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History «WaterKiosk-Foundation»

Technische Entwicklung SoWaDis (2006-2009)

Pilotphase 1: Techn. Funktionalität (2009-2010)

Pilotphase 2: Betriebsmodelle (2010-2012)

Replikation in diversen Ländern (2013 - )
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WaterKiosk-Technologie: SoWaDis
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WaterKiosk-Technologie: SoWaDis

www.waterkiosk.org  ‐ 18.6.2011 ‐ Slide 5/9

Ausgangslage: Trinkwasser in EL’s

• Trinkwasser als grösster Verursacher von 
„Gesundheitsproblemen“ auf globaler Skala

• Trinkwasserthema  gehört immer in den g
WASH‐Kontext.

• Jedes System zur Trinkwasserversorgung 
verursacht Kosten. 

• Dementsprechend macht es Sinn, dem 
Wasser einen Preis zuzuweisen.

• Soziale Ungerechtigkeit? 
5Rp /l in Bangladesch <‐> Bei uns 0 2‐
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5Rp./l in Bangladesch <‐> Bei uns 0.2‐
0.5Rp./l. Kaufkraftbereinigt 300 x teurer!
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30 Anlagen in Mosambik, Tansania und 
Bangladesch

• 30 Anlagen vorwiegend an Schulen

• Charity‐Ansatz mit Eigenleistung SchuleCharity Ansatz mit Eigenleistung Schule

• Charity Ansatz macht Sinn, da SoWaDis‐
System minimale Betriebskosten aufweist

• Hoher Health‐impact

• Keine Einzelanlagen, sondern 
Clusterstrukturen 

• Zentraler technischer/operativer Support
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• Schulen bewerben sich

• Klarer Ownership

Erster Wasserkiosk in Tansania

• Realisierung eines ersten 
Wasserkiosks in ländlicher 
Bergregion

• Betriebsführung direkt beim 
Dorfkommittee

• Erster Versuch mit sehr beschränkten 
finanziellen Ressourcen

• Verkauf für ca. 1 Rp. /liter

• Im Schnitt liegt die Produktion bei  
300l/Tag.
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300l/Tag.

• Ziel finanziell nachhaltiger Betrieb
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Prognostizierte Betriebsrechnung

• Realisierung eines ersten
Costs for local operation of waterkiosk

a Initial cost 2000 $
b System operator 60 $/month
c System maintenance and controlling 30 $/month

Assumptions
d Average output per system 300 l/d
e System lifetime 7 a

Calculations
f Daily total costs of operation 4 $

g Resulting water price 0.01 $/l

Legend
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g

a
Inital costs for material, production and transportation and peripherals 
such as water buckets, kiosk hut etc.

b Assumption of salary in Tansania
c -
d -
e The lifetime in Europe is 20+ years, assumption for rough conditions
f Including the amortisation of the initial system-costs
g -

Lessons learned

• Für Zugang zu Trinkwasser ist man sofort 
bereit zu zahlen, hingegen für Qualität 
häufig nicht

• Damit die Leute für Qualität bezahlen, 
braucht es einen grossen Aufwand bzgl. 
Social‐Marketing

• Sauberes Wasser zu verkaufen ist 
schwierig, da man den Mehrwert meist 
nicht direkt erkennt.

• Es geht um Geld: Zu viele Involvierte 
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verkomplizieren die 
Entscheidungsstrukturen
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Bangladesch‐Projekt
mit finanziell nachhaltigem Betriebskonzept
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Bangladesch‐Projekt
mit finanziell nachhaltigem Betriebskonzept

• 10 Sowadis‐Anlagen in ländlichen 
Ballungszentren in Südbangladesh

• Projekt teilunterstützt von Repic.j p
• Ausgangssituation Wasser: 
Arsen, Eisen, Salz

• Nutzung von 
Oberflächengewässern „Ponds“ ‐
arsenfrei

• Vorgeschaltete Flokkulation und 
Filtration
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• Wasser wird abgefüllt in 5, 10 oder 
20 Liter Flaschen

• Kunden sind zunächst kleine 

Bangladesch‐Projekt
mit finanziell nachhaltigem Betriebskonzept

Restaurants, Strassenstände und 
vermögendere Bürger.

• Diese sollen als „Role‐Model“ 
agieren

• Das Wasser wird mit Rickshaws von 
unabhängigen Waterpreneurs
ausgeliefert.
Mitt lf i ti ll di A l l
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• Mittelfristig sollen die Anlagen als 
Franchise‐Modell betrieben werden 
können.

Betriebskonzept
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Bangladesch Projekt
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Bangladesch Projekt
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Kritische Erfolgsfaktoren für  
Betrieb Wasserkiosk

 Kaufkraft der Zielgruppe? Kaufkraft der Zielgruppe?

 Wie gut ist die aktuelle Wasserversorgung? 
(bzgl. Zugang und Qualität)

 Wie stark ist die Zielgruppe auf das Thema 
WASH sensibilisiert? Bzw. Wie hoch ist der 
allgemeine Bildungsstand?

 Vertrauens‐ und Prestigegewinn durch 
starkes Branding (Stichwort 
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Lifestyleprodukt)

 Dripping Point – gesamtgesellschaftliche 
Akzeptanz

 Gutes Zahlungs‐ und Monitoringsystem

Best Practice

 Grundfoss Lifelink

 Waterhealth international

 Sarvajal

 1001 Fontaines

 Eau Miracle
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“It struck me that all you had to do is take
fthe water out of the ground and then sell it

for more than the price of wine, milk, or, for
that matter, oil” 

Gustave Leven, Chairman of the Board, The 
Perrier Corporation of France, 

quoted in P. Betts, "Bubbling Over in a Healthy Market," The 
Financial Times, January 13, 1988. , taken from a publication
from U. Heierli
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Ende der Präsentation

Stiftung WaterKiosk
c/o The Hub Zürich
Viaduktstrasse 93‐95
CH‐8005 Zurich
Switzerland

www.waterkiosk.org
info@waterkiosk.org
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Best‐Practice Wasserkiosks

• Kun..

Anz. 

Anlagen/ 

Benefitor

s

Technologie Anlagen

grösse

Verkaufs

-preis 

Wasser

Finanzier-

ung / 

Partner

Land Web Bemerkung / Lessons learned

Sarvajal 120 franchises, 

60‘000 
benefitors 

Reverse Osmosis Ca 1000 -

2000l/d/fran
chisee

Ca CHF 6/m3 Ripple Effect, 

Acumen,
IDEO

India http://www.sarvajal.com/model

/

Erfolgreiches Franchising-System

Entwickeln auch automatische Systeme mit 
Prepaidkarten.

Spring Health 

International 
(P l P l k)

12 Chlor (Salz-

elektrolyse mit PV)

1‘000l/d -2Rupien/liter Privatwirtsch. India http://www.brandeins.de/ar
chiv/magazin/sinn/artikel/w

12 Verkaufsstellen, 10‘000 Liter Umsatz pro 

Tag, 3000 Liter Tanks.
(Paul Polak) asser-fuer-die-welt.html

Waterhealth 

(WHI)

500 locations

500‘000 
Benefitors

UV Waterworks 

(exclusively licensed) 
Coupled with a multi-

stage filtration 
system

20’000 

l/day/locatio
n

- Acumen India, 

Phillipines, 
Ghana, Sri 

Lanka

http://www.waterhealth.com/w

orldwide-
operations/installations-

map.php

Erfolgreiches Franchising-System
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1001 fontaines 60? UV Vietnam? http://www.1001fontaines.
com/

Eau Miracle Haiti Haiti http://www.swissinfo.ch/ger/Pol

itik/Fuenfte_Schweiz/Schweizer
_Wassermann_in_Haiti.html?ci

d=8952636

L’eau miracle

Private 

WaterKiosk in 
Dhaka Bangladesh

UV China 30 Taka / 20 

Liter 
(25CHF/m3)

privat Dhaka 

Bangladesh

- Vor 10 Jahren noch keine 

Zahlungsbereitschaft / Tipping Point erreicht, 
aber nicht in Ländlichen Regionen.

Grundfoss

LIFELINK

Testing Stage UV + Filter

Wata Chlor für 
Aufbereitung Kanister

5000l/d - u.a. Helvetas Laos http://www.sunlabob.com/


