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Executive Summary 
 

This study sets out an analysis of the national and regional entrepreneurial ecosystem in Haiti. 
Specifically, it clarifies who are the central service providers for entrepreneurial support services, 
and what services they offer. The study also reveals how entrepreneurs operate within this 
ecosystem to achieve financial and innovation outcomes. In doing so this study reveals key 
strengths and gaps in the existing ecosystem. Using publicly available desktop data and drawing 
on interviews with 101 ecosystem actors, this study: 

• analyzes the current state of the national entrepreneurial ecosystem, innovation and 
competitiveness. 

• assesses the existing entrepreneurial development programs and value chains. 
• develops recommendations for enhancing and improving the existing programs. 

The entrepreneurial ecosystem is mapped on the bases of the Entrepreneurial Development 
Pathway (EDP). The EDP is a synthesized process model of entrepreneurship built from both 
academic and industry frameworks of entrepreneurship. There are four stages to the EDP from 
Phase 1: Ideation through Phase 4: Scale and Exit, which in culmination represent the lifecycle 
of the entrepreneurial journey. Using the network data collected in surveys with both service 
providers and entrepreneurs, we map the quantity and availability of support services for 
entrepreneurs in each of the four phases. This highlights key gaps in services, primarily related 
to the provision of services for Stage 2: Prototyping & Experimentation and Phase 3: Launch.  

This study also maps how these support services play a role in entrepreneurial journeys when 
considered in combination with attributes of the entrepreneur, their business, and their 
perceptions of institutional arrangements. This analysis concludes that while there are different 
pathways to financial and innovation outcomes, there are key opportunities for enhancing both. 

In conclusion, this study makes the following recommendations to improve the innovation and 
competitiveness of entrepreneurial ventures and the existing entrepreneurial ecosystem in Haiti: 

1. Reinforce, or improve marketing of, available federal government funding opportunities. 
2. Focus on training service providers to deliver additional services for Phase 3: Launch. 
3. Reinforce service providers in all regions with a particular focus on Phase 2: Prototyping 

& Experimentation, and Phase 3: Launch. 
4. Foster connections of service providers offering niche services (“Niche” Actors), therefore 

making them more embedded in the system, and able to facilitate connections for 
entrepreneurs into other services. 

5. Enhance the services offered by “Limited Service” Actors by training them to offer 
additional services in the EDP phase of their expertise. 

6. Review the identity, scope and usefulness of service providers who offer very limited 
services and who are not connected to the other service providers (“Island” Actors). 

7. Offer frequent opportunities for entrepreneurs to feel supported by the ecosystem. 
8. Increase support for mindset change regarding creativity and innovation. Specific training 

should be provided for entrepreneurs. 
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1 Introduction 
 

DID has partnered with the SEED Network research team to complete a diagnostic study 
of the Haitian entrepreneurial ecosystem. The general mandate of the project is to identify 
opportunities to mature and enrich the Haitian entrepreneurial ecosystem. This study was 
guided by three objectives to: 

1. Analyze the current state of the national entrepreneurial ecosystem, innovation 
and competitiveness. 

2. Assess the existing entrepreneurial development programs and value chains. 
3. Develop recommendations for enhancing and improving the existing programs. 

This study provides a context setting exploration of the current state of the national 
entrepreneurial ecosystem, and a more detailed meso-level analysis focusing on 
organizational actors servicing the ecosystem. These studies are supplemented by a 
deeper evaluation of Haitian entrepreneurs’ individual journeys to identify patterns of 
financial success and challenges to innovation. 

The research team aimed to: 

• Map the network of service providers in the Haitian entrepreneurial ecosystem. 
• Complete a diagnosis of the Haitian entrepreneurial ecosystem with a particular 

focus on the types of services available to entrepreneurs; the efficiency with which 
they are distributed; and the degree of collaboration within the ecosystem. 

• Assess the blind spots, and saturated sectors, within the ecosystem. 
• Map pathways of entrepreneurial success to identify common and relevant 

patterns for entrepreneurial development in Haiti. 
• Pilot this approach for development and application within DID programs globally. 

This report begins with a background to the macroeconomic and political climate in Haiti. 
This background provides important framing information to contextualize the findings of 
the study. The report then maps a gap analysis of the entrepreneurial support services 
available in the Haitian ecosystem at both a national and regional level, before discussing 
the experiences of entrepreneurs in accessing these services. The report concludes with 
a discussion of the challenges within the Haitian ecosystem and the recommendations 
for addressing them. 
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2 Research approach 
 

2.1 Overview 
This research was conducted in four overlapping phases: 

• Phase 1: Desktop analysis of the national entrepreneurial ecosystem using publicly 
available data.  

• Phase 2: Fieldwork data collection with service providers and entrepreneurs active in the 
local ecosystem. Completed by DID Field Officers. 

• Phase 3: Detailed assessment of the Haitian entrepreneurial ecosystem. 
• Phase 4: Report writing and collaborative learning with DID. 

 

2.2 Methodology 
Phase 1: Desktop analysis 

This study incorporates publicly available desktop data from the World Bank, World Economic 
Forum, SSRN, Jeune Chambre De Commerce Haïtienne, Bertelsmann Transformation Index, 
and UCLA Williams Institute. This data was analyzed and synthesized using established 
industry mapping tools adapted from the Aspen Network of Development Entrepreneurs 
(ANDE) and the Deutsche Gesellschaft für Internationale Zusammenarbeit (GIZ) GmbH. 

Phase 2: Fieldwork 

The fieldwork methodology used for this study includes primary data collected through face-
to-face interviews with fifty-one Service Providers and fifty Entrepreneurs. DID Field Officers 
were trained by SEED Network researchers to ensure standardized data collection during 
these interviews. This training included content teaching for each data instrument 
(Appendices A and B), mock interviews and process feedback. 

Interviews were conducted in the local languages of Creole and French, and were audio 
recorded. All audio recordings were transcribed into written documents and interview 
transcriptions from the Creole interviews were translated to French then back translated to 
the local language for accuracy. Field officers also made handwritten notes using the interview 
data collection instruments. Digital copies of these notes were back checked against French 
interview transcriptions for completion and accuracy. 

Phase 3: Assessment of the ecosystem 

Three types of analysis were deployed to diagnose and assess the Haitian entrepreneurial 
ecosystem. First, a Social Network Analysis (SNA) was completed to assess how service 
providers were connected. The SNA provides quantitative and visual measures of the 
ecosystem network. For example, we can infer the importance of a particular actor based on 
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their centrality within the network. Next, a gap analysis was conducted using a standardized 
traffic light system. The standardized traffic light system brings attention to sectors of the 
ecosystem that are strong (green light), moderate (amber light), or weak (red light), based on 
key assumptions. This method of gap analysis provides a visualization and assessment of 
how the ecosystem supports all phases of entrepreneurial development. Finally, a qualitative 
comparative analysis (QCA) was conducted. In this study, QCA provides an analysis of the 
different combinations of conditions which lead to financial success and challenges to 
innovation for Haitian entrepreneurs. Together, these two types of analysis support the (i) 
assessment of the current national state of the entrepreneurial ecosystem; (ii) identification of 
blind spots in the ecosystem network; (and iii) development of recommendations for improving 
the investment in, and operation of, the entrepreneurial ecosystem. 

Phase 4: Communication 

The communication strategy used for this study include a collaborative learning event with 
DID, and the subsequent writing of this report. The collaborative learning event took place on 
Monday December 21, 2020, and was attended by country and program directors of DID Haiti. 
At this event, members of the SEED Network research team presented the findings via slide 
deck format. The final step in communicating the results of this specific study was the 
generation of this report.  

 

2.3 Sample and sampling 
This study uses data from 101 interviews: fifty interviews with Haitian entrepreneurs, and fifty-
one interviews with organizational representatives servicing the ecosystem (i.e. “service 
providers”). Initially, DID Field Officers identified individual service provider organizations 
within five broad sector categories: incubators and accelerators, government, education, 
services (e.g. legal firms), and financiers. DID Field Officers contacted representatives from 
these organizations and scheduled interviews. A snowball sampling approach was used to 
identify additional service providers and representatives until fifty interviews were completed. 
There is an oversampling of service providers from the Center (47%), though representation 
between the North (29%) and South (24%) are comparable (Figure 1A). There is also an 
imbalanced representation of sectors across regions (Figure 1B). Later, in the analysis stage 
of this study we mitigate this imbalance by modifying the regional clustering, allowing new 
regions to emerge from trends in the data, rather than dictate regions based on the sampling. 
Consequently, while there are six geographical regions in the sampling (Figure 1A and 1B), 
there are four geographical “clusters” in the analysis (refer to section 4.1.4).  
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Map of Haiti  
 

 
Source: https://www.worldmaps.info/Haiti/ 
 
 
Figure 1A Service provider interviewees by region 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Source: Created by the authors from study data. 
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Figure 1B Service provider interviewees by region and sector 

   

   
  
 

 
 
 
 
 
Source: Created by the authors from study data. 

 
Entrepreneurs were identified through two channels. Approximately, sixty percent of 
entrepreneur participants were identified through their participation in the National Support 
Program for Organizing Haitian Entrepreneurship (PANSEH). PANSEH operated for more 
than six years in collaboration with Global Affairs Canada and Haitian Ministry of Commerce 
and Industry (MCI). The program ended in June 2020 and supported entrepreneurs in their 
pursuit of venture funding (Desjardins Group, 2020). DID Field Officers identified the 
remaining forty percent of entrepreneur participants through partner referrals from 
organizations including CAPAJ, CAPOSAC, CCI, CECI, CNFA, AVETI and SOCOLAVIM. 
There is an undersampling of entrepreneurs in the North (8%) (Figure 2A). There is also a 
homogeneity of entrepreneurial business types, with primary focus on entrepreneurs 
connected in some way to the agricultural sector (Figure 2B). The representation of 
entrepreneurs should be considered by readers when interpreting the results of this report. 
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Figure 2A Entrepreneur interviewees by region 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Source: Created by the authors from study data. 
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Figure 2B Entrepreneur interviewees by region and sector  
 

 

 

 

 

 

Source: Created by the authors from study data. 
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entrepreneurs rely on their own resources and means to become business owners. Despite 
these challenging conditions, a review of entrepreneurship in Haiti reveals multiple 
entrepreneurial success stories. These experiences reveal pathways to entrepreneurial 
success for study and understanding and, when communicated and understood, provide role-
modelling effects that can inspire others to achieve similar success. 
 
This dispersion of experiences reveals the importance of understanding the context in which 
entrepreneurship takes place. This section of the report focuses on describing the 
macroeconomic, political and cultural context in which this study is embedded. We focused in 
turn on the political and economic climate, effects of the current COVID-19 pandemic, and the 
favorability of the investment and business climates. This section concludes with a gap 
analysis of the national government funding programs for entrepreneurs.  
 
 

3.1 General overview 
Entrepreneurship in Haiti is defined by its economic poverty (Figure 3) and susceptibility to 
natural and political crises (Figure 4).  

Figure 3 GDP per capita of select countries in the western hemisphere (USD, 2019) 

 
Source: World Bank (2020e) 
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migration of large portions of the skilled population, a weak national savings rate, and the lack 
of a functional judicial system’’ (Desravines, 2010:626). Haiti endeavors to be an emerging 
economy with steady growth, but regular environmental catastrophes including an earthquake 
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increasing risks of climate change, results in Haiti being considered a high-risk investment 
climate (CRS, 2020). 
 

Figure 4 Timeline of major political and environmental events in Haiti (2010 to 2019) 

 
 
Sources: UFondwa (2018), CRS (2020), USGS, 2018. 
 

3.1.1 Economics  

Between 2015 and 2018, the Haitian economy grew at an average rate of 1.35% (World Bank, 
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significant. In October 2016, the World Bank estimated that Hurricane Matthew caused 
widespread national damage equal to 32% of Haiti’s gross domestic product (GDP). The GDP 
loss was recovered in 2018, as the economy expanded by 1.5% before an abrupt decline, and 
subsequent economic contraction, in 2019. The cause of the decline may have been partly 
due to the end of oil subsidies in July 2018 that increased domestic oil prices by at least 20% 
(CRS, 2020). The economic predictably of the Haitian economy is further undermined by the 
country’s reliance on foreign remittances. The World Bank estimates that in 2018, one-third 
of Haiti’s GDP was generated by remittances from Haitians living abroad (CRS, 2020).  
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Figure 5 Annual growth in GDP, Haiti and LAC (percentage, 2015 to 2019) 

 

Source: World Bank, 2020e. 
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degree of independence from political pressure, the quality of policy formulation and 
implementation, and the government’s commitment to such policies, with a score of 1.4 on a 
100-point scale (World Bank, 2020f). 
 

Figure 6 Political stability and safety/absence of terrorism and violence in Haiti (percentile rank, 
2015 to 2019) 

 
Source: World Bank, 2020f. 
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95% of Haitians “do not wear a mask outside or even on public tap-taps" (Haitian Times, 
2020). 

Figure 7 Total health spending per capita public & private, LAC and Haiti (USD, 2017 or latest year) 

 
Source: OECD, 2017a. 
 

The Government of Haiti has faced supply chain and social challenges in responding to 
COVID-19, including restricted availability of PPE, low public awareness of safe practices, 
significant inflation of food prices and worsening socio-economic situations in rural areas. In 
response to this local complexity, several international agencies including the Central 
Emergency Response Fund (CERF) have responded. CERF allocated USD 4 million to 
support health authorities and the World Health Organization (WHO) delivered essential 
medical materials to support laboratories collecting and testing COVID-19 samples (OCHA, 
2020).  
 
The COVID-19 pandemic has also had major impacts on the Haitian business sector. The ILO 
Business Impact Survey conducted in May 2020, identified that of the thirty garment-
manufacturers surveyed, only three remained in full operation. Reduced operations are 
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business operations as a result of the pandemic is the overall lower demand for products. Of 
the factories surveyed, more than one third have received support from their government, 
predominately in the form of cash transfers and/or wage subsidies (ILO, 2020). 
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informal labor due to weak or complex labor regulations (World Bank, 2015) (Figure 8).  
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Figure 8 Employment by sector (workforce aged 15 years or older, 2012) 

 

Source: World Bank, 2015. 

The lack of federal government investment in the national education system has contributed 
to a generally low-skilled labor force in Haiti (BTI, 2020). In 2015, the World Bank estimated 
that 45.7% of Haitian adults had never attended school or completed their primary education 
(World Bank, 2015). Consequently, Haitian entrepreneurs struggle to find skilled technicians, 
specifically in technology markets. This constrains the market to produce goods that require 
very limited skills, and keeps the minimum wage correspondingly low (Box 1). In Haiti, the 
minimum daily wage varies across employment sectors (Fair Labor Association, 2012). 

Box 1 Garment sector minimum wage 

The apparel industry is one of the few sources of formal employment and this sector provides jobs to 
52,000 workers comprised mainly of women. For an apparel worker, the basic cost of living is 45,517 
gourdes (USD 549.19) per month. In 2019, ‘‘the daily minimum wage for export apparel workers is more 
than four times less than the estimated cost of living’’. This corresponds to 420 gourdes (USD 5.07). 
With a standard 48-hour work week, these workers should earn 1,750 gourdes per workday to break 
even with the standard cost of living. 

Source: Solidarity Center, 2019 

 

3.2 Business environment 
The Haitian business environment is challenging for entrepreneurs due to environmental 
unpredictability, the absence of political cohesion, and regulations guiding the business sector 
(Figure 9). Accessing finance is the major constraint and therefore new entrepreneurs struggle 
to innovate due to the risky nature of their projects (World Bank TCdata360, 2020e). 
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Governance also plays a major role in facilitating or prohibiting business start-ups with difficult 
business registration procedures, regulatory inconsistencies and an unreliable legal system 
(BTI, 2020). Moreover, entrepreneurs are very doubtful about tax procedures and they are 
uncertain whether formal tax systems serve them properly (World Bank, 2015). 

Figure 9 Prominent challenges affecting doing business in Haiti 

 
Note: From the list of factors, respondents to the World Economic Forum's Executive Opinion Survey were asked to select the five 
most problematic factors for doing business in their country and to rank them between 1 (most problematic) and 5. The score 
corresponds to the responses weighted according to their rankings.  
Source: World Economic Forum (2017) 
 
3.2.1 Access to finance 

It is very difficult for Haitian entrepreneurs who have innovative but risky projects to find 
venture capital (World Bank TCdata360, 2020e). According to the World Bank, in 2017 
venture capital availability in Haiti was 1.65 out of 7, ranking the country 134 out of 141 (World 
Bank TCdata360, 2020e). Furthermore, while access to regulatory approved credit is very low 
with a score of 10 out of 100 (World Bank, 2020b), domestic credit provided by the financial 
sector corresponded to 19% of GDP. Moreover, the number of borrowers more than doubled 
between 2010 and 2014, passing from 87,448 to 199,688 (Phare View, 2015). 

3.2.2 Business registration 

Formally registering a business in Haiti is comparatively expensive and difficult. Based on the 
procedures, time and financial cost to an entrepreneur for starting this procedure, The World 
Bank indexed the ease of business registration in Haiti at 33.8 on a 100 point scale in 2019. 
Similarly, the World Bank’s Ease of Doing Business score in the same year was 37.9 (World 
Bank, 2020b). It takes four times longer than the world average to start a business in Haiti. 
One of the reasons for this is that commercial laws are applied inconsistently and without 
transparency (Bertelsmann Transformation Index, 2020). Despite this, the cost of starting a 
business in Haiti has declined from almost 250% of income per capita in 2015, to 200% in 
2019 (Figure 10). The cost of running a business in Haiti is also expensive and risky. 
According to the World Bank, Haiti has a score of zero to resolve insolvency (World Bank, 
2020b). 
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Figure 10 Cost of starting a business in Haiti (percentage of income per capita 2015 to 2019) 

 

Source: World Bank, 2020b. 

To start a business, an entrepreneur must meet the Tax Authorities once at the Direction 
Générale des Impôts (DGI) and file a form at the Tax Bureau with a notary to obtain their Tax 
ID number. This procedure takes 15 days (Doing Business, 2020). On average it takes 184 
hours for an entrepreneur to comply with tax laws each year. The profit tax expressed in the 
percentage of profit was 22.8% in 2019 although the total tax and contribution rate expressed 
in the percentage of profit were 42.7% the same year (World Bank, 2020b). 
 

3.2.3 Access to commercial courts 

The legal system is not very effective and entrepreneurs are forced to rely on their own 
strength, personal knowledge, reputation and relations built over time with their business 
partners. In fact, the social network can support informal contracts and impose sanctions in 
sectors where the institutional environment has a lower impact and therefore foster economic 
transactions. These social business networks partly compensate for the lack of government 
regulations, however they do not foster inclusion but rather tend to undermine collective action 
to ensure individual and familial survival (World Bank, 2015). 
 
According to the World Bank, Haitians lack confidence in societal rules, the quality of contract 
enforcement, property rights, the police and the courts. These variables are measured with 
the Rule of Law index compiled annually by the World Bank and measured as a normal 
distribution ranging from approximately -2.5 to +2.5 (negative scores indicate low confidence). 
Over the last five years, Haiti has recorded a lack of confidence in the Rule of Law between –
1.2 and –1.0 (World Bank, 2020f). Moreover, the efficiency of the legal framework in settling 
disputes had a low score of 2.26 out of 7 in 2017 (World Bank TCdata360, 2020a). 
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3.2.4 Land titles 

Land ownership is a major problem for entrepreneurs in Haiti, and most acutely for 
entrepreneurs in the agricultural sector. Weak legal institutions fail to protect and promote 
private entrepreneurship. Instead, they foster fraudulent sales of land titles (BTI, 2020). The 
Global Competitiveness Report for 2017-2018 ranks Haiti 134th out of 137 countries in the 
protection of property rights (World Economic Forum, 2017). Moreover, formal land title 
registration is expensive requiring registrants to follow 30 unique procedures, over 319 days, 
and bearing costs of approximately 6.8% of the total property value (World Bank, 2020e). 

 

3.3 Entrepreneurial Culture 
Haiti has a young labor force and a lively diaspora with tremendous cultural assets (World 
Bank, 2015). Bovarism, which can be understood as a tendency toward escapism where the 
dreamer imagines themselves to be a hero while ignoring their current situation, is an 
important aspect of their culture. “After overcoming colonialism and slavery, Haitians leaders 
have tried to improve Haiti by imitating France’’ and other western societies (Conser, 
2013:13). Haitians have proven to be resilient throughout their history especially when they 
were fighting against slavery. The Haitian nation is attached to their land and defends their 
culture even with the constant intervention of foreign aid (Conser, 2013). Therefore, the 
Haitian spirit could be a source of energy to develop and scale enterprises to promote the 
national culture and identity of Haiti to the world. 

The vast majority of larger-scale entrepreneurs run their operations from Port-au-Prince. 
Some of the efforts to promote entrepreneurship in Haiti come from the private and foreign 
sectors. For example, Digicel, the largest foreign investor in Haiti, sponsors the Entrepreneur 
of the Year Award. In fact, some entrepreneurs only exist through donations made by 
international donors, which does not represent the market demand. This is causing a certain 
level of market disruption since investments made do not always support long-term economic 
growth (SSRN, 2015). 
 

3.3.1 Status and entrepreneurial success stories 

According to an article from the Young Haitian Chamber of Commerce, going into business 
and becoming affluent is a noble career choice. The majority of entrepreneurs feel the 
necessity to share their story to inspire future generations (Box 2). Entrepreneurs are also 
seen as wealth creators. The four main reasons mentioned for becoming an entrepreneur are 
to improve social status, to create an inheritance, for long-term resale, and to build a world-
changing enterprise like Google, Apple, Facebook, Amazon and Netflix (Jeune Chambre De 
Commerce Haïtienne, 2019). 
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Box 2 Entrepreneurial success stories in Haiti 

Jude Celiscar of Goodoo Courier 

Shipping products from the USA to Haiti had always been expensive. That’s why Jude Celiscar 
founded Goodoo Courier to mitigate this issue across the Caribbean. Celiscar specialized in the 
delivery of small package goods from a centralized US location, significantly reducing the expense of 
shipping between the United States and Haiti. Furthermore, Celiscar used recycled packaging 
materials from Haiti, providing a sustainability mandate to their business. 

David André, Clothing Designer 
Specializing in affordable fashion, David André turned his name into an internationally known clothing 
brand. Founded in 1998, André’s brand retains and honors the Haitian spirit. His venture started with 
just a few employees and some sewing machines. 

Daphnée Karen Floreal of Bijou Lakay 

Daphnée began her eco-friendly jewellery business with just USD45 while studying at the Haiti’s École 
Nationale Supérieure de Technologie. Her products have been showcased at the Milan Expo and she 
now has clients across North America and Haiti. 

Source: St. Lucia Star, 2019. 
 
 

3.3.2 Women 

In Haitian society, men have historically been the head of the household, leaving women to  
domestic tasks while also working for income. Girls typically helped their mothers instead of 
going to school, limiting their academic development. Women who start businesses typically 
create ventures that are an extension of their own traditional domestic roles, including for 
example bakeries, restaurants and peanut butter production. These ventures do not provide 
a living wage income, and women remain underrepresented within the education and 
economic system (Haiti Perspectives, 2014). 

Women laborers are predominantly present in wholesale and retail, restaurants, hotels and 
crafts. While women are generally better represented in public administration, they struggle 
to make their place in the business environment due to their lack of education, reduced skills 
and training, and gender-related challenges. These are also the main reasons why women 
cannot scale up their enterprises and gain access to credit (Girls Who Venture, 2019). On the 
Haiti Business Portal, 24% of all registered business are female-owned or managed (Girls 
Who Venture, 2019). 

Moreover, national legislation does not prohibit discrimination in access to credit based on 
gender (World Bank, 2020a). Further barriers that prevent women from accessing financial 
resources from formal institutions are related to their lack of property assets that prevent them 
from being able to apply to government credit programs (Gender Index, 2019). 
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3.4 National policy and strategy 
The federal government of Haiti provides entrepreneurs with access to funding and technical 
support through nine unique programs (Figure 11). These programs are centrally 
administrated through two government departments MEF (Ministry of Economy and Finance) 
and MCI (Ministry of Commerce and Industry) and offer loan values up to USD 5 million. We 
conducted a gap analysis of these programs based on maximum available loan value (Haitian 
gourdes) and timing (program accessibility during the Entrepreneurial Development Pathway) 
(Figure 11). This analysis highlighted some key strengths and weaknesses in the current 
funding model. Firstly, regarding strengths, federal government supports for entrepreneurs in 
the later stages show signs of robustness and resilience. In both Phase 3: Launch, and Phase 
4: Scaling and Exit, entrepreneurs have access to funding through eight unique programs. 
These programs also cover a variety of funding values up to USD 5 million. In contrast, there 
is very limited (Phase 1: Ideation) or no (Phase 2: Prototyping & Experimentation) funding 
available in earlier stages of the Entrepreneurial Development Pathway. Limited government 
funding may not, in and of itself, be necessary when the entrepreneurial ecosystem and 
market is mature and functioning. However, as the later analysis reveals, the deficiency of 
entrepreneurial support in Phase 2: Prototyping & Experimentation is also present in the 
private markets. Consequently, this is a particular weakness in the entrepreneurial ecosystem. 
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Figure 11 Available government loan values by entrepreneurial development stage 

 
Legend: MEF: Ministry of Economy and Finance; PROFITEX: Tourism Infrastructure And Export Financing Program; FREH: The Haitian Business Recapitalization Fund; PECEI: The 
Program For The Expansion Of The Base Of SMEs In The National Economy Under The Pacts For Employment And Inclusive Economic Growth; PACVA: Agriculture Value Chain 
Support Program; FCR-MPME: Micro Small And Medium Enterprises Capitalization And Recapitalization Fund; MCI: Ministry of Commerce and Industry; PSME: The Micro-Enterprise 
support Program; PAPEJ: Youth Entrepreneurship Support Program 
Source: Created by the authors from data provided by DID Haiti. 

Scaling

Launch

Prototype

Ideation

0 5 10 15 20 25 30 35 40 // 250 300 350

E
nt

re
pr

eu
ne

ria
l D

ev
el

op
m

en
t P

at
hw

ay

Million HTG (1 USD = 65.8 HTG)

Loans Value of the Entrepreuneurial Process

MEF
PACVA

MEF
FCR-MPME

MEF
Profitex

MEF
PECEI

MEF
Agribusiness

MEF
FCR-MPME

MCI
PSME

MCI
PAPEJ

MCI
PDAI

MEF
FREH



  SEED-HAITI 

C O O R D I N A T I N G  F O R  G R O W T H  &  I N N O V A T I O N :  H A I T I A N  E N T R E P R E N E U R I A L  E C O S Y S T E M  

25 

4 A healthy entrepreneurial ecosystem for Haiti 
4.1 Ecosystem services: Health analysis framework 

4.1.1 Entrepreneurial Development Pathway 
 

Entrepreneurship is a process (Bhave, 1994; Moroz & Hindle, 2011), and can be learned and 

replicated. Both commercial (e.g. The Lean Start-up), nongovernmental (e.g. Start and 

Improve Your Business, International Labor Organization) and general (e.g. design thinking) 

models capture critical macro steps in the entrepreneurial process. A comparative 

assessment of these models, supplemented by academic contributions from Bhave (1994) 

and Churchill & Lewis (1983), confirm the four macro process steps, as follows: 

• Phase 1: Ideation. The entrepreneur generates business ideas based on customer 

interviews, environmental analysis and resources at hand.  

• Phase 2: Prototyping and Experimentation. The entrepreneur develops small-scale 

product or service prototypes to test in the market, adapting the offering based on 

feedback. 

• Phase 3: Launch. The entrepreneur brings their tested offering to the market at a larger 

scale and begins generating scalable and repeatable revenue. 

• Phase 4: Scale and Exit. The entrepreneur grows their business, defending their position 

in the market, expanding their business through repeating Phases 1 through 3 and, where 

appropriate, exiting the firm. 

The summation of these four phases is referred to in this study as the Entrepreneurial 

Development Pathway (EDP). Each of the four phases of the EDP is comprised of at least 4 

key activities which, if completed by the entrepreneur, reflect completion of that stage (Table 

1). This shortlist of activities was generated for this study based on the main process models 

listed above. It is not necessary for an entrepreneur to complete all activities in a stage to 

progress to a subsequent stage. However, consistent completion of these activities across 

the common entrepreneurial process models, indicates that they represent the most effective 

process for successful entrepreneurship. 

When each stage of the EDP is sequentially completed, the entrepreneur has grown a 

business from an idea through to scale. While these stages are sequential, some activities 

may be iterative. For example, entrepreneurs may go through multiple sequences of Stages 

1 and 2 as they identify customer needs, test prototypes and respond to customer feedback. 

Furthermore, to scale their business (Stage 4), entrepreneurs may need to return to Stage 1 

to develop new or alternative market offerings.  

In this study we use the EDP to represent an entrepreneurs’ complete journey in starting and 

operating a business. To assess the health of the entrepreneurial services ecosystem, we 

consider the depth and variety of supports available to entrepreneurs at each stage, and 

cumulatively across the EDP. 
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Table 1 Activities of the Entrepreneurial Development Pathway 
Phase 1: Ideation Phase 2: Prototyping 

& Experimentation 
Phase 3: Launch Phase 4: Scale & Exit 

Identify personal skills 
& resources. 

Build small test 
products / services; 
minimum viable 
product. 

Decide it is time to sell 
the product / service at 
scale. 

Secure revenue and 
income. 

Generate business 
ideas. 

Experiment with 
potential customers. 

Buy inputs and assets. Grow the business: 
expand product / 
service offerings, hire 
employees. 

Talk to potential 
customers. 

Measure customer 
feedback and response 
to the test product. 

Start selling product. Defend position. 

Scan environment. Make changes to the 
test product / service. 

Start generating 
repeatable and 
scalable revenue. 

Exit the firm. 

Select an idea to work 
on. 

Write a business plan.   

Source: Created by the authors. 
Note: Phase 2: Prototyping & Experimentation includes the activity, “Write a business plan”. Many entrepreneurial process models 
no longer include this as an important activity, instead favoring pitch decks or the Business Model Canvas. However, this activity 
remains important in many international development models (for example, the Start Your Business program of the International 
Labor Organization) and is therefore retained here. 
 

4.1.2 Dashboard 

To study the maturity and sophistication of support services offered within the Haitian 

entrepreneurial ecosystem, we asked interviewees to identify all the service providers within 

the ecosystem. Next, participants used a check-box table of EDP activities (Table 1) to 

indicate which EDP activities the service provider supported in the entrepreneurial ecosystem. 

Using this data, we completed a gap analysis of available support services at each stage of 

the EDP. This gap analysis provided an assessment of the health of the national and regional 

entrepreneurial ecosystems. A traffic light system was used to communicate the health of 

services available within each stage, as follows: 

• Green status: At least 75% of the critical activities within the EDP phase are serviced. 

• Amber status: Between 50% and 74% of the critical activities within the EDP phase are 

serviced. 

• Red Status: Less than 50% of the critical activities within the EDP phase are serviced. 

 

For example, Phase 1: Launch of the EDP lists 5 critical activities (see Table 1). Therefore, 

within the entrepreneurial ecosystem, we would classify the services as being: 

• green status, if at least four of the activities were serviced. 

• amber status, if three of the activities were serviced, 

• red status, if 2 or fewer activities were serviced. 
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We employed three different metrics to capture the dynamic health of the entrepreneurial 

ecosystem in Haiti (see Table 2).  

Table 2 Definitions and descriptions of ecosystem health metrics 
Metric Description 

Coverage of individual potential 
activities per maturity level 

Number of individual activities serviced at least once. 

Saturation of potential activities 
per maturity level 

Activities serviced by the ecosystem as a proportion of its total 
servicing capacity. 

Saturation of actors per maturity 
level 

Number of actors who service the maturity level as a proportion 
of the total number of actors in the ecosystem. 

Source: Created by the authors. 

 
4.1.3 National-level gaps 

A gap analysis of the national entrepreneurial ecosystem services per maturity level is 

generally positive for Haiti (Figure 12). The coverage of individual potential activities achieves 

at least 75% on every phase of the EDP. This means that, fundamentally, the national 

entrepreneurial ecosystem has the internal competencies to service each of the eighteen 

entrepreneurial activities identified as critical to the EDP. Ideation is the most mature phase. 

It has the highest saturation of potential activities (59%) and the highest saturation of actors 

(51%). This contrasts greatly with the Launch phase which is the least mature with the lowest 

saturation of potential activities (35%) and the lowest saturation of actors (27%). This means 

that there are very few service providers operating very few Launch services. This contrast 

highlights that service providers and support activities are numerous at the beginning of the 

EDP, but once entrepreneurs launch their business, supports diminish substantially. The 

entrepreneurial ecosystem effectively ‘‘abandons’’ entrepreneurs at the riskiest phase where 

they must settle and develop their business. 

Figure 12 National entrepreneurial health dashboard  
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4.1.4 Regional-level gaps 

When analyzed at the regional level, from the national data emerged four geographic clusters 

of shared ecosystem health status: 

• Cluster 1 - North: Artibonite (St Marc), Nord & Nord’Est (Figure 13A). 

• Cluster 2 - South: Grand’Anse & Sud (Figure 13B). 

• Cluster 3 - Centre: Centre, Nippes, Ouest, Sud’Est (Figure 13C). 

• Cluster 4 - Nord’Ouest: Nord’Ouest (Figure 13D). 

 

Note, these geographical clusters emerged from the data and are distinct from the deductive 

geographi regions deployed for the sampling strategy. The sampling strategy leveraged 

commonly used geographic breakdowns representing three regions in Haiti. However, the 

geographical analysis of the survey data revealed that there are in fact four entrepreneurial 

ecosystem regions (“clusters”) across the country, that share ecosystem health statuses. 

Further regional discussion refers to the ecosystem health clusters which emerged from the 

data (data-driven) and not the regional sampling strategy (refer to section 2.3).  

 

While each cluster reflected sound support services for Phase 1: Ideation, some regional 

differences were observable in Phase 2: Prototyping & Experimentation, and Phase 3: Launch 

phase. Clusters 1 (North) and 2 (South) exhibited red status support services for both of these 

phases of the EDP. This means that entrepreneurs looking for support services in these 

regions are unlikely to find them based on the low volume of service providers and the low 

volume of services they offer. In comparison, Cluster 3 (Centre) exhibited two patterns of 

support. In Ouest and Sud’Est, there are comparatively more support services available to 

entrepreneurs in Phase 2: Prototyping & Experimentation, meanwhile Nippes & Centre offer 

comparatively more support services in Phase 3: Launch. This means that entrepreneurs in 

Cluster 3 (Centre) have access to amber status support services across the first three phases 

of the EDP only if they are willing to travel. 

 

Cluster 4 (Nord’Ouest) stands out as an interesting case study because it presents fewer gaps 

than other regions and provides amber status support services to entrepreneurs across all 

phases of the EDP. However, this cluster, like all regions except Cluster 2 (South), exhibits a 

very low volume of service providers offering support in Phase 4: Scale & Exit. 
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Figure 13A Regional entrepreneurial health dashboard: North 
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Figure 13B Regional entrepreneurial health dashboard: South 
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Figure 13C Regional entrepreneurial health dashboard: Center 
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Figure 13D Regional entrepreneurial health dashboard: North’Ouest 
 

 
 
 
4.2 Ecosystem services: Collaboration analysis framework 

 
To study the density of collaboration within the entrepreneurial ecosystem, we asked 

interviewees to identify all the service providers within the ecosystem. In addition to indicating 

the number of EDP activities the service provider supported, participants were asked to 

assess, on a scale from zero (no collaboration) to three (very high collaboration), the degree 

to which they had worked with the identified service provider. Based on responses, we 

collapsed this scale into a binary metric indicating whether the participant had any (one, 1) or 

no (zero, 0) collaboration with the identified service provider. Next, we aggregated this data 

into a social network matrix. This matrix was used to map the network connections across the 

sampled ecosystem. From this matrix emerged a five category typology of service providers.  
 

4.2.1 Typology of service providers 

The typology of the service providers which emerged from the social network analysis 

revealed five categories of providers (Figure 14). This typology is based on the degree to 

which the service provider can support entrepreneurs through the EDP, either on their own or 

in collaboration with other service providers. The five categories of service providers in the 

Haitian entrepreneurial ecosystem are: 

• Premium Actors: These organizations are full service firms who can support 

entrepreneurs through the EDP using only internal organizational resources. While they 

may be connected to other service providers in the ecosystem, they do not need to use 

these to successfully graduate entrepreneurs through the EDP. 

• Bricolage Actors: These organizations can support entrepreneurs across all four phases 

of the EDP through a combination of their own expertise and their collaborative network 

connections. These actors rely on their networks to support entrepreneurs, without which 

they could not support all four phases of the EDP. 

Ideation Protyping & 
Experiments

Launch Scale and Exit

Coverage of individual potential activities per 
maturity level

Saturation of potential activities per maturity 
level

Saturation of actors per maturity level
Overall Rating

Total number of ecosystem actors 22

Entrepreneurial Development Pathway

Nord'Ouest
Cluster 4: Nord'Ouest
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• Niche Actors: These organizations cannot support entrepreneurs through all four phases 

of the EDP. While they have deep expertise in at least one, and at most three, stages of 

the EDP, they fail to service the full EDP because of their inadequate network connections. 

• Limited Service Actors: These organizations offer limited services to support 

entrepreneurs through the EDP. This could be because they offer only very specific 

support services and therefore do not offer the volume of activities necessary to be 

classified as supporting at least one stage of the EDP. Alternatively, entrepreneurs and 

other service providers may simply have a limited understanding of what these actors do. 

In which case these actors are undervalued in the market. However, these actors do 

collaborate with at least one other service provider in the ecosystem. 

• Island Actors: These organizations offer limited services to support entrepreneurs 

through the EDP, and they have no collaborative connections within the entrepreneurial 

ecosystem. While these actors were identified as being operational in the current 

ecosystem, they offered insufficient entrepreneurial supports to service any phase of the 

EDP, and were not identified as having actually worked in collaboration with any of the 

other ecosystem actors. 

A healthy entrepreneurial ecosystem will have the majority of its actors operating as Premium 

and Bricolage actors. These actors provide entrepreneurs with support through the full EDP. 

In particular, having a high volume of Bricolage actors enables an ecosystem to be resilient 

to organizational failures – the networked connections between Bricolage actors insulates the 

entire ecosystem from failing under exogenous shocks. In contrast, Premium actors, as full 

service firms, are not strategically required to be connected and, as such, are a greater risk 

to the ecosystem in the instance of organizational failure. 

4.2.2 National- and regional-level gaps  

Using the typology (Figure 14), we analyzed the representation of each service provider type 

at the national (Figure 15A) and regional levels (Figure 15B). 

 

The national ecosystem is dominated by Niche actors (42%) who, amongst themselves, 

service all parts of the EDP. However, their limited collaboration restricts the ability of an 

entrepreneur to access support across the full four phase EDP. Entrepreneurs connected to 

the higher quality Bricolage (nationally, 20%) or Premium (16%) actors have access to full 

supports, but the total density (36%) of providers in these categories is markedly less. Of 

particular concern at the national level is the high presence of Limited Service (12%) and 

Island (10%) actors. These actors use important financial and social resources to remain in 

operation, with limited contribution to the ecosystem. 

 

There is a healthy balance of Premium, Bricolage and Niche actors at each regional level, 

except in the South. This balance is driven by the presence of Premium actors in each of the 

regions. In most cases Premium actors have multiple regional presences, rather than being 

constrained to one geographic region. Despite the healthier balance, the dominance of Niche 

actors is less than ideal, and the high presence of Limited Service and Island networks 

remains a concern in each region. Of particular note is the overrepresentation of Limited 

Service actors in each of the regions. This does not favor a resilient support network since 

Limited Service actors have very few connections amongst other actors. 
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Figure 14 Typology of entrepreneurial service providers in Haiti 
 

 
 

Premium Bricolage Niche Limited Service Island
Offer a full suite of services 
at each stage of the 
Entrepreneurial 
Development Pathway 
(EDP).

Offer a full suite of services 
in at least one stage of the 
EDP, and who service all 
other EDP levels through 
their connections.

Offer a full suite of services 
in at least one stage of the 
EDP, but cannot service 
all other EDP levels 
through their connections.

Offer very limited services 
in general, but are 
connected with at least 
one other actor who can 
offer more services. 

Offer very limited services, 
and do not service other 
EDP levels through their 
connections. 

Range of EDP phases serviced by 
actor 4 1 to 3 1 to 3 0 0

Range of EDP phases serviced by 
network connections 0 1 to 3 1 to 2 1 to 4 0

Maximum number of EDP phases 
serviced by network connections 0 3 2 3 0

Minimum proportion of EDP levels 
serviced 100% 100% 25% 25% 0%

Actor Services
EDP Fulfilled

Ecosystem Actor Typology
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Figure 15A National ecosystem actors by type 

 
Source: Created by the authors from study data. 

 

Figure 15B Regional ecosystem actors by cluster and type 
 
 

 

 

 

 

 

 
 
Source: Created by the authors from study data. 

16%

20%

42%

12%

10%

Premium Bricolage Niche Limited Service Island

Cluster 1: 
North 

Cluster 2: 
South 

Cluster 3: 
Centre 

Cluster 4: 
Nord’Ouest 

26%

14%
36%

19%

5%

21%

14%

43%

18%

4%

28%

15%34%

17%

6%

32%

14%32%

18%

4%



  SEED-HAITI 

C O O R D I N A T I N G  F O R  G R O W T H  &  I N N O V A T I O N :  H A I T I A N  E N T R E P R E N E U R I A L  E C O S Y S T E M  

36 

5 Entrepreneurial pathways to success or failure 
 

Entrepreneurial ecosystems are comprised of various combinations of social, cultural and 
material attributes (Spigel, 2015). Examples of these attributes are the quality of connections 
between entrepreneurs and service providers (social attribute); the level of social acceptance 
for entrepreneurship as a profession (cultural attribute); and the ease of access to financial 
funding for entrepreneurs (material attribute). Currently, there is limited extant knowledge 
regarding which attribute combinations consistently lead to financial growth and innovation in 
emerging markets. Furthermore, the combinations of these attributes may be particular to 
each context. To understand which combinations of social, cultural and material attributes 
lead to financial and innovation outcomes for entrepreneurs in Haiti, we conducted a 
Qualitative Comparative Analysis (QCA).1 For ease, we modelled this based on more salient 
terms, specifically using attributes described as: 
• Entrepreneurial Development Pathway,  
• entrepreneurial attributes, 
• firm attributes, and 
• perceived institutional attributes. 

 

5.1 Pathway analysis framework: Models for financial and 
innovation outcomes 

 
To complete the QCA, we used survey data from both entrepreneurs and service providers. 
Entrepreneurs were asked to provide information regarding seven attributes (Table 3). Each 
of these was theorized to be an important attribute possibly associated with financial or 
innovation outcomes. QCA facilitates the analysis of all possible combinations of these 
attributes and thus is able to reveal multiple combinations which could lead to success. In this 
study we focused on variable combinations which would lead to short-term financial 
performance and innovation. Firstly, short-term financial success is an indicator for the 
immediate health of the firm. In order to be sustainable, firms must be financially sound since 
finances provide important resources for firm growth and resiliency. Therefore, we focused on 
analyzing combinations of attributes which would lead to positive short-term financial 
performance. Secondly, innovation is linked to sustained venture performance and financial 
success (Bigliardi, 2013). Innovation helps firms to remain relevant by continuously 
differentiating themselves from competitors, adapting to or setting customer needs, and 
scaling their businesses. Since innovation can have longer-term effects, we focused on 
analyzed combinations of attributes associated with a lack of innovation in the short-term, thus 
supporting active course corrections now. Consequently, our two models were: 
• Model 1: Pathways (attributes) that lead to positive short-term financial performance; and 
• Model 2: Pathways (attributes) that lead to low short-term innovations.  

 
 

 
1 For ease we have provided a simplified summary of the QCA models. A more detailed analysis can be provided upon request to 
the authors. 
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Table 3 Model attributes, description and calculations  
 

Attribute Description Calculations 

Entrepreneurial Development Pathway 
Density of EDP Collaboration Quality of entrepreneur’s 

collaboration with the 
entrepreneurial ecosystem based 
on their connections with each of 
the five service provider types. 

!"#$%&'(!)! =
∑,'-./.0'12/3"!,#$
∑4.//25.62&%.#$!

 

 
Where TypologyValue is coded in 
decreasing increments of 0.2 from 
Premium = 1.0 to Island Actors = 0.2. 

Entrepreneurial attributes 

Entrepreneur’s Network (Ties) Entrepreneur’s embeddedness in 
the ecosystem based on their ties 
in the ecosystem, and the centrality 
(eigenvector) of these service 
providers in the ecosystem.  

7"&8.69! =
∑(%0"#:";&.6!,#$

∑,%"$!
 

Reliance on mobile technology Entrepreneur’s degree of 
dependence on mobile technology 
based on (i) ability to autonomously 
access a mobile phone device, and 
(ii) self-report scale of business 
dependency on a mobile phone for 
business use. 

,";ℎ="/%2#;"! = 	?;;"$$ ∗ !"-"#A"#;'  
 
Where Access is coded as (1): 
entrepreneur has reliable access to their 
own phone or a family phone with no 
barriers to access; (0) or not. 
Dependency is coded from (1) never to 
(5) all the time. 

Firm attributes 

Development of firm through 
the EDP framework 

Proportion of EDP activities 
completed by the entrepreneur 
when developing the business. 

B%6C(!)!

=
∑(!)?;&%:%&%"$4.C-/"&"A!

(!)?;&%:%&%"$DA"2/
 

Degree of business 
formalization 

Degree of business formalization 
based on if the business has 
formalized (i) registration, (ii) 
operations, (iii) product quality, and 
(iv) sales contracts. 

B%6CB.6C2/%E2&%.#!

=
∑B.6C2/%E2&%.#?;&%:%&%"$!

B.6C2/%E2&%.#?;&%:%&%"$?:2%/25/"
 

Firm profit (last 12 months) Firm profit in the last 12 months. B%6C)6.F%&! = 	=":"#3"$ − (H-"#$"$ 

Perceived institutional attributes 
Entrepreneur’s perception of 

supportive entrepreneurial 
culture 

Entrepreneurs average score of 
four-factor seven-point scale 
regarding value of entrepreneurship 
in the Haitian ecosystem, 
normalized by national average 
based on Service Provider 
responses to the same scale 
questions. 

I3--.6&!
= ?:"620")"6;"-&%.#!
∗ 72&%.#2/?:"620")"6;"-&%.##$ 

Entrepreneur’s net assessment 
of gains versus challenges of 

formalization 

Entrepreneur’s sentiments towards 
the benefits and challenges of 
formalizing a business in Haiti. 

I"#&%C"#&!
=JB.6C2/%E2&%.#K"#"F%&$!

−JB.6C2/%E2&%.#4ℎ2//"#0"$! 

 
 



  SEED-HAITI 

C O O R D I N A T I N G  F O R  G R O W T H  &  I N N O V A T I O N :  H A I T I A N  E N T R E P R E N E U R I A L  E C O S Y S T E M  

38 

5.2 Pathways to positive financial performance 
We measured financial performance as change in business turnover in the past twelve months 
such that performance was either: positive (+1), negative (-1) or neutral (0). The QCA revealed 
six unique combinations of attributes which are associated with positive financial performance 
(Figure 16). Of particular note in this analysis is that having a supportive entrepreneurial 
culture is consistently linked to positive financial performance. 

This analysis offers some specific lessons. Firstly, three configurations (A: Informal 
Supported, D: Informal Unsupported and E: Informal Connected) reveal lower degrees of firm 
formalization. These firms also exhibit negative firm profitability in the last twelve months, 
although their change in financial turnover for the past 12 months is positive. The distinctions 
between these configurations are their respective depth of engagement with the 
entrepreneurial ecosystem. Entrepreneurs in Configuration D: Informal Unsupported see 
themselves as largely disconnected from the ecosystem, having limited collaboration with 
service providers in the EDP, and a small number of network connections. Entrepreneurs in 
Configuration A: Informal Supported have the same small number of network connections, 
but their connection quality is higher with significant collaboration with service providers in the 
EDP. Entrepreneurs in Configuration E: Informal Connected have both a high number of 
network connections and a high quality of EDP collaborations, yet actually report the lowest 
levels of formalization. 
 
Second, two configurations (B: Unhappy Formalizers and C: Happy Formalizers) are very 
similar, but differ on their sentiment towards formalization. Entrepreneurs in Configuration B: 
Unhappy Formalizers exhibit mixed profitability in the last 12 months, and a negative 
sentiment towards formalization, despite being quite maturely formalized. Entrepreneurs in 
Configuration C: Happy Formalizers see more benefits than challenges to formalization and 
exhibit core firm profitability in the past 12 months.  

Finally, two configurations (D: Informal Unsupported and F: Formal Unsupported) share the 
same entrepreneurial attributes and perceptions of the institutional environment, yet set-up 
their firms in different ways in order to be financially successful. Entrepreneurs in configuration 
F: Formal Unsupported establish business legitimacy by: (1) following the EDP activities 
(despite not getting ecosystem support for this); (2) pursuing a high degree of business 
formalization; and (3) relying on previous profit margins (Box 3). The second firm strategy 
used by entrepreneurs exhibiting the same personal and perceived institutional attributes 
involves: (1) shunning the EDP activities, (2) pursuing a high degree of business formalization, 
and (3) not having immediate past financial performance (Box 4). In contrast configuration C 
follows a typical entrepreneurial journey, in which we see the presence of most attributes in 
the model (see Box 5 for an example description of an entrepreneur’s business in this 
configuration). 
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Figure 16 Configurations for POSITIVE FINANCIAL PERFORMANCE 
Outcome (DV): Change in business turnover last 12 months (Positive >1, Neutral = 0, Negative <0) 

 

A: 
Informal 

Supported 

B:  
Unhappy 

Formalizers 

C:  
Happy 

Formalizers 

D:  
Informal 

Unsupported 

E: 
Informal 

Connected 

F:  
Formal 

Unsupported 
   Entrepreneurial Development Pathway       

Density of EDP Collaboration       
   Entrepreneurial attributes       

Entrepreneur’s Network (Ties)  
  

   

Reliance on mobile technology       
   Firm attributes       

Development of firm through the EDP 
framework       

Degree of business formalization       
Firm profit (last 12 months) 
   

 
  

 
Perceived institutional attributes       

Entrepreneur’s perception of 
entrepreneurial culture (normalized by 
average of Service Providers’ 
perception) 

      

Entrepreneurs’ net assessment of gains 
versus challenges of formalization 

 
      

   Cases (Entrepreneurs) 34, 49 

 

20, 36, 41 

 

01, 02, 

25, 40 

 

17 04 14 

   Consistency 0.98 0.84 0.86 0.82 1.00 0.91 

   Raw coverage 0.16 0.20 0.24 0.12 0.08 0.16 

   Unique coverage 0.06 0.07 0.08 0.02 0.02 0.04 

   Overall solution consistency:  0.850964 

       Overall solution coverage:  0.501205 

 

Legend: Condition is present.   Condition is absent. Blank – Condition can be either present or absent, it is inconsequential.  Large circles indicate core conditions that are 

present in both parsimonious and intermediate solutions, whereas smaller circles indicate peripheral conditions that are present only in intermediate solutions.
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Box 3 Case example: Configuration F - Formal Unsupported 

 ENT14: Agricultural producer 
ENT14 uses technical expertise to maintain a very high quality of agricultural production and the 
entrepreneur prides their company on their nutrition and food hygiene standards. The positive reputation 
of the firm’s legitimate legal position has led to a strong demand for product throughout 2020, with 
subsequent increase in its turnover. This is particularly the case since they reduced overall expenses 
during this year through a better control of the production process and services offered. Despite the 
strong financial performance and business formalization, the entrepreneur indicated that they had no 
collaborative relationships with any service provider in the entrepreneurial ecosystem. However, they did 
develop the firm using many of the activities associated with a successful completion of the EDP lifecycle. 
Further adding to their legitimate business practices, the entrepreneur relies on mobile cash payments 
to facilitate business operations. Indeed, the practical side of the mobile cash payment method is used 
weekly to assist the company in its transactions. This technological evolution is a considerable 
advantage that allows the company to improve its efficiency and save time. 

Box 4 Case example: Configuration D – Informal Unsupported 

ENT17: Agricultural producer 
ENT17 started a venture producing and selling agricultural products that meet high quality product 
standards. The venture has a high degree of formalization – not only is the company formally registered 
with local authorities, the entrepreneur maintains business and financial records. The formal legitimacy 
of the business positioned the entrepreneur to receive financial funding (up to 300,000 gourdes) from 
the UNPD to improve business productivity. Rather than relying on business revenues to expand, the 
entrepreneur used this funding to scale their business including investing in more operational assets 
such as supplies and bicycles. Despite the high formalization, the entrepreneur did not report having 
completed as many of the critical activities associated with the four phases of the EDP, in comparison 
to other entrepreneurs in the sample population. Furthermore, the entrepreneurs’ connection to high 
quality service providers across the full four phases of the EDP is shallow, and they indicated limited 
collaboration with service providers. The entrepreneur relies on their cell phone for business activities, 
and uses this technology for managing business finances on a daily basis through legitimate mobile 
money channels. The use of mobile money is both efficient and simple, however the entrepreneur does 
not depend on these services. Instead, they can use traditional payment methods if necessary. 

Box 5 Case example: Configuration C – Happy Formalizers 

ENT25: Agribusiness 
ENT25 is a national business deeply embedded in the entrepreneurial ecosystem. The entrepreneur is 
connected to Premium and Island actors, and they credit these connections with simplifying the venture’s 
development process and greatly facilitating its legal formalization. In terms of the entrepreneur's net 
assessment of the gains versus the challenges of entrepreneurship, the entrepreneur reports that he did 
not face any challenges in registering his business because service providers assisted him through the 
formalization process. The entrepreneur shares that formalization of their business is an advantage 
because it facilitates continuous growth by allowing the firm to obtain contracts with new institutions, as 
well as new loans. While the entrepreneur feels that people treat him the same as prior to being an 
entrepreneur, he agrees that the title of “Entrepreneur” brings him status and prestige. He believes that 
entrepreneurship is for everyone, not just for those who cannot find other forms of employment.  
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5.3 Pathways to low entrepreneurial innovation 
To maintain business competitiveness, and to scale and grow their businesses, entrepreneurs 
need to innovate. A lack of innovation indicates potential risk of current or future business 
stagnation. We measured innovation as the total number of changes the entrepreneur made 
to the business in the past 12 months. Entrepreneurs were asked to describe each business 
model change in detail, and a count variable was calculated from this. The QCA revealed 
eight combinations of attributes which are associated with low entrepreneurial innovation 
(Figure 17). 

This analysis provided two key insights. Firstly, while the previous analysis revealed that 
having a supportive entrepreneurial culture is consistently linked with positive financial 
performance, this same culture has a negative effect on innovation. That is, a supportive 
culture is linked to low entrepreneurial innovation. Secondly, entrepreneurs with high quality 
EDP collaboration show low entrepreneurial innovation. This is particularly surprising and 
prompted an additional QCA of this specific variable (Figure 18) to determine the combinations 
of EDP engagement with low innovation. Specifically, we asked, what combinations of 
engagement in Phases 1 through Phase 4 of the EDP are related to low entrepreneurial 
innovation. The subsequent analysis revealed that entrepreneurs who follow a typical EDP 
pathway in Haiti may exhibit low innovation (Configuration E: Play The Game, Figure 18). For 
data regarding the provision of services at each stage of the EDP, refer to section 3 above. 

 
It is possible that this is because these entrepreneurs become dependent on the help of others 
or look to others for instructions for the next steps in their business. In this case, entrepreneurs 
are not being equipped to be self-reliant but rather dependent on the system. This can have 
particularly damaging effects on the ecosystem as these entrepreneurs continue to consume 
ecosystem support services and crowd-out other entrepreneurs from accessing them.  
 
A second insight revealed by the subsequent analysis into the relationship between EDP 
engagement and low innovation is the relationship between absence of support in Phase 2: 
Prototyping & Experimentation, and low innovation. The analysis revealed that entrepreneurs 
who follow three of the five configurations (A: Grow Don’t Try, C: Ideate, and D: Launch, Figure 
18) exhibiting low innovation access limited, or no support in the prototyping and 
experimentation phase (Box 6). 
 
Phase 2 is a level of the EDP which is critical to innovation because it specifically focuses on 
the processes of testing and adapting that are inherent in innovation. This entrepreneurial 
experience is also consistent with the national and regional gap analysis which reveals that 
Phase 2: Prototyping and Experimentation support services are consistently underserved in 
the entrepreneurial ecosystem (Box 6). 
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Figure 17 Configurations for LOW ENTREPRENEURIAL INNOVATION 
Outcome (DV): Number of business model changes last 12 months (Innovation scores range from no (zero) changes to 4 changes) 

 A B C D E F G H 
Entrepreneurial Development Pathway         

Density of EDP Collaboration       
 

 
Entrepreneurial attributes         

Entrepreneur’s Network (Ties)         
Reliance on mobile technology 

        

Firm attributes         

Development of firm through the EDP 
framework         

Degree of business formalization         
Firm profit (last 12 months) 
         

Perceived institutional attributes         
Entrepreneur’s perception of 

entrepreneurial culture (normalized by 
average of Service Providers’ 
perception) 

        

Entrepreneurs’ net assessment of gains 
versus challenges of formalization 

 
        

Cases (Entrepreneurs) 02, 03, 12, 15, 18, 
20, 22, 24, 25, 35, 
36, 38, 45, 46, 47 
 

13, 16, 
17, 35 

13, 14,  
22, 35, 46 

34, 49 03, 21 12, 18,  
24, 50 

01, 02,  
25, 40 

04 

Consistency 0.88 0.95 0.92 0.93 1.00 1.00 0.96 1.00 
Raw coverage 0.37 0.24 0.27 0.11 0.15 0.19 0.20 0.06 
Unique coverage 0.07 0.03 0.02 0.02 0.01 0.02 0.05 0.02 
    
Overall solution consistency:  0.917518   
    Overall solution coverage:  0.649277   

Legend: Condition is present.   Condition is absent. Blank – Condition can be either present or absent, it is inconsequential. 
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Figure 18 Configurations of EDP engagement and low entrepreneurial innovation 
Outcome (DV): Number of business model changes last 12 months (High innovation = 5, Neutral innovation = 3, Low innovation = 1) 

 

A: 
Grow Don’t 

Try 

B: 
Two Tails 

C: 
Ideate 

D: 
Launch 

E: 
Play The 

Game 
Entrepreneurial Development Pathway      

Stage 1: Ideation  
    

Stage 2: Prototyping & Experimentation 

     

Stage 3: Launching      

Stage 4: Scaling and Exit 
  

  

 

      

Cases (Entrepreneurs) 03, 08, 11, 13, 22, 27, 
29, 32, 34, 39, 42, 44. 

02, 03, 05, 12, 
13, 20, 21, 22, 
24, 25, 31, 32, 
33, 37, 39, 44, 

46, 48. 
 

35, 50. 08, 11, 29, 34, 
38, 42. 

02, 12, 15, 20, 
21, 24, 25, 31, 

37, 48. 

   Consistency 0.90 0.83 0.95 0.89 0.80 
   Raw coverage 0.32 0.42 0.07 0.16 0.24 
   Unique coverage 0.02 0.06 0.02 0.02 0.02 
     
   Overall solution consistency:  0.847599   

       Overall solution coverage:  0.629132   

 
Legend:  Condition is present.   Condition is absent. Blank – Condition can be either present or absent, it is inconsequential. 
 

 

Box 6 Entrepreneurs’ Stories 

ENT42: Wholesale 

ENT42 reports no business model changes in the past 12 months. This entrepreneur is one of the most 

connected in the sample population as they report being collaboratively involved with five service 

providers: two Premium and three Niche Actors. Despite these connections, the entrepreneur reports 

services offered by these actors as representative of 0% in both Phase 1: Ideation and Phase 2: 

Prototyping & Experimentation, and 100% serviced in both Phase 3: Launch and Phase 4: Scaling & 

Exit. 

ENT50: Wholesale 

ENT50 reported two business model changes in the past 12 months. They are collaboratively involved 

with two Premium actors in the EDP. However, despite being connected in this way, the entrepreneur 

reports services offered by these actors as representative of 80% of activities critical to Phase 1:Ideation, 

but only 20% of Phase 2: Prototyping & Experimentation, 0% of Phase 3: Launch, and 25% of Phase 4: 

Scaling & Exit. 
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6 Conclusions and Recommendations 
DID is focused on supporting the development of a Haitian entrepreneurial ecosystem which 

is resilient and enables both high financial performance and innovation. DID is supported in 

these efforts through collaborations with the Government of Haiti and local nongovernment 

partners. In an effort to reinforce this focus, the SEED Network research team was engaged 

to complete a diagnostic study of the Haitian entrepreneurial ecosystem. This study was 

guided by three objectives to: 

1. Analyze the current state of the national entrepreneurial ecosystem, innovation and 

competitiveness. 

2. Assess the existing entrepreneurial development programs and value chains. 

3. Develop recommendations for enhancing and improving the existing programs. 

This study has responded to these objectives with three levels of analysis. Firstly, this study 

provided a desktop analysis of the existing economic, political and social contexts, and 

identified key funding and program gaps in the national policy provisions. Secondly, this study 

provided a gap analysis at the national and regional levels, of the quality and volume of 

support services offered by existing service providers. Finally, this study modelled 

entrepreneurial, firm and perceived institutional attributes to identify patterns of individual 

entrepreneurial pathways through the EDP and their effects on firm financial success and 

innovativeness.  

Overall this study highlighted that the Haitian entrepreneurial ecosystem has some key 

strengths including the competencies in-country to support all the critical activities of the 

Entrepreneurial Development Pathway. The second critical strength of the current ecosystem 

is the demonstrable financial success of entrepreneurs in the market. Yet challenges exist in 

the ecosystem, with significant limitations to the collaborative practices of established service 

providers, along with a limitation on innovation amongst Haitian entrepreneurs. Figure 19 

maps the recommendations according to their relevance to each phase of the EDP, and report 

objectives. 

Building from this analysis, the following recommendations are categorized by the three study 

objectives. Consequently, recommendations focus on the (i) entrepreneurial ecosystem, (ii) 

the harmonization plan for programs and value chains and (iii) general enhancements and 

improvements. Regarding the entrepreneurial ecosystem, recommendations have been made 

to strengthen the pathway taken by entrepreneurs to build their enterprises. This involves 

appropriate and accessible funding to entrepreneurs depending on where they are in the 

development of their business (Box 7, R1). It also implies that service providers receive 

training to adequately support entrepreneurs during their business development (Box 7, R2 & 

R3). 

Next, the harmonization plan for programs and value chains recommends that actors transit 

toward better connected actors within the entrepreneurial ecosystem (Box 8, R4 through R6). 

By influencing this shift amongst actors, they will eventually rely on each other and be more 

resilient to challenges. 
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Figure 19 Summary of recommendations 

  

Finally, some general enhancements and improvements are proposed to favor business 

opportunities to make entrepreneurs feel that they are supported by the ecosystem they are 

involved in (Box 9, R7), and encourage innovation (Box 9, R8).  

 

6.1 National entrepreneurial ecosystem: innovation and 

competitiveness  

The first objective of this study was to analyze the state of the national entrepreneurial 

ecosystem and provide recommendations to address shortcomings. Through this study we 

identified three gaps in the national entrepreneurial ecosystem: 

1. Government funding for entrepreneurs focuses on Phase 3: Launch and Phase 4: Scaling 

& Exit (Figure 11) – Additional funding programs and opportunities (or greater awareness 

of existing programs) are required for early stages of the EDP. 

2. Phase 3: Launch is underserved in the national ecosystem in terms of number of service 

providers – Providers servicing other phases should be trained to provide services in this 

phase as well. 

3. Phase 2: Prototyping & Experimentation and Phase 3: Launch service providers who are 

active in these phases provide limited services – Additional services should be added to 

their repertoire.  
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These recommendations are explained in more detail below (Box 7).  

Box 7 Entrepreneurial ecosystem 

R1. Phase 1: Ideation and Phase 2: Prototyping & Experimentation – Reinforce or 
improve marketing of available federal government funding opportunities. 
Phase 1: Ideation and Phase 2: Prototyping & Experimentation have the most limited 

government funding readily available. This can be remedied through two strategies. Firstly, by 

increasing the ease of access to financing and specifically offering additional government 

programs for these phases of the EDP, or establishing connections with service providers 

already funding and servicing these phases. Secondly, by increasing the amount of funding 

available through existing channels and programs. Providing additional funding support 

through enhanced access and available capital will position entrepreneurs to adequately 

develop and test their business ideas, thus strengthening the business model before entering 

the market and consequently having positive effects on subsequent phases. 

R2. Phase 3: Launch – Focus on service provider training. 
The Launch phase is the riskiest phase for entrepreneurs, and is also currently the most 

underserviced of the EDP. Due to the limited support available to entrepreneurs in the 

ecosystem at this phase, entrepreneurs are, ‘‘left to themselves’’ to commercialize and 

monetize their business. Entrepreneurs need more support from service providers in Phase 3: 

Launch of the EDP. Training service providers on how to best support entrepreneurs at this 

phase of the EDP would provide a systematic solution for mitigating this problem. 

R3. Phase 2: Prototyping & Experimentation and Phase 3: Launch – Reinforce service 
providers in all clusters. 
The two middle phases of the EDP, Phase 2: Prototyping & Experimentation, and Phase 3: 

Launch, are underserviced in three clusters: North, South and Centre. The Nord’Ouest cluster 

also requires reinforcement, but this situation is less precarious than the first three. 

 
6.2 Harmonization plan for programs and value chains 
 

The second objective of this study was to analyze existing programs and value chains and 

provide recommendations for harmonizing them. Using the five-category typology which 

emerged from the data, we identified three gaps in the existing EDP value chain: 

1. “Bricolage” actors are underrepresented in all regions despite their value to the 

ecosystem. 

2. “Limited Service” actors are overrepresented in the ecosystem. 

3. “Island” actors may be consuming resources for which greater economic return can be 

derived through reallocation to other service providers.  
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The recommendations to address each of these gaps are addressed below (Box 8). 

Box 8 Harmonization plan for programs and value chains 

R4. Transform "Niche" actors to "Bricolage" actors. 

Bricolage actors are underrepresented in every cluster, except in the South. By developing 

Niche actors into Bricolage actors the entrepreneurial ecosystem will take advantage of the 

numerous services, networks and connections that define this more resilient and value-adding 

actor type. These advantages provided by the Bricolage actors will strengthen business 

interrelations and together the businesses become more resilient to potential obstacles that 

would have otherwise closed some of them. Ultimately, by consolidating the entrepreneurial 

ecosystem, this strategic activity will act as a ‘‘safety net’’, providing security within the 

ecosystem itself. 

R5. Transform "Limited Service" actors to "Niche" actors. 

Limited Service actors are overrepresented, offer fewer services and are not as well connected 

to other actors in the ecosystem in comparison to Niche actors. For the same reasons as the 

last recommendation, Limited Service actors should be developed to become Niche actors. 

Also, by having more Niche actors, this could help prevent further suppression of this type of 

actor by the Premium actors that are less incentivized to build robust and resilient ecosystems. 

Having too many Premium actors can considerably weaken the ecosystem since they can do 

everything by themselves, they have limited incentive or reason to collaborate. Therefore, if 

their business fails, this can have a disruptive impact on the entrepreneurial ecosystem. It is 

important to note that Limited Service and Bricolage actors may in fact offer more services 

than those identified in this study, and may simply be misclassified because the market (sample 

population interviewees) simply don’t know the scope of services offered by these providers. 

R6. Review the identity, scope and usefulness of Island actors. 

Island actors do not provide a wide range of services across the EDP, nor do they clearly 

indicate a high density of connections with other service providers. Given this, a deeper 

strategic review of these actors is essential to understand who they are, what they offer and 

finally find out if they should stay in operation. 
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6.3 Enhancements and improvements to one or more programs 

The third objective of this study was to propose recommendations for enhancing and 

improving existing programs. Further to the recommendations for addressing gaps outlined 

above, we identified two additional opportunities for the development of the existing 

entrepreneurial ecosystem:  

1. Enhance the entrepreneurial support system through networking activities, and 

2. Increase the innovation potential in the entrepreneurial ecosystem through training offered 

to entrepreneurs to develop a mindset of innovation.  

Box 9 Enhancements and improvements 

R7. Offer frequent opportunities for entrepreneurs to feel supported by the ecosystem. 

Offering frequent opportunities for entrepreneurs will make them feel that they are supported 

by the entrepreneurial ecosystem and they will be more inclined to endorse it. This can be 

done via service providers, networking occasions, social media, etc. By allowing more of these 

opportunities to be made, connections between actors will be more numerous and can also 

act as leverage to achieve previous recommendations of Box R2. However, a balance must 

be struck with support and innovation. This study shows that strong entrepreneurial support is 

also connected with low innovation. Deepening support services should be improved subject 

to changes being made to increase the innovation potential of the ecosystem (R8 below). 

R8. Influence the perception of the importance of growth: increase support for mindset 
change regarding creativity and innovation. Specific training should be provided for 
entrepreneurs. 

To influence the perception of the importance of growth, more support is needed to encourage 

mindset change regarding creativity and innovation. Scaling up in Haiti is very difficult and 

problematic (as it has been seen at the Launch phase of the EDP) and entrepreneurs need to 

understand that their business needs to reach a certain size if they want to be competitive and 

relevant in their market. To achieve this, specific training in creativity and innovation should be 

provided by service providers to entrepreneurs, particularly in Phase 2: Prototyping & 

Experimentation which focuses on directly developing and supporting both creativity and 

innovation. However, since it is already recommended that service providers should receive 

training concerning the entrepreneurial ecosystem, this recommendation should be attended 

to in a subsequent phase. 
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7 Limitations 
 

7.1 Sample 

The sample consisted of fifty-one service providers and fifty entrepreneurs. Participants were 

identified through strategic and convenience sampling methods. Data collection took place 

from September 2020 to November 2020 and is time-bound. While efforts were made to select 

interviewees from a range of regions, industries, sectors and experiences, data utilized in this 

study is not representative of the full ecosystem. Informed consent was documented for each 

participant.  

 

7.2 Data Collection 

Interview data was collected in-country and in-person by DID Haiti team representatives. 

Interviews were audio recorded, transcribed and translated. Transcriptions in Creole were 

back-translated and any conflicts were resolved by field officers who completed the interviews. 

The DID team is responsible for ensuring the accuracy and internal consistency of this data. 

Conflicts between handwritten notes and transcriptions were accurately resolved with 

direction by the DID team. 

 
7.3 Data Analyses 

Data analyses and interpretation were completed by non-native academic scholars. Efforts 

were made to interpret the data in collaboration with in-country field officers. All data provided 

by the in-country field officers is assumed to be accurate and complete. 

 
7.4 Recommendations 

Recommendations in this study are informed by the data collected which is subject to the 

limitations detailed above. The research team do not intend to illustrate either effective or 

ineffective handling or management on the part of any actor in the ecosystem. 
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9 Appendices 
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9.1 Appendix A - Data collection: Service Provider interview 

instrument 
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Protocole de l'entretien : Acteurs œuvrant dans le domaine de 
l'entrepreneuriat (Formulaire long) 
Directives 

Utilisez ce protocole d'entretien pour les personnes interrogées qui travaillent pour des services 

de soutien spécifiques à l'entrepreneuriat.  

Cela peut inclure : 

• Incubateurs et accélérateurs. 

• Associations de l'industrie et chambres de commerce. 

• Espaces de co-working. 
• Ministères.  

• Les organisations de la société civile et les organisations non gouvernementales à 

vocation entrepreneuriale. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

Détails sur la personne interrogée 
 

Nom: _________________________________ 

 

Organisation: _________________________________ 

 

Poste / rôle / titre: _________________________________ 

 

Coordonnées: _________________________________ 

  

Détails administratifs 
 

Date de l'entretien: _________________________________ 

 

Format de l'entretien: 

(par exemple, en 

personne, Skype) 

   

_________________________________ 

Nom de l'interviewer: _________________________________ 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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Questions d'ouverture 

Question 1. Quels types de services votre organisation fournit-elle aux entrepreneurs ? Où votre organisation se situe-t-elle dans l’offre 
de services selon le processus entrepreneurial ? Identifier les activités des phases entrepreneuriales des services offerts.  

 
Services offerts 

par votre organisation 

 
Processus entrepreneurial 

 
IDÉATION PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 
LANCEMENT MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 
1. 1.  � Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  
 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 

2. 2.  � Identifier les compétences et 
les ressources personnelles. 

� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre : 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 
 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 

Tableau 1 : Services et positionnement  
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Services offerts 

par votre organisation 
 

 
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 

3. 3. � Identifier les compétences et 
les ressources personnelles. 

� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre : 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service.  

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 

4. 4. � Identifier les compétences et 
les ressources personnelles. 

� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre : 
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 

5. 5. � Identifier les compétences et 
les ressources personnelles. 

� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre : 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 
 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 
�  
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Services offerts 

par votre organisation 
 

 
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

LANCEMENT MISE À L’ÉCHELLE / 
SCALING 

6. 6.  � Identifier les compétences et 
les ressources personnelles. 

� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre : 
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 
 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 

 

7. 7.  � Identifier les compétences et 
les ressources personnelles. 

� Générer des idées d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre : 
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit 
viable minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre : 
 

� Sécuriser les revenus et les 
profits. 

� Développer l'entreprise : élargir 
l'offre de produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre : 
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Question 2. Quel est votre travail/rôle dans la provision de ces services ?      

 
 
 
 
 
 
Question 3. L'impact social est-il un facteur important dans le choix des services que vous offrez aux entrepreneurs ? Expliquez. 

 
� Oui 

 

 
� Non 

 
 

Prenez des notes pendant que le participant répond à la question. 
 

 
 
 
 
 

 
Question 4. L'impact environmental est-il un facteur important dans le choix des services que vous offrez aux entrepreneurs ? Expliquez. 

 
� Oui 

 

 
� Non 

 
 
Prenez des notes pendant que le participant répond à la question. 
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Question 5.  

Instructions:  

a) En utilisant le Tableau 2 (voir Page 7), notez toutes les références que vous connaissez qui fournissent des services aux entrepreneurs 
en indiquant le type de services offerts. Pensez aux groupes, aux organisations, aux organismes de charité, aux gouvernements, aux 
entreprises. 
 

b) Dans le processus entrepreneurial, où ce prestataire exerce-t-il ses principales activités ? Apporte-t-il son soutien à la phase d'idéation, 
à la phase de prototypage et d'expérimentation, à la phase de lancement et/ou à la phase de mise à l'échelle/scaling.  
Identifier toutes les activités des différentes phases du processus entrepreneurial dans lesquelles cet acteur est impliqué.  
 

c) Quels sont les acteurs les plus importants ?  
Utilisez l'échelle de 3 (Importance élevé) à 0 (Aucune importance) pour indiquez leur degré d’importance dans l’écosystème 
entrepreneurial.  
 

d) Avec qui travaillez-vous ?  
Utilisez l'échelle de 3 (Collaboration élevé) à 0 (Aucune collaboration) pour indiquez votre degré de collaboration avec eux.  
 

e) Quelle est l’efficacité de l’acteur ?  
Utilisez l'échelle de 3 (Efficacité élevé) à 0 (Aucune efficacité) pour indiquez leur degré d’efficacité.  
 

f) Pensez-vous qu'il manque des acteurs ou des services importants dans l'écosystème entrepreneurial ?  
Indiquez toutes les phases du processus entrepreneurial dans lesquelles un nouveau acteur pourrait être bénéfique.  
 

g) Revenez remplir à la colonne Bénéficiaires faisant partie de groupes vulnérables lorsque vous seriez rendu à la Question 12 (Q.12.) 
du questionnaire.  
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Type de 
services offerts 

 
Processus entrepreneurial 

 

 
Q.12. 

Bénéficiaires faisant  
partie de groupes 

vulnérables 

 
 
 
I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE 

/ SCALING 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
1. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS  
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 

 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
2. Nom de l’acteur :  

 
 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 
 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
                        
 

Tableau 2 : Écosystème entrepreneurial  

 
 



 

C O O R D I N A T I N G  F O R  G R O W T H  &  I N N O V A T I O N :  H A I T I A N  E N T R E P R E N E U R I A L  E C O S Y S T E M  

61 

 

 
 
 

Type de 
services offerts 

 
Processus entrepreneurial 

 

 
Q.12. 

Bénéficiaires faisant  
partie de groupes 

vulnérables 

 
 
 
I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE 

/ SCALING 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
3. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS   
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
personnes sans-abri 

 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
4. Nom de l’acteur :  

 
 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  
�  

 

� JE NE SAIS PAS 
 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 
 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
    
                        
 

Tableau 2 : Écosystème entrepreneurial  
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Type de 
services offerts 

 
Processus entrepreneurial 

 

 
Q.12. 

Bénéficiaires faisant  
partie de groupes 

vulnérables 

 
 
 
I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE 

/ SCALING 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
5. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS  
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 
 

 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
6. Nom de l’acteur :  

 
 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 
 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
    
                        
 

Tableau 2 : Écosystème entrepreneurial  
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Type de 
services offerts 

 
Processus entrepreneurial 

 

 
Q.12. 

Bénéficiaires faisant  
partie de groupes 

vulnérables 

 
 
 
I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE 

/ SCALING 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 
7. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 

 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
8. Nom de l’acteur :  

 
 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 

 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
    
                        
 

Tableau 2 : Écosystème entrepreneurial  
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Type de 
services offerts 

 
Processus entrepreneurial 

 

 
Q.12. 

Bénéficiaires faisant  
partie de groupes 

vulnérables 

 
 
 
I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE 

/ SCALING 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 
9. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 
 

 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

 
10. Nom de l’acteur :  

 
 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  
 

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés 
� personnes sans-abri 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
    
                        
 

Tableau 2 : Écosystème entrepreneurial  
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Type de 
services offerts 

 
Processus entrepreneurial 

 

 
Q.12. 

Bénéficiaires faisant  
partie de groupes 

vulnérables 

 
 
 
I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE 

/ SCALING 
 
� Gouvernement 

Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 
� Maker Spaces 

& Centres de 
R&D 

 
� Financiers (ex. 

Seed, R&D, 
MFOs, prêts, 
banques) 

 
� Juridique, PI, 

Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 
11. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les 

compétences et les 
ressources 
personnelles. 

� Générer des idées 
d'entreprise. 

� Parler à des clients 
potentiels. 

� Analyser 
l'environnement. 

� Sélectionner une 
idée à travailler. 

� Autre :  

� Construire des prototypes 
de produits/services ; 
produit viable minimum. 

� Expérimenter avec des 
clients potentiels. 

� Mesurer les réactions des 
clients et leur réaction au 
produit testé. 

� Apporter des 
modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

� Décidez qu'il est 
temps de vendre le 
produit / service. 

� Acheter des intrants 
et des actifs. 

� Commencez à vendre 
le produit. 

� Commencez à 
générer des revenus 
reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus 
et les profits. 

� Développer 
l'entreprise: élargir 
l'offre de 
produits/services, 
embaucher des 
employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert 

de l'entreprise. 
� Autre :  

 

� JE NE SAIS PAS 
 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

� femmes 
� personnes avec situation 

familiale instable  
� personnes vivant dans les 

milieux ruraux  
� personnes âgées 
� personnes handicapées 
� personnes à statut socio-

économique faible 
� personnes provenant de 

quartiers défavorisés  
� personnes sans-abri 
 

 

ACTEURS MANQUANTS À AJOUTER À L’ÉCOSYSTÈME ENTREPRENEURIAL : 
 

 

Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 

 

 
�  

 
�  

 
�  

 
�  

    

 

Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

�  �  �  �  

 

Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 
�  

 
�  

 
�  

 
�  

 

Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 

banques) 
 

 
�  

 
�  

 
�  

 
�  

 

Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 
�  

 
�  

 
�  

 
�  

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
    
                        
 

Tableau 2 : Écosystème entrepreneurial  
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Coordination et coopération 

Question 6. En général, comment ces prestataires de services se coordonnent-ils entre eux ?  

   

Ces prestataires de services :   

Oui 

 

Non 

Je ne 

sais pas  

a) Oriente les entrepreneurs vers d'autres services ? �  �  �  

b) Partage des informations sur des services ou des 

événements ? 

�  �  �  

c) Travaille ensemble sur des questions politiques ? �  �  �  

d) Se rassemble en cas d'urgence ou après l'apparition de 

problèmes qui affectent les entrepreneurs ? 

�  �  �  

e) Organise des événements en collaboration avec d'autres 

organisations ? 

�  �  �  

f) Partage les coûts pour certaines choses ? �  �  �  

g) Ont des systèmes d'information ou bases de données 

partagés ? 

�  �  �  

h) Partage la recherche ou coproduit la recherche ? �  �  �  

 
Prenez des notes pendant que le participant parle de sa cartographie. 
 

 

 

 

 

 

 
Question 7. En pensant à tous les prestataires de services figurant dans le Tableau 2, veuillez 

répondre aux questions suivantes :  

 

a) En général, à quelle fréquence ces prestataires de services travaillent-ils ensemble ?  

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié  
du temps  

�  
4 

La plupart  
du temps  

�  
5 

Tout le temps 
 

 

b) En général, quelle est la priorité de la collaboration entre ces prestataires de services ?  

�  
1 

Extrêmement 
sans 

importance  

�  
2 

Très peu  
important  

�  
3 

Peu important 

�  
4 

Ni important, 
ni sans 

importance   

�  
5 

Important 

�  
6 

Très important  

�  
7 

Extrêmement 
important 

 

c) En général, le niveau de coordination et de coopération entre les acteurs est : 

�  
1 

Extrêmement 
inadéquat 

�  
2   

Moyennement 
inadéquat 

�  
3   

Légèrement 
inadéquat 

�  
        4  
Ni adéquat, ni 

inadéquat  

�  
5 

Légèrement 
adéquat 

�  
6 

Moyennement 
adéquat 

�  
7  

Extrêmement 
adéquat  
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Question 8. Selon vous, les prestataires de service devraient-ils collaborer davantage ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

Si oui, comment ? 

 

 

 

 

 

 
Question 9. Selon votre expérience, quels sont les principaux obstacles à une interaction 

efficace entre les acteurs de soutient ?  

 

 

 

 

 

 

 

Groupes vulnérables  

Note : Si la personne interrogée a besoin d'aide pour comprendre qui peuvent être les 
entrepreneurs issus de groupes vulnérables, choisissez dans la liste suivante ceux qui sont 
culturellement appropriés :  

• femmes 
• personnes avec situation familiale instable   
• personnes vivant dans les milieux ruraux  
• personnes âgées 
• personnes handicapées 
• personnes à statut socio-économique faible 
• personnes provenant de quartiers défavorisés  
• personnes sans-abri 

Question 10.A. Selon vous, est-ce que les groupes de personnes vulnérables suivants 

s'engagent dans l'entreprenariat ? 
 Oui Non 

a) femmes  �  �  
b) personnes avec situation familiale instable  �  �  
c) personnes vivant dans les milieux ruraux  �  �  
d) personnes âgées �  �  
e) personnes handicapées �  �  
f) personnes à statut socio-économique faible �  �  
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g) personnes provenant de quartiers défavorisés  �  �  
h) personnes sans-abri �  �  

 
Question 10.B. Votre organisation travaille-t-elle avec les groupes de personnes vulnérables 

suivants ?   
 Oui Non 

i) femmes �  �  
j) personnes avec situation familiale instable  �  �  
k) personnes vivant dans les milieux ruraux  �  �  
l) personnes âgées �  �  
m) personnes handicapées �  �  
n) personnes à statut socio-économique faible �  �  
o) personnes provenant de quartiers défavorisés  �  �  
p) personnes sans-abri �  �  

 
Question 11. Quels sont les services que votre organisation offrent qui se concentrent sur les 

besoins des entrepreneurs issues de catégories de personnes vulnérables ? Se référer aux 

services décrits dans le Tableau 1. 

 

Prenez des notes pendant que le participant répond à la question. 
 
 
 
 
 
 
 

Question 12. Quels sont les prestataires de services qui se concentrent sur les besoins des 

entrepreneurs issus de catégories de personnes vulnérables ? Se référer au Tableau 2. 

 

Prenez des notes pendant que le participant répond à la question. 
 

 

 

 

 

 

 
Question 13.A. Est-ce que les intérêts des entrepreneurs issus de groupes vulnérables sont-ils 

formulés et portés à l'attention du gouvernement ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 
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Question 13.B. Si oui, comment ?  

 

 

 

 

 

 

Question 13.C. Si non, selon vous, pourquoi les intérêts des entrepreneurs issus de groupes 

vulnérables sont-ils formulés et portés à l'attention du gouvernement ? 

 

 

 

 

 

 

 

 

Question 14.A. En Haïti, qui est responsable de la plupart des tâches ménagères comme 

s'occuper des enfants, nettoyer la maison et faire les courses ?  

 

 

 

 

 

 

 

Question 14.B. Répondez en vous référant à votre réponse à Question 14.A. Oui  Non  

a) Ces personnes sont-elles aussi actuellement des entrepreneurs ? �  �  

b) Ces personnes sont-elles des entrepreneurs potentiels ?  �  �  

 
Question 14.C. En vous référant à vos réponses à Question 14.A. et Question 14.B., comment 

cela affecte-t-il le type de soutien que votre organisation offre ? 
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Question 15. Combien d'entrepreneurs, selon vous, utilisent votre service 

chaque mois ? Combien d'entre eux sont des femmes ?	
 

Situation pré-COVID-19 
 

 
Nombre d’entrepreneurs : _________ 

 

 
Nombre de femmes : _________ 

 
Situation présente 

 
 

Nombre d’entrepreneurs : _________ 

 

 
Nombre de femmes : _________ 

 
Question 16. Offrez-vous différents services à différents entrepreneurs ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

 
 

Si oui, expliquez.  

 

 

 

 

 

 

 
Question 17.A. Les jeunes entrepreneurs bénéficient-ils de différents types de soutien ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 

 
 

Question 17.B. Si oui, citez tous les services qu’ils reçoivent qui sont différents et donnez une 

brève description de chacun d’entre eux. 
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Question 17.C. Avez-vous un/des agents qui travaille exclusivement avec les jeunes 

entrepreneurs ? Expliquez. 
 

� Oui 

 

� Non 

 

 
Prenez des notes pendant que le participant répond à la question. 
 
 
 
 
 
 
 
Question 18.A. Les femmes entrepreneurs bénéficient-elles de différents types de soutien ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

  
 
Question 18.B. Si oui, citez tous les services qu’elles reçoivent qui sont différents et donnez 

une brève description de chacun d’entre eux. 

 

 

 

 

 

 

 
Question 18.C. Avez-vous un/des agents qui travaille exclusivement avec les femmes 

entrepreneurs ? Expliquez. 
 

� Oui 

 

 

� Non 

 
 
Prenez des notes pendant que le participant répond à la question. 
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Question 19. Quels sont les défis supplémentaires auxquels sont confrontés les entrepreneurs 

issus des couches les plus vulnérables ? 

 

 

 

 

 

 

 
Question 20. Selon vous, est-ce que l'activité entrepreneuriale est limitée à une certaine 

couche de la population social / socio-économique / religieux ou à un certain groupe d'âge de 

la société ? Expliquez. 
 

 

 

 

 

 

 

Culture et attitudes 

Question 21.  
 
a) En général, les Haïtiens considèrent-ils l'entrepreneuriat comme un choix de carrière ?  

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 

b) L’entrepreneuriat est une poursuite de statut élevé.  

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 

c) L’entrepreneuriat est une poursuite de prestige. 

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 
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d) L’entrepreneuriat est destiné à ceux qui ne peuvent pas trouver un bon emploi. 

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
e) Les personnes en Haïti sont prêtes à prendre des risques pour poursuivre une idée 

d’entreprise.  

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord).  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
Question 22. De votre point de vue, dans quelle mesure les personnes ayant des idées ou des 

intentions entrepreneuriales sont-elles entravées par la peur de l'échec ou l'aversion pour le 

risque ? Utilisez l’échelle de 1 (Beaucoup trop) à 7 (Beaucoup trop peu).  
�  
1 

Beaucoup trop 

�  
2 

Moyennement 
trop 

�  
3 

 Légèrement 
trop 

�  
4 

Ni trop,  
ni trop peu 

�  
5 

Légèrement 
trop peu 

�  
6 

Moyennement 
trop peu 

�  
7 

Beaucoup  
trop peu 

 
Question 23. Quelles sont les principales contraintes qui empêchent une personne de se lancer 

en entrepreneuriat ? 

 

 

 

 

 

 

 
Question 24.  Quelles sont les principales barrières à l’entrepreneuriat ? 
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Formalisation des entreprises 
 

Question 24. Comment les entrepreneurs formalisent-ils leur entreprise en Haïti ? 

 

 

 

 

 

 

 
Question 25. En général, comment la formalisation d'une entreprise affecte-t-elle les 

entrepreneurs en Haïti ? 
 

a) La formalisation d'une entreprise est bénéfique pour les entrepreneurs. 

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
Expliquez.  

 
 
 
 
 
 

 
 

b) La formalisation d'une entreprise est une priorité pour les entrepreneurs. 

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
Expliquez. 

 
 
 
 
 
 

 

c) La formalisation d'une entreprise est difficile pour les entrepreneurs. 

Utilisez l'échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord  

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 
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Expliquez. 

 
 
 
 
 
 

 
Question 26. Quels sont les principaux défis que doivent relever les entrepreneurs pour 

enregistrer leur entreprise ?  

 
 
 
 
 
 
 
Question 27. Quels sont les principaux avantages pour les entrepreneurs d'enregistrer leur 

entreprise ? 
 
 
 
 
 
 
 
Question 28. Comment l'enregistrement des entreprises affecte-t-il d'autres décisions 

entrepreneuriales, comme l'embauche de personnel ? Le paiement des impôts ? 
 
 
 
 
 
 

 

Questions de conclusion 

Question 29. Que devrions-nous savoir d'autre sur l'écosystème entrepreneurial local ? Avez-

vous des suggestions ou des questions ?  
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Question 30. À qui d'autre devrions-nous nous adresser ?  
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9.2 Appendix B - Data collection: Entrepreneur interview instrument 
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Protocole de l’entretien : Entrepreneurs (Formulaire long)  
Directives 

Utilisez ce protocole d'entretien pour les entrepreneurs. Bien que le terme "entrepreneur” ai un 

sens plutôt large, pour les besoins de cette recherche, qui explore l'écosystème entrepreneurial, 

un entrepreneur est tout individu : 

• Actuellement agissant en tant que propriétaire-gestionnaire d'une entreprise qui a au 

moins 3,5 ans. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

Détails sur la personne interrogée 
 

Nom: _________________________________ 

 

Coordonnées: _________________________________ 

 

Nom de l’entreprise: _________________________________ 

 

Secteur d'activité : _________________________________ 

 

Détails administratifs 
 

Date de l'entretien: _________________________________ 

 

Format de l'entretien: 

(par exemple, en 

personne, Skype) 

   

_________________________________ 

Nom de l'interviewer: _________________________________ 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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Questions d'ouverture 

Question 1.A. Parlez-moi de votre entreprise.  

 
a) Que vendez-vous ? (ou que produiser-vous ou que transformer-vous ?) 

 

 

 

 

 

 

 

b) Votre produit/service répond-il à des normes formelles de qualité ? 

 

� Oui 

 

� Non 

 

 

Si oui, citez-les, qui les fixent et comment sont-elles évaluées ? 

 

 

 

 

 

 

 

c) Depuis combien d’années exercez-vous cette activité ? En quelle année avez-vous créé 

votre entreprise ?  

 

 

 

 

 

 

 

d) Qui sont vos clients?  
 

 

 

 

 

 

 

e) Avez-vous des contrats avec vos clients ?  
 

� Oui 

 

 

� Non 
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Si oui, pouvez-vous me les décrire ? 

 

 

 

 

 

 

 

f) Combien de travailleurs avez-vous ? Indiquez le chiffre. 
 
               Famille rémunérée : ________                      Employés  : ________ 
                

               Famille non rémunéré : ________                 Journaliers)  : ________ 
                                                                                       

                                                                                      Non-employé/Volontaria: ________ 

 
 

g) Combien d'entreprises avez-vous créées dans le passé? 

 

 

 

 

 

 

 

h) Votre entreprise est-elle enregistrée auprès des autorités locaux ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 
i) Avez-vous des registres officiels des finances de votre entreprise (revenus et coûts) ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

j) Combien de changements avez-vous fait dans votre entreprise au cours des 12 derniers 

mois ? Indiquez le chiffre.  
 

Nombre de changements : ________ 
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k) Quels  sont les changements que vous avez operé dans votre entreprise au cours des 12 

derniers mois ? Pouvez-vous me les décrire ?  
 

 

Catégorie du changement 
 

Changement  
 

 

 
� Produits/services  

 
� Méthodes de production 

 
� Lieux où les biens/services sont 

vendus 
 

� Clients 
 

� Partenaires d’affaires  
 

� Sources d’intrants  
 

 

 
Changement 1:  

 

 

Description : 

 

 

 

 

 

 
 

 
� Produits/services  

 
� Méthodes de production 

 
� Lieux où les biens/services sont 

vendus 
 

� Clients 
 

� Partenaires d’affaires  
 

� Sources d’intrants 
 
 

 

 
Changement 2 : 

 

 

Description : 

 

 

 

 

 

 
 

 
� Produits/services  

 
� Méthodes de production 

 
� Lieux où les biens/services sont 

vendus 
 

� Clients 
 

� Partenaires d’affaires  
 

� Sources d’intrants 
 

 
Changement 3 : 

 

 

Description : 

 

 

 

 

 

 
 

 
� Produits/services  
 
� Méthodes de production 

 
� Lieux où les biens/services sont 

vendus 
 

� Clients 
 

� Partenaires d’affaires  
 

 
Changement 4 : 

 

 

Description : 
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� Sources d’intrants 
 

 

 
 
 
 
 

� Produits/services  
 

� Méthodes de production 
 

� Lieux où les biens/services sont 
vendus 

 
� Clients 

 
� Partenaires d’affaires  

 
� Sources d’intrants 
 

 
Changement 5 : 

 

 

Description : 

 

 

 

 

 

 
 

� Produits/services  
 

� Méthodes de production 
 

� Lieux où les biens/services sont 
vendus 

 
� Clients 

 
� Partenaires d’affaires  

 
� Sources d’intrants 
 

 
Changement 6 : 

 

 
Description : 

 

 

 

 

 

 

 

l) Quel a été le chiffre d'affaires de votre entreprise l'année dernière ? Était-ce plus / à peu 

près le même / moins que les autres années ? Pourquoi ? 

 

 

 

Chiffre d’affaires : ___________ 

 

 

 

� Plus que les autres années  

 

� À peu près le même 

 

� Moins que les autres années  

 

 
Pourquoi ?  
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m) Combien d’argent avez-vous depensé pour votre entreprise l'année dernière ? Était-ce 

plus / à peu près le même / moins que les autres années ? Pourquoi ? 

 

 

 

Dépenses d’entreprise : ___________ 

 

� Plus que les autres années  

 

� À peu près le même 

 

� Moins que les autres années  

 

 

Pourquoi ?  

 

 

 

 

 

 

n) Avez-vous reçu du financement de la part d’organismes tiers pour votre entreprise ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

Si oui, de qui l’avez-vous reçu? Quel montant ? 

 

 

 

 

 

 

 
Question 1.B. Quand avez-vous eu l'idée de créer cette entreprise ? Quelles sont les étapes que 

vous avez suivies pour créer cette entreprise ? Qu'avez-vous fait en premier ? Qu'avez-vous 

fait ensuite ? Note : Continuez à poser des questions et à explorer jusqu'à ce que vous ayez 
une image complète des processus que l'entrepreneur a réalisés pour créer son entreprise. 
Plus précisément, identifiez parmi les activités suivantes celles qu'il ou elle a accomplies dans 
le cadre de la création de l'entreprise. Bien que les activités sont énumérées dans des 
"Phases", il est peu probable que les entrepreneurs les aient accomplies dans l'ordre présenté 
ici. 

Activité 

L'entrepreneur a-t-
il effectué cette 

activité ? Si oui, quand ont-ils fait cette 
activité (séquence d'activités) ? Oui Non 

Phase 1 
Identifier les compétences et les 

ressources personnelles. 

☐ ☐  

Générer des idées d'entreprise. ☐ ☐  
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Parler à des clients potentiels. ☐ ☐  

Analyser l'environnement. ☐ ☐  

Sélectionner une idée à travailler. ☐ ☐  

 
Phase 2 
Construire des prototypes de 

produits/services ; produit viable 

minimum. 

☐ ☐  

Expérimenter avec des clients 

potentiels. 

☐ ☐  

Mesurer les réactions des clients et 

leur réaction au produit testé. 

☐ ☐  

Apporter des modifications au 

produit/service testé. 

☐ ☐  

Rédiger un plan d'affaires. ☐ ☐  

 
Phase 3 
Décidez qu'il est temps de vendre le 

produit / service. 

☐ ☐  

Acheter des intrants et des actifs. ☐ ☐  

Commencez à vendre le produit. ☐ ☐  

Commencez à générer des revenus 

reproductibles et évolutifs. 
☐ ☐  

 
Phase 4 
Sécuriser les revenus et les profits. ☐ ☐  

Développer l'entreprise : élargir 

l'offre de produits/services, 

embaucher des employés. 

☐ ☐  

Défendre sa position. ☐ ☐  

Vente et/ou transfert de l'entreprise. ☐ ☐  

 
Prenez des notes additionnelles ici. 
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Question 2. Maintenant, je connais votre entreprise - parlez-moi un peu de vous. 

 

a) Quel âge avez-vous (ans) ? 

 

 

 

 

 

 

 

b) Quel est le niveau de scolarité que vous avez atteint ? 

�  
1 

École primaire 

�  
2 

Lycée 

�  
3 

École 
secondaire 

�  
4 

Collège 
technique 

�  
5 

Université 

�  
6 

Aucune 
scolarité 

�  
7 

Autre 

 

Si Autre, expliquez:  

 

 

 

 

 

 

 

c) Êtes-vous un homme ou une femme ? 

 

� Homme 

 

 

� Femme 

 

d) Êtes-vous marié ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

e) Avez-vous des enfants ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

Si oui, combien d'enfants avez-vous et quels sont leurs âges ? 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

C O O R D I N A T I N G  F O R  G R O W T H  &  I N N O V A T I O N :  H A I T I A N  E N T R E P R E N E U R I A L  E C O S Y S T E M  

86 

 

f) Avec qui habitez-vous ? 

 

 

 

 

 

 

 

g) Quelles religions pratiquez-vous ? 

�  
1 

Catholique 

�  
2 

Protestant 

�  
3 

Voodoo 

�  
4 

Je ne pratique pas   
de religions  

�  
5 

Autre 

 

Si Autre, précisez.  

 

 

 

 

 

 

 

h) Êtes-vous né en Haïti ?  

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

Si non, où êtes-vous né ? Si oui, de quelle ville, quartier ou région d'Haïti êtes-vous 

originaire ? 

 

 

 

 

 

 

 

i) Êtes-vous une personne autochtone ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

j) Êtes-vous une "personne vulnérable" ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 
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k) Avez-vous accès à un téléphone portable ? 

�  
      1 

Oui, j'ai un   
téléphone portable. 

 

�  
      2 

Oui, ma famille 
dispose d’un 

téléphone portable 
que je peux utiliser. 

�  
      3 

Oui, mon village 
dispose d'un téléphone 

portable que je 
peux utiliser. 

�  
      4 

Oui - autre. 
 

�  
      5 

Non, je n'ai pas  
accès à un  

téléphone portable. 
 

 

l) Lorsque vous utilisez un téléphone portable, à quelle fréquence effectuez-vous les 

activités suivantes :  

 

i) Activités d'affaires 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié 
du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 
 

 

 

ii) Activités éducatives 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 

 

iii) Médias sociaux (comme Facebook) 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié  
du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 

 

iv) Actualités 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié  
du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 

 

v) Parler avec les personnes via des appels ou des SMS 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié  
du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 

 

vi) Divertissement 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié  
du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 

 

vii) Autres  

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

La moitié  
du temps 

�  
4 

La plupart 
du temps 

�  
5 

Tout le temps 
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m) Avez-vous accès à l'argent mobile ? 

�  
      1 

Oui, j'ai un compte 
d'argent mobile. 

 

�  
      2 

Oui, ma famille a  
un compte  

d'argent mobile. 

�  
      3 

Oui, quelqu'un  
dans mon village  

a un compte  
d’argent mobile. 

�  
      4 

Oui - autre. 
 

�  
      5 

Non, je n'ai pas  
accès à un compte 
d'argent mobile. 

 
 

n) Avez-vous déjà utilisé des services d'argent mobile (téléphone portable pour les 

transactions financières) pour envoyer ou recevoir de l'argent ? 

�  
                       1 
            Oui – services       
         bancaires mobiles 

�  
                       2 
         Oui, argent mobile  

�  
        3 

               Oui, les deux 

�  
                       4 
                     Non 
        *si Non, passez à la  
                question q) 

 

o) À quelle fréquence utilisez-vous les services d'argent mobile ? 

�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

Mensuellement  

�  
4 

Hebdomadairement 

�  
5 

Tous les jours  
 

p) Votre entreprise dépend-elle des services d'argent mobile ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

q) Votre entreprise est-elle votre seule source de revenus ? 

 

� Oui 

 

 

� Non 

 

 

r) Quel est le revenu mensuel de votre ménage ? 

 

�  
1 

2250 
gourdes  
ou moins 

 

�  
2 

2250 
gourdes -  

4500 
gourdes 

�  
3 

4500 
gourdes -  

6750 
gourdes 

�  
4 

6750 
gourdes -  

9000 
gourdes  

�  
5 

9000 
gourdes - 

11250 
gourdes 

�  
6 

11250 
gourdes - 

13500 
gourdes 

�  
7 

13500 
gourdes 
ou plus  
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Question 3.  

Instructions:  

h) En utilisant le Tableau A (voir Page 12), notez toutes les références que vous connaissez qui fournissent des services aux 
entrepreneurs en indiquant le type de services offerts. Pensez aux groupes, aux organisations, aux organismes de charité, aux 
gouvernements, aux entreprises. 
 

i) Dans le processus entrepreneurial, où ce prestataire exerce-t-il ses principales activités ? Apporte-t-il son soutien à la phase d'idéation, 
à la phase de prototypage et d'expérimentation, à la phase de lancement et/ou à la phase de mise à l'échelle/scaling.  
Identifier toutes les activités des différentes phases du processus entrepreneurial dans lesquelles cet acteur est impliqué.  
 

j) Quels sont les acteurs les plus importants ?  
Utilisez l'échelle de 3 (Importance élevé) à 0 (Aucune importance) pour indiquez leur degré d’importance dans l’écosystème 
entrepreneurial.  
 

k) Avec qui travaillez-vous ?  
Utilisez l'échelle de 3 (Collaboration élevé) à 0 (Aucune collaboration) pour indiquez votre degré de collaboration avec eux.  
 

l) Quelle est l’efficacité de l’acteur ?  
Utilisez l'échelle de 3 (Efficacité élevé) à 0 (Aucune efficacité) pour indiquez leur degré d’efficacité.  
 

m) Utilisation future : Dans quelle mesure vous sentez-vous à l'aise de retourner vers cette organisation pour une aide future ? 
Utilisez l'échelle de 1 (Totalement incomfortable) à 7 (Totalement comfortable). 
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Type de services 
offerts 

 

Processus entrepreneurial 
 

 
 
 

I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 
 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
12. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

          1 
Totallement 

incomfortable  

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable  

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

       6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
13. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 
 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

        1 
Totallement 

incomfortable 

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable 

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

        6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
                        
 

Tableau A : Écosystème entrepreneurial  
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Type de services 
offerts 

 

Processus entrepreneurial 
 

 
 
 

I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 
 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
14. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

          1 
Totallement 

incomfortable  

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable  

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

       6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
15. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 
 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

        1 
Totallement 

incomfortable 

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable 

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

        6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
 

 
    
                        
 

Tableau A : Écosystème entrepreneurial  
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Type de services 
offerts 

 

Processus entrepreneurial 
 

 
 
 

I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 
 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
16. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

          1 
Totallement 

incomfortable  

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable  

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

       6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
17. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 
 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

        1 
Totallement 

incomfortable 

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable 

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

        6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

Tableau A : Écosystème entrepreneurial  

 
 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
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Type de services 
offerts 

 

Processus entrepreneurial 
 

 
 
 

I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 
 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
18. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

          1 
Totallement 

incomfortable  

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable  

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

       6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
19. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 
 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

        1 
Totallement 

incomfortable 

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable 

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

        6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

Tableau A : Écosystème entrepreneurial  

 
 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
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Type de services 
offerts 

 

Processus entrepreneurial 
 

 
 
 

I 

 
 
 

C 

 
 
 

E  
IDÉATION 

 
PROTOTYPAGE & 

EXPÉRIMENTATION 

 
LANCEMENT 

 
MISE À L’ÉCHELLE / 

SCALING 
 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
20. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  
 
 

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre :  

 
 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

          1 
Totallement 

incomfortable  

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable  

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

       6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

 

� Gouvernement 
Politique & 
Éducateurs 
 

� Incubateurs & 
Accélérateurs 

 

� Maker Spaces & 
Centres de R&D 

 

� Financiers (ex. Seed, 
R&D, MFOs, prêts, 
banques) 

 

� Juridique, PI, 
Comptabilité, 
Technologie, 
Immobilier 

 

� Fournisseur de 
services de 
téléphonie mobile 

 
21. Nom de l’acteur :  

 
� Identifier les compétences et 

les ressources personnelles. 
� Générer des idées 

d'entreprise. 
� Parler à des clients potentiels. 
� Analyser l'environnement. 
� Sélectionner une idée à 

travailler. 
� Autre :  

� Construire des prototypes de 
produits/services ; produit viable 
minimum. 

� Expérimenter avec des clients 
potentiels. 

� Mesurer les réactions des clients et 
leur réaction au produit testé. 

� Apporter des modifications au 
produit/service testé. 

� Rédiger un plan d'affaires. 
� Autre : 

 

� Décidez qu'il est temps de 
vendre le produit / service. 

� Acheter des intrants et des 
actifs. 

� Commencez à vendre le 
produit. 

� Commencez à générer des 
revenus reproductibles et 
évolutifs. 

� Autre :  

� Sécuriser les revenus et 
les profits. 

� Développer l'entreprise: 
élargir l'offre de 
produits/services, 
embaucher des employés. 

� Défendre sa position. 
� Vente et/ou transfert de 

l'entreprise. 
� Autre :  

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 

 
� 3 

 
 

� 2 
 

 
� 1 

 
 

� 0 
 

Utilisation future :  
Dans quelle mesure vous sentez-vous 
à l'aise de retourner vers cette 
organisation pour une aide future ? 
 

 
�  

        1 
Totallement 

incomfortable 

 
�  

        2 
Incomfortable 

 
�  
3 

Légèrement 
incomfortable 

 
�  
4 

Ni comfortable,     
ni incomfortable 

 
�  
5 

Légèrement 
comfortable 

 
�  

        6 
Comfortable 

 
�  
7 

Totallement 
comfortable 

Tableau A : Écosystème entrepreneurial  

 
 

Légende :   
Importance (I) Collaboration (C) Éfficacité (E) 

3 = Importance elevé 
2 = Importance moyen 
1 = Importance faible 

0 = Aucune importance 

3 = Collaboration elevé 
2 = Collaboration moyen 
1 = Collaboration faible 

0 = Aucune collaboration 

3 = Éfficacité elevé 
2 = Éfficacité moyen 
1 = Éfficacité faible 

0 = Aucune efficacité  
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Note : Prenez des notes supplémentaires ici pendant que l’entrepreneur parle de sa 
cartographie. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Question 4. Comment avez-vous découvert ces services ? Comment avez-vous pris contact 
avec ces organisations ? 
 
 
 
 
 
 
 
Question 5. En pensant à tous les prestataires de services, veuillez répondre aux énoncés 
suivants.  

 
a) Combien de fois avez-vous été en contact avec ces prestataires de services une fois que 

vous avez appris de leur existence ?  
�  
1 

Jamais 

�  
2 

Rarement 

�  
3 

Mensuellement  

�  
4 

Hebdomadairement 

�  
5 

Tous les jours  
 

b) Les prestataire de services m'ont fourni de nouvelles informations ou ressources que je 
n'avais pas encore.  

�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 
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c) J'ai aidé ces prestataires de services en leur fournissant de nouvelles informations et 

des ressources qu'ils n'avaient pas encore. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
d) Ces prestataires de services ne m'aideraient pas à l'avenir si je les contactais. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 
�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 
�  
6 

D'accord 
�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
Question 6. Quels ont été les difficultés rencontrées lors du travail avec ces prestataires de 
services ? Qu'est-ce qui a été facile dans le travail avec ces prestataires de services ? 
 
 
 
 
 
 
 
Question 7. Souvent, ces prestataires de services veulent aider les entrepreneurs à formaliser 
leur entreprise, mais la formalisation d'une entreprise peut être difficile. Quels sont les 
principaux défis que doivent relever les entrepreneurs pour enregistrer leur entreprise ? Quels 
sont les principaux avantages pour les entrepreneurs d'enregistrer leur entreprise ? 
 
 
 
 
 
 

 

Groupes vulnérables  

Question 8. Pensez au Tableau A que vous venez de remplir et à l'entreprise que vous avez 
lancée. Voyez-vous différents entrepreneurs recevant une aide qui était meilleure ou pire que 
celle que vous avez reçue ? À quoi ressemblent ces différences ? 
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Question 9. En Haïti, qui est responsable de la plupart des tâches ménagères comme s'occuper 
des enfants, nettoyer la maison et faire les courses ? 
 
 
 
 
 
 
 
Question 10. En Haïti, est-ce que tout le monde peut être entrepreneur ? Y a-t-il des groupes 
de personnes à qui l'on empêche d'être entrepreneur ? ou qui trouvent qu'il est vraiment 
difficile d'être un entrepreneur ? Les personnes de certains âges, religions, sexes ou types sont-
ils interdits d'être entrepreneurs ? 
 
 
 
 
 
 
 
Question 11. Veuillez me dire si vous êtes en accord ou en désaccord avec les énoncés 
suivants. Utilisez une échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
 

a) En Haïti, je peux être propriétaire de biens immobiliers.  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt 
d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
b) Je suis responsable de l'entretien de mon domicile. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt 
d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
c) Une autre personne est chargée de s'occuper de mes enfants. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En 
désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, 
ni en 

désaccord 

�  
5 

Plutôt 
d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

�  
8 

NON  
APPLICABLE 

 
d) Je suis responsable de la prise en charge de ma famille. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 
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e) Mes responsabilités familiales m'empêchent d'améliorer mon entreprise. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 

Culture and attitudes 

Question 12. En ce qui a trait à votre expérience d'entrepreneur, les personnes vous traitent-
elles différemment maintenant que vous êtes entrepreneur ? Si oui, comment ? 
 
 
 
 
 
 
 
Question 13. En ce qui concerne votre rôle d'entrepreneur, veuillez me dire si vous êtes 
d'accord ou non avec les énoncés suivants.  
Utilisez une échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
 

a) Le titre d’entrepreneur m'apporte un statut élevé.  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
b) Le titre d’entrepreneur m'apporte du prestige. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
c) L'entrepreneuriat est destiné aux personnes qui ne peuvent pas trouver un bon emploi. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 

Variables dépendantes 

Question 14. En ce qui concerne votre entreprise, veuillez indiquer dans quelle capacité vous 
êtes en mesure de réaliser les actions suivantes.  
 

a) Identifier le besoin d'un nouveau produit ou service. 
�  
1 

Extrêmement 
compétent 

�  
2 

Moyennement 
compétent 

�  
3 

Légèrement 
compétent 

�  
4 

Ni compétent, 
ni compétent 

�  
5 

Légèrement 
compétent 

�  
6 

Moyennement 
compétent 

�  
7 

Extrêmement 
compétent 
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b) Estimer la demande des clients pour un nouveau produit ou service. 
�  
1 

Extrêmement 
compétent 

�  
2 

Moyennement 
compétent 

�  
3 

Légèrement 
compétent 

�  
4 

 Ni compétent, 
ni compétent 

�  
5 

Légèrement 
compétent 

�  
6 

Moyennement 
compétent 

�  
7 

Extrêmement 
compétent 

 
c) Le réseautage, c'est-à-dire entrer en contact et échanger des informations avec d'autres 

personnes. 
�  
1 

Extrêmement 
compétent 

�  
2 

Moyennement 
compétent 

�  
3 

Légèrement 
compétent 

�  
4 

Ni compétent, 
ni compétent 

�  
5 

Légèrement 
compétent 

�  
6 

Moyennement 
compétent 

�  
7 

Extrêmement 
compétent 

 
d) Recruter et embaucher des employés. 
�  
1 

Extrêmement 
compétent 

�  
2 

Moyennement 
compétent 

�  
3 

Légèrement 
compétent 

�  
4 

Ni compétent,  
ni compétent 

�  
5 

Légèrement 
compétent 

�  
6 
Moyennement 
compétent 

�  
7 

Extrêmement 
compétent 

 
e) Organiser et gérer la comptabilité financière de mon entreprise. 
�  
1 

Extrêmement 
compétent 

�  
2 

Moyennement 
compétent 

�  
3 

Légèrement 
compétent 

�  
4 

Ni compétent, 
ni compétent 

�  
5 

Légèrement 
compétent 

�  
6 

Moyennement 
compétent 

�  
7 

Extrêmement 
compétent 

 
f) En général, il est avantageux de créer une entreprise. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
g) En général, créer une entreprise est décevant. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
 
Question 15. En ce qui concerne votre entreprise, veuillez indiquer si vous êtes en désaccord 
ou en accord avec les énoncés suivants.  
Utilisez une échelle de 1 (Pas du tout d’accord) à 7 (Tout à fait d’accord). 
 

a) Mon entreprise a amélioré la vie de nombreuses personnes. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 
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b) Mon entreprise a directement bénéficié à seulement quelques personnes. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
c) Mon entreprise a introduit de nouvelles solutions à des problèmes sociaux. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
d) Mon entreprise démontre une façon unique d'utiliser les ressources ou de fournir des 

services.  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
e) Mon entreprise a entièrement transformé les pratiques habituelles. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
f) Mon entreprise peut facilement être étendue à un plus grand nombre de personnes.  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
g) Mon entreprise ne peut pas être transférée dans d'autres contextes. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
h) Mon entreprise peut uniquement fonctionner avec l'aide du gouvernement.  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
i) Mon entreprise pourrait fonctionner sans moi. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 
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j) Mon entreprise est rentable. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
k) Je suis satisfait des résultats financiers de mon entreprise. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
l) Je veux garder mon entreprise à la même taille. 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
m) Je vais développer mon entreprise à l'avenir.  
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 
 
Question 16. En ce qui concerne votre expérience en tant qu'entrepreneur, veuillez indiquer si 
vous êtes en désaccord ou en accord avec l'énoncé suivant.  
 

a) J'ai la capacité d’innover . 
�  
1 

Pas du tout 
d’accord 

�  
2 

En désaccord 

�  
3 

Plutôt en 
désaccord 

�  
4 

Ni d’accord, ni 
en désaccord 

�  
5 

Plutôt d'accord 

�  
6 

D'accord 

�  
7 

Tout à fait 
d'accord 

 

Questions de conclusion 

Question 17. Y a-t-il autre chose que nous devrions savoir sur votre entreprise ou sur votre 
expérience entrepreneurial en Haïti ? 
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Question 18. À qui d'autre devrions-nous nous adresser ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
Commentaires générales de l’entretien *À remplir par l’INTERVIEWER après l’entretien* 
Questions de réflexion : L'entrepreneur était-il à l'aise pendant l'entretien ? L'entrepreneur était-il confiant ? Y 
a-t-il des questions ou des sujets qui ont mis la personne interrogée mal à l'aise ? Pensez-vous que l'entrepreneur 
a répondu sincèrement à toutes les questions ? Avez-vous remarqué des similitudes ou des différences entre cet 
entrepreneur et les autres entrepreneurs que vous avez interrogés ? Expliquez.  
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9.3 Appendix C - Entrepreneurial ecosystem actors by typology 
 

Types of Ecosystem Actors 

Premium Bricolage Niche Limited Service Island 

ACME ALPHA Incubateurs  
Action Agro 
Allemande 

Entreprise Maison 
Norvella Atelier Ecole AFD 

BANJ ANACAPH AGRI PLUS FAO AVSI BNDA 

CCI (generally) ANATRAF AVSF FHAF BNC BRH 

CEDEL CCI (Grand'Anse) AYITIKA 
Fondation Fatima 
Groupe CAPOSOV 

Caisse Populaire 
Leve Kanpe Milot 

EXPERT PLUS CCI (Nord) CAFÉ Haïti Tech Summit CFE CFETSA 

FDI CPF CAPAJ Inter Consultant SA HEIFER ONG CONATEL 

FINCA CPSA CAPITAL BANK KOFIP KPEGM FINCO PLUS 

FONKOZE FAMV CAPOSAC KOTELAM MDE HOPE FOR HAITI 

KPMS GAADE CAPOSUD MCI MPP KPD 

MCN Groupe Croissance CAPTEL 
MCI (Programme 
PAPEJ) 

PLAS BAG 
(Emballage) FINCO PLUS 

Micro Crédit Capital HAITI BRAND CAPUC 
MCI (Programme 
PSME) PRINT IT UNICREDIT 

ONA Haïti Efficace CARIDAD 
MCI à travers le 
BHN SOGEBANK   

PACB (Projet Union 
Européenne) IMPACT Hub Caritas PADF UNIBANK   

Recocano (Nord) ITECA CCI (Artibonite) PAGODE     

SOGESOL KOCREADE CECI PAM     

UNIQ MARNDR CFI 
Parteners 
Worldwide     

USAID (Programme 
AVANSE) MCI (Nord) CHF SECAL     
USAID (Programme 
Chanje Lavi Planté) MCI (Sud) CLES SIKSE     

  MCI (Grand'Anse) COFAS SUCO     

  
MCI (Programme 
CDEE) CPCS Trois vingt-sept     

  ORE CPD UCNH     

  SOCOLAVIM CPRSM 
Université Roi Henri 
Christophe     

    CRS USAID     

    DCCH      
 

 


