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Ceci est une diffusion audio. Les microphones des participants
resteront assourdis pendant toute la session du webinaire.

Pour poser des questions pendant le webinaire, veuillez utilizer la zone
de discussion a gauche de la session. Veuillez soumettre vos questions
a tout moment pendant le presentation du webinaire.

L'enregistrement du webinaire sera envoyé par courrier électronique a
tous les participants et inscrits.



The Community of Champions a été créée
pour permettre un échange permanent de
haut niveau entre les gouvernements, le
secteur privé et les partenaires de
développement, afin de collaborer a la
realization de I'accés universel a I'énergie
en Afrique.

¢
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Introduction - Namory Doumbia, GOGLA

Avantages socio-économiques de I'énergie solaire
hors-réseau- Powering Opportunity Research-
Namory Doumbia, GOGLA

Q&A

Powering Agriculture: An Energy Grand Challenge,
Paolo Mele, Tetra Tech

Innovator Spotlight- Gabriele Schwarz, Bonergie
Q&A

The True Cost of Solar Tariffs in East Africa - Rajah
Saparapa, Energy Access Project at Duke University

Q&A

Fin du webinaire
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Avantages socio-économiques de
I'énergie solaire hors-réseau-

Powering Opportunity Research
Namory Doumbia, GOGLA
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Systémes solaires domestiques

Financeé par le programme d'acces a I'énergie
durable et au genre du DFID

Menées par GOGLA et Altai Consulting
Aot 2017 - Juillet 2018
Novembre 2018 — Mars 2020

ol altai
ukaid consulting

from the British people
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Powering Opportunity Powering Opportunity
in East Africa in West Africa

Powering Opportunity
The Economic Impact of
Off-Grid Solar

Proving Off-Grid Solar is a Power Tool for Change Improving Lives, Powering Livelihoods with Off-Grid Solar

uxald

July 2018 September 2019 December 2019



Méthodologie

At time of purchase After three months After 15 months

o

Al 419 ménages interrogés

AEntretiens de référence et de
suivi apres 3 mois et 15 mois

AZones rurales, périurbaines et
urbaines

Almpacts étudiés en fonction de
la taille du systeme

W 3-10wp B n-20wp M 50+ Wp

Sample size by system size



The Solar Home
System Customer




Le client du systéme solaire domestique

A Acheteur: Homme, 38 ans
A Le ménage de 5,7 membres

A Bénéficiaires: 51% enfants, 49% femmes ou filles

N=1,4042%¢
25%

20% 20% 19%

15% 15%
13% H Male M Female N (Total) = 1,418

10% 10%
8%
6%

5% 4%
. 2% 2%
o _ o B

Under 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44  45-49 50-54 55-59 60-64 65+
20

Average age of customer
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Le client du systéme solaire domestique

A Vivant dans une zone rurale

Total M Urban
@ Peri-urban
B Rural
N=1,419
50+W 18% 37% 44%,
1-20 W 15% 24% 62%
3-10wW 14% 25% B61%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Distribution of households by type of location and system size
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Le client du systéme solaire domestique

A 59% déclarent un revenu inférieur & 3,20 $ par jour

100%
B income
79% I Expenses
75% N=1,301%
50%
253, 22%
18% 19%
H . N
0%
Below $3.2 $3.2-85.5 Over 5§5.5

Reported income and expense levels
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Le client du systéme solaire domestique

La probabilité de recommander le systeme est restée stable

100%
M Very likely
B Likely
75%
M Neither likely or unlikely
M Unikely
50%
B Very unlikely
N=1,419
25%

0%

After 3 months After 15 months

Likelihood to recommend over time
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Impact
économique




Apr s 15 mois, 34% des m®nages entre
économiques grace a la technologie solaire hors réseau

28% des propriétaires de systemes solaires domestiques ont augmente
leurs revenus chaque mois de 46 $ en moyenne

94% des ménages déclarent que le SHS a amélioré leur qualité de vie

18



L'activité économique

Total additional economic activity undertaken: 34%

After

Type of additional economic activity undertaken reported by households 349

15 months

Share of households reporting additional economic activity since the
purchase of the product after 3 months and after 15 months

19



Plus d’heures de travail

Phone is charged
13%
more often
Less time travelling to -
buy sources of light A

9
Other

0% 20% 40% 60% 80%

How the SHS is generating opportunities

100%

Selling products
Farming
Other

Apprenticeship 9%
Mason =/
Mechanic . 2%
Agricultural worker I]%

0% 10% 20% 30% 40%

Main types of activities conducted through more work hours

20
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L'acces aux affaires

21% des ménages utilisent leur SHS dans une
entreprise ou une activité génératrice de O
revenus

52% sont des affaires nouvelles, alors que 48%
existaient avant I'achat de SHS

Cela aide les ménages a générer 34 $ de plus
par mois

(@
@ (@

© ZOLA Electric
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L'acces aux affaires

Phone charging for a fee Phone charging
Lighting inside
Shop / stall
Lighting outside
Bar / restaurant

Showing TV

Having a charged phone

Farming / fishing 4%

Showing TV for a fee helps the business
Other Powering appliances . 2%
Do not wish to answer Other Im
0% 10% 20% 30% 40% 50% 0% 10% 20% 30% 40% 50%
Types of business using a SHS How the SHS is used in businesses
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L'acces aux affaires

Share of business Average income generated
After 3 months After 15 months After 3 months After 15 months
Phone charging 347 399 $13 $16
for a fee
I I Shop or stall 20% 27% $36 $50

@ Bar or restaurant 1% 12% $46 $52

Key business types and monthly income generation
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100%

80%
60%
40%

31% .

259% 25% 28%
20%
0%

3-10 Wp 11-20 Wp 50+ Wp Total

24



La création de revenus

Usse0
$ uUsss7

Uss$s2

Us$s0
USsS$46

Uss$40 US$37
Us$30
Uss20

ussio

uUsso

3-10 Wp 11-20 Wp 50+ Wp Total

Average income generated after 15 months by system size (per month)

us$eo

Us$s50

US$46

us$4o0

Uss$3s

Uss$30

usszo

ussio

Usso

After 3 months After 15 months

Evolution of the average additional income (per month)
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Changements dans la qualité de

[ ]
vie
I have more light
A Aprés 15 mois, 94% des ménages | feel safer
déclarent que le SHS a amélioré leur
., . My phone is always available 90%
gualité de vie
Health improvement 89%
. <« . . | spend less time travelling to buy =
A L'accés a la lumiére (93%), a la sources of light / charge phone
sécurite amélioree (91%) et a un
P ) Children have more time to do homework =
télephone payant (90%) est le plus
souvent ment|0n né More money available for spending 73%
| can watch TV 34%
Other  EFA
0% 20% 40% 60% 80% 100%



NO GOOD HEALTH
POVERTY AND WELL-BEING

4

QUALITY
EDUCATION

]

DECENT WORK AND 13 CLIMATE

ECONOMIC GROWTH ACTION

il | &

Download the East Africa report at
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https://www.gogla.org/powering-opportunity-proving-off-grid-solar-is-a-power-tool-for-change

info@gogla.org

www.gogla.org

+31 304 100 914

Arthur van Schendelstraat 500
3511 MH Utrecht
The Netherlands

Keep up-to-date

with GOGLA’s news,
publications and events.
Sign up for our newsletter
at gogla.org/newsletter

30


https://www.linkedin.com/company-beta/9263615
https://twitter.com/GOGLAssociation
https://www.youtube.com/channel/UCELQgsuXMMMM1mwrKoNsDjQ

Q&A - Veuillez nous envoyer vos questions par
la boite de chat situé sur la barre latérale
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Powering Agriculture:
An Energy Grand Challenge

Paolo Mele, Tetra Tech



PoweringAgriculture: un
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GOGLA Community of Champions Webinar
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Powering Agriculture: An Energy
Grand Challenge

A PoweringAgriculture a été lancé en 2012 pour aider a développer
et a agrandir le secteur d'énergie propre pour le secteur agricole
qui :

A Améliorer les rendements agricoles et la productivité

A Diminution de la perte apres la récolte

A Améliorer les possibilités et les revenaes agriculteurs et des
entreprises agroalimentaires

A Accroitre l'efficacité énergétiguet les réduction de frais

associees dans les exploitations agricoles et agroalimentaires
5 Partenairedondateurs

Fam, I Sweden -~ DUKE
& YSAID I B Sverige german 7 ENERGY.
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Modele detechnologiecet RQA Yy 2 O G A 2y

A 2 appels mondiaux pour les innovateurs en 2013 et 2015, ce qui a
donné lieu a 24 subventions

' IRRIGATION
MIDDLE EAST African Bamboo, Camco, Claro Energy, Eco Consult, Earth Institute,

Horn of Africa, Motivo, Futurepump, ICU, iDE, KickStart,
VIA

LATIN AMERICA AND (\ ,5 SunCulture
THE CARIBBEAN 2 @

4 (> =
14 AFRICA 6(07:) @ !ﬂ; COLD STORAGE

7 U. of Toronto \~D 4 Promethean, Rebound,
ASIA/ P SunDanzer, UGA

4 ‘
PACIFIC J g g
. ’

Ariya Capital, EarthSpark, Husk Power,
iDE, uvG

35 POWERIMN
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Table ronde sur les politigues

A_es politiques et reglementations nationaux ont eu une
incidence sur les plans d'affaires et les opérations des
Innovateurs

AActueIIement, peu de forums sont consacrés spéecifiguement a
la convocation des parties prenantes dans l'espace énergie
agriculture

Al'able ronde sur les politiques et guide pour saisir les lecons
apprises et les defis communs, et promouvoir un plus grand
dialogue sur les politiques

Trois domaines technologiques
Pompage de l'eau
Refroidissement

Traitement agricole

36 PRWERIDIE




Table ronde sur les politigues
Entrevues

Interviewees by Sector Companies by Technology

m Companiew Donors ‘

NGOs m Other = Solar water pumping
= Cold storage

AEntreprises opérant en Afrique de I'Est et de I'Ouest, en Asie dEStud
et en Amérique latine

ASujets clés : politigue gouvernementale, subventions, douanes, tarifs,
réglementations, normes de qualité des produits, associations de

I'industrie
37 POMYERING




Table ronde sur les politiqgues: Evénement

APlus de 30 entreprises privées, représentants du gouvernement du
Kenya, donateurs et autres parties prenantes se sont réunis pour une
table ronde axée sur 'action
Abiscussions en petits groupes sur la politigue gouvernementale, les
douanes, et les normes de qualité des produits pour les appareils
38 d'énergie propre et d'agriculture PRRERIDIE
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Table ronde sur les politiques : Sujets d'interé

Promouvoir la facilité de gérer les entreprises
- Une plus grande clarté dans les applications douanieres et
tarifaires
- Acces facile aux devises internationaux et aux mecanismes
de prét

Stimuler la croissance du marché
- Programmes de sensibilisation des consommateurs a la
0§SOKy2ft23AS RS fUSYSNHAS LINELINE LJ
- Préts concessionnels ou subventions pour le fonds de
roulement

Reconnaitre et recompenser la qualité
- Etiquetage axé sur les données et normes volontaires de
qualité des produits

Partenariat avec le secteur privé
- Groupes de travail entre divers ministéres du gouvernement
- Engagement des associations commerciales nationales et

régionales POMNERING



Innovator Spotlight: Bonergie

Gabriele Schwarz, Bonergie



BONERGIE

energy for your ideas
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BONERGIE

energy for your ideas

| NBIF 0A2y RS

Production/
Irrigation
Conservation
Transformation
Distribution
Commercialisation

Do Do o Po I
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BONERGIE

energy for your ideas

[ S OKIFffSy3aS RS f QANNARII GA

A Trés Petits producteurs et Groupement des

Femmes avec irrigation manuel peuvent
exploiter seulement des terrains limité T pas
plus de subsistance.

Medium producteurs T 1-2 Hectare 1 font leur
irrigation avec des Motopompes/Gasoil. Gasoll
est cher (70 % de leur revenues sont
depenseées sir gasoil), haute maintenance,

| 6al i mentation difficile, ca:
Grand producteurs >5 Hectare utilisent Gasoil
et Electricité. Dépenses pour energies trop
haut.
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BONERGIE

energy for your ideas

Solution¢ Les Pompes Solaires

A Pompes Solaires sont
une technologie testé
et approuve.

A Disponibilité des
differents types des
pompes pour
plusieurs applications
(Horticulture, Riz,
Fruits etc.) ou
difféerentes types de
f WSYODANRYY
RS &dz2NFI OS
profond)

M U»
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BONERGIE

A

To o

energy for your ideas

«{A o 0QSaid ftI azfdzba2ysz 2G

Dépenses de départ plus haut que pour les

Motopompes.

Petits et medium producteurs ont des difficultés de
NEOS@2AN) dzy FTAYIFIYOSYSYyl RWdzyS o
connaissance technique des banques est limité, donc le
financementest <t N2 LJ N & lj dzS &

Les montant sont trop grand pour la Microfinance

Les pompes solaires ne demandent pas une haute
YFEAYUSYFYyOSsS YIAAd f£Sa LINRBRdAzOU S dz
service de proximité.

Beaucoup des produits des bas qualité sir le macche

f Sa OftASydGa 2y LISNRdAzZS I O2y TA
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La proposition de Bonergie

A Produits de haute qualité
(Lorentz, GrundfosSunCulture
planifi€)

A Haute qualité dans le service
(une équipe des techniciens
bien formé)

A La vente vient avec une
proposition de financemeng
par Example 30 % avance, 3
mensualités apres la récolte,
durée 18 mois

A Proximité grace a un canal
pour la distribution.

A 1 LILINPOKS a9023aéaisysSa
Partenariats avec des ONG et
Agences Gouvernemental




BONERGIE

energy for your ideas

RS f Ql 1almn\mdzws 1S a
des ventes!!
Solar Réfrigerateurs/

Congélateurs et
Chambres Froide pour
la conservation et la
distribution

Solar Séchoirs
Solaires pour la
transformation des
fruits, céréales,
poissons, les herbes
etc.

2/14

La gamme des produits pour la chaine de valeur
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energy for your ideas

Expertise de Bonergie

A Opérationnel au Senegal depuis 2G18 années
RS f WSELISNASYOS RlIya fS&a NB3IJ

A 5 bureau régionaux avec 52 employées qualifié
(30 % femmes)

A >1000 clients, 80 % des ventes au crédit
A 95 % taux de remboursement
A Plus que 300 pompes solaires installé inclue des

citernes pour stockage et des systemes goutte a
goutte




BONERGIE

energy for your ideas

Leschallengegour le sécteurEnR

Hautes taxes douaniers (10 % — 23 %) + 18 % TVA
Plus 18 % TVA pour la vente :> Exhonoration
ou réduction de la TVA

Compétition du secteur informel qui vend sans
TVA (et qui achéte parfois sans douane)

Mauvais qualité des produits et installations sQr
le marché (pas des normes) :> Entreprises
certifié

Déficit d’information pour les producteurs (les
solutions ne sont pas connu, « trop cher », pas de
confiance dans le SAV :> Campagne de
sensibilisation

3/14



Q&A - Veuillez nous envoyer vos questions par
la boite de chat situé sur la barre latérale
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The True Cost of Solar Tariffs in
East Africa

Rajah Saparapa, Energy Access Project at Duke University



THE COST OF SOLAR TARIFFS IN EAGRICA

ENERGY ACCESS PROJECT
DUKE UNIVERSITY
NOVEMBER 2019
ENERGYACCESS@DUKE.EDU

RAJAH.SAPARAKADUKE.EDU




PORTEE DE L'ETUDE

A Communauté de I'Afrique de I'Est: Burundi, Kenya, Rwanda, Soudan du Sud, Tanzanie,
Ouganda

A Données de vente confidentielles de plusieurs grandes entreprises privées
A Ventes de plus de 700 000 unités de 2012 a 2018
A Consolidé en deux types de produits: avec et sans télé

A Kit de base: 2, 3 ou 4 lampes, batterie, panneau, chargeur USB pour téléphone portable, radio, lampe de poche / lanterne
A Kit avec télévision: tout ce qui précede, plus une télévision

A Certains kits incluent également des abonnements de télévision groupés telagilienes ceuxci sont
exclus

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 53



RAFFINEMENDESDONNEES

sassa s e, A Enquéte nationale par panel en Ouganda 2013
variations saisonniere 2014
Sie[clofe|E=lolp[(s|U[E6[8 A Enquéte intégrée sur le budget des ménages au

Kenya 20182016 o _
A Ouganda4 régionsadministrativesl 21

districts

A Kenya: 7 régions, 47 communes
A Venteen périodedes fétes ecampagnede

marketing

A Principales dépenses des ménages, par
exemnle. frais de scolarité saisonniers

Convertir en monnaie commune (USD
Redulreen entreprise

Niveaude fusion
geographique

A Utiliser une gamme de taux d'actualisation
pour intégrer l'analyse de sensibilité

paysmoisregiontype
cout

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 54



PAY ASYOU GO

Dépoat initial
(41 valeurdistinctes

Combinaisons de depot
paiement quotidien / durée

(71 valeurdistinctes

Paiementgjuotidiens
(23 valeurdistinctes

Durée du prét
(30 valeurdistinctes

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 55



TAUX D'ACTUALISATION

Nous utilisons une gamme de taux d'actualisation allant de 25% a 100% pour effectuer une
analyse de sensibilité. Cela reflete la maniere dont les utilisateurs hiérarchisent les avantages
les colts a court terme et actualisent les événements futurs.

ETUDE Taux dd Actuali sa

Carvalho (2010), rural Mexico 43%- 1150%
Holden,Shiferawandwik (1998), rural Indonesia 93%
Holden,Shiferawandwik (1998), rural Zambia 104%
Holden,Shiferawandwik (1998), rural Ethiopia 53%
Penderand Walker (1990), rural and urban areas in India 30- 60%
Lawrancg1991), rural and urban areas in USA 12-19%

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 56



LESCHIFFREB®EVENTE

o Kits without TVs Kits with TVs
§ ] . g .
H
8 | .
g =
= ™

3000
I

2000

el & "eree v 0w »
100
I
HEENIEHEE M B BRRS

Sales, for this firm-country-month-region-ptype-cost

Sales, for this firm-country-month-region-ptype-cost
200
|

: [ ]
I
=F . P i i
[ ]
' I ﬁ | ' l I % . ’ | i
o ' . u. l o - l ‘ O' = ‘ [} ]
T T T T T T
100 200 250 300 350 400 450 500 550
Total cost |n USD based on 50% discount rate Total cost in USD based on 50% discount rate
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ELASTICITE DES PRIX: KITS SANS TELEVISEUR

SRRl A | 'élasticité des prix est remarquablement
déActual ifjsation la demande .
uniforme sur toute une gamme de taux

ddactuali sation cl i e

0.80 25% -0.9

ALa demande est proch
par exemple, une augmentation de 10% du
0.70 43% -0.9 prix entrainerait une diminution de 9% de la
guantité demandée

0.67 50% -0.9 A L'élasticité est inférieure a un, reflétant que les kits sont
plus un besoin qu'un luge

o A é Mais pas aussi petit qu'on pourrait s'y attendre,
0.50 100% -0.9 ce qui reflete peuétre la disponibilité de produits
générigues

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 58



ELASTICITE DES PRIX: KITSAVEC TELEVISEUR

A Pour un taux d'actualisation de 50%: une T
] ] N . Facteur T d6Act I Elasticité du prix de
augmentation de 10% du prix entrainerait une doActualilsatidgactyvd la demande
diminution de 16% de la quantité demandée

A Pour la plupart des clients, la demande est plus 0.80 25% -0.03
élastique: plutét comme un produit de luxe

A Les clients qui pesent davantage le présent (c'est 0.70 43% -1.2
adire avec des taux d'actualisation plus éleveés)
réagissent davantage au prix

0.67 50% -1.6
A Les kits avec téléviseurs ont presque toujours des dépots plus
élevég
o . L L 0 -
A € etles clients avec des taux d'actualisation plus élevés 0.50 100% 4.1

réagissent plus fortement au montant du dépét initial

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 59



EFFETS ESTIMES: MARGHHER YAN

Tarif Changement de la demande (%) | Changement de la demande Changement dans les
#) revenus du gouvernement

-18% (kitsw/o TV) -36,500 (kits w/o TV)
20% -32% (kits w/ TV) 6,400 (Kits w/ TV) VBN
-13.5% (Kitsw/o TV) -28,600 (kits w/o TV)
0,
L2 -24% (kits w/ TV) -5,000 (kits w/ TV) SR
-9% (kitsw/o TV) -20,000 (kits w/o TV)
0,
Lo -16% (Kits w/ TV) 3,500 (kits w/ TV) 2T

Hypotheses:

1. Colt total moyen par client de 200 $ / kit pour les kits sans téléviseur et de 600 $ / kit pour les kits avec téléviseur

2.Ventes annuelles moyennes d'environ 104 000 kits SHS sans téléviseur et 14 000 kits avec téléviseur (basés sur GOGi#nA648 spplémentaires de
I'entreprise).

3. Passage complet (éventuellement) de tout changement de tarif ou de taxe.

4. L'élasticité ponctuelle de la demande tirée de notre analyse est valable sur la période et le domaine du marché.

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 60



EFFETESTIMESMARCHEOUGANDAIS

Tarif Changement de la demande (%) | Changement de la demande Changement dans les
(#) revenus du gouvernement

-18% (kitsw/o TV) -13,000 (kits w/o TV)
20% -32% (kits w/ TV) -2,200 (kits w/ TV) VAL
-13.5% (kitsw/o TV) -10,200 (kits w/o TV)
0,
Lo -24% (kits w/ TV) -1,700 (kits w/ TV) LAl
-9% (kitsw/o TV) -7,100 (kits w/o TV)
0,
Lo -16% (Kits w/ TV) 41,200 (kits w/ TV) L0

Hypotheses:

1. Codt total moyen par client de 200 $ / kit pour les kits sans téléviseur et de 600 $ / kit pour les kits avec téléviseur.

2. Ventes annuelles moyennes d'environ 31 000 kits SHS sans téléviseur et 3 000 kits avec téléviseur (basés sur GOGd#nRa6&8 stipplémentaires de
I'entreprise).

3. Passage complet (éventuellement) de tout changement de tarif ou de taxe.

4. L'élasticité ponctuelle de la demande tirée de notre analyse est valable sur la période et le domaine du marché.

Duke ENERGY ACCESS PROJECT 61



Total % of Population

IMPACT SUR LES OBJECTIFS D'ACCES A L'ENERGIE

A Le tarif aura un impact négatif sur les objectifs d'accés universel fixés par le Kenya (2020) et I'Ouganda

(2030)
Kenya Electrification Rate 2020
100% 4%
90%
80%
70%
60% 56.0%
50% —
36.0%
40% 303% ’
0% 19.2%
20%
10% l
0%
2010 2012 2014 2016  GAPto 100%
2017-2019
Time (Years)

100.0%

2020

Source: World Bank / Sustainable Energy for All (SE4ALL) database.

Total % of Population

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Uganda Electrification Rate 2030

26.7%
14.8% 16.2% 2.0'4% I
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EFFETS SUR LE DEVELOPPEMENT, L'UTILISATION PRODUCTIVE

QUALITE DEVIE

A Services énergétigues pour les ménages et les microentreprises
A Eclairage, refroidissement (ventilateurs), chargement du téléphone portable; connectivité par radio et télévision

A Une enquéte récente de GOGLA a révélé que 58% des acheteurs récents ont accru leur activité
économique en 3 mois

A Impacts sur le développement et qualité de vie
A Pollution atmosph®riqgue ®vit®e, risque d6incendie, dobe
A Augmentation du temps d'étude et impact potentiel sur les gains futurs

A Augmentation de la satisfaction et amélioration de I'équité entre les sexes
A Emploi dans les services de distribution, de vente et de soutien des entreprises SH:

A Impactsenvironnementaux

A Emissions évitées de carbone irEt de CO2 provenant de sources d'eclairage alternatives, p. Ex. kérosene
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AVANTAGES DE L'ACCES A L'ENERGIE DOMESTIQUE

) . Prestationmoyennepar
Changement des dépenses ou d'impact ménaggUSD)

Consommationréduite de kérosene $21.02

Augmentation du temps d'étude (effets sur les

gains futurs actualisés) $1.97

Réduction des dépenses en recharge de

téléphone portable $2.52

Réduction des émissions $13.70
Total (parménagé $39.20
Total (pour les ménageaffectégpar un tariff de

A $2,278,000

Prix du kit Impact du tarif sur Nouveau prix du
d'origine le prix du kit kit avectariff

sans TV = $200 sansTV = $20 sansTV = $220
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LECONSCLES

A Les ménages sont sensibles aux variations de prix

A Un droit d'importation de 20% sur les SHS entrainerait une réduction de 18% des ventes de «kits de base>
télévision

A Un droit d'importation de 20% entrainerait une réduction de 32% des ventes de kits avec télévise

A Nombreux effets sur la qualité de la vie et le développement économique

A Les tarifs entravent les objectifs d'acceés universel: en Ouganda et au Kenya, 300 000 personnes en moins
acces chaque année

A Les prestations perdues représentent au mdd3® par ménage touché; $2.3 million total par an

A Avant ages suppl ®mentaires: r®duction des ri
vente et le service SHS, etc.

A Le fardeau tarifaire serait régressif, frappant le plus durement les ménages non connectés

A Construire une usine de fabrication domestique est attrayanais tres difficile
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