerciales, la vaste
majorité des clients sondés (80 %) estiment que le programme a de la valeur pour leur
organisation, et 61 % le jugent tres utile. De plus, les clients affirment majoritairement que
Routes commerciales a tout au moins un certain effet sur leur organisation dans tous les
domaines a I’étude, et plusieurs lui attribuent un impact majeur, en particulier en ce qui a
trait au développement de marchés internationaux (64 % y voient un impact majeur) et a la
création de réseaux, de partenariats et de contacts (54 %).

En outre, de fortes majorités (77-84 %) affirment que leur organisation a connu chacun des
quatre impacts potentiels proposés, et presque tous les répondants qualifient ces impacts
d’au moins assez importants, les deux tiers ou plus les jugeant méme trés importants pour
leur organisation (66-76 %). Par conséquent, non seulement la plupart des organisations
ont fait ’expérience de ces impacts mais ces derniers sont jugés importants. Les anciens
clients croient également que ces impacts sont importants, mais ils sont moins nombreux a
penser que leur organisation en a bénéficié (57-74 %). Pour en résumer 1’utilité, presque
tous les clients actuels affirment qu’ils auraient de nouveau recours au programme a
I’avenir, chose que plus des trois quarts qualifient de frés probable. Bref, de I’avis de la
plupart des clients sondés, il semble que Routes commerciales atteigne bel et bien ses
objectifs pour ce qui est de renforcer leur présence et leurs aptitudes sur le marché
international dans le domaine des services culturels.

Non seulement y a-t-il lieu de redresser ce que les clients consideérent des lacunes, telles
que mentionnées ci-dessus, mais les clients se sont aussi prononcés sur diverses questions
ayant trait a I’expansion ou a I’amélioration du programme. Ils sont nombreux a se dire en
faveur d’accroitre le nombre de délégués commerciaux du secteur culturel. Tout ajout de
ce genre devrait assurément se faire dans 1’Ouest (les quatre premieres mentions d’un
emplacement potentiel). A D’échelle internationale, les répondants sont encore plus
nombreux a souhaiter un plus grand nombre d’agents de développement du commerce
culturel (57 %) qu’ils voudraient voir établis a Berlin, Tokyo et Sao Paulo. En ce qui
concerne nommément le Programme de contributions, on voudrait une communication
plus rapide des décisions, la possibilité de faire une demande en ligne et une approbation
de principe. La plupart sont indécis en ce qui concerne I’amélioration des services du volet
Recherche tandis que la majorit€é est favorable a I’expansion des initiatives
d’investissement de Routes commerciales, le cas échéant.

Une observation s’impose en ce qui a trait a I’identité ou a la marque de commerce du
programme. La recherche révele que bon nombre des clients de Routes commerciales ne se
percoivent pas comme tels. Ainsi, au cours du travail sur le terrain, il a fallu modifier le
courriel de rappel adressé aux personnes figurant sur la liste des clients de Routes
commerciales (i.e. mais non sur la liste du MAECI), soit tous ceux que le programme
percoit comme ses clients, pour les informer du fait qu’ils étaient bel et bien des clients du
programme. Méme apres cette modification, seulement 41 personnes de plus ont rempli la
version du questionnaire destinée aux clients alors que les répondants étaient deux fois plus
nombreux (87) a remplir la version destinée aux non-clients ou aux anciens clients. De
toute évidence, il s’agit ici d’un probleme d’identité qui est sans doute attribuable, du
moins en partie, a une prestation du service en continu, c’est-a-dire qui fait appel a d’autres
(p. ex., le MAECI). Cela risque de nuire a la responsabilisation a cause de la confusion ou
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de I’incertitude qui en résulte au moment d’évaluer le service recu. Voila une question a
laquelle doivent s attaquer les responsables de Routes commerciales.

Information :

Nom du fournisseur : Phoenix Strategic Perspectives Inc.
Numéro du contrat avec TPSGC : C1111-070401-001/CY
Date d’attribution : le 6 septembre 2007

Pour de plus amples renseignements sur cette étude, priere d’adresser un courriel a
por-rop @pch.gc.ca.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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INTRODUCTION

Le ministére du Patrimoine canadien (PCH) a confié a Phoenix Strategic Perspectives le
soin d’effectuer un sondage sur la satisfaction des clients du programme Routes
commerciales.

Apercu général

Le programme Routes commerciales s’inscrit dans la stratégie de PCH qui consiste a
élargir les marchés internationaux du secteur artistique et culturel du Canada. L’objectif
stratégique de Routes commerciales est de faire en sorte que les entrepreneurs canadiens
du domaine des arts et de la culture aient acces au réseau de programmes et de services
commerciaux du gouvernement du Canada afin qu’ils puissent renforcer leur aptitude a
exporter et trouver de nouveaux débouchés.

Routes commerciales est le seul programme de développement commercial complet et
cohérent qui s’adresse précisément au secteur des arts et de la culture, lequel comprend les
arts de la scene, les arts visuels, les métiers d’art, le design, le film et la vidéo, la
radiodiffusion et la télévision, la musique et les enregistrements sonores, 1’édition, le
patrimoine ainsi que les nouveaux médias. Routes commerciales procure aux entrepreneurs
canadiens du secteur des arts et de la culture des services de développement du commerce
international afin de les préparer a exporter et a profiter des occasions qui leur sont offertes
sur le marché mondial.

Routes commerciales se compose des quatre volets ci-dessous, grice auxquels le
programme d’exportation peut agir en continu :

Soutien pour accéder aux marchés

Le volet Soutien pour accéder aux marchés fournit aux clients du secteur artistique et
culturel une aide directe qui provient tant de 1’administration centrale de PCH que des
bureaux régionaux du ministere des Affaires étrangeres et du Commerce international
(MAEC]) situés a Vancouver, Winnipeg, Toronto, Montréal, Moncton, Halifax et St.
John’s. Les délégués commerciaux du secteur culturel de Routes commerciales offrent des
services aux clients en mettant 1’accent sur la préparation a 1’exportation et le
développement d’un marché international, ils les aident a parfaire leurs compétences et
leur apportent des conseils en matiere d’exportation.

Appui dans les marchés visés

Le volet Appui dans les marchés visés offre des services aux exportateurs du secteur des
arts et de la culture a partir de cinq emplacements clés dans le monde (Shanghai, New
York, Los Angeles, Paris et Londres). Au cours des années 2002-2005, le programme
comprenait a Singapour un poste qui est maintenant situé a Shanghai. Cinq agents de
développement du commerce culturel, un par endroit, congoivent des stratégies, les mettent
en ceuvre et fournissent des services en vue de promouvoir les produits et services culturels
canadiens. IIs font de la sensibilisation et prennent contact avec d’éventuels partenaires du
secteur artistique et culturel du Canada. Ils collaborent avec les Canadiens intéressés a
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exporter vers des marchés particuliers et, sur place, avec des partenaires qui s’intéressent
au secteur des arts et de la culture au Canada.

Programme de contributions

Le volet Contributions procure une aide financiere aux organisations artistiques et
culturelles en vue de soutenir 1’établissement et la mise en ceuvre de stratégies
d’exportation a long terme. Ce volet vient en aide aux exportateurs culturels canadiens
dans leur préparation a exporter et le développement d’un marché international.

Recherche

Le volet Recherche soutient des études ciblées sur des marchés et des pays particuliers, y
compris des sondages et des profils en matiere d’exportation pour le secteur culturel
canadien, et il met au point des données statistiques sur les exportateurs culturels canadiens
et le commerce culturel.

Objectifs de la recherche

Le ministere voulait entreprendre un sondage sur la satisfaction de la clientele aupres des
personnes qui utilisent un ou plusieurs des volets du programme Routes commerciales
mentionnés ci-dessus. Le sondage devait établir le degré de satisfaction des clients a
I’égard des quatre volets du programme : soutien pour accéder aux marchés, appui dans les
marchés visés, recherche et contributions.

Plus précisément, le sondage avait pour objectif d’établir :

La nécessité de recourir au programme Routes commerciales;

Le degré de connaissance des activités de Routes commerciales;

L’utilisation des produits de la recherche;

Le service des délégués commerciaux du secteur culturel au Canada et des agents
de développement du commerce culturel a 1’étranger;

Le degré de satisfaction a 1’égard du programme Routes commerciales;

e [’impact des quatre volets du programme Routes commerciales;

¢ Les recommandations et suggestions pour le renouvellement du programme.

Les résultats seront intégrés a I’analyse destinée a I’évaluation sommative de Routes
commerciales qui examinera le rendement et I'impact du programme, y compris les
changements, améliorations et recommandations. Le sondage contribuera également au
renouvellement du programme.

Conception de la recherche

Compte tenu des objectifs de la recherche, deux méthodes de réponse au sondage ont été
utilisées, c’est-a-dire, 1) un sondage en ligne aupres des clients de Routes commerciales et
2) un sondage postal a I’intention des quelques clients n’ayant pas acces a Internet.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Voici les caractéristiques de la présente étude :

e Larecherche consistait en un sondage aupres des clients de Routes commerciales et
d’un échantillon aléatoire de clients potentiels ou d’organisations qui auraient pu se
prévaloir du programme. L’échantillon a été établi a partir de deux sources : 1) une
liste de clients provenant du programme Routes commerciales et 2) une liste de
clients potentiels provenant du MAECI.

e En tout, 733 personnes ont répondu au sondage (toutes 1’ont fait en ligne), ce qui
représente un taux de réponse global de 28 %. Cela comprend a la fois les clients
(n= 201) et les non-clients ou anciens clients (n = 532). Il n’est pas possible
d’établir une marge d’erreur parce que la taille exacte de la population qui compose
la clientele de Routes commerciales est inconnue.

o Le taux de réponse se calcule en divisant le nombre total de sondages

remplis (n=733) par le nombre de destinataires valides qui ont recu le
sondage (n = 2,609), multiplié par 100.

En tant que calcul distinct, le nombre de destinataires valides (n = 2,609) est
fondé sur le nombre total d’adresses électroniques ou postales figurant sur
toutes les listes fournies (n = 3,935), moins les adresses en double de
personnes d’une liste a 'autre (n = 418), celles d’entreprises d’une liste a
I’autre (n = 412) et les coordonnées incompletes ou invalides (n = 496). Ce
dernier groupe a été retiré du calcul parce que les destinataires n’ont pas
recu d’invitation a participer au sondage.

Les personnes ayant commencé le sondage mais qui ne I’ont pas terminé —
i.e. inachevés — ont été comprises dans le calcul du taux de réponse en tant
que non-répondants.

e [e tableau ci-dessous présente de 1’information sur la taille de 1’échantillon, ses
sources, la répartition de I’échantillon en fonction de I’achévement du sondage et le

calcul du taux de réponse.

Poste
Liste de (les
Routes Liste du deux
Total commerciales | MAECI listes)

Listes initiales 3935 1772 2155 8
Personnes en double 418 0 418 0
Entreprises en double 412 92 320 0
Sondages terminés 733 452 281 0
Adresses invalides 496 185 309 2
Sondages inachevés 118 69 49 0

0

Refus de répondre 77 23 54
| Taux de réponse 28 % 30 % 25 % 0,0 % |

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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PCH a fourni a Phoenix les listes de 1I’échantillon, a la fois pour le sondage en ligne
et le sondage postal. Ces listes renfermaient les coordonnées pertinentes, y compris
les adresses électroniques des répondants au sondage en ligne et les adresses
postales en vue du sondage par la poste.

Préalablement au travail sur le terrain, une lettre a été€ envoyée par courriel (comme
piece jointe en format PDF et a en-t€te de PCH). Cette lettre exposait les
antécédents de la recherche et son but, en garantissait le caractere confidentiel,
présentait Phoenix a titre d’entreprise chargée de réaliser 1’étude et donnait le nom
et les coordonnées d’une personne-ressource qui, a PCH/Routes commerciales,
serait en mesure de répondre aux questions sur la recherche et d’en confirmer la
1égitimité.

Peu apreés I’envoi par PCH de la lettre de présentation, Phoenix a adressé par
courriel une invitation a tous les répondants potentiels au sondage en ligne. Ce
courriel complétait la lettre de PCH, garantissait a nouveau le caractere confidentiel
de I’étude et encourageait les destinataires a y participer. Il renfermait également un
lien URL vers le sondage. Les personnes susceptibles de répondre au sondage par
la poste ont recu la méme lettre de présentation et la méme invitation a participer au
sondage, le tout accompagné du questionnaire et d’une enveloppe de retour
affranchie.

Le questionnaire destiné aux clients de Routes commerciales prenait en moyenne
un peu plus de 18 minutes a remplir. Le questionnaire rempli par les non-clients
prenait environ cinq minutes et demie. Le temps nécessaire aux clients pour
répondre au questionnaire dépendait du nombre de volets du programme qu’ils
avaient utilisés.

Il y a eu une seule version du questionnaire, formatée différemment en fonction des
deux modes de cueillette des données.

Le questionnaire était disponible en francais et en anglais, tout comme la
documentation connexe, dont les lettres d’invitation et de rappel.

Dans I'introduction au sondage on pouvait lire que : « Le sondage est enregistré
aupres du systéme national d’enregistrement des sondages ».

A propos du sondage en ligne :

o Le sondage a été programmé par Elemental Data Collection en sous-traitance
avec Phoenix. Avant d’étre lancé, le programme a été soigneusement révisé et
mis a I’essai par Phoenix et les responsables de PCH pour s’assurer de son bon
fonctionnement.

o Les répondants pouvaient, le cas échéant, quitter le sondage, sauvegarder leurs
réponses et revenir terminer le sondage au moment qui leur convenait.

o Le sondage est demeuré accessible aux répondants du 17 octobre au 16
novembre 2007. Il était hébergé par un serveur non gouvernemental afin de
protéger le caractere confidentiel des réponses.

o Une aide en ligne était disponible pour les répondants qui auraient eu de la
difficulté a remplir le questionnaire.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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o A titre de rappel, jusqu’a concurrence de quatre courriels ont été envoyé€s aux
répondants potentiels qui n’avaient pas encore répondu au sondage. Les rappels
se sont faits a environ une semaine d’intervalle.

o La distribution électronique initiale des invitations a participer au sondage a
produit une abondance de retours de courriel. Pour pallier, PCH a revérifié les
coordonnées des listes, et de nouvelles invitations ont été envoyées aux
adresses courriel qui avaient pu étre corrigées.

o Bon nombre de personnes et d’entreprises figurant sur la liste des clients
de Routes commerciales (que les agents du programme avaient fournie a
Phoenix) ont dit ne pas étre des clients du programme alors que, d’apres le
programme, elles I’étaient. La question a été débattue avec les responsables
de Routes commerciales afin d’établir si ces entreprises étaient bel et bien
des clients et, en I’occurrence, pourquoi elles n’en étaient pas conscientes.
Il a été décidé que la plupart des répondants visés, sinon tous, étaient
effectivement des clients; cependant, en raison d’une prestation de service
en continu, une approche selon laquelle certains volets de Routes
commerciales sont assurés par des employés qui travaillent dans des
bureaux du MAECI, il se peut que des clients (i.e. utilisateurs de ces volets
de Routes commerciales) ne soient pas au courant du programme Routes
commerciales ou ignorent que ’un ou plusieurs des services qu’ils ont
utilisés font partie de ce programme. Afin de résoudre ce probleme qui
affectait la cueillette de données, les autres courriels de rappel adressés a
des personnes figurant sur la liste de Routes commerciales (et non la liste
du MAECI) ont été modifiés de maniere a signaler aux répondants
potentiels qu’ils étaient des clients de Routes commerciales. La répartition
définitive entre clients et non-clients/anciens clients pour chacune des deux
listes est la suivante :

Nature de la liste Clients Non-clients et Total
anciens clients
Liste de Routes 50 231 281
commerciales
Liste du MAECI 151 301 452

e A propos du sondage par la poste :

o Le questionnaire envoyé était accompagné d’une lettre. Les répondants étaient
invités a télécopier de préférence leur questionnaire, une fois rempli, mais ils
pouvaient aussi le poster. Tous les sondages postaux étaient envoyés avec une
enveloppe de retour affranchie. Des lettres de rappel ont été adressées aux
répondants qui n’avaient pas encore rempli le sondage.

Précisions a ’intention des lecteurs

e Pour faciliter la lecture du présent rapport, les expressions « clients » et « clients
actuels » désignent les personnes dont 1’organisation a eu recours au programme

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Routes commerciales dans les 12 derniers mois. L’expression «non-clients » se
rapporte aux personnes qui ont déja été des clients du programme mais non au cours
des 12 derniers mois de méme qu’aux personnes qui n’ont jamais été des utilisateurs de
Routes commerciales.

N

® On pourra constater, a certains moments, le nombre (i.e. non le pourcentage) de
personnes qui ont répondu a certaines questions ou d’une certaine maniere. Ce nombre
sera alors exprimé, par exemple, de la facon suivante : n = 100, ce qui signifie, en
I’occurrence, que les répondants étaient au nombre de 100. Le nombre de répondants
varie tout au long du rapport parce que les questions s’adressaient souvent a des sous-
échantillons de la population du sondage (p. ex., les utilisateurs d’un volet particulier).
Par conséquent, le lecteur devra en tenir compte et faire preuve de prudence dans
I’interprétation de résultats fond€s sur un nombre restreint de répondants.

e Comme certains chiffres ont été arrondis, les totaux des graphiques n’atteignent pas
toujours 100 %.

On trouvera en annexe du présent rapport la copie du questionnaire électronique et de la
. 2
documentation connexe”.

?Afin d’éviter la répétition, seules les versions en-ligne de cette documentation sont inclues en annexe. Les
versions de cette documentation envoyées par courier ont été placées sur un CD Rom préparé pour ce projet
et envoyés au ministere du patrimoine canadien.
Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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CHAPITRE 1 : CLIENTS ACTUELS DE ROUTES COMMERCIALES

Ce chapitre présente les résultats de la partie du sondage relative aux clients. Cette partie a
été remplie par 201 répondants qui ont tous utilisé des volets de Routes commerciales au
cours des 12 mois précédents.

1.1 - RENSEIGNEMENTS GENERAUX

La section ci-dessous fournit des renseignements d’ordre général sur les clients actuels de
Routes commerciales.

Type d’organisation
Type d’organisation

QI: Lequel des types d'organisations suivantes correspond le mieux a celle pour
laquelle vous travaillez?

La moitié des clients sondés décrivent
I’organisation  pour laquelle ils
travaillent comme une compagnie a

Pourcentage

Compagnie & but lucratif

but lucratif. Viennent ensuite 19 % qui
travaillent pour une entreprise sans but
lucratif, 16% qui sont des

Entreprise sans but lucratif

Entrepreneur indépendant

Assoc. sans but lucratif

entrepreneurs indépendants et 13 % N

qui travaillent pour une association 0 zo o P
sans but lucratif. Ils sont peu
nombreux a travailler pour une
association nationale, provinciale ou
municipale.

Base =201

Phoenix SPI: Novembre 2007

Engagement dans le secteur artistique et culturel

Les principaux domaines du secteur artistique et culturel dans lesquels les clients sont
engagés sont les suivants : film et vidéo (31 %), radiodiffusion et télévision (26 %), arts de
la scéne (25 %), musique ou enregistrement sonore (22 %) et nouveaux médias (21 %).
Des clients ceuvrent aussi dans
le domaine des arts visuels
(14 %), de I’édition (13 %), du
design (11 %) et des métiers

Engagement dans le secteur artistique et culturel

Q2: De quel domaine du secteur artistique et culturel vous occupez-vous? S'ily a
plusieurs domaines, veuillez cocher tous ceux dont vous vous occupez.

d’art 9 %). D’autres Pourcenta
. . ge

s’occupent du  patrimoine o

Film/vidéo

4 %). Radio/télévision

Arts de la scéne

Musique/enreg. sonore

La catégorie « autre » renferme Nomveanmedias

notamment I’éducation, e

diverses pratiques artistiques et Wit Tt
la recherche. Autre | ‘ ‘ ‘ ‘
0 10 20 30 40

Base =201
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007
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1.2 - UTILISATION DU PROGRAMME ROUTES COMMERCIALES

La présente section porte sur la connaissance de Routes commerciales et sur 1’utilisation du
programme parmi les clients actuels (n = 201).

Le paragraphe d’information ci-dessous précédait les questions sur le programme :

Routes commerciales est un programme de développement commercial destiné au
secteur des arts et de la culture. Il s’inscrit dans la stratégie du ministere du
Patrimoine canadien qui consiste a élargir ou a renforcer les débouchés
internationaux du secteur artistique et culturel du Canada. Le programme fournit
des services de développement commercial a I’échelle internationale afin d’aider
les entrepreneurs culturels du Canada a se préparer a exporter et a profiter
pleinement des occasions qu’offrent les marchés mondiaux. Le programme Routes
commerciales comprend quatre volets : Soutien pour accéder aux marchés, Appui
dans les marchés visés, Contributions et Recherche.

La connaissance générale de Routes commerciales est assez répandue

Les trois quarts précisément des clients sondés connaissaient au moins assez bien le
programme Routes commerciales dans son ensemble. Cependant, ils étaient beaucoup plus
susceptibles de le connaitre assez bien que tres bien (53 % c. 22 %).

Connaissance générale de Routes commerciales

Q3(2). Dans quelle mesure connaissez-vous le programme Routes
commerciales, tant dans I'ensemble qu’en ce qui concerne chacun
de ses volets?

Pourcentage

Trés bien

Assez bien

Un peu
seulement

Pas du tout

Base = 201
Phoenix SPI: Novembre 2007

Les volets Contributions et Soutien pour accéder aux marchés sont les mieux connus

Les participants devaient évaluer leur connaissance des divers volets qui composent le
programme Routes commerciales. Il s’ agit des suivants :

Soutien pour accéder aux marchés
Appui dans les marchés visés
Contributions

Recherche

? Une description de chaque volet était offerte aux participants (semblable a celles de I’introduction).

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Les clients étaient beaucoup plus susceptibles de connaitre du moins assez bien le volet
Contributions (78 %), suivi du volet Soutien pour accéder aux marchés (67 %). Ensuite,
46 % ont dit connaitre du moins assez bien le volet Appui dans les marchés visés et 39 %,
le volet Recherche. Pour presque tous les volets, les clients sont plus portés a dire qu’ils les
connaissent assez bien que tres bien. Le volet Contributions fait exception a la regle
puisque sa connaissance est supérieure a une connaissance moyenne (42 % c. 36 %).

Connaissance des volets de Routes commerciales

Q3(1). Dans quelle mesure connaissez-vous le programme Routes commerciales,
tant dans I'ensemble qu’en ce qui concerne chacun de ses volets?

Pourcentage

Contributions

Soutien pour accéder
aux marchés

Appui dans les
marchés visés

Recherche

0 20 40 60 80 100

| B Treés bien @ Assez bien O Un peu seulement B Pas du tout

Base = 201
Phoenix SPI: Novembre 2007

Les clients connaissent moins bien les volets Appui dans les marchés visés (53 %) et
Recherche (60 %), la majorité des réponses n’allant pas au-dela de « un peu » dans chaque
cas. En outre, pres d’un cinquieme (21-23 %) des répondants ne connaissent pas du tout
ces volets.

Plus de la moitié ont utilisé Routes commerciales pendant deux ans ou moins

Un peu plus de la moitié des clients
sondés ont utilisé le programme Utilisation du programme Routes commerciales
Routes commerciales pen dant deux Q5: Depuis combien de temps votre organisation utilise-t-elle Routes commerciales?
ans ou moins (54 %). La proportion Pourcentage

de ceux qui I’ont utilisé pendant un
an ou moins est la plus forte (37 %).
Parmi ceux qui s’en sont prévalu
pendant plus longtemps, 23 % 1’ont 3ans
fait pendant trois ans, 8 % pendant dans
quatre ans et 12 % pendant cinq ans.

1 an ou moins

T T 1
0 20 40 60

Base = 201; Clients de Routes commerciales
NSP/PDR = 3%

Phoenix SPI: Novembre 2007
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Le volet Contributions a été le plus utilisé au cours des 12 derniers mois

Des quatre volets de Routes

. ! Volets de Routes commerciales utilisés depuis 12 mois
commerciales, un seul a été

Q6: Veuillez préciser quel(s) volet(s) de Routes commerciales votre organisation a utilisé(s)

utilisé par une majorité de au cours des 12 derniers mois.
clients durant les 12 derniers Pourcentage
mois. Il s’agit du

Programme de contributions
auquel pres des deux tiers

Contributions

des Clients ont eu recours Soutien pour accéder aux marchés
(64 %) Le Volet Soutien Appui dans les marchés visés
pour accéder aux marchés a Recherche
été utilisé par pres de la O I I

moitié (45 %) et le volet
Appui dans les marchés

L, , o, . Base = 201; Clients de Routes commerciales
visés 'a été par environ le Réponses multiples acceptées
tiers (32 %) Phoenix SPI: Novembre 2007

Moins d’un client sur cinq (19 %) s’est prévalu du volet Recherche dans la derniere année.

Les courriels adressés a des agents particuliers et le site Web sont les moyens de
communication les plus fréquents

Dans les 12 mois précédents, les clients se sont servis de nombreux moyens pour transiger
avec le programme. Deux se distinguent — de fortes majorités ont adressé personnellement
des courriels a des agents particuliers (81 %) et ont utilisé le site Web de Routes
commerciales (75 %). Les autres moyens, utilis€és par environ la moitié des clients,
comprennent la poste ou le télécopieur (53 %), les visites dans un bureau ou 1’assistance a
un événement (52 %) et le téléphone (sauf la ligne sans frais) (47 %). Les clients sont

beaucoup moins
nombreux a avoir Volets de Routes commerciales utilisés depuis 12 mois
emprunté des moyens Q7: A propos de votre utilisation du programme Routes commerciales dans les 12 derniers

mois, de quels moyens vous étes-vous servi parmi les suivants pour traiter avec le

moins directs comme programme? Veuillez tenir compte des démarches faites autant de votre initiative qu’a

les courriels a Routes celles effectuées par les agents du programme.
commerciales en

général (35 %) ou le Pourcentage

numéro 1-866 (26 %) Courriel (2 un agent particulier)

pour transjger avec le Site Web de Routes commerciales

programme. Poste ou télécopieur

En personne
Téléphone
Courriel (général)
Numéro 1-866 .

0 20 40 60 80 100

Base = 201 ; Clients de Routes commerciales
NSP/PDR = 2-14%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: November 2007
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Entre 2 et 14 % étaient incertains ou n’ont pas pu répondre. Les taux les plus bas
concernent les visites en personne et les courriels adressés a des agents particuliers tandis
que les plus élevés concernent le numéro 1-866.

Satisfaction répandue a I’égard des moyens de communication utilisés

Les clients devaient évaluer leur satisfaction générale des moyens utilisés dans la derniere
année pour obtenir le service (selon une échelle de 5 points ol 5 = tres satisfait, 1 = tres
insatisfait).

Dans tous les cas, les clients ont été majoritairement satisfaits du moyen utilisé pour
obtenir le service. Plus des trois quarts (77-78 %) ont été satisfaits des services en personne
et du service obtenu apres avoir adressé un courriel a un agent. De plus, ils ont été par de
nettes majorités tres satisfaits de chacun de ces moyens (54-57 %). Plus des deux tiers (69-
71 %) expriment de la satisfaction a 1’égard du site Web de Routes commerciales et du
service recu au téléphone (sauf au numéro 1-866) ainsi que par la poste ou le télécopieur.

Plus de la moitié de ceux qui ont utilisé le numéro 1-866 et le courriel en général (58 %)
ont été satisfaits du service obtenu en prenant ces moyens.

Satisfaction générale a I’égard des moyens utilisés

Q8. a-f. Dans 'ensemble, dans quelle mesure avez-vous été satisfait du service que vous avez regu en procédant
par (INSERER LE MOYEN UTILISE) lors de vos transactions avec le programme Routes commerciales?

Pourcentage
En personne

Courriel (aun agent particulier)

Site Web de Routes commerciales

Téléphone

Poste ou télécopieur
Numéro 1-866

1
0 20 40 60 80 100

B 5, Tres satisfait o4 o3 m2 B 1, Tres insatisfait

Base = 53-163; utilisateurs de chaque moyen
NSP/PDR = 8% ou moins
Phoenix SPI: Novembre 2007

Le taux d’insatisfaction va de 8 a 16 % et concerne surtout les courriels adressés
personnellement a des agents du programme, le numéro 1-866 et les courriels d’ordre
général.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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1.3 - IMPRESSIONS GENERALES DU SERVICE

Cette section présente les impressions générales du niveau de service que les clients ont
obtenu en faisant affaire avec le programme Routes commerciales au cours des 12 mois
précédents.

Les deux tiers sont satisfaits de
la qualité générale du service

Satisfaction quant a la qualité générale du service

En tOllt, 68 % deS Clients Sondés Q10: Dans quelle mesure étes-vous satisfait de la qualité générale du service que
. . ., vous avez regu en faisant appel au programme Routes commerciales au cours des
sont satisfaits de la qualité 12 derniers mois?

Pourcentage

générale du service qu’ils ont
recu au cours des 12 mois
précédents (notes de 4 ou 5 sur
I’échelle de 5 points). En outre, 20/
plus de la moitié en sont fres
satisfaits (35 %). Parmi les
autres, 17 % sont insatisfaits 0
(notes de 1 ou 2) et 12 % sont Tris satisfait vt insatisfait
restés neutres — ni satisfaitS Ni | pase = 201; clients de Routes commerciales -
insatisfaits. NSP/PDR = 3%

Phoenix SPI: Novembre 2007

404

304

10

Presque tous se sont fait servir dans la langue officielle de leur choix et par du
personnel courtois

Les clients étaient invités a exprimer leur accord ou leur désaccord avec divers énoncés
touchant le service qu’ils ont recu du programme durant les 12 derniers mois (selon une
échelle de 5 points ou 5 = fermement d’accord, 1 = fermement en désaccord). Les énoncés
sur le service étaient les suivants :

Le personnel de Routes commerciales était renseigné et compétent

Le personnel de Routes commerciales a été courtois

On vous a servi en temps opportun

On vous a traité de maniere équitable

Vous avez pu rejoindre le personnel de Routes commerciales sans difficulté

On vous a servi dans la langue officielle de votre choix (i.e. le frangais ou
I’anglais)

On vous a bien informé de ce que vous deviez faire pour obtenir le service

¢ [’information qu’on vous a donnée était claire et facile a comprendre

e Le personnel de Routes commerciales est allé au-dela de vos attentes afin que
vous obteniez ce qu’il vous fallait

Chacun de ces aspects est évalué de fagon positive par plus de six clients sur dix (64-
97 %). En outre, dans chaque domaine, les clients sont sensiblement plus enclins a étre
fortement d’accord que moyennement (38-84 % c. 13-30 %).

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Les clients sont a peu pres unanimes a affirmer qu’on les a servis dans la langue officielle
de leur choix (97 %) et que les agents du programme ont été courtois (92 %). De nettes
majorités sont aussi d’accord pour dire que le personnel était renseigné et compétent, qu’on
les a bien informés de ce qu’ils devaient faire pour obtenir le service et qu’on les a traités
de maniere équitable (81-84 %). De moins fortes majorités ont trouvé qu’il était facile de
rejoindre les agents du programme (71 %), que I’information qu’on leur a donnée était
claire et facile a comprendre (69 %), qu’ils ont été servis en temps opportun et que le
personnel est allé au-dela de leurs attentes (64-65 %).

Impressions du service recu

Q9: En ce qui concerne le service que vous avez regu du programme Routes commerciales au cours des 12
derniers mois, veuillez indiquer dans quelle mesure vous étes d’accord ou en désaccord avec chacun des
énoncés suivants.

Pourcentage

Servis dans langue officielle de leur choix

Personnel courtois

Personnel renseigné/compétent

Bien informés des exigences

Traités de maniere équitable

Personnel facile a rejoindre

Info claire et facile a comprendre

Servis en temps opportun

Le personnel est allé au-dela des attentes

< NS T T

20 40 60 80 100

B 5, Fermementd'accord @4 O3 @2 ©1,Fermementen désaccord

Base = 187-193; clients de Routes commerciales

S/0O supprimés = 4-7%

Phoenix SPI: Novembre 2007

Les impressions négatives du service se situent entre 4 et 24 %. Le désaccord est au plus
fort sous quatre aspects. Notamment, le quart des répondants (24 %) ne sont pas d’accord
pour dire qu’on les a servis en temps opportun, 16 % n’ont pas trouvé qu’il était facile de
rejoindre le personnel ni que celui-ci est allé au-dela de leurs attentes, tandis que 13 %
n’ont pas trouvé que I’information qu’ils ont obtenue était claire.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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La plupart ont obtenu au moins une partie de ce dont ils avaient besoin

En fin de compte, la plupart des
clients de Routes commerciales ont
obtenu la totalité (46 %) ou une
partie (37 %) de ce dont ils avaient
besoin. Seuls 11 % n’ont pas recu
I’information ou le service qu’ils
recherchaient.

Avez-vous obtenu ce qu’il vous fallait?

QI 1:Finalement, avez-vous obtenu ce dont vous aviez besoin?

Pourcentage

Oui

Oui, en partie

Non

0 20 40 60

Base = 201; clients de Routes commerciales
NSP/PDR = 5%

Phoenix SPI: Novembre 2007
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1.4 - EVALUATION DES VOLETS DE ROUTES COMMERCIALES

Cette section présente les impressions et €valuations des volets particuliers de Routes
commerciales que les clients ont utilisés dans les 12 derniers mois (n = 38-129). Pour ne
pas surcharger les répondants, les utilisateurs de plusieurs volets (i.e. plus de deux des
quatre) ont été invités a n’évaluer de facon aléatoire que deux des volets qu’ils avaient
utilisés.

| 1.4.1 - SOUTIEN POUR ACCEDER AUX MARCHES

En tout, 45 % des clients ont utilisé le volet Soutien pour accéder aux marchés, de Routes
commerciales, dans la derniere année. Les questions ci-dessous concernent leur utilisation
de ce volet au cours des 12 derniers mois. Sauf indication contraire, le nombre total de
répondants dans cette section est de 82*. 11 convient d’interpréter prudemment ces résultats,
compte tenu de la taille relativement petite de I’échantillon.

Les bureaux du Canada central sont les plus utilisés pour du soutien en vue d’accéder
aux marchés

En ce qui concerne les bureaux responsables du soutien pour accéder aux marchés, ceux du
Canada central ont été le plus souvent utilisés. 1l s’agit, plus précisément, de
I’administration centrale située a Gatineau (29 %) et des bureaux de Montréal (29 %) et de
Toronto (22 %). Vient ensuite le soutien apporté par le bureau de Vancouver (16 %). Les
bureaux les moins souvent utilisés sont ceux de St. John’s, de Winnipeg et de Moncton (4-
9 %).

Bureau responsable du soutien recu pour accéder aux
marchés

Q12: Lequel des bureaux suivants est responsable du Soutien pour accéder aux
marchés dont vous avez regu du service?

Pourcentage

T T T 1

0 10 20 30 40

Base = 82; utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés
NSP/PDR = 11%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

* 82 des 90 utilisateurs de ce volet dans la derniere année ont rempli ce module.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Le développement d’un marché international est le type de soutien le plus recherché

Les clients de ce volet sont les plus susceptibles d’avoir eu besoin d’aide ou de soutien en
maticre de développement d’un marché international — 74 % ont eu recours a ce type de
soutien. Vient ensuite, mais loin derriere, le soutien pour la création de réseaux et de
partenariats (43 %). Environ
le quart des clients ont
demandé¢ de l’aide en vue
d’exporter. Plus précisément,
27 % voulaient établir un
plan d’exportation et 24 %
voulaient une évaluation de
leur capacité immédiate a
exporter ou des conseils en
matiere d’exportation. Les
clients ont été moins portés a
demander de I’aide pour le
développement de leurs
compétences (15 %).

Types d’aide ou de soutien

Q13: Dans lequel des domaines suivants avez-vous eu besoin d’aide ou de
soutien?

Pourcentage

Dév. marché international
Création de réseaux/partenariats
Etab. d'un plan d'exportation
Eval. capacité imm. a exporter
Conseils en exportation

Dév. des compétences

Autre

20 40 60 80

Base = 82; utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés
NSP/PDR = 2%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

IIs sont encore 9 % a avoir demandé de 1’aide ou du soutien dans d’autres domaines dont
I’obtention d’une meilleure aide financiere, la visite de foires commerciales et la mise en
marché de certains produits.

Pres de la moitié ont participé a une foire commerciale internationale ou a une séance
d’information

Bien qu’aucune initiative

ni aucun événement n’ait
attir€ une majorité de
clients, prées de la moitié
ont assist¢é a une foire
commerciale
internationale (48 %) et/ou
a une séance d’information
(46 %). Ensuite, un peu
plus du quart ont assisté a
un événement de
réseautage (28 %) ou
participé a une mission
commerciale organisée par
Routes commerciales
(26 %).

Participation a des initiatives ou a des événements

Q14: Avez-vous participé a I'une des initiatives ou a I'un des événements suivants?

Pourcentage

Foire internationale

Séance d'information

Evénement de réseautage

Mission commerciale

Mission commerciale de 1'étranger
Evénement de jumelage

Séance de formation

Formation a la mise en marché
Aucun L

0

20 40 60

Base = 82; utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés
NSP/PDR = 4%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

Ils sont moins nombreux a avoir pris part a une mission commerciale en provenance de
I’étranger (18 %) ou a un événement de jumelage (12 %). Ceux qui ont eu recours au volet
Soutien pour accéder aux marchés étaient beaucoup moins susceptibles de suivre de la

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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formation que de participer a d’autres initiatives et événements — seuls de 5 a 6 % ont suivi
une séance de formation ou une formation préalable a la mise en marché.

Les deux tiers sont satisfaits de
la qualité générale du service

Satisfaction générale — Soutien pour accéder aux marchés

Q16: Dans I'ensemble, dans quelle mesure étes-vous satisfait de la qualité du service que

Environ les deux tiers (68 %) de

ceux qui se sont pI‘éV%llllS du volet vous avez regu du volet So:tlijegozrr):rd Z?fé’i'e ?::rr;igle?s de Routes commerciales,
Soutien pour accéder aux marchés 40, Foeenaee

sont satisfaits de la qualité générale

du service qu’ils ont regu au cours 307

des 12 derniers mois. Cela 201

comprend un peu plus du tiers

(35 %) qui se disent tres satisfaits 1

du service. Les clients restants 0 . 3 ) .
étaient aussi  susceptibles . de Trts satisfait Tres insatsta
demeurer IleutreS que d’ eXprlmer Base = 82; utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés

- . . NSP/PDR = 7%
de I'insatisfaction (12-13 %). Phreni SPI: Noverbre 2007

Beaucoup sont satisfaits de tous les aspects du volet Soutien pour accéder aux
marchés

Les participants €taient invités a exprimer leur degré de satisfaction des aspects suivants de
Soutien pour accéder aux marchés (selon une échelle de 5 points ou 5 = tres satisfait, 1 =
tres insatisfait) :

Les connaissances et la compétence du personnel

La facilité d’acces au service

Le temps qu’il a fallu pour obtenir le service
L’exactitude de I’information que vous avez recue

Les événements/initiatives auxquels vous avez participé

Les clients satisfaits de chaque aspect du service qu’ils ont re¢u dans le cadre de Soutien
pour accéder aux marchés sont nettement majoritaires (75-87 %). Ils sont 87 % a exprimer
leur satisfaction quant au niveau de connaissances et de compétence du personnel, dont
plus de la moitié qui s’estiment fortement satisfaits (53 %). On note également des taux de
satisfaction en ce qui concerne la facilité d’acces au service (86 %), 1’exactitude de
I’information qu’ils ont recue (84 %) et les événements ou initiatives auxquels ils ont pris
part (80 %). En outre, pres de la moitié ont été tres satisfaits de chacun de ces aspects. Les
trois quarts sont satisfaits de ce que le service qu’ils ont recu leur a été donné en temps
opportun.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Satisfaction a I’égard de Soutien pour accéder aux marchés

Q15: A propos du service que vous avez recu du volet Soutien pour accéder aux marchés, de Routes
commerciales, au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de satisfaction dans chacun des

domaines suivants.

Pourcentage

Connaissances et compétence du personnel

Facilité d'acces au service

Exactitude de l'information

Evénements/initiatives

Service en temps opportun

T
0 20 40 60 80 100

B 5, Trés satisfait o4 a3 @2 B 1, Treés insatisfait

Base = 70-82; utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés
S/0O supprimés = 5-12%
Phoenix SPI: Novembre 2007

Les taux d’insatisfaction varient entre 1 et 9 %. Les insatisfaits sont plus susceptibles
d’étre demeurés neutres que d’avoir exprimé une opinion négative (9-16 % c. 1-9 %).

Soulignons que la satisfaction générale des clients est sensiblement plus faible que leur
satisfaction touchant des aspects particuliers du volet Soutien pour accéder aux marchés
(68 % dans I’ensemble c. 75-87 %).

Peu ont éprouvé des difficultés concernant le volet Soutien pour accéder aux marchés

Pres des trois quarts des utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés (74 %) disent
n’avoir éprouvé aucune difficulté au cours des 12 derniers mois. Parmi les autres, 12 % ont
eu des difficultés au sujet du service qu’ils ont recu tandis que 13 % sont incertains.

Les difficultés éprouvées (n — 10) Difficultés concernant le volet Soutien pour accéder aux
. marchés?
concernent surtout le temps qu’il a

Q17: Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que

fallu pour Obtenir le SerVice (n = 5), vous avez regu du volet Soutien pour accéder aux marchés, de Routes commerciales?
une information absente  ou Non
74%

incomplete (n = 4), la difficulté a
communiquer avec un délégué

commercial du secteur culturel o
(n=3) et une information Oul NSP/PDR
incohérente (n = 2). Une personne a 12% 3%
déploré, dans chaque cas, un manque
de CourtOiSIC et de SenSIblllté’ Base = 82; utilisateurs de Soutien pour accéder aux marchés

1 ’ absence de ré aCtlon de Phocnix SPL: Novembre 2007
I’administration centrale, le manque de financement et la difficulté a utiliser le site Web.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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1.4.2 - APPUI DANS LES MARCHES VISES

En tout, 32 % des clients ont utilisé le volet Appui dans les marchés visés, de Routes
commerciales, dans la derniere année. Les questions ci-dessous portent sur leur utilisation
de ce volet au cours des 12 mois précédents. Sauf indication contraire, le nombre total de

répondants dans cette section est

de 56°. 1l convient d’interpréter
prudemment les résultats compte
tenu de la taille relativement
petite de 1’échantillon.

Eventail des bureaux ayant

fourni un appui dans les
marchés visés
Les clients sont susceptibles

d’avoir fait appel a la plupart des
bureaux s’occupant de Routes
commerciales a  1’étranger
lorsqu’ils ont fait affaire avec le

Bureau ayant donné un appui dans les marchés visés

Q19: Avec lequel des bureaux suivants avez-vous traité pour le volet Appui
dans les marchés visés?
Pourcentage

New York
Shanghai
Los Angeles
Londres

Paris

10 20 30 40

0

Base = 56; utilisateurs d’Appui dans les marchés visés
NSP/PDR =25%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

volet Appui dans les marchés

visés. Celui de New York a été le plus sollicité (32 %), suivi par ceux de Shanghai, de Los
Angeles et de Londres (23-27 %). Les clients semblent avoir moins recouru au bureau de

Paris (16 %).

Le quart des clients étaient incertains ou n’ont pas donné de réponse.

Les occasions de réseautage, type d’appui le plus en demande

Les deux tiers des clients sondés
ont demandé de 1’aide pour des
occasions de réseautage, tandis
que plus de la moitié (54 %) ont
demandé de I’information sur des
organisations locales. Ils sont
ensuite environ la moitié (46-
50 %) a avoir demandé un appui
pour des questions d’acces au
marché et de défense d’intéréts, de
méme que de I’information
concernant une visite. Un groupe
plus restreint mais important
(32 %) a demandé un appui sous
forme d’étude de marché.

Type de soutien/d’appui nécessaire

Q20: Dans lequel des domaines suivants avez-vous eu besoin d’aide ou de soutien?

Pourcentage

Occasions de réseautage

Info sur organisations locales
Acces au marché/défense d'intéréts
Info en vue d'une visite

Etude de marché

Autre

T T T |
20 40 60 80

Base = 56 ; utilisateurs d’Appui dans les marchés visés
NSP/PDR = 4%
Rép multiples

P
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> 56 des 65 utilisateurs de ce volet ont rempli ce module.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Les genres d’appui compris dans la catégorie « autre » sont de 1’information provenant de
un projet,

Singapour, de [l’aide pour
recommandations.

I’organisation d’un événement et

Services les plus en demande : visites de marchés, foires commerciales, réseautage

Un peu plus de la moitié des
clients d’Appui dans les marchés
visés (52 % chacun) ont participé
a une visite de marché et assisté a
une foire commerciale ou a une
conférence. Ils sont nombreux a
avoir pris part a un événement de
réseautage (46 %) ou a une
mission commerciale (39 %).
Dans de plus faibles proportions,
ils ont suivi un atelier ou
événement de formation (21 %) et
un événement de jumelage
(12 %).

Initiatives/événements auxquels on a participé
Q21: Avez-vous participé a 'une des initiatives ou & I'un des événements suivants?

Pourcentage

Visite de marché

Foire comm./conférence
Evénement de réseautage
Mission

Atelier/évén. de formation
Evénement de jumelage

Aucun

|
60

o
[y
S
'S
S

Base = 56 ; utilisateurs d’Appui dans les marchés visés
NSP/PDR =2%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

Par ailleurs, 18 % n’ont participé a aucun de ces événements et 2 % en sont incertains.

Forte satisfaction de la qualité générale du service

En tout, 73 % de ceux qui ont
eu recours au volet Appui dans
les marchés visés sont satisfaits
de la qualit¢ générale du
service qu’ils ont recu, dont
43 % qui se disent ftres
satisfaits. Pour le reste, 16 %
sont insatisfaits tandis que 9 %
ne sont ni satisfaits ni
insatisfaits.

Satisfaction générale — Appui dans les marchés visés

Q23: Dans I'ensemble, dans quelle mesure étes-vous satisfait de la qualité du service que

vous avez regu du volet Appui dans les marchés visés, de Routes commerciales, au
cours des 12 derniers mois?
Pourcentage

50

40

30

20

10

0
Tres satigfait 4 3 2 Trbs insatisfait

Base = 56; utilisateurs d’ Appui dans les marchés visés
NSP/PDR =2%
Phoenix SP1: Novembre 2007
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Satisfaction répandue a I’égard de divers aspects d’Appui dans les marchés visés

Les participants étaient invités a évaluer leur degré de satisfaction touchant les aspects
suivants d’ Appui dans les marchés visés (selon une échelle de 5 points ou 5 = tres satisfait,
1 = trés insatisfait) :

Les connaissances et la compétence du personnel
La facilité d’acces au service

Le temps qu’il a fallu pour obtenir le service
L’exactitude de I’information qu’ils ont recue

Les événements/initiatives auxquels ils ont participé

Les impressions du service sont, ici encore, positives, la majorité des répondants (70-80 %)
se disant satisfaits de celui qu’ils ont recu dans chaque domaine. Ils sont le plus enclins a
se montrer satisfaits des connaissances et de la compétence du personnel ainsi que des
événements et initiatives auxquels ils ont pris part (79-80 %). Suivent de pres la facilité
d’acces au service et I’exactitude de I’information recue (76 % dans les deux cas).

La satisfaction tend a étre plutdt forte que moyenne dans chaque domaine. Les clients sont
le moins satisfaits du temps qu’il leur a fallu pour obtenir le service (70 %). C’est le seul
aspect ou le degré de satisfaction tend légerement a étre moyen plutot qu’élevé.

Satisfaction a I’égard du volet Appui dans les marchés visés

Q22: A propos du service que vous avez regu du volet Appui dans les marchés visés, de Routes
commerciales, au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de satisfaction dans
chacun des domaines suivants.

Pourcentage

Connaissances/compétence
du personnel

Evénements/initiatives

Facilité d'acces au service

Exactitude de l'information

Service en temps opportun

0 20 40 60 80 100

| B 5, Tres satisfait @4 o3 @2 W 1, Tres insatisfait

Base = 47-56; utilisateurs d’Appui dans les marchés visés
S/O supprimés = 4-19%
Phoenix SPI: Novembre 2007

L’insatisfaction se situe entre 6 et 13 %, et elle est a son plus fort en ce qui concerne le
temps d’attente avant d’obtenir le service et la facilité d’acces au service (12-13 %).

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
221 -



Programme Routes commerciales — Sondage de 2007 sur la satisfaction

La plupart n’ont pas éprouvé de difficulté

La vaste majorité des clients n’ont Difficultés concernant le volet Appui dans les
éprouvé aucune difficulté au cours des marchés visés?

12 dernlers moi1s en ce qul concerne le Q24: Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que
VOlet Appln dans leS marChéS ViSéS vous avez regu du volet Appui dans les marchés visés, de Routes commerciales?
(70 %). Cela dit, 20 % en ont éprouvé Non

(11 % en sont incertains). 70%

Parmi ceux qui ont éprouvé des °

difficultés (n‘ = 11), six mentionnent oui NSP/PDR

celle de rejoindre leur agent de 20% 11%

développement du commerce culturel

ou de communiquer avec lui et quatre

Soulignent le temps d’attente pour Base = 56; utilisateurs d’Appui dans les marchés visés
. . . < Phoenix SPI: Novembre 2007

obtenir le service. Ils sont trois a

mentionner chacune des difficultés suivantes : une information absente ou incomplete, une

information incohérente et un financement insuffisant.

1.4.3 - PROGRAMME DE CONTRIBUTIONS

En tout, 64 % des clients ont utilisé le Programme de contributions de Routes
commerciales dans la derniere année. Les questions ci-dessous portent sur leur utilisation
de ce volet au cours des 12 derniers mois. Sauf indication contraire, le nombre total de
répondants dans cette section est de 113° 1 convient d’interpréter prudemment les
résultats compte tenu de la taille relativement petite de 1I’échantillon.

Presque tous ont demandé de I’aide pour développer un marché international

Des deux domaines pour lesquels

le Programme de contributions Type d’aide du Programme de contributions utilisé
Tocurec de 1’ aide — Q26: Dans lequel des domaines suivants avez-vous eu besoin de I'aide ou du
p
d . 1 t d’ h . soutien du Programme de contributions?
éveloppemen un  marché
international et préparation a Pourcentage
I’exportation — presque tous les
. A Dével t d'
clients (93 %) ont demandé de marché international
I’aide en vertu du premier. Ils
sont beaucoup moins nombreux Préparation &
< . . 1'exportation
(31 %) a en avoir demandé en ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
vue de se préparer a exporter. 0 0 40 o0 80 100

Base = 113 ; utilisateurs du Programme de contributions
NSP/PDR = 3%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

%113 des 129 utilisateurs de ce volet ont rempli ce module.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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La participation a des foires commerciales internationales et la visite de nouveaux
marchés est ’activité la plus fréquente

De toutes les activités et de tous les événements associés a la préparation a 1’exportation et
au développement d’un marché international (DMI), un seul se révele treés populaire. Pres
des trois quarts des clients (73 %) ont assisté a des foires commerciales internationales ou
visité de nouveaux marchés a I’extérieur du Canada. On ne saurait s’en étonner, compte
tenu du grand nombre de ceux qui ont demandé de 1’aide au développement d’un marché
international.

Les autres activités ou événements de DMI auxquels ont participé de plus petits groupes
comprennent les missions d’acheteurs provenant de I’étranger ou s’y dirigeant (35 %), la
fourniture d’information sur le marché et de services de mise en marché (33 %), I’appui
stratégique offert lors de foires commerciales clés et d’activités de prise de contact a
I’extérieur du Canada (31 %) et le réseautage avec d’autres entreprises lors d’événements
internationaux tenus au Canada ou a I’étranger (26 %). Un petit nombre d’utilisateurs
(6 %) ont entrepris des études de faisabilité.

Activités/événements de préparation a I’exportation

Q27: Avez-vous participé a 'une des activités ou a I'un des événements suivants?

Pourcentage

Foires internat./visites de nouveaux marchés
Missions commerciales/d'acheteurs
Nouvelles alliances/partenariats financiers
tratégies de marketing
Info sur les marchés/services
Appui stratégique/contacts lors d'évén.

ub. novatrice pour activités internat. g

Réseautage 1nternat. d'entreprises :

Dév. professionnel en commerce internat.
Exposition aux marchés/pratiques internat.
Outils de marché novateurs
Etudes de faisabilité
Autre
Aucun

Base = 113 ; utilisateurs du Programme de contributions
NSP/PDR = 4%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

Les clients ont participé dans des proportions équivalentes aux activités et aux événements
associés a la préparation a I’exportation. Mentionnons la création de nouvelles alliances et
de partenariats financiers ainsi que 1’élaboration de stratégies de marketing (34 % chacun),
la mise au point d’outils et d’approches publicitaires novateurs pour des activités
internationales spécifiques (29 %), le développement professionnel en affaires
internationales et 1’exposition aux marchés internationaux et a leurs pratiques
commerciales, sur place et en ligne (25 % chacun).

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Une forte proportion de clients (40 %) n’ont participé a aucune des activités ou aucun des
événements ci-dessus.

La plupart sont satisfaits de la qualité générale du service mais les insatisfaits sont
nombreux

En tout, 61 % des clients du

Programme de contributions sont Satisfaction générale — Programme de contributions

tréS (27 %) ou assez (34 %) Q29: Dans I'ensemble, dans quelle mesure étes-vous satisfait de la qualité du service
. . .-, s que vous avez regu du volet Programme de contributions, de Routes
satisfaits de la quallte generale du commerciales, au cours des 12 derniers mois?

Pourcentage

service qu’ils ont recu. Cependant, ‘0.

un peu plus du quart (26 %)
expriment de  I’insatisfaction 301
(tandis que 11 % demeurent 20
neutres).
104
o
5 4 3 2 1
Tres satisfait Tres insatisfait
Base = 113; utilisateurs du Programme de contributions
NSP/PDR = 3%

Phoenix SPI: Novembre 2007

Le service offert par le personnel est I’aspect le plus satisfaisant du volet Programme
de contributions

Les participants devaient exprimer leur degré de satisfaction au sujet des aspects suivants
du Programme de contributions (selon une échelle de 5 points ou 5 = tres satisfait, 1 = tres
insatisfait) :

La clarté de I’information que vous avez recue

La facilité d’utilisation du processus de demande

La transparence du processus

La rapidité du processus d’approbation

Les exigences concernant les rapports exigés sont raisonnables et bien

expliquées

e La promptitude dans I’obtention des réponses du personnel de I’AC
(administration centrale)

¢ Les connaissances et la compétence du personnel

¢ La courtoisie du personnel

La satisfaction au sujet des divers aspects du Programme de contributions est nettement
plus élevée en ce qui concerne le service offert par le personnel. En tout, 93 % des clients
sont satisfaits de la courtoisie du personnel, dont 69 % qui se disent tres satisfaits. Ils sont
ensuite 81 % a étre satisfaits des connaissances et de la compétence du personnel (dont
48 % de tres satisfaits). Un peu plus des trois quarts (76 %) sont satisfaits de la clarté de
I’information qu’ils ont recue et 69 %, de la promptitude avec laquelle le personnel de
I’AC leur a répondu.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Satisfaction a I’égard du Programme de contributions

Q28: A propos du service que vous avez regu du volet Programme de contributions, de Routes
commerciales, au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de satisfaction

Courtoisie du pers.
Connais./compétence du pers.

Clarté de l'information

Promptitude des réponses de 'AC
Exig. des rapports raisonn./expliquées
Facilité¢ du processus de demande
Transparence du processus

Rapidité du proc. d'approbation

dans chacun des domaines suivants.
Pourcentage

B 5, Tres satisfait o4 o3 @2 B 1, Tres insatisfait

S/O supprimés = 3-9 %
Phoenix SPI: Novembre 2007

Base = 104-113; utilisateurs du Programme de contributions

Les clients sont moins majoritaires a €tre satisfaits des exigences du processus. Ils sont
67 % a exprimer leur satisfaction touchant 1’explication des exigences pour 1’établissement
des rapports, 62 % touchant la facilit¢ du processus de demande et 51 % touchant sa

transparence. Seuls de 20 a 24 % des clients sont tres satisfaits de ces aspects.

L’unique dimension qui attire une majorité d’insatisfaits est le temps qu’il a fallu pour
. 3-28 % pour les autres aspects). En outre, les clients sont
trois fois plus susceptibles d’étre trés insatisfaits de cet aspect que de tout autre (39 % c. 2-
12 % pour les autres). Seulement 27 % se disent satisfaits de la rapidité du processus

obtenir une approbation (58 % c

d’approbation.

La plupart n’ont pas éprouvé de difficultés avec ce volet, mais 28 % en ont signalé

Plus des deux tiers (68 %)
n’ont pas eu de difficulté au
sujet du service qu’ils ont recu
du Programme de
contributions dans les 12
derniers mois. Cependant,
plus du quart signalent des
difficultés (28 %).

Difficultés concernant le Programme de contributions?

Q30: Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que
vous avez regu du volet Programme de contributions, de Routes commerciales?

Non
68 %

Oui NSP/PDR
28% 4%

Base = 113; utilisateurs du Programme de contributions
Phoenix SPI: Novembre 2007
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La prestation du service en temps opportun pose le plus de difficulté

Les difficultés éprouvées par
bon nombre des 32 clients qui
en ont signalé avaient trait a la
prestation du service en temps

opportun. Plus précisément,
72 % mentionnent des
problemes de retard et de

lenteur en général tandis que
56 % déplorent le temps qu’il a
fallu pour obtenir le service.
Certaines autres  difficultés
concernent 1’'information regue.
On la juge incomplete (34 %),
incohérente (31 %) et, parfois,
inexacte (6 %). De ces clients,

Nature des difficultés touchant le Programme de contributions

Complexité/difficulté des procédures

Base = 32; clients ayant eu des difficultés
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

Q31: Quelle(s) difficulté(s) avez-vous éprouvée(s)?

Pourcentage

Retards/non-respect des délais
Mangque de promptitude

R

p

Renseignements incohérents

Renseignements inexacts
Autre

44 % mentionnent aussi la
complexité du processus.

Parmi les difficultés de la catégorie « autre », il y a la brusquerie du service, des problémes
de correspondance et la difficulté a se servir du modele de demande.

1.4.4 - RECHERCHE

En tout, 19 % des clients ont utilisé le volet Recherche de Routes commerciales dans la
derniere année. Les questions ci-dessous portent sur leur utilisation de ce volet au cours
des 12 derniers mois. Sauf indication contraire, le nombre total de répondants dans cette
section est de 32”. Il convient d’interpréter prudemment les résultats en raison de la petite

taille de I’échantillon.

La majorité veut une recherche ciblée sur un marché ou un pays particulier

En grande majorité, les clients du
volet  Recherche  veulent de
I’information sous forme d’études
ciblées sur des pays ou des marchés
particuliers (84 %). Ensuite, pres de
la moiti€é veulent des données
statistiques sur le marché culturel
canadien. Les clients du volet
Recherche sont encore 28 % a avoir
demandé de I’information sur les
modeles d’exportation du secteur
culturel canadien.

Type de recherche voulu

Q32: De quel genre de renseignements avez-vous eu besoin?

Pourcentage

Etude ciblée sur un marché/pays
Statistiques sur commerce culturel can.

Modeles expor. pour secteur culturel can.

0 20 40 60 80 100

Base = 32; utilisateurs du volet Recherche
NSP/PDR =3%
Rép multiples pté

Phoenix SPI: Novembre 2007

732 des 38 utilisateurs de ce volet ont rempli le présent module.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Satisfaction moyenne touchant la qualité générale du service

Un peu plus de la moitié (53 %) sont
satisfaits de la qua]jté généra]e du Satisfaction générale — Volet Recherche
. 5. Q34: Dans I'ensemble, dans quelle mesure étes-vous satisfait de la qualité du service que vous
SerV1ce qu llS Ont regu du Volet avez regu du volet F de Routes au cours des 12 derniers mois?
. . Pourcentage
Recherche dans les 12 derniers mois. En -
outre, leur satisfaction est beaucoup plus

susceptible d’étre moyenne qu’élevée

50

40

30

(41 % c. 12 %). Cela dit, la plupart des 2
autres répondants (34 %) ne se 0
prononcent pas et trés peu expriment de 0
I’insatisfaction (6 %). T

Base = 32; utilisateurs du volet Recherche
NSP/PDR = 6%

Phoenix SPI: Novembre 2007

Les deux tiers sont satisfaits de la clarté de I’information et de la longueur des
documents

Les participants étaient invités a exprimer leur degré de satisfaction touchant les aspects ci-
dessous du volet Recherche (selon une échelle de 5 points ou 5 = tres satisfait, 1 = tres
insatisfait) :

La pertinence et 1’utilité de la recherche pour vous ou votre organisation
Le caractere exhaustif de la recherche

La clarté et la facilité de compréhension de la recherche

La longueur des rapports et des documents

Une proportion moyenne
de clients sont satisfaits des Satisfaction a ’égard du volet Recherche

dlvers aspects qe ‘Ce VOlet Q33: A propos du service que vous avez regu du volet Recherche, de Routes commerciales, au
(46-67 % de satisfaits). cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de satisfaction dans chacun des
domaines suivants.

Pourcentage

Environ les deux tiers sont
satisfaits de ce que la
recherche était claire et | Pertinence/utiiic pour organisation
Compréhensible (67 %) €t | Longueur des rapports/documents
de ce qulelle était
pertinente et utile pour leur
organisation (65 %). Plus
de la moitié (58 %) sont
satisfaits de la longueur des
I’aPPOTtS ou des documents Base = 26-32; utilisateurs du volet Recherche
et un peu moins de la |S/Osupprimés=10-23%

moitié sont satisfaits de [LTrerhRovembre 20

leur caractere exhaustif (46 %). Sous chaque aspect, les clients étaient davantage portés a
se dire assez satisfaits que tres satisfaits.

Clarté/facilit¢ de compréhension

V
0 20 40 60 80 100

| B 5, Trés satisfait o4 o3 @2 B 1, Tres insatisfait

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Le taux d’insatisfaction va de 8 %, pour la clarté de la recherche, jusqu’au quart des
répondants pour la longueur des documents et le caractere exhaustif de la recherche (24-
25 %).

Peu ont éprouvé des difficultés au sujet du volet Recherche

Les clients du volet Recherche ne sont que 12 % (n = 4) a avoir éprouvé des difficultés
touchant le service qu’ils ont recu dans la derniere année. A 'inverse, 72 % n’ont éprouvé
aucune difficulté (16 % sont indécis).

Deux clients affirment avoir eu de la difficulté a obtenir des documents et a rejoindre des
agents de Routes commerciales ou a communiquer avec eux. Une personne estime que
I’information n’était pas pertinente et une autre déplore le manque de courtoisie du
personnel de Routes commerciales.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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1.5 - IMPACT DE ROUTES COMMERCIALES

Cette section décrit la perception des clients touchant 1’utilité, les effets et les résultats du
programme Routes commerciales pour leur organisation. Les questions de la présente
section ont été posées a tous les clients du sondage.

Routes commerciales est jugé

précieux pour I’organisation )
Valeur de Routes commerciales, dans 1’ensemble

Les Clients sont 80 % é trouver que Q37: Tout compte fait, comment évaluez-_vous la valeurgénéra_le ou I'utilité du
. programme Routes commerciales pour votre organisation?

Routes commerciales est un Pourcentage

programme précieux ou utile pour 80

leur organisation. En outre, 61 %

le qualifient de tres utile. 60

40
Pour les autres, 7 % dans chaque

cas ne voient pas lutilit¢ du 20
programme ou demeurent neutres. 0
Quatre pour cent des clients sont o5 4 3 2 1
indéci Tres utile Pas du tout utile
indécis. Base - 201

NSP/PDR = 4%

Phoenix SPI: Novembre 2007

La plupart attribuent a Routes commerciales un effet moyen, tout au moins, dans
tous les domaines — Son plus grand effet concerne le développement de marchés
internationaux et le réseautage

Les clients devaient évaluer I'impact de Routes commerciales sur leur organisation dans
divers domaines, notamment :

L’amélioration de leur préparation a exporter

L’aide au développement d’un ou de plusieurs marchés internationaux

La création de réseaux/partenariats/contacts

L’obtention de conseils stratégiques sur la conduite des affaires dans un ou

plusieurs marchés internationaux

e e développement des compétences en commerce international pour eux ou leur
personnel

e [’aide dans la prise de décisions éclairées sur les endroits ou investir et/ou exporter

e [’exposition sur place/en ligne a des marchés et a leurs pratiques commerciales

Deux aspects de Routes commerciales se démarquent quant a leur effet sur I’organisation
des clients. Le plus grand impact du programme a été d’aider a développer des marchés
internationaux (85 %) et a créer des réseaux, des partenariats ou des contacts (82 %). En
outre, des majorités de 64 % et 54 % respectivement qualifient de majeur 1’'impact de
Routes commerciales a ces égards. Beaucoup dénotent ensuite un impact moyen, tout au
moins, sur la préparation a exporter de leur organisation (71 %) et sur son exposition a des
marchés et a leurs pratiques commerciales (67 %). Plus du tiers (37-38 %) qualifient de
majeur I’'impact dans ces domaines.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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De plus faibles majorités attribuent au programme un impact moyen, au minimum, pour ce
qui est d’obtenir des conseils stratégiques sur la conduite des affaires sur la scene
internationale (60 %), de prendre des décisions éclairées en matiere d’exportation et
d’investissement (57 %) ainsi que de développer ses compétences (54 %).

Impact de Routes commerciales sur 1’organisation

Q38. Veuillez évaluer 'impact du programme Routes commerciales sur votre
organisation pour chacun des domaines suivants.

Pourcentage

Dév. de marchés internationaux
Création réseaux/partenariats/contacts
Amélioration de préparation a exporter

Exposition aux marchés/pratiques
Conseils stratégiques marchés int.

Décisions éclairées invest./exportation

Dév. des compétences

d
)
)
)
)
)
)
V
0

20 40 60 80 100

B Impact majeur @ Impact moyen O Impact minime B Aucunimpact

Base = 164-190; clients de Routes commerciales
S/O supprimés = 6-18 %
Phoenix SPI: Novembre 2007

Les clients ne sont pas plus de 22 % a trouver que Routes commerciales n’a eu aucun
impact dans tous ces domaines. Le taux le plus élevé concerne les décisions éclairées sur
les endroits ou investir et exporter (22 %), apres quoi viennent le développement des
compétences (19 %), les conseils stratégiques sur les marchés internationaux et
I’exposition a des marchés et a des pratiques exemplaires (17 % chacun).

Atteinte des objectifs potentiels de Routes commerciales

La plupart des clients pensent que
leur utilisation du programme a
permis a leur organisation d’en
atteindre tous les objectifs potentiels.
En particulier, 84 % ont amélioré ou

accru leurs réseaux ou contacts de

nature commerciale, 83 % ont
amélioré ou accru leur
compréhension des marchés

internationaux et 82 % ont connu
une  augmentation de  leurs
exportations de produits ou de
services.

Résultats de Routes commerciales

Q39: Veuillez indiquer si votre utilisation du programme Routes commerciales a eu pour votre
organisation I'un ou l'autre des impacts mentionnés dans le tableau ci-dessous.

Pourcentage

Augmentation des
contacts commerciaux
Meilleure
compréhension marchés
internat.
Augmentation des
exportations

Diversific./élargissement
des marchés

100
Base = 201

S/0 supprimés = 16-22%
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007
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En dernier lieu, 77 % des clients ont diversifi€¢ ou €largi leurs marchés de produits ou de
services.

Presque tous trouvent importants les résultats de Routes commerciales

N

Les clients de Routes commerciales étaient invités a évaluer 'importance pour leur
entreprise de chaque impact potentiel qu’ils avaient mentionné. Il s’agissait, on s’en
souviendra, des suivants :

Une augmentation de leurs exportations de produits ou services

La diversification ou I’élargissement de leurs marchés de produits ou services
Une augmentation de leurs réseaux ou contacts commerciaux

Une compréhension accrue ou améliorée des marchés internationaux

Plus de neuf sur dix des clients (93-99 %) qui ont sélectionné un impact potentiel 1’ont
jugé tout au moins assez important. Il se dégage un peu plus de variation parmi ceux qui
ont attribué beaucoup d’importance a ces impacts. Au premier rang, I’augmentation des
liens commerciaux constitue un résultat frés important pour 76 % des clients, le fait d’avoir
diversifié ou é€largi leurs marchés est jugé pareillement par 71 % des clients et
I’augmentation de leurs exportations 1’est de méme, par 70 %. Les clients qui ont dit mieux
comprendre les marchés internationaux sont 66 % a trouver que ce résultat est tres
important.

Ils sont moins d’un pour cent a penser que I'un ou l'autre de ces résultats n’a aucune
importance pour leur entreprise, et pas plus de 7 % a ne pas les juger tellement importants.

Importance des impacts de Routes commerciales pour I’entreprise

Q40. Comment évaluez-vous l'importance de cet ou de ces impact(s) pour votre
entreprise?

Pourcentage

Augmentation des contacts commerciaux

Meilleure compréhension des marchés
inte rnationaux

Marchés diversifiés/élargis

Augmentation des exportations

B Trés important O Assez important
O Pas tellement important B Pas du tout important

Base = 129-145; impacts mentionnés par les clients
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Plus des trois quarts sont tres susceptibles d’utiliser a nouveau Routes commerciales

Presque tous les clients de Routes commerciales (91 %) affirment qu’il est au moins assez
probable qu’ils se servent a nouveau du programme a I’avenir. Pour plus des trois quarts
(78 %), la chose est tres probable. Seulement 5 % pensent qu’il est improbable qu’ils
utilisent a nouveau le programme.

Probabilité de se servir de Routes commerciales a I’avenir

Q41: Quelle est la probabilité que votre organisation se serve a nouveau du programme
Routes commerciales?

Pourcentage

Trés probable

Assez probable

Pas tellement
probable

Pas du tout
probable

60 80

Base =201
NSP/PDR = 3%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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1.6 - ORIENTATIONS FUTURES

La présente section porte sur de nouvelles orientations possibles pour le programme
Routes commerciales. Dans cette section, les clients devaient répondre en tenant compte de
tous les volets de Routes commerciales, y compris ceux qu’ils n’avaient pas utilisés. Au
besoin, les participants pouvaient lire une description du volet.

1.6.1 - SOUTIEN POUR ACCEDER AUX MARCHES

Peu de clients croient qu’il faut relocaliser des délégués commerciaux du secteur
culturel

Seulement 11 % croient qu’il faudrait
répartir autrement au Canada un ou
plusieurs délégués commerciaux du
secteur culturel. A I'heure actuelle, les
bureaux sont situés a Vancouver,

Relocaliser les délégués commerciaux du secteur

culturel?

Q42: Soutien pour accéder aux marchés. A I'heure actuelle, il y a sept délégués
commerciaux (industries culturelles) répartis a travers le Canada (Vancouver, Winnipeg,
Toronto, Montréal, Halifax, Moncton et St. John’s). Y aurait-il lieu, selon vous, de les
répartir autrement?

Non
Winnipeg, Toronto, Montréal, Halifax, 48%
Moncton et St. John’s.
Prés de la moitié (48 %) ne pensent Oui st(;l;?R

pas qu’il y a lieu de situer ailleurs ’'un 1%

ou ’autre des bureaux alors que 40 %
en sont incertains. Base = 201

Phoenix SPI: Novembre 2007

Plus du tiers pensent qu’il faut accroitre le nombre de délégués commerciaux

Plus du tiers (36 %) sont d’avis qu’il
faut un plus grand nombre de
délégués commerciaux que les sept
actuels. Un peu plus du quart (28 %)
sont en désaccord avec une Non
augmentation de ce genre et 35 % ne 28%
se prononcent pas.

Faut-il accroitre le nombre de délégués commerciaux?

Q44: Pensez-vous qu'il faudrait accroitre le nombre de délégués commerciaux (industries
culturelles) qui sont répartis a travers le Canada?

Oui NSP/PDR
36% 359

Base =201
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Plusieurs nouveaux emplacements sont proposés mais Calgary et les autres villes de
I’Ouest remportent la palme

Ceux qui ont dit souhaiter la création de nouveaux postes de délégués commerciaux
(n =73) étaient invités a indiquer leur emplacement préféré. Les clients du sondage sont
beaucoup plus susceptibles de proposer que soit créé un nouveau poste de délégué

commercial a Calgary
que dans toute autre
ville:  45%  par
opposition a 23 % ou
moins pour les autres
villes. Ils sont ensuite
23% a  proposer
Edmonton, 19 %
Regina et 14%
Saskatoon. De plus
petits groupes
proposent d’autres
villes que celles des
provinces de 1’Ouest,

dont  Charlottetown
(12 %), Montréal
(5 %), Québec et
Ottawa 4 %

chacune), Toronto et

Halifax (3 % chacune).

La catégorie « autre »
général.

Endroits préférés pour de nouveaux délégués commerciaux

Q45: Quel est ou quels sont les endroits qu’il faudrait viser? Puisque ces délégués
commerciaux sont installés dans les bureaux régionaux du ministére des Affaires
étrangéres et du Commerce international du Canada nous vous indiquons, pour vous
faciliter la tache, les emplacements potentiels.

Pourcentage

Calgary i
Edmonton
Regina
Saskatoon
Charlottetown
Montréal
Québec
Ottawa
Toronto
Halifax
Autre

U T T 1

Base = 73 ; ceux qui pensent qu’il faut plus de délégués commerciaux
NSP/PDR =21%
Réponses multiples acceptées
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renferme Victoria et I’idée d’un plus grand nombre de villes, en

1.6.2 - APPUI DANS LES MARCHES VISES

Peu appuient la relocalisation des agents de développement du commerce culturel

Seulement 15 % sont d’avis qu’il
faudrait placer ailleurs un ou
plusieurs des cinq agents de
commerce

développement du

Relocaliser les agents de développement du
commerce culturel?

Q46: Appui dans les marchés visés. A I'heure actuelle, il y a cing agents de développement
du commerce culturel dans des missions canadiennes & I'étranger (Shanghai, Los
Angeles, New York, Paris et Londres). Y aurait-il lieu, selon vous, de les répartir
autrement?

culturel établis dans des missions

a Détranger. A Non

canadiennes a 2%

I’heure actuelle, ils se trouvent a
Shanghai, Los Angeles, New
York, Paris et Londres. Oui
15%
Cependant, la vaste majorité des
répondants ne pensent pas que ce

soit nécessaire (42 %) ou sont |[Lwe=2
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NSP/PDR
43 %

simplement indécis (43 %).
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La majorité veut un plus grand nombre d’agents de développement du commerce
culturel

Plus de la moitié (57 %) des clients
sondés souhaitent un plus grand Faut-il hausser le nombre d’agents dff) développement du
nombre d’agents de développement commerce culturel?

du commerce culturel. Ils sont 11 % a
ne pas étre de cet avis tandis que

32 % sont indécis. o

Oui
57%

NSP/PDR
32%

Q48: Croyez-vous qu'il faudrait ajouter des agents de développement du commerce culturel?

Base = 201
Phoenix SPI: Novembre 2007

Berlin, Tokyo, Sao Paulo — Endroits préférés pour y établir de nouveaux agents

Les personnes d’avis qu’il faudrait ajouter des agents de développement du commerce
culturel (n = 115) proposent surtout trois nouveaux emplacements. Berlin vient en téte de
liste (66 %), suivi de Tokyo (51 %), de Sao Paulo (43 %) et de Mumbai (34 %). Entre un
sur cinqg et un sur quatre proposent Séoul, Boston, Buenos Aires, Chicago et 1’ Afrique du
Sud. Les emplacements le moins souvent retenus sont Miami, Santiago et Dallas.

Endroits préférés pour de nouveaux agents de développement du
commerce culturel

Q49: A quel(s) endroit(s) devrait-on en ajouter?

Pourcentage

A]lemagne Berlin
Ja okyo
Brésil (Sao Paulo [
Inde (Mumbai
Corée (Seoul
oston |

Autre Europe =
re-Asie JiE
Australle (Sydney) [E

0 20 40 60 80

Base = 115 ; ceux qui veulent un plus grand nombre d’agents de développement
NSP/PDR = 10%
Réponses multiples acceptées
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Parmi les réponses inscrites dans la catégorie « autre » il y a Seattle, un dans chaque pays
ou le Canada a un ambassadeur de méme que partout ol c’est possible.
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1.6.3 - PROGRAMME DE CONTRIBUTIONS

Le changement préféré pour le Programme de contributions : que les avis soient
donnés plus rapidement

En ce qui a trait aux changements a apporter au Programme de contributions, les clients de
Routes  commerciales sont

Changements a apporter au Programme de contributions

surtout enChnS é préférer Q50: Programme de contributions. Y a-t-il des changements que vous aimeriez voir
I'eCCVOiI' plus rapidement leur apporter au Programme de contributions?

avis d’approbation ou de rejet

(73 %). En nombres plus faibles Pourcentage

mais tout de méme importants, | Avisdonnéplusrapidement
ils voudraient aussi pouvoir faire |, daccepﬁ:';":::::j;:
leurs demandes en ligne (49 %) Délais plus flexibles
et recevoir un avis d’approbation Meilleur soutien financier
de principe® (43 %). Parmi les Autre
autres changements proposés par
relativement peu de répondants,
il y a les délais plus flexibles et Bace o 201

un meilleur soutien financier |~seppr=13%

(3 % ChaCllIl). Phoenix SPI: Novembre 2007

Non, aucun changement

En tout, 15 % ne proposent aucune modification a apporter au Programme de
contributions, y compris 13 % qui ne se prononcent pas. Parmi les suggestions inscrites
dans la catégorie « autre », mentionnons la rationalisation du processus de demande, un
processus plus transparent, des lignes directrices plus claires et des délais qui ne soient pas
fondés sur I’exercice financier du gouvernement.

1.6.4 - RECHERCHE

Pas de consensus sur de nouveaux domaines de recherche

Des précisions sur la recherche
actuelle étaient d’abord données : D’autres domaines ol faire de la recherche?

Q51: Recherche. A I'heure actuelle, le volet Recherche comprend : I'analyse statistique du
commerce international de biens et de services culturels, des études ciblées sur des

A l’ heure aCtuelle, le VOlet marchés et des pays spécifiques ainsi que des sondages et profils de modéles
N d'exportation. Y a-t-il d’autres activités de recherche que vous aimeriez voir réaliser?
Recherche comprend : 1’analyse

statistique du commerce Non

international de biens et de o
services culturels, des études NSP/PDR
ciblées sur des marchés et des Oui 51%

22%
pays spécifiques ainsi que des

sondages et profils de modeles
d'exportation. Base = 201
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¥ Etant entendu qu’un rejet est toujours possible aux dernidres étapes du processus d’approbation.
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On demandait ensuite aux clients s’il y avait d’autres activités de recherche qu’ils
voudraient voir réaliser.

Ils sont majoritaires a ne pas pouvoir répondre (51 %). Ceux qui ont une opinion sur le
sujet tendent aussi bien a penser qu’il faut d’autres activités de recherche (22 %) qu’a
penser qu’il n’en faut pas (27 %).

Des rapports sur les marchés par secteur culturel — L’activité de recherche la
plus souhaitée

Ceux qui pensent que le volet Recherche devrait entreprendre d’autres activités (n = 44)
mentionnent toute une gamme de possibilités. Le souhait le plus fréquent est de pouvoir
disposer de rapports sur les marchés par secteur culturel (70 %). Environ la moitié des
clients voudraient un meilleur acces a la recherche dans le site Web de Routes
commerciales (55 %), davantage d’études sur les marchés prioritaires (52 %) et plus de
sensibilisation au sujet des études disponibles (50 %).

Parmi les domaines proposés moins souvent mais en nombre assez considérable, il y a la
mise a jour de la documentation et des données déja disponibles (48 %), la production de
rapports sur les marchés par région (43 %), ’offre de feuillets d’information succincts
(36 %) et davantage de rapports sur les marchés en général (32 %). Les clients sont environ
le quart a souhaiter des sommaires des rapports sur les marchés (27 %) et la conception de
rapports plus courts (25 %).

Activités de recherche additionnelles

Q52: Quelles activités de recherche?

Pourcentage

Rapports sur marchés par secteur culturel §
eilleur acces a la recheche sur le Web
Plus d'études sur marchés prioritaires

Plus de sensibilisation

Mise a jour des documents/données
Rapllgorts sur les marchés par région
euillets d'information succincts
Davantage de rapports sur marchés
Sommaires des rapports sur les marchés
Conception de rapports plus courts
Autre §

80

Base = 44; ceux qui veulent des activités de recherche additionnelles
Réponses multiples acceptées
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Ils sont beaucoup moins nombreux a proposer diverses autres activités dont de la recherche
sur des partenaires potentiels, davantage de rapports sur des créneaux particuliers, une
analyse des incitatifs offerts par le gouvernement et 1’industrie, les tendances des médias
numériques en émergence, la recherche sur des méthodes qui ont fait leurs preuves et
I’ offre de profilage et de renseignements psychographiques.

1.6.5 — AUTRES MODIFICATIONS ET SUGGESTIONS

La moitié des répondants sont d’accord pour accroitre les investissements de Routes
commerciales la ou c’est indiqué

Les clients sondés sont 53 % a
penser que Routes commerciales
doit accroitre ses initiatives

Accroitre les investissements de Routes commerciales la ou ¢’est
indiqué?

Q53: Trouvez-vous que Routes commerciales devrait accroitre ses initiatives

>3 ] p >3 A11 d'investissement a l'intérieur du programme dans les sous-secteurs ou les
d anCStlssement a 1 1nterleur du investissements seraient indiqués (p. ex., investissements directs a I'étranger dans les
programme dans ICS SOus- médias interactifs, tournages en extérieurs)?
’ . . Pourcentage

secteurs ou les investissements
seraient  indiqués  (p.  ex., Absolument
investissements directs a

., L. Probablement
I’étranger dans les médias
. . Probablement
interactifs, tournages en pas

extérieurs). Ils sont partagés
entre ceux qui croient que le
programme devrait absolument |

(29 %) ou probablement (24 %) |NspPDR=34%

le faire. Par contre, 12 % sont ey
d’avis que le programme ne devrait probablement pas ou absolument pas faire des
investissements de ce genre.

Absolument pas

Environ le tiers (34 %) sont incertains ou ne donnent pas de réponse.

Une approbation plus rapide — Principale amélioration proposée pour Routes
commerciales

Les clients étaient invités a exprimer la mesure qui leur semblait la meilleure afin
d’améliorer le programme Routes commerciales. Ils sont un sur cinq a avoir proposé une
approbation plus rapide. Vient ensuite la hausse du financement ou des subventions
(11 %). Les autres recommandations sont le fait de nombres plus restreints (3-5 %) et
comprennent des communications meilleures ou plus nombreuses, 1’amélioration du
processus de demande et une meilleure compréhension du secteur.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Une poignée de clients ont aussi

fait d’autres suggestions. Ils
souhaitent, notamment, davantage
de soutien de la part des
représentants a I’étranger, des

délais meilleurs ou plus flexibles,
plus de renseignements ou des
renseignements plus clairs, une
plus grande sensibilisation aux
produits  culturels, des lignes
directrices plus précises concernant
le programme, un soutien politique
plus ferme a I’égard des arts, un
meilleur service et de meilleures
relations avec la clientele.

Amélioration de Routes commerciales

Q54: Si vous aviez une seule amélioration & proposer afin d’améliorer la qualité du service
que vous avez regu du programme Routes commerciales, quelle serait-elle?

Pourcentage

Approbations plus rapides

Plus de financement /subventions
Comm. meilleures /plus nombreuses
Processus d'approbation amélioré
Compréhension du secteur

Autre .

Base = 201
NSP/PDR = 31%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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1.7 — PROFIL ET CARACTERISTIQUES DE L’ORGANISATION

Cette section renferme des renseignements sur les caractéristiques des organisations des
répondants ainsi que des répondants eux-mémes.

Nombre d’employés

Nombre d’employés a temps plein

Q55: A part vous, combien d’employés & temps plein votre organisation a-t-elle au
Canada? Veuillez compter les employés a temps partiel en équivalents temps plein.

Pourcentage

Aucun
1a5s
6a25
26a49
50a99

100 ou plus

Base = 201 0 20 40 60

NSP/PDR =moins de 1%
Phoenix SPI: Novembre 2007

Age de ’organisation

Age de I’entreprise ou de I’organisation
Q56: Depuis combien de temps votre entreprise ou organisation existe-t-elle?
Pourcentage
Moins de 2 ans
2a5ans
6210 ans
11a20ans
Plus de 20 ans
0 10 20 30 40 50
Base = 201
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Province ou territoire

Province/Territoire

Q57: Dans quelle province ou quel territoire étes-vous situé? Sivous avez
plusieurs emplacements, veuillez indiquer celui de votre bureau principal.

Pourcentage

RCN
Terre-Neuve
1.-P.-E.
N.-B.
Québec
Ontario
Manitoba
Saskatchew
Alberta
C.-B.
T.-N.-O.
Yukon
Nunavut |

0 20 40 60

Base =201
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Région

Région

Pourcentage

C.-B.

Prairies

Ontario*

Québec

Canada atlantique

Territoires

0 10 20 30 40
*Comprend la RCN

Base =201
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Revenu d’exportation annuel

Revenu d’exportation annuel

Q58: Quelle a été la valeur approximative du revenu annuel de votre organisation
provenant de I'exportation de ses produits ou services au cours des deux
derniéres années?

Pourcentage

Moins de 25 000$
25000 a 50 000$
51000 a 100 000$
101 000 a 250 000%
251 000 a 500 000$

Plus de 500 000%

30

Base =201
NSP/PDR =10%
Phoenix SPI: Novembre 2007

Appartenance a un groupe

Appartenance a un groupe

Q59: Faites-vous partie de I'un ou l'autre des groupes suivants?

Pourcentage

60

Base =201

NSP/PDR = 3%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Langue

Langue

Q60: Quelle est votre premiere langue officielle?

Pourcentage

Anglais

Francais

80

Base =201
Phoenix SPI: Novembre 2007
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CHAPITRE 2 : NON-CLIENTS ET ANCIENS CLIENTS

Le présent chapitre renferme les résultats des personnes sondées qui ne sont pas des clients
actuels de Routes commerciales (n = 532). Cela comprend aussi bien les organisations du
secteur artistique et culturel qui n’ont jamais fait appel a Routes commerciales que celles
qui sont d’anciens clients, c’est-a-dire des organisations qui ont utilis€ Routes
commerciales par le passé mais non au cours des 12 derniers mois.

En tout, 94 % des répondants se disent certains de ne pas avoir utilisé le programme
Routes commerciales au cours des 12 derniers mois, tandis que 6 % n’en sont pas sirs. Les
membres de ce groupe sont considérés comme des non-clients du programme. Par souci de
commodité, I’expression « non-client » renvoie aussi bien a des organisations qui n’ont
jamais eu recours a Routes commerciales qu’a celles qui ont déja utilisé le programme par
le passé mais non dans les 12 derniers mois.

2.1 - RENSEIGNEMENTS GENERAUX

Cette section fournit des renseignements généraux sur les répondants qui n’ont jamais été
clients ou sont des anciens clients.

Type d’organisation

Preés de la moitié de ces répondants décrivent I’organisation pour laquelle ils travaillent
comme une compagnie a but lucratif (48 %). Viennent ensuite 27 % qui sont des
entrepreneurs indépendants et 13 % qui travaillent pour une entreprise sans but lucratif. Ils
sont encore 7 % a travailler pour une association sans but lucratif. Peu de répondants
décrivent leur organisation comme une association ou comme un établissement
universitaire et chambre de commerce.

Type d’organisation : non-clients et anciens clients

QI: Lequel des types d’organisations suivantes correspond le mieux a celle pour
laquelle vous travaillez?

Pourcentage
Compagnie a but lucratif
Entrepreneur indé pendant
Entreprise sans but lucratif
Assoc. sans but lucratif
Assoc. nat./prov./municipale 2

Université/chambre de commerce
f T T |

0 20 40 60

NSP/PDR = moins de 1%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Engagement dans le secteur artistique et culturel

Les domaines du secteur artistique et culturel dans lesquels les répondants sont engagés
sont le film et la vidéo (30 %), les arts de la scene (26 %) ainsi que la musique ou
I’enregistrement sonore (26 %). Beaucoup de non-clients ceuvrent par ailleurs dans les
nouveaux médias (18 %), 1’édition (17 %), la radiodiffusion et la télévision (16 %), le
design et les arts visuels (15 % chacun). Les autres s’occupent de métiers d’art (10 %) et de
patrimoine (8 %).

Engagement dans le secteur artistique et culturel :
non-clients et anciens clients

Q2: De quel domaine du secteur artistique et culturel vous occupez-vous? S’il y a
plusieurs domaines, veuillez cocher tous ceux dont vous vous occupez.

Pourcentage

Film/vidéo

Arts de la scéne
Musique/enr. sonore
Nouveaux médias
Edition
Radio/télévision
Design

Arts visuels
Métiers d'art
Patrimoine

Autre

0 10 20 30 40
Base = 532
NSP/PDR =1%
Réponses multiples acceptées
Phoenix SPI: Novembre 2007

La catégorie «autre » comprend 1’éducation, les expositions et festivals, la mode et
I’architecture.
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2.2 - UTILISATION DU PROGRAMME ROUTES COMMERCIALES

La présente section porte sur la connaissance du programme Routes commerciales de
méme que son utilisation parmi le groupe des non-clients (n = 532).

Avant de répondre aux questions sur le programme, les répondants pouvaient lire la
description ci-dessous :

Routes commerciales est un programme de développement commercial destiné au
secteur des arts et de la culture. Il s’inscrit dans la stratégie du ministere du
Patrimoine canadien qui consiste a élargir ou a renforcer les débouchés
internationaux du secteur artistique et culturel du Canada. Le programme fournit
des services de développement commercial a I’échelle internationale afin d’aider
les entrepreneurs culturels du Canada a se préparer a exporter et a profiter
pleinement des occasions qu’offrent les marchés mondiaux. Le programme Routes
commerciales comprend quatre volets : Soutien pour accéder aux marchés, Appui

dans les marchés visés, Programme de contributions et Recherche.

Routes commerciales est assez peu connu

En tout, 71 % des répondants ne ] . ]
Connaissance générale de Routes commerciales :

connaissaient pas mieux qu’un
peu seulement le programme dans
son ensemble. De ceux-la, 32 %
ne le connaissaient pas du tout.

La plupart des autres
connaissaient assez bien le
programme (24 %) et quelques-
uns (5 %) le connaissaient tres
bien.

non-clients et anciens clients

Q3(2). Dans quelle mesure connaissez-vous le programme Routes commerciales,
tant dans I'ensemble qu’en ce qui concerne chacun de ses volets?
Pourcentage
Tres bien
Assez bien

Un peu seulement

Pas du tout

0 20 40 60

Base = 532
Phoenix SPI: Novembre 2007

Les volets sont peu connus, les mieux connus étant Contributions et Soutien pour
accéder aux marchés

Les participants devaient évaluer leur connaissance de chacun des volets faisant partie du
programme Routes commerciales’ :

Soutien pour accéder aux marchés
Appui dans les marchés visés
Contributions

Recherche

’ Chaque volet leur était décrit.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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La proportion de ceux qui connaissaient au moins assez bien chaque volet de Routes
commerciales varie entre 15 et 25 %. Dans chaque cas, les répondants sont au moins deux
fois plus susceptibles de se dire assez bien au courant que tres bien.

Les non-clients et anciens clients étaient sensiblement plus susceptibles de se dire au moins
assez bien au courant du Programme de contributions et de Soutien pour accéder aux
marchés (25 % chacun).

Connaissance des volets de Routes commerciales :
non-clients et anciens clients

Q3(1). Dans quelle mesure connaissez-vous le programme Routes commerciales,
tant dans I'ensemble qu’en ce qui concerne chacun de ses volets?

Pourcentage

Souti !
aux marchés
marchés visés
{I) 2I0 4I0 6I0 8I0 I{I)O

M Tres bien @ Assez bien O Un peu seulement H Pas du tout

Base = 532
Phoenix SPI: Novembre 2007

Environ la moitié des répondants ne connaissaient pas du tout les volets Recherche (52 %),
Appui dans les marchés visés (49 %) et Contributions (45 %). Ils avaient moins tendance a
ne pas connaitre le volet Soutien pour accéder aux marchés (38 %).
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2.3 — RAPPORTS AVEC LE PROGRAMME ROUTES COMMERCIALES

Cette section décrit les rapports des non-clients (y compris des anciens clients) avec le
programme Routes commerciales, du point de vue de leur connaissance du programme, de
I’utilisation qu’ils en ont faite par le passé et de leurs raisons de ne pas s’en servir a I’heure
actuelle.

La plupart connaissaient I’existence de Routes commerciales

Avant la  présente
recherche, 63 % de ces
répondants disent qu’ils
étaient au courant du

Au courant de I’existence de Routes commerciales :
non-clients et anciens clients

Q1: Avant le présent sondage, connaissiez-vous I’existence du programme Routes commerciales?

programme Routes

commerciales. Par

contre, 35 % ne 1’étaient

pas et 2 % n’en sont pas Non

certains. 35%
Oui
63 %

Base = 532; non-clients
NSP/PDR = 2%
Phoenix SPI: Novembre 2007

Beaucoup ont utilisé = Routes

commerciales par le passé Utilisé Routes commerciales par le passé?
non-clients et anciens clients

Plus du quart (29 %) de ceux qui

Q2: Votre organisation a-t-elle utilisé un des volets du programme Routes commerciales par

étaient préalablement au courant de lo passe?
I’existence de Routes commerciales Oui
sans en étre des clients actuels disent 29%

avoir déja utilisé le programme. Pres
des deux tiers (64 %) ne I’ont jamais
utilisé.

Non
64 %

Base = 334; non-clients au courant de I’existence de Routes commerciales
NSP/PDR = 7%

Phoenix SPI: Novembre 2007
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Plus de la moitié des anciens clients ont été clients pendant moins de deux ans

La plupart de ceux qui ont utilisé
Routes commerciales par le
passé (n = 120) n’ont pas été

Durée de I’utilisation de Routes commerciales :
anciens clients

Q3: Pendant combien de temps avez-vous utilisé le programme Routes

longtemps des clients du commerciales?
. Pourcentage
programme. La proportion la
plus élevée représente des Moins de 2 ans
anciens clients qui ont utilisé le 2ams

programme pendant moins de
deux ans (55 %). Elle est suivie
par 12 % qui I’ont utilisé pendant das
deux ans et par 19 % qui I’ont sans
fait pendant trois ans. Seulement

13 % ont été clients pendant
quatre ou Cinq ans. Base = 120; non-clients qui ont utilisé le programme par le passé

3 ans

20 40 60

= 4
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Raison la plus courante de ne plus utiliser le programme : il n’est plus nécessaire

Les anciens clients de Routes commerciales (n = 120) avancent diverses raisons pour ne
plus utiliser le programme a I’heure actuelle. La raison la plus fréquente, invoquée par
25 %, consiste a avoir recu toute 1’aide dont leur organisation avait besoin. D’autres ont
cessé€ de se servir du programme parce qu’ils n’ont pas été satisfaits du service (13 %),
parce qu’ils n’ont pas trouvé que le programme correspondait a leur niveau d’exportation
(12 %) ou que leur projet avait été refusé (12 %). Ils étaient un peu moins nombreux a dire
qu’ils n’envisageaient plus d’exporter (8 %), qu’ils avaient laissé passer 1’échéance (7 %)
ou qu’ils n’étaient pas au courant du programme (5 %).

Raisons de ne pas avoir utilisé Routes commerciales dans
les 12 derniers mois : anciens clients

Q4: Pourquoi votre organisation n’a-t-elle pas utilisé le programme Routes commerciales au cours
des 12 derniers mois?

Pourcentage

Recu toute I'aide voulue

Pas satisfait

Pas au niveau de l'exportation

Projet refusé

Ne veut plus exporter

Laissé passer 1'échéance

Pas au courant du prog.
Autre

0 10 20 30

Base = 120; non-clients qui ont déja utilisé le programme
NSP/PDR = 16%

Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007
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En tout, 16 % n’ont pas répondu. La catégorie « autre » comprend, notamment, 1’obtention
d’une autre sorte d’aide, le fait d’avoir d’autres priorit€s et la réorganisation de
I’entreprise.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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2.4 - IMPACT DE ROUTES COMMERCIALES (ANCIENS CLIENTS)

La présente section décrit la perception des anciens clients quant a 1’utilité, aux effets et
aux résultats de Routes commerciales pour leur organisation. Il convient d’interpréter
prudemment les observations compte tenu de la taille relativement petite de I’échantillon.

Impression d’une valeur faible, en général, pour I’organisation

Les anciens clients de Routes

commerciales évaluent de | Valeur générale de Routes commerciales : anciens clients
Q37: Tout compte fait, comment évaluez-vous la valeur générale ou lutilité

diverses faQOHS la  valeur du programme Routes commerciales pour votre organisation?
générale du programme pour Pourcentage

leur  organisation.  Dans 807

I’ensemble, 45 % estiment que 601

le programme leur a été valable

ou utile. De plus, 32 % de ces 401

répondants le qualifient de tres
utile pour eux. Ils sont 24 % a
rester neutres tandis qu’un 0
répondant sur cing pense que le
programme a ét€ peu utile a |, .5

son organisation. Onze pour |NSPPDR=11%
cent demeurent indécis. T T e

20+

5 4 3 2 1

Tres utile Pas du tout utile

Effets les plus mentionnés : réseautage et développement de marchés internationaux

N

Les anciens clients étaient invités a évaluer 'impact de Routes commerciales sur leur
organisation dans divers domaines dont les suivants :

L’amélioration de leur préparation a exporter

L’aide au développement d’un ou de plusieurs marchés internationaux

La création de réseaux/de partenariats/de contacts

L’obtention de conseils stratégiques sur la conduite des affaires dans un ou

plusieurs marchés internationaux

e e développement de leurs compétences ou de celles de leur personnel en
commerce international

e [’aide dans la prise de décisions éclairées sur les endroits ou investir et/ou exporter

e [’exposition sur place ou en ligne a des marchés et a leurs pratiques commerciales

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Deux domaines se distinguent pour ce qui est de I’impact que Routes commerciales a eu
sur les organisations des anciens clients. Les effets le plus souvent mentionnés sont la
création de réseaux, de partenariats et de contacts (70 %) ainsi que l’aide au
développement de marchés internationaux (69 %). Environ le tiers des répondants (33-
34 %) qualifient aussi de majeur I’impact dans ces domaines. Ensuite, plus de la moitié
indiquent un impact moyen, au minimum, sur I’aptitude a exporter de leur organisation
(57 %). Tous les autres domaines ont été sélectionnés par des minorités d’anciens clients.
Ce sont, dans I’ordre, I’exposition sur place ou en ligne a des marchés et a leurs pratiques
commerciales (49 %), I’obtention de conseils stratégiques sur la conduite des affaires a
I’échelle internationale (41 %), le développement des compétences (40 %) et I'aide a la
prise de décisions éclairées en matiere d’exportation et d’investissement (35 %).

Impacts particuliers de Routes commerciales sur

I’organisation : anciens clients
Q38. Veuillez évaluer 'impact du programme Routes commerciales sur votre
organisation pour chacun des domaines suivants.

Pourcentage

Amélioration de préparation a exporter

Exposition marchés/pratiques exemp. )
Conseils stratégiques sur marchés int.

Dév. des compétences
Décisions éclairées invest./exportation

7%
0 20 40 60 80 100

B Impact majeur @ Impact moyen O Impact minime B Aucun impact

Base = 94-106; anciens clients de Routes commerciales
S/0 supprimés = 13-28 %
Phoenix SPI: Novembre 2007

Un nombre considérable de répondants jugent que Routes commerciales n’a eu aucun
impact dans ces domaines. Le taux le plus élevé concerne la prise de décisions éclairées sur
les endroits ou investir et exporter (40 %), suivie du développement des compétences
(36 %), des conseils stratégiques sur les marchés internationaux (31 %) et de I’exposition a
des marchés et a des pratiques exemplaires (29 %).

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Atteinte des objectifs potentiels
de Routes commerciales

Des majorités d’anciens clients
croient qu’en se servant du
programme leur organisation a pu
atteindre certains de ses objectifs
potentiels. En particulier, 74 %
ont obtenu des réseaux ou des
contacts nouveaux ou améliorés,

69 % ont accru leur
compréhension  des  marchés
internationaux, 60 % ont

diversifié ou élargi leurs marchés
pour leurs produits ou services et
57 % ont accru leurs exportations
de produits ou de services.

Impacts de Routes commerciales : anciens clients

Q39: Veuillez indiquer si votre utilisation du programme Routes commerciales a eu pour votre
organisation I'un ou 'autre des impacts mentionnés dans le tableau ci-dessous.

Pourcentage

A ion des ts co

Meilleure compréhension marchés intern.
Augmentation des exportations

Diversif./élargissement des marchés

100

Base = 120
S/0 supprimés = 26-40 %
Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

Presque tous trouvent importants les impacts de Routes commerciales

Les anciens clients de Routes commerciales ont été invités a évaluer I’importance pour leur
entreprise de chaque impact potentiel qu’ils avaient mentionné. Il s’agissait, on s’en

souviendra, des suivants :

Les anciens clients qui ont sélectionné de ces résultats sont a peu pres unanimes a trouver
que chacun est tout au moins assez important (92-96 %). En outre, trois sur quatre sont
jugés tres importants par 60 % ou plus des répondants. Il s’agit de I’augmentation de leurs
exportations (69 %), de la diversification ou de 1’élargissement de leurs marchés (65 %) et
de "augmentation de leurs liens commerciaux (60 %). Le fait de mieux comprendre les
marchés internationaux constitue, a 52 %, le résultat le moins susceptible d’étre percu

Une augmentation de leurs exportations de produits ou services

La diversification ou I’élargissement de leurs marchés de produits ou services
Une augmentation de leurs réseaux ou contacts commerciaux

Une compréhension accrue ou améliorée des marchés internationaux

comme fres important pour leur organisation.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Importance des résultats de Routes commerciales pour ’entreprise :
anciens clients

Q40. Comment évaluez-vous I'importance de cet ou de ces impact(s) pour votre
entreprise ?

Pourcentage

Augmentation des exportations
Augmentation des contacts commerciaux
Diversif./élargiss. des marchés

Compréhension marchés inte rnationaux

H Tres important O Assez important
O Pas tellement important H Pas du tout important

Base = 49-70; résultats de Routes commerciales obtenus par les anciens clients

Phoenix SPI: Novembre 2007

Entre 4 et 8 % croient que ces résultats n’ont pas été trés importants pour leur entreprise,
mais aucun ne les qualifie de pas du tout importants.

Les trois quarts sont Probabilité d’utiliser Routes commerciales a I’avenir :
susceptibles d’utiliser anciens clients
“ N Q41: Quelle est la probabilité que votre organisation se serve a nouveau du programme
Routes commerciales a Routes commerciales?
I’avenir
Pourcentage

Précisément les trois quarts
des anciens clients de Routes Trés probable
commerciales disent qu’il est

. Assez probable
tout au moins assez probable
qu’ils se servent a nouveau P“;r‘:f:l':l‘:“‘
du programme a I’avenir. Pas di fout
Cela en comprend pres de la probable

moitié (47 %) a qui la chose 0 2 40 6 80
parait tres probable.

Base = 120

N . . NSP/PDR = 14%
A 1’ 1nverse, 1 1 % Jugent Phoenix SPI: Novembre 2007

improbable 1’idée de se servir
a nouveau du programme.
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2.5 - ORIENTATIONS FUTURES

La présente section expose les suggestions des non-clients pour améliorer le programme
ainsi que leurs commentaires d’ordre général au sujet de Routes commerciales.

Suggestions et opinions au sujet de Routes commerciales

Plus de la moitié des non-clients n’avaient pas de recommandations ni de commentaires a
faire au sujet du programme (55 %). De ceux qui en avaient (n = 103), il se dégage
diverses suggestions offertes par de petits nombres de répondants (4-8 %). Il s’agit, entre
autres, d’améliorer le soutien offert par le personnel ainsi que son niveau de connaissance,
d’accepter un plus grand nombre de demandes, de fournir plus d’information sur le
programme et de rendre I’échéance plus flexible. Certains ont aussi commenté leur
satisfaction, notamment a 1’égard du programme dans son ensemble, ou souligné le fait
qu’il aide a promouvoir les entreprises canadiennes sur les marchés internationaux.

Suggestions et opinions au sujet de Routes commerciales :
non-clients et anciens clients

Q5: Avez-vous des commentaires ou opinions que vous aimeriez partager au sujet du
programme Routes commerciales? Si oui, veuillez le faire ci-dessous.

Pourcentage

Améliorer soutien/connaissance du pers.
Satisfait
Acceptations plus nombreuses

Plus d'info sur le programme

Promotion des entr. can. a I'étranger

Echéance plus flexible

0 10 20

Base = 103; ceux qui ont exprimé des suggestions/opinions
NSP/PDR =55%
Phoenix SPI: Novembre 2007

Dans la catégorie « autre », il a également été question de hausser le niveau de 1’aide
financiere, de réduire le délai entre 1’acceptation de la demande et la prestation du soutien
de méme que de simplifier le processus de demande.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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2.6 — PROFIL ET CARACTERISTIQUES DE L’ORGANISATION

Cette section renferme des renseignements sur les caractéristiques des organisations des
non-clients ainsi que des répondants eux-mémes.

Nombre d’employés

Nombre d’employés a temps plein :
non-clients et anciens clients

Q55: A part vous, combien d’employés & temps plein votre organisation a-t-elle au
Canada? Veuillez compter les employés a temps partiel en équivalents temps plein.
Pourcentage

Base = 532 60
NSP/PDR= 1%

Phoenix SPI: Novembre 2007

Age de ’organisation

Age de I’entreprise/organisation :
non-clients et anciens clients

Q56: Depuis combien de temps votre entreprise ou organisation existe-t-elle?

Pourcentage

Base = 532
NSP/PDR = 1%
Phoenix SPI: November 2007

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Province ou territoire

Région

Province/Territoire : non-clients et anciens clients

Q57: Dans quelle province ou quel territoire étes-vous situé? Si vous avez
plusieurs emplacements, veuillez indiquer celui de votre bureau principal.

Pourcentage

RCN
Terre-Neuve
N.-Ecosse
L.-P.-E.
N.-B.
Québec
Ontario
Manitoba
Saskatchew
Alberta

60

Base =532
NSP/PDR= Moins de 1%

Phoenix SPI: Novembre 2007

Région : non-clients et anciens clients

Pourcentage

Canada atlantique

Territoires

*Comprend la RCN
Base = 532

Phoenix SPI: Novembre 2007

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
-57-



Programme Routes commerciales — Sondage de 2007 sur la satisfaction

Revenu d’exportation annuel

Revenu d’exportation annuel :

non-clients et anciens clients

Q58: Quelle a été la valeur approximative du revenu annuel de votre organisation provenant
de I'exportation de ses produits ou services au cours des deux derniéres années?

Pourcentage

Moins de 25 000$
25000 a 50 000$
51 000 2 100 000$
101 000 a 250 000$
251 000 a 500 000$

Plus de 500 000$

30
Base = 532
NSP/PDR = 9%
Phoenix SPI: Novembre 2007
Appartenance aun groupe
Appartenance aun groupe :
non-clients et anciens clients
Q59: Faites-vous partie de I'un ou l'autre des groupes suivants?
Pourcentage
Femmes
Jeunes (18 a 30 ans)
Minorité de langue officielle
Autochtones
Non
0 20 40 60
Base = 532
NSP/PDR = 2%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Langue

Langue : non-clients et anciens clients

Q60: Quelle est votre premiere langue officielle?

Pourcentage

Anglais

Francais

Base =532

Phoenix SPI: Novembre 2007
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COMPARAISON ENTRE CLIENTS ET NON-CLIENTS (Y COMPRIS LES
ANCIENS CLIENTS)

La présente section compare les résultats des groupes de clients actuels et de non-clients.
Ce dernier groupe comprend les anciens clients.

Connaissance générale de Routes commerciales

Connaissance générale du programme Routes commerciales

Q3(2). Dans quelle mesure connaissez-vous le programme Routes commerciales,
tant dans I'ensemble qu’en ce qui concerne chacun de ses volets?

Pourcentage

Treés bien

Assez bien

Un peu H Clients (n = 201)

seulement
H Non-clients et anciens

clients (n = 532)

Pas du tout

Phoenix SPI: Novembre 2007

Connaissance des divers volets de Routes commerciales

Connaissance des volets de Routes commerciales
(trés bien/assez bien) :
Clients c. non-clients et anciens clients

Clients Non-clients/

% anciens
clients
%
Contributions 78 25 -53
Soutien pour accéder aux marchés 67 25 -42
Aide dans les marchés visés 46 17 -29

Phoenix SPI: Novembre 2007
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Effets particuliers de Routes commerciales sur 1’organisation

Effets particuliers de Routes commerciales sur I’organisation
(majeur/moyen) :
clients c. anciens clients

Clients Anciens Ecart
% clients +-

%
Décis. éclairées d’invest/exportation

Réseaux/partnerariats/contacts 82 70 -12

Phoenix SPI: Novembre 2007

Valeur générale de Routes commerciales

Valeur générale du programme Routes commerciales
Q37: Tout compte fait, comment évaluez-vous la valeur générale ou I'utilité du
programme Routes commerciales pour votre organisation?

Pourcentage

80+

M Clients (n=201)
B Anciens clients (n=120)

60

40

20

0<

Tres utile Pas du tout utile

Base = Tous les clients de Routes commerciales, y compris les anciens clients
NSP/PDR =4-11%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Impact de Routes commerciales

Impact de Routes commerciales

Q39: Veuillez indiquer si votre utilisation du programme Routes commerciales a eu pour votre
organisation I'un ou 'autre des impacts mentionnés dans le tableau ci-dessous.

Pourcentage

Augment. des contacts
commerciaux

Meilleure compréhension
des marchés internat.

Augmentation des
exportations

Diversif./élargissement
des marchés

0 20 40 60 80 100
H Clients (n=201)
B Anciens clients (n = 120)

Base = Tous les clients de Routes commereciales, y compris les anciens clients
PDR supprimés = 16-22 %

Réponses multiples acceptées

Phoenix SPI: Novembre 2007

Importance des résultats de Routes commerciales

Importance des résultats de Routes commerciales pour
I’organisation (tres/assez important) :
clients c. anciens clients

Clients Anciens Ecart
% clients +-

%
Augmentation des exportations | 91|96 | 45 |

Phoenix SPI: Novembre 2007
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Probabilité de se servir de Routes commerciales a ’avenir

Probabilité d’utiliser Routes commerciales a I’avenir

Q41: Quelle est la probabilité que votre organisation se serve a nouveau du programme
Routes commerciales?

Pourcentage

Tres probable

probable M Clients (n =201)
B Anciens clients (n = 120)

Pas du tout ¥
probable

k]
I
0

Base = Clients de Routes commerciales, y compris anciens clients
NSP/PDR = 3-14%

Phoenix SPI: Novembre 2007

Type d’organisation

Domaine du secteur artistique et culturel :
clients c. non-clients et anciens clients

Clients Non-clients/ Ecart

% anciens +-
clients

Edition 13 17 +4
Musique/enregistrement sonore 22 26 +4
Design 11 15 +4
Métiers d’art 9 10 +1
Arts de la scéne 25 26 +1
Arts visuels 14 15 +1
Nouveaux médias 21 18 -3

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Engagement dans le secteur artistique et culturel

Engagement dans le secteur artistique et culturel :
clients c. non-clients et anciens clients

Clients Non-clients/ Ecart

% anciens +-
clients

Edition 13 17 +4
Musique/enregistrement sonore 22 26 +4
Design 11 15 +4
Meétiers d’art 9 10 +1
Arts de la scéne 25 26 +1
Arts visuels 14 15 +1
Nouveaux médias 21 18 -3

Nombre d’employés

Nombre d’employés a temps plein
Q55: A part vous, combien d’employés a temps plein votre organisation a-t-elle au
Canada? Veuillez compter les employés a temps partiel en équivalents temps plein.

Pourcentage

B Clients (n=201)

B Non-clients et anciens
clients (n =532)

NSP/PDR = 1% ou moins
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Age de ’organisation

Age de I’entreprise/organisation

Q56: Depuis combien de temps votre entreprise ou organisation existe-t-elle?

Pourcentage

Moins de 2 ans B Clients (n=201)

B Non-clients et anciens
clients (n=532)

2a5ans

62a10 ans

11220 ans

Plus de 20 ans

0 10 20 30 40 50

NSP/PDR = 1% ou moins
Phoenix SPI: Novembre 2007

Province ou territoire

Province/Territoire

Q57: Dans quelle province ou quel territoire étes-vous situé? Si vous avez
plusieurs emplacements, veuillez indiquer celui de votre bureau principal.

Pourcentage

RCN
Terre-Neuve
N.-Ecosse
L-P.-E.
N.-B.
Québec
Ontario
Manitoba
Saskatchew
Alberta
C.-B.
T.-N.-O.
Yukon
Nunavut |

0 20 40 60

B Clients (n = 201)

B Non-clients et anciens
5 clients (n = 532)

NSP/PDR = moins de 1%

Phoenix SPI: Novembre 2007
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Région

Région

Pourcentage

M Clients (n =201)

C.-B. B Non-clients et anciens

clients (n =532)

Prairies

Ontario*
Québec
Canada atlantique

Territoires

*Comprend la RCN

Phoenix SPI: Novembre 2007

Revenu d’exportation annuel

Revenu d’exportation annuel

Q58: Quelle a été la valeur approximative du revenu annuel de votre organisation
provenant de I'exportation de ses produits ou services au cours des deux
derniéres années?

Pourcentage

Rien

Moins de 25 000$

25000 a 50 000$
H Clients (n= 201)
51 000 2 100 000$

B Non-clients et anciens
clients (n=532)

$101,000 to $250,000

251 000 a 500 000%

Plus de 500 000$

NSP/PDR =9-10%
Phoenix SPI: Novembre 2007
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Appartenance a un groupe

Appartenance a un groupe

Q59: Faites-vous partie de I'un ou l'autre des groupes suivants?

Pourcentage

Femmes

Jeunes (18 a 30 ans)
Minorité de langue officielle
Autochtones f§

Non |

60

B Clients (n = 201)

B Non-clients et anciens clients
(n=532)

NSP/PDR = 2-3%
Phoenix SPI1: Novembre 2007
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Langue

Langue

Q60: Quelle est votre premiére langue officielle?

Pourcentage

Anglais

H Clients (n=201)
Francais

B Non-clients et anciens
clients (n=532)

0 20 40 60 80

Phoenix SPI: Novembre 2007
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ANNEXE

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Ministere du Patrimoine canadien :
Sondage sur la satisfaction des clients de Routes commerciales

Version électronique

Version finale: 19 octobre 2007

Texte pour la page d’introduction du sondage

Merci d’avoir accepté de répondre a ce sondage en ligne sur le programme Routes
commerciales de Patrimoine canadien. Le sondage est enregistré aupres du systeme
national d’enregistrement des sondages'’.

Vos réponses seront traitées de maniere absolument confidentielle. La recherche est menée
par Phoenix Strategic Perspectives, une maison de recherche indépendante. Patrimoine
canadien ne recevra que des résultats globaux — il sera impossible de connaitre I’identité
d’une personne ou d’une organisation.

Il vous suffira de 15 minutes tout au plus pour remplir le questionnaire. Vous pourrez
sauvegarder vos réponses au fur et a mesure et y revenir plus tard pour terminer le sondage
au moment qui vous conviendra.

Pour toute question au sujet du sondage, veuillez communiquer avec Philippe Azzie en
composant le (613-260-1700, poste 222) ou par courriel (pazzie @phoenixspi.ca).

NOTES DE PROGRAMMATION :

® | ES LIGNES BLEUES INDIQUENT UN SAUT D’ECRAN.
® [NSERER LA REPONSE « JE NE SAIS PAS » PARTOUT OU IL Y A LIEU.

e UTILISATEURS DE PLUSIEURS VOLETS DU PROGRAMME ROUTES COMMERCIALES : LES
CLIENTS AYANT UTILISE PLUS QU’UN SEUL DES QUATRE VOLETS (L.E. SOUTIEN POUR
ACCEDER AUX MARCHES, APPUI DANS LES MARCHES VISES, CONTRIBUTIONS,
RECHERCHE) NE REMPLIRONT LA SECTION 4 QUE POUR DEUX VOLETS (CHOISIS AU
HASARD). UNE SURVEILLANCE SERA EXERCEE PENDANT LE TRAVAIL SUR LE TERRAIN;

DES MODIFICATIONS POURRAIENT ETRE APPORTEES.

' Un lien vers la note ci-dessous permettra aux répondants qui le souhaitent de se renseigner davantage sur le
Systeme d’enregistrement des sondages :

Le systeme d’enregistrement a été créé par l'industrie de la recherche afin que les répondants
potentiels puissent vérifier I’authenticité d’un sondage, se renseigner sur une entreprise ou déposer
une plainte. Le numéro de téléphone sans frais du systeme d’enregistrement est le 1-800-554-9996.

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Section 1 : Renseignements généraux

Les deux premieres questions sont a des fins de documentation.

1. Laquelle des type d’organisations suivantes correspond le mieux a celle pour laquelle
vous travaillez?

Entrepreneur indépendant (i.e. travailleur autonome)[
Compagnie a but lucratif

Entreprise sans but lucratif

Association sans but lucratif

Institution universitaire ou chambre de commerce
Assoc. nationale/provinciale/territoriale/municipale
Autre réponse (précisez) :

COCHEZ UNE SEULE

]
]
] REPONSE
]
]
]

— r—,—,—

2. De quel domaine du secteur artistique et culturel vous occupez-vous? S’il y a plusieurs
domaines, veuillez cocher tous ceux dont vous vous occupez.

Film/vidéo
Radiodiffusion/télévision
Musique/enregistrement sonore
Nouveaux médias

Arts de la scene

Métiers d’art

Arts visuels

Edition

Patrimoine

Design

Autre réponse (précisez) :

COCHEZ TOUTE
REPONSE PERTINENTE

— e, ——
e e e e e e e e
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Section 2 : Utilisation du programme Routes commerciales

Routes commerciales est un programme de développement commercial destiné au secteur
des arts et de la culture. Il s’inscrit dans la stratégie du ministére du Patrimoine canadien
qui consiste a élargir ou a renforcer les débouchés internationaux du secteur artistique et
culturel du Canada. Le programme fournit des services de développement commercial a
I’échelle internationale afin d’aider les entrepreneurs culturels du Canada a se préparer a
exporter et a profiter pleinement des occasions qu’offrent les marchés mondiaux. Le
programme Routes commerciales comprend quatre volets : Soutien pour accéder aux
marchés, Appui dans les marchés visés, Contributions et Recherche.

3. Dans quelle mesure connaissez-vous le programme Routes commerciales, tant dans
I’ensemble qu’en ce qui concerne chacun de ses volets?

Volets de Routes commerciales

Degré de connaissance

Pas du
tout

Un peu

Assez
bien

Tres bien

Le programme Routes commerciales dans son ensemble

)

Soutien pour accéder aux marchés: Ce volet procure un
soutien direct aux clients du milieu artistique et culturel de la
part de I’administration centrale de Patrimoine canadien et des
bureaux régionaux du ministere des Affaires étrangeres et du
Commerce international (situés a Vancouver, Winnipeg,
Toronto, Montréal, Moncton, Halifax et St. John’s). A partir de
ces bureaux régionaux, les délégués commerciaux a la culture
(DCC) de Routes commerciales offrent leurs services a des
clients de partout au Canada, en mettant surtout 1’accent sur la
préparation a exporter et le développement des marchés
internationaux, tout en contribuant au développement de leurs
compétences et en leur offrant des conseils en maticre
d’exportation.

0)

Appui dans les marchés visés : Ce volet offre aux exportateurs
de produits artistiques et culturels des services a partir de cing
missions canadiennes a I’étranger (Shanghai, New York, Los
Angeles, Paris et Londres). Au cours des années 2002-2005, le
programme comportait un poste a Singapour (déplacé depuis a
Shanghai). Cinq agents du développement commercial culturel,
un par mission, mettent au point des stratégies, les implantent et
fournissent des services en vue de promouvoir les produits et
services culturels du Canada. Ils ont pour tache de trouver des
partenaires éventuels aux entrepreneurs artistiques et culturels
canadiens et d’entrer en communication avec eux. Ils collaborent
avec des Canadiens intéressés a exporter dans des marchés
particuliers et avec des partenaires qui souhaitent sur place entrer
en contact avec des Canadiens.
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Contributions : Ce volet offre du soutien financier aux
entrepreneurs du secteur artistique et culturel pour 1’élaboration
et la mise en ceuvre de stratégies d’exportation efficaces a long
terme. Il soutient les exportateurs de produits culturels canadiens
dans leur préparation a exporter et le développement de marchés
internationaux.

Recherche : Ce volet procure des études ciblées sur des marchés
et des pays spécifiques, y compris des sondages et profils de
modeles d’exportation pour les secteurs culturels canadiens et
fournis des données statistiques sur les exportateurs culturels
canadiens ainsi que sur le commerce culturel.

4. Au cours des 12 derniers mois, votre organisation a-t-elle utilisé le programme Routes
commerciales? Il peut s’agir de I'un ou I’autre des quatre volets du programme (c.a.d.
Soutien pour accéder aux marchés, Appui dans les marchés visés, Contributions ou

Recherche).
Oui [ ]
Non* [ ]

*N.B.: LES REPONDANTS QUI N’ONT PAS UTILISE ROUTES COMMERCIALES (« NON-

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

CLIENTS ») SERONT INVITES A REPONDRE A UN MINI-QUESTIONNAIRE (EN ANNEXE AU

QUESTIONNAIRE PRINCIPAL).

5. Depuis combien de temps votre organisation utilise-t-elle le programme Routes

commerciales?
1 an ou moins [ ]
2 ans [ ]
3 ans [ ]
4 ans [ ]
5 ans [ ]

COCHEZ UNE SEULE REPONSE
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6. Veuillez préciser quel(s) volet(s) de Routes commerciales votre organisation a utilisé(s)
au cours des 12 derniers mois.

Volets de Routes commerciales'! Volet utilisé?
Oui Non
Soutien pour accéder aux marchés O 0
Appui dans les marchés visés O O
Contributions (0) 0]
Recherche 0) (0]

DECIDEZ D’A}PRES LA REPONSE A CETTE QUESTION QUEL(S) MODULE(S) TOUCHANT LES
VOLETS LE REPONDANT DEVRA REMPLIR A LA SECTION 4.

7. A propos de votre utilisation du programme Routes commerciales dans les 12 derniers
mois, de quels moyens vous €tes-vous servi parmi les suivants pour traiter avec le
programme? Veuillez tenir compte des démarches faites autant de votre initiative que
celles effectuées par les agents du programme.

Moyen d’atteindre le service Utilisé?
Oui | Non

Numéro 1-866

Téléphone (numéro sans frais 1-866 NON compris)
Courriel (boite courriel générale de Routes commerciales)
Courriel (boite courriel d’un agent)

En personne (y compris visites au bureau, événements, etc.)
Site Web de Routes commerciales

Poste ou télécopieur

POSEZ LA QUESTION SUR LA SATISFACTION GENERALE POUR CHAQUE MOYEN UTILISE :

8. a-f. Dans I’ensemble, dans quelle mesure avez-vous été satisfait du service que vous
avez recu en procédant par le service lors de vos transactions avec le programme
Routes commerciales?

[] [] [] [] []
1 2 3 4 5
Tres insatisfait Ni ’un ni ’autre Tres satisfait

' On aura ici acces a une bréve description de chaque volet (en cliquant sur le nom du volet) a titre de rappel
pour les intéressés (d’apres Q3).
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SECTION 3 : IMPRESSIONS GENERALES DU SERVICE

9. En ce qui concerne le service que vous avez recu du programme Routes commerciales
au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer dans quelle mesure vous étes d’accord
ou en désaccord avec chacun des énoncés suivants. Pour ce faire, veuillez vous servir
d’une échelle de 5 points ou « 1 » signifie fermement en désaccord, « 5 », fermement

d’accord et « 3 », ni I’un ni 1’autre.

COCHEZ LA CASE VOULUE DANS LE TABLEAU CI-DESSOUS. SI QUELQUE CHOSE NE VOUS

CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « SANS OBJET » (S/0).

Tout a Ni 'un Tout a
fait en ni fait S/0
désaccord 2 P’autre 4 d’accord
1 3 5
Le p.ersc,)nnel de’ Routes commerciales était 0 0 0 o 0 0
renseigné et compétent
Le pe.rsonnel de Routes commerciales a été 0 0 0 o 0 0
courtoi1s
On vous a servi en temps opportun O O O 0) O O
On vous a traité de maniere équitable O O O @) O O
Vous ave ejoindre le personnel de Route
us avez pu rejoindre le pers utes 0 0 0 0 0 0
commerciales sans difficulté
On vous a servi dans la langue officielle de
VOuS @ Servi fans ‘a tangue ofcl 0 o| o | o 0 0
votre choix (i.e. le francais ou 1’anglais)
On vous a bien informé de ce que vous devie
n vous a bien informé que vous deviez 0 0 0 0 0 0
faire pour obtenir le service
L’information qu’on vous a donnée était claire
information qu’on vous i ir 0 0 0 0 0 0
et facile a comprendre
Le personnel de Routes commerciales a été au-
dela de vos attentes afin que vous obteniez ce O O O 0] O O

qu’il vous fallait

10. Dans quelle mesure étes-vous satisfait de la qualité générale du service que vous avez
recu en faisant appel au programme Routes commerciales au cours des 12 derniers
mois? Veuillez répondre selon une échelle de 5 points ou « 1 » signifie tres insatisfait,
« 5 », tres satisfait et « 3 », ni satisfait ni insatisfait.

[ L] L] L]
1 2 3

Tres insatisfait

Ni ’un ni ’autre

Tres satisfait

[

5
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11. Finalement, avez-vous obtenu ce dont vous aviez besoin?

Oui [ ]
Non ou [ ] COCHEZ UNE SEULE REPONSE
Oui, en partie [ 1]

SECTION 4: EVALUATION DES VOLETS PARTICULIERS DE ROUTES
COMMERCIALES

LES QUESTIONS DE CETTE SECTION SERONT POSEES A CEUX QUI ONT UTILISE DES VOLETS
PARTICULIERS DE ROUTES COMMERCIALES. VOIR LES DIRECTIVES DE PROGRAMMATION
DANS LES NOTES DU DEBUT.

Soutien pour accéder aux marchés

Précédemment, vous avez mentionné avoir utilisé le volet Soutien pour accéder aux
marchés, de Routes commerciales, au cours des 12 derniers mois. Les prochaines questions
portent sur votre utilisation de ce volet. Pour toutes les questions de cette section, ayez en
tete les 12 derniers mois.

Cliquez ici pour une breve description du volet'?,

12. Lequel des bureaux suivants est responsable du volet Soutien pour accéder aux
marchés dont vous avez re¢u du service? COCHEZ TOUTE REPONSE PERTINENTE

Administration centrale (Gatineau (Québec)) [
Vancouver (clientele de la Colombie-Britannique, de 1’ Alberta et du Yukon) [
Winnipeg (clientele du Manitoba, de la Saskatchewan, des T.N.-O. et du Nunavut) [
Toronto (clientele de 1’Ontario) [
Montréal (clientele du Québec) [
Moncton (clientele du Nouveau-Brunswick, de I'1.-P.-E. et francophones de la N.-E.) [
St. John’s (clientele de Terre-Neuve-et-Labrador et de 1a Nouvelle-Ecosse) [

e e e e e

13. Dans lequel des domaines suivants avez-vous eu besoin d’aide ou de soutien?

Evaluation de la capacité immédiate 4 exporter
Etablissement d’un plan d’exportation
Développement d’un marché international
Développement des compétences

Conseils en exportation

Création de réseaux et de partenariats

Autre réponse (précisez) :

COCHEZ TOUTE
REPONSE PERTINENTE

e e e e

[
[
[
[
[
[

12 . . N N v x4 .z P N
On aura ici acces a une bréve description a titre de rappel pour les intéressés (d’apres Q3).
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14. Avez-vous participé a I’'une des initiatives ou a I’un des événements suivants?

Séance d’information

Séance de formation

Formation préalable a la mise en marché

Evénement de réseautage

Foire commerciale internationale

Mission commerciale en provenance de 1’étranger
Evénement de jumelage

Mission commerciale (organisée par Routes commerciales)
Autre réponse (précisez) :
Non, j’ai participé a aucun de ceux-ci [ ]

COCHEZ TOUTE
REPONSE
PERTINENTE

— e, ———
e e e e e e e

15. A propos du service que vous avez recu du volet Soutien pour accéder aux marchés, de
Routes commerciales, au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de
satisfaction dans chacun des domaines suivants.

COCHEZ LA CASE VOULUE DANS LE TABLEAU CI-DESSOUS. SI QUELQUE CHOSE NE VOUS
CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « SANS OBJET » (S/0).

Tres Ni ’un Tres
insatisfait ni satisfait S/0
1 2 I’autre 4 5
3
Les connaissances et la compétence du
p 0 0 0 0 0 0
personnel
La facilité d’acces au service 0] O O O 0] O
Le temps qu’il a fallu pour obtenir le service O O O O O O
L’exactitude de l’information que vous avez
q 0 0 0 0 0 0
recue
Les événements/initiatives auxquels vous avez
ovel q 0 0 0 0 0 0
participés

16. Dans I’ensemble, dans quelle mesure €tes-vous satisfait de la qualité du service que
vous avez regu du volet Soutien pour accéder aux marchés, de Routes commerciales,
au cours des 12 derniers mois?

[] [] [ [] []
1 2 3 4 5
Tres insatisfait Ni ’un ni autre Tres satisfait
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17. Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que
vous avez recu du volet Soutien pour accéder aux marchés, de Routes commerciales?

Oui [ 1]
Non [ ]

DANS L’ AFFIRMATIVE :

18. Quelle(s) difficulté(s) avez-vous éprouvée(s)?

Obtenu des renseignements inexacts
Obtenu des renseignements désuets
Renseignements manquants/incomplets

—r—,——
U —"

Obtenu des renseignements incohérents COCHEZ TOUTE
Difficulté a rejoindre/communiquer avec un REPONSE PERTINENTE
délégué commercial (industries culturelles) [ ]

Manque de courtoisie/de sensibilité [ 1]

Manque de promptitude dans la prestation du service[ ]
Autre réponse (précisez) :

Appui dans les marchés visés

Précédement, vous avez mentionné avoir utilisé le volet Appui dans les marchés visés, de
Routes commerciales, au cours des 12 derniers mois. Les prochaines questions portent sur
votre utilisation de ce volet. Pour toutes les questions de cette section, ayez en téte les 12
derniers mois.

Cliquez ici pour une breve description du volet"?,

19. Avec lequel des bureaux suivants avez-vous traité pour le volet Appui dans les marchés
visés?

Shanghai
Los Angeles
New York
Paris
Londres

COCHEZ TOUTE REPONSE
PERTINENTE

— r—,—,—
— e e e

20. Dans lequel des domaines suivants avez-vous eu besoin d’aide ou de soutien?

3 .. NN N e R .z 2z N
"> On aura ici acces 2 une bréve description 2 titre de rappel pour les intéressés (d’apres Q3).
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Etude de marché [
Occasions de réseautage

Information sur les organisations locales
Information concernant une visite

Acces au marché/défense d’intéréts
Autre réponse (précisez) :

———,—
— e e e

COCHEZ TOUTE REPONSE
PERTINENTE

21. Avez-vous participé a I’une des initiatives ou I’un des événements suivants?

Mission commerciale
Evénement de jumelage
Evénement de réseautage
Atelier/événement de formation
Visite de marché

Foire commerciale/conférence
Autre réponse (précisez) :
Non, j’ai participé a aucun de ceux-ci [ ]

— e, ———
e e e e

COCHEZ TOUTE REPONSE
PERTINENTE

22. A propos du service que vous avez recu du volet Appui dans les marchés visés, de
Routes commerciales, au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de

satisfaction dans chacun des domaines suivants.

COCHEZ LA CASE VOULUE DANS LE TABLEAU CI-DESSOUS. SI QUELQUE CHOSE NE VOUS

CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « SANS OBIJET » (S/0).

Tres Ni 'un Tres
insatisfait ni satisfait | S/O
1 2 P’autre 4 5
3

Les connaissances et la compétence du 0 o o o 0 o
personnel
La facilité d’acces au service O 0) O O O O
Le temps qu’il a fallu pour obtenir le service O 0) 0) 0) O 0)
L’exactitude de I’information que vous avez 0 o o o o o
recue
Les.eyeflements/lmtlatlves auxquels vous avez 0 o o o 0 o
participes

23. Dans I’ensemble, dans quelle mesure €tes-vous satisfait de la qualité du service que
vous avez recu du volet Appui dans les marchés visés, de Routes commerciales, au

cours des 12 derniers mois?
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] - = - -

Tres insatisfait Ni ’un ni Pautre Tres satisfait

24. Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que
vous avez recu du volet Appui dans les marchés visés, de Routes commerciales?

Oui [ 1]
Non [ ]

DANS L’AFFIRMATIVE :

25. Quelle(s) difficulté(s) avez-vous éprouvée(s)?

Obtenu des renseignements inexacts [ ]

Renseignements manquants/incomplets [ ]

Obtenu des renseignements incohérents [ ] COCHEz TOUTE
Difficulté a rejoindre/communiquer avec un REPONSE PERTINENTE
agent de développement du commerce culturel [ ]

Manque de courtoisie/de sensibilité [ 1]

Manque de promptitude dans la prestation du service[ ]
Autre réponse (précisez) :

Programme de contributions

Précédemment, vous avez mentionné avoir utilisé le volet Programme de contributions, de
Routes commerciales, au cours des 12 derniers mois. Les prochaines questions portent sur
votre utilisation de ce volet. Pour toutes les questions de cette section, ayez en téte les 12
derniers mois.

Cliquez ici pour une breve description du volet'*,

26. Dans lequel des domaines suivants avez-vous eu besoin de 1’aide ou du soutien du
Programme de contributions?

Préparation a I’exportation [ ] COCHEZ TOUTE REPONSE
Développement des marchés internationaux [ ] PERTINENTE

'* On aura ici acces 2 une bréve description 2 titre de rappel pour les intéressés (d’apres Q3).
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27. Avez-vous participé a ’une des activités ou I'un des événements suivants? COCHEZ

TOUTE REPONSE PERTINENTE

Préparation a I’exportation :

Développement professionnel en affaires internationales

Exposition aux marchés et a leurs pratiques commerciales, sur place et en ligne
Création de nouvelles alliances et de partenariats financiers

Elaboration de stratégies de marketing

Mise au point d’outils et d’approches publicitaires novateurs pour des activités

internationales spécifiques
Autre réponse (précisez) :

Non, j’ai participé a aucun de ceux-ci

Développement des marchés internationaux :

Participation a des foires commerciales internationales et visites de

nouveaux marchés a I’extérieur du Canada

Appui stratégique lors de foires commerciales clés et d’activités de prise

de contact a I’extérieur du Canada

Information sur les marchés et les services de mise en marché
Outils de marché novateurs (foires commerciales virtuels, etc.)

Appui pour faire venir des délégations d’acheteurs et pour participer a des

missions commerciales a I’étranger

Résautage aupres d'autres entreprises dans le cadre
d'événements internationaux tenus au Canada
(délégation de délégués commerciaux uniquement) ou a I'étranger [

Etudes de faisabilité
Autre réponse (précisez) :

Non, j’ai participé a aucun de ceux-ci

—r———

e e

28. A propos du service que vous avez recu du volet Programme de contributions, de
Routes commerciales, au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de
satisfaction dans chacun des domaines suivants.

COCHEZ LA CASE VOULUE DANS LE TABLEAU CI-DESSOUS. SI QUELQUE CHOSE NE VOUS

CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « SANS OBJET » (S/0).

Tres Ni ’'un Tres
insatisfait ni satisfait | S/O
1 2 I’autre 4 5
3

La clarté de I’information que vous avez regue O 0) 0) 0) O O
La facilit¢ d’utilisation du processus de o o o o o o
demande
La transparence du processus O 0) O O O O
La rapidité du processus d’approbation O 0) 0) 0) O 0)
Les exigences concernant le.s railpports exigés 0 0 o o 0 o
sont raisonnables et bien expliquées
La promptitude dans 1’obtention de réponses du 0 o o o o o

personnel de I’AC (administration centrale)
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Les connaissances et la compétence du 0 0 0 0 0
personnel
La courtoisie du personnel O 0) 0) 0) O

29. Dans I’ensemble, dans quelle mesure €tes-vous satisfait de la qualité du service que
vous avez recu du volet Programme de contributions, de Routes commerciales, au
cours des 12 derniers mois?

[] [] [ [] []
1 2 3 4 5
Tres insatisfait Ni ’un ni Pautre Tres satisfait

30. Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que
vous avez recu du volet Programme de contributions, de Routes commerciales?

Oui [ ]
Non [ 1]

DANS L’ AFFIRMATIVE :

31. Quelle(s) difficulté(s) avez-vous éprouvée(s)?

Obtenu des renseignements inexacts

Recu des renseignements incomplets
Obtenu des renseignements incohérents
Complexité/difficulté des procédures
Retards/non-respect des délais

Manque de promptitude dans la prestation
du service [ 1]
Autre réponse (précisez) :

COCHEZ TOUTE REPONSE
PERTINENTE

—r—,—,—
— e e e

Recherche

Précédemment, vous avez mentionné avoir utilisé le volet Recherche, de Routes
commerciales, au cours des 12 derniers mois. Les prochaines questions portent sur votre
utilisation de ce volet. Pour toutes les questions de cette section, ayez en téte les 12
derniers mois.
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Cliquez ici pour une breve description du volet",

32. De quel genre de renseignements avez-vous eu besoin?

Etude ciblée sur un marché/pays particulier [ ]
Modeles d’exportation pour secteurs culturels canadiens [ ] COCHEZ TOUTE

Données statistiques sur le commerce culturel canadien [ ] REPONSE
PERTINENTE

Autre réponse (précisez) :

33. A propos du service que vous avez regu du volet Recherche, de Routes commerciales,
au cours des 12 derniers mois, veuillez indiquer votre degré de satisfaction dans chacun
des domaines suivants.

COCHEZ LA CASE VOULUE DANS LE TABLEAU CI-DESSOUS. SI QUELQUE CHOSE NE VOUS
CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « SANS OBJET » (S/0).

Tres Ni ’'un Tres
insatisfait ni satisfait | S/O
1 2 I’autre 4 5
3

La pertinence et‘l uphte de la recherche pour 0 o o o 0 o
vous/votre organisation
Le caractere exhaustif de la recherche 0 0 0 0 0 0
La clarté et la facilit¢ de compréhension de la 0 o o o o o
recherche
La longueur des rapports et documents O 0) 0) O O O

34. Dans I’ensemble, dans quelle mesure €tes-vous satisfait, de la qualité du service que
vous avez recu du volet Recherche, de Routes commerciales, au cours des 12 derniers

mois?
[] [] [ [] []
1 2 3 4 5
Tres insatisfait Ni un ni autre Tres satisfait

35. Au cours des 12 derniers mois, avez-vous eu des difficultés concernant le service que
vous avez recu du volet Recherche, de Routes commerciales?

Oui [ ]
Non [ ]

15 . . N N v x4 .z P N
On aura ici acces a une bréve description a titre de rappel pour les intéressés (d’apres Q3).
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DANS L’ AFFIRMATIVE :

36. Quelle(s) difficulté(s) avez-vous éprouvée(s)?

Obtenu des renseignements inexacts/désuets [
Renseignements non-pertinents [
Difficulté a accéder a la recherche [
Recherche dans un format non convivial [
Difficulté a rejoindre/communiquer avec

du personnel [
Manque de courtoisie/de sensibilité [
Manque de promptitude dans la prestation

du service [

Autre réponse (précisez) :

— e

COCHEZ TOUTE REPONSE
PERTINENTE

SECTION 5 : IMPACTS DE ROUTES COMMERCIALES

Les prochaines questions portent sur la valeur et les impacts du programme Routes
commerciales sur votre organisation. Veuillez répondre aux questions de cette section en
ayant en téte votre utilisation globale du programme et non pas seulement au cours des 12

derniers mois.

37. Tout compte fait, comment évaluez-vous la valeur générale ou I’utilité du programme
Routes commerciales pour votre organisation? Veuillez répondre selon une échelle de
5 points ol « 1 » signifie pas du tout utile et «5 », tres utile. COCHEZ LA CASE

VOULUE.
[] [ ] [ ] [ ] []
1 2 3 4 5
Pas du tout utile Tres utile

38. Veuillez évaluer I'impact du programme Routes commerciales sur votre organisation

pour chacun des domaines suivants.

COCHEZ LA CASE VOULUE DANS LE TABLEAU CI-DESSOUS. SI QUELQUE CHOSE NE VOUS

CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « SANS OBJET » (S/0).

Aucun Impact Impact Impact
impact minime moyen majeur S/0
Amélioration de votre préparation a exporter 0) 0) O 0) 0)
Ai Svel ment d’un lusieur
dea’ufleeoppe ent d’un ou de plusieurs o o 0 o o
marchés internationaux
Création de réseaux/partenariats/contacts 0) 0] O O O
Obtention de conseils stratégiques sur la
£d ) ) 0 0 )

conduite des affaires dans un ou plusieurs
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marchés internationaux

Développement de  compétences  en

commerce international pour vous/votre 0] O 0] O
personnel

Aide dans la prise de décisions éclairées sur o 0 0 0
les endroits ou investir et/ou exporter

Exposition sur place/en ligne a des marchés o o o o
et a leurs pratiques commerciales

39. Veuillez indiquer si votre utilisation du programme Routes commerciales a eu pour
votre organisation I’un ou I’autre des impacts mentionnés dans le tableau ci-dessous.

SI QUELQUE CHOSE NE VOUS CONCERNE PAS, VEUILLEZ COCHER LA CASE « S/O »

Impacts potentiels Oui Non S/0
Augmentation des exportations de produits/services 0) 0) O
Diversification/élargissement de marchés pour vos produits/services 0) 0) O
Augmentation des réseaux/liens commerciaux O O O
Meilleure compréhension des marchés internationaux 0] 0] O

40. Comment évaluez-vous I’importance de cet ou de ces impact(s) pour votre entreprise?

N’APPARAITRONT QUE LES IMPACTS QUE LE REPONDANT AURA COCHES DANS LE

TABLEAU PRECEDENT

Impacts potentiels Pas du Pas Assez Tres

tout tellement | important | important
important | important

Augmentatlop des exportations de 0 0 0 0
produits/services
DlverSEflcann/elarglssgment ‘ de 0 0 0 0
marchés pour vos produits/services
Augmentgtlon des  réseaux/liens 0 o o o
commerciaux
Melllellre.: cqmprehensmn des 0 0 0 0
marchés internationaux

N

41. Quelle est la probabilité que votre organisation se serve a nouveau du programme

Routes commerciales?

Tres probable [ 1]
Assez probable [ ]

COCHEZ UNE SEULE REPONSE
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Pas tellement probable [ ]
Pas du tout probable [ ]

ORIENTATIONS FUTURES

Il est question dans cette section de nouvelles orientations que pourraient prendre le
programme Routes commerciales et ses divers volets.

42. Soutien pour accéder aux marchés. A I’heure actuelle, il y a sept délégués
commerciaux (industries culturelles) répartis a travers le Canada (Vancouver,
Winnipeg, Toronto, Montréal, Halifax, Moncton et St. John’s). Y aurait-il lieu, selon
vous, de les répartir autrement?

Oui [ ] COCHEZ UNE SEULE REPONSE
Non [ ]

DANS L’ AFFIRMATIVE :

43. Quels postes faudrait-il déplacer et dans quelles villes devrait-on les relocaliser?
VEUILLEZ NOMMER LE OU LES POSTES QU’IL FAUDRAIT, SELON VOUS, DEPLACER
AINSI QUE LA OU LES VILLES OU IL FAUDRAIT, SELON VOUS, LES RELOCALISER.

Zone de texte

44. Pensez-vous qu’il faudrait accroitre le nombre de délégués commerciaux (industries
culturelles) qui sont répartis a travers le Canada?

Oui [ ] COCHEZ UNE SEULE REPONSE
Non [ 1]

DANS L’AFFIRMATIVE :

45. Quel est ou quels sont les endroits qu’il faudrait viser? Puisque ces délégués
commerciaux sont installés dans les bureaux régionaux du ministere des Affaires
étrangeres et du Commerce international du Canada nous vous indiquons, pour vous
faciliter la tache, les emplacements potentiels.

Edmonton [ ]
Calgary [ ]
Saskatoon [ ] COCHEZTOUTE REPONSE PERTINENTE

Phoenix Strategic Perspectives Inc.
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Regina [ 1]
Charlottetown [ 1]
Autre réponse (précisez) :

46. Appui dans les marchés visés. A I’heure actuelle, il y a cinq agents de développement
du commerce culturel dans des missions canadiennes a 1’étranger (Shanghai, Los
Angeles, New York, Paris et Londres). Y aurait-il lieu, selon vous, de les répartir

autrement?
Oui [ ] COCHEZ UNE SEULE REPONSE
Non [ ]

DANS L’ AFFIRMATIVE :

47. Quels postes faudrait-il déplacer et dans quelles villes devrait-on les relocaliser?
VEUILLEZ NOMMER LE OU LES POSTES QU’IL FAUDRAIT, SELON VOUS, DEPLACER
AINSI QUE LA OU LES VILLES OU IL FAUDRAIT, SELON VOUS, LES RELOCALISER.

Zone de texte

48. Croyez-vous qu’il faudrait ajouter des agents de développement du commerce
culturel?

Oui [ ] COCHEZUNE SEULE REPONSE
Non [ ]

DANS L’ AFFIRMATIVE :

49. A quel(s) endroit(s) devrait-on en ajouter?

Chicago

Boston

Miami

Dallas

Allemagne (Berlin)
Brésil (Sao Paulo)
Argentine (Buenos Aires)
Chili (Santiago)

Corée (Séoul)

COCHEZ TOUTE REPONSE PERTINENTE

L e W e B e B e e e I e B |
e e e e e e e
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Japon (Tokyo) [ ]
Inde (Mumbai) [ ]
Afrique du Sud [ ]

Autre réponse (précisez) :

50. Programme de contributions. Y a-t-il des changements que vous aimeriez voir apporter
au Programme de contributions? COCHEZ TOUTE REPONSE PERTINENTE

Avis d’approbation ou de rejet donné plus rapidement [ ]
Avis d’une approbation de principe, étant entendu qu’un rejet est

toujours possible lors des dernicres €tapes du processus d’approbation [ ]
Demandes en ligne [ ]

Autre réponse (précisez) :

51. Recherche. A I’heure actuelle, le volet Recherche comprend : 1’analyse statistique du
commerce international de biens et de services culturels, des études ciblées sur des
marchés et des pays spécifiques ainsi que des sondages et profils de modeles
d'exportation. Y a-t-il d’autres activités de recherche que vous aimeriez voir réaliser?

Oui [ ] COCHEZ UNE SEULE REPONSE
Non [ ]

DANS L’AFFIRMATIVE :

52. Quelles sont ces activités de recherche? COCHEZ TOUTE REPONSE PERTINENTE

Des feuillets d’information succincts

Davantage de rapports sur les marchés

Des rapports sur les marchés par secteur culturel

Des rapports sur les marchés par région

Des sommaires des rapports sur les marchés

Améliorer I’accessibilité de la recherche

dans le site Web de Routes commerciales

Augmenter la communication des études disponibles

La conception de rapports plus courts

Des études de marché plus nombreuses sur les marchés prioritaires
La mise a jour de la documentation/des données disponibles

Autre réponse (précisez) :

—r—_,———
— e e e

—r—_,———
— e e e
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53. Trouvez-vous que Routes commerciales devrait accroitre ses initiatives
d’investissement a lintérieur du programme dans les sous-secteurs ou les
investissements seraient indiqués (p. ex., investissements directs a 1’étranger dans les
médias interactifs, tournages en extérieurs)?

Absolument
Probablement
Probablement pas
Absolument pas

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

—r——,—
— e

54. Si vous aviez une seule amélioration a proposer afin d’améliorer la qualité du service
que vous avez recu du programme Routes commerciales, quelle serait-elle?

Zone de texte

SECTION 7 : PROFIL DE L’ENTREPRISE/DONNEES DEMOGRAPHIQUES

Les dernieres questions que voici sont uniquement a des fins de documentation et
d’analyse. Nous vous rappelons que vos réponses a ces questions comme aux précédentes
seront traitées de maniere absolument confidentielle.

55. A part vous, combien d’employés 2 temps plein votre organisation a-t-elle au Canada?
Veuillez compter les employés a temps partiel en équivalents temps plein.

Aucun

1-5

6-25

26-49
50-99

100 ou plus

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

— e, ———
— e e e e

56. Depuis combien de temps votre entreprise ou organisation existe-t-elle?

Moins de 2 ans
2-5 ans

6-10 ans

11-20 ans

Plus de 20 ans

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

—r—,—,—
— e e e
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57. Dans quelle province ou quel territoire étes-vous situé? Si vous avez plusieurs
emplacements, veuillez indiquer celui de votre bureau principal.

Région de la capitale nationale
Terre-Neuve-et-Labrador
Nouvelle-Ecosse
Tle-du-Prince-Edouard
Nouveau-Brunswick

Québec

Ontario

Manitoba

Saskatchewan

Alberta

Colombie-Britannique
Territoires du Nord-Ouest
Yukon

Nunavut

Autre réponse (veuillez préciser) :

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

— e — e —
e e e e e e e e e e e e e

58. Quelle a été la valeur approximative du revenu annuel de votre organisation provenant
de I’exportation de ses produits ou services au cours des deux dernieres années?

Rien

Moins de 25 000 $
25000 $ a 50000 $
51000 % a 100 000 $
101 000 $ a 250 000 $
251 000 $ a 500 000 $
Plus de 500 000 $

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

— e, ———
e e e e e

59. Faites-vous partie de I’un ou I’autre des groupes suivants?

Autochtones

Jeunes (18-30 ans)

Femmes

Minorité de langue officielle
Non

COCHEZ TOUTE REPONSE PERTINENTE

—r—_,———
— e e e
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60. Quelle est votre premiere langue officielle?

Anglais [ 1]
Francais [ 1]

Le sondage est maintenant terminé.
Merci d’avoir pris le temps de remplir le questionnaire.
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Sondage sur la satisfaction des clients de Routes commerciales

Questionnaire pour non-clients

1. Avant le présent sondage, connaissiez-vous 1’existence du programme Routes

commerciales?
Oui [ 1]
Non [ ] PASSER A LA SECTION 7 (DONNEES DEMOGRAPHIQUES)

DANS L’AFFIRMATIVE :

2. Votre organisation a-t-elle utilis€ un des volets du programme Routes commerciales
par le passé?

Oui [ 1]
Non [ ] ALLER A LA QUESTION 5 ET ENSUIT PASSER A LA SECTION 7
DU SONDAGE PRINCIPAL (DONNEES DEMOGRAPHIQUES)

DANS L’ AFFIRMATIVE :

3. Pendant combien de temps avez-vous utilisé le programme Routes commerciales?

Moins de 2 ans
2 ans
3 ans
4 ans
5 ans

COCHEZ UNE SEULE REPONSE

—r—,—,—
— e e e

4. Pourquoi votre organisation n’a-t-elle pas utilisé le programme Routes commerciales
au cours des 12 derniers mois?

A recu toute 1’aide dont elle avait besoin [ ]

Pas satisfaite du service [ ] COCHEZTOUTE REPONSE
Ne prévoit plus exporter [ 1 PERTINENTE

Autre réponse (précisez) :

SI LE REPONDANT A DEJA UTILISE LE PROGRAMME, ALLER A LA QUESTION 5 ET ENSUIT
PASSER AUX QUESTIONS DE LA SECTION 5 (EFFETS DE ROUTES COMMERCIALES) DU
SONDAGE PRINCIPAL ET A CELLES DE LA SECTION 7 (DONNEES DEMOGRAPHIQUES) MAIS
NON A CELLES DE LA SECTION 6 (ORIENTATIONS FUTURES)
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5. Avez-vous des commentaires ou de la rétroaction que vous aimeriez partager au sujet
de programme Routes Commerciales ? Si oui, veuillez fournir ci-bas.

Zone de texte
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‘ Patrimoine  Canadian
canadien Heritage

15 octobre 2007

Objet : Etude du ministére du Patrimoine canadien sur le programme Roufes
coinmerciales

Le ministéere du Patrimoine canadien réalise présentement une étude sur son
programme intitulé Routes commerciales. 11 s’agit d un programme de développement
commercial complet destiné au secteur artistique ef culturel. Ce programume offre des
services visant a appuyer les efforts de commercialisation des entreprises canadiennes qui
ceuvrent dans le domaine des arts et de la culture, afin de les aider a se préparer a exporter
et a profiter pleinement des occasions qu’offrent les marchés mondiaux.

Actuellement, le Ministére souhaite évaluer le rendement et les impacts du
programme. Pour ce faire, il a retenu les services de Pheenix Strategic Perspectives, une
maison de recherche indépendante, qui communiquera avec vous pour vous inviter a
participer a cette étude. Bien que la participation a cette étude soit entierement volontaire,
nous vous serions frés reconnaissant d’y prendre part. Les résultats permettront
d’ameéliorer le programme de maniére a ce qu’il réponde mieux aux besoins des
entreprises et des organisations culturelles en matiére d’exportation et de développement
de marchés.

Veuillez noter que les résultats de I’étude seront publiés sur le site Web du
Ministére et seront accessibles a tous les participants. Nous vous assurons, cependant,
que tous les renseignements obtenus seront traités de maniére strictement confidentielle,
et qu'aucune personne ni organisation ne powurra efre identifice.

Pour en savoir plus au sujet de cette étude, veuillez communiquer avec
Mme Jo-Anne Stewart, directrice par intérim, Politique stratégique, planification et
sensibilisation, Direction générale du comumerce et de I’investissement du ministére du
Patrimoine canadien, par téléphone (au 819-934-4782) ou par courriel
(jo-anne_stewart@pch.gc.ca).

Je vous remercie 4 'avance de votre précieuse contribution a cette importante

étude ef vous prie d’agréer mes meilleures salutations.

Le directeur général,
Direction génerale du
commerce et de I'investissement,

o

Keith Chang
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Invitation par courriel

Objet : Sondage sur la satisfaction de la clientele du programme Routes commerciales
du ministere du Patrimoine canadien

Madame/Monsieur ,

La firme de recherche Pheenix Strategic Perspectives réalise présentement une étude sur la
satisfaction de la clientele pour le ministere du Patrimoine canadien au sujet de son
programme intitulé Routes commerciales. Quinze minutes de votre temps devraient suffire
pour compléter ce questionnaire. Votre participation a cette importante étude permettra au
ministere d’améliorer 1’appui qu’il offre aux entrepreneurs du secteur artistique et culturel.

Nous vous invitons a remplir le questionnaire méme si vous n’avez jamais pris part
au programme Routes commerciales. Si tel est le cas, quelques minutes suffiront a
remplir ce questionnaire.

Pour participer, veuillez cliquer sur le lien ci-dessous et entrer le mot de passe indiqué. Au
besoin, il est possible de mettre le questionnaire de c6té et d’y revenir plus tard. Veuillez
compléter le questionnaire au plus tard le 15 novembre.

Lien vers le sondage : [Enter URL]
Mot de passe : [Enter password]

Veuillez noter que tous les renseignements obtenus seront traités de maniere strictement
confidentielle et que personne ne pourra étre identifiée. Les résultats de I’étude seront publiés
sur le site Web du ministere et seront accessibles a tous les participants.

Pour en savoir plus au sujet de cette étude, veuillez lire la lettre d’introduction préparée par le
ministere du Patrimoine canadien :

Lien vers la lettre d’introduction : [Enter URL]

Si vous avez des questions, veuillez communiquer avec M. Philippe Azzie, de Pheenix, par
téléphone au (613-260-1700, poste 222) ou par courriel (pazzie @phoenixspi.ca). Pour
obtenir une copie papier du questionnaire, communiquez avec M. Azzie. Vous recevrez le
questionnaire par télécopieur ou par courriel, accompagné d’une note expliquant comment
retourner celui-ci une fois complété

Je vous remercie a ’avance de votre collaboration et vous prie d’agréer mes meilleures
salutations.

Stephen Kiar
Président

Pheenix SPI
www.phoenixspi.ca
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Invitation par courriel (révisé)

Objet : Sondage sur la satisfaction de la clientele du programme Routes commerciales
du ministere du Patrimoine canadien

La firme de recherche Pheenix Strategic Perspectives réalise présentement une étude sur la
satisfaction de la clientele pour le ministere du Patrimoine canadien du gouvernement du
Canada au sujet de son programme intitulé Routes commerciales. Quinze minutes de votre
temps devraient suffire pour compléter ce questionnaire. Votre participation a cette
importante étude permettra au ministere d’améliorer 1’appui qu’il offre aux entrepreneurs

du secteur artistique et culturel.

Le gouvernement du Canada nous a informés que vous étes un client du programme
Routes commerciales et que vous avez utilisé un ou plusieurs de ses services.

Pour participer, veuillez cliquer sur le lien ci-dessous et entrer le mot de passe indiqué. Au
besoin, il est possible de mettre le questionnaire de coté et d’y revenir plus tard. Veuillez
compléter le questionnaire au plus tard le 15 novembre.

Lien vers le sondage : [Enter URL]
Mot de passe : [Enter password]

Veuillez noter que tous les renseignements obtenus seront traités de maniere strictement
confidentielle et que personne ne pourra étre identifiée. Les résultats de I’étude seront publiés
sur le site Web du ministere et seront accessibles a tous les participants.

Pour en savoir plus au sujet de cette étude, veuillez lire la lettre d’introduction préparée par le
ministere du Patrimoine canadien :

Lien vers la lettre d’introduction : [Enter URL]

Si vous avez des questions, veuillez communiquer avec M. Philippe Azzie, de Pheenix, par
téléphone au (613-260-1700, poste 222) ou par courriel (pazzie @phoenixspi.ca). Pour
obtenir une copie papier du questionnaire, communiquez avec M. Azzie. Vous recevrez le
questionnaire par télécopieur ou par courriel, accompagné d’une note expliquant comment
retourner celui-ci une fois complété

Je vous remercie a ’avance de votre collaboration et vous prie d’agréer mes meilleures
salutations.

Stephen Kiar
Président

Pheenix SPI
www.phoenixspi.ca
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Premier rappel par courriel :

Rappel - Sondage sur la satisfaction de la clientele du programme Routes
commerciales du ministére du Patrimoine canadien

Il y a environ une semaine, nous vous avons invité (e) a participer a une étude que nous menons
présentement pour le ministere du Patrimoine canadien au sujet du programme intitulé Routes
commerciales. Nous vous prions de bien vouloir participer a cette importante étude. Vos réponses
permettront au ministere d’améliorer 1’appui qu’il offre aux entrepreneurs et aux organisations du
secteur artistique et culturel. Quinze minutes devraient suffire pour remplir le questionnaire.

Nous vous invitons a remplir le questionnaire méme si vous n’avez jamais pris part
au programme Routes commerciales. Quelques minutes de votre temps suffiront.

Pour participer, veuillez cliquer sur le lien ci-dessous et entrer le mot de passe indiqué. Si
vous avez déja commencé a remplir le questionnaire, vous serez automatiquement
amené(e) 1a ou vous aviez quitté. Veuillez remplir le questionnaire au plus tard le 15

novembre.

Lien vers le sondage : [Enter URL]
Mot de passe : [Enter password]

Veuillez noter que tous les renseignements obtenus seront traités de maniere strictement
confidentielle et qu’aucune personne ni organisation ne pourra étre identifiée. Si vous avez des
questions, veuillez communiquer avec M. Philippe Azzie, de Pheenix, par téléphone (613-260-
1700, poste 222) ou par courriel (pazzie @phoenixspi.ca).

Mereci.

Stephen Kiar
Président

Pheenix SPI
www.phoenixspi.ca
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Dernier rappel par courriel :

Dernier rappel — Sondage sur la satisfaction de la clientele du programme Routes
commerciales du ministére du Patrimoine canadien

Il y a environ deux semaines, nous vous avons invit€ a participer a une étude que nous
menons présentement pour le ministere du Patrimoine canadien au sujet du programme
intitulé Routes commerciales.

Nous vous invitons a remplir le questionnaire méme si vous n’avez jamais pris part
au programme Routes commerciales. Si tel est le cas, quelque minutes vous suffiront.

Merci a I’avance de prendre quelques minutes de votre temps pour y participer — quinze
minutes devraient suffire pour remplir le questionnaire. Pour ce faire, veuillez cliquer sur
le lien ci-dessous et entrer le mot de passe indiqué. Si vous avez déja commencé a remplir
le questionnaire, vous serez automatiquement amené(e) la ou vous aviez quitté. Veuillez
remplir le questionnaire au plus tard le 15 novembre.

Lien vers le sondage : [Enter URL]
Mot de passe : [Enter password]

Veuillez noter que tous les renseignements obtenus seront traités de maniere strictement
confidentielle et qu’aucune personne ni organisation ne pourra €tre identifiée. Si vous avez des
questions, veuillez communiquer avec M. Philippe Azzie, de Pheenix, par téléphone (613-260-
1700, poste 222) ou par courriel (pazzie @phoenixspi.ca).

Merci.

Stephen Kiar
Président

Pheenix SPI
www.phoenixspi.ca
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Dernier rappel par courriel (révisé)

Dernier rappel — Sondage sur la satisfaction de la clientele du programme Routfes
commerciales du ministére du Patrimoine canadien

Il y a environ deux semaines, nous vous avons invité a participer a une étude que nous
menons présentement pour le ministere du Patrimoine canadien du gouvernement du
Canada au sujet du programme intitulé Routes commerciales.

Le gouvernement du Canada nous a informés que vous étes un client du programme
Routes commerciales et que vous avez utilisé un ou plusieurs de ses services.

Merci a I’avance de prendre quelques minutes de votre temps pour y participer — quinze
minutes devraient suffire pour remplir le questionnaire. Pour ce faire, veuillez cliquer sur
le lien ci-dessous et entrer le mot de passe indiqué. Si vous avez déja commencé a remplir
le questionnaire, vous serez automatiquement amené(e) la ou vous aviez quitté. Veuillez
remplir le questionnaire au plus tard le 15 novembre.

Lien vers le sondage : [Enter URL]
Mot de passe : [Enter password]

Veuillez noter que tous les renseignements obtenus seront traités de maniere strictement
confidentielle et qu’aucune personne ni organisation ne pourra €tre identifiée. Si vous avez des
questions, veuillez communiquer avec M. Philippe Azzie, de Pheenix, par téléphone (613-260-
1700, poste 222) ou par courriel (pazzie @phoenixspi.ca).

Merci.

Stephen Kiar
Président

Pheenix SPI
www.phoenixspi.ca
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Satisfaction:

Satisfaction:

Satisfaction:

Overall, how

During the past 12 months,

satisfied were you

The promptness in
The knowledge and

The courteousness

obtaining answers from HQ staff.

competence of the staff.

of the staff.

with the quality of service you received regarding Trade Routes'

Contributions Program service during the last 12 months?

were there any problems with the service you received regarding Trade Routes' Contributions Program service?

What problem(s) did you encounter?

What type of research information did you need?

Satisfaction:

Satisfaction:

Satisfaction:

Satisfaction:

Overall, how

During the past 12 months,

satisfied were you with the quality of service

The relevance and usefulness of the research to you/your organization.
The comprehensiveness of the research.
The clarity and ease of understanding the research.

The length of the reports and documents.

you received regarding Trade Routes' Research service during the last 12 months?

were there any problems with the service you received regarding Trade Routes' Research service?

What problem(s) did you encounter?

All things considered, how would you rate the overall value

Impact:
Impact:
Impact:
Impact:
Impact:
Impact:
Impact:
Resulted in
Resulted in
Resulted in

Resulted in

How would you rate the importance of these outcome (s)

How

How

How

How

Providing strategic advice on doing business in one

outcomes:
outcomes:
outcomes:

outcomes:

would you rate the importance of these outcome (s)
would you rate the importance of these outcome (s)

would you rate the importance of these outcome (s)

or usefulness of the Trade Routes program to your organization?

Improving your export readiness.
Helping you develop international market (s).

Building networks/partnerships/contacts.

or more international markets.

Skills development for you/your staff in international business.
Helping you make informed decisions about where to invest and/or export.

First-hand/on-line exposure to markets and their business practices.

Increased exports of products/services

Diversified/expanded markets for products/services

Increased trade-related networks/connections

Better/increased understanding of international markets

to your business? Increased exports of products/ services

to your business? Diversified/expanded markets for products/services
to your business? Increased trade-related networks/ connections

to your business? Better/increased understanding of international markets

likely is it that your organization will use the Trade Routes program in future?

Market Entry Support service - do you think any of these positions should be relocated?

Which positions should be relocated,

In addition to these Trade Commissioners,

and what cities should they be moved to?

do you think the number of Cultural Trade Commissioners across Canada should be expanded?
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In which location(s) should this expansion occur?

In-Market Assistance service. Do you think any of these positions should be relocated?

Which positions should be relocated, and what cities should they be moved to?

Do you think the number of Cultural Trade Development Officers should be expanded?

In which location(s) should this expansion occur?

Contributions Program - Are there any changes to the Contributions program that you would like to see carried out?

Research service. Are there any other research activities that you would like to see carried out?

What research activities?

Do you think that Trade Routes should expand its investment initiatives within the program for those sub-sectors where investment is relevant?
If you could offer one suggestion to improve the quality of service you received from the Trade Routes program, what would that be?

Excluding yourself, how many full-time employees work for your organization in Canada? Please include part-time employees as full-time equivalents.
How long has your business or organization been in existence?

In which province/territory are you located? If you are located in more than one province, please identify the location of your main office.
What has been the approximate value of your organization's annual revenues from the export of its products or services over the past two years?
Are you a member of any of the following groups?

What is your first official language?
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CLIENT

Q1. Which of the following best describes the organization you work for?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
For-profit company 100 2 53 29 15 24 27 31 18 62 38

50% 25% 50% 45% 65% 55% 61% 58% 30% 48% 52%

B I I I
Not-for-profit 38 - 12 20 6 6 3 7 22 18 20
corporation 19% 11% 31% 26% 14% 7% 13% 37% 14% 27%
(¢} FGH J
Individual entrepreneur 32 3 24 4 1 12 9 10 1 24 8
(i.e. self-employed) 16% 38% 23% 6% 4% 27% 20% 19% 2% 19% 11%
DE I I I
Not-for profit 26 2 16 7 1 2 5 4 15 20 6
association 13% 25% 15% 11% 4% 5% 11% 8% 25% 16% 8%
E FH

National/provincial/ 4 1 - 3 - - - 1 3 3 1
territorial/municipal 2% 12% 5% 2% 5% 2% 1%
association
Academic institution or 1 - - 1 - - - - 1 1 -
Chamber of Commerce *% 2% 2% 1%
CHI-SQUARE 38.1 > < 51.21 > < 9.03 >
SIGNIFICANCE 97%* 100%* 66%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q1 Page 1
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CLIENT

Q2. In which area of the arts and cultural sector are you involved?

TOTAL

Film/video

Broadcasting/television

Performing arts

Music/sound recording

New media

Visual arts

Publishing

Design

Crafts

Heritage

Other

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
63 2 31 21 9 15 18 14 16 46 17
31% 25% 30% 33% 39% 34% 41% 26% 27% 36% 23%
53 1 23 19 9 12 13 15 13 36 17
26% 12% 22% 30% 39% 27% 30% 28% 22% 28% 23%
51 2 23 20 6 7 12 8 24 21 30
25% 25% 22% 31% 26% 16% 27% 15% 40% 16% 41%
FH J
44 - 32 10 2 6 11 15 12 33 11
22% 30% 16% 9% 14% 25% 28% 20% 26% 15%
DE
43 - 19 17 7 16 8 6 13 34 9
21% 18% 27% 30% 36% 18% 11% 22% 27% 12%
H K
29 2 20 4 2 7 4 10 8 24 5
14% 25% 19% 6% 9% 16% 9% 19% 13% 19% 7%
D K
26 2 12 9 3 3 5 9 9 12 14
13% 25% 11% 14% 13% 7% 11% 17% 15% 9% 19%
23 2 16 5 - 12 1 6 4 21 2
11% 25% 15% 8% 27% 2% 11% 7% 16% 3%
GHI K
18 1 11 3 2 5 1 5 7 14 4
9% 12% 10% 5% 9% 11% 2% 9% 12% 11% 5%
G
8 - 4 2 2 1 2 1 4 6 2
4% 4% 3% 9% 2% 5% 2% 7% 5% 3%
2 - 1 1 - 1 - 1 - 2 -
1% 1% 2% 2% 2% 2%
34.73 > < 45.32 > 37.79 >
13%* 54%* 100%*

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q2 Page 2
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CLIENT

Q3. Familiar: Overall Trade Routes Program

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not at all 3 - 1 1 1 1 2 - - 2 1
1% 1% 2% 4% 2% 5% 2% 1%
Only a little 46 3 25 16 1 14 5 18 9 21 25
23% 38% 24% 25% 4% 32% 11% 34% 15% 16% 34%
E E GI GI J
Moderately familiar 107 4 52 37 14 21 27 24 35 68 39
53% 50% 50% 58% 61% 48% 61% 45% 58% 53% 53%
Very familiar 45 1 27 10 7 8 10 11 16 37 8
22% 12% 26% 16% 30% 18% 23% 21% 27% 29% 11%
K

CHI-SQUARE 9.61 > < 15.79 > < 13.17 >

SIGNIFICANCE 62%* 93%* 100%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q3A Page 3
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CLIENT

Q3. Familiar: Market Entry Support

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not at all 18 - 8 7 2 6 3 6 3 9 9
9% 8% 11% 9% 14% 7% 11% 5% 7% 12%
Only a little 49 3 25 19 2 17 9 12 11 27 22
24% 38% 24% 30% 9% 39% 20% 23% 18% 21% 30%
E E I
Moderately familiar 84 4 37 29 14 16 16 22 30 50 34
42% 50% 35% 45% 61% 36% 36% 42% 50% 39% 47%
(¢}
Very familiar 50 1 35 9 5 5 16 13 16 42 8
25% 12% 33% 14% 22% 11% 36% 25% 27% 33% 11%
D F F K
CHI-SQUARE 14.8 > < 14.82 > < 12.57 >
SIGNIFICANCE 90%* 90% 99%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q3B Page 4
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CLIENT

Q3. Familiar: In-Market Assistance

TOTAL

Not at all

Only a little

Moderately familiar

Very familiar

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
43 1 24 13 4 12 9 14 8 25 18
21% 12% 23% 20% 17% 27% 20% 26% 13% 20% 25%
65 4 28 27 6 15 11 13 26 35 30
32% 50% 27% 42% 26% 34% 25% 25% 43% 27% 41%
(o} GH J
57 2 30 16 9 12 15 17 13 38 19
28% 25% 29% 25% 39% 27% 34% 32% 22% 30% 26%
36 1 23 8 4 5 9 9 13 30 6
18% 12% 22% 12% 17% 11% 20% 17% 22% 23% 8%
K

7.92 > < 10.64 > < 9.52 >

46%* 70% 98%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

Table Q3C Page 5
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CLIENT

Q3. Familiar: Contributions

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not at all 18 1 10 4 2 6 6 6 - 11 7
9% 12% 10% 6% 9% 14% 14% 11% 9% 10%
Only a little 26 2 13 7 4 4 5 10 7 14 12
13% 25% 12% 11% 17% 9% 11% 19% 12% 11% 16%
Moderately familiar 72 2 37 28 5 18 13 18 23 45 27
36% 25% 35% 44% 22% 41% 30% 34% 38% 35% 37%
E

Very familiar 85 3 45 25 12 16 20 19 30 58 27
42% 38% 43% 39% 52% 36% 45% 36% 50% 45% 37%
CHI-SQUARE 5.52 > < 12.75 > < 1.94 >

SIGNIFICANCE 21%* 83% 42%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q3D Page 6
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CLIENT

Q3. Familiar: Research

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not at all 47 - 24 16 6 15 8 11 13 24 23
23% 23% 25% 26% 34% 18% 21% 22% 19% 32%
J
Only a little 75 6 37 25 7 19 17 18 21 43 32
37% 75% 35% 39% 30% 43% 39% 34% 35% 34% 44%
CDE

Moderately familiar 58 1 27 22 8 7 14 18 19 43 15
29% 12% 26% 34% 35% 16% 32% 34% 32% 34% 21%

F K
Very familiar 21 1 17 1 2 3 5 6 7 18 3
10% 12% 16% 2% 9% 7% 11% 11% 12% 14% 4%

D K
CHI-SQUARE 15.79 > < 7.62 > < 11.69 >

SIGNIFICANCE 93%* 43% 99%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q3E Page 7
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Q4. During the last 12 months,

has your organization used the Trade Routes program?

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE

Canadian Heritage — Trade Routes Client Satisfaction Survey — Client Version

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
CHI-SQUARE < .0 > < .0 > .0 >
SIGNIFICANCE $* $* $*

Table Q4 Page 8
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Table Q5 Page 9

CLIENT

Q5. How long has your organization used the Trade Routes program?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 year or less 74 1 44 23 5 19 12 21 22 37 37
37% 12% 42% 36% 22% 43% 27% 40% 37% 29% 51%
BE J
2 years 34 - 14 13 7 13 7 6 8 25 9
17% 13% 20% 30% 30% 16% 11% 13% 20% 12%
HI
3 years 47 2 22 16 7 7 18 12 10 30 17
23% 25% 21% 25% 30% 16% 41% 23% 17% 23% 23%
FI
4 years 16 1 9 6 - - 2 5 9 13 3
8% 12% 9% 9% 5% 9% 15% 10% 4%
5 years 24 4 13 3 4 4 4 7 9 18 6
12% 50% 12% 5% 17% 9% 9% 13% 15% 14% 8%
CD

Don't Know 6 - 3 3 - 1 1 2 2 5 1
3% 3% 5% 2% 2% 4% 3% 4% 1%
CHI-SQUARE < 26.19 > < 24.75 > < 11.88 >

SIGNIFICANCE 96%* 95%* 96%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q6. Used during 12 months: Market Entry Support

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 90 3 54 23 9 20 23 25 22 62 28
45% 38% 51% 36% 39% 45% 52% 47% 37% 48% 38%
D
No 111 5 51 41 14 24 21 28 38 66 45
55% 62% 49% 64% 61% 55% 48% 53% 63% 52% 62%
(¢}
CHI-SQUARE < 4.37 > < 2.73 > < 1.91 >
SIGNIFICANCE 78% 56% 83%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.

Table Q6A Page 10
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Table Q6B Page 11

CLIENT

Q6. Used during 12 months: In-Market Assistance

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 65 3 30 20 11 14 13 17 21 45 20

32% 38% 29% 31% 48% 32% 30% 32% 35% 35% 27%
No 136 5 75 44 12 30 31 36 39 83 53

68% 62% 71% 69% 52% 68% 70% 68% 65% 65% 73%
CHI-SQUARE < 3.34 > < .36 > < 1.28 >
SIGNIFICANCE 66% 5% 74%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Table Q6C Page 12

CLIENT

Q6. Used during 12 months: Contributions

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 129 1 66 42 19 26 27 34 42 80 49
64% 12% 63% 66% 83% 59% 61% 64% 70% 62% 67%
B B BC
No 72 7 39 22 4 18 17 19 18 48 24
36% 88% 37% 34% 17% 41% 39% 36% 30% 38% 33%
CDE E
CHI-SQUARE < 12.8 > < 1.53 > < .43 >
SIGNIFICANCE 99% 32% 49%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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CLIENT

Q6. Used during 12 months: Research

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 38 2 20 11 5 10 8 10 10 26 12

19% 25% 19% 17% 22% 23% 18% 19% 17% 20% 16%
No 163 6 85 53 18 34 36 43 50 102 61

81% 75% 81% 83% 78% 17% 82% 81% 83% 80% 84%
CHI-SQUARE < .44 > < .63 > < .46 >
SIGNIFICANCE 7% 11% 50%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: 1-866 number

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 53 3 29 17 4 11 14 11 17 29 24

26% 38% 28% 27% 17% 25% 32% 21% 28% 23% 33%
No 120 4 62 36 17 30 21 32 37 82 38

60% 50% 59% 56% 74% 68% 48% 60% 62% 64% 52%

G

Don't Know/Can't Recall 28 1 14 11 2 3 9 10 6 17 11

14% 12% 13% 17% 9% 7% 20% 19% 10% 13% 15%
CHI-SQUARE < 3.15 > < 7.41 > < 3.07 >
SIGNIFICANCE 21%* 72% 78%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: Telephone (NOT including 1-866 toll-free number)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 94 3 54 29 8 19 25 18 32 71 23
47% 38% 51% 45% 35% 43% 57% 34% 53% 55% 32%
H H K

No 82 5 39 25 12 21 11 28 22 43 39
41% 62% 37% 39% 52% 48% 25% 53% 37% 34% 53%
G G J
Don't Know/Can't Recall 25 - 12 10 3 4 8 7 6 14 11
12% 11% 16% 13% 9% 18% 13% 10% 11% 15%
CHI-SQUARE < 5.02 > < 10.7 > < 10.83 >

SIGNIFICANCE 46%* 90% 100%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: Email (Trade Routes generic e-mail account)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 71 5 40 18 7 19 17 23 12 47 24
35% 62% 38% 28% 30% 43% 39% 43% 20% 37% 33%

I I I
No 115 2 59 41 13 23 26 23 43 71 44
57% 25% 56% 64% 57% 52% 59% 43% 72% 55% 60%

B FH

Don't Know/Can't Recall 15 1 6 5 3 2 1 7 5 10 5
7% 12% 6% 8% 13% 5% 2% 13% 8% 8% 7%

G
CHI-SQUARE < 6.67 > < 14.54 > < .44 >

SIGNIFICANCE 65%* 98%* 20%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: Email (specific officer's account)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 163 5 85 52 20 30 39 41 53 108 55
81% 62% 81% 81% 87% 68% 89% 77% 88% 84% 75%
F F
No 33 3 17 11 2 13 5 9 6 18 15
16% 38% 16% 17% 9% 30% 11% 17% 10% 14% 21%
GI
Don't Know/Can't Recall 5 - 3 1 1 1 - 3 1 2 3
2% 3% 2% 4% 2% 6% 2% 2% 4%
CHI-SQUARE < 4.24 > < 11.92 > < 2.87 >
SIGNIFICANCE 36%* 94%* 76%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: In-person (includes office visits, events, etc.)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 105 3 51 35 16 21 24 26 34 71 34
52% 38% 49% 55% 70% 48% 55% 49% 57% 55% 47%
No 91 5 52 27 6 21 19 25 26 52 39
45% 62% 50% 42% 26% 48% 43% 47% 43% 41% 53%
E
Don't Know/Can't Recall 5 - 2 2 1 2 1 2 - 5 -
2% 2% 3% 4% 5% 2% 4% 4%
CHI-SQUARE < 5.71 > < 3.34 > < 5.24 >
SIGNIFICANCE 54%* 23%%* 93%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: Trade Routes website

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 150 5 84 47 14 31 35 34 50 95 55
75% 62% 80% 73% 61% 70% 80% 64% 83% 74% 75%
H
No 45 3 17 17 7 12 6 18 9 29 16
22% 38% 16% 27% 30% 27% 14% 34% 15% 23% 22%
GI

Don't Know/Can't Recall 6 - 4 - 2 1 3 1 1 4 2
3% 4% 9% 2% 7% 2% 2% 3% 3%
CHI-SQUARE < 9.86 > < 11.05 > < .04 >

SIGNIFICANCE 87%* 91%* 2%%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q7. Channels used in dealings with the program: Mail or fax

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 106 2 57 35 12 17 27 25 37 64 42
53% 25% 54% 55% 52% 39% 61% 47% 62% 50% 58%
F F
No 83 6 41 25 10 24 14 24 21 55 28
41% 75% 39% 39% 43% 55% 32% 45% 35% 43% 38%
CD GI

Don't Know/Can't Recall 12 - 7 4 1 3 3 4 2 9 3
6% 7% 6% 4% 7% 7% 8% 3% 7% 4%
CHI-SQUARE < 4.37 > < 8.13 > < 1.4 >

SIGNIFICANCE 37%* T7%* 50%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q8. Satisfaction: 1-866 number

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 53 3 29 17 4 11 14 11 17 29 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 4 - 2 2 - 1 - 2 1 3 1
8% 7% 12% 9% 18% 6% 10% 4%
2 3 - 2 - 1 1 1 1 - - 3
6% 7% 25% 9% 7% 9% 12%
3 - Neither 13 1 5 5 2 2 3 3 5 5 8
25% 33% 17% 29% 50% 18% 21% 27% 29% 17% 33%
4 15 - 9 6 - 2 5 2 6 7 8
28% 31% 35% 18% 36% 18% 35% 24% 33%
5 - Very Satisfied 16 2 10 3 1 4 4 3 5 13 3
30% 67% 34% 18% 25% 36% 29% 27% 29% 45% 12%
K

Don't Know 2 - 1 1 - 1 1 - - 1 1
4% 3% 6% 9% 7% 3% 4%
BOTTOM 2 BOX 7 - 4 2 1 2 1 3 1 3 4
13% 14% 12% 25% 18% 7% 27% 6% 10% 17%
TOP 2 BOX 31 2 19 9 1 6 9 5 11 20 11
58% 67% 66% 53% 25% 55% 64% 45% 65% 69% 46%
CHI-SQUARE < 11.26 > < 6.13 > < 10.62 >

SIGNIFICANCE 49%* 9%* 97%*
MEAN 3.7 4.3 3.8 3.5 3.2 3.7 3.9 3.3 3.8 4.0 3.4
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 3.0 4.0 4.0 3.0 4.0 4.0 3.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q8. Satisfaction: Telephone (NOT including 1-866 toll-free number)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 94 3 54 29 8 19 25 18 32 71 23
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 7 - 3 4 - 1 2 2 2 5 2
7% 6% 14% 5% 8% 11% 6% 7% 9%
2 2 - 1 - 1 2 - - - 1 1
2% 2% 12% 11% 1% 4%
3 - Neither 10 - 9 - 1 1 4 1 4 7 3
11% 17% 12% 5% 16% 6% 12% 10% 13%
4 31 - 15 13 3 5 5 7 14 23 8
33% 28% 45% 38% 26% 20% 39% 44% 32% 35%
G
5 - Very Satisfied 36 3 23 10 - 8 11 7 10 29 7
38% 100% 43% 34% 42% 44% 39% 31% 41% 30%
CD
Don't Know 8 - 3 2 3 2 3 1 2 6 2
9% 6% 7% 38% 11% 12% 6% 6% 8% 9%
BOTTOM 2 BOX 9 - 4 4 1 3 2 2 2 6 3
10% 7% 14% 12% 16% 8% 11% 6% 8% 13%
TOP 2 BOX 67 3 38 23 3 13 16 14 24 52 15
71% 100% 70% 79% 38% 68% 64% 78% 75% 73% 65%
CDE E

CHI-SQUARE < 23.66 > < 13.79 > < 1.46 >

SIGNIFICANCE 98%* 69%* 17%*
MEAN 4.0 5.0 4.1 3.9 3.4 4.0 4.0 4.0 4.0 4.1 3.8
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.5 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q8. Satisfaction: Email (Trade Routes generic e-mail account)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 71 5 40 18 7 19 17 23 12 47 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 4 - 3 1 - - 2 2 - 1 3
6% 8% 6% 12% 9% 2% 12%
2 6 1 2 2 1 1 2 3 - 4 2
8% 20% 5% 11% 14% 5% 12% 13% 9% 8%
3 - Neither 13 - 7 5 1 5 4 2 2 8 5
18% 18% 28% 14% 26% 24% 9% 17% 17% 21%
4 22 1 10 8 3 6 3 8 5 12 10
31% 20% 25% 44% 43% 32% 18% 35% 42% 26% 42%
5 - Very Satisfied 19 3 12 1 2 4 5 5 5 15 4
27% 60% 30% 6% 29% 21% 29% 22% 42% 32% 17%
D D
Don't Know 7 - 6 1 - 3 1 3 - 7 -
10% 15% 6% 16% 6% 13% 15%
BOTTOM 2 BOX 10 1 5 3 1 1 4 5 - 5 5
14% 20% 12% 17% 14% 5% 24% 22% 11% 21%
TOP 2 BOX 41 4 22 9 5 10 8 13 10 27 14
58% 80% 55% 50% 71% 53% 47% 57% 83% 57% 58%
G
CHI-SQUARE < 10.99 > < 9.99 > < 5.24 >
SIGNIFICANCE 47%* 38%* T4%*
MEAN 3.7 4.2 3.8 3.4 3.9 3.8 3.4 3.5 4.2 3.9 3.4
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 3.5 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q8. Satisfaction: Email (specific officer's account)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 163 5 85 52 20 30 39 41 53 108 55
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 18 - 9 8 1 2 5 7 4 9 9
11% 11% 15% 5% 7% 13% 17% 8% 8% 16%
2 8 - 3 3 2 1 3 2 2 5 3
5% 4% 6% 10% 3% 8% 5% 4% 5% 5%
3 - Neither 10 - 4 3 3 3 3 2 2 5 5
6% 5% 6% 15% 10% 8% 5% 4% 5% 9%
4 32 - 17 9 6 4 7 8 13 21 11
20% 20% 17% 30% 13% 18% 20% 25% 19% 20%
5 - Very Satisfied 93 5 50 29 8 19 21 21 32 66 27
57% 100% 59% 56% 40% 63% 54% 51% 60% 61% 49%
CDE
Don't Know 2 - 2 - - 1 - 1 - 2 -
1% 2% 3% 2% 2%
BOTTOM 2 BOX 26 - 12 11 3 3 8 9 6 14 12
16% 14% 21% 15% 10% 21% 22% 11% 13% 22%
TOP 2 BOX 125 5 67 38 14 23 28 29 45 87 38
77% 100% 79% 73% 70% 77% 72% 71% 85% 81% 69%
CDE
CHI-SQUARE < 11.71 > < 6.88 > < 4.25 >
SIGNIFICANCE 53%* 13%* 63%
MEAN 4.1 5.0 4.2 3.9 3.9 4.3 3.9 3.9 4.3 4.2 3.8
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 4.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q8. Satisfaction: In-person (includes office visits, events, etc.)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 105 3 51 35 16 21 24 26 34 71 34
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 7 - 5 1 1 - 4 2 1 4 3
7% 10% 3% 6% 17% 8% 3% 6% 9%
2 4 - - 4 - - 1 1 2 3 1
4% 11% 4% 4% 6% 4% 3%
3 - Neither 12 - 3 5 4 5 3 3 1 6 6
11% 6% 14% 25% 24% 12% 12% 3% 8% 18%
I
4 25 - 14 7 4 6 3 3 13 18 7
24% 27% 20% 25% 29% 12% 12% 38% 25% 21%
GH
5 - Very Satisfied 57 3 29 18 7 10 13 17 17 40 17
54% 100% 57% 51% 44% 48% 54% 65% 50% 56% 50%
CDE
BOTTOM 2 BOX 11 - 5 5 1 - 5 3 3 7 4
10% 10% 14% 6% 21% 12% 9% 10% 12%
TOP 2 BOX 82 3 43 25 11 16 16 20 30 58 24
78% 100% 84% 71% 69% 76% 67% 77% 88% 82% 71%
CDE

CHI-SQUARE < 17.08 > < 18.91 > < 2.54 >

SIGNIFICANCE 85%* 91%* 36%*
MEAN 4.2 5.0 4.2 4.1 4.0 4.2 3.8 4.2 4.3 4.2 4.0
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 4.0 4.0 5.0 5.0 4.5 5.0 4.5

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q8. Satisfaction: Trade Routes website

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 150 5 84 47 14 31 35 34 50 95 55
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 10 - 6 4 - 2 2 1 5 6 4
7% 7% 9% 6% 6% 3% 10% 6% 7%
2 6 - 3 2 1 - 2 2 2 4 2
4% 4% 4% 7% 6% 6% 4% 4% 4%
3 - Neither 20 - 11 7 2 5 4 4 7 12 8
13% 13% 15% 14% 16% 11% 12% 14% 13% 15%
4 68 2 37 23 6 13 18 17 20 45 23
45% 40% 44% 49% 43% 42% 51% 50% 40% 47% 42%
5 - Very Satisfied 39 3 21 10 5 9 8 7 15 24 15
26% 60% 25% 21% 36% 29% 23% 21% 30% 25% 27%
Don't Know 7 - 6 1 - 2 1 3 1 4 3
5% 7% 2% 6% 3% 9% 2% 4% 5%
BOTTOM 2 BOX 16 - 9 6 1 2 4 3 7 10 6
11% 11% 13% 7% 6% 11% 9% 14% 11% 11%
TOP 2 BOX 107 5 58 33 11 22 26 24 35 69 38
71% 100% 69% 70% 79% 71% 74% 71% 70% 73% 69%
CD

CHI-SQUARE < 5.88 > < 5.45 > < .46 >

SIGNIFICANCE 8%* 6%* 2%%*
MEAN 3.8 4.6 3.8 3.7 4.1 3.9 3.8 3.9 3.8 3.8 3.8
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q8. Satisfaction: Mail or fax

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 106 2 57 35 12 17 27 25 37 64 42
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1- Very Dissatisfied 7 - 3 4 - 1 2 1 3 4 3
7% 5% 11% 6% 7% 4% 8% 6% 7%
2 1 - - 1 - - - 1 - - 1
1% 3% 4% 2%
3 - Neither 19 - 11 6 2 3 4 6 6 12 7
18% 19% 17% 17% 18% 15% 24% 16% 19% 17%
4 40 1 18 15 6 4 11 8 17 22 18
38% 50% 32% 43% 50% 24% 41% 32% 46% 34% 43%
5 - Very Satisfied 33 1 22 7 3 8 10 6 9 24 9
31% 50% 39% 20% 25% 47% 37% 24% 24% 38% 21%
D
Don't Know 6 - 3 2 1 1 - 3 2 2 4
6% 5% 6% 8% 6% 12% 5% 3% 10%
BOTTOM 2 BOX 8 - 3 5 - 1 2 2 3 4 4
8% 5% 14% 6% 7% 8% 8% 6% 10%
TOP 2 BOX 73 2 40 22 9 12 21 14 26 46 27
69% 100% 70% 63% 75% 71% 78% 56% 70% 72% 64%
CDE

CHI-SQUARE < 8.92 > < 8.92 > < 4.16 >

SIGNIFICANCE 29%* 29%* 61%*
MEAN 3.9 4.5 4.0 3.6 4.1 4.1 4.0 3.8 3.8 4.0 3.8
MEDIAN 4.0 4.5 4.0 4.0 4.0 4.5 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q9. Agreement: Trade Routes staff were knowledgeable and competent

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 192 7 98 64 22 41 44 48 59 123 69
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 7 - 3 4 - - 2 3 2 5 2
4% 3% 6% 5% 6% 3% 4% 3%
2 6 1 3 2 - 2 2 2 - 6 -
3% 14% 3% 3% 5% 5% 4% 5%
3 - Neither 19 - 12 5 2 3 5 5 6 13 6
10% 12% 8% 9% 7% 11% 10% 10% 11% 9%
4 57 1 29 20 7 9 13 18 17 38 19
30% 14% 30% 31% 32% 22% 30% 38% 29% 31% 28%
5 - Strongly agree 103 5 51 33 13 27 22 20 34 61 42
54% 71% 52% 52% 59% 66% 50% 42% 58% 50% 61%
H
N/A 9 1 7 - 1 3 - 5 1 5 4
5% 14% 7% 5% 7% 10% 2% 4% 6%
BOTTOM 2 BOX 13 1 6 6 - 2 4 5 2 11 2
7% 14% 6% 9% 5% 9% 10% 3% 9% 3%
TOP 2 BOX 160 6 80 53 20 36 35 38 51 99 61
83% 86% 82% 83% 91% 88% 80% 79% 86% 80% 88%
CHI-SQUARE < 8.59: > < 10.12 > < 4.9 >
SIGNIFICANCE 26%* 39%* 70%*
MEAN 4.3 4.4 4.2 4.2 4.5 4.5 4.2 4.0 4.4 4.2 4.4
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 4.5 4.0 5.0 4.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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CLIENT

Q9. Agreement: Trade Routes staff were courteous

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 188 6 98 62 22 39 43 47 59 122 66
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 3 - - 3 - - 1 1 1 2 1
2% 5% 2% 2% 2% 2% 2%
2 4 - 4 - - - 3 1 - 2 2
2% 4% 7% 2% 2% 3%
3 - Neither 8 - 6 2 - 1 4 1 2 5 3
4% 6% 3% 3% 9% 2% 3% 4% 5%
4 44 - 22 14 8 8 6 15 15 34 10
23% 22% 23% 36% 21% 14% 32% 25% 28% 15%
G K
5 - Strongly agree 129 6 66 43 14 30 29 29 41 79 50
69% 100% 67% 69% 64% 77% 67% 62% 69% 65% 76%
CDE
N/A 13 2 7 2 1 5 1 6 1 6 7
7% 33% 7% 3% 5% 13% 2% 13% 2% 5% 11%
I I
BOTTOM 2 BOX 7 - 4 3 - - 4 2 1 4 3
4% 4% 5% 9% 4% 2% 3% 5%
TOP 2 BOX 173 6 88 57 22 38 35 44 56 113 60
92% 100% 90% 92% 100% 97% 81% 94% 95% 93% 91%
CD CD G G

CHI-SQUARE < 15.93 > < 15.2 > < 4.13 >

SIGNIFICANCE 81%* T7%* 61%*
MEAN 4.6 5.0 4.5 4.5 4.6 4.7 4.4 4.5 4.6 4.5 4.6
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: Service was provided in a timely manner

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 191 6 100 63 22 42 43 47 59 123 68
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 22 - 10 9 3 4 4 7 7 14 8
12% 10% 14% 14% 10% 9% 15% 12% 11% 12%
2 23 - 11 9 3 6 5 4 8 18 5
12% 11% 14% 14% 14% 12% 9% 14% 15% 7%
3 - Neither 22 - 14 6 2 2 3 9 8 14 8
12% 14% 10% 9% 5% 7% 19% 14% 11% 12%
F
4 51 - 26 18 7 13 12 11 15 31 20
27% 26% 29% 32% 31% 28% 23% 25% 25% 29%
5 - Strongly agree 73 6 39 21 7 17 19 16 21 46 27
38% 100% 39% 33% 32% 40% 44% 34% 36% 37% 40%
CDE
N/A 10 2 5 1 1 2 1 6 1 5 5
5% 33% 5% 2% 5% 5% 2% 13% 2% 4% 7%
I
BOTTOM 2 BOX 45 - 21 18 6 10 9 11 15 32 13
24% 21% 29% 27% 24% 21% 23% 25% 26% 19%
TOP 2 BOX 124 6 65 39 14 30 31 27 36 77 47
65% 100% 65% 62% 64% 71% 72% 57% 61% 63% 69%
CDE

CHI-SQUARE < 12.63 > < 7.92 > < 2.29 >

SIGNIFICANCE 60%* 21% 32%
MEAN 3.7 5.0 3.7 3.5 3.5 3.8 3.9 3.5 3.6 3.6 3.8
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: You were treated fairly

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 187 6 99 60 21 40 42 47 58 121 66
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 7 - 2 4 1 1 1 3 2 5 2
4% 2% 7% 5% 2% 2% 6% 3% 4% 3%
2 6 - 4 2 - - 3 2 1 4 2
3% 4% 3% 7% 4% 2% 3% 3%
3 - Neither 21 - 11 6 4 3 6 5 7 12 9
11% 11% 10% 19% 8% 14% 11% 12% 10% 14%
4 57 1 29 17 10 13 5 13 26 38 19
30% 17% 29% 28% 48% 32% 12% 28% 45% 31% 29%
G G
5 - Strongly agree 96 5 53 31 6 23 27 24 22 62 34
51% 83% 54% 52% 29% 58% 64% 51% 38% 51% 52%
E E E I
N/A 14 2 6 4 2 4 2 6 2 7 7
7% 33% 6% 7% 10% 10% 5% 13% 3% 6% 11%
BOTTOM 2 BOX 13 - 6 6 1 1 4 5 3 9 4
7% 6% 10% 5% 2% 10% 11% 5% 7% 6%
TOP 2 BOX 153 6 82 48 16 36 32 37 48 100 53
82% 100% 83% 80% 76% 90% 76% 79% 83% 83% 80%
CDE

CHI-SQUARE < 11.34 > < 18.57 > < L17 >

SIGNIFICANCE 50%* 90%* 6%*
MEAN 4.2 4.8 4.3 4.2 4.0 4.4 4.3 4.1 4.1 4.2 4.2
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 4.0 5.0 5.0 5.0 4.0 5.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: You were able to get through to Trade Routes staff without difficulty

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 187 7 98 61 21 40 41 48 58 121 66
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 10 - 6 4 - 1 3 3 3 5 5
5% 6% 7% 2% 7% 6% 5% 4% 8%
2 21 - 10 8 3 5 4 5 7 14 7
11% 10% 13% 14% 12% 10% 10% 12% 12% 11%
3 - Neither 23 1 12 6 4 6 4 5 8 13 10
12% 14% 12% 10% 19% 15% 10% 10% 14% 11% 15%
4 53 3 23 18 9 12 7 16 18 36 17
28% 43% 23% 30% 43% 30% 17% 33% 31% 30% 26%
5 - Strongly agree 80 3 47 25 5 16 23 19 22 53 27
43% 43% 48% 41% 24% 40% 56% 40% 38% 44% 41%
E

N/A 14 1 7 3 2 4 3 5 2 7 7
7% 14% 7% 5% 10% 10% 7% 10% 3% 6% 11%
BOTTOM 2 BOX 31 - 16 12 3 6 7 8 10 19 12
17% 16% 20% 14% 15% 17% 17% 17% 16% 18%
TOP 2 BOX 133 6 70 43 14 28 30 35 40 89 44
71% 86% 71% 70% 67% 70% 73% 73% 69% 74% 67%
CHI-SQUARE < 9.48 > < 6.53 > < 1.98 >

SIGNIFICANCE 34%* 11%* 26%
MEAN 3.9 4.3 4.0 3.9 3.8 3.9 4.0 3.9 3.8 4.0 3.8
MEDIAN 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: You received service in the official language of your choice (i.e. English or French)

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 191 7 102 60 21 40 44 49 58 122 69
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 1 - - 1 - - - - 1 1 -
1% 2% 2% 1%
2 1 - 1 - - - 1 - - 1 -
1% 1% 2% 1%
3 - Neither 4 - 1 3 - - 2 1 1 2 2
2% 1% 5% 5% 2% 2% 2% 3%
4 25 2 6 12 5 5 5 8 7 12 13
13% 29% 6% 20% 24% 12% 11% 16% 12% 10% 19%
(o}
5 - Strongly agree 160 5 94 44 16 35 36 40 49 106 54
84% 71% 92% 73% 76% 88% 82% 82% 84% 87% 78%
D
N/A 10 1 3 4 2 4 - 4 2 6 4
5% 14% 3% 7% 10% 10% 8% 3% 5% 6%
BOTTOM 2 BOX 2 - 1 1 - - 1 - 1 2 -
1% 1% 2% 2% 2% 2%
TOP 2 BOX 185 7 100 56 21 40 41 48 56 118 67
97% 100% 98% 93% 100% 100% 93% 98% 97% 97% 97%
D D
CHI-SQUARE < 17.84 > < 8.44 > < 4.59 >
SIGNIFICANCE 88%* 25%%* 67%*
MEAN 4.8 4.7 4.9 4.6 4.8 4.9 4.7 4.8 4.8 4.8 4.8
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: You were informed of everything you had to do in order to get the service

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 188 6 98 61 22 41 43 47 57 120 68
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 8 - 3 5 - - 2 3 3 6 2
4% 3% 8% 5% 6% 5% 5% 3%
2 5 - 4 - 1 1 1 1 2 5 -
3% 4% 5% 2% 2% 2% 4% 4%
3 - Neither 24 - 13 8 3 6 6 7 5 18 6
13% 13% 13% 14% 15% 14% 15% 9% 15% 9%
4 52 1 24 19 8 12 10 13 17 32 20
28% 17% 24% 31% 36% 29% 23% 28% 30% 27% 29%
5 - Strongly agree 929 5 54 29 10 22 24 23 30 59 40
53% 83% 55% 48% 45% 54% 56% 49% 53% 49% 59%
DE

N/A 13 2 7 3 1 3 1 6 3 8 5
7% 33% 7% 5% 5% 7% 2% 13% 5% 7% 7%
BOTTOM 2 BOX 13 - 7 5 1 1 3 4 5 11 2
7% 7% 8% 5% 2% 7% 9% 9% 9% 3%
TOP 2 BOX 151 6 78 48 18 34 34 36 47 91 60
80% 100% 80% 79% 82% 83% 79% 77% 82% 76% 88%
CDE J
CHI-SQUARE < 10.52 > < 4.31 > < 5.45 >

SIGNIFICANCE 43%* 2%%* T6%*
MEAN 4.2 4.8 4.2 4.1 4.2 4.3 4.2 4.1 4.2 4.1 4.4
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 4.0 4.0 5.0 5.0 4.0 5.0 4.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: The information you received was clear and easy to understand

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 193 6 101 63 22 41 44 49 59 121 72
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 8 - 4 4 - - 1 2 5 5 3
4% 4% 6% 2% 4% 8% 4% 4%
2 17 - 11 4 2 2 8 3 4 11 6
9% 11% 6% 9% 5% 18% 6% 7% 9% 8%
F
3 - Neither 34 - 16 15 3 10 5 9 10 24 10
18% 16% 24% 14% 24% 11% 18% 17% 20% 14%
4 56 1 27 18 10 10 11 18 17 36 20
29% 17% 27% 29% 45% 24% 25% 37% 29% 30% 28%
5 - Strongly agree 78 5 43 22 7 19 19 17 23 45 33
40% 83% 43% 35% 32% 46% 43% 35% 39% 37% 46%
CDE
N/A 8 2 4 1 1 3 - 4 1 7 1
4% 33% 4% 2% 5% 7% 8% 2% 6% 1%
BOTTOM 2 BOX 25 - 15 8 2 2 9 5 9 16 9
13% 15% 13% 9% 5% 20% 10% 15% 13% 12%
F
TOP 2 BOX 134 6 70 40 17 29 30 35 40 81 53
69% 100% 69% 63% 77% 71% 68% 71% 68% 67% 74%
CDE

CHI-SQUARE < 12.42 > < 15.02 > < 1.83 >

SIGNIFICANCE 59%* 76%* 23%
MEAN 3.9 4.8 3.9 3.8 4.0 4.1 3.9 3.9 3.8 3.9 4.0
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q9. Agreement: Trade Routes staff went the extra mile to make sure you got what you needed

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 190 6 99 63 21 42 43 48 57 121 69
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Strongly disagree 16 - 10 5 1 3 3 4 6 11 5
8% 10% 8% 5% 7% 7% 8% 11% 9% 7%
2 16 - 8 6 2 3 8 3 2 12 4
8% 8% 10% 10% 7% 19% 6% 4% 10% 6%
I

3 - Neither 37 1 15 14 7 6 4 11 16 17 20
19% 17% 15% 22% 33% 14% 9% 23% 28% 14% 29%
G J
4 49 3 25 17 4 13 9 12 15 30 19
26% 50% 25% 27% 19% 31% 21% 25% 26% 25% 28%
5 - Strongly agree 72 2 41 21 7 17 19 18 18 51 21
38% 33% 41% 33% 33% 40% 44% 38% 32% 42% 30%
N/A 11 2 6 1 2 2 1 5 3 7 4
6% 33% 6% 2% 10% 5% 2% 10% 5% 6% 6%
BOTTOM 2 BOX 32 - 18 11 3 6 11 7 8 23 9
17% 18% 17% 14% 14% 26% 15% 14% 19% 13%
TOP 2 BOX 121 5 66 38 11 30 28 30 33 81 40
64% 83% 67% 60% 52% 71% 65% 62% 58% 67% 58%
CHI-SQUARE < 7.68 > < 15.06 > < 7.82 >

SIGNIFICANCE 19%* T6%* 90%
MEAN 3.8 4.2 3.8 3.7 3.7 3.9 3.8 3.8 3.6 3.8 3.7
MEDIAN 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q10. How satisfied were you with the overall quality of service you received when using the Trade Routes program during the last 12 months?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 18 - 6 11 - 1 4 8 5 10 8
9% 6% 17% 2% 9% 15% 8% 8% 11%
(o} F
2 16 - 7 5 4 5 6 4 1 11 5
8% 7% 8% 17% 11% 14% 8% 2% 9% 7%
I
3 - Neither 24 - 10 10 4 2 5 4 13 17 7
12% 10% 16% 17% 5% 11% 8% 22% 13% 10%
FH
4 66 1 36 20 9 16 10 22 18 39 27
33% 12% 34% 31% 39% 36% 23% 42% 30% 30% 37%
G
5 - Very Satisfied 71 5 42 18 6 18 19 12 22 47 24
35% 62% 40% 28% 26% 41% 43% 23% 37% 37% 33%
H
Don't Know 6 2 4 - - 2 - 3 1 4 2
3% 25% 4% 5% 6% 2% 3% 3%
BOTTOM 2 BOX 34 - 13 16 4 6 10 12 6 21 13
17% 12% 25% 17% 14% 23% 23% 10% 16% 18%
(¢}
TOP 2 BOX 137 6 78 38 15 34 29 34 40 86 51
68% 75% 74% 59% 65% 77% 66% 64% 67% 67% 70%
D

CHI-SQUARE < 21.1 > < 23.96 > < 2.02 >

SIGNIFICANCE 95%* 98%* 27%
MEAN 3.8 4.8 4.0 3.5 3.7 4.1 3.8 3.5 3.9 3.8 3.8
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Qll. In the end, did you get what you needed?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 93 6 50 27 9 18 24 25 26 62 31

46% 75% 48% 42% 39% 41% 55% 47% 43% 48% 42%

D

No 23 1 11 10 1 3 6 8 6 11 12

11% 12% 10% 16% 4% 7% 14% 15% 10% 9% 16%
You got part of what you 75 - 39 23 13 20 13 18 24 47 28
needed 37% 37% 36% 57% 45% 30% 34% 40% 37% 38%
Don't Know 10 1 5 4 - 3 1 2 4 8 2

5% 12% 5% 6% 7% 2% 4% 7% 6% 3%
CHI-SQUARE < 11.56 > < 5.99 > < 4.04 >
SIGNIFICANCE T6%* 26%* 74%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q12. Which of the following offices is responsible for the Market Entry Support service you received?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)

TOTAL 82 3 49 21 8 19 20 22 21 58 24

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

Headquarters 24 1 13 6 4 6 6 3 9 20 4

29% 33% 27% 29% 50% 32% 30% 14% 43% 34% 17%

H

Montreal 24 1 11 8 3 4 7 5 8 3 21

29% 33% 22% 38% 38% 21% 35% 23% 38% 5% 88%

J

Toronto 18 - 13 3 2 3 6 5 4 18 -
22% 27% 14% 25% 16% 30% 23% 19% 31%

Vancouver 13 - 7 5 1 6 2 3 2 13 -
16% 14% 24% 12% 32% 10% 14% 10% 22%

St. John's 7 1 4 1 1 - 1 2 4 7 -
9% 33% 8% 5% 12% 5% 9% 19% 12%

Winnipeg 5 - 3 1 1 - - 2 3 5 -
6% 6% 5% 12% 9% 14% 9%

Moncton 3 - 2 - 1 - - 2 1 3 -
4% 4% 12% 9% 5% 5%

Don't Know 9 - 6 2 1 3 2 4 - 7 2

11% 12% 10% 12% 16% 10% 18% 12% 8%

CHI-SQUARE < 11.07 > < 25.1 > < 64.15 >

SIGNIFICANCE 4%* T6%* 100%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q13. In which of the following areas did you need support or assistance?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 82 3 49 21 8 19 20 22 21 58 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
International market 63 3 38 15 6 14 16 18 15 47 16
development 77% 100% 78% 71% 75% 74% 80% 82% 71% 81% 67%
CD
Building networks and 36 - 18 12 5 9 7 9 11 28 8
partnerships 44% 37% 57% 62% 47% 35% 41% 52% 48% 33%
Export plan development 24 - 15 6 3 5 6 4 9 19 5
29% 31% 29% 38% 26% 30% 18% 43% 33% 21%
Export counseling 21 - 15 4 2 4 7 5 5 17 4
26% 31% 19% 25% 21% 35% 23% 24% 29% 17%
Export-readiness 21 - 14 5 2 5 7 4 5 16 5
assessment 26% 29% 24% 25% 26% 35% 18% 24% 28% 21%
Skills development 13 1 8 3 1 2 4 1 6 8 5
16% 33% 16% 14% 12% 11% 20% 5% 29% 14% 21%
H
Financial support 4 - 2 1 1 2 - - 2 2 2
5% 4% 5% 12% 11% 10% 3% 8%
Don't Know 2 - 2 - - 1 - 1 - 2 -
2% 4% 5% 5% 3%
CHI-SQUARE < 11.34 > < 14.25 > < 4.08 >
SIGNIFICANCE $* 2%%* 9%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Ql4. Did you participate in any of the following types of initiatives or events?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 82 3 49 21 8 19 20 22 21 58 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
International trade show 39 - 23 11 5 7 15 9 8 25 14
48% 47% 52% 62% 37% 75% 41% 38% 43% 58%
FHI
Information session 38 - 25 9 4 8 10 10 10 24 14
46% 51% 43% 50% 42% 50% 45% 48% 41% 58%
Networking event 23 - 14 6 3 4 6 5 8 16 7
28% 29% 29% 38% 21% 30% 23% 38% 28% 29%
Trade mission (organized 21 1 12 7 - 6 4 7 4 17 4
by Trade Routes) 26% 33% 24% 33% 32% 20% 32% 19% 29% 17%
Incoming trade mission 15 - 9 6 - 3 4 4 4 13 2
18% 18% 29% 16% 20% 18% 19% 22% 8%
Matchmaking event 10 - 8 2 - 1 3 4 2 9 1
12% 16% 10% 5% 15% 18% 10% 16% 4%
Training session 5 - 4 - 1 - - 3 2 5 -
6% 8% 12% 14% 10% 9%
Pre-market training 4 - 3 - 1 - 1 1 2 3 1
5% 6% 12% 5% 5% 10% 5% 4%
No, did not participate 11 2 4 4 1 2 3 2 4 8 3
in any of these 13% 67% 8% 19% 12% 11% 15% 9% 19% 14% 12%
(o}
Don't Know 3 - 3 - - 1 - 1 1 3 -
4% 6% 5% 5% 5% 5%
CHI-SQUARE < 35.81 > < 15.29 > < 10.05 >
SIGNIFICANCE T9%* 1%* 56%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q15. Satisfaction:

The knowledge and competence of the staff.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(&) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (I) (J) (K)
TOTAL 77 3 44 21 8 15 20 21 21 54 23
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
2 2 - 2 - - - 2 - - 2 -
33 5% 10% 43
3 - Neither 8 - 5 2 1 1 3 2 2 7 1
10% 11% 10% 12% 7% 15% 10% 10% 13% 43
4 26 - 15 8 3 6 6 6 8 16 10
34% 34% 38% 38% 40% 30% 29% 38% 30% 43%
5 - Very Satisfied 41 3 22 11 4 8 9 13 11 29 12
53% 100% 50% 52% 50% 53% 45% 62% 52% 54% 52%
CDE
N/A 5 - 5 - - 4 - 1 - 4 1
6% 11% 27% 5% 7% 43
BOTTOM 2 BOX 2 - 2 - - - 2 - - 2 -
33 5% 10% 43
TOP 2 BOX 67 3 37 19 7 14 15 19 19 45 22
87% 100% 84% 20% 88% 93% 75% 20% 920% 83% 96%
c

CHI-SQUARE 4.34 > < 7.43 > 2.93 >

SIGNIFICANCE 2%% 17%* 43%*
MEAN 4.4 5.0 4.3 4.4 4.4 4.5 4.1 4.5 4.4 4.3 4.5
MEDIAN 5.0 5.0 4.5 5.0 4.5 5.0 4.0 5.0 5.0 5.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q15. Satisfaction: The ease of access to the service.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 77 3 44 21 8 15 20 21 21 54 23
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - 1 - - - - 1 - 1 -
1% 2% 5% 2%
2 3 - 3 - - - 2 1 - 3 -
4% 7% 10% 5% 6%
3 - Neither 7 - 2 4 1 2 2 - 3 5 2
9% 5% 19% 12% 13% 10% 14% 9% 9%
4 33 - 18 11 4 6 8 9 10 24 9
43% 41% 52% 50% 40% 40% 43% 48% 44% 39%
5 - Very Satisfied 33 3 20 6 3 7 8 10 8 21 12
43% 100% 45% 29% 38% 47% 40% 48% 38% 39% 52%
CDE
N/A 5 - 5 - - 4 - 1 - 4 1
6% 11% 27% 5% 7% 4%
BOTTOM 2 BOX 4 - 4 - - - 2 2 - 4 -
5% 9% 10% 10% 7%
TOP 2 BOX 66 3 38 17 7 13 16 19 18 45 21
86% 100% 86% 81% 88% 87% 80% 90% 86% 83% 91%
CD
CHI-SQUARE < 11.82 > < 9.36 > < 2.48 >
SIGNIFICANCE 54%* 33%* 35%*
MEAN 4.2 5.0 4.2 4.1 4.2 4.3 4.1 4.2 4.2 4.1 4.4
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q15. Satisfaction: The timeliness of the service.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 77 3 44 21 8 15 20 21 21 54 23
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 2 - 1 1 - - - 1 1 2 -
3% 2% 5% 5% 5% 4%
2 5 - 4 1 - - 1 2 2 3 2
6% 9% 5% 5% 10% 10% 6% 9%
3 - Neither 12 - 6 5 1 4 5 - 3 10 2
16% 14% 24% 12% 27% 25% 14% 19% 9%
4 31 - 18 9 4 6 7 10 8 21 10
40% 41% 43% 50% 40% 35% 48% 38% 39% 43%
5 - Very Satisfied 27 3 15 5 3 5 7 8 7 18 9
35% 100% 34% 24% 38% 33% 35% 38% 33% 33% 39%
CDE
N/A 5 - 5 - - 4 - 1 - 4 1
6% 11% 27% 5% 7% 4%
BOTTOM 2 BOX 7 - 5 2 - - 1 3 3 5 2
9% 11% 10% 5% 14% 14% 9% 9%
TOP 2 BOX 58 3 33 14 7 11 14 18 15 39 19
75% 100% 75% 67% 88% 73% 70% 86% 71% 72% 83%
CD
CHI-SQUARE < 9.33 > < 9.45 > < 2.33 >
SIGNIFICANCE 33%* 34%* 33%*
MEAN 4.0 5.0 4.0 3.8 4.2 4.1 4.0 4.0 3.9 3.9 4.1
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q15. Satisfaction: The accuracy of the information you received.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 77 3 44 21 8 15 20 21 21 54 23
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
2 1 - 1 - - - 1 - - 1 -

1% 2% 5% 2%
3 - Neither 11 - 6 4 1 3 4 2 2 10 1
14% 14% 19% 12% 20% 20% 10% 10% 19% 4%

K
4 30 - 15 11 4 5 6 6 13 18 12
39% 34% 52% 50% 33% 30% 29% 62% 33% 52%

GH
5 - Very Satisfied 35 3 22 6 3 7 9 13 6 25 10
45% 100% 50% 29% 38% 47% 45% 62% 29% 46% 43%
CDE I

N/A 5 - 5 - - 4 - 1 - 4 1
6% 11% 27% 5% 7% 4%
BOTTOM 2 BOX 1 - 1 - - - 1 - - 1 -

1% 2% 5% 2%
TOP 2 BOX 65 3 37 17 7 12 15 19 19 43 22
84% 100% 84% 81% 88% 80% 75% 90% 90% 80% 96%
CD J
CHI-SQUARE < 7.77 > < 10.84 > < 4.19 >

SIGNIFICANCE 20%* 46%* 62%*

MEAN 4.3 5.0 4.3 4.1 4.2 4.3 4.2 4.5 4.2 4.2 4.4
MEDIAN 4.0 5.0 4.5 4.0 4.0 4.0 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q15. Satisfaction: The events/initiatives in which you took part.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 70 2 40 19 8 16 18 20 16 49 21
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - 1 - - 1 - - - 1 -
1% 2% 6% 2%
2 4 - 4 - - 1 2 - 1 3 1
6% 10% 6% 11% 6% 6% 5%
3 - Neither 9 - 4 4 1 2 3 2 2 7 2
13% 10% 21% 12% 12% 17% 10% 12% 14% 10%
4 25 1 14 7 3 6 3 8 8 17 8
36% 50% 35% 37% 38% 38% 17% 40% 50% 35% 38%
G
5 - Very Satisfied 31 1 17 8 4 6 10 10 5 21 10
44% 50% 42% 42% 50% 38% 56% 50% 31% 43% 48%
N/A 12 1 9 2 - 3 2 2 5 9 3
17% 50% 22% 11% 19% 11% 10% 31% 18% 14%
BOTTOM 2 BOX 5 - 5 - - 2 2 - 1 4 1
7% 12% 12% 11% 6% 8% 5%
TOP 2 BOX 56 2 31 15 7 12 13 18 13 38 18
80% 100% 78% 79% 88% 75% 72% 90% 81% 78% 86%
CD

CHI-SQUARE < 5.35 > < 10.09 > < .86 >

SIGNIFICANCE 5%* 39%* Ts*
MEAN 4.2 4.5 4.0 4.2 4.4 3.9 4.2 4.4 4.1 4.1 4.3
MEDIAN 4.0 4.5 4.0 4.0 4.5 4.0 5.0 4.5 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Ql6. Overall, how satisfied were you with the quality of service you received regarding Trade Routes' Market Entry Support service during the last 12 months?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 82 3 49 21 8 19 20 22 21 58 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 3 - 1 1 - - - 1 2 2 1
4% 2% 5% 5% 10% 3% 4%
2 7 - 4 3 - 2 3 2 - 5 2
9% 8% 14% 11% 15% 9% 9% 8%
3 - Neither 10 - 5 4 1 3 4 1 2 7 3
12% 10% 19% 12% 16% 20% 5% 10% 12% 12%
4 27 - 16 5 6 4 5 9 9 17 10
33% 33% 24% 75% 21% 25% 41% 43% 29% 42%
CD
5 - Very Satisfied 29 3 17 8 1 5 8 8 8 21 8
35% 100% 35% 38% 12% 26% 40% 36% 38% 36% 33%
CDE
Don't Know 6 - 6 - - 5 - 1 - 6 -
7% 12% 26% 5% 10%
H
BOTTOM 2 BOX 10 - 5 4 - 2 3 3 2 7 3
12% 10% 19% 11% 15% 14% 10% 12% 12%
TOP 2 BOX 56 3 33 13 7 9 13 17 17 38 18
68% 100% 67% 62% 88% 47% 65% 77% 81% 66% 75%
CD F F

CHI-SQUARE 12.94 > < 10.35 > .63 >

SIGNIFICANCE 63%* 41%* 4%*
MEAN 3.9 5.0 4.0 3.8 4.0 3.9 3.9 4.0 4.0 4.0 3.9
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q17. During the past 12 months, were there any problems with the service you received regarding Trade Routes' Market Entry Support service?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 82 3 49 21 8 19 20 22 21 58 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 10 - 6 3 1 1 3 1 5 8 2
12% 12% 14% 12% 5% 15% 5% 24% 14% 8%
No 61 3 35 16 6 12 15 20 14 42 19
74% 100% 71% 76% 75% 63% 75% 91% 67% 72% 79%
CD FI
Don't Know 11 - 8 2 1 6 2 1 2 8 3
13% 16% 10% 12% 32% 10% 5% 10% 14% 12%
H
CHI-SQUARE < 1.71 > < 11.93 > < .54 >
SIGNIFICANCE 6%* 94%* 24%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q18. What problem(s) did you encounter?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 10 - 6 3 1 1 3 1 5 8 2

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Timeliness of service 5 - 3 1 1 - 1 - 4 5 -

50% 50% 33% 100% 33% 80% 62%

CD
Lack of/incomplete 4 - 3 - 1 1 1 - 2 3 1
information 40% 50% 100% 100% 33% 40% 38% 50%
c GI

Difficulty accessing/ 3 - 3 - - - 2 - 1 2 1
contacting Cultural 30% 50% 67% 20% 25% 50%
Trade Commissioner
Received inconsistent 2 - 1 1 - - 1 - 1 1 1
information 20% 17% 33% 33% 20% 12% 50%
Lack of courtesy/ 1 - 1 - - - 1 - - 1 -
responsiveness 10% 17% 33% 12%
Other 2 - 1 1 - - - 1 1 2 -

20% 17% 33% 100% 20% 25%

I

CHI-SQUARE < 6.45 > < 15.5 > < 3.81 >
SIGNIFICANCE $* 4%* 8%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q19. Which of the following offices did you deal with for the In-Market Assistance service?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 56 3 24 20 9 12 11 15 18 37 19
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
New York 18 - 10 5 3 2 4 5 7 14 4
32% 42% 25% 33% 17% 36% 33% 39% 38% 21%
Shanghai 15 - 7 7 1 3 5 4 3 9 6
27% 29% 35% 11% 25% 45% 27% 17% 24% 32%
Los Angeles 14 1 6 5 2 5 2 4 3 10 4
25% 33% 25% 25% 22% 42% 18% 27% 17% 27% 21%
London 13 - 5 4 4 3 - 4 6 10 3
23% 21% 20% 44% 25% 27% 33% 27% 16%
Paris 9 - 5 2 2 1 3 2 3 2 7
16% 21% 10% 22% 8% 27% 13% 17% 5% 37%
J
Don't Know 14 2 4 5 3 4 1 5 4 10 4
25% 67% 17% 25% 33% 33% 9% 33% 22% 27% 21%
CHI-SQUARE < 12.44 > < 12.4 > < 10.13 >

SIGNIFICANCE 35%* 35%* 93%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q20. In which of the following areas did you need support or assistance?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 56 3 24 20 9 12 11 15 18 37 19
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Networking opportunities 37 2 15 14 6 10 8 8 11 27 10
66% 67% 62% 70% 67% 83% 73% 53% 61% 73% 53%
Information on local 30 1 12 13 4 7 7 6 10 20 10
organizations 54% 33% 50% 65% 44% 58% 64% 40% 56% 54% 53%
Market access issues/ 28 2 13 8 5 9 5 6 8 22 6
advocacy 50% 67% 54% 40% 56% 75% 45% 40% 44% 59% 32%
H K
Visit information 26 1 9 12 4 8 5 4 9 19 7
46% 33% 38% 60% 44% 67% 45% 27% 50% 51% 37%
H
Market research 18 - 8 5 5 5 3 5 5 13 5
32% 33% 25% 56% 42% 27% 33% 28% 35% 26%
Other 2 - 1 - 1 - - 1 1 1 1
4% 4% 11% 7% 6% 3% 5%
Don't Know 2 1 - - 1 - - 1 1 1 1
4% 33% 11% 7% 6% 3% 5%
CHI-SQUARE < 18.31 > < 5.87 > < 2.02 >
SIGNIFICANCE 37%* $* 4%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q21. Did you participate in any of the following types of initiatives or events?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 56 3 24 20 9 12 11 15 18 37 19
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Market visit 29 1 12 11 5 7 6 7 9 20 9
52% 33% 50% 55% 56% 58% 55% 47% 50% 54% 47%
Trade show/conference 29 - 13 11 5 6 8 5 10 20 9
52% 54% 55% 56% 50% 73% 33% 56% 54% 47%
H
Networking event 26 1 13 7 5 8 5 5 8 21 5
46% 33% 54% 35% 56% 67% 45% 33% 44% 57% 26%
K
Mission 22 - 11 8 3 6 4 5 7 16 6
39% 46% 40% 33% 50% 36% 33% 39% 43% 32%
Workshop/training event 12 - 7 4 1 2 4 3 3 6 6
21% 29% 20% 11% 17% 36% 20% 17% 16% 32%
Matchmaking event 7 - 4 3 - 1 1 2 3 7 -
12% 17% 15% 8% 9% 13% 17% 19%
No, did not participate 10 2 4 2 2 1 1 6 2 5 5
in any of these 18% 67% 17% 10% 22% 8% 9% 40% 11% 14% 26%
D FGI
Don't Know 1 - - 1 - - - - 1 1 -
2% 5% 6% 3%
CHI-SQUARE < 18.27 > < 13.73 > < 9.25 >
SIGNIFICANCE 10%* 2%* 59%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q22. Satisfaction: The knowledge and competence of the staff.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 54 1 24 20 9 12 11 14 17 36 18
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 3 - 2 1 - - 1 1 1 2 1
6% 8% 5% 9% 7% 6% 6% 6%
2 2 - 1 1 - 1 1 - - 1 1
4% 4% 5% 8% 9% 3% 6%
3 - Neither 6 - 3 2 1 1 2 1 2 3 3
11% 12% 10% 11% 8% 18% 7% 12% 8% 17%
4 20 - 5 8 7 5 3 6 6 10 10
37% 21% 40% 78% 42% 27% 43% 35% 28% 56%
CD J
5 - Very Satisfied 23 1 13 8 1 5 4 6 8 20 3
43% 100% 54% 40% 11% 42% 36% 43% 47% 56% 17%
CDE E K
N/A 2 2 - - - - - 1 1 1 1
4% 200% 7% 6% 3% 6%
BOTTOM 2 BOX 5 - 3 2 - 1 2 1 1 3 2
9% 12% 10% 8% 18% 7% 6% 8% 11%
TOP 2 BOX 43 1 18 16 8 10 7 12 14 30 13
80% 100% 75% 80% 89% 83% 64% 86% 82% 83% 72%
CD

CHI-SQUARE < 11.36 > < 5.15 > < 7.76 >

SIGNIFICANCE 50%* 5%* 90%*
MEAN 4.1 5.0 4.1 4.0 4.0 4.2 3.7 4.1 4.2 4.2 3.7
MEDIAN 4.0 5.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 5.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q22. Satisfaction: The ease of access to the service.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 54 1 24 20 9 12 11 14 17 36 18
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 3 - 2 1 - - 1 1 1 2 1
6% 8% 5% 9% 7% 6% 6% 6%
2 3 - 2 1 - 1 1 1 - 1 2
6% 8% 5% 8% 9% 7% 3% 11%
3 - Neither 7 - 4 1 2 - 2 2 3 4 3
13% 17% 5% 22% 18% 14% 18% 11% 17%
4 16 - 4 7 5 6 3 2 5 10 6
30% 17% 35% 56% 50% 27% 14% 29% 28% 33%
(o} H
5 - Very Satisfied 25 1 12 10 2 5 4 8 8 19 6
46% 100% 50% 50% 22% 42% 36% 57% 47% 53% 33%
CDE
N/A 2 2 - - - - - 1 1 1 1
4% 200% 7% 6% 3% 6%
BOTTOM 2 BOX 6 - 4 2 - 1 2 2 1 3 3
11% 17% 10% 8% 18% 14% 6% 8% 17%
TOP 2 BOX 41 1 16 17 7 11 7 10 13 29 12
76% 100% 67% 85% 78% 92% 64% 71% 76% 81% 67%
(¢}

CHI-SQUARE < 9.53 > < 7.96 > < 2.89 >

SIGNIFICANCE 34%* 21%* 42%*
MEAN 4.1 5.0 3.9 4.2 4.0 4.2 3.7 4.1 4.1 4.2 3.8
MEDIAN 4.0 5.0 4.5 4.5 4.0 4.0 4.0 5.0 4.0 5.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q22. Satisfaction: The timeliness of the service.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 54 1 24 20 9 12 11 14 17 36 18
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 2 - 1 1 - - - 1 1 1 1
4% 4% 5% 7% 6% 3% 6%
2 5 - 3 1 1 2 3 - - 3 2
9% 12% 5% 11% 17% 27% 8% 11%
3 - Neither 9 - 5 2 2 1 2 4 2 6 3
17% 21% 10% 22% 8% 18% 29% 12% 17% 17%
4 20 - 7 8 5 6 2 3 9 13 7
37% 29% 40% 56% 50% 18% 21% 53% 36% 39%
G
5 - Very Satisfied 18 1 8 8 1 3 4 6 5 13 5
33% 100% 33% 40% 11% 25% 36% 43% 29% 36% 28%
CDE
N/A 2 2 - - - - - 1 1 1 1
4% 200% 7% 6% 3% 6%
BOTTOM 2 BOX 7 - 4 2 1 2 3 1 1 4 3
13% 17% 10% 11% 17% 27% 7% 6% 11% 17%
TOP 2 BOX 38 1 15 16 6 9 6 9 14 26 12
70% 100% 62% 80% 67% 75% 55% 64% 82% 72% 67%
CDE

CHI-SQUARE < 6.97 > < 15.33 > < .62 >

SIGNIFICANCE 14%* 78%* 4%*
MEAN 3.9 5.0 3.8 4.0 3.7 3.8 3.6 3.9 4.0 3.9 3.7
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q22. Satisfaction: The accuracy of the information you received.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 54 1 24 20 9 12 11 14 17 36 18
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - 1 - - - - 1 - - 1
2% 4% 7% 6%
2 2 - 1 1 - - 1 - 1 2 -
4% 4% 5% 9% 6% 6%
3 - Neither 10 - 4 4 2 1 2 4 3 6 4
19% 17% 20% 22% 8% 18% 29% 18% 17% 22%
4 16 - 4 6 6 5 4 2 5 7 9
30% 17% 30% 67% 42% 36% 14% 29% 19% 50%
(o} J
5 - Very Satisfied 25 1 14 9 1 6 4 7 8 21 4
46% 100% 58% 45% 11% 50% 36% 50% 47% 58% 22%
CDE E E K
N/A 2 2 - - - - - 1 1 1 1
4% 200% 7% 6% 3% 6%
BOTTOM 2 BOX 3 - 2 1 - - 1 1 1 2 1
6% 8% 5% 9% 7% 6% 6% 6%
TOP 2 BOX 41 1 18 15 7 11 8 9 13 28 13
76% 100% 75% 75% 78% 92% 73% 64% 76% 78% 72%
CD

CHI-SQUARE < 11.66 > < 8.53 > < 10.36 >

SIGNIFICANCE 53%* 26%* 97%*
MEAN 4.1 5.0 4.2 4.2 3.9 4.4 4.0 4.0 4.2 4.3 3.8
MEDIAN 4.0 5.0 5.0 4.0 4.0 4.5 4.0 4.5 4.0 5.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q22. Satisfaction: The events/initiatives in which you took part.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 47 1 22 16 8 9 11 12 15 32 15
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - 1 - - - - 1 - - 1
2% 5% 8% 7%
3 - Neither 9 - 5 2 2 1 2 4 2 8 1
19% 23% 12% 25% 11% 18% 33% 13% 25% 7%
4 13 - 4 6 3 4 4 2 3 8 5
28% 18% 38% 38% 44% 36% 17% 20% 25% 33%
5 - Very Satisfied 24 1 12 8 3 4 5 5 10 16 8
51% 100% 55% 50% 38% 44% 45% 42% 67% 50% 53%
CDE
N/A 9 2 2 4 1 3 - 3 3 5 4
19% 200% 9% 25% 12% 33% 25% 20% 16% 27%
BOTTOM 2 BOX 1 - 1 - - - - 1 - - 1
2% 5% 8% 7%
TOP 2 BOX 37 1 16 14 6 8 9 7 13 24 13
79% 100% 73% 88% 75% 89% 82% 58% 87% 75% 87%
(o}
CHI-SQUARE < 4.63 > < 7.88 > < 4.2 >
SIGNIFICANCE 3%* 21%* 62%*
MEAN 4.3 5.0 4.2 4.4 4.1 4.3 4.3 3.8 4.5 4.2 4.3
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 4.5 4.0 4.0 4.0 4.0 5.0 4.5 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q23. Overall, how satisfied were you with the quality of service you received regarding Trade Routes' In-Market Assistance service during the last 12 months?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 56 3 24 20 9 12 11 15 18 37 19
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 5 1 1 3 - - 1 2 2 3 2
9% 33% 4% 15% 9% 13% 11% 8% 11%
2 4 - 2 2 - - 1 - 3 2 2
7% 8% 10% 9% 17% 5% 11%
3 - Neither 5 - 3 - 2 - 1 3 1 4 1
9% 12% 22% 9% 20% 6% 11% 5%
4 17 - 6 6 5 6 4 4 3 9 8
30% 25% 30% 56% 50% 36% 27% 17% 24% 42%
I
5 - Very Satisfied 24 1 12 9 2 6 4 6 8 19 5
43% 33% 50% 45% 22% 50% 36% 40% 44% 51% 26%
Don't Know 1 1 - - - - - - 1 - 1
2% 33% 6% 5%
BOTTOM 2 BOX 9 1 3 5 - - 2 2 5 5 4
16% 33% 12% 25% 18% 13% 28% 14% 21%
TOP 2 BOX 41 1 18 15 7 12 8 10 11 28 13
73% 33% 75% 75% 78% 100% 73% 67% 61% 76% 68%
GHI

CHI-SQUARE < 14.82 > < 12.21 > < 4.16 >

SIGNIFICANCE 75%* 57%* 61%*
MEAN 3.9 3.0 4.1 3.8 4.0 4.5 3.8 3.8 3.7 4.1 3.7
MEDIAN 4.0 3.0 4.5 4.0 4.0 4.5 4.0 4.0 4.0 5.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q24. During the past 12 months, were there any problems with the service you received regarding Trade Routes' In-Market Assistance service?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 56 3 24 20 9 12 11 15 18 37 19

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 11 - 4 6 1 2 2 3 4 7 4

20% 17% 30% 11% 17% 18% 20% 22% 19% 21%
No 39 1 18 14 6 8 9 9 13 26 13

70% 33% 75% 70% 67% 67% 82% 60% 72% 70% 68%
Don't Know 6 2 2 - 2 2 - 3 1 4 2

11% 67% 8% 22% 17% 20% 6% 11% 11%

(o}

CHI-SQUARE < 14.95 > < 3.82 > < .04 >
SIGNIFICANCE 98%* 30%* 2%%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q25. What problem(s) did you encounter?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 11 - 4 6 1 2 2 3 4 7 4
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Difficulty accessing/ 6 - 3 2 1 2 1 1 2 3 3
contacting CTD Officer 55% 75% 33% 100% 100% 50% 33% 50% 43% 75%
D HI
Timeliness of service 4 - 2 2 - 1 1 1 1 2 2
36% 50% 33% 50% 50% 33% 25% 29% 50%
Lack of/incomplete 3 - 2 1 - - - 1 2 2 1
information 27% 50% 17% 33% 50% 29% 25%
Received inconsistent 3 - 2 1 - - - 1 2 2 1
information 27% 50% 17% 33% 50% 29% 25%
Insufficient funding 3 - 1 2 - - - 2 1 3 -
27% 25% 33% 67% 25% 43%
Other 1 - - 1 - - 1 - - - 1
9% 17% 50% 25%
CHI-SQUARE < 4.7 > < 13.4 > < 4.03 >
SIGNIFICANCE $* 1%* 9%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q26. In which of the following areas did you need support or assistance through the Contributions program?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 113 1 58 38 15 23 22 29 39 70 43
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
International market 105 1 53 37 13 20 21 27 37 63 42
development 93% 100% 91% 97% 87% 87% 95% 93% 95% 90% 98%
(o}
Export preparedness 35 - 18 13 4 6 8 7 14 27 8
31% 31% 34% 27% 26% 36% 24% 36% 39% 19%
K
Don't Know 3 - 2 - 1 1 - 1 1 3 -
3% 3% 7% 4% 3% 3% 4%
CHI-SQUARE < 2.66 > < 1.74 > < 5.04 >
SIGNIFICANCE 15%* 6%* 92%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q27. Did you participate in any of the following types of activities or events

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 113 1 58 38 15 23 22 29 39 70 43

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Attending international 82 - 41 31 10 19 17 20 26 51 31
trade shows/visits to 73% 71% 82% 67% 83% 77% 69% 67% 73% 72%
new markets
Incoming and outgoing 39 1 15 15 7 5 6 12 16 28 11
trade/buyers missions 35% 100% 26% 39% 47% 22% 27% 41% 41% 40% 26%

CDE
Development of new 38 - 19 14 4 3 9 13 13 28 10
alliances and financial 34% 33% 37% 27% 13% 41% 45% 33% 40% 23%
partnering F F F
Development of marketing 38 - 21 13 4 6 10 10 12 30 8
strategies 34% 36% 34% 27% 26% 45% 34% 31% 43% 19%
K
Providing market 37 - 18 14 5 5 9 9 14 29 8
information and market 33% 31% 37% 33% 22% 41% 31% 36% 41% 19%
services K
Providing strategic 35 - 16 16 3 7 7 8 13 24 11
support at key trade 31% 28% 42% 20% 30% 32% 28% 33% 34% 26%
shows
Development of 33 - 20 8 5 7 8 7 11 19 14
innovative advertising 29% 34% 21% 33% 30% 36% 24% 28% 27% 33%
tools and approaches
Conducting business 29 - 14 10 5 4 8 7 10 23 6
networking at 26% 24% 26% 33% 17% 36% 24% 26% 33% 14%
international events K
Professional development 28 - 11 13 4 2 4 7 15 19 9
in international 25% 19% 34% 27% 9% 18% 24% 38% 27% 21%
business F
First-hand, online 28 - 14 9 5 3 6 5 14 22 6
exposure to markets 25% 24% 24% 33% 13% 27% 17% 36% 31% 14%
outside Canada F K
Developing innovative in-— 17 - 8 6 3 - 3 7 7 15 2
market tools 15% 14% 16% 20% 14% 24% 18% 21% 5%
K

Undertaking feasibility 7 - 3 3 1 1 1 1 4 5 2
studies 6% 5% 8% 7% 4% 5% 3% 10% 7% 5%
Other 1 - - 1 - - - - 1 - 1

1% 3% 3% 2%
No, did not participate 45 1 23 15 6 11 8 11 15 25 20
in any of these 40% 100% 40% 39% 40% 48% 36% 38% 38% 36% 47%

CDE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q27. Did you participate in any of the following types of activities or events

# EMPLOYEES
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(Continued)

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
Don't Know 4 - 3 1 - 2 1 1 - 4 -
4% 5% 3% 9% 5% 3% 6%
CHI-SQUARE < 21.13 > < 31.58 > < 21.22 >
SIGNIFICANCE $* Ts* 87%*
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Q28. Satisfaction: The clarity of the information you received.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 111 1 57 37 15 22 22 28 39 68 43
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 6 - 5 1 - - 1 4 1 3 3
5% 9% 3% 5% 14% 3% 4% 7%
2 7 - 5 1 1 - 1 1 5 5 2
6% 9% 3% 7% 5% 4% 13% 7% 5%
3 - Neither 13 - 2 7 4 5 1 3 4 7 6
12% 4% 19% 27% 23% 5% 11% 10% 10% 14%
(o} (o}
4 49 - 26 16 7 10 10 12 17 31 18
44% 46% 43% 47% 45% 45% 43% 44% 46% 42%
5 - Very Satisfied 36 1 19 12 3 7 9 8 12 22 14
32% 100% 33% 32% 20% 32% 41% 29% 31% 32% 33%
CDE
N/A 2 - 1 1 - 1 - 1 - 2 -
2% 2% 3% 5% 4% 3%
BOTTOM 2 BOX 13 - 10 2 1 - 2 5 6 8 5
12% 18% 5% 7% 9% 18% 15% 12% 12%
TOP 2 BOX 85 1 45 28 10 17 19 20 29 53 32
77% 100% 79% 76% 67% 77% 86% 71% 74% 78% 74%
CDE

CHI-SQUARE < 14.38 > < 14.36 > < 1.01 >

SIGNIFICANCE T2%* T2%* 9%*
MEAN 3.9 5.0 3.9 4.0 3.8 4.1 4.1 3.7 3.9 3.9 3.9
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The ease-of-use of the application process.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 110 1 56 37 15 22 22 28 38 68 42
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 13 - 8 2 3 2 2 4 5 8 5
12% 14% 5% 20% 9% 9% 14% 13% 12% 12%
2 14 - 8 3 3 4 3 3 4 9 5
13% 14% 8% 20% 18% 14% 11% 11% 13% 12%
3 - Neither 15 - 5 7 3 2 1 7 5 6 9
14% 9% 19% 20% 9% 5% 25% 13% 9% 21%
G
4 42 - 19 18 5 11 10 8 13 28 14
38% 34% 49% 33% 50% 45% 29% 34% 41% 33%
5 - Very Satisfied 26 1 16 7 1 3 6 6 11 17 9
24% 100% 29% 19% 7% 14% 27% 21% 29% 25% 21%
CDE E
N/A 3 - 2 1 - 1 - 1 1 2 1
3% 4% 3% 5% 4% 3% 3% 2%
BOTTOM 2 BOX 27 - 16 5 6 6 5 7 9 17 10
25% 29% 14% 40% 27% 23% 25% 24% 25% 24%
TOP 2 BOX 68 1 35 25 6 14 16 14 24 45 23
62% 100% 62% 68% 40% 64% 73% 50% 63% 66% 55%
CDE

CHI-SQUARE < 13.35 > < 9.07 > < 3.62 >

SIGNIFICANCE 66%* 30%* 54%*
MEAN 3.5 5.0 3.5 3.7 2.9 3.4 3.7 3.3 3.6 3.5 3.4
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 3.0 4.0 4.0 3.5 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The transparency of the process.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 108 1 56 35 15 22 22 27 37 68 40
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 13 - 7 2 4 3 2 4 4 7 6
12% 12% 6% 27% 14% 9% 15% 11% 10% 15%
2 17 - 11 4 2 2 1 7 7 15 2
16% 20% 11% 13% 9% 5% 26% 19% 22% 5%
G K
3 - Neither 23 - 8 13 2 6 6 4 7 12 11
21% 14% 37% 13% 27% 27% 15% 19% 18% 28%
CE
4 31 - 17 9 5 6 8 8 9 20 11
29% 30% 26% 33% 27% 36% 30% 24% 29% 28%
5 - Very Satisfied 24 1 13 7 2 5 5 4 10 14 10
22% 100% 23% 20% 13% 23% 23% 15% 27% 21% 25%
CDE
N/A 5 - 2 3 - 1 - 2 2 2 3
5% 4% 9% 5% 7% 5% 3% 8%
BOTTOM 2 BOX 30 - 18 6 6 5 3 11 11 22 8
28% 32% 17% 40% 23% 14% 41% 30% 32% 20%
G
TOP 2 BOX 55 1 30 16 7 11 13 12 19 34 21
51% 100% 54% 46% 47% 50% 59% 44% 51% 50% 52%
CDE

CHI-SQUARE < 15.1 > < 7.96: > < 6.52 >

SIGNIFICANCE T6%* 21%* 84%*
MEAN 3.3 5.0 3.3 3.4 2.9 3.4 3.6 3.0 3.4 3.3 3.4
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 3.0 3.0 3.5 4.0 3.0 4.0 3.5 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The timeliness of approval process.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 105 1 53 36 14 20 22 25 38 65 40
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 41 - 20 11 10 8 6 11 16 26 15
39% 38% 31% 71% 40% 27% 44% 42% 40% 38%
CD
2 20 - 10 8 2 5 4 5 6 17 3
19% 19% 22% 14% 25% 18% 20% 16% 26% 8%
K
3 - Neither 16 - 8 8 - 1 4 5 6 7 9
15% 15% 22% 5% 18% 20% 16% 11% 22%
4 20 - 11 8 1 5 6 3 6 12 8
19% 21% 22% 7% 25% 27% 12% 16% 18% 20%
5 - Very Satisfied 8 1 4 1 1 1 2 1 4 3 5
8% 100% 8% 3% 7% 5% 9% 4% 11% 5% 12%
CDE
N/A 8 - 5 2 1 3 - 4 1 5 3
8% 9% 6% 7% 15% 16% 3% 8% 8%
BOTTOM 2 BOX 61 - 30 19 12 13 10 16 22 43 18
58% 57% 53% 86% 65% 45% 64% 58% 66% 45%
CD K
TOP 2 BOX 28 1 15 9 2 6 8 4 10 15 13
27% 100% 28% 25% 14% 30% 36% 16% 26% 23% 32%
CDE

CHI-SQUARE < 24.04 > < 6.63 > < 8.85 >

SIGNIFICANCE 98%* 12%* 94%*
MEAN 2.4 5.0 2.4 2.4 1.6 2.3 2.7 2.1 2.4 2.2 2.6
MEDIAN 2.0 5.0 2.0 2.0 1.0 2.0 3.0 2.0 2.0 2.0 3.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The reporting requirements are reasonable and adequately explained.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 107 1 55 37 14 19 22 27 39 66 41
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 5 - 2 2 1 - - 3 2 2 3
5% 4% 5% 7% 11% 5% 3% 7%
2 12 - 8 2 2 1 5 3 3 6 6
11% 15% 5% 14% 5% 23% 11% 8% 9% 15%
3 - Neither 19 - 12 4 3 4 2 5 8 13 6
18% 22% 11% 21% 21% 9% 19% 21% 20% 15%
4 50 - 24 20 6 8 11 13 18 30 20
47% 44% 54% 43% 42% 50% 48% 46% 45% 49%
5 - Very Satisfied 21 1 9 9 2 6 4 3 8 15 6
20% 100% 16% 24% 14% 32% 18% 11% 21% 23% 15%
CDE
N/A 6 - 3 1 1 4 - 2 - 4 2
6% 5% 3% 7% 21% 7% 6% 5%
BOTTOM 2 BOX 17 - 10 4 3 1 5 6 5 8 9
16% 18% 11% 21% 5% 23% 22% 13% 12% 22%
TOP 2 BOX 71 1 33 29 8 14 15 16 26 45 26
66% 100% 60% 78% 57% 74% 68% 59% 67% 68% 63%
CDE

CHI-SQUARE < .34 > < 11.75 > < 2.96 >

SIGNIFICANCE 33%* 53%* 43%*
MEAN 3.7 5.0 3.5 3.9 3.4 4.0 3.6 3.4 3.7 3.8 3.5
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The promptness in obtaining answers from HQ staff.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 104 1 54 34 14 21 21 26 36 66 38
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 8 - 5 2 1 2 1 4 1 4 4
8% 9% 6% 7% 10% 5% 15% 3% 6% 11%
2 12 - 6 4 2 1 2 4 5 7 5
12% 11% 12% 14% 5% 10% 15% 14% 11% 13%
3 - Neither 13 - 5 4 4 4 1 2 6 8 5
12% 9% 12% 29% 19% 5% 8% 17% 12% 13%
4 34 - 19 11 4 6 10 8 10 21 13
33% 35% 32% 29% 29% 48% 31% 28% 32% 34%
5 - Very Satisfied 37 1 19 13 3 8 7 8 14 26 11
36% 100% 35% 38% 21% 38% 33% 31% 39% 39% 29%
CDE
N/A 9 - 4 4 1 2 1 3 3 4 5
9% 7% 12% 7% 10% 5% 12% 8% 6% 13%
BOTTOM 2 BOX 20 - 11 6 3 3 3 8 6 11 9
19% 20% 18% 21% 14% 14% 31% 17% 17% 24%
TOP 2 BOX 71 1 38 24 7 14 17 16 24 47 24
68% 100% 70% 71% 50% 67% 81% 62% 67% 71% 63%
CDE

CHI-SQUARE < 6.6 > < 9.76 > < 1.56 >

SIGNIFICANCE 12%* 36%* 18%*
MEAN 3.8 5.0 3.8 3.9 3.4 3.8 4.0 3.5 3.9 3.9 3.6
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 3.5 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The knowledge and competence of the staff.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 107 1 54 36 15 22 22 25 38 65 42
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 3 - 2 1 - - 1 2 - 3 -
3% 4% 3% 5% 8% 5%
2 3 - 2 1 - - 1 1 1 2 1
3% 4% 3% 5% 4% 3% 3% 2%
3 - Neither 15 - 5 7 3 4 1 3 7 6 9
14% 9% 19% 20% 18% 5% 12% 18% 9% 21%
4 35 - 15 11 9 7 8 8 12 25 10
33% 28% 31% 60% 32% 36% 32% 32% 38% 24%
CD
5 - Very Satisfied 51 1 30 16 3 11 11 11 18 29 22
48% 100% 56% 44% 20% 50% 50% 44% 47% 45% 52%
CDE E
N/A 6 - 4 2 - 1 - 4 1 5 1
6% 7% 6% 5% 16% 3% 8% 2%
BOTTOM 2 BOX 6 - 4 2 - - 2 3 1 5 1
6% 7% 6% 9% 12% 3% 8% 2%
TOP 2 BOX 86 1 45 27 12 18 19 19 30 54 32
80% 100% 83% 75% 80% 82% 86% 76% 79% 83% 76%
CD

CHI-SQUARE < 11.28 > < 7.83 > < 6.69 >

SIGNIFICANCE 50%* 20%* 85%*
MEAN 4.2 5.0 4.3 4.1 4.0 4.3 4.2 4.0 4.2 4.2 4.3
MEDIAN 4.0 5.0 5.0 4.0 4.0 4.5 4.5 4.0 4.0 4.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q28. Satisfaction: The courteousness of the staff.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 108 1 55 36 15 22 22 25 39 67 41
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - 1 - - - - 1 - 1 -
1% 2% 4% 1%
2 2 - 1 1 - - - 1 1 2 -
2% 2% 3% 4% 3% 3%
3 - Neither 5 - 2 2 1 - 2 2 1 3 2
5% 4% 6% 7% 9% 8% 3% 4% 5%
4 26 - 11 11 4 3 7 6 10 19 7
24% 20% 31% 27% 14% 32% 24% 26% 28% 17%
5 - Very Satisfied 74 1 40 22 10 19 13 15 27 42 32
69% 100% 73% 61% 67% 86% 59% 60% 69% 63% 78%
CDE GH
N/A 5 - 3 2 - 1 - 4 - 3 2
5% 5% 6% 5% 16% 4% 5%
BOTTOM 2 BOX 3 - 2 1 - - - 2 1 3 -
3% 4% 3% 8% 3% 4%
TOP 2 BOX 100 1 51 33 14 22 20 21 37 61 39
93% 100% 93% 92% 93% 100% 91% 84% 95% 91% 95%
(o} H
CHI-SQUARE < 3.62 > < 10.96 > < 4.07 >
SIGNIFICANCE 1%* 47%* 60%*
MEAN 4.6 5.0 4.6 4.5 4.6 4.9 4.5 4.3 4.6 4.5 4.7
MEDIAN 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q29. Overall, how satisfied were you with the quality of service you received regarding Trade Routes' Contributions Program service during the last 12 months?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 110 1 56 38 14 22 22 27 39 69 41
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 10 - 5 3 2 2 2 3 3 5 5
9% 9% 8% 14% 9% 9% 11% 8% 7% 12%
2 19 - 9 7 3 6 4 4 5 9 10
17% 16% 18% 21% 27% 18% 15% 13% 13% 24%
3 - Neither 12 - 3 6 3 2 - 3 7 9 3
11% 5% 16% 21% 9% 11% 18% 13% 7%
4 38 - 21 13 4 7 10 9 12 24 14
35% 38% 34% 29% 32% 45% 33% 31% 35% 34%
5 - Very Satisfied 31 1 18 9 2 5 6 8 12 22 9
28% 100% 32% 24% 14% 23% 27% 30% 31% 32% 22%
CDE
N/A 3 - 2 - 1 1 - 2 - 1 2
3% 4% 7% 5% 7% 1% 5%
BOTTOM 2 BOX 29 - 14 10 5 8 6 7 8 14 15
26% 25% 26% 36% 36% 27% 26% 21% 20% 37%
TOP 2 BOX 69 1 39 22 6 12 16 17 24 46 23
63% 100% 70% 58% 43% 55% 73% 63% 62% 67% 56%
CDE

CHI-SQUARE < 8.91 > < 7.6 > < 4.29 >

SIGNIFICANCE 29%* 18%* 63%*
MEAN 3.6 5.0 3.7 3.5 3.1 3.3 3.6 3.6 3.6 3.7 3.3
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 3.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q30. During the past 12 months, were there any problems with the service you received regarding Trade Routes' Contributions Program service?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 113 1 58 38 15 23 22 29 39 70 43

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 32 - 17 9 6 4 5 9 14 22 10

28% 29% 24% 40% 17% 23% 31% 36% 31% 23%
No 77 1 39 27 9 18 17 18 24 46 31

68% 100% 67% 71% 60% 78% 77% 62% 62% 66% 72%

CDE

Don't Know 4 - 2 2 - 1 - 2 1 2 2

4% 3% 5% 4% 7% 3% 3% 5%
CHI-SQUARE < 2.53 > < 4.95 > < 1.03 >
SIGNIFICANCE 13%* 45%* 40%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q31. What problem(s) did you encounter?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 32 - 17 9 6 4 5 9 14 22 10
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Delays/timelines not 23 - 13 6 4 3 3 8 9 17 6
respected 72% 76% 67% 67% 75% 60% 89% 64% 77% 60%
Timeliness of service 18 - 11 2 5 2 1 7 8 14 4
56% 65% 22% 83% 50% 20% 78% 57% 64% 40%
D D G
Complexity/difficulty of 14 - 10 2 2 1 4 3 6 8 6
procedure (s) 44% 59% 22% 33% 25% 80% 33% 43% 36% 60%
D
Received incomplete 11 - 6 4 1 - 2 4 5 5 6
information 34% 35% 44% 17% 40% 44% 36% 23% 60%
J
Received inconsistent 10 - 7 2 1 - 1 3 6 7 3
information 31% 41% 22% 17% 20% 33% 43% 32% 30%
Received incorrect 2 - 2 - - - - 1 1 2 -
information 6% 12% 11% 7% 9%
Other 1 - - 1 - - - 1 - 1 -
3% 11% 11% 5%
CHI-SQUARE < 10.06 > < 10.19 > < 5.95 >
SIGNIFICANCE 1%* 1%* 35%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q32. What type of research information did you need?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 32 2 19 8 3 8 6 10 8 23 9

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Targeted study of 27 1 17 7 2 7 5 9 6 21 6
specific market/country 84% 50% 89% 88% 67% 88% 83% 90% 75% 91% 67%
Statistical data on 14 - 9 4 1 4 3 4 3 9 5
Canadian cultural trade 44% 47% 50% 33% 50% 50% 40% 38% 39% 56%
Export patterns for 9 - 7 2 - 1 3 3 2 6 3
Canadian cultural 28% 37% 25% 12% 50% 30% 25% 26% 33%
sectors
Don't Know 1 1 - - - - - - 1 - 1

3% 50% 12% 11%
CHI-SQUARE < 26.42 > < 4.88 > < 3.41 >
SIGNIFICANCE 97%* 1%* 36%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q33. satisfaction: The relevance and usefulness of the research to you/your organization.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 29 1 17 8 3 6 6 10 7 21 8
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 3 - 2 1 - - 2 - 1 2 1
10% 12% 12% 33% 14% 10% 12%
2 4 - 3 1 - 1 2 - 1 2 2
14% 18% 12% 17% 33% 14% 10% 25%
3 - Neither 3 - 2 1 - 1 - 1 1 1 2
10% 12% 12% 17% 10% 14% 5% 25%
4 12 - 6 4 2 3 1 4 4 10 2
41% 35% 50% 67% 50% 17% 40% 57% 48% 25%
5 - Very Satisfied 7 1 4 1 1 1 1 5 - 6 1
24% 100% 24% 12% 33% 17% 17% 50% 29% 12%
CDE
N/A 3 1 2 - - 2 - - 1 2 1
10% 100% 12% 33% 14% 10% 12%
(o}
BOTTOM 2 BOX 7 - 5 2 - 1 4 - 2 4 3
24% 29% 25% 17% 67% 29% 19% 38%
F
TOP 2 BOX 19 1 10 5 3 4 2 9 4 16 3
66% 100% 59% 62% 100% 67% 33% 90% 57% 76% 38%
CD CD G K
CHI-SQUARE < 5.82 > < 15.02 > < 4.69 >
SIGNIFICANCE 8%* 76%* 68%*
MEAN 3.6 5.0 3.4 3.4 4.3 3.7 2.5 4.4 3.1 3.8 3.0
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 2.0 4.5 4.0 4.0 3.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q33. Satisfaction: The comprehensiveness of the research.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 28 1 16 8 3 6 6 9 7 20 8
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 2 - 1 1 - - 2 - - 1 1
7% 6% 12% 33% 5% 12%
2 5 - 4 1 - 1 2 - 2 3 2
18% 25% 12% 17% 33% 29% 15% 25%
3 - Neither 8 - 4 3 1 2 - 3 3 6 2
29% 25% 38% 33% 33% 33% 43% 30% 25%
4 7 - 3 2 2 3 - 2 2 5 2
25% 19% 25% 67% 50% 22% 29% 25% 25%
5 - Very Satisfied 6 1 4 1 - - 2 4 - 5 1
21% 100% 25% 12% 33% 44% 25% 12%

CD
N/A 4 1 3 - - 2 - 1 1 3 1
14% 100% 19% 33% 11% 14% 15% 12%

(o}
BOTTOM 2 BOX 7 - 5 2 - 1 4 - 2 4 3
25% 31% 25% 17% 67% 29% 20% 38%

F

TOP 2 BOX 13 1 7 3 2 3 2 6 2 10 3
46% 100% 44% 38% 67% 50% 33% 67% 29% 50% 38%

CD
CHI-SQUARE < 9.03 > < 21 > < 1.24 >

SIGNIFICANCE 30%* 95%* 13%*

MEAN 3.4 5.0 3.3 3.1 3.7 3.3 2.7 4.1 3.0 3.5 3.0
MEDIAN 3.0 5.0 3.0 3.0 4.0 3.5 2.0 4.0 3.0 3.5 3.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.




Canadian Heritage — Trade Routes Client Satisfaction Survey — Client Version

Table Q33C Page 78
CLIENT

Q33. Satisfaction: The clarity and ease of understanding the research.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 27 1 15 8 3 6 5 9 7 19 8
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - 1 - - - 1 - - 1 -
4% 7% 20% 5%
2 1 - 1 - - - 1 - - - 1
4% 7% 20% 12%
3 - Neither 7 - 4 3 - 2 1 2 2 4 3
26% 27% 38% 33% 20% 22% 29% 21% 38%
4 10 - 4 4 2 2 - 3 5 8 2
37% 27% 50% 67% 33% 33% 71% 42% 25%
5 - Very Satisfied 8 1 5 1 1 2 2 4 - 6 2
30% 100% 33% 12% 33% 33% 40% 44% 32% 25%
CDE
N/A 5 1 4 - - 2 1 1 1 4 1
19% 100% 27% 33% 20% 11% 14% 21% 12%
(o}
BOTTOM 2 BOX 2 - 2 - - - 2 - - 1 1
7% 13% 40% 5% 12%
TOP 2 BOX 18 1 9 5 3 4 2 7 5 14 4
67% 100% 60% 62% 100% 67% 40% 78% 71% 74% 50%
CD CD

CHI-SQUARE < 7.48 > < 16.15 > < 3.91 >

SIGNIFICANCE 18%* 82%* 58%*
MEAN 3.9 5.0 3.7 3.8 4.3 4.0 3.2 4.2 3.7 3.9 3.6
MEDIAN 4.0 5.0 4.0 4.0 4.0 4.0 3.0 4.0 4.0 4.0 3.5

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q33. Satisfaction: The length of the reports and documents.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 26 1 14 8 3 5 5 9 7 18 8
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Very Dissatisfied 1 - - 1 - - 1 - - - 1
4% 12% 20% 12%
2 2 - 2 - - - 2 - - 1 1
8% 14% 40% 6% 12%
3 - Neither 8 - 6 2 - 2 - 3 3 6 2
31% 43% 25% 40% 33% 43% 33% 25%
4 9 - 1 5 3 2 - 3 4 6 3
35% 7% 62% 100% 40% 33% 57% 33% 38%
(o} CD
5 - Very Satisfied 6 1 5 - - 1 2 3 - 5 1
23% 100% 36% 20% 40% 33% 28% 12%
(o}
N/A 6 1 5 - - 3 1 1 1 5 1
23% 100% 36% 60% 20% 11% 14% 28% 12%
(¢} H
BOTTOM 2 BOX 3 - 2 1 - - 3 - - 1 2
12% 14% 12% 60% 6% 25%
TOP 2 BOX 15 1 6 5 3 3 2 6 4 11 4
58% 100% 43% 62% 100% 60% 40% 67% 57% 61% 50%
CD CD
CHI-SQUARE < 20.92 > < 20.1 > < 3.31 >
SIGNIFICANCE 95%* 93%* 49%*
MEAN 3.7 5.0 3.6 3.4 4.0 3.8 3.0 4.0 3.6 3.8 3.2
MEDIAN 4.0 5.0 3.0 4.0 4.0 4.0 2.0 4.0 4.0 4.0 3.5

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q34. Overall, how satisfied were you with the quality of service you received regarding Trade Routes' Research service during the last 12 months?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 32 2 19 8 3 8 6 10 8 23 9
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
2 2 - - 2 - - - 1 1 1 1
6% 25% 10% 12% 4% 11%
3 - Neither 11 - 9 2 - 2 4 2 3 8 3
34% 47% 25% 25% 67% 20% 38% 35% 33%
H
4 13 1 5 4 3 4 1 5 3 9 4
41% 50% 26% 50% 100% 50% 17% 50% 38% 39% 44%
CD
5 - Very Satisfied 4 - 4 - - 1 1 2 - 4 -
12% 21% 12% 17% 20% 17%
Don't Know 2 1 1 - - 1 - - 1 1 1
6% 50% 5% 12% 12% 4% 11%
BOTTOM 2 BOX 2 - - 2 - - - 1 1 1 1
6% 25% 10% 12% 4% 11%
TOP 2 BOX 17 1 9 4 3 5 2 7 3 13 4
53% 50% 47% 50% 100% 62% 33% 70% 38% 57% 44%
CD
CHI-SQUARE < 14.85 > < 6.79 > < 2.13 >
SIGNIFICANCE 715%* 13%* 29%%*
MEAN 3.6 4.0 3.7 3.2 4.0 3.9 3.5 3.8 3.3 3.7 3.4
MEDIAN 4.0 4.0 3.5 3.5 4.0 4.0 3.0 4.0 3.0 4.0 3.5

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q35. During the past 12 months, were there any problems with the service you received regarding Trade Routes' Research service?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 32 2 19 8 3 8 6 10 8 23 9

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 4 - 2 2 - 2 - 1 1 3 1

12% 11% 25% 25% 10% 12% 13% 11%
No 23 1 13 6 3 4 4 9 6 17 6

72% 50% 68% 75% 100% 50% 67% 90% 75% 74% 67%

(o} F

Don't Know 5 1 4 - - 2 2 - 1 3 2

16% 50% 21% 25% 33% 12% 13% 22%
CHI-SQUARE < 5.78 > < 6.09 > < 2 >
SIGNIFICANCE 55%* 59%* 19%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q36. What problem(s) did you encounter?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 4 - 2 2 - 2 - 1 1 3 1
100 100 100 100 100 100 100 100
Difficulty accessing 2 - 1 1 - 1 - 1 - 1 1
research 50% 50% 50% 50% 100% 33% 100%
J
Difficulty accessing/ 2 - - 2 - - - 1 1 1 1
contacting staff 50% 100% 100% 100% 33% 100%
J
Information lacked 1 - 1 - - 1 - - - 1 -
relevance 25% 50% 50% 33%
Lack of courtesy/ 1 - 1 - - 1 - - - 1 -
responsiveness 25% 50% 50% 33%
CHI-SQUARE < 4 > < 5 > < 1.5 >
SIGNIFICANCE $* $* 1%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q37 All things considered, how would you rate the overall value or usefulness of the Trade Routes program to your organization?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Not useful at all 7 1 3 2 1 - 1 2 4 3 4
3% 12% 3% 3% 4% 2% 4% 7% 2% 5%
2 9 - 4 3 2 3 3 - 3 4 5
4% 4% 5% 9% 7% 7% 5% 3% 7%
3 14 - 7 5 2 4 2 4 4 8 6
7% 7% 8% 9% 9% 5% 8% 7% 6% 8%
4 39 3 17 14 5 9 8 14 8 25 14
19% 38% 16% 22% 22% 20% 18% 26% 13% 20% 19%
5 - Very useful 123 4 67 39 12 23 30 31 39 81 42
61% 50% 64% 61% 52% 52% 68% 58% 65% 63% 58%
Don't Know 9 - 7 1 1 5 - 2 2 7 2
4% 7% 2% 4% 11% 4% 3% 5% 3%
BOTTOM 2 BOX 16 1 7 5 3 3 4 2 7 7 9
8% 12% 7% 8% 13% 7% 9% 4% 12% 5% 12%
TOP 2 BOX 162 7 84 53 17 32 38 45 47 106 56
81% 88% 80% 83% 74% 73% 86% 85% 78% 83% 77%
CHI-SQUARE < 6.6 > < 11.09 > < 3.2 >

SIGNIFICANCE 12%* 48%* 48%*
MEAN 4.4 4.1 4.4 4.3 4.1 4.3 4.4 4.4 4.3 4.5 4.2
MEDIAN 5.0 4.5 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q38. Impact: Improving your export readiness.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 171 6 91 54 19 34 42 45 50 115 56
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 22 2 10 6 4 5 3 5 9 12 10
13% 33% 11% 11% 21% 15% 7% 11% 18% 10% 18%
Minor impact 28 1 16 7 4 9 4 7 8 19 9
16% 17% 18% 13% 21% 26% 10% 16% 16% 17% 16%
Moderate impact 58 2 30 20 6 10 18 13 17 36 22
34% 33% 33% 37% 32% 29% 43% 29% 34% 31% 39%
Major impact 63 1 35 21 5 10 17 20 16 48 15
37% 17% 38% 39% 26% 29% 40% 44% 32% 42% 27%
K

N/A 30 2 14 10 4 10 2 8 10 13 17
18% 33% 15% 19% 21% 29% 5% 18% 20% 11% 30%
G G G J
CHI-SQUARE < 6.22 > < 14.95 > < 10.7 >

SIGNIFICANCE 10%* 76% 97%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q38. Impact: Helping you develop international market (s) .

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 190 7 97 63 22 39 44 49 58 122 68
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 16 1 8 5 2 2 4 4 6 9 7
8% 14% 8% 8% 9% 5% 9% 8% 10% 7% 10%
Minor impact 14 - 7 4 3 6 - 2 6 7 7
7% 7% 6% 14% 15% 4% 10% 6% 10%
Moderate impact 39 1 20 11 7 9 8 11 11 22 17
21% 14% 21% 17% 32% 23% 18% 22% 19% 18% 25%
Major impact 121 5 62 43 10 22 32 32 35 84 37
64% 71% 64% 68% 45% 56% 73% 65% 60% 69% 54%
K
N/A 11 1 8 1 1 5 - 4 2 6 5
6% 14% 8% 2% 5% 13% 8% 3% 5% 7%
D

CHI-SQUARE < 8.92 > < 16.69 > < 4.53 >

SIGNIFICANCE 29%* 84%* 66%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q38. Impact: Building networks/partnerships/contacts.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 190 7 98 62 22 39 44 50 57 123 67
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 15 1 8 4 2 3 3 4 5 8 7
8% 14% 8% 6% 9% 8% 7% 8% 9% 7% 10%
Minor impact 19 - 11 6 2 7 2 2 8 12 7
10% 11% 10% 9% 18% 5% 4% 14% 10% 10%
H
Moderate impact 53 1 24 20 8 8 9 19 17 33 20
28% 14% 24% 32% 36% 21% 20% 38% 30% 27% 30%
Major impact 103 5 55 32 10 21 30 25 27 70 33
54% 71% 56% 52% 45% 54% 68% 50% 47% 57% 49%
I

N/A 11 1 7 2 1 5 - 3 3 5 6
6% 14% 7% 3% 5% 13% 6% 5% 4% 9%
CHI-SQUARE < 5.78 > < 17.96 > < 3.14 >

SIGNIFICANCE Ts* 88%* 47%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q38. Impact: Providing strategic advice on doing business in one or more international markets.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 169 6 87 54 21 34 41 43 51 111 58
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 29 1 16 9 3 4 4 7 14 16 13
17% 17% 18% 17% 14% 12% 10% 16% 27% 14% 22%
G
Minor impact 39 - 16 14 9 8 8 12 11 23 16
23% 18% 26% 43% 24% 20% 28% 22% 21% 28%
(¢}
Moderate impact 60 2 31 21 6 9 19 16 16 40 20
36% 33% 36% 39% 29% 26% 46% 37% 31% 36% 34%
Major impact 41 3 24 10 3 13 10 8 10 32 9
24% 50% 28% 19% 14% 38% 24% 19% 20% 29% 16%
K
N/A 32 2 18 10 2 10 3 10 9 17 15
19% 33% 21% 19% 10% 29% 7% 23% 18% 15% 26%
G G
CHI-SQUARE < 11.82 > < 16.56 > < 6.71 >
SIGNIFICANCE 54%* 83% 85%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q38. Impact: Skills development for you/your staff in international business.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 166 7 84 54 20 31 42 44 49 106 60
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 31 1 17 7 6 7 3 7 14 19 12
19% 14% 20% 13% 30% 23% 7% 16% 29% 18% 20%
G
Minor impact 46 1 23 17 5 8 12 16 10 28 18
28% 14% 27% 31% 25% 26% 29% 36% 20% 26% 30%
Moderate impact 56 4 29 16 7 11 17 13 15 36 20
34% 57% 35% 30% 35% 35% 40% 30% 31% 34% 33%
Major impact 33 1 15 14 2 5 10 8 10 23 10
20% 14% 18% 26% 10% 16% 24% 18% 20% 22% 17%
N/A 35 1 21 10 3 13 2 9 11 22 13
21% 14% 25% 19% 15% 42% 5% 20% 22% 21% 22%
GH G G
CHI-SQUARE < 8.33 > < 19.87 > < 17 >
SIGNIFICANCE 24%* 93% 6%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q38. Impact: Helping you make informed decisions about where to invest and/or export.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 167 6 87 53 20 34 41 41 51 106 61
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 37 1 19 10 7 7 6 10 14 20 17
22% 17% 22% 19% 35% 21% 15% 24% 27% 19% 28%
Minor impact 35 - 19 12 4 10 9 6 10 21 14
21% 22% 23% 20% 29% 22% 15% 20% 20% 23%
Moderate impact 58 4 28 19 7 7 17 16 18 38 20
35% 67% 32% 36% 35% 21% 41% 39% 35% 36% 33%
F
Major impact 37 1 21 12 2 10 9 9 9 27 10
22% 17% 24% 23% 10% 29% 22% 22% 18% 25% 16%
N/A 34 2 18 11 3 10 3 12 9 22 12
20% 33% 21% 21% 15% 29% 7% 29% 18% 21% 20%
G G
CHI-SQUARE < 7.15 > < 13.33 > < 3.17 >
SIGNIFICANCE 15%* 65% 47%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q38. Impact: First-hand/on-line exposure to markets and their business practices.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 164 6 84 54 19 33 41 39 51 104 60
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 28 1 14 6 7 6 4 4 14 16 12
17% 17% 17% 11% 37% 18% 10% 10% 27% 15% 20%
D GH
Minor impact 26 - 14 10 1 6 5 7 8 15 11
16% 17% 19% 5% 18% 12% 18% 16% 14% 18%
Moderate impact 47 2 21 17 7 8 13 14 12 24 23
29% 33% 25% 31% 37% 24% 32% 36% 24% 23% 38%
J
Major impact 63 3 35 21 4 13 19 14 17 49 14
38% 50% 42% 39% 21% 39% 46% 36% 33% 47% 23%
K
N/A 37 2 21 10 4 11 3 14 9 24 13
23% 33% 25% 19% 21% 33% 7% 36% 18% 23% 22%
G G

CHI-SQUARE < 11.83 > < 17.01 > < 9.59 >

SIGNIFICANCE 54%* 85% 95%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q39. Resulted in outcomes: Increased exports of products/services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 165 5 81 58 20 36 38 43 48 105 60
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 135 3 63 50 18 25 32 36 42 87 48
82% 60% 78% 86% 90% 69% 84% 84% 88% 83% 80%
F
No 30 2 18 8 2 11 6 7 6 18 12
18% 40% 22% 14% 10% 31% 16% 16% 12% 17% 20%
I
N/A 36 3 24 6 3 8 6 10 12 23 13
22% 60% 30% 10% 15% 22% 16% 23% 25% 22% 22%
D D
CHI-SQUARE < 11.18 > < 5.73 > < .21 >
SIGNIFICANCE 92%* 55% 10%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q39. Resulted in outcomes: Diversified/expanded markets for products/services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 168 7 83 58 19 35 39 42 52 106 62
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 129 5 64 43 17 22 29 32 46 81 48
T7% 71% T7% 74% 89% 63% 74% 76% 88% 76% T7%
F
No 39 2 19 15 2 13 10 10 6 25 14
23% 29% 23% 26% 11% 37% 26% 24% 12% 24% 23%
I
N/A 33 1 22 6 4 9 5 11 8 22 11
20% 14% 27% 10% 21% 26% 13% 26% 15% 21% 18%
D
CHI-SQUARE < 6.06 > < 10.38 > < .17 >
SIGNIFICANCE 58%* 89% 8%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.




Canadian Heritage — Trade Routes Client Satisfaction Survey — Client Version

Table Q39C Page 93

CLIENT

Q039. Resulted in outcomes: Increased trade-related networks/connections

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 173 7 84 60 21 37 43 44 49 114 59
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 145 6 70 53 15 31 38 38 38 101 44
84% 86% 83% 88% 71% 84% 88% 86% 78% 89% 75%
K
No 28 1 14 7 6 6 5 6 11 13 15
16% 14% 17% 12% 29% 16% 12% 14% 22% 11% 25%
J
N/A 28 1 21 4 2 7 1 9 11 14 14
16% 14% 25% 7% 10% 19% 2% 20% 22% 12% 24%
D G G G

CHI-SQUARE < 10.41 > < 8.81 > < 8.11 >

SIGNIFICANCE 89%* 82% 98%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q39. Resulted in outcomes: Better/increased understanding of international markets

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 173 7 86 59 20 37 41 46 49 114 59
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 144 5 74 51 13 30 39 40 35 96 48
83% 71% 86% 86% 65% 81% 95% 87% 71% 84% 81%
I

No 29 2 12 8 7 7 2 6 14 18 11
17% 29% 14% 14% 35% 19% 5% 13% 29% 16% 19%

G
N/A 28 1 19 5 3 7 3 7 11 14 14
16% 14% 22% 8% 15% 19% 7% 15% 22% 12% 24%

D G
CHI-SQUARE < 9.96 > < 12.71 > < 2.85 >

SIGNIFICANCE 87%* 95% 76%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Increased exports of products/ services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 135 3 63 50 18 25 32 36 42 87 48
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Important at all 1 - - 1 - - - - 1 1 -
1% 2% 2% 1%
Not Very Important 9 - 1 5 3 1 1 4 3 2 7
7% 2% 10% 17% 4% 3% 11% 7% 2% 15%
J
Moderately Important 31 1 15 11 4 4 9 7 11 18 13
23% 33% 24% 22% 22% 16% 28% 19% 26% 21% 27%
Very Important 94 2 47 33 11 20 22 25 27 66 28
70% 67% 75% 66% 61% 80% 69% 69% 64% 76% 58%
K
CHI-SQUARE < 8.5 > < 6.01 > < 9.47 >
SIGNIFICANCE 52%* 26%* 98%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Diversified/expanded markets for products/services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 129 5 64 43 17 22 29 32 46 81 48
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 9 - 1 3 5 2 1 2 4 3 6
7% 2% 7% 29% 9% 3% 6% 9% 4% 12%
(o}
Moderately Important 29 1 11 13 4 4 9 5 11 14 15
22% 20% 17% 30% 24% 18% 31% 16% 24% 17% 31%
Very Important 91 4 52 27 8 16 19 25 31 64 27
71% 80% 81% 63% 47% 73% 66% 78% 67% 79% 56%
DE K

CHI-SQUARE < 20.07 > < 3.16 > < 8.17 >

SIGNIFICANCE 98%* 4%* 96%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Increased trade-related networks/ connections

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 145 6 70 53 15 31 38 38 38 101 44
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 2 - 1 1 - 1 1 - - 1 1
1% 1% 2% 3% 3% 1% 2%
Moderately Important 33 2 11 15 5 6 10 10 7 18 15
23% 33% 16% 28% 33% 19% 26% 26% 18% 18% 34%
J
Very Important 110 4 58 37 10 24 27 28 31 82 28
76% 67% 83% 70% 67% 77% 71% 74% 82% 81% 64%
K

CHI-SQUARE < 4.58 > < 3.45 > < 5.17 >

SIGNIFICANCE 13%* 6%* 84%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Better/increased understanding of international markets

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 144 5 74 51 13 30 39 40 35 96 48
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 6 - 3 2 1 2 1 2 1 2 4
4% 4% 4% 8% 7% 3% 5% 3% 2% 8%
Moderately Important 43 1 18 19 5 10 12 14 7 23 20
30% 20% 24% 37% 38% 33% 31% 35% 20% 24% 42%
J
Very Important 95 4 53 30 7 18 26 24 27 71 24
66% 80% 72% 59% 54% 60% 67% 60% 77% 74% 50%
K

CHI-SQUARE < 3.96 > < 3.57 > < 9.14 >

SIGNIFICANCE 9%* 6%* 97%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q41. How likely is it that your organization will use the Trade Routes program in future?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Very likely 156 7 77 53 18 33 35 41 47 104 52
78% 88% 73% 83% 78% 75% 80% 77% 78% 81% 71%
Moderately likely 27 - 18 7 2 8 6 8 5 15 12
13% 17% 11% 9% 18% 14% 15% 8% 12% 16%
Not very likely 7 - 5 1 1 1 - 1 5 2 5
3% 5% 2% 4% 2% 2% 8% 2% 7%
Not at all likely 5 1 1 2 1 - 1 2 2 3 2
2% 12% 1% 3% 4% 2% 4% 3% 2% 3%
Don't Know 6 - 4 1 1 2 2 1 1 4 2
3% 4% 2% 4% 5% 5% 2% 2% 3% 3%
CHI-SQUARE < 10.55 > < 11.14 > < 5.16 >
SIGNIFICANCE 43%* 48%* 713%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q42. Market Entry Support service - do you think any of these positions should be relocated?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 23 1 14 5 3 7 4 4 8 20 3
11% 12% 13% 8% 13% 16% 9% 8% 13% 16% 4%
K
No 97 6 50 27 13 23 17 28 29 60 37
48% 75% 48% 42% 57% 52% 39% 53% 48% 47% 51%
D
Don't Know 81 1 41 32 7 14 23 21 23 48 33
40% 12% 39% 50% 30% 32% 52% 40% 38% 38% 45%
B B F
CHI-SQUARE < 6.74 > < 5.5 > < 6.21 >
SIGNIFICANCE 65%* 52% 96%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q43. Which positions should be relocated, and what cities should they be moved to?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 23 1 14 5 3 7 4 4 8 20 3
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Eastern Canada to 18 1 12 3 2 5 2 4 7 17 1
Western Canada 78% 100% 86% 60% 67% 71% 50% 100% 88% 85% 33%
G
Other 4 - 1 2 1 1 2 - 1 2 2
17% 7% 40% 33% 14% 50% 12% 10% 67%
J
Don't Know 1 - 1 - - 1 - - - 1 -
4% 7% 14% 5%
CHI-SQUARE < 3.99 > < 6.35 > < 5.86 >
SIGNIFICANCE 2%* 10%* 79%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q44. In addition to these Trade Commissioners, do you think the number of Cultural Trade Commissioners across Canada should be expanded?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 73 3 36 26 8 16 18 17 22 52 21
36% 38% 34% 41% 35% 36% 41% 32% 37% 41% 29%
No 57 2 28 20 7 13 11 14 19 30 27
28% 25% 27% 31% 30% 30% 25% 26% 32% 23% 37%
J
Don't Know 71 3 41 18 8 15 15 22 19 46 25
35% 38% 39% 28% 35% 34% 34% 42% 32% 36% 34%
CHI-SQUARE < 2.19 > < 1.86: > < 4.85 >
SIGNIFICANCE 10%* 7% 91%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q45. In which location(s) should this expansion occur?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 73 3 36 26 8 16 18 17 22 52 21
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Calgary 33 1 17 10 5 8 4 7 14 26 7
45% 33% 47% 38% 62% 50% 22% 41% 64% 50% 33%
G
Edmonton 17 1 8 6 2 2 3 4 8 13 4
23% 33% 22% 23% 25% 12% 17% 24% 36% 25% 19%
Regina 14 - 8 4 2 3 3 3 5 11 3
19% 22% 15% 25% 19% 17% 18% 23% 21% 14%
Saskatoon 10 1 5 3 1 1 1 1 7 8 2
14% 33% 14% 12% 12% 6% 6% 6% 32% 15% 10%
FGH
Charlottetown 9 1 3 3 2 1 3 - 5 6 3
12% 33% 8% 12% 25% 6% 17% 23% 12% 14%
Montreal 4 - - 2 2 1 - 1 2 - 4
5% 8% 25% 6% 6% 9% 19%
Quebec City 3 - 1 1 1 1 1 1 - - 3
4% 3% 4% 12% 6% 6% 6% 14%
Ottawa 3 - 1 2 - - 2 - 1 2 1
4% 3% 8% 11% 5% 4% 5%
Toronto (GTA) 2 - 1 1 - - 1 - 1 2 -
3% 3% 4% 6% 5% 4%
Halifax 2 - 1 - 1 - - 1 1 2 -
3% 3% 12% 6% 5% 4%
Other 6 1 1 4 - 4 - 2 - 5 1
8% 33% 3% 15% 25% 12% 10% 5%
Don't Know 15 - 11 4 - 3 8 3 1 9 6
21% 31% 15% 19% 44% 18% 5% 17% 29%
I
CHI-SQUARE < 27.63 > < 42 .4 > < 22.29 >
SIGNIFICANCE 16%* 79%* 97%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q46. In-Market Assistance service. Do you think any of these positions should be relocated?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 30 2 13 10 5 13 6 7 4 20 10
15% 25% 12% 16% 22% 30% 14% 13% 7% 16% 14%
HI
No 84 4 42 26 12 14 14 26 30 57 27
42% 50% 40% 41% 52% 32% 32% 49% 50% 45% 37%
Don't Know 87 2 50 28 6 17 24 20 26 51 36
43% 25% 48% 44% 26% 39% 55% 38% 43% 40% 49%
E
CHI-SQUARE < 5.21 > < 14.81 > < 1.71 >
SIGNIFICANCE 48%* 98% 58%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q47. Which positions should be relocated, and what cities should they be moved to?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 30 2 13 10 5 13 6 7 4 20 10
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Expand to Europe 12 1 7 2 2 6 3 2 1 7 5
40% 50% 54% 20% 40% 46% 50% 29% 25% 35% 50%
Expand to Asia 9 - 4 5 - 2 3 3 1 7 2
30% 31% 50% 15% 50% 43% 25% 35% 20%
Expand to South America 4 - 1 1 2 2 - 1 1 2 2
13% 8% 10% 40% 15% 14% 25% 10% 20%
Expand to Australia 2 - 1 1 - 1 - 1 - 2 -
7% 8% 10% 8% 14% 10%
Expand to the US 1 - - - 1 1 - - - - 1
3% 20% 8% 10%
Other 2 1 - 1 - 1 - - 1 2 -
7% 50% 10% 8% 25% 10%
CHI-SQUARE < 21.09 > < 9.63 > < 5.38 >
SIGNIFICANCE 713%* 6%* 50%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q48. Do you think the number of Cultural Trade Development Officers should be expanded?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 115 7 58 39 10 25 24 31 35 74 41
57% 88% 55% 61% 43% 57% 55% 58% 58% 58% 56%
CDE

No 22 - 9 5 8 5 3 5 9 9 13
11% 9% 8% 35% 11% 7% 9% 15% 7% 18%
CD J
Don't Know 64 1 38 20 5 14 17 17 16 45 19
32% 12% 36% 31% 22% 32% 39% 32% 27% 35% 26%
CHI-SQUARE < 18.43 > < 2.93 > < 6.17 >

SIGNIFICANCE 99%* 18% 95%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q49. In which location(s) should this expansion occur?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 115 7 58 39 10 25 24 31 35 74 41
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Germany (Berlin) 76 5 39 24 7 17 15 20 24 48 28
66% 71% 67% 62% 70% 68% 62% 65% 69% 65% 68%
Japan (Tokyo) 59 4 31 20 4 13 12 16 18 35 24
51% 57% 53% 51% 40% 52% 50% 52% 51% 47% 59%
Brazil (Sao Paulo) 49 4 19 17 9 11 7 9 22 27 22
43% 57% 33% 44% 90% 44% 29% 29% 63% 36% 54%
CD GH
India (Mumbai) 39 3 15 16 5 10 7 10 12 27 12
34% 43% 26% 41% 50% 40% 29% 32% 34% 36% 29%
Korea (Seoul) 30 2 9 14 5 6 5 6 13 18 12
26% 29% 16% 36% 50% 24% 21% 19% 37% 24% 29%
(o} (o}
Boston 26 2 11 11 2 5 5 5 11 14 12
23% 29% 19% 28% 20% 20% 21% 16% 31% 19% 29%
Argentina (Bueno Aires) 25 1 6 12 5 3 4 6 12 12 13
22% 14% 10% 31% 50% 12% 17% 19% 34% 16% 32%
(¢} (¢} F
Chicago 24 1 14 5 4 7 4 4 9 18 6
21% 14% 24% 13% 40% 28% 17% 13% 26% 24% 15%
South Africa 23 3 6 11 3 4 4 3 12 18 5
20% 43% 10% 28% 30% 16% 17% 10% 34% 24% 12%
(¢} H
Miami 21 1 11 6 3 7 3 4 7 14 7
18% 14% 19% 15% 30% 28% 12% 13% 20% 19% 17%
Chile (Santiago) 14 - 5 6 3 3 1 2 8 8 6
12% 9% 15% 30% 12% 4% 6% 23% 11% 15%
GH
Dallas 13 - 9 3 1 4 1 4 4 11 2
11% 16% 8% 10% 16% 4% 13% 11% 15% 5%
Europe (other) 5 - 3 2 - 1 2 - 2 4 1
4% 5% 5% 4% 8% 6% 5% 2%
Asia (other) 4 - 2 2 - 1 2 1 - 3 1
3% 3% 5% 4% 8% 3% 4% 2%
Australia (Sydney) 3 - 2 - 1 1 1 1 - 2 1
3% 3% 10% 4% 4% 3% 3% 2%
Other 3 - 1 2 - 1 - - 2 3 -
3% 2% 5% 4% 6% 4%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.




Q49.

Canadian Heritage — Trade Routes Client Satisfaction Survey — Client Version

CLIENT

In which location(s) should this expansion occur?

# EMPLOYEES

Table Q49 Page 108

(Continued)

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
Don't Know 11 - 6 5 - 1 4 1 5 7 4
10% 10% 13% 4% 17% 3% 14% 9% 10%
CHI-SQUARE 38.26 > < 31.54 > < 15.16 >
SIGNIFICANCE 9%* 1%* 42%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q50. Contributions Program — Are there any changes to the Contributions program that you would like to see carried out?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Earlier notification of 146 6 75 46 19 33 35 33 45 94 52
approval or rejection 73% 75% 71% 72% 83% 75% 80% 62% 75% 73% 71%
Online applications 929 1 51 31 16 26 18 24 31 66 33

49% 12% 49% 48% 70% 59% 41% 45% 52% 52% 45%

B B B
Notification of approval- 86 4 44 28 10 19 18 23 26 63 23
in-principle 43% 50% 42% 44% 43% 43% 41% 43% 43% 49% 32%
K

More than one / more 6 1 2 2 1 1 1 2 2 4 2
flexible deadlines 3% 12% 2% 3% 4% 2% 2% 4% 3% 3% 3%
Increase financial 6 - 1 3 2 - 1 1 4 5 1
support offered 3% 1% 5% 9% 2% 2% 7% 4% 1%
Update technology / 4 - 3 1 - 1 - 1 2 2 2
methods offered 2% 3% 2% 2% 2% 3% 2% 3%
Application process must 4 - 2 2 - - 1 2 1 3 1
be streamlined 2% 2% 3% 2% 4% 2% 2% 1%
Improve knowledge / 3 - 1 2 - 1 - 1 1 - 3
support of staff 1% 1% 3% 2% 2% 2% 4%
Increase long-term 2 - 2 - - 1 - - 1 1 1
support offered 1% 2% 2% 2% 1% 1%
Clearer guidelines for 2 - 1 - 1 - - 1 1 2 -
application/approval 1% 1% 4% 2% 2% 2%
Other 2 - 1 1 - 1 1 - - 1 1

1% 1% 2% 2% 2% 1% 1%
No, no changes 4 - 3 1 - - 1 1 2 3 1

2% 3% 2% 2% 2% 3% 2% 1%
Don't Know 27 2 16 6 2 6 4 12 5 21 6

13% 25% 15% 9% 9% 14% 9% 23% 8% 16% 8%

I

CHI-SQUARE < 23.92 > < 23.63 > < 12.52 >
SIGNIFICANCE 3%* 2%%* 51%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q51. Research service. Are there any other research activities that you would like to see carried out?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 44 1 26 11 6 11 5 10 18 31 13
22% 12% 25% 17% 26% 25% 11% 19% 30% 24% 18%
G
No 55 3 21 21 9 9 11 18 17 34 21
27% 38% 20% 33% 39% 20% 25% 34% 28% 27% 29%
Don't Know 102 4 58 32 8 24 28 25 25 63 39
51% 50% 55% 50% 35% 55% 64% 47% 42% 49% 53%
I
CHI-SQUARE < 7.4 > < 8.84 > < 1.12 >
SIGNIFICANCE T1%* 82% 43%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q52. What research activities?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 44 1 26 11 6 11 5 10 18 31 13
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Market reports by 31 1 17 10 3 8 2 7 14 22 9
cultural sectors 70% 100% 65% 91% 50% 73% 40% 70% 78% 71% 69%
CE (o}
Improving access to 24 1 16 4 3 7 3 4 10 15 9
research on Trade Routes 55% 100% 62% 36% 50% 64% 60% 40% 56% 48% 69%
website CDE
Increasing market 23 - 15 6 2 5 4 4 10 18 5
studies correspond to 52% 58% 55% 33% 45% 80% 40% 56% 58% 38%
priority markets
Increasing awareness of 22 - 13 7 2 4 4 5 9 16 6
available studies 50% 50% 64% 33% 36% 80% 50% 50% 52% 46%
Updating available 21 - 14 4 3 5 2 2 12 13 8
material/data 48% 54% 36% 50% 45% 40% 20% 67% 42% 62%
H
Market reports by 19 1 13 4 1 6 2 4 7 14 5
regions 43% 100% 50% 36% 17% 55% 40% 40% 39% 45% 38%
CDE
Succinct fact sheets 16 1 11 4 - 3 4 1 8 14 2
36% 100% 42% 36% 27% 80% 10% 44% 45% 15%
CD FH H K
More market reports 14 1 12 1 - 5 2 2 5 10 4
32% 100% 46% 9% 45% 40% 20% 28% 32% 31%
CD D
Summary sheets of market 12 1 11 - - 2 3 2 5 10 2
reports 27% 100% 42% 18% 60% 20% 28% 32% 15%
(o}
Developing shorter 11 1 5 3 2 2 3 2 4 8 3
reports 25% 100% 19% 27% 33% 18% 60% 20% 22% 26% 23%
CDE
Other 10 - 8 1 1 3 1 3 3 9 1
23% 31% 9% 17% 27% 20% 30% 17% 29% 8%
CHI-SQUARE < 23.89 > < 14.2 > < 6.94 >
SIGNIFICANCE 6%* $* 14%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q53. Do you think that Trade Routes should expand its investment initiatives within the program for those sub-sectors where investment is relevant?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Definitely 59 4 20 27 7 17 14 16 12 36 23
29% 50% 19% 42% 30% 39% 32% 30% 20% 28% 32%
(o} I
Probably 49 1 27 16 5 9 15 10 15 29 20
24% 12% 26% 25% 22% 20% 34% 19% 25% 23% 27%
Probably not 14 1 10 3 - 2 2 6 4 8 6
7% 12% 10% 5% 5% 5% 11% 7% 6% 8%
Definitely not 11 - 2 6 3 3 1 3 4 5 6
5% 2% 9% 13% 7% 2% 6% 7% 4% 8%
Don't Know 68 2 46 12 8 13 12 18 25 50 18
34% 25% 44% 19% 35% 30% 27% 34% 42% 39% 25%
D K

CHI-SQUARE < 27.25 > < 11.04 > < 5.3 >

SIGNIFICANCE 99%* 47%* 74%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q54. If you could offer one suggestion to improve the quality of service you received from the Trade Routes program, what would that be?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Faster approvals 41 1 22 13 5 8 6 11 16 24 17

20% 12% 21% 20% 22% 18% 14% 21% 27% 19% 23%
Increased funding / 22 - 8 11 3 4 4 5 9 12 10
grants 11% 8% 17% 13% 9% 9% 9% 15% 9% 14%
More / better 10 1 6 3 - 3 1 4 2 7 3
communication 5% 12% 6% 5% 7% 2% 8% 3% 5% 4%
Improve the application 8 - 5 2 1 2 1 2 3 6 2
process 4% 5% 3% 4% 5% 2% 4% 5% 5% 3%
Better understanding of 6 - 2 4 - 2 1 2 1 5 1
the industry 3% 2% 6% 5% 2% 4% 2% 4% 1%
More support from 5 - 4 1 - - 4 - 1 4 1
overseas reps, etc. 2% 4% 2% 9% 2% 3% 1%
More deadlines / more 4 - 1 3 - - - 3 1 2 2
flexible deadlines 2% 1% 5% 6% 2% 2% 3%
More / clearer 4 1 1 1 1 1 1 - 2 3 1
information 2% 12% 1% 2% 4% 2% 2% 3% 2% 1%
Other 38 1 20 10 7 11 8 9 10 20 18

19% 12% 19% 16% 30% 25% 18% 17% 17% 16% 25%
Don't Know 63 4 36 16 6 13 18 17 15 45 18

31% 50% 34% 25% 26% 30% 41% 32% 25% 35% 25%
CHI-SQUARE < 26.21 > < 27.47 > < 7.64 >
SIGNIFICANCE 34%* 40%* 34%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q55. Excluding yourself, how many full-time employees work for your organization in Canada? Please include part-time employees as full-time equivalents.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
None/no one 8 8 - - - 1 1 3 3 5 3
4% 100% 2% 2% 6% 5% 4% 4%
1-5 105 - 105 - - 24 30 28 23 78 27
52% 100% 55% 68% 53% 38% 61% 37%
I K

6-25 64 - - 64 - 12 12 15 25 33 31
32% 100% 27% 27% 28% 42% 26% 42%
J
26-49 11 - - - 11 5 1 2 3 4 7
5% 48% 11% 2% 4% 5% 3% 10%
50-99 4 - - - 4 2 - 1 1 2 2
2% 17% 5% 2% 2% 2% 3%
100 or more 8 - - - 8 - - 3 5 6 2
4% 35% 6% 8% 5% 3%
Don't Know 1 - - - - - - 1 - - 1
*% 2% 1%
CHI-SQUARE < 600 > < 23.99 > < 15.24 >

SIGNIFICANCE 100%* 84%* 98%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.




Canadian Heritage — Trade Routes Client Satisfaction Survey — Client Version

Table Q56 Page 115

CLIENT

Q56. How long has your business or organization been in existence?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Less than 2 years 7 - 6 1 - 7 - - - 6 1
3% 6% 2% 16% 5% 1%
2-5 years 37 1 18 11 7 37 - - - 24 13
18% 12% 17% 17% 30% 84% 19% 18%
6-10 years 44 1 30 12 1 - 44 - - 26 18
22% 12% 29% 19% 4% 100% 20% 25%
E E
11-20 years 53 3 28 15 6 - - 53 - 36 17
26% 38% 27% 23% 26% 100% 28% 23%
More than 20 years 60 3 23 25 9 - - - 60 36 24
30% 38% 22% 39% 39% 100% 28% 33%
(o}
CHI-SQUARE < 16.71 > < 603 > < 2.66 >
SIGNIFICANCE 66%* 100%* 25%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q57. In which province/territory are you located? If you are located in more than one province, please identify the location of your main office.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)

TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

National Capital Region 4 - 2 1 1 - 1 - 3 4 -
2% 2% 2% 4% 2% 5% 3%

Newfoundland and 5 1 1 3 - - 1 1 3 5 -
Labrador 2% 12% 1% 5% 2% 2% 5% 4%

Nova Scotia 8 - 5 2 1 1 1 1 5 8 -
4% 5% 3% 4% 2% 2% 2% 8% 6%

Prince Edward Island 1 - 1 - - - - 1 - 1 -
*% 1% 2% 1%

New Brunswick 3 - 3 - - - 1 1 1 2 1

1% 3% 2% 2% 2% 2% 1%

Quebec 78 3 30 33 11 18 17 19 24 9 69

39% 38% 29% 52% 48% 41% 39% 36% 40% 7% 95%

(o} J

Ontario 59 1 38 14 6 10 16 15 18 56 3

29% 12% 36% 22% 26% 23% 36% 28% 30% 44% 4%
D K

Manitoba 5 - 3 2 - 3 - - 2 5 -
2% 3% 3% 7% 3% 4%

Saskatchewan 2 - 2 - - - - 2 - 2 -
1% 2% 4% 2%

Alberta 5 - 3 1 1 3 - 1 1 5 -
2% 3% 2% 4% 7% 2% 2% 4%

British Columbia 30 2 17 8 3 9 7 11 3 30 -
15% 25% 16% 12% 13% 20% 16% 21% 5% 23%

I I

Yukon 1 1 - - - - - 1 - 1 -
*% 12% 2% 1%

CHI-SQUARE < 49.35 > < 41.81 > < 151.38 >

SIGNIFICANCE 58%* 28%* 100%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q58. What has been the approximate value of your organization's annual revenues from the export of its products or services over the past two years?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
None 16 3 10 1 2 4 1 4 7 11 5
8% 38% 10% 2% 9% 9% 2% 8% 12% 9% 7%
D D G
Under $25,000 24 2 17 5 - 8 9 2 5 16 8
12% 25% 16% 8% 18% 20% 4% 8% 12% 11%
H H
$25,000 to $50,000 14 2 11 1 - 1 7 5 1 10 4
7% 25% 10% 2% 2% 16% 9% 2% 8% 5%
D FI
$51,000 to $100,000 20 - 14 6 - 5 6 6 3 11 9
10% 13% 9% 11% 14% 11% 5% 9% 12%
$101,000 to $250,000 37 - 19 15 3 6 7 12 12 20 17
18% 18% 23% 13% 14% 16% 23% 20% 16% 23%
$251,000 to $500,000 20 1 14 4 1 4 3 5 8 11 9
10% 12% 13% 6% 4% 9% 7% 9% 13% 9% 12%
More than $500,000 49 - 11 23 15 10 8 12 19 33 16
24% 10% 36% 65% 23% 18% 23% 32% 26% 22%
(o} CD

Don't Know 21 - 9 9 2 6 3 7 5 16 5
10% 9% 14% 9% 14% 7% 13% 8% 12% 7%
CHI-SQUARE < 69.85 > < 28.42 > < 5.13 >

SIGNIFICANCE 100%* 87%* 36%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q59. Are you a member of any of the following groups?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Woman 96 4 55 28 9 19 19 26 32 70 26
48% 50% 52% 44% 39% 43% 43% 49% 53% 55% 36%
K

Youth (18-30 years of 22 - 12 7 3 7 2 7 6 15 7
age) 11% 11% 11% 13% 16% 5% 13% 10% 12% 10%
Official language 13 - 5 7 1 3 3 5 2 7 6
minority community 6% 5% 11% 4% 7% 7% 9% 3% 5% 8%
Aboriginal person 8 - 6 2 - 1 2 4 1 7 1
4% 6% 3% 2% 5% 8% 2% 5% 1%
No 87 3 42 30 11 18 22 22 25 48 39
43% 38% 40% 47% 48% 41% 50% 42% 42% 38% 53%
J
Don't Know 7 1 4 1 1 2 1 3 1 4 3
3% 12% 4% 2% 4% 5% 2% 6% 2% 3% 4%
CHI-SQUARE < 10.78 > < 9.74 > < 9.09 >

SIGNIFICANCE 23%* 16%* 89%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q60. What is your first official language?

TOTAL

English

French

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE
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LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
201 8 105 64 23 44 44 53 60 128 73
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
128 5 78 33 12 30 26 36 36 128 -
64% 62% 74% 52% 52% 68% 59% 68% 60% 100%

DE
73 3 27 31 11 14 18 17 24 - 73
36% 38% 26% 48% 48% 32% 41% 32% 40% 100%

c c
10.52 > < 1.55 > 201 >
99% 33% 100%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q60. What is your first official language?
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NON CLIENT

Ql. Which of the following best describes the organization you work for?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
For-profit company 254 16 101 100 35 57 63 74 60 159 95
48% 18% 43% 68% 59% 48% 54% 52% 40% 48% 48%
B BC BC I I
Individual entrepreneur 146 61 71 11 2 48 39 37 20 103 43
(i.e. self-employed) 27% 69% 30% 7% 3% 41% 33% 26% 13% 31% 22%
CDE DE HI I I K
Not-for-profit 71 4 37 21 9 6 7 19 39 26 45
corporation 13% 5% 16% 14% 15% 5% 6% 13% 26% 8% 23%
B B B FG FGH J
Not-for profit 37 5 19 7 6 5 8 8 16 26 11
association 7% 6% 8% 5% 10% 4% 7% 6% 11% 8% 6%
F
National/provincial/ 14 - 4 6 3 - - 2 10 12 2
territorial/municipal 3% 2% 4% 5% 1% 7% 4% 1%
association H K
Academic institution or 8 1 1 2 4 1 - 2 5 7 1
Chamber of Commerce 2% 1% *% 1% 7% 1% 1% 3% 2% 1%
Other 1 - - 1 - 1 - - - - 1
*% 1% 1% 1%
Don't Know 1 1 - - - - - 1 - - 1
*% 1% 1% 1%
CHI-SQUARE 157.04 > < 86.66 > 34 >
SIGNIFICANCE 100%* 100%* 100%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table Q1 Page 1




NON CLIENT

Q2. In which area of the arts and cultural sector are you involved?

Canadian Heritage — Trade Routes Client Satisfaction Survey — Non Client Version

TOTAL

Film/video

Performing arts

Music/sound recording

New media

Publishing

Broadcasting/television

Design

Visual arts

Crafts

Heritage

Education

Exhibits / festivals

3D Animation / video

games

Other

Don't Know

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
161 19 74 48 19 33 51 39 36 111 50
30% 22% 32% 32% 32% 28% 44% 27% 24% 33% 25%
FHI K
138 22 58 44 14 29 25 31 52 60 78
26% 25% 25% 30% 24% 25% 21% 22% 35% 18% 39%
GH J
136 34 60 35 6 43 31 35 25 73 63
26% 39% 26% 24% 10% 36% 26% 24% 17% 22% 32%
CDE E E HI J
98 7 41 33 17 27 33 21 16 71 27
18% 8% 18% 22% 29% 23% 28% 15% 11% 21% 14%
B B B I HI K
20 19 41 24 6 20 18 24 27 58 32
17% 22% 18% 16% 10% 17% 15% 17% 18% 17% 16%
87 8 36 30 12 20 29 22 15 68 19
16% 9% 15% 20% 20% 17% 25% 15% 10% 20% 10%
B I K
82 16 30 26 10 23 18 21 19 65 17
15% 18% 13% 18% 17% 19% 15% 15% 13% 20% 9%
K
78 21 35 15 7 16 14 22 25 60 18
15% 24% 15% 10% 12% 14% 12% 15% 17% 18% 9%
D K
54 12 20 20 2 16 10 10 17 43 11
10% 14% 9% 14% 3% 14% 9% 7% 11% 13% 6%
E E K
40 5 18 10 7 9 5 10 15 29 11
8% 6% 8% 7% 12% 8% 4% 7% 10% 9% 6%
8 - 1 3 4 3 1 2 2 8 -
2% *% 2% 7% 3% 1% 1% 1% 2%
5 - 2 3 - 1 - 1 3 1 4
1% 1% 2% 1% 1% 2% *% 2%
4 - 1 2 1 2 2 - - 2 2
1% *% 1% 2% 2% 2% 1% 1%
12 2 3 4 2 4 - 3 4 9 3
2% 2% 1% 3% 3% 3% 2% 3% 3% 2%
10 1 3 3 3 3 1 3 3 8 2
2% 1% 1% 2% 5% 3% 1% 2% 2% 2% 1%
73.25 > < 62.15 > 75.43 >
100%* 95%* 100%*

less than 1

Table Q2 Page 2
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NON CLIENT

Q3. Familiar: Overall Trade Routes Program

TOTAL

Not at all

Only a little

Moderately familiar

Very familiar

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
170 37 61 51 21 33 38 51 47 111 59
32% 42% 26% 34% 36% 28% 32% 36% 31% 33% 30%
(o}
207 34 929 56 16 59 46 44 56 111 96
39% 39% 42% 38% 27% 50% 39% 31% 37% 33% 48%
E HI J
130 12 62 35 19 25 28 37 39 92 38
24% 14% 27% 24% 32% 21% 24% 26% 26% 28% 19%
B B B K
25 5 11 6 3 1 5 11 8 19 6
5% 6% 5% 4% 5% 1% 4% 8% 5% 6% 3%
F F
15.16 > < 14.87 > < 13.27 >
91% 91% 100%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

Table Q3A Page 3
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NON CLIENT

Q3. Familiar: Market Entry Support

TOTAL

Not at all

Only a little

Moderately familiar

Very familiar

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
200 44 71 63 22 42 45 56 55 133 67
38% 50% 30% 43% 37% 36% 38% 39% 37% 40% 34%
c c
200 29 102 48 18 55 46 43 54 104 96
38% 33% 44% 32% 31% 47% 39% 30% 36% 31% 48%
D H J
105 11 47 30 16 17 20 36 32 76 29
20% 12% 20% 20% 27% 14% 17% 25% 21% 23% 15%
B F K
27 4 13 7 3 4 6 8 9 20 7
5% 5% 6% 5% 5% 3% 5% 6% 6% 6% 4%
16.6 > < 10.58 > < 16.71 >
94% 69% 100%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q3. Familiar: In-Market Assistance

TOTAL

Not at all

Only a little

Moderately familiar

Very familiar

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)

532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100

259 58 97 74 29 60 50 74 72 166 93

49% 66% 42% 50% 49% 51% 43% 52% 48% 50% 47%

CDE

180 21 94 49 14 42 48 40 50 107 73

34% 24% 40% 33% 24% 36% 41% 28% 33% 32% 37%
BE H

81 8 36 22 14 15 16 25 24 52 29

15% 9% 15% 15% 24% 13% 14% 17% 16% 16% 15%

B

12 1 6 3 2 1 3 4 4 8 4

2% 1% 3% 2% 3% 1% 3% 3% 3% 2% 2%

21.08 > < 7.17 > 1.19 >

99% 38%* 24%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q3. Familiar: Contributions

TOTAL

Not at all

Only a little

Moderately familiar

Very familiar

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
239 50 90 72 27 57 53 65 63 158 81
45% 57% 39% 49% 46% 48% 45% 45% 42% 47% 41%
(o}
158 24 74 43 14 37 39 34 46 80 78
30% 27% 32% 29% 24% 31% 33% 24% 31% 24% 39%
J
92 9 46 23 14 17 15 30 30 64 28
17% 10% 20% 16% 24% 14% 13% 21% 20% 19% 14%
B B

43 5 23 10 4 7 10 14 11 31 12
8% 6% 10% 7% 7% 6% 9% 10% 7% 9% 6%
13.47 > < 7.95 > < 14.48 >

86% 46% 100%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q3. Familiar: Research

TOTAL

Not at all

Only a little

Moderately familiar

Very familiar

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
279 55 109 87 27 66 55 78 78 178 101
52% 62% 47% 59% 46% 56% 47% 55% 52% 53% 51%
CE (o}

174 23 86 43 20 35 48 43 47 102 72
33% 26% 37% 29% 34% 30% 41% 30% 31% 31% 36%
70 9 33 17 10 16 13 20 20 47 23
13% 10% 14% 11% 17% 14% 11% 14% 13% 14% 12%
9 1 5 1 2 1 1 2 5 6 3
2% 1% 2% 1% 3% 1% 1% 1% 3% 2% 2%
11.85 > < 8.14 > 2.03 >

78%* 48%* 43%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q4. During the last 12 months, has your organization used the Trade Routes program?

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(2) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No 502 86 225 140 48 113 112 135 140 315 187
94% 98% 97% 95% 81% 96% 96% 94% 93% 95% 94%
E E E
Don't Know 30 2 8 8 11 5 5 8 10 18 12
6% 2% 3% 5% 19% 4% 4% 6% 7% 5% 6%
BCD
CHI-SQUARE 23.32 > < 1.09 > .09 >
SIGNIFICANCE 100%* 2%* a%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1

or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

NCl. Prior to this research, were you aware of the Trade Routes program?

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(2) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 334 50 163 85 33 72 75 92 93 196 138
63% 57% 70% 57% 56% 61% 64% 64% 62% 59% 69%
BDE J
No 186 37 66 59 23 44 41 47 52 130 56
35% 42% 28% 40% 39% 37% 35% 33% 35% 39% 28%
c c K
Don't Know 12 1 4 4 3 2 1 4 5 7 5
2% 1% 2% 3% 5% 2% 1% 3% 3% 2% 3%
CHI-SQUARE 11.99 > < 2.65 > 6.51 >
SIGNIFICANCE 945 15%* 96%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

NC2. Has your organization used the Trade Routes program in the past?

TOTAL

Don't Know

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
334 50 163 85 33 72 75 92 93 196 138
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
96 14 51 19 12 10 24 37 25 68 28
29% 28% 31% 22% 36% 14% 32% 40% 27% 35% 20%
F F F K

214 32 103 63 16 58 48 48 60 112 102
64% 64% 63% 74% 48% 81% 64% 52% 65% 57% 74%
E GHI J
24 4 9 3 5 4 3 7 8 16 8
7% 8% 6% 4% 15% 6% 4% 8% 9% 8% 6%
10.28 > < 16.7 > < 10.03 >

89% 99% 99%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

NC3. How long did you use the Trade Routes program?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 120 18 60 22 17 14 27 44 33 84 36
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Less than 2 years 66 11 32 13 8 11 15 20 19 44 22
55% 61% 53% 59% 47% 79% 56% 45% 58% 52% 61%
H
2 years 15 2 7 2 4 1 4 3 7 10 5
12% 11% 12% 9% 24% 7% 15% 7% 21% 12% 14%
3 years 23 4 11 4 4 1 5 13 4 18 5
19% 22% 18% 18% 24% 7% 19% 30% 12% 21% 14%
F

4 years 11 1 7 2 1 1 3 5 2 9 2
9% 6% 12% 9% 6% 7% 11% 11% 6% 11% 6%
5 years 5 - 3 1 - - - 3 1 3 2
4% 5% 5% 7% 3% 4% 6%
CHI-SQUARE 5.1 > < 13.67 > 2.15 >

SIGNIFICANCE 5%* 68%* 29%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

NC4. Why did your organization not use the Trade Routes program during the past 12 months?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 120 18 60 22 17 14 27 44 33 84 36
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Received all the 30 4 16 3 6 4 6 12 7 26 4
assistance we needed 25% 22% 27% 14% 35% 29% 22% 27% 21% 31% 11%
K
Not satisfied with 16 1 9 4 2 2 2 5 7 14 2
service 13% 6% 15% 18% 12% 14% 7% 11% 21% 17% 6%
K
Inappropriate for 14 3 7 4 - 1 3 7 3 9 5
current level of export/ 12% 17% 12% 18% 7% 11% 16% 9% 11% 14%
services
Trade Routes declined 14 2 4 4 3 1 3 4 6 9 5
our proposal / funding 12% 11% 7% 18% 18% 7% 11% 9% 18% 11% 14%
No longer considering 10 3 7 - - 1 5 2 2 3 7
exporting 8% 17% 12% 7% 19% 5% 6% 4% 19%
J
Missed deadline/deadline 8 - 6 1 1 - - 6 2 4 4
was inconvenient 7% 10% 5% 6% 14% 6% 5% 11%
Unaware of program 6 - 3 2 1 1 2 2 1 3 3
5% 5% 9% 6% 7% 7% 5% 3% 4% 8%
In process of re- 4 1 3 - - - 2 1 1 3 1
organizing company 3% 6% 5% 7% 2% 3% 4% 3%
Other 4 1 2 - 1 - 2 2 - 1 3
3% 6% 3% 6% 7% 5% 1% 8%
Don't Know 19 3 8 4 3 4 3 6 5 15 4
16% 17% 13% 18% 18% 29% 11% 14% 15% 18% 11%
CHI-SQUARE 22.56 > < 23.46 > < 21.48 >
SIGNIFICANCE 17%* 20%* 98%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

Table NC4 Page 12
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NON CLIENT

NC5. Do you have any comments or feedback you would like to share about the Trade Routes program?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 103 15 54 18 13 13 23 37 28 72 31
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Improve knowledge/ 8 - 4 4 - 1 1 3 3 3 5
support of staff 8% 7% 22% 8% 4% 8% 11% 4% 16%
Satisfied with Trade 7 2 4 - 1 - 2 3 2 6 1
Routes program (general) 7% 13% 7% 8% 9% 8% 7% 8% 3%
Increase overall number 6 1 2 2 1 - 2 3 1 5 1
of accepted applicants 6% 7% 4% 11% 8% 9% 8% 4% 7% 3%
Need more info. on 6 1 2 1 1 - 3 - 2 6 -
program available 6% 7% 4% 6% 8% 13% 7% 8%
Helps promote Canadian 5 - 3 1 1 1 1 2 1 4 1
companies in 5% 6% 6% 8% 8% 4% 5% 4% 6% 3%
international markets
Make deadline for 4 - 1 3 - - 1 2 1 3 1
program more flexible / 4% 2% 17% 4% 5% 4% 4% 3%
numerous
Current financial 3 2 1 - - - 2 1 - 1 2
support offered by 3% 13% 2% 9% 3% 1% 6%
program insufficient
Improve time between 2 - - 1 1 1 - 1 - 2 -
acceptance and financial 2% 6% 8% 8% 3% 3%
support
Simplify application 2 - 2 - - - - 2 - 1 1
process 2% 4% 5% 1% 3%
Other 3 1 2 - - - - 2 1 3 -
3% 7% 4% 5% 4% 4%
Don't Know 57 8 33 6 8 10 11 18 17 38 19
55% 53% 61% 33% 62% 77% 48% 49% 61% 53% 61%
D H
CHI-SQUARE 37.23 > < 24.3 > < 12.93 >
SIGNIFICANCE T2%* 14%* 70%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q37 All things considered, how would you rate the overall value or usefulness of the Trade Routes program to your organization?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 120 18 60 22 17 14 27 44 33 84 36
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
1 - Not useful at all 9 - 6 2 - 2 - 5 2 9 -
8% 10% 9% 14% 11% 6% 11%
2 14 4 4 4 1 - 4 6 3 12 2
12% 22% 7% 18% 6% 15% 14% 9% 14% 6%
3 29 6 12 7 4 4 4 11 10 21 8
24% 33% 20% 32% 24% 29% 15% 25% 30% 25% 22%
4 16 2 7 3 4 3 4 3 6 9 7
13% 11% 12% 14% 24% 21% 15% 7% 18% 11% 19%
5 - Very useful 39 5 24 5 5 3 11 16 9 26 13
32% 28% 40% 23% 29% 21% 41% 36% 27% 31% 36%
Don't Know 13 1 7 1 3 2 4 3 3 7 6
11% 6% 12% 5% 18% 14% 15% 7% 9% 8% 17%
BOTTOM 2 BOX 23 4 10 6 1 2 4 11 5 21 2
19% 22% 17% 27% 6% 14% 15% 25% 15% 25% 6%
K
TOP 2 BOX 55 7 31 8 9 6 15 19 15 35 20
46% 39% 52% 36% 53% 43% 56% 43% 45% 42% 56%
CHI-SQUARE 12.43 > < 11.97 > 7.32 >
SIGNIFICANCE 59%* 55%* 88%*
MEAN 3.6 3.5 3.7 3.2 3.9 3.4 4.0 3.5 3.6 3.4 4.0
MEDIAN 4.0 3.0 4.0 3.0 4.0 3.5 4.0 3.0 3.5 3.0 4.0

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: Improving your export readiness.

TOTAL

No impact

Minor impact

Moderate impact

Major impact

N/A

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
94 15 45 19 14 11 22 34 26 69 25
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
19 1 13 3 1 2 4 5 7 14 5
20% 7% 29% 16% 7% 18% 18% 15% 27% 20% 20%
BE
21 4 4 8 5 2 5 7 7 16 5
22% 27% 9% 42% 36% 18% 23% 21% 27% 23% 20%
c (o]
33 7 18 5 3 5 7 13 8 25 8
35% 47% 40% 26% 21% 45% 32% 38% 31% 36% 32%
21 3 10 3 5 2 6 9 4 14 7
22% 20% 22% 16% 36% 18% 27% 26% 15% 20% 28%
26 3 15 3 3 3 5 10 7 15 11
28% 20% 33% 16% 21% 27% 23% 29% 27% 22% 44%
J
18.09 > < 3.48 > 3.01 >
89%* 1%* 44%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: Helping you develop international market (s) .

TOTAL

No impact

Minor impact

Moderate impact

Major impact

N/A

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
106 14 55 21 15 11 23 41 30 74 32
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
16 1 12 3 - 2 2 6 6 11 5
15% 7% 22% 14% 18% 9% 15% 20% 15% 16%
17 3 2 6 5 - 3 8 5 14 3
16% 21% 4% 29% 33% 13% 20% 17% 19% 9%
(o} (o}
37 8 18 6 5 5 9 13 10 26 11
35% 57% 33% 29% 33% 45% 39% 32% 33% 35% 34%
36 2 23 6 5 4 9 14 9 23 13
34% 14% 42% 29% 33% 36% 39% 34% 30% 31% 41%
B
14 4 5 1 2 3 4 3 3 10 4
13% 29% 9% 5% 13% 27% 17% 7% 10% 14% 12%
23.9 > < 7 > 1.9 >
98%* 14%% 25%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: Building networks/partnerships/contacts.

TOTAL

No impact

Minor impact

Moderate impact

Major impact

N/A

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
104 15 53 21 14 12 23 39 29 71 33
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
15 - 9 4 1 2 1 6 5 10 5
14% 17% 19% 7% 17% 4% 15% 17% 14% 15%
17 3 8 4 2 2 4 8 3 14 3
16% 20% 15% 19% 14% 17% 17% 21% 10% 20% 9%
38 8 20 6 4 6 8 11 13 26 12
37% 53% 38% 29% 29% 50% 35% 28% 45% 37% 36%
34 4 16 7 7 2 10 14 8 21 13
33% 27% 30% 33% 50% 17% 43% 36% 28% 30% 39%
16 3 7 1 3 2 4 5 4 13 3
15% 20% 13% 5% 21% 17% 17% 13% 14% 18% 9%

8.8 > < 7.1 > < 3.42 >

28%* 15%* 51%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: Providing strategic advice on doing business in one or more international markets.

TOTAL

No impact

Minor impact

Moderate impact

Major impact

N/A

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) () (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
101 14 52 20 14 11 23 37 29 70 31
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
31 3 18 7 2 2 6 11 11 20 11
31% 21% 35% 35% 14% 18% 26% 30% 38% 29% 35%
29 2 11 10 6 2 7 11 9 23 6
29% 14% 21% 50% 43% 18% 30% 30% 31% 33% 19%
BC
27 7 14 1 5 6 6 9 6 16 11
27% 50% 27% 5% 36% 55% 26% 24% 21% 23% 35%
D D D I

14 2 9 2 1 1 4 6 3 11 3
14% 14% 17% 10% 7% 9% 17% 16% 10% 16% 10%
19 4 8 2 3 3 4 7 4 14 5
19% 29% 15% 10% 21% 27% 17% 19% 14% 20% 16%
17.55 > < 6.58 > < 3.7 >

87%* 12%% 56%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: Skills development for you/your staff in international business.

TOTAL

No impact

Minor impact

Moderate impact

Major impact

N/A

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
95 13 49 19 13 10 22 34 28 66 29
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
34 4 18 9 2 2 6 12 13 22 12
36% 31% 37% 47% 15% 20% 27% 35% 46% 33% 41%
E
23 3 11 4 5 2 7 9 5 19 4
24% 23% 22% 21% 38% 20% 32% 26% 18% 29% 14%
24 5 10 5 4 4 5 8 7 16 8
25% 38% 20% 26% 31% 40% 23% 24% 25% 24% 28%
14 1 10 1 2 2 4 5 3 9 5
15% 8% 20% 5% 15% 20% 18% 15% 11% 14% 17%
D
25 5 11 3 4 4 5 10 5 18 7
26% 38% 22% 16% 31% 40% 23% 29% 18% 27% 24%
9.12 > < 6.1 > < 2.59 >
31s* 9%* 37%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: Helping you make informed decisions about where to invest and/or export.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 94 13 50 19 11 10 22 36 25 65 29
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
No impact 38 5 22 8 2 3 8 14 12 25 13
40% 38% 44% 42% 18% 30% 36% 39% 48% 38% 45%
Minor impact 23 4 10 6 3 3 5 7 8 20 3
24% 31% 20% 32% 27% 30% 23% 19% 32% 31% 10%
K
Moderate impact 20 3 10 2 5 3 5 10 2 12 8
21% 23% 20% 11% 45% 30% 23% 28% 8% 18% 28%
D I
Major impact 13 1 8 3 1 1 4 5 3 8 5
14% 8% 16% 16% 9% 10% 18% 14% 12% 12% 17%
N/A 26 5 10 3 6 4 5 8 8 19 7
28% 38% 20% 16% 55% 40% 23% 22% 32% 29% 24%
CD
CHI-SQUARE 10.73 > < 6.27 > 4.98 >
SIGNIFICANCE 45%* 10%* 71%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q38. Impact: First-hand/on-line exposure to markets and their business practices.

TOTAL

No impact

Minor impact

Moderate impact

Major impact

N/A

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
97 13 52 19 12 10 22 37 27 68 29
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
28 4 14 7 2 3 4 13 7 22 6
29% 31% 27% 37% 17% 30% 18% 35% 26% 32% 21%
22 4 12 4 2 1 7 8 6 16 6
23% 31% 23% 21% 17% 10% 32% 22% 22% 24% 21%
24 3 12 5 4 3 5 7 9 16 8
25% 23% 23% 26% 33% 30% 23% 19% 33% 24% 28%
23 2 14 3 4 3 6 9 5 14 9
24% 15% 27% 16% 33% 30% 27% 24% 19% 21% 31%
23 5 8 3 5 4 5 7 6 16 7
24% 38% 15% 16% 42% 40% 23% 19% 22% 24% 24%
7.32 > < 6.09 > < 2.1 >

16%* 9%* 28%

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q39. Resulted in outcomes: Increased exports of products/services

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 86 12 44 20 10 9 18 34 25 62 24
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 49 5 25 14 5 6 8 24 11 34 15
57% 42% 57% 70% 50% 67% 44% 71% 445 55% 62%
I
No 37 7 19 6 5 3 10 10 14 28 9
43% 58% 43% 30% 50% 33% 56% 29% 56% 45% 38%
H
N/A 34 6 16 2 7 5 9 10 8 22 12
40% 50% 36% 10% 70% 56% 50% 29% 32% 35% 50%
D D CD
CHI-SQUARE 8.65 > < 7.49: > < 1.03 >
SIGNIFICANCE 81% 72% 40%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q39. Resulted in outcomes: Diversified/expanded markets for products/services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(2) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 87 12 46 18 11 9 20 31 27 60 27
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 52 3 31 11 7 4 13 22 13 35 17
60% 25% 67% 61% 64% 445 65% 71% 48% 58% 63%
B B B
No 35 9 15 7 4 5 7 9 14 25 10
40% 75% 33% 39% 36% 56% 35% 29% 52% 42% 37%
CDE
N/A 33 6 14 4 6 5 7 13 6 24 9
38% 50% 30% 22% 55% 56% 35% 42% 22% 40% 33%
CHI-SQUARE 8.83 > < 6.23 > .33 >
SIGNIFICANCE 82% 60% 15%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

039. Resulted in outcomes: Increased trade-related networks/connections

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 95 13 50 19 13 11 21 35 28 67 28

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 70 8 36 16 10 7 17 28 18 49 21

74% 62% 72% 84% T7% 64% 81% 80% 64% 73% 75%
No 25 5 14 3 3 4 4 7 10 18 7

26% 38% 28% 16% 23% 36% 19% 20% 36% 27% 25%
N/A 25 5 10 3 4 3 6 9 5 17 8

26% 38% 20% 16% 31% 27% 29% 26% 18% 25% 29%
CHI-SQUARE 3.94 > < 3.75 > .1 >
SIGNIFICANCE 31%* 29% 5%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q39. Resulted in outcomes: Better/increased understanding of international markets

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 91 14 48 17 12 11 22 29 29 62 29

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Yes 63 11 32 11 9 7 17 20 19 42 21

69% 79% 67% 65% 75% 64% T7% 69% 66% 68% 72%
No 28 3 16 6 3 4 5 9 10 20 8

31% 21% 33% 35% 25% 36% 23% 31% 34% 32% 28%
N/A 29 4 12 5 5 3 5 15 4 22 7

32% 29% 25% 29% 42% 27% 23% 52% 14% 35% 24%

GI

CHI-SQUARE 1.74 > < 6.69 > < .84 >
SIGNIFICANCE 6%* 65% 34%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Increased exports of products/ services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 49 5 25 14 5 6 8 24 11 34 15
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 2 - - 2 - - - - 2 1 1
4% 14% 18% 3% 7%
Moderately Important 13 1 5 6 1 2 2 5 4 8 5
27% 20% 20% 43% 20% 33% 25% 21% 36% 24% 33%
Very Important 34 4 20 6 4 4 6 19 5 25 9
69% 80% 80% 43% 80% 67% 75% 79% 45% 74% 60%
D I

CHI-SQUARE 8.96: > < 9 > < 1.01 >

SIGNIFICANCE 56%* 56%* 20%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Diversified/expanded markets for products/services

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 52 3 31 11 7 4 13 22 13 35 17
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 4 - 3 1 - - 2 - 2 2 2
8% 10% 9% 15% 15% 6% 12%
Moderately Important 14 1 7 4 2 2 5 4 3 9 5
27% 33% 23% 36% 29% 50% 38% 18% 23% 26% 29%
Very Important 34 2 21 6 5 2 6 18 8 24 10
65% 67% 68% 55% 71% 50% 46% 82% 62% 69% 59%
G

CHI-SQUARE 1.85 > < 7.95 > < 17 >

SIGNIFICANCE 1%* 46%* 14%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Increased trade-related networks/ connections

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 70 8 36 16 10 7 17 28 18 49 21

100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 3 1 1 1 - 1 - 1 1 1 2

4% 12% 3% 6% 14% 4% 6% 2% 10%
Moderately Important 25 3 12 7 3 2 7 9 7 16 9

36% 38% 33% 44% 30% 29% 41% 32% 39% 33% 43%
Very Important 42 4 23 8 7 4 10 18 10 32 10

60% 50% 64% 50% 70% 57% 59% 64% 56% 65% 48%
CHI-SQUARE 3.13 > < 3.01 > < 3.12 >
SIGNIFICANCE 4%* 4%* 63%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q40. How would you rate the importance of these outcome(s) to your business? Better/increased understanding of international markets

# EMPLOYEES

YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 63 11 32 11 9 7 17 20 19 42 21
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Not Very Important 5 1 2 1 1 - 2 1 2 1 4
8% 9% 6% 9% 11% 12% 5% 11% 2% 19%
Moderately Important 25 6 10 6 3 2 7 5 11 15 10
40% 55% 31% 55% 33% 29% 41% 25% 58% 36% 48%
H
Very Important 33 4 20 4 5 5 8 14 6 26 7
52% 36% 62% 36% 56% 71% 47% 70% 32% 62% 33%
I I K

CHI-SQUARE 3.88 > < 7.48 > 7.58 >

SIGNIFICANCE 8%* 41%* 94%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q41. How likely is it that your organization will use the Trade Routes program in future?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL 5 OR LESS >20 ENGLISH FRENCH

(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 120 18 60 22 17 14 27 44 33 84 36
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Very likely 56 8 29 10 8 6 12 24 13 37 19
47% 44% 48% 45% 47% 43% 44% 55% 39% 44% 53%
Moderately likely 33 3 18 7 4 4 5 11 13 25 8
28% 17% 30% 32% 24% 29% 19% 25% 39% 30% 22%
Not very likely 10 4 2 1 3 1 4 1 4 8 2
8% 22% 3% 5% 18% 7% 15% 2% 12% 10% 6%
Not at all likely 4 1 1 2 - 1 1 1 1 3 1
3% 6% 2% 9% 7% 4% 2% 3% 4% 3%
Don't Know 17 2 10 2 2 2 5 7 2 11 6
14% 11% 17% 9% 12% 14% 19% 16% 6% 13% 17%
CHI-SQUARE 13.41 > 10.21 > < 1.68 >

SIGNIFICANCE 66%* 40%* 21%*

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q55. Excluding yourself, how many full-time employees work for your organization in Canada? Please include part-time employees as full-time equivalents.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
() (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
None/no one 88 88 - - - 36 22 20 9 50 38
17% 100% 31% 19% 14% 6% 15% 19%
GHI I I

1-5 233 - 233 - - 51 60 62 60 150 83
44% 100% 43% 51% 43% 40% 45% 42%
6-25 148 - - 148 - 22 27 48 50 91 57
28% 100% 19% 23% 34% 33% 27% 29%

F F
26-49 25 - - - 25 4 4 6 11 15 10
5% 42% 3% 3% 4% 7% 5% 5%
50-99 16 - - - 16 3 2 2 9 12 4
3% 27% 3% 2% 1% 6% 4% 2%

H
100 or more 18 - - - 18 1 2 5 10 14 4
3% 31% 1% 2% 3% 7% 4% 2%

FG
Don't Know 4 - - - - 1 - - 1 1 3
1% 1% 1% *S 2%
CHI-SQUARE < 1584 > < 54.27 > 6.96 >

SIGNIFICANCE 100%* 100%* 68%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK

Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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NON CLIENT

Q56. How long has your business or organization been in existence?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Less than 2 years 24 4 15 4 1 24 - - - 18 6
5% 5% 6% 3% 2% 20% 5% 3%
E
2-5 years 94 32 36 18 7 94 - - - 51 43
18% 36% 15% 12% 12% 80% 15% 22%
CDE
6-10 years 117 22 60 27 8 - 117 - - 70 47
22% 25% 26% 18% 14% 100% 21% 24%
E
11-20 years 143 20 62 48 13 - - 143 - 100 43
27% 23% 27% 32% 22% 100% 30% 22%
K
More than 20 years 150 9 60 50 30 - - - 150 93 57
28% 10% 26% 34% 51% 100% 28% 29%
B B BCD
Don't Know 4 1 - 1 - - - - - 1 3
1% 1% 1% *% 2%
CHI-SQUARE 58.92 > < 1584 > 10.48 >
SIGNIFICANCE 100%* 100%* 94%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.

"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.
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Q57. In which province/territory are you located? If you are located in more than one province, please identify the location of your main office.

TOTAL

National Capital Region

Newfoundland and
Labrador

Nova Scotia

Prince Edward Island

New Brunswick

Quebec

Ontario

Manitoba

Saskatchewan

Alberta

British Columbia

North West Territories

Yukon

Don't Know

CHI-SQUARE
SIGNIFICANCE

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
"*" Denotes Chi-Square where at least one cell has an expected value of less than 1
or more than 20% of the cells have an expected value of less than 5.

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(A) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (I) (J) (K)
532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
8 3 2 2 1 2 3 2 1 6 2
2% 33 13 13 2% 2% 33 13 13 2% 13
8 2 2 3 1 1 2 4 1 8 -
2% 2% 1% 2% 2% 1% 2% 3% 1% 2%
32 6 16 6 4 6 5 11 10 31 1
6% 7% 7% 43 7% 5% 43 8% 7% 9% 1%
K
5 2 1 2 - 2 1 1 1 5 -
13 2% *3 13 2% 13 13 13 2%
12 2 7 2 1 2 3 4 3 6 6
2% 2% 33 13 2% 2% 33 33 2% 2% 33
198 33 84 60 19 44 48 42 62 17 181
37% 38% 36% 418 32% 37% 418 29% 418 5% 91%
H H J
136 12 70 33 20 22 26 47 41 130 6
26% 14% 30% 22% 34% 19% 22% 33% 27% 39% 33
B B F K
21 7 8 5 1 10 4 4 3 20 1
43 8% 3% 3% 2% 8% 3% 3% 2% 6% 1%
I K
7 2 3 2 - 2 2 3 - 7 -
1% 2% 1% 1% 2% 2% 2% 2%
29 5 16 6 2 7 5 5 12 28 1
5% 6% 7% 43 3% 6% 43 3% 8% 8% 1%
K
70 12 22 26 10 18 17 19 15 70 -
13% 14% 9% 18% 17% 15% 15% 13% 10% 21%
c
1 1 - - - 1 - - - 1 -
*3 1% 1% *3
4 1 2 1 - 1 1 1 1 4 -
1% 1% 1% 1% 1% 1% 13 1% 1%
1 - - - - - - - - - 1
*3 1%
38.29 > < 35.77 > 409.58 >
16%* 10%* 100%*
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NON CLIENT

Q58. What has been the approximate value of your organization's annual revenues from the export of its products or services over the past two years?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL 5 OR LESS ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
None 79 23 36 16 4 22 11 17 29 44 35
15% 26% 15% 11% 7% 19% 9% 12% 19% 13% 18%
CDE E G G
Under $25,000 111 32 55 21 3 39 28 22 21 61 50
21% 36% 24% 14% 5% 33% 24% 15% 14% 18% 25%
CDE DE E HI I
$25,000 to $50,000 40 13 21 6 - 11 8 13 8 23 17
8% 15% 9% 4% 9% 7% 9% 5% 7% 9%
D D
$51,000 to $100,000 65 10 35 19 1 13 15 19 18 51 14
12% 11% 15% 13% 2% 11% 13% 13% 12% 15% 7%
E E E K
$101,000 to $250,000 49 3 27 18 1 9 16 14 10 35 14
9% 3% 12% 12% 2% 8% 14% 10% 7% 11% 7%
BE BE
$251,000 to $500,000 38 1 20 13 4 5 5 14 14 22 16
7% 1% 9% 9% 7% 4% 4% 10% 9% 7% 8%
B B
More than $500,000 100 4 17 39 39 12 20 28 39 63 37
19% 5% 7% 26% 66% 10% 17% 20% 26% 19% 19%
BC BCD F F
Don't Know 50 2 22 16 7 7 14 16 11 34 16
9% 2% 9% 11% 12% 6% 12% 11% 7% 10% 8%
B B B
CHI-SQUARE 174.9 > 44.66 > < 14.43 >
SIGNIFICANCE 100% 100% 96%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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NON CLIENT

Q59. Are you a member of any of the following groups?

# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (C) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Woman 197 46 91 46 13 42 42 54 58 134 63
37% 52% 39% 31% 22% 36% 36% 38% 39% 40% 32%
CDE E K
Youth (18-30 years of 42 4 24 10 4 18 11 8 5 25 17
age) 8% 5% 10% 7% 7% 15% 9% 6% 3% 8% 9%
HI I
Official language 29 3 15 6 5 6 3 6 14 11 18
minority community 5% 3% 6% 4% 8% 5% 3% 4% 9% 3% 9%
G J
Aboriginal person 19 3 11 4 1 8 2 3 6 18 1
4% 3% 5% 3% 2% 7% 2% 2% 4% 5% 1%
K
No 272 38 104 90 39 52 64 77 77 166 106
51% 43% 45% 61% 66% 44% 55% 54% 51% 50% 53%
BC BC

Don't Know 13 - 7 2 2 2 3 3 4 6 7
2% 3% 1% 3% 2% 3% 2% 3% 2% 4%
CHI-SQUARE 30.26 > < 26.96 > < 20.4 >

SIGNIFICANCE 99%* 97%* 100%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages
Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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Q60. What is your first official language?
# EMPLOYEES YEARS IN EXISTENCE LANGUAGE
TOTAL NONE 1-5 6-25 26+ 5 OR LESS 6-10 11-20 >20 ENGLISH FRENCH
(a) (B) (c) (D) (E) (F) (G) (H) (1) (J) (K)
TOTAL 532 88 233 148 59 118 117 143 150 333 199
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
English 333 50 150 91 41 69 70 100 93 333 -
63% 57% 64% 61% 69% 58% 60% 70% 62% 100%
French 199 38 83 57 18 49 47 43 57 - 199
37% 43% 36% 39% 31% 42% 40% 30% 38% 100%
CHI-SQUARE 2.84 > < 4.54 > 532 >
SIGNIFICANCE 58% 79% 100%

Comparison Groups: BCDE/FGHI/JK
Independent Z-Test for Percentages

Upper case letters indicate significance at the 95% level.
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