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Opportunité de pouvoir 
en Afrique de l'Est



Å Financé par le programme d'accès à l'énergie 

durable et au genre du DFID

Å Menées par GOGLA et Altai Consulting

Å

Å







Å1 419 ménages interrogés

ÅEntretiens de référence et de 
suivi après 3 mois et 15 mois

ÅZones rurales, périurbaines et 
urbaines

ÅImpacts étudiés en fonction de 
la taille du système





13

Å Acheteur: Homme, 38 ans

Å Le ménage de 5,7 membres 

Å Bénéficiaires: 51% enfants, 49% femmes ou filles
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ÅVivant  dans une zone rurale
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Å 59% déclarent un revenu inférieur à 3,20 $ par jour
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La probabilité de recommander le système est restée stable
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Apr¯s 15 mois, 34% des m®nages entreprennent davantage dôactivit®s 

économiques grâce à la technologie solaire hors réseau

28% des propriétaires de systèmes solaires domestiques ont augmenté 

leurs revenus chaque mois  de 46 $ en moyenne

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

.
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21% des ménages utilisent leur SHS dans une 

entreprise ou une activité génératrice de 

revenus

52% sont des affaires nouvelles, alors que 48% 

existaient avant l'achat de SHS

Cela aide les ménages à générer 34 $ de plus 

par mois
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Å Après 15 mois, 94% des ménages 

déclarent que le SHS a amélioré leur 

qualité de vie

Å L'accès à la lumière (93%), à la 

sécurité améliorée (91%) et à un 

téléphone payant (90%) est le plus 

souvent mentionné



29

https://www.gogla.org/powering-opportunity-proving-off-grid-solar-is-a-power-tool-for-change
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https://www.linkedin.com/company-beta/9263615
https://twitter.com/GOGLAssociation
https://www.youtube.com/channel/UCELQgsuXMMMM1mwrKoNsDjQ
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PoweringAgriculture: un 
ƎǊŀƴŘ ŘŞŦƛ ŘŜ ƭΩŞƴŜǊƎƛŜ

GOGLA Community of Champions Webinar

Novembre25th, 2019
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Powering Agriculture: An Energy 
Grand Challenge

ÅPoweringAgriculture a été lancé en 2012 pour aider à développer 
et à agrandir le secteur d'énergie propre pour le secteur agricole 
qui :
ÅAméliorer les rendements agricoles et la productivité
ÅDiminution de la perte après la récolte
ÅAméliorer les possibilités et les revenus des agriculteurs et des 

entreprises agroalimentaires
ÅAccroître l'efficacité énergétique et les réduction de frais 

associées dans les exploitations agricoles et agroalimentaires
Å5 Partenairesfondateurs
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Modele de technologieet ŘΩƛƴƴƻǾŀǘƛƻƴ

Å2 appels mondiaux pour les innovateurs en 2013 et 2015, ce qui a 
donné lieu à 24 subventions
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Table ronde sur les politiques
ÅLes politiques et règlementations nationaux ont eu une 

incidence sur les plans d'affaires et les opérations des 
innovateurs
ÅActuellement, peu de forums sont consacrés spécifiquement à 

la convocation des parties prenantes dans l'espace énergie-
agriculture
ÅTable ronde sur les politiques et guide pour saisir les leçons 

apprises et les défis communs, et promouvoir un plus grand 
dialogue sur les politiques

Trois domaines technologiques
Pompage de l'eau
Refroidissement
Traitement agricole
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Table ronde sur les politiques : 
Entrevues

178
5

2

Interviewees by Sector

Companies Donors

NGOs Other

7

6

4

Companies by Technology 

Solar water pumping
Cold storage

ÅEntreprises opérant en Afrique de l'Est et de l'Ouest, en Asie du Sud-Est 
et en Amérique latine
ÅSujets clés : politique gouvernementale, subventions, douanes, tarifs, 

réglementations, normes de qualité des produits, associations de 
l'industrie
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Table ronde sur les politiques: Événement

ÅPlus de 30 entreprises privées, représentants du gouvernement du 
Kenya, donateurs et autres parties prenantes se sont réunis pour une 
table ronde axée sur l'action
ÅDiscussions en petits groupes sur la politique gouvernementale, les 

douanes, et les normes de qualité des produits pour les appareils 
d'énergie propre et d'agriculture 
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Table ronde sur les politiques : Sujets d'intérêt

Promouvoir la facilité de gérer les entreprises
- Une plus grande clarté dans les applications douanières et 
tarifaires
- Accès facile aux devises internationaux et aux mécanismes 
de prêt

Stimuler la croissance du marché
- Programmes de sensibilisation des consommateurs à la 
ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛŜ ŘŜ ƭϥŞƴŜǊƎƛŜ ǇǊƻǇǊŜ ǇƻǳǊ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘǳǊŜ
- Prêts concessionnels ou subventions pour le fonds de 
roulement 

Reconnaître et récompenser la qualité
- Étiquetage axé sur les données et normes volontaires de 
qualité des produits

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

régionales





!ŎŎŝǎ Ł ƭΩ;ƴŜǊƎƛŜ wŜƴƻǳǾŜƭŀōƭŜǎ ǇƻǳǊ 

Usage Productive

.ƻƴŜǊƎƛŜ ŀƳŞƭƛƻǊŜ ƭŀ ŎƘŀƛƴŜ ŘŜ ǾŀƭŜǳǊ ŘŜ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘǳǊŜ 
Řŀƴǎ ƭŜ ƳƻƴŘŜ ǊǳǊŀƭŜ ŀǳ {ŞƴŞƎŀƭκ[Ω!ŦǊƛǉǳŜ ŘŜ ƭΩhǳŜǎǘ 



/ǊŞŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩ9ƴǘǊŜǇǊŜƴŜǳǊƛŀǘ Ŝǘ ƭΩ9ƳǇƭƻƛŜ Řŀƴǎ ƭΩ!ƎǊƛŎǳƭǘǳǊŜ

Å Production/   
Irrigation

Å Conservation
Å Transformation
Å Distribution
Å Commercialisation
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[Ŝ ŎƘŀƭƭŜƴƎŜ ŘŜ ƭΩƛǊǊƛƎŀǘƛƻƴ ǇƻǳǊ ŘŜǎ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊǎ

Å Très Petits producteurs et Groupement des 

Femmes avec irrigation manuel peuvent 

exploiter seulement des terrains limité ïpas 

plus de subsistance.

Å Medium producteurs ï1-2 Hectare ïfont leur 

irrigation avec des Motopompes/Gasoil. Gasoil 

est cher (70 % de leur revenues sont 

dépensées sûr gasoil), haute maintenance, 

lóalimentation difficile, cas de vol.

Å Grand producteurs >5 Hectare utilisent Gasoil 

et Electricité. Dépenses pour energies trop 

haut.
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Solution ςLes Pompes Solaires
Å Pompes Solaires sont 

une technologie testé 
et approuvé.

Å Disponibilité des 
différents types des 
pompes pour 
plusieurs applications 
(Horticulture, Riz, 
Fruits etc.) où 
différentes types de 
ƭΨŜƴǾƛǊƻƴƴŜƳŜƴǘ όƭΨŜŀǳ 
ŘŜ ǎǳǊŦŀŎŜΣ ƭΨŜŀǳ 
profond)
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«{ƛ œŀ ŎΩŜǎǘ ƭŀ ǎƻƭǳǘƛƻƴΣ ƻǴ ǎŜ ǘǊƻǳǾŜ ƭŜ ǇǊƻōƭŝƳŜ»?

Å Dépenses de départ plus haut que pour les 
Motopompes.

Å Petits et medium producteurs ont des difficultés de 
ǊŜŎŜǾƻƛǊ ǳƴ ŦƛƴŀƴŎŜƳŜƴǘ ŘΨǳƴŜ ōŀƴǉǳŜ ŎƻƳƳŜǊŎƛŀƭŜΣ ƭŀ 
connaissance technique des banques est limité, donc le 
financement est «ǘǊƻǇ ǊƛǎǉǳŞά

Å Les montant sont trop grand pour la Microfinance
Å Les pompes solaires ne demandent pas une haute 
ƳŀƛƴǘŜƴŀƴŎŜΣ Ƴŀƛǎ ƭŜǎ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊǎ ƻƴǘ ōŜǎƻƛƴ ŘΨ ǳƴŜ 
service de proximité.

Å Beaucoup des produits des bas qualité sûr le marche ς
ƭŜǎ ŎƭƛŜƴǘǎ ƻƴǘ ǇŜǊŘǳŜ ƭŀ ŎƻƴŦƛŀƴŎŜ Řŀƴǎ ƭΨ;ƴŜǊƎƛŜ {ƻƭŀƛǊŜ
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La proposition de Bonergie
Å Produits de haute qualité 

(Lorentz, Grundfos, SunCulture
planifié)

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

Å La vente vient avec une 
proposition de financement ς
par Example 30 % avance, 3 
mensualités après la récolte, 
durée 18 mois

Å Proximité grâce a un canal 
pour la distribution.

Å !ǇǇǊƻŎƘŜ α9ŎƻǎȅǎǘŝƳŜά 
Partenariats avec des ONG et 
Agences Gouvernemental
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La gamme des produits pour la chaine de valeur 
ŘŜ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘǳǊŜ ςƻǇǇƻǊǘǳƴƛǘŞǎ ǇƻǳǊ ƭΩŜȄǘŜƴǎƛƻƴ 
des ventes!!
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Solar Réfrigérateurs/ 
Congélateurs et 
Chambres Froide pour 
la conservation et la 
distribution

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



Expertise de Bonergie 

ÅOpérationnel au Sénégal depuis 2011 ς8 années 
ŘŜ ƭΨŜȄǇŞǊƛŜƴŎŜ Řŀƴǎ ƭŜǎ ǊŞƎƛƻƴǎ ǊǳǊŀǳȄΦ

Å5 bureau régionaux avec 52 employées qualifié 
(30 % femmes)

Å>1000 clients, 80 % des ventes au crédit

Å95 % taux de remboursement

ÅPlus que 300 pompes solaires installé inclue des 
citernes pour stockage et des systèmes goutte à 
goutte
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Leschallengespour le sécteurEnR
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THE COST OF SOLAR TARIFFS IN EAST AFRICA

ENERGY ACCESS PROJECT

DUKE UNIVERSITY

NOVEMBER 2019

ENERGYACCESS@DUKE.EDU

RAJAH.SAPARAPA@DUKE.EDU



PORTÉE DE L'ÉTUDE

ÁCommunauté de l'Afrique de l'Est: Burundi, Kenya, Rwanda, Soudan du Sud, Tanzanie, 
Ouganda

ÁDonnées de vente confidentielles de plusieurs grandes entreprises privées

ÁVentes de plus de 700 000 unités de 2012 à 2018

ÁConsolidé en deux types de produits: avec et sans télé

Á Kit de base: 2, 3 ou 4 lampes, batterie, panneau, chargeur USB pour téléphone portable, radio, lampe de poche / lanterne

Á Kit avec télévision: tout ce qui précède, plus une télévision

Á Certains kits incluent également des abonnements de télévision groupés tels que StarTimes- ceux-ci sont 
exclus
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RAFFINEMENTDES DONNÉES
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ÅEnquête nationale par panel en Ouganda 2013-
2014

ÅEnquête intégrée sur le budget des ménages au 
Kenya 2015-2016

Prendre en compte les 
variations saisonnières 
et géographiques du 

revenu
ÅOuganda: 4 régionsadministratives, 121 

districts

ÅKenya: 7 régions, 47 communes

Niveaude fusion 
géographique

ÅVenteen périodedes fêtes et campagnesde 
marketing

ÅPrincipales dépenses des ménages, par 
exemple, frais de scolarité saisonniers

Considération
dõévénements 

spécifiques à un mois

Convertir en monnaie commune (USD)

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

Réduireen entreprise-
pays-mois-region-type-

coût



PAY AS YOU GO
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Combinaisons de dépôt / 
paiement quotidien / durée

(71 valeurs distinctes)

Dépôt initial

(41 valeurs distinctes)

Paiementsquotidiens

(23 valeurs distinctes)

Durée du prêt

(30 valeurs distinctes)



TAUX D'ACTUALISATION

Nous utilisons une gamme de taux d'actualisation allant de 25% à 100% pour effectuer une 

analyse de sensibilité. Cela reflète la manière dont les utilisateurs hiérarchisent les avantages et 

les coûts à court terme et actualisent les événements futurs.
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ÉTUDE Taux dôActualisation

Carvalho (2010), rural Mexico 43% - 1150%

Holden, Shiferaw, and Wik (1998), rural Indonesia 93%

Holden, Shiferaw, and Wik (1998), rural Zambia 104%

Holden, Shiferaw, and Wik (1998), rural Ethiopia 53%

Pendenand Walker (1990), rural and urban areas in India 30 - 60%

Lawrance(1991), rural and urban areas in USA 12-19% 



LES CHIFFRESDE VENTE
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ÉLASTICITÉ DES PRIX: KITS SANS TÉLÉVISEUR
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Facteur 

dôActualisation
Taux dôActualisation

Élasticité du prix de 

la demande

0.80 25% -0.9

0.70 43% -0.9

0.67 50% -0.9

0.50 100% -0.9

Á L'élasticité des prix est remarquablement 
uniforme sur toute une gamme de taux 
dôactualisation client

ÁLa demande est proche de lõunit® ®lastique: 
par exemple, une augmentation de 10% du 
prix entraînerait une diminution de 9% de la 
quantité demandée

Á L'élasticité est inférieure à un, reflétant que les kits sont 
plus un besoin qu'un luxeé

Á é Mais pas aussi petit qu'on pourrait s'y attendre, 
ce qui reflète peut-être la disponibilité de produits 
génériques



ÉLASTICITÉ DES PRIX: KITS AVEC TÉLÉVISEUR
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Facteur 

dôActualisation
Taux dôActualisation

Élasticité du prix de 

la demande

0.80 25% -0.03

0.70 43% -1.2

0.67 50% -1.6

0.50 100% -4.1

Á Pour un taux d'actualisation de 50%: une 

augmentation de 10% du prix entraînerait une 

diminution de 16% de la quantité demandée

Á Pour la plupart des clients, la demande est plus 

élastique: plutôt comme un produit de luxe 

Á Les clients qui pèsent davantage le présent (c'est-

à-dire avec des taux d'actualisation plus élevés) 

réagissent davantage au prix

Á Les kits avec téléviseurs ont presque toujours des dépôts plus 

élevésé

Á é et les clients avec des taux d'actualisation plus élevés 

réagissent plus fortement au montant du dépôt initial



EFFETS ESTIMÉS: MARCHÉ KENYAN

Tarif Changement de la demande (%) Changement de la demande

(#)

Changement dans les 

revenus du gouvernement

20%
-18% (kitsw/o TV)

-32% (kits w/ TV)

-36,500 (kits w/o TV)

-6,400 (kits w/ TV)
+$5.0M

15%
-13.5% (kitsw/o TV)

-24% (kits w/ TV)

-28,600 (kits w/o TV)

-5,000 (kits w/ TV)
+$3.9M

10%
-9% (kitsw/o TV)

-16% (kits w/ TV)

-20,000 (kits w/o TV)

-3,500 (kits w/ TV)
+$2.7M
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Hypothèses:

1. Coût 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 GOGLA 2018 et données supplémentaires de 

l'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.



EFFETSESTIMÉS: MARCHÉOUGANDAIS

Tarif Changement de la demande (%) Changement de la demande

(#)

Changement dans les 

revenus du gouvernement

20%
-18% (kitsw/o TV)

-32% (kits w/ TV)

-13,000 (kits w/o TV)

-2,200 (kits w/ TV)
+$1.8M

15%
-13.5% (kitsw/o TV)

-24% (kits w/ TV)

-10,200 (kits w/o TV)

-1,700 (kits w/ TV)
+$1.4M

10%
-9% (kitsw/o TV)

-16% (kits w/ TV)

-7,100 (kits w/o TV)

-1,200 (kits w/ TV)
+$1.0M
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Hypothèses:

1. Coût 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 GOGLA 2018 etdonnées supplémentaires de 

l'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.



IMPACT SUR LES OBJECTIFS D'ACCÈS À L'ÉNERGIE

62

Á Le tarif aura un impact négatif sur les objectifs d'accès universel fixés par le Kenya (2020) et l'Ouganda 
(2030)

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



EFFETS SUR LE DÉVELOPPEMENT, L'UTILISATION PRODUCTIVE ET LA 

QUALITÉ DE VIE

ÁServices énergétiques pour les ménages et les microentreprises

Á Éclairage, refroidissement (ventilateurs), chargement du téléphone portable; connectivité par radio et télévision

Á Une enquête récente de GOGLA a révélé que 58% des acheteurs récents ont accru leur activité 

économique en 3 mois

ÁImpacts sur le développement et qualité de vie

Á Pollution atmosph®rique ®vit®e, risque dõincendie, dõempoisonnement (par exemple du k®ros¯ne)

Á Augmentation du temps d'étude et impact potentiel sur les gains futurs

Á Augmentation de la satisfaction et amélioration de l'équité entre les sexes

ÁEmploi dans les services de distribution, de vente et de soutien des entreprises SHS

Á Impacts environnementaux

Á Émissions évitées de carbone noir et de CO2 provenant de sources d'éclairage alternatives, p. Ex. kérosène
63



AVANTAGES DE L'ACCÈS À L'ÉNERGIE DOMESTIQUE

64

Changement des dépenses ou d'impact
Prestationmoyennepar 

ménage (USD)

Consommationréduite de kérosène $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 (par ménage) $39.20

Total (pour les ménages affectéspar un tariff de 

20%) $2,278,000

Prix du kit 

d'origine

sans TV = $200

Impact du tarif sur 
le prix du kit

sans TV = $20

Nouveau prix du 
kit avec tariff

sans TV = $220



LEÇONSCLÉS

Á Les ménages sont sensibles aux variations de prix

Á Un droit d'importation de 20% sur les SHS entraînerait une réduction de 18% des ventes de «kits de base» sans 

télévision

Á Un droit d'importation de 20% entraînerait une réduction de 32% des ventes de kits avec téléviseurs

ÁNombreux effets sur la qualité de la vie et le développement économique

Á Les tarifs entravent les objectifs d'accès universel: en Ouganda et au Kenya, 300 000 personnes en moins y ont 

accès chaque année

Á Les prestations perdues représentent au moins $39 par ménage touché; $2.3 million total par an

ÁAvantages suppl®mentaires: r®duction des risques dõincendie et dõempoisonnement, emploi dans la 

vente et le service SHS, etc.

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

ÁConstruire une usine de fabrication domestique est attrayant - mais très difficile
65



The True Cost of Solar Tariffs in East Africa
https://nicholasinstitute.duke.edu/publications/true-cost-solar-tariffs-east-africa 


