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Contexte

www.ranowash.org

ENTREPRISE AU CCEUR DES INTERVENTIONS

Principes:

Toutes les activités se font par le biais des gestionnaires de services

\

e sélection

e Renforcement
de capacités

e Gestion de
performances

e réseautage
_/

e Marketing

e Management
de ressources

e Profit

e Valeur percue
e Couts percgus




Pour une couverture des
services d’eau potable
nous parlerons :

I Marketing (pour les
services d’eau potable)

Entreprises performantes
(dans la gestion de services d’eau
potable)
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Diversification des
Partenariats inter-prives

- T oy
WASH / Photas:




|- MARKETING

Pourquoi?

- “I'eau” est un produit HAUTEMENT
concurrentiel

- BARRIERE a I'accés trés élevée (cout
de connection au reseau)

- Les CONCEPTS de valeur, de

marché, de mix marketing doivent

étre presents en tout temps




|- MARKETING

CINSTRUCT| gu

CARE |Lés commmumes ratemam wrant coie qui permies s prayec fe
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Quelles activités?

Prigarer o retras du pesjet avec les STO, fen differentes structures. o sec
PrNOEL_ pour une Bonna perwnnaston des 3o

Formations = influencer le mindset et
renforcer le skillset

Planification de business et des
activités - lier les idées (recues en
formation) aux actions et profits générés
dans le business plan

Stratégie marketing permettant la
dynamisation des entreprises par les
équipes du projet = garder un rythme de
croissance cohérent avec la durée du
projet



|- MARKETING

Modules marketing/ curriculum de formation d’entrepreneurs WASH

Outils de business plan
Exemples de business modeles WASH

+ la liste des entreprises qui ont travaillé avec RANOWASH
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ol formulaire 16/17: charges variables d'acquisition de clients (charges marketing) Ici nous détaillerons les charges (principalement variables) qui do
3 a3 marketing a part entiére mais en I'absence de ce dernier, ce form
4
2— o) . Marché potentiel . Il est ici recommandé de considérer ces charges comme variables
= ’ X % seule fois par abonné pour leur acquisition.
information

5 .
9 — _‘L Il est IMPORTANT de bien rationaliser ces couts car votre plan de
10 | donnera votre budget d'opérationnalisation marketing.
11 :
12 engagement COMMUNICATION:
2 dans ce tableau, nous traitons la premiére étape de la commercia
o | Clients de quelques activités ont été mis en exemple pour illustrer le type d'
16 conversion communication" que les activités que vous allez réellement faire,
17 - branchement Le paramétre principal a tenir en compte lors de cette planificatio
18 positionnée va toucher tout un secteur par exemple, ou une seule
19 abonnés performance économique (cout par résultat), plus la portée d'une
20 Ici on prendra le cout par résultat moyen des activités pour calcul
21
22
23 couts de communication/ information: cout d'acquisition d'un ménage informé cout d'engagement:
24 (il faut payer combien d'Ariary pour informer un ménage?) L cHissesmgul D St pas uie finalité commerciale en

7 a franchi un pas critique dans le processus d'achat, c

autre il devrait s'agir d'une étape qui permet de dire

25
26 affiche 500 100 5 le pourcentage de personnes informées qui vont pa
27 flyers 50 2 25 commercial. Ce taux est le ratio entre le le nombre ‘
2 réunion defokontany 500 23 206 planification et non I'analyse des données marketing
237 g - définir un objectif d'engagement que ¢
31| 0 d'information nous voulons qu' 1 personne sur 5 s'er
—— = rentable (blis le taux d'encacement e<t élevé mietix




FICHE COMMUNE ANTANIFOTSY SECTEUR EAH
INFORMATION SUR LA COMMUNE
Carte ditineraire de Antsirabe au Commune Rurale Antanifotsy
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|- MARKETING

pour les communes R -

Farr bk etoroskn

Attirer les Candidatures — o
spontanées - | | | o
Evéenements (foires) ou ont été R 9
vendues les potentialités de marché . . .
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2nd défi: aider les entreprises a mieux gérer leurs performances

Client

Entreprise

arketing .

e sélection

e Renforcement
de capacités

e Gestion de
performances

* réseautage
\_ J

e Valeur percue

> e Couts pergus

SYSTEME:
CE

SIEGE: direction,
staff...

SYSTEME:
CE




2- Entreprises
performantes

dans la gestion de
services d’eau potable

Activités de routine
Flux financier
Management
Vente

Service clientele

Nana

zaka Rafenomar

otos: lfahery Ra



2- Entreprises
performantes

Pourquoi?

- Les entreprises ont plusieurs types

d’activités lucratives

- Mais des ressources limitées

—> Priorisation des activités

- Les entreprises peinent a gérer les
ressources éloignées

—Inertie importante des systémes




2- Entreprises
performantes

Quelles activités?

Evaluation du profil type des
entreprises afin d’adapter le Coachin;
Suivi constant des résultats des
entreprises

Appui a la gestion a distance des
ressources de |'entreprise




/ N

) ODK pourla ‘ -
Formulaires: collecte des Google Drive sert g r i
* Facturation informations deserveurdistant Entrep rise:

+ Ajoutclients bureau
J - — —1» Google Sheets |
+ Entretiens, réparations - Tableau de bord centra
- Etats pour
¢ Enregistrement des dépenses impression des

factures

t liste des clients )

2- Entreprises e -
. Joi:maldecaisse @ n
pe rformantes e . . .

Google Sheets Google Sheets
+ Liste/ Etatsdes pourafficherles Sertde basede
montantsa recouvrer listes, tats et le données
parla caisse de journal de caisse

palement des factures

+ Entréedesdépenses ) ) \ i . y
N A

Quels outils?

\

- I i Base de données unique pour " Pro
: eme: ni \ jet
Grille des profils des entreprises Gerntdusptemecnineracs | | toslesptimestenuparin | | oomome |
1interface par systeme ; : eoran
(a d a pta b I e ) ( par systeme) compte tiers (projet ou ministére Tl e miistére

ou privé)

entreprises de
gestion

Exemple d’évolution de couverture
(rythme, taux intra-systeme et intra-
communal)

Outils de communication pour les
entreprises (ERP via ODK, sheets...)
Note d’analyse sur I'engagement du
secteur privé + stratégie d’engagement

V4

Systéeme AEP |

SD Systéme AEP 2

SIEGE DE
L’ENTREPV
E Systeme AEP
&
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Entreprises performantes




3eme défi:

Relations inter-privés

e sélection e Marketing e Valeur percue

e Renforcement e Management e Couts pergus
de capacités de ressources

e Gestion de e Profit
performances

e réseautage

N J 1\ J 1\ J
4 )
FINANCES

Technologie  Fournisseurs
\_ YY) )




Eau potable: activité émergente

3' Partenariats > Enormément d’intérét

. 7 . 7 - Enormément d’incompréhension
PI"IVGS PI"IVGS - Foretement orienté “construction/production”
- Nécessité de “trial and errors”

Pourquoi? mo-arg
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Quelles activités?

3- Partenariats
prives-prives
’

3 “USAID i

- Développement de
modeles de distribution

Mise en relation des
RANO WASH entreprises avec le secteur
Obiectt SA de la finance d’entreprise

AE.
Accroitre l'acces équitable et durable g y
aux S:v;es d'Eau Potable, d’Assainissement et de Ia mleOfl na nce
et d'Hygiene dans le monde rural

pour en maximiser les impacts
sur la Santé, la Nutrition et I'Environnement

Trois objectifs spécifiques
complémentaires

Ameliorer la Gouvernance et le Suivi du




3- Partenariats
prives-prives

Quels outils?

Les presentations banques-entreprises,
investisseurs en capital et entreprises

La comparaison des tarifs de l'eau _
analyse comparative des offres bancaires pour |
les entreprises
Les montants d’investissements des entreprlses

LU'experience de RANOWASH sur les kiosques ﬁe

a jetons
Les lecons apprises sur I'implantation des
distributeurs

Le contrat type de distribution
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Partenariats inter privés




Ou trouver ces outils?

www.ranowash.org

Mots clés

Secteur privé, Marketing, stratégie de
couverture, ODK, business plan, kiosques,
GIC, contrat, fiche communale,

Chemin d’acces

Ranowash.org > PPP > stratégie de couverture en
eau potable

Scan des QR codes




Exemple

Profil des entreprises

Lien:

PROFIL D'UNE ENTREPRISE EN BONNE
EVOLUTION (73% DES ENTREPRISES)

°°°°°° profil de I'entreprise -~ profil ideal

volonté de gestion

2
ventes T 1’5 ........... “RH adaptées
budget de / 0 % ligne de
campagne * ] : / management
demande de %/

------------ rocédures
branchements ... 7 P

offre marketing bien
définie



beneficiaries

400000
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300000

250000

200000

150000

100000

50000

Cumulative Previsions VIS cumulative realisations of each site

== notential APD+
s reaisations RAN OWASH

Coverage target: 300 000 (~r-r9-r-r-t-

= Coverage GAP

(will befilled in FY23 by the
projects’integrated
coverage model)
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91% coverage of sites in average E 17% coverage of sites in average
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Sites with no more project supporting activities Sites with ongoing project activities for FY23
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Cumulative forecast VS cumulative actual water users
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Sites with no more project
supporting activities
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Siteswith ongoing project
activitiesfor FY23
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