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La présente étude explore la possibilité de produire des chauffe-eau solaires 
dans les régions rurales libanaises et les régions dans lesquelles les populations 
déplacées de la guerre souhaitent venir se réinstaller. 

Compte tenu des conditions climatiques qui sont celles du Liban, la production 
de chauffe-eau solaire permet de réduire de 100% l’énergie électrique utilisée 
traditionnellement pour l’obtention d’eau chaude sanitaire entre les mois de Mars et 
d’Octobre et d’un minimum de 55% les mois restants. 

Malgré cela, elle demeure peu développée et peu familière à ceux qui en 
auraient pourtant le plus besoin, c’est-à-dire aux couches les moins favorisées de la 
population. Elle est par contre plus répandue dans les milieux urbains, plus aisés. De 
manière générale, l’utilisation de l’énergie solaire est un phénomène marginal au 
Liban alors quelle est extrêmement développée chez nos voisins chypriotes, grecs ou 
jordaniens. Les calculs montrent pourtant que sur une période de quinze ans 
l’économie réalisée est de l’ordre de 46%. 

L’investissement nécessaire à la production de chauffe-eau solaires  est 
essentiellement constitué du lot minimum de composants pour capteurs qu’il faut 
acheter pour démarrer l’activité. Certains fournisseurs exigent des quantités minimum 
et elles permettent de faire des économies d’échelle. Ce montant est estimé à             
10 750 $US. L’outillage de chaudronnerie est estimé à 1 900 $US. 

Nous prévoyons trois unités vendues par mois la première année, une 
croissance de 20% les deuxièmes et troisièmes années, puis un plafonnement des 
ventes.  Le résultat net mensuel ne dépasse pas dans ce cas 300 $US la première année 
et 550 $US à partir de la troisième année, ce qui fait de cette activité une activité 
secondaire et non pas une activité de plein temps.  

Bien qu’elle ait été initiée par des personnes instruites, ingénieurs ou 
professeurs de matières techniques, auxquels elle servait et sert toujours de revenu 
d’appoint, elle peut particulièrement convenir à des personnes ayant des activités liées 
à la construction : forgerons ou chaudronniers, plombiers, électriciens, fabricants de 
cadres en aluminium, etc… qui peuvent en faire la publicité auprès de leurs clients et 
qui possèdent déjà une partie des équipements nécessaires à la fabrication et au 
montage des chauffe-eau solaires. Ceci est particulièrement vrai pour les 
chaudronniers et forgerons qui, en pratique, sous-traitent déjà une bonne partie des 
composants des chauffe-eau solaires. 

 




