
NetMark News
OCTOBRE 2005

NetMark is a coorperative agreement
between the U.S. Agency for International

Development and the Academy for
Educational Development.

NetMark™

Bulletin Trimestriel NetMark

AED
Academy for Educational Development

Contenu

Page 2
• Nouvelle Usine de LLIN

ouvre en Thailande
• Nouvelle Technologie de

LLIN Introduite en
Afrique

Page 3
• La Directrice du PNLP au

Ghana Félicite NetMark
• Reussite do Partenarait

Public Privé

Page 4
• Le Coin du Marché

Project NetMark

Bureau Central:

1825 Connecticut Ave, NW 800

Washington, DC 20009 USA

Tel: 202-884-8071

Fax: 202-884-8844

Bureau Régional:

Post Net Box 92

Private Bag X11

Halfway House 1685

Johannesburg, South Africa

Tel: 27 11 466 9972

Fax: 27 11 466 0579

 ww.netmarkafrica.org

Le Partenariat entre le Secteur
Public et Prive Amene au Progres

Dans la Production des LLIN.

Le programme  USAID-NetMark  a joint ses forces
à celles des fabricants de moustiquaires du secteur
privé, en l’occurrence SiamDutch,Bayer
Environmental Sciences ainsi qu’Anovotek,LLC
pour développer  une nouvelle méthode  de
traitement  en masse des moustiquaires au niveau
de l’usine. En fonction des tests initiaux, la nouvelle
méthode de traitement fait que l’insecticide  persiste
sur la moustiquaire après plus de 20 lavages de celle-
ci. Ceci constitue le tout premier traitement en
usine de moustiquaire  avec un  insecticide durable.
Le premier produit issu de la nouvelle unité de
production se nomme “DawaPlus”.

Le partenariat qui a mené au développement de
cette nouvelle technique a démarré en 2003 lorsque
l’USAID et Netmark ont rencontré SiamDutch et
Bayer pour discuter de leur intention commune
non seulement de résoudre le problème de fourniture
 de LLIN en Afrique mais aussi  de développer une
nouvelle méthode de fabrication des LLIN qui serait
 abordable  et pratique pour les fabricants africains
en terme d’installation et qui présenterait un
minimum  de danger chimique pour les humains
ainsi que pour l’environnement.

Durant plus d’un an les associés ont travaillé pour
ajuster leur technologie et ont aussi fabriqué des
machines qui peuvent facilement être utilisées par
les fabricants de moustiquaire dans le monde entier.

SiamDutch a investi plus de 4 millions de dollars
américains dans cet effort et Bayer a fait un
investissement similaire dans le développement de
l’insecticide. USAID-NetMark a payé pour
l’assistance technique d’Anovotek, une compagnie
américaine spécialisée dans le traitement chimique
des textiles. Anovotek a développé le procédé
mécanisé pour appliquer l’insecticide à la fin de la
ligne.  Grâce à un accord entre NetMark et
SiamDutch pour encourager le transfert de
technologie, le nouveau procédé mécanisé sera à
la portée de tout fabricant de moustiquaires.

« L’avantage majeur offert par cette nouvelle
technologie est sa capacité d’être transférée aux
fabricants de moustiquaires ; ce qui amène à une
disponibilité accrue de LLIN  dont la rareté n’est
pas à démontrer particulièrement en Afrique » a
déclaré David Mc Guire , le Directeur de NetMark.
« Ceci constitue un progrès qui permettra d’épargner
la vie de plusieurs million d’africains » a ajouté Mc
Guire. «  Nous continuerons aussi à tester cette
méthode avec les autres produits de traitements de
LLIN dès qu’ils  deviendront disponibles. »

«  La volonté de l’USAID de travailler avec des
sociétées commerciales et d’investir dans les
nouvelles technologies permettra à plusieurs
personnes, particulièrement les plus vulnérables, à
avoir accès a des moustiquaires qui sauvent leur
vie, » a déclaré Nicolaas Pierson, fondateur et
P.D.G.  de SiamDutch & Tana Netting. « J’ose
croire que cette nouvelle technologie fera la
différence dans le contrôle et la prévention de la
malaria.>>
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La Nouvelle Technologie sur les LLIN Introduite
au Seminaire  Technique  de  Nairobi.

Quatre-vingt sept (87) délégués représentant les fabricants africains de moustiquaires, les
détenteurs de la technologie LLIN ainsi que les agences pour la promotion de l’usage  des
LLIN en Afrique se sont réunis à Nairobi du 26 au 29 septembre pour en savoir d’avantage
sur la nouvelle méthode mécanisée de traitement de moustiquaire en masse au niveau de
l’usine. En plus de la présentation de cette nouvelle technologie, le séminaire a également
vu les autres technologies LLIN   disponibles ou en développement. Il a aussi identifié les
sources potentielles de financement international et d’assistance technique pour la procédure
de transfert de la technologie et il a aussi discuté des marchés potentiels pour les produits
LLIN.  Durant des débats ouverts et dynamiques, les participants ont  discuté des issues
portant sur la garantie de qualité, le processus de contrôle de qualité, les spécifications de
l’OMS en matière des LLIN  ainsi que la procédure pour la recommandation WHOPES pour
les LLIN.

Les participants ont aussi analysé les implications des besoins courants des programmes du
secteur public en LLIN  ainsi que les projections du marché dans le secteur privé. Les délégués
ont échangé leurs vues avec les représentants des organisations internationales qui fournissent
des grandes quantités de LLIN ; les fabricants africains ont demandé aux agences bienfaitrices
de tenir compte de leur capacité quand ils distribuent les moustiquaires pour leurs programmes.
Pendant les pauses ainsi que dans la soirée, plusieurs discussions se sont déroulées entre les
sociétés en quête de partenariat.

L’équipe technique de NetMark a aussi tenu des réunions confidentielles avec différents
fabricants africains pour discuter de la possibilité pour ces derniers d’utiliser une des
technologies des LLIN. Suite à ces réunions privées, plusieurs compagnies ont exprimé le
désir ardent d’ajouter une capacité de LLIN à leurs unités de production. Un des fabricants
a même déclaré : «  Je suis venu à cette conférence en me disant que je ne posséderai jamais
de technologie LLIN.

“Maintenant je me retrouve entrain
d’examiner les différentes options pour en
acquérir. » Après la revue détaillée de la
nouvelle méthode mécanisée, un participant
nigérian s’est exclamé « Je dois acquérir cette
technologie LLIN et je l ’aurai ! »

Voici quelques commentaires des participants
à l’issu du séminaire :

«  Nous écrivons pour vous faire part de
notre appréciation pour le séminaire réussi
que vous avez organisé. La Fédération
nigériane de fabricants de moustiquaires
apprécie ce que vous avez pour nous à travers
notre Président Mr Boniface Ogwo au
Séminaire IV de Kenya. En fait rien n’a
jamais été organisé de la sorte même par nos
gouvernements. Merci de nous avoir fait
honneur en nous amenant aux discussions
 globales dans le domaine de la malaria ainsi
que des moustiquaires traitées. Cette
opportunité que nous avons eut nous
motivera dans notre lutte contre la malaria
ainsi que l’amélioration des moustiquaires
traitées à l’insecticide. Une fois de plus nous
confirmons que nous coopérerons avec vous,
tout en espérant de votre part l’assistance
requise pour accroître notre capacité de
production. Votre bon travail sera
récompensé. »
La Fédération de Fabricants de Moustiquaires
du Nigéria.

«  NetMark permettez-moi de vous remercier
pour cette superbe réunion qui a mis
ensemble les principaux acteurs de l’industrie
de la moustiquaire sous une perspective
commerciale.

Dans les près de 20 ans passés dans cette
industrie, je classe ce séminaire parmi les
trois premiers. L’assistance que nous avons
 reçue de NetMark jusque là (en harmonie
avec ses représentants au niveau des pays)

contribuera sans doute à nous faire mieux
pénétrer le marché de la moustiquaire des
différents pays.  » Un fabricant de
moustiquaire. « Du fonds de nos cœurs et
spécialement  pour les éthiopiens pauvres,
nous remercions NetMark pour l’organisation
de ce séminaire fantastique »
Seife Bashaye, MOH/Ethiopie

Le Séminaire a été organisé par NetMark ,il
s’est tenu au Safari Park Hotel de Nairobi au
Kenya. L’équipe technique de NetMark pour
le développement de la nouvelle méthode
mécanisée comprenait SiamDutch/Tana et
Bayer Environmental Science qui a financé
tous les achats  d’insecticides et des
équipements, elle comprenait aussi les
ingénieurs textiles d’Anovotek LLC ainsi que
Texchine des Etats-Unis.Des présentations
ont été faites sur les autres technologies LLIN
par Vestergaard Frandsen,Syngenta,BASF,
Sumitomo, A-Z textiles et une importante
contribution a été apporté par les organisations
internationales qui encouragent l’utilisation
des  LLIN et  des  ITN (  comme
l ’ U N I C E F , M 2 S 2 ,  l ’ O M S ,
l’OMS/Afro,l’IDA,l’IFC,etc.). L’assistance
financière pour le Séminaire fut accordé à
travers NetMark par l’USAID bureau Afrique
de l’est et austral (REDSO) et l’USAID
bureau Afrique de l’ouest (WARP).

Opening of Tana Netting Company Ltd.

UNE NOUVELLE USINE
INAUGUREE EN

THAILANDE.

La compagnie Tana Netting  qui a démarré
le 15 semptembre à Bangkok  en Thaïlande
est la première usine équipée des nouvelles
machines pour le traitement en masse des
moustiquaires durant leur fabrication.
Environ 200 personnes ont participé à
l’inauguration ; parmi eux figuraient les
membres de l’association Roll Back Malaria.
SiamDutch Mosquito Netting a incorporé
la nouvelle compagnie pour produire un
LLIN commercialisé sous le nom de
Dawaplus®. La compagnie Tana Netting
se concentrera exclusivement sur la
production et la commercialisation des
moustiquaires durables dans son usine de
16.000 mc à Amata en Thaïlande.

UNE ASSOCIATION AFRICAINE
DE FABRICANTS DE

MOUSTIQUAIRES CREEE A
NAIROBI.

L’idée d’établir une association africaine
de fabricants de moustiquaire vient des
10 fabricants de moustiquaire qui ont
participé au séminaire NetMark sur le
Contrôle de Qualité à la fin de 2004.
Un groupe réduit fut désigné et chargé
d’examiner le concept, le groupe s’est
réuni le mois suivant  et cela a découlé
sur  cette déclaration  faite  à la réunion
technique sur le LLIN  par le Président
temporaire de la nouvelle association,
Mr Subhash Sonigra des Industries Polo
du Kenya :  « Nous avons créé
l’Association Africaine des Fabricants
de Moustiquaire (ANMA). Nous avons
un comité provisoire qui a été mis en
place. Nos objectifs sont de : 1) Créer
de l’emploi pour les communautés
locales ; 2) D’amener à une meilleur
compréhension de la malaria qui peut
être fatale  ;3) Améliorer le niveau de
vie de nos employés ;  4) Faire des
suggestion au MOH pour que ce dernier
normalise ses  politiques régionales ; 5)
Travailler en collaboration avec les
organismes bienfaiteurs pour qu’ils
achètent des moustiquaires africains pour
les africains ; 6) Maintenir le niveau de
contrôle de qualité arrêté par
l’association ;7) Encourager les relations
entre les membres ; 8) Observer les
nouveaux produits  en ITN et LLIN pour
le marché africain et passer l’information
aux fabricants africains pour les aider à
identifier et à utiliser ces nouvelles
méthodes . Nous, en tant qu’association,
nous aimerions remercier NetMark,
USAID, and Dr. Will Shaw pour nous
avoir donné l’opportunité de fonder cette
association.
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Dr. Constance Bart-Plange

La Directrice du Programme National de Controle de la Malaria
du Ghana Souligné la Contribution de Netmark au Ghana.

Une interview avec Dr. Constance Bart-Plange

et la quatrième région démarre le mois
prochain. Le succès du programme pilote
nous a motivé et nous allons l’accroître
d’avantage.
Le programme de subventions cibléss a établi
plusieurs détaillants des ITN, cela a eut pour
effet d’en augmenter la disponibilité dans les
régions où le programme se déroule.
Cependant le programme a eut à faire face à
des difficultés particulières. Parmi celles-ci
les ruptures de stock ainsi que la fourniture
dans les contrées très éloignées.

Pensez-vous que des moustiquaires gratuites
devraient être largement disponibles au Ghana ?

Nous sommes d’accord qu’une portion de la
population (la plus pauvre) pourrait ne jamais
être en mesure d’acheter des moustiquaires.
On devrait les situer et les assister. Mais la
culture des moustiquaires s’estompera si ces
dernières sont gratuites parce que la
population ne leur accordera pas de valeur.
L’idée des moustiquaires gratuites est à
considérer avec prudence, l’usage auxquelles
elles sont destinées risque d’être changé.

Dr. Bart-Plange, que pouvez-vous nous dire sur
la situation de la malaria au Ghana ?

40% des patients non hospitalisés sont atteints
de malaria et 13% des décès sont dûs à la
malaria. Son coût est estimé à 1% du PNB
du pays et le taux de mortalité pour les enfants
de moins de 5 ans est à 2,8 %. La culture des
moustiquaires est pratiquement inexistante,
ce qui rend la tâche de les fabriquer très
difficile. L’utilisation de l’ITN est encore
réduite, elle est inférieure é l’objectif visé à
Abuja. Les patients ne respectent pas souvent
les dosages qui leur sont prescrits, cela cause
nous cause d’autres problèmes.

Pouvez-vous nous parler de quelques uns de vos
succès à ce jour en matière du programme de
contrôle de la malaria ?

L’utilisation de l’ITN s’est accru de 3,3% à
35%. La conformité à l’IPT est passé de 0%
à 4% .Il y a aussi eut un changement
concluant dans la politique médicinale, le
Ghana a cessé d’utiliser la chloroquine comme
traitement initial, il recours plutôt à
l’amodiaquine-artesunate . Les cas de malaria
sont passés de 180 pour 1000 en 2003 à 160
pour 1000 en 2004.

Quel a été le rôle de NetMark dans la lutte contre
la malaria au Ghana ?

NetMark a été un partenaire inportant dans
cette lutte. Son rôle a complètement  changé
 les activités de l’ITN au Ghana. La
participation de NetMark dans notre
programme a amené au renforcement de la
relation entre le secteur privé et le

secteur publique. NetMark a amené
plusieurs acteurs (SiamDutch, Vestergaard
Frandsen, Bayer, Syngenta,Transcol, Netco
Rockville,Agrimat, Reiss & Co.)qui ont
ainsi permis une disponibilité accrue de
marques différentes d’ITN. NetMark a fait
en sorte de changer l’attitude dans le
domaine de la communication amenant
ainsi à une plus forte demande des ITN.

L’innovation commerciale avec des coupons
ITN pour atteindre effectivement les
groupes ciblés a été adoptée  pour accroître
 les activités sous le Global Fund Round
4. NetMark s’est associé à nous pour s’assurer
qu’il y aurait une suppression des taxes et
des tarifs. NetMark fut le premier à s’assurer
que les douanes appliquent les exemptions
de TVA pour tous les ITN. NetMark a
convoqué les réunions du sous-comité des
ITN et elles se déroulent sans problème ;
ce sous-comité assure une coordination
effective des activités des ITN dans le pays.

NetMark a aidé à convaincre le secteur
privé à s’associer avec le secteur public dans
la lutte contre la malaria. C’est fascinant
de voir le secteur privé s’associer avec le
MOH pour mettre les soins préventifs de
malaria à la portée de la population
vulnérable ainsi que de ceux qu’il est difficile
de joindre.

Comment le programme de subventions ciblées
progresse-t-il ?

Le programme de coupons évolue très bien.
Il se déroule pour l’instant dans trois régions

LE SUCCES DE DU PARTENARIAT ENTRE LES SECTEURS PUBLIC ET PRIVE.
Les ventes de l’associé formel de NetMark excèdent les 6 millions !!

NetMark travaille avec 28 partenaires formels ainsi que 12 partenaires informels
dans 8 pays pour soutenir des marchés commerciaux durables pour les ITN
tout en prévoyant des subsides pour les populations vulnérables.Parmi les
partenaires de netMark on retrouve des organisations internationales, des
ONG, des petites et moyennes entreprises africaines ainsi que des
multinationales. L’approche de « Full  Market Impact » de NetMark  accroît
les ventes et l’utilisation des ITN à travers toutes les couches de la population
en stimulant la demande des ITN à travers des campagnes d’éducation publique,
en améliorant les réseaux de distribution et en supportant le développement
et le transfert des nouvelles méthodes de fabrication et de traitement aux
entreprises africaines. Alors que les ventes cumulées des ITN par les partenaires
 formels de NetMark ont atteint 6,1 millions en septembre 2005, on estime
que les ventes totales des ITN depuis 2002 approchaient les 6 millions unités
amenant ainsi le total cumulatif des ventes entre 2002 et août 2005  à plus de
12 millions d’unité. Cependant les ventes de moustiquaires non traitées peut
amené ce chiffre à son double pour un total de près de 25 millions d’unités.
En plus des ITN, les partenaires de NetMark vendent  des kits de « retraitement »
et encouragent des traitements de masse pour convertir les moustiquaires
existants en ITN.
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Les Vendeuses Ghaneennes sous les Ombrelles  Gagnent de l’argent
en Faisant ce qu’elles Aiment.

Avant de commencer ce commerce, les
fournisseurs m’ont donné une formation sur
la façon d’utiliser les différents types de
moustiquaire et aussi sur la façon de traiter
les paquets de moustiquaire et de les sécher.
Quelques fois, sur demande, je fais le
traitement des moustiquaires au bas d’un
arbre dans le jardin de l’hôpital. Une des
femmes enceintes m’a remis son filet pour
que je le traite et je l’ai séché juste  à coté
de moi  après l’avoir traité. Comme elle n’est
pas encore venu la récupérer, je l’utiliserai
dans mes démonstrations pour ce qui
viendront acheter des moustiquaires
aujourd’hui ».

Netmark a récemment interviewé
Esther Frimpomaa et Paulina
Boateng à leur point de vente de
parapluies dans la Région Est du
Ghana. Ci-dessous vous trouverez
leurs commentaires au sujet du
programme de coupon et leurs
affaires.

Esther Frimpomaa : «  Je travaille comme
volontaire à la clinique de reproduction et
de soin d’enfant à Osino. C’est un travail
sans salaire. Je viens à l’CDR les jours où ils
ont des scéances d’assistance. Un jour où
j’étais venu aidé, une des sages-femmes m’a
parlé du programme de coupons et m’a
informé du fait que certains fournisseurs de
moustiquaires auraient besoin de détaillants
qui revendraient leurs moustiquaires. Je me
suis mise dès ce jour à attendre les fournisseurs
de moustiquaires. Un après-midi, les
distributeurs de « PermaNet » ont visité la
sage-femme pour l’informer du fait qu’ils
allaient placer dans le voisinage quelqu’un
pour la vente des filets et qu’elle pouvait
diriger les femmes enceintes vers cette
personne. Quand ils étaient sur le point de
partir, je les ai approchés et je leur ai fait part
de mon désir  de devenir un de leurs
détaillants. Ils m’ont amené chez la sage-
femme et m’ont introduite. Ils m’ont aussi
donné une formation sur l’utilisation des
moustiquaires et la procédure de vente aux
femmes enceintes. Ils m’ont immédiatement
informé sur la commission et j’ai accepté
l’affaire. J’ai une table sur laquelle j’expose
mes moustiquaires les jours de l’ANC. Je
vend les produits PermaNet, Dawanet et je
viens d’ajouter le produit Iconet. La sage-
femme m’a permis de garder ma table dans
la clinique ainsi je ne suis pas obligé de la
déplacer tout le temps. Je fais des profits sur
les ventes et cela me permet de survivre. Ceci
constitue une bonne source de revenu pour
moi et je ne manque pas d’appeler les
fournisseurs je suis à cours de stock.
J’économise mes profits sur les ventes.

En plus de ma vente de moustiquaires, j’ai
aussi acquis quelques connaissances dans la
prévention de la malaria et j’apprends aussi
aux femmes enceintes comment installer  et
traiter la moustiquaire. Je suis très satisfaite
de ce que je suis en train de faire et j’espère
que le programme continuera. »

Paulina Boateng : «  Je suis Paulina Boateng.
J’ai 48 ans, je suis mariée et mère de 6 enfants

Je vendais des habits usagés en faisant du
porte à porte. Il y avait des jours où je pouvais
circuler pour plusieurs kilomètres sans rien
vendre. Mon jour de soulagement arriva
lorsqu’une mes voisines qui est sage-femme
me parla du programme de coupon et de la
vente de différents types de moustiquaire
près de l’ANC 5 mois auparavant. J’y ai bien
réfléchi et je conclus que cela constituerait
une bonne alternative pour moi. J’étais
heureuse de savoir que je n’aurai plus à
marcher pendant des heures. Je prend de
l’âge et  ces longues marches n’étaient pas
bonne pour ma santé.

J’ai commencé à vendre  le tout premier
jour où les fournisseurs ont amené une
cargaison. Pour l’instant je vends DawaNet,
Iconet et PermaNet. Je fais de bons profits
sur mes ventes de moustiquaires au lieu de
faire de longues distances en essayant de
vendre des vêtements usagés que les clients
achètent parfois à crédit. Avec les
moustiquaires, personne n’achète à crédit
ainsi je n’ai  à courir après personne. La
moustiquaire se vend aussi plus vite. Je ne
vends plus les habits usagés, je ne m’occupe
que des moustiquaires.

Je suis satisfaite avec le travail que je fais
parce que je n’ai pas à me casser en deux
pour faire des bénéfices. Avec la vente des
moustiquaires, tant qu’il y aura des femmes
enceintes, je ferai toujours du profit. Pour
être franche, les moustiquaires se vendent
très rapidement. J’ai déjà vendu plus de 400
moustiquaires.


