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

Contexte

ENTREPRISE AU CŒUR DES INTERVENTIONS

Projet

• sélection

• Renforcement 
de capacités

• Gestion de 
performances

• réseautage

Entreprise

• Marketing

• Management 
de ressources

• Profit

Client

• Valeur perçue

• Couts perçus

www.ranowash.org



Pour une couverture des 

services d’eau potable 

nous parlerons :

1 Marketing (pour les 

services d’eau potable)

2
Entreprises performantes 
(dans la gestion de services d’eau 

potable)

3
Diversification des 

Partenariats inter-privés



1- MARKETING

Pourquoi?

- “l’eau” est un produit HAUTEMENT
concurrentiel

- BARRIÈRE à l’accès très élevée (cout
de connection au reseau)

- Les CONCEPTS de valeur, de 
marché, de mix marketing doivent
être presents en tout temps

- …



1- MARKETING

Quelles activités?

Formations→ influencer le mindset et 
renforcer le skillset

Planification de business et des 
activités → lier les idées (reçues 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



1- MARKETINGQuels outils?

Modules marketing/ curriculum de formation d’entrepreneurs WASH

Outils de business plan

Exemples de business modèles WASH

+ la liste des entreprises qui ont travaillé avec RANOWASH



1- MARKETING 

pour les communes

Attirer les Candidatures 

spontanées

Outils: 
fiches communale

Guides de contractualisation
Processus administratif des candidatures 

spontanées

Évènements (foires) où ont été 
vendues les potentialités de marché 

des  communes



Marketing



2nd défi: aider les entreprises à mieux gérer leurs performances

Projet

• sélection

• Renforcement 
de capacités

• Gestion de 
performances

• réseautage

Entreprise

• Marketing

• Management 
de ressources

• Profit

Client

• Valeur perçue

• Couts perçus

SIEGE: direction, 
staff…

SYSTÈME:
CE

SYSTÈME:
CE

SYSTÈME:
CE



2- Entreprises 

performantes

dans la gestion de 

services d’eau potable

Activités de routine
Flux financier
Management 
Vente
Service clientele
…



2- Entreprises 

performantes

Pourquoi?

- Les entreprises ont plusieurs types 
d’activités lucratives
- Mais des ressources limitées
→Priorisation des activités
- Les entreprises peinent à gérer les 

ressources éloignées
→Inertie importante des systèmes



2- Entreprises 

performantes

Quelles activités?

- Évaluation du profil type des 
entreprises afin d’adapter le Coaching

- Suivi constant des résultats des 
entreprises

- Appui à la gestion à distance des 
ressources de l’entreprise



2- Entreprises 

performantes

Quels outils?
- Grille des profils des entreprises

(adaptable)
- 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 l’engagement du 
secteur privé + stratégie d’engagement
du secteur privé



Entreprises performantes



3eme défi:

Relations inter-privés

Projet

• sélection

• Renforcement 
de capacités

• Gestion de 
performances

• réseautage

Entreprise

• Marketing

• Management 
de ressources

• Profit

Client

• Valeur perçue

• Couts perçus

Technologie Fournisseurs

…

FINANCES



3- Partenariats 

privés-privés

Pourquoi?

Eau potable: activité émergente

→Énormément d’intérêt
→Énormément d’incompréhension
→ Foretement orienté “construction/production”
→Nécessité de “trial and errors”



Quelles activités?

- Développement de 
modèles de distribution

- Mise en relation des 
entreprises avec le secteur
de la finance d’entreprise
et de la microfinance

3- Partenariats 

privés-privés



3- Partenariats 

privés-privés
Quels outils?

- Les presentations banques-entreprises, 
investisseurs en capital et entreprises

- La comparaison des tarifs de l’eau
- L’analyse comparative des offres bancaires pour 

les entreprises
- Les montants d’investissements des entreprises

- L’experience de RANOWASH sur les kiosques
à jetons

- Les leçons apprises sur l’implantation des 
distributeurs

- Le contrat type de distribution



Partenariats inter privés



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

www.ranowash.org

Mots clés

Chemin d’accès

Où trouver ces outils?

Scan des QR codes

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



Exemple

Profil des entreprises

Lien:
0

0,5

1

1,5

2
volonté de gestion

RH adaptées

ligne de
management

procédures

offre marketing bien
définie

demande de
branchements

budget de
campagne

ventes

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

profil de l'entreprise profil ideal





Merci
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