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Yilemd-raaga, un magasin de 

toilette pour la promotion de 

l’assainissement familial au 

Burkina Faso

Cas d’étude de l’approche 

marketing de l’assainissement



Plan de la présentation
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Contexte et enjeux de l’assainissement familial au Burkina 
Faso

Approche du marketing de l’assainissement : modalité 
de mise en œuvre

Résultats des Yilemd-raaga

Quelques enseignements de l’approche



Contexte et enjeux
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Poura et Fara, deux communes rurales 

de la boucle du Mouhoun



Comment vendre des latrines ? 

L’enjeu du projet Sanya Kagni:

Des contraintes à dépasser dès le début du projet:
• Un passif de projet subventionné, qui a ancré l’attente de la latrine cadeau 

du projet

• Une population rurale aux ressources limités

• Une approche innovante, nouvelle pour tout les acteurs de la zone
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Dimensionner une offre marchande qui répond aux attentes des ménages, 
de qualité, qui soit accessible financièrement pour eux et rentable pour les 
opérateurs de sanimarché, tout en étant pérenne après la fin du projet

Le marketing de l’assainissement, une approche pour l’appropriation locale 
du service d’assainissement



Mise en œuvre de 

l’approche

Méthodologie marketing



Le marketing de l’assainissement, 

quelles étapes de mise en œuvre ?



Le concept de sanimarché : un lieu de 

production et de vente de latrines
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Quelques éléments de l’étude de 

marché
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L’accès à l’assainissement:



Les bénéfices réellement attendus par 

les ménages
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Une volonté à payer limitée
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Le positionnement, le cadre de la 

stratégie marketing

Le positionnement peut être de défini comme étant la 

position qu’occupe un produit, une marque dans l’esprit du 

consommateur par rapport a ses concurrents.

Le positionnement des sanimarchés:

Le concept des sanimarchés:
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Une latrine pour la fierté de prendre soin de sa 
famille, pour assurer sa santé et sa sécurité.

Des boutiques de latrines, gérées par des opérateurs 
économiques locaux qui produisent et vendent les 
équipements d’assainissement.



Mix marketing?

L’élaboration de la stratégie marketing se base sur 

le positionnement pour la conception du mix 

marketing.

Le mix marketing comprend :

• Produit

• Prix

• Promotion (communication)

• Place (distribution) 

Les 4 P du mix marketing sont interdépendants, il 

s’agit d’une approche complète et non pas 

seulement de communication.
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La latrine Yilemdé: une VIP simple fosse 

innovante
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L’organisation de la distribution par zone 

de chalandise autour des magasins

15



Une réflexion de l’organisation pour 

minimiser les prix de vente
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Plan d’affaire

Charges:
- Matière première
- Amortissement
- Main d’œuvre
- Transport
- Marketing
- Commerciaux

Prix de la latrine

Facteurs externes

Organisation des 
Yilemd-raaga

Le plus près 
possible de la 

volonté de payer



Yilemd-raaga: une communication 

cohérente
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Mise en œuvre de 

l’approche

Les appuis du projet
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Des subventions cachées pour faciliter 

l’accès des ménages 
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Un accompagnement au quotidien des 

opérateurs économiques

• Un recrutement basé sur la motivation et l’esprit 

entrepreneurial

• Des formations en gestion, marketing et 

techniques de production

• Un accompagnement à la prise en main de leur 

nouvelle activité

• Un suivi de la qualité de production des latrines

20



Résultats des Yilemd-

raaga



4 opérateurs économiques qui ont 

vendus 1025 latrines

En moyenne, un ménage débourse 15 000 FCFA pour 

acheter sa latrine auprès du Yilemd-raaga.



Une appropriation des latrines par les 

ménages

23



Redynamisation des groupements de 

femme

Les associations et groupements des femmes ont la 

possibilité d’épargner de manière collective pour se 

procurer une latrine.

Elles peuvent aussi avoir accès à une nouvelle 

activité génératrice de revenu en devenant 

commerciales pour les Yilemd-raaga.
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Quelques 

enseignements



Du côté des ménages

• Le marketing de l’assainissement permet 

l’appropriation des ouvrages par les ménages: 

lorsqu’un ménage paie pour construire sa toilette, il 

se l’approprie: il en construit la superstructure, et 

entretien sa toilette

• Les ménages sont prêts a investir dans une toilette 

si l’offre proposée est attractive et dans leurs 

moyens

• Le buzz créé autour des sanimarchés a favorisé 

l’auto-construction de plusieurs latrines.

• Les femmes ont la possibilité de construire ou de 

contribuer à la construction de la latrine du ménage.



Quelques témoignages des ménages
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Du côté des opérateurs de sanimarchés

• Les sanimarchés participent au dynamisme 

économique locale: en moyenne un sanimarché 

emploie 5 personnes.

• Ils sont devenus une référence en matière 

d’équipement de qualité sur les deux communes.

• Certains opérateurs en font leur activité principale.

• L’esprit d’entreprise est essentiel à la réussite des 

sanimarchés.

• L’accompagnement du projet permet d’ancrer les 

habitudes de qualité de production et de gestion 

d’entreprise. Cet appui demande des compétences 

spécifiques.
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Merci de votre 

attention !

Des questions ?


