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I. 

RESlME - CONCLUSIONS - REC0181ANDATIONS 

1. La consa..ation de l"eau ainerale au Togo est un fait recent. Elle 
concerne principaletaent les expatries et les touristes en provenance 
des pays industrialises. Elle Comlllence a toucher une frange de la 
population at'ricaine urbaine ayant un standing de vie aleve. 

2. L'evolution de la c~tion de l'eau •inerale au Togo reste par 
consequent tributaire de celle de la population des expatries et des 
touristes. 

3. La croissance de cette population depend elle-tna.e d"un certain noabre 
de facteurs tels que le developpeaent de l"a..;sistance technique et de 
la cooperation bilaterale ou multilaterale. de !"expansion de l"indus
trie touristique et de la polit~que iconoiaique, qui drainent des ho..aes 
et femmes des pays industrialises et entralnent t•accroisseaent de la 
cons~tion de l'eau ainerale. 

4. En effet. contrairement au Burkina Faso et au Niger ou la demande reste 
stable (300 000 bouteilles/an), la c~tion de i•eau •inirale au 
Togo progresse au taux 110yen de 20 S par an. Elle s•etablit actuelleeent 
en lllOyenne a €18 000 bouteilles de 1,5 1. 

5. Les principaux fournisseurs des marches burkinabe. nigerien et togolais 
sont le Benin. la France, le canada et le Sinegal dont les marques sont 
tres connues et appreciees des corlSOllllateurs. 

6. La demande a !"horizon icOnollique 1992 est estimee a 300 000 bouteilles 
pour le Niger, a 600 000 bouteilles pour le Burkina Faso et a l 845 000 
bouteilles de 1,5 1 pour le Togo. 

7. L'acces au aaarche burkinabe est truffe d"obstacles tarifaires et fiscawc 
prejudiciables t la position concurrentielle des fournisseurs et~angers 
face a l'unite installee au Burkina Faso. 

8. L'ouverture par les marches du Niger et du Togo quoique li•itee parait 
encourageante pour autant que la nouvelle unite envisagee au Togo puisse 
s'assurer d'avantages coinparatifs suffisants au niveau de la production. 
pour affrcnter la concurrence de l'eau •inerale iaportee. 

9. Un bon niveau de qualite du procluit appuye d'un 118rketing consequent 
penaettra au projet de conquerir plus de 50 % du marche domestique. 

10. Pour tenir compte des possibilites restreintes d"ex~ortation vers le 
Niger (20 S du marche national serait le maximum a retenir), nous 
estimons que l'essentiel du marche de la nouvelle unite envisagee au 
Toao doit itre local. 

ll. La part du marche visee l terme par l'unite de mise en bo~teille es~ 
d'environ 53 S du marche domestique et de 20 % de la demande d~ 
Niaer. Tout ceci represente 1 032 000 bouteilles de 1,5 l par an. 
Cependant, compte tenu du tait que lea importations ont do~ aux 
principaux consommateurs l'habitude de disposer d'eau minerale portant 




























































































































































































































































































































































