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شكر وتقدير
الحمد لله منير الدرب، ملهم الصبر، الحمد لله الذي أنعم علينا بنعمة العلم. نشكر الله عز وجل الذي مكننا من تخطي المصاعب وأعاننا على إتمام هذا العمل على أحسن حال، الحمد لله الذي هدانا لهذا والصلاة والسلام على خير الأنام رسول الله محمد صلى الله عليه وسلم.
لقد كانت مرحلة إعداد هذه المذكرة فرصة ثمينة لاكتشاف ذواتنا وقدراتنا، ومجالًا لصقل مهاراتنا في البحث  والتفكير والتحليل. لم يكن الطريق سهلا ، لكن بدعم من حولنا، وإيماننا بأهمية ما ننجزه، استطعنا أن نصل إلى هذه اللحظة التي نضع فيها بين أيديكم ثمرة جهدنا المشترك.
ولا يفوتنا أن نعبر عن بالغ شكرنا وعظيم امتناننا لمشرفتينا الفاضلتين، الأستاذة وفاء أحمد بلبشير والأستاذة رحالي سعاد، تقديرًا لما بذلتاه من جهد مشكور، وتوجيهات قيّمة، وملاحظات بنّاءة، ودعم متواصل كان له الأثر العميق في توجيه مسار هذا العمل وتعزيز جودته. فلهمـا منّا خالص الدعاء، وأصدق عبارات التقدير والثناء.
وإنّ من تمام الوفاء أن نخص عائلاتنا الكريمة بأسمى عبارات الشكر والعرفان، لما قدّموه لنا من حبّ لا مشروط، ودعم صادق، وتشجيع متواصل كان لنا خير سند في كل خطوة من هذا المشوار. كما نعبّر عن خالص تقديرنا لزملائنا الأعزاء الذين تقاسموا معنا لحظات الجدّ والتحدي، وكانوا لنا شركاء في السعي والاجتهاد، فجزاهم الله عنّا خير الجزاء.
ختامًا، نرفع أيدينا بالدعاء أن يكون هذا الجهد المتواضع بداية موفقة لمسيرة علمية ومهنية واعدة، وأن يثمر نفعًا لكل من يقرأه أو يستفيد منه. نسأل الله أن يتقبله بقبول حسن، وأن يجعله خالصًا لوجهه الكريم، وأن يوفقنا وإياكم لما فيه الخير والفلاح.
وإذ نطوي هذه الصفحات، فإننا نطوي معها فصولًا من الجدّ والاجتهاد، شاكرين كل من دعمنا ووقف إلى جانبنا. لكم جميعًا أصدق مشاعر الشكر وأسمى معاني الامتنان.
	





الإهداء
بسم الله الرحمن الرحيم الحمد لله الذي ما نجحنا وما علونا ولا تفوقنا إلا برضاه، الحمد لله الذي ما اجتزنا دربا ولا تخطينا جهدا إلا بفضله وإليه ينسب الفضل.
وبكل حب أهدي ثمرة نجاحي وتخرجي :
إلى من جعل الله الجنة تحت قدميها واحتواني قلبها قبل يديها، إلى من سهلت لي الشدائد بدعائها و أضاءت بالحب دربي، وأنارت باللطف والود طريقي، وكان وجودها سرّ توفيقي وبركة أيامي . إلى من كانت عونا لي في هذه الرحلة. فكل نجاح أبلغه ما هو إلا سطر جديد في قصة كتبها تعبك، وسقتها دعواتك.
أمي الغالية "فطيمة" 
حفظها الله لي و أطال في عمرها بالصحة والعافية.
إلى من كان لي المعين بعد الله، واليد القوية التي سكنت قلبي قبل أن تسند ظهري ،إلى من كان لخطواتي سندًا، ولأحلامي أمانًا، ولنفسي عزّةً وطمأنينة  ، إلى من سعى لأجل راحتي ونجاحي إلى اعظم رجل في الكون الى فخري واعتزازي وقوتي وملاذي بعد الله. فكل ما وصلتُ إليه، هو امتداد لتضحياتك، ونقطة من بحر عطائك.
 أبي الغالي "أحمد صبيرو"
حفظه الله لي وأطال في عمره بالصحة والعافية.
إلى زهرتي الصغيرة، نبض قلبي وفرحة أيامي، إلى وحيدة قلبي وصغيرتي المدللة ورفيقة روحي التي وهبني الله نعمة وجودها. يا من تلوّنين أيامي بضحكتك، وتمنحين لحياتي طعمًا. حفظك الله لي وأطال في عمرك وأنار دربك، وأحاطكِ بعونه ورحمته دمت لي نعمة لا تزول.
أختي الحبيبة "آية"
إلى الرجل الذي يحمل الهيبة في حضوره، والحنان في صمته، والحكمة في كلماته. إلى من كانت نظرته أمانًا، وكلماته سندًا، ووجوده طمأنينة تفيض على القلب سكينةً وسلامًا.
جدي العزيز "الحاج موسى"
حفظه الله لي وأطال الله في عمره. 
إلى روح جدتي الحبيبة "رقية"، أربع سنوات مضت على رحيلك، وما زال حضورك يسكن قلبي وذاكرتي.
رحلتِ جسدًا، لكنكِ باقية في دعائي، ودفء ذكراك لا يفارقني. رحمكِ الله رحمة واسعة، وجعل مثواكِ الجنة.




 
إلى من تشعّ بركتهما في أرجاء البيت، وتملأ دعواتهما قلبي طمأنينة وسكينة . إليكما، يا من غمرتماني بحنان لا يُوصف، وكنتما لي نبعًا من الدعاء، ومصدرًا من الحكمة والعطاء دمتما بركة هذا العمر، ونور هذه الحياة أدام الله عليكنّ الصحة والعافية.
جدّتيّ الحبيبتين، "الحاجة يمينة" و"الحاجة خيرة"
حفظهما الله وأطال في عمرهما.

إلى من احتضنت قلقي بمحبة، وكانت لسري مأمنًا، ولبوحي ملجأ، ولبسمتي سببًا أدامكِ الله لي قلبًا لا يُعوّض، وظلًا لا يغيب، وملاذًا دافئًا في كل حين. حفظ الله لكِ ابنك إياد حبيب قلبي ونبض فرحي ، وأقرّ عينك به، وجعل في دربه نورًا وسعادة تُفرح قلبك كما أسعدتِ قلبي دومًا.
خالتي "فوزية" 

إلى سندي في الفرح وملجئي في التعب إلى خالاتي العزيزات: فريدة،رقية، مواهب. وإلى أخوالي الكرام: علي، موسى، وبشار، وإلى نسائهم الطيبات: سمية ، صبرينة وجميلة التي كانت دائمًا قريبة من القلب . وإلى أطفالهم الذين تنبت منهم ضحكتي، وتتفتح بهم أيامي بابتسامة صادقة فرح،  دعاء ، عبد الرحمن،  فطيمة،  عبد القادر ، مريم،  أمجد،  جاد ، وليد،  منصف،  إلياس نسأل الله أن يمن عليه بالشفاء لأجلنا ولأجل والديه . وكتاكيت قلبي رقية ومحمد. 
وإلى توأم خالتي وإخوتي إيمان وبلال وفقهما الله وسدد خطاهما. 
دمتم لي عائلةً تُزهر، وتُبهج أيامي بحضوركم. 

إلى من اختارتها روحي أختًا، قبل أن تختارها صدفة الأيام صديقة، إلى رفيقة دربي التي أمسكت بي في لحظات ضعفي وكانت النور في عتمة أيامي. عشنا معًا تفاصيل تعب هذا المشوار، وها نحن نصل إلى نهايته سويًا. في كل خطوة كنا معًا نكمل بعضنا، نضحك رغم التعب، ونقف رغم الزحام لكِ من قلبي دعاءٌ صادق بأن يبارك الله فيك وأن يفتح لكِ أبواب النجاح والتوفيق أينما حللتِ وأن يحفظ الله صداقتنا.
صديقتي الحبيبة "آية"

إلى عمي مزوجي محمد،   جزاك الله عني كل خير على دعمك وعطائك الذي لن أنساه ما حييت، فضلك سيبقى محفورًا في ذاكرتي مدى الحياة.  أسأل الله أن يحفظك ويحفظ عائلتك الكريمة، وأن يرزقك الله الخير والبركة دائمًا.

شكرا لكل من ساندني وساعدني من قريب او بعيد فجزاكم الله خير وأثابكم خير الجزاء.
                                                                                              سماح



الإهداء
بسم الله الرحمن الرحيم
الحمد لله الذي بنعمته تتم الصالحات
إلى من كانوا النور الذي أضاء دربي، والدافع الذي شدّ أزري…
إلى أمي منبع الامان، لم تكن لي أمًا فقط، بل كنتِ صديقتي ورفيقة دربي، علمتني الصبر في أوقات الضعف، ووقفتِ بجانبي في كل المواقف.كنتِ دومًا مصدر القوة والحنان، والنور الذي يضيء طريقي.أهديكِ هذا العمل تعبيرًا عن حبي وامتناني لكل ما قدمته لي،لكل لحظة وقفتِ فيها بجانبي، ولكل كلمة دعمتني بها.أسأل الله أن يحفظك لي ويجزيكِ عني كل خير، فوجودك هو نعمة لا تقدر بثمن.
إلى أبي عماد قلبي، الذي كان دائمًا مصدر الدعم والقوة، الذي بوجوده بجانبي شعرت أنني قادر على تخطي كل الصعاب.أهديك هذا العمل بكل حب وامتنان، وأدعو الله أن يحفظك لي ويديمك نعمة في حياتي.
إلى أخي الغالي، سندي في الحياة وذراعي الأيمن، الذي يحمل عني الأعباء ويقف بجانبي دون تردد. وجودك معي هو الأمان الذي يمنحني القوة، وكلماتك تشجيع لا ينضب يزرع الأمل في قلبي. أهديك هذا العمل بكل حب وامتنان، وأتمنى أن تبقى دائمًا النور الذي يضيء دربي وأن تحقق كل أحلامك وأمانيك.
إلى أختيّ الغاليتين، اللواتي كنّ دائمًا سندي ودعمي في كل خطوة، وإلى أطفالهم الأعزاء محمد، خليل، وإسلام، مصدر فرح وتشجيع لا ينضب، نور يضيء أيامي ويملأ قلبي بالأمل.أهديكم هذا العمل بكل محبة وامتنان وأتمنى لكم حياة مليئة بالسعادة والنجاح فأنتم دائمًا الدافع الذي يجعلني أستمر وأتقدم.
إلى جدتي الحبيبة، التي كانت تنتظر بفارغ الصبر يوم تخرجي، رحيلكِ المفاجئ هذا العام ترك في قلبي وجعًا لا يزول، فقدتُكِ لكنكِ لم تفارقي روحي، كنتِ دائمًا حضن الدفء والحنان، وصوت الدعاء الذي يهديني في الظلام.غيابكِ أوجعني، وأحدث فرقًا عميقًا في حياتي، لكن حبكِ ودعواتكِ ما زالت تملأني قوة وصبرًا، أهديكِ هذا النجاح رغم غيابك، فأنتِ معي في كل خطوة وفي كل نفس.رحمكِ الله يا ملاكي، وألهمني الصبر على فراقكِ، فقلبي سيظل يحن إليكِ دومًا، ولن أنسى فضل محبتكِ  ودعواتكِ.









إلى زميلتي الغالية سماح ورفيقة دربي في هذا العمل، لم تكن فقط رفيقة في المهام، بل كنتِ أختًا بروح واحدة، تشاركنا الأفراح والهموم، كنا كروح واحدة تسير على درب النجاح. حضوركِ جعل كل الصعوبات تبدو أسهل، وأتمنى أن يظل رباط صداقتنا قويًا، ونحقق معًا المزيد من الإنجازات. أسأل الله أن يبارك في جهودكِ، ويرزقكِ السعادة والتوفيق في كل دروب حياتك، وأن يديم علينا هذه الصداقة النقية التي لا تقدر بثمن.
إلى كل من آمن بي، وساهم بكلمة أو فكرة أو دعاء…
أهدي هذا العمل المتواضع، شكرًا وعرفانًا وامتنانًا.
أسأل الله أن يوفقني وإياكم لما يحب ويرضى، وأن يجعل هذا العمل خطوة نحو النجاح والتقدم، ويمنحنا القوة لنواصل العطاء والإبداع في كل مسيرتنا.

آية
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في ظل التحولات الرقمية المتسارعة التي يشهدها العالم اليوم، أصبحت الحاجة ملحّة لتبنّي حلول مبتكرة تواكب التغيرات المتزايدة في سلوك المستهلكين. وفي هذا الإطار، يأتي مشروع LOUHOME كمبادرة رقمية تهدف إلى توفير خدمات تأجير المنازل عبر الإنترنت في الجزائر، من خلال منصة إلكترونية متكاملة تسهّل الربط بين أصحاب العقارات والمستأجرين بطريقة عملية، سريعة وموثوقة.
لقد أدى إدخال التكنولوجيا في مختلف القطاعات، بما في ذلك قطاع العقارات، إلى تغيير جذري في كيفية تقديم الخدمات واستهلاكها. لم يعد المستهلك يبحث فقط عن منتج أو خدمة، بل عن تجربة متكاملة تجمع بين الكفاءة، السرعة، وإمكانية الوصول. انطلاقًا من هذا الفهم، تم تطوير تطبيق LOUHOME بناءً على تحليل معمّق لتحديات سوق الإيجار العقاري في الجزائر، ورغبة في تقديم حل رقمي يتماشى مع متطلبات المستخدمين اليومية.
تسعى هذه المذكرة إلى دراسة المشروع من جوانبه المختلفة، بدءًا من تحليل سوق الإيجار المحلي واتجاهات المستهلكين، وصولًا إلى تصميم النموذج الأولي للتطبيق. كما يتم التركيز على تحديد شرائح العملاء المستهدفة، وصياغة استراتيجيات تسويق واتصال فعالة، مع مراعاة الوقت المحدود والاحتياجات المتباينة للمستخدمين. وستتناول الدراسة أيضًا التحديات المحتملة والآفاق المستقبلية للتطبيق، مع تسليط الضوء على أهمية الابتكار المستمر ورضا المستخدم كعناصر أساسية لنجاح LOUHOME في سوق العقارات الرقمية بالجزائر.
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تدور فكرة المشروع حول إطلاق تطبيق إلكتروني مبتكر يختص في خدمة تأجير المنازل في الجزائر، بهدف توفير بدائل إقامة مريحة وميسورة التكلفة للسياح والمسافرين. جاء هذا المشروع استجابة لحاجة ملحّة كشفت عنها دراسات وبحوث حديثة، بيّنت الارتفاع الملموس في أسعار الفنادق وصعوبة تحمل تكاليفها من قبل فئات واسعة من المجتمع، إلى جانب محدودية خيارات الإقامة المتوفرة، خاصة في فترات الذروة السياحية. تواجه الجزائر، كغيرها من الدول تحديات في توفير حلول سكن مرنة وعملية تراعي الفروقات الاجتماعية والاقتصادية، مما استدعى ابتكار هذا التطبيق كمنصة رقمية تنظم عملية تأجير المنازل وتبسطها بطريقة فعالة وسلسة.حيث يوفر التطبيق واجهة استخدام سهلة وبديهية، تتيح لأصحاب المنازل عرض ممتلكاتهم وتحديد خصائصها، بينما يتمكن المستخدمون من تصفح الإعلانات، مقارنة الأسعار والميزات، وقراءة تقييمات الزبائن السابقين، بما يُسهم في اتخاذ قرار إقامة مدروس يلبي احتياجاتهم وتوقعاتهم.
من أبرز مميزات التطبيق: 
- توفير الوقت والجهد: يسمح التطبيق بتصفح العروض المتاحة بسهولة ويسر، دون الحاجة للبحث الشاق عن خيارات الإقامة.  
- تجربة شخصية و فريدة من نوعها : وذلك بفضل تفاصيل المنازل والصور والتقييمات المعروضة ، مما يمكن للمسافرين اختيار مكان الإقامة الذي يلبي احتياجاتهم وتفضيلاتهم.  
- وفرة الخيارات: يوسّع التطبيق نطاق خيارات الإقامة المتاحة للمسافرين، مما يتيح لهم إنتقاء الأمثل وفقًا لميزانيتهم ومتطلباتهم . 
- خفض وتقليص التكاليف:  مما يمكن للمستخدمين العثور على منازل متعددة وبأسعار معقولة مقارنة مع تكاليف الإقامة في الفنادق.  
- توفير بيئة آمنة وموثوقة:  يمكن للمستخدمين الاعتماد على تقييمات وتعليقات المستخدمين الآخرين للتأكد من المصداقية و جودة الإقامة.   
- تعزيز الاقتصاد المحلي:  يشجع التطبيق أصحاب المنازل على تقديم خدمات الايجار وبالتالي يساهم في تنمية الاقتصاد المحلي.  
يعكس هذا التطبيق التوجه نحو الابتكار التكنولوجي لتحسين تجربة السياح والمسافرين في الجزائر،  بتقديمه خيارات إقامة مريحة ومناسبة. 
أظهرت الأبحاث أن أسعار الفنادق في الجزائر ترتفع بشكل ملحوظ خلال فترات الطلب المرتفع أو في وجهات سياحية محددة. قد يجد السياح والمسافرون الذين يبحثون عن إقامة مريحة وبأسعار معقولة في الجزائر هذا الأمر عائقًا. بحيث يؤثر هذا الارتفاع سلبًا على رغبة السياح في استكشاف الوجهات السياحية، ويشكل تحديًا كبيرًا للتجربة السياحية. 
و بعد تحليل هذه البيانات، تم التوصل إلى أن هناك حاجة ملحة لتوفير خيارات إقامة مناسبة وبأسعار معقولة. ،هذا ما أدى إلى بروز فكرة إنشاء منصة إلكترونية تربط أصحاب المنازل المعروضة للإيجار بالسياح الباحثين عن خيارات إقامة مريحة بأسعار معقولة.
أُنشئ التطبيق الإلكتروني كحل لتسهيل البحث عن عقارات للإيجار وحجزها في جميع أنحاء الجزائر، مما يمنح السياح طريقة مبتكرة للعثور على سكن يناسب احتياجاتهم وميزانياتهم. وبفضل هذا التطبيق يمكن للمسافرين الحجز بسهولة وأمان، مما يُخفف من الصعوبات التي قد تواجههم أثناء السفر.
بالإضافة إلى ذلك، يدعم التطبيق الاقتصاد المحلي، ويشجع على تنويع خيارات الإقامة في مختلف المناطق الجزائرية، ويعزز السياحة المستدامة. ومن خلال توفير منازل للإيجار، يمكن للزوار التفاعل مع السكان المحليين واكتشاف ثقافتهم، مما يجعل إقامتهم أكثر أصالة. كما يشجع مالكي المنازل على المشاركة في الأنشطة السياحية، ويساعدهم على توفير فرص دخل إضافية. هذا يُحسّن تنوع العروض السياحية ويُعزز الروابط بين السياح وسكان المنطقة.
ونتيجة لذلك، يُعد التطبيق أداة فعّالة لتحقيق التوازن بين تلبية احتياجات الزوار وتعزيز التنمية المستدامة.
· وبعد دراسة مستفيضة ودقيقة لعدد من العوامل تم اختيار منطقة تلمسان نظرا لمقوماتها الثقافية والجغرافية والسياحية، التي تجعلها المكان الأفضل لبداية تنفيذ مشروع استئجار المنازل :
1- المعالم السياحية والثقافية: بفضل تاريخها العريق وإرثها الثقافي الغني، تُعدّ تلمسان وجهة سياحية جذابة للسياح والمسافرين الباحثين عن تجربة تاريخية فريدة من نوعها .
2- الموقع الجغرافي: تتمتع تلمسان بموقعٍ استراتيجي  بفضل موقعها الجغرافي فهي تُمثّل نقطة دخول مثالية للزوار القادمين من الحدود المغربية لاستكشاف روعة الجزائر. كما يُتيح موقعها كمركزٍ رئيسيٍّ في غرب الجزائر سهولة الوصول إلى العديد من المناطق المجاورة.
3- البيئة الطبيعية: تُوفّر البيئة الطبيعية الخلابة لتلمسان، والتي تشمل مساحاتٍ طبيعية شاسعة وشواطئ ومناظر جبلية خلابة للزوار إقامة مريحة واسترخائية . 
4- السلامة والأمان: يجد المسافرون والسياح تلمسان وجهة مريحة ومستقرة بفضل أمنها وسلامتها. هذه الميزة تُعزز ثقة الزوار وتجعل إقامتهم أكثر راحة واطمئنان.
5- التركيز على الحكومة: أبدت الحكومة الجزائرية اهتمامًا متزايدًا بدعم قطاع السياحة من خلال دمج الدعم والتطوير في استراتيجيتها الاقتصادية. يُهيئ هذا الدعم بيئة مواتية لنجاح مشروع تأجير المنازل في تلمسان.
6- التراث الثقافي والتاريخي: تتمتع تلمسان بإرث ثقافي وتاريخي عريق يمتد لآلاف السنين. تُوفر متاحفها وقصورها ومواقعها الأثرية للسياح الترفيه والتثقيف.  إذ يُمكن تحسين تجربة السائح من خلال مشروع تأجير المنازل الذي يُعزز التفاعل مع تراث المدينة. 
7- التطور والتوسع العمراني: تشهد تلمسان تقدما حضريًا كبيرًا ونموًا مستمرًا. مما يعني زيادة الاحتياجات السكنية هذا ما يسهل إطلاق مشروع استئجار المنازل وتلبية الطلب المتزايد على الإقامات.
8- التواجد الجامعي والأكاديمي: بفضل وجود العديد من الجامعات والمؤسسات التعليمية، تُعدّ تلمسان مدينة جامعية تشهد تدفقًا مستمرًا من الباحثين والطلاب والسياح المؤقتين. يُمكن تلبية احتياجات هذه الفئة من خلال مشروع تأجير المنازل.
9- التطور التكنولوجي والوصول إلى المعلومات: مع تزايد استخدام التكنولوجيا والإنترنت، أصبح من الممكن الآن إنشاء تطبيقات إلكترونية تُسهّل العثور على المساكن وحجزها. وهذا يُساعد ويسهل على الزوار الوصول إلى الإقامة الملائمة والمريحة.
10- التشجيع على السياحة المستدامة : يمكن تعزيز مفهومها من خلال مشروع استئجار المنازل، حيث يمكن توفير تجارب أكثر أصالة وتقديم فرص لاكتشاف طبيعة المنطقة وبالتالي المساهمة في تحقيق الاستدامة.
باختصار، يُعدّ التركيز على مشروع تأجير منازل في تلمسان نهجًا مدروسًا يُراعي ثقافة المدينة وتاريخها وبيئتها واقتصادها. وهذا ما يجعل تلمسان وجهةً مثاليةً لمثل هذا المشروع، إذ تُوفّر خيارات إقامة فريدة ومتنوعة تُحسّن تجربة الزائر وتُعزّز الاقتصاد المحلي.
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1- الحداثة :  
- تكنولوجيا متقدمة وتطلعية للمستقبل: تعكس "الحداثة" الرغبة في تجربة تكنولوجية متقدمة للمستخدمين وذلك من خلال توفير واجهة مبتكرة وسهلة الاستخدام تُسهّل على الزوار تصفح المنازل وإجراء الحجوزات. بالإضافة إلى تقنيات الواقع الافتراضي لمشاهدة المنازل عن بُعد، يُمكن إضافة ميزات مثل البحث الذكي والتصفح السلس. 
-  تحديثات وتطويرات مستمرة: مواكبة أحدث التقنيات وتلبية احتياجات المستخدمين، يُمكن إضافة ميزات جديدة بناءًا على تعليقات العملاء والتغيرات في سوق العقارات، مما يُعطي المستخدمين انطباعًا أفضل عن استجابة المنصة لاحتياجاتهم .
- تجربة مستخدم سلسة: يُعد توفير تجربة مستخدم مريحة وفعّالة ركنًا أساسيًا من أركان الحداثة. يجب أن يتمكن المستخدم من الوصول بسهولة إلى المعلومات، وإجراء الحجوزات، والتفاعل مع مجموعة متنوعة من الميزات من خلال واجهة التطبيق. وتزداد هذه القيمة بفضل التصميم الجذاب والتجربة التفاعلية.
- تقديم تجارب مستقبلية: من خلال عدة تقنيات مثل الذكاء الاصطناعي، الذي يُقدّم اقتراحات مُخصصة بناءً على ماضي المستخدم وتفضيلاته. هذا يجعل التطبيق أكثر استجابة و ديناميكية وفعالية في تلبية متطلبات واحتياجات المستخدمين.
باختصار، تشير "الحداثة" إلى تقديم تجربة تكنولوجية مستقبلية ومستمرة التطور، ترتكز على الابتكار والتحديث الدائم.
2- الأداء :
 تسعى قيمة "الأداء" إلى ضمان تجربة مستخدم فعّالة وسلسة أثناء استخدام التطبيق مع التركيز على سرعة الاستجابة وكفاءة التنقل.
· زيادة سرعة الأداء :
تحميل سريع للصفحات: نضمن تحميل الصفحات الأساسية ونتائج البحث بسرعة ودون تأخير من خلال تبسيط إجراءات التحميل، ويمكن تقديم تجربة سلسة حتى خلال فترات الذروة. 
- تحسين التنقل: بفضل خيارات الوصول السريع بين الصفحات والوظائف، تضمن واجهة المستخدم البديهية تنقلًا سهلًا وسلسًا. 
- اختبار الأداء: يُعد اختبار التطبيق بانتظام أمرًا بالغ الأهمية لضمان تجربة عالية الجودة وذلك باستخدام أدوات تحليلية تقيس سرعة الاستجابة والتحميل في مختلف الظروف. 
- تحميل سريع للصفحات: من خلال تحسين عمليات التحميل، يمكن تقديم تجربة سلسة حتى في أوقات الذروة، مع التأكد من تحميل الصفحات الأساسية ونتائج البحث بسرعة وبدون تأخير. 
- بحث وتصفية أفضل: يمكن للمستخدمين الآن تحديد معاييرهم والحصول على نتائج فورية بفضل أدوات البحث والتصفية المُحسّنة، والتي أصبحت أسرع وأكثر دقة.
- توافق الأجهزة: يجب أن يعمل التطبيق بسلاسة على جميع المنصات، بما في ذلك أجهزة الكمبيوتر الشخصية والأجهزة اللوحية والهواتف الذكية.
باختصار، يُقصد بالأداء ضمان تحسين جميع المكونات التقنية للتطبيق لتوفير تجربة مستخدم سريعة وسلسة.

3- التكيف :
 يُقصد بـ "القدرة على التكيف" توفير تجربة مستخدم سريعة الاستجابة ومرنة عبر مختلف الشاشات والأجهزة لضمان رضا المستخدمين.
· كيفية تحقيق قيمة التكيف :
- تصميم متجاوب: يجب أن تتكيف واجهة المستخدم تلقائيًا لتوفير تجربة متسقة، سلسة ومتجانسة عبر جميع أنواع الأجهزة من أجهزة الكمبيوتر المكتبية إلى الهواتف الذكية.
- اختبار ات عبر مختلف  الأجهزة: لتحديد أي مشاكل في القدرة على التكيف وضمان أفضل أداء، يجب اختبار التطبيق بشكل دوري عبر مجموعة متنوعة من الأجهزة.
- تصميم بسيط: تزيد الواجهة الواضحة البسيطة من قدرة التطبيق على التكيف وتوفر تجربة مستخدم خالية من التعقيدات. 
- تجربة سلسة في كل الوظائف: ينبغي أن تكون كل وظائف التطبيق  من البحث إلى الحجز  مصممة لتعمل بكفاءة على جميع الأجهزة.
- التفاعل مع المستخدمين: الاستماع للآراء المستخدمة حول تجربتهم على الأجهزة المختلفة يساعد في تطوير الأداء وتحقيق أفضل درجات التكيف.
باختصار، "التكيف" يعني تصميم تجربة مرنة ومتجاوبة لجميع المستخدمين، بغض النظر عن أجهزتهم.
4- إنجاز المهمة:
 من خلال تسهيل عملية البحث والحجز المطلوبة، تساعد هذه المكونات المستخدمين على إنجاز مهامهم بكفاءة. يسعى التطبيق إلى توفير واجهة تفاعلية وسهلة الاستخدام لمساعدة المستخدمين على تحقيق أهدافهم بأقل عدد ممكن من الخطوات، والمساهمة في تجربة منزلية سلسة وخالية من المتاعب والتعقيدات. 
· كيفية تحقيق قيمة إنجاز المهمة: 
- تصميم واجهة بديهية: يجب تصميم واجهة مستخدم تسهّل عملية التنقل والبحث داخل التطبيق، بحيث تكون القوائم والأزرار والأقسام واضحة ومفهومة، مما يُمكّن العملاء من الوصول إلى المعلومات والوظائف بسهولة.
- تبسيط عملية البحث والتصفية: يجب أن يُتيح التطبيق للعملاء تحديد معايير البحث والتصفية بسهولة، مثل تحديد تواريخ الإقامة المرغوبة، وعدد الضيوف، والميزات المفضلة (مثل موقف للسيارات أو إطلالة بحرية( .
- توفير معلومات شاملة: ينبغي تقديم وصف مفصّل لكل منزل متاح للإيجار، يشمل الصور والمزايا والخدمات المتوفرة، مما يساعد العملاء على اتخاذ قرارات سريعة ومستندة إلى معلومات دقيقة.
- عملية حجز سهلة: ينبغي استخدام نموذج حجز مُبسّط يتضمن معلومات أساسية وتواريخ الإقامة لعملية حجز المنزل، والتي ينبغي أن تكون بسيطة وغير معقدة.
- تقييمات العملاء: يمكن للعملاء الجدد الحصول على لمحة شاملة عن جودة المنازل وتجربة إقامتهم من خلال الاطلاع على تقييمات وآراء النزلاء السابقين.
- الدعم: يجب أن يشعر العملاء بالاهتمام والدعم من خلال توفير طرق واضحة وبسيطة للتواصل مع فريق الدعم في حال وجود استفسارات أو مشاكل.
باختصار، يُعدّ إنشاء واجهة مستخدم سهلة الاستخدام تُبسّط عملية البحث والحجز، وتُقدّم معلومات شاملة، وتُتيح للعملاء تجربة حجز سلسة وفعّالة أمرًا ضروريًا لتحقيق قيمة "إنجاز العمل".
5- التصميم :
  يمثّل التصميم أحد الركائز الجوهرية في نجاح تطبيقات الخدمات الرقمية، حيث ينعكس تأثيره المباشر على تجربة المستخدم (UX) وواجهة المستخدم (UI)  .في سياق تطبيق تأجير المنازل في تلمسان، يهدف التصميم الجيد إلى توفير بيئة رقمية جذابة وسهلة الاستخدام تُعزز من تفاعل المستخدمين وتزيد من معدلات الرضا والاحتفاظ بالعملاء.
· كيفية تحقيق قيمة التصميم:
- تناغم الألوان والأنماط: يُراعى اختيار لوحة ألوان متناسقة تعبّر عن الهوية الثقافية والتاريخية لمدينة تلمسان، مع إيصال إحساس بالدفء والراحة.
- الهيكلة المنظمة للعناصر: يجب ترتيب المحتوى (مثل القوائم، الفلاتر، الأزرار) بطريقة منطقية تسهّل على المستخدمين التنقل داخل التطبيق دون عناء.
- سهولة الاستخدام: يعتمد التطبيق على مبدأ "التصميم المتمحور حول المستخدم"، من خلال تحليل سلوك المستخدم المحلي واحتياجاته، لتقديم واجهة واضحة وغير معقدة.
- التكامل البصري: إدراج صور عالية الجودة للمنازل والمعالم المحلية يعزز من الفهم البصري ويزيد من مصداقية العروض.
- الاهتمام بالتفاصيل الدقيقة: يشمل ذلك اختيار الخطوط المناسبة، تنسيق الأيقونات، وتحقيق التوازن البصري، ما ينعكس إيجابيًا على تجربة المستخدم.
- المرونة التفاعلية: يُراعى التوافق مع مختلف أنواع الأجهزة، بما في ذلك الهواتف الذكية والأجهزة اللوحية، مما يضمن تجربة سلسة وشاملة.
باختصار، قيمة "التصميم" تهدف إلى جعل التطبيق أكثر جاذبية وسهولة في الاستخدام من خلال ألوان جميلة، تنظيم مدروس، وتجربة تفاعلية مريحة.
6- السعر :
تعني هذه القيمة بتقديم أسعار مناسبة ومعقولة للخدمات التي يقدمها التطبيق، مع تحقيق توازن بين التكلفة المدفوعة والقيمة المقدّمة للعملاء
- تحليل السوق المحلي: يشمل دراسة أسعار الإيجارات الحالية، والوقوف على التغيرات الموسمية والطلب السياحي، لتقديم أسعار مدروسة وتنافسية. 
- تنويع الباقات: تتيح مرونة الأسعار تلبية احتياجات فئات مختلفة، سواء للسياح لفترات قصيرة أو للعائلات المحلية الباحثة عن إيجار طويل الأمد.
- إضافة قيمة مقابل السعر: تضمين خدمات مضافة مثل الإنترنت، التنظيف، أو دعم فني سريع، يُعزز من رضا المستخدم دون زيادة ملحوظة في التكلفة.
- الشفافية في العرض: يساهم توضيح تفاصيل السعر وما يشمله من خدمات في بناء الثقة وتقليل الشكوك.
  - عروض تشجيعية: تُستخدم العروض المحدودة أو التخفيضات الموسمية كوسيلة لزيادة الحجز وتحفيز الاستخدام المتكرر.
باختصار، تهدف قيمة "السعر" إلى تقديم أسعار تنافسية وواضحة تعكس جودة الخدمة وتلبّي تنوع احتياجات العملاء مع تقديم خيارات وقيمة حقيقية.
7- خفض التكاليف :
ترتبط هذه القيمة بتقديم خدمات عالية الجودة بتكلفة منخفضة للعملاء، وتهدف إلى تحقيق أقصى قيمة ممكنة من خلال تقليل التكاليف الزائدة سواء على العملاء أو على التطبيق نفسه.
- عروض طويلة الأمد وتخفيضات للعملاء الدائمين: مما يعزز من ثقة المستخدمين واستدامة الإيرادات.
- نظام الحجز الجماعي: يسمح للمجموعات الكبيرة أو الحجوزات المتكررة بالحصول على أسعار أقل، ما يقلل من تكاليف التشغيل المرتبطة بالتنقل والإدارة.  
- رقمنة العمليات: استخدام التكنولوجيا (مثل الذكاء الاصطناعي، الدفع الإلكتروني، الجدولة التلقائية) يساهم في تقليل الحاجة للموارد البشرية، ويُخفض النفقات التشغيلية.
- تحسين الكفاءة الداخلية: يتضمن ذلك إدارة أفضل للمخزون، تقليل وقت الاستجابة، وتحسين عمليات الصيانة.
- بناء شراكات محلية: التعاون مع مقدمي خدمات من داخل تلمسان للحصول على خصومات حصرية ودعم المجتمع المحلي.
- تحليل التكاليف المستمر: يُمكّن من اتخاذ قرارات دقيقة لخفض النفقات الزائدة وتحقيق مرونة مالية.
باختصار ، تسعى قيمة "خفض التكاليف" إلى تقديم تجربة مميزة وفعالة من حيث التكلفة للعملاء، من خلال تطبيق
استراتيجيات تشمل العروض الخاصة، الحجوزات المجمعة، التكنولوجيا، والتحسين المستمر للكفاءة في تطبيق استئجار المنازل في منطقة تلمسان.
تُعنى هذه القيمة بضمان أمان العملاء وحماية بياناتهم ومعاملاتهم، مع تقليل المخاطر المرتبطة بالحجوزات والإلغاءات.
·  كيفية تحقيق قيمة الحد من المخاطر:
· نظام أمان متقدم: يجب توفير نظام أمني موثوق يضمن حماية معلومات العملاء وبيانات الدفع، باستخدام تقنيات تشفير قوية وإجراءات حماية متقدمة لمنع التسريبات أو الاختراقات.
· سياسات إلغاء مرنة: تطبيق سياسات إلغاء مرنة يُمكّن العملاء من التراجع عن الحجز دون تكاليف باهظة في حال تغيّر خططهم، مما يقلل من المخاطر المرتبطة بالحجوزات غير المؤكدة.
· توفير ضمانات: تقديم ضمانات للعملاء بخصوص جودة المنازل والمرافق المتوفرة يعزز من ثقة العملاء، ويحد من الشكاوى والمشكلات المحتملة.
· تقديم دعم عملاء: إتاحة وسائل اتصال فعالة للتواصل مع فريق خدمة العملاء عند الحاجة يضمن سرعة الاستجابة وحل المشكلات، مما يقلل من احتمالية تفاقمها.
· تقييم المقدمين: السماح للعملاء بتقييم مقدمي الخدمة والمنازل يعزز من الرقابة على الجودة، ويساهم في الوقاية من المخاطر المرتبطة بالخدمة غير المرضية.
قيمة "الحد من المخاطر" تهدف إلى توفير تجربة آمنة وموثوقة للعملاء وتقليل المخاطر المرتبطة بالحجوزات والعمولات من خلال تطبيق أنظمة حماية متقدمة، توفير سياسات مرنة، وضمان دعم متواصل يضمن سلامة العمليات وجودة الخدمة في تطبيق استئجار المنازل بمنطقة تلمسان.
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يتكوّن فريق عمل مشروع "LOUHOME" من مجموعة من الأعضاء الأساسيين الذين يضطلعون بأدوار محورية في تحقيق رؤية المشروع وتنفيذ استراتيجيته بكفاءة. تم تعزيز هذا الفريق من خلال التعاون مع مستقلّين ذوي خبرة في المجالات التقنية والمالية، ما أتاح تحقيق توازن فعّال بين القدرات الداخلية والدعم الخارجي.
· الأعضاء الرئيسيون في الفريق:
 سامعي تقي الدين – مدير المشروع والتسويق:
يتمتع بخبرة مهنية واسعة، حيث عمل في شركة Delivery Qooxy بين عامي 2019 و2021، ثم انتقل إلى قطاع التجارة الإلكترونية من 2021 إلى 2024، وهو متخصص حاليًا في إدارة المنشآت السياحية للعام الخامس على التوالي. يمتلك كفاءة عالية في تخطيط وتنفيذ استراتيجيات المشاريع، وتنسيق حملات الاتصال التسويقي، وإدارة فرق العمل.
كما عمل كمساعد تسويق بين عامي 2018 و2020، مما أتاح له تطوير خبرة متقدمة في مجال التسويق الرقمي. يُجيد اللغتين العربية والإسبانية، مما يعزز قدرته على التواصل مع جمهور متنوع وإجراء أبحاث سوق معمقة على المستوى المحلي والدولي.
مزوجي سماح – مديرة العمليات:
طالبة السنة الخامسة إدارة الأعمال، تخصص إدارة المؤسسات السياحية. تتمتع بخبرة ميدانية متنوّعة اكتسبتها من خلال عملها في وكالة السياحة والأسفار، حيث شاركت في تنظيم الرحلات والتعامل المباشر مع الزبائن، مما عزّز مهاراتها في خدمة العملاء، التواصل المهني، وتنظيم البرامج السياحية. كما اكتسبت فهمًا معمّقًا لاحتياجات الزبائن في قطاع السياحة، وهو ما يُمثل إضافة قيّمة لمشروع "LOUHOME" الذي يستهدف سوق الإيجار السياحي.
بالإضافة إلى ذلك، عملت سماح في قسم المالية والموارد البشرية بمستشفى حكومي، حيث تعرّفت على الجوانب الإدارية المرتبطة بتسيير الموارد، معالجة الرواتب، وإدارة الملفات المالية والوظيفية، مما ساهم في تطوير كفاءتها في التحليل المالي، التنظيم الإداري، والتعامل مع البيانات الحساسة.
وتُجيد اللغتين العربية والفرنسية بطلاقة، مما يمنحها قدرة مميزة على التواصل والتفاعل مع جهات مختلفة، سواء داخل السوق المحلي أو مع شركاء دوليين.
رزق الله آية – المديرة التنفيذية:
طالبة السنة الخامسة إدارة الأعمال، تخصص إدارة المؤسسات السياحية. راكمت خبرة ميدانية مهمّة من خلال عملها في قسم الموارد البشرية بأحد الفنادق، حيث تولّت مهام مرتبطة بإدارة شؤون الموظفين، تنظيم جداول العمل، ومتابعة الأداء، مما منحها فهمًا عميقًا لديناميكيات العمل في القطاع السياحي والخدمي.
كما عملت في شركة سونلغاز، حيث اكتسبت خبرة إضافية في البيئة المؤسساتية، خصوصًا في ما يتعلّق بالإجراءات الإدارية والتواصل مع الزبائن، وهو ما ساعدها على تنمية قدراتها في العمل تحت الضغط، التنظيم الإداري، وحل المشكلات.
تُجيد اللغتين العربية والفرنسية بطلاقة، مما يعزّز قدرتها على التواصل ثنائي اللغة بكفاءة عالية، سواء داخل الفريق أو مع الشركاء الخارجيين. وتُعرف بأسلوب قيادتها التحفيزي، وقدرتها على صياغة الرؤية، اتخاذ القرارات، وتوجيه الفريق نحو تحقيق أهداف المشروع.
· قمنا بدعوة اثنين من المستقلين لإكمال فريقنا
أولاً، إلى جانب فريقنا الداخلي، قمنا بتعيين مطور ويب متمرس قام بإنشاء الإصدار التجريبي من تطبيق LOUHOME ويواصل حاليًا العمل على تطويره. بفضل مهاراته التقنية، صمم واجهة وظيفية سهلة الاستخدام، وأضاف ميزات جديدة ويضمن استقرار وأمان التطبيق.
ثم عملنا مع مدقق قانوني متخصص في الجوانب المالية. قام هذا المستقل بإعداد الخطة المالية لمشروعنا، ووضع توقعات دقيقة وقيّم التكاليف والإيرادات المحتملة.

· آليات العمل والتنظيم الداخلي:
يعتمد الفريق على تنظيم داخلي فعّال يقوم على التعاون والتنسيق المستمر. يتولى سامعي تقي الدين مسؤولية إدارة المشروع، التسويق، وأبحاث السوق، بالتعاون مع مزوجي سماح في المهام التشغيلية ورزق الله آية في قيادة الفريق وتوجيه الاستراتيجية العامة. تُعقد اجتماعات دورية لمراجعة التقدم، مناقشة التحديات، وتبادل الأفكار، مما يعزز بيئة عمل شفافة وديناميكية.
يجمع فريق LOUHOME بين المهارات التكميلية للأعضاء الأساسيين والدعم المتخصص للمستقلين، مما يوفر قاعدة متينة لضمان نجاح المشروع وتحقيق أهدافه بكفاءة. يقوم هذا النموذج التشاركي على التكامل بين التخصصات والالتزام بالجودة والاحترافية.
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باعتبارنا مؤسسي تطبيق LOUHOME لتأجير المنازل، نهدف إلى إحداث ثورة في تجربة تأجير المنازل من خلال منصة تقنية مبتكرة ومتطورة. نحن ملتزمون بتسهيل وتعزيز تجربة المستخدم في عملية حجز خدمات تأجير المنازل، ونعمل بجدية لتقديم حل عملي، وفعّال، وموثوق لتلبية احتياجات الأفراد في هذا المجال.
من خلال تطبيقنا، نسعى لتمكين المستخدمين من الوصول إلى خدمات تأجير المنازل بكل سهولة ويسر، حيث يمكنهم الاستفادة من خبرة محترفين مؤهلين وذوي خبرة في هذا المجال.
نطمح إلى جعل LOUHOME  مرجعًا مستقلاً تمامًا في مجال تأجير المنازل، ونسعى جاهدين لنكون الرواد في السوق الجزائرية من خلال السيطرة على قطاع العقارات وأن نصبح قادة لا منازعين في هذه الخدمة المهمة.
تتجسد أهدافنا من خلال تطبيق الهاتف المحمول المبتكر لتأجير المنازل، حيث وضعنا أهدافًا واضحة ومحددة تعكس توجهنا نحو النجاح. نحن نعتمد على نماذج SMART ومؤشرات الأداء الرئيسية (KPI) لقياس تقدمنا وضمان تحقيق أعلى مستويات الأداء والفاعلية.
باختصار، تمثل LOUHOME رؤيتنا لتحسين تجربة تأجير المنازل في الجزائر، ونسعى إلى تحقيق هذه الرؤية من خلال تقديم منصة تكنولوجية متقدمة، وتوفير خدمات تلبي احتياجات وتطلعات المستخدمين في هذا المجال الحيوي.
1.4- نموذج SMART:
نموذج SMART هو أداة إدارية تُستخدم لتحديد أهداف واضحة وقابلة للتحقيق. يُمثل كل حرف من الكلمة المختصرة SMART معيارًا معينًا يساعد في صياغة الأهداف بطريقة أكثر فاعلية.
· نقدم فيما يلي تطبيق نموذج SMART على مشروع LOUHOME:
محدد (Spécifique):
هدفنا الأساسي هو تطوير تطبيق عالي الأداء وسهل الاستخدام لتأجير المنازل. نحرص على تقديم حل شامل وفعّال وخالٍ من التعقيد، مع تصميم واجهة تفاعلية تلبي توقعات المستخدمين وتُحقق تجربة استخدام سلسة ومتميزة.
قابل للقياس (Mesurable):
نسعى لتحقيق معدل اعتماد مرتفع للتطبيق عبر عدد محدد من التنزيلات وتسجيلات المستخدمين خلال فترة معينة. سنُقيم مستوى رضا المستخدمين من خلال التقييمات والمراجعات، وسنتخذ خطوات تحسين استنادًا إلى هذه البيانات لضمان تلبية احتياجاتهم.
قابل للتحقيق (Atteignable):
سنبني فريقًا محترفًا من المطورين والمسوقين المؤهلين بخبرات مناسبة لضمان تطوير وترويج التطبيق بفعالية. سنوفر التدريب والتوجيه اللازمين لضمان أداء عالي وكفاءة في التنفيذ.
واقعي (Réaliste):
أهدافنا مبنية على تحليل واقعي للسوق واحتياجاته، حيث لاحظنا تزايد الطلب على خدمات تأجير المنازل الموثوقة والمريحة. نؤمن بأننا نمتلك الإمكانيات والخبرة لتقديم حل يلبي هذا الطلب.

محدد زمنيًا (Temporel):
نخطط لإطلاق التطبيق خلال الأشهر الستة القادمة، مع تنفيذ حملة ترويج دقيقة لضمان تحقيق نتائج فعّالة. نسعى لتحقيق أعلى عدد من التنزيلات والتسجيلات من خلال استراتيجية مدروسة ومحددة. مما يساهم في نجاح وانتشار تطبيقنا بشكل كبير.
2.4- أهداف المبادرة - مؤشرات الأداء KPI:
- مؤشر الأداء الرئيسي (KPI) هو مقياس يُستخدم لتقييم أداء المبادرة مقارنة بالأهداف المحددة. تساعد هذه المؤشرات في تبسيط مراقبة الأداء من خلال تحويل عدد كبير من البيانات إلى عدد محدود من المؤشرات الرئيسية.
- مؤشرات الأداء الرئيسية (KPIs) تمثل مقاييس أساسية لتقييم الأداء لدى الشركة أو المشروع أو المبادرة. هذه المؤشرات توفر قياسات ملموسة وقابلة للقياس، مما يمكن من مراقبة التقدم المحرز وتحديد الاتجاهات واتخاذ قرارات مستنيرة.
- تلعب أهداف KPI دورًا بالغ الأهمية حيث تساعد الشركات في التركيز على الجوانب الرئيسية لأعمالها وضبط جهودها تجاه الأهداف الاستراتيجية.
· فيما يلي أهداف KPI المتوقعة التي حددناها لتطبيقLOUHOME الخاص بنا:
1.اكتساب المستخدم:
- الهدف هو جذب 10,000 مستخدم مسجل خلال أول 6 أشهر من إطلاق التطبيق.
- ستُستخدم استراتيجيات تسويق مستهدفة لجذب جمهور واسع من خلال حملات دعائية محكمة وشبكات التواصل الاجتماعي.
- ستركز على الفوائد المميزة لـ LOUHOME وسهولة الاستخدام لإقناع المستخدمين بالتسجيل.
2. مشاركة المستخدم:
- ستعمل على تحقيق معدل مشاركة شهري يصل إلى %60 للمحافظة على تفاعل المستخدمين مع التطبيق.
- ستقوم بتقديم ميزات جذابة تحفزهم على استخدام التطبيق بانتظام، وإشعارات مخصصة لتحفيز التفاعل، وحوافز للمشاركة المستدامة.
3. تحويل المستخدمين إلى عملاء يدفعون:
- الهدف هو تحويل على الأقل %10 من المستخدمين النشطين إلى عملاء يدفعون.
ستُقدم خدمات متميزة ومميزات حصرية للمشتركين المدفوعين، مما يحفزهم على الترقية والاستمتاع بالمزايا الإضافية المقدمة.
4. رضا المستخدم:
- ستعمل جاهدًا لتحقيق معدل رضا للمستخدمين يصل إلى %90.
- ستضمن توفير نظام دعم عملاء فعّال وسريع الاستجابة لمعالجة المشاكل والاستفسارات بكفاءة، مما يؤدي إلى تجربة إيجابية وراضية لكل مستخدم.
5.  نمو المجتمع:
- ستعمل على تحقيق معدل إحالة بنسبة ٪30، حيث يمكن للمستخدمين الراضين أن يوصوا بتجربتهم على LOUHOME لأصدقائهم وعائلاتهم. ستعتمد على البرامج التحفيزية وبرامج الإحالة لتعزيز النمو العضوي لمجتمعك .
 هذه الاستراتيجيات، ستعمل على تحقيق أهداف في جذب مستخدمين، تحفيزهم على التفاعل، تحويلهم إلى عملاء دائمين، وتعزيز رضاهم وانتمائهم إلى مجتمع LOUHOME.
3.4- الأهداف القصيرة والمتوسطة والطويلة الأجل:

في هذا الجزء، نحدد أهداف عملنا لتطبيق LOUHOME لتأجير المنازل على المدى القصير، المتوسط والطويل. وتتمثل أهدافنا فيما يلي:

· الأهداف قصيرة الأجل (0 – 12 شهرًا)
 -بناء قاعدة أولية من المستخدمين الراضين : من خلال تقديم تجربة استخدام سهلة ومبتكرة تعزز ولاء العملاء وتشجع على التوصية بالتطبيق.
- تعزيز الحضور الرقمي والتعريف بالتطبيق في السوق المحلية : عبر حملات تسويقية فعالة تستهدف سكان مدينة تلمسان وضواحيها.
- تحسين عرض الخدمات العقارية : لتشمل معلومات دقيقة، واجهات استخدام جذابة، وخدمات مكملة مثل التقييمات ووسائل التواصل بين المالك والمستأجر.
- بناء سمعة قوية للتطبيق : عبر ضمان جودة الخدمات وسرعة الاستجابة لدعم المستخدمين.
- إقامة شراكات محلية استراتيجية : مع وكلاء عقاريين، مقدمي خدمات الصيانة، والجهات الداعمة لمجال الإيجار العقاري.
· الأهداف متوسطة الأجل (1 – 3 سنوات)
- تحقيق الريادة المحلية في مدينة تلمسان : من خلال الوصول إلى حصة سوقية لا تقل عن 10% في خدمات تأجير المنازل. و إضافة خدمة النقل والاطعام التقليدي.
- تعزيز ولاء العملاء وزيادة عدد المستخدمين النشطين : عبر تطوير مستمر للتطبيق بناءً على ملاحظات المستخدمين واحتياجاتهم.
- تحقيق ربحية تشغيلية مستقرة : من خلال نماذج تسعير فعالة مثل العمولة على الإيجارات، أو الاشتراكات الشهرية لأصحاب العقارات.
- التوسع الجغرافي  نحو ولايات مجاورة : مثل وهران وسيدي بلعباس، عبر استراتيجيات محلية مخصصة.
- تطوير شراكات طويلة الأمد : مع فاعلين في السوق العقاري، بما يسمح بتقديم خدمات متكاملة تشمل الإيجار، الصيانة، التوثيق والتأمين.

· الأهداف طويلة الأجل (4 – 10 سنوات)
- تحقيق مكانة ريادية وطنية في السوق الجزائرية : عبر تغطية معظم الولايات وتقديم خدمات موثوقة ومتطورة.
- الوصول إلى حصة سوقية تُقدر بـ 25% في مجال تأجير العقارات على المستوى الوطني : مما يعكس الثقة في المنصة واعتماد المستخدمين عليها بشكل واسع.
- اعتماد الابتكار المستدام : من خلال دمج تقنيات الذكاء الاصطناعي لتخصيص تجربة المستخدم وتحسين عمليات البحث والتوصية بالعقارات.
- توسيع نطاق الشراكات : ليشمل الجهات الرسمية (مثل البلديات ومكاتب التوثيق) بما يضمن التكامل القانوني واللوجستي للخدمة.
- تعزيز البعد الاجتماعي والبيئي للمشروع : من خلال المشاركة في مبادرات مجتمعية، وتقديم حلول رقمية تسهّل الحصول على السكن وتقلل الأثر البيئي لعمليات البحث التقليدية.
- إضافة خدمة كراء السيارات

· التميّز الاستراتيجي للمشروع
يعتمد مشروعنا على رؤية مستقبلية ملهمة، تستند إلى مبادئ الابتكار، والجودة، والتركيز على العميل، مما يمنحنا هوية فريدة ومكانة تنافسية واضحة في سوق خدمات تأجير المنازل.
1. التميز من خلال الريادة :
نسعى إلى ترسيخ مكانتنا كشركة رائدة في مجال الحلول الرقمية العقارية، وذلك من خلال الابتكار المستمر والسعي إلى تحقيق التفوق في تقديم الخدمة. إن رؤيتنا الطموحة تجعلنا في موقع يسمح لنا بتحديد اتجاهات السوق والمساهمة في تطوير قطاع التأجير العقاري محليًا ووطنياً.
2. العميل محور الاهتمام :
يُعد رضا العملاء أولوية مركزية في استراتيجيتنا. إذ نعمل على تصميم تجربة استخدام تراعي أدق التفاصيل، من لحظة تحميل التطبيق إلى تنفيذ عملية الإيجار، وذلك لضمان تقديم خدمة تلبي التوقعات وتفوقها.

3. الجودة والتفوق : 
نعتمد على تقديم خدمات عالية الجودة، مدفوعة بمعايير مهنية دقيقة، تضمن للعملاء تجربة موثوقة ومتميزة. نحن ملتزمون بتقديم قيمة مضافة حقيقية تُعزز من سمعتنا وتؤكد ثقة المستخدمين بنا.
4. الابتكار والتكيف :
في ظل التغيرات المتسارعة في السوق، نؤمن بأهمية التكيف والابتكار المستمر. لذلك، نتبنى نهجًا مرنًا يُمكّننا من تطوير حلول جديدة تستجيب لاحتياجات العملاء وتواكب تطورات القطاع العقاري الرقمي.
5. التميز في الأداء التشغيلي :
نؤمن بأن التميز لا يقتصر على الخدمة فحسب، بل يشمل أيضًا العمليات التشغيلية الداخلية. لذا نحرص على تحسين الأداء الإداري والتقني، وتبني أفضل الممارسات لضمان الكفاءة والاستدامة.
6. الإبداع كرافعة للنمو :
نضع الابتكار في صلب استراتيجيتنا، حيث نسعى لتقديم حلول غير تقليدية تُحدث فارقًا حقيقيًا في تجربة المستخدم، وتُمهّد لفرص جديدة للتوسع والنمو في السوق.
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                                                                                                                                                   المصدر :من إعداد الطالبتين.
يتجسّد التقدم المرحلي لمشروع تطبيق LOUHOME لتأجير المنازل من خلال مخطط زمني دقيق، يُمثل ما يُعرف بـ "خارطة الطريق"، حيث تم تصميم هذا المخطط بعناية ليوضح المراحل الأساسية والفرعية اللازمة لتطوير التطبيق من الفكرة إلى الإطلاق، مع ضمان تحقيق الأهداف المرحلية بشكل متسلسل ومنهجي.
· الأسبوع الأول: تحديد الرؤية والأهداف
في هذه المرحلة التمهيدية، تم تكريس الجهود لتحديد المسار الاستراتيجي للمشروع، من خلال صياغة رؤية واضحة تعكس طبيعة التطبيق وأهدافه بعيدة المدى وهي خدمة النقل، الإطعام التقليدي ، تزيين المنازل المعروضة للكراء حسب رغبة المستأجر و كراء السيارات  . كما تم تحديد القيم الأساسية، وتحليل السوق، وفهم سلوك المنافسين، وهو ما شكّل قاعدة صلبة للانطلاق نحو تنفيذ المشروع.
· الأسابيع (2–3): بناء النموذج الأولي للتطبيق
انطلقت في هذه المرحلة عملية تطوير النموذج الأولي (Prototype) لتطبيق LOUHOME، حيث تم تصميم الإطارات المبدئية لواجهات الاستخدام، مع مراعاة تجربة المستخدم (UX) وسهولة التفاعل. كما تم إدماج آراء أولية لمستخدمين محتملين في هذه النماذج بغرض التعديل والتحسين التدريجي.
· الأسابيع (4–5): تطوير النسخة التجريبية
في هذه الفترة، تم الانتقال إلى مرحلة البرمجة الفعلية لتجسيد الخصائص الرئيسية للتطبيق، مثل نظام الحجز، تسجيل العقارات، وواجهة المستخدم التفاعلية. كما تخللت هذه المرحلة اختبارات تقنية للكشف عن الأخطاء المحتملة وتصحيحها، مع ضمان تحقيق حد أدنى من الجودة والكفاءة البرمجية.
· الأسابيع (6–7): إطلاق الإصدار التجريبي 
تم خلال هذه المرحلة إطلاق نسخة تجريبية محدودة للتطبيق لمجموعة مختارة من المستخدمين، بهدف جمع ملاحظاتهم حول الأداء والتصميم والوظائف. وقد ساعدت هذه المرحلة على رصد نقاط الضعف والفرص التحسينية، بما يعزز فعالية النسخة النهائية لاحقًا.
· الأسابيع (8–10): تطوير الإصدار النهائي
استنادًا إلى تعليقات المستخدمين والتقييمات الأولية، تم العمل على تطوير النسخة النهائية من التطبيق، من خلال تحسين الأداء العام، تعزيز الأمان، وإضافة ميزات متقدمة تواكب تطلعات المستخدمين. كما تم إعداد الوثائق الفنية ومواد الدعم التقني الخاصة بالمستخدمين.


· الأسابيع (11–12): الإطلاق الرسمي على المنصات
في هذه المرحلة، تم الاستعداد لإطلاق التطبيق رسميًا على مختلف المنصات، مع اعتماد خطة تسويق رقمية مدروسة تهدف إلى جذب الجمهور المستهدف، من خلال الحملات الرقمية، والإعلانات عبر الشبكات الاجتماعية، والتعاون مع المؤثرين والوسائط الإعلامية لزيادة الوعي بالتطبيق.
· الأسابيع (13–16): تحليل بيانات الاستخدام والعائدات
تُعد هذه المرحلة تتويجًا للجهود السابقة، حيث تم التركيز على تحليل بيانات الاستخدام الفعلية باستخدام أدوات التتبع والتحليل. أُجريت مراجعات منهجية لتفاعل المستخدمين مع التطبيق، بهدف تحديد مكامن القوة والضعف، وتم اعتماد نموذج التحسين المستمر لضمان ملاءمة التطبيق لاحتياجات المستخدمين. وقد سمحت هذه الخطوة بتحقيق تفاعل أفضل وتجربة مستخدم أكثر استقرارًا واحترافية.

من خلال هذه الخطة الزمنية المحكمة، تمكن الفريق المطوّر من تنظيم الموارد، وتنسيق الجهود، ومتابعة الإنجاز بدقة، مما ساهم في تحقيق مراحل المشروع بطريقة مدروسة ومنهجية تتماشى مع المعايير المعتمدة في إدارة المشاريع الرقمية، وخاصة في قطاع تطبيقات الخدمات العقارية الإلكترونية.
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يُعد الابتكار من الركائز الأساسية التي تقوم عليها المشاريع الريادية الناجحة، حيث يسهم في خلق قيمة مضافة للمستخدمين، ويمنح المشروع ميزة تنافسية في السوق. وفي إطار دراسة مشروع إنشاء تطبيق إلكتروني لتأجير المنازل، يمكن تحليل أبعاده الابتكارية من خلال أربعة محاور رئيسية: الابتكار التكنولوجي، الابتكار المتزايد، الابتكار الجذري، وابتكار السوق. ويتميز المشروع بدمجه بين هذه الأبعاد بشكل متكامل، ما يجعله مشروعًا ذا طابع ابتكاري متعدد المستويات.
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يتمثل الابتكار التكنولوجي في المشروع في توظيف التقنيات الرقمية الحديثة من أجل تطوير خدمات جديدة أو تحسين أساليب تقديم الخدمات العقارية القائمة. ويعتمد التطبيق على مجموعة من الأدوات والوظائف التكنولوجية التي تعزز من كفاءة الخدمة وفعاليتها، نذكر منها:
· تطوير منصة رقمية متكاملة (تطبيق وموقع إلكتروني) تعتمد على تقنيات متقدمة في تصميم واجهات الاستخدام وتجربة المستخدم.
· إدماج نظام تحديد المواقع الجغرافية (GPS) لتمكين المستخدم من البحث عن العقارات حسب الموقع بدقة.
· الاستفادة من تقنيات الذكاء الاصطناعي لتحليل تفضيلات المستخدمين واقتراح العقارات المناسبة.
· توفير خدمات الحجز الإلكتروني والتواصل الآني بين الأطراف من خلال دردشة مباشرة وإشعارات فورية.
يمكّن هذا التوظيف للتكنولوجيا من تحسين تجربة المستخدم وتسهيل عملية البحث عن السكن، ما يمثل عنصرًا جوهريًا في ابتكار المشروع.
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يُقصد بالابتكار المتزايد سلسلة التحسينات التدريجية التي تُجرى على المنتجات أو الخدمات القائمة، دون المساس بجوهرها الأساسي. وقد تم اعتماد هذا النوع من الابتكار في مشروعنا من خلال:
· تحسين طريقة عرض الإعلانات العقارية عبر تضمين صور عالية الجودة، ومقاطع فيديو، وجولات افتراضية ثلاثية الأبعاد.
· تقديم نظام تقييم وتوصيات يتيح للمستخدمين تقييم العقارات والملاك والمستأجرين، ما يعزز الثقة والمصداقية.
· تسهيل خطوات التسجيل والحجز عبر واجهات استخدام بسيطة، وسلسة، وقائمة على مبادئ التصميم الموجه للمستخدم.
· إضافة خصائص فرعية مثل “المنازل المفروشة” أو “القرب من المرافق الحيوية” لزيادة دقة النتائج.
· إدراج فلاتر بحث ذكية ومتقدمة (حسب الموقع، السعر، نوع السكن، عدد الغرف...) ما يُمكّن المستخدم من الوصول إلى النتائج المناسبة بسرعة.
تُسهم هذه التحسينات في تقديم تجربة أفضل للمستخدمين، كما تدعم مكانة التطبيق في سوق المنافسة العقارية الرقمية.
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يمثل الابتكار الجذري تغييرًا عميقًا في الطريقة التي تُقدم بها الخدمة أو تُمارس بها الأعمال داخل قطاع معين. ويظهر هذا النوع من الابتكار في مشروع التطبيق من خلال:
· تجاوز دور الوسيط العقاري التقليدي، عبر إنشاء منصة تفاعلية تسمح بالتواصل المباشر بين المالك والمستأجر، مما يقلل من التكاليف ويزيد من الشفافية.
· إدخال مفهوم العقود الرقمية الذكية، التي تُوقع إلكترونيًا وتُدار رقميًا، مما يُبسّط الإجراءات القانونية ويسرّع عملية التعاقد.
· تمكين الدفع الإلكتروني الآمن عبر منصات مالية موثوقة، مما يُلغي الحاجة إلى التعاملات النقدية أو الحضور الفيزيائي.
تُشكل هذه العناصر نقلة نوعية في قطاع الإيجار العقاري، حيث تُمثل تحولًا جذريًا نحو نموذج رقمي كامل للخدمة، وهو ما يُعد أحد أبرز جوانب الابتكار في المشروع.
[bookmark: _Toc200582718][bookmark: _Toc200583382][bookmark: _Toc200585186][bookmark: _Toc201532280][bookmark: _Toc201532496]4.1- ابتكار السوق ل LOUHOME   (Innovation du marché)
يشير ابتكار السوق إلى التوجه نحو شرائح جديدة من العملاء، أو خلق فرص تجارية في أسواق لم تكن مستهدفة من قبل. ويتميز مشروع تطبيقنا بإدراكه لهذه الأبعاد من خلال:
· استهداف شريحة المستخدمين الشباب، لا سيما الطلبة والموظفين الجدد الذين يبحثون عن حلول سريعة ومرنة لتأجير السكن.
· تقديم الخدمة في السوق المحلي (تلمسان) الذي يُعد غير مغطى كليًا من قبل تطبيقات متخصصة في تأجير المنازل، مما يمنح المشروع فرصة ريادية في هذا المجال.
· تطوير رؤية توسعية مستقبلية لتغطية ولايات أخرى على المستوى الوطني، مما يعزز فرص النمو والانتشار.
· ربط السوق المحلي بالمستخدمين من الجالية الجزائرية المقيمة بالخارج، من خلال تمكينهم من تأجير ممتلكاتهم عن بُعد عبر التطبيق.
يُعد هذا التوجه نحو أسواق غير مشبعة عاملًا حاسمًا في ضمان استدامة تطبيقنا الالكتروني ونجاحه على المدى الطويل.
وبالتالي يتجلى الطابع الابتكاري لمشروع التطبيق الإلكتروني لتأجير المنازل من خلال دمجه المتوازن بين الابتكارات التكنولوجية، والتحسينات التدريجية، والتحولات الجذرية، والتوجهات السوقية الحديثة. إن هذا التعدد في مستويات الابتكار يمنح المشروع قدرة تنافسية عالية، ويؤهله لأن يكون فاعلًا محوريًا في التحول الرقمي الذي يشهده قطاع العقارات في الجزائر. كما يعكس هذا التوجه وعيًا عميقًا بحاجيات السوق، وتوظيفًا ذكيًا للتكنولوجيا في خدمة المستخدم.
[bookmark: _Toc200582719][bookmark: _Toc200583383][bookmark: _Toc200585187][bookmark: _Toc201532281][bookmark: _Toc201532497]2- مجالات الابتكار ل LOUHOME :
في عالم مشروعنا المتميز، تتجلى مجالات الابتكار على نحو ملموس ومبهج، حيث يكمن الجوهر في تحقيق التقدم والتميز في كل تفصيلة. نقدم لكم رحلة متعددة الأوجه من الابتكار، وهذه هي الساحات التي نضيء فيها بريق الإبداع:  
- من خلال العمليات الجديدة، نحن نتبنى رؤية مستقبلية لتحسين عملياتنا وزيادة الربحية. تتجلى مهاراتنا في إنشاء عمليات مبتكرة تعزز من كفاءتنا الداخلية، مما يمكننا من تقديم خدماتنا بأعلى جودة وبأكثر كفاءة.  
- نجاحنا في تحقيق التميز يستند إلى تقديم ميزات جديدة مستمرة لمنتجاتنا وخدماتنا. نبذل جهدًا دؤوباً لتلبية احتياجات عملائنا المتغيرة من خلال تقديم خيارات مبتكرة تثري تجربتهم وتجعلنا قوة منافسة متجددة في السوق.  
- نحن لا نقتصر فقط على العملاء الحاليين، بل نتوجه أيضًا نحو اكتشاف قطاعات عملاء جديدة. بتوجيه تركيزنا نحو هذه الأسواق الجديدة، نرتقي بقاعدة عملائنا ونصقل فرص النمو بشكل مبهج.  
- ليس فقط مجرد منتجاتنا هي التي تتطور، بل نطور أيضًا عروضنا بصورة استثنائية. ننشئ منتجات ذات أفكار فريدة وجذابة، مما يجذب انتباه العملاء ويجعلنا رواًدًا مبدعين في صناعتنا.  
- نحن نتبنى المرونة والاستعداد لتغيير نماذج أعمالنا لمواكبة متطلبات السوق المتغيرة. نستكشف بجرأة نماذج جديدة لخلق القيمة، مع تكييف أساليب التسعير واستراتيجيات التوزيع لتناسب توجهات السوق وتطلعات العملاء.  
- من خلال تجميع هذه الأبعاد المتعددة للابتكار، نحن نعزز تفوقنا في صناعتنا ونقدم حلاً متفوقًا لعملائنا. 
[bookmark: _Toc200582720][bookmark: _Toc200583384][bookmark: _Toc200585188][bookmark: _Toc201532282][bookmark: _Toc201532498] المحور الثالث : التحليل الاستراتيجي للسوق
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بالاعتماد على تحليل السوق المشترك بين قطاعي التطبيقات والتجارة الإلكترونية من جهة، وسوق تأجير المنازل من جهة أخرى، قمنا بدراسة متعمقة لفهم الاتجاهات والتحديات والفرص التي تحيط بتطبيقنا الإلكتروني لتأجير المنازل. أظهرت أبحاث السوق أن الاستخدام المتزايد للهواتف الذكية وانتشار التجارة الإلكترونية قد غيّر سلوك المستهلكين، وجعلهم أكثر اعتمادًا على الحلول الرقمية في تلبية احتياجاتهم السكنية. كما أبرزت الدراسة تزايد الطلب على خدمات تأجير المنازل، خاصةً في المناطق الحضرية وبين فئات مثل الطلبة والمستأجرين المؤقتين، نتيجة لتغير أنماط المعيشة والتنقل. ومن خلال تحليل هذه الاتجاهات والتقاطع بين القطاعين، تمكنا من تحديد فرص نمو واضحة لتطبيقنا، إلى جانب استراتيجيات تسويقية رقمية فعّالة تعزز الوصول إلى جمهور أوسع وتحقق قيمة مستدامة على المدى الطويل.
· الغرض من الدراسة :
تهدف أبحاث السوق التي أجرتها LOUHOME إلى فهم أعمق لتوقعات واحتياجات المستخدمين لتطبيقات تأجير المنازل، من خلال جمع آراء وتجارب المستهلكين عبر استبيانات. تم تنفيذ تحقيق مبدئي لتحليل سلوك المستخدمين الجزائريين، يليه استبيان كمي موسّع لجمع بيانات دقيقة من عينة أكبر. يهدف هذا النهج إلى توجيه تطوير المنتج وتحسين استراتيجيات التواصل .من خلال هذه الجهود، سيكون بإمكان LOUHOME تحسين خدماتهم ومنتجاتهم بما يتناسب مع توقعات واحتياجات العملاء، وبالتالي تعزيز تجربة العملاء والرضا والولاء.
· منهجية الدراسة  :
استخدمنا في هذه الدراسة منهجية كمية تحليلية لاستقصاء سلوكيات المستخدمين وتوقعاتهم تجاه تطبيقات تأجير المنازل، وذلك من خلال استبيان موجّه لعينة ملائمة مكونة من 100 فرد. تم تصميم الاستبيان بعناية لضمان جمع بيانات دقيقة ومرتبطة بأهداف البحث. اعتمدنا على اختيار أفراد متاحين ويسهل التواصل معهم، مما أتاح لنا جمع معلومات ذات قيمة رغم عدم تحقيق التمثيل الإحصائي الصارم. ساهم هذا النهج في توفير رؤية واقعية ومفيدة حول توقعات المستخدمين، تدعم تطوير مشروع LOUHOME وتحسين تجربة المستخدم.





· عرض نتائج الدراسة :
· النوع :[bookmark: _Toc200585762]الشكل 2:التوزيع حسب نوع الجنس







                          المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.
تظهر نتائج الرسم البياني أعلاه أن هناك نسبة أعلى من الرجال ٪72 مقارنة بالنساء .٪28 قد  يشير هذا إلى وجود فرق بين الجنسين في عينة سكان الدراسة. 
· الفئة العمرية :
[bookmark: _Toc200585763]الشكل 3:التوزيع حسب الفئة العمرية






                                     المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.
يوضح الشكل (رقم 03) توزيع الفئات العمرية لعينة الدراسة المستجوبة بشأن استخدام تطبيق LOUHOME لتأجير المنازل. ويظهر من خلال الرسم البياني أن:
· الفئة العمرية من 18 إلى 30 سنة تمثل النسبة الأكبر من العينة بـ 54%، وهو ما يدل على أن فئة الشباب هي الأكثر تفاعلاً مع الخدمات الرقمية والتطبيقات الذكية، وتُعد الفئة المستهدفة الأساسية بالنسبة للتطبيق.
· الفئة العمرية من 30 إلى 45 سنة تمثل 33% من المستجوبين، وهي فئة مهمة كذلك، حيث تجمع بين الاستقرار المالي والنضج الرقمي، ما يجعلها جمهورًا محتملاً نشطًا في مجال الإيجار العقاري، سواء كمؤجرين أو كمستأجرين.
· أما الفئة التي تتجاوز 45 سنة فتمثل فقط 13%، مما يعكس محدودية استخدام هذه الفئة العمرية للتقنيات الحديثة أو عدم تفضيلها التعامل عبر التطبيقات الإلكترونية.
ومنه تشير هذه البيانات إلى أن تطبيق LOUHOME يجب أن يُركز استراتيجياته التسويقية والوظيفية على فئة الشباب (18-30 سنة)، من خلال تصميم واجهة سهلة الاستخدام، وتقديم خدمات مرنة تلائم احتياجاتهم، مع مراعاة دمج خصائص تلائم فئة 30-45 سنة التي تمثل نسبة معتبرة من السوق. كما أن هناك فرصة مستقبلية لتوسيع قاعدة المستخدمين لتشمل الفئة الأكبر سنًا من خلال برامج تحسيسية أو شروحات استخدام مبسطة.
· المهنة :
[bookmark: _Toc200585764]الشكل 4: التوزيع حسب المهنة



	


                                        
                                                      المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.

يعرض الشكل (رقم 04) توزيع المستجوبين حسب وضعهم المهني، وهو ما يساعد على تحديد الفئات النشيطة والمستهدفة من قبل تطبيق LOUHOME لتأجير المنازل. يمكن تلخيص النتائج كما يلي:
· الطلبة يمثلون الشريحة الأكبر من العينة بنسبة 41%، وهو ما يدل على أن هذه الفئة تُعد الأكثر اهتمامًا بخدمات الإيجار، خاصة في سياق التنقل للدراسة الجامعية أو الحاجة إلى سكن مؤقت، مما يجعلهم من أهم الفئات المستهدفة لتطبيق LOUHOME.
· الموظفون يشكلون نسبة 32%، وهي فئة مستقرة من الناحية المالية وقد تلجأ إلى التطبيق سواء بغرض الاستئجار لفترات مؤقتة أو حتى لتأجير ممتلكاتهم العقارية، ما يجعلها شريحة استراتيجية في جانبَي العرض والطلب معًا.
· أصحاب المهن الحرة يمثلون نسبة 21%، وهي فئة متنوعة من حيث الدخل والاحتياجات السكنية، وقد تلجأ إلى المنصة لحجز سكن قصير الأمد، لا سيما أثناء التنقل بين المدن.
· في المقابل، فإن العاطلين عن العمل لا يمثلون سوى 6% من العينة، ما قد يُعزى إلى محدودية قدرتهم الشرائية أو ضعف استخدامهم للتطبيقات ذات الطابع التجاري والخدماتي.

إذن هذه النتائج تعكس أهمية التركيز على الطلبة والموظفين في استراتيجيات التسويق وتطوير الخدمات داخل تطبيق LOUHOME، سواء من خلال توفير خيارات مرنة، أو عروض خاصة تناسب قدراتهم المالية. كما أن استقطاب أصحاب المهن الحرة كفئة مرنة قد يُساهم في تنويع قاعدة المستخدمين، في حين أن فئة العاطلين عن العمل قد لا تشكل أولوية في المرحلة الأولى من الإطلاق.
· هل سبق لك أن استخدمت خدمات حجز أخرى عبر الإنترنت:
[bookmark: _Toc200585765]الشكل 5:التوزيع حسب حجز الخدمات الأخرى عبر الأنترنت


		



                                                   المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.
يوضح الشكل (5) نسب استخدام خدمات الحجز عبر الإنترنت من طرف المستجيبين، حيث أفاد 83% منهم بأنهم يستخدمون هذه الخدمات، في حين صرّح 17% بعدم استخدامها.
تعكس هذه النتائج توجهاً عاماً متنامياً نحو اعتماد الحلول الرقمية في قطاع تأجير المنازل، وهو ما يؤشر إلى وجود قاعدة مستخدمين واسعة تتقبل التعاملات الإلكترونية وتُفضل الحجز المسبق عبر المنصات الرقمية. إن النسبة المرتفعة للمستخدمين (83%) تعزز من جدوى تطوير تطبيق إلكتروني لتأجير المنازل، حيث أن هذا السلوك الاستهلاكي يتماشى مع الاتجاهات العالمية نحو الرقمنة والراحة في المعاملات العقارية.
في المقابل، فإن نسبة 17% التي لا تعتمد على هذه الخدمات، قد تعود لأسباب متعددة مثل ضعف التكوين الرقمي، أو غياب الثقة في المنصات الإلكترونية، أو التفضيل الشخصي للمعاملات التقليدية. ومن هذا المنطلق، يمكن أن يوجَّه جزء من استراتيجية التطبيق نحو توعية هذه الفئة بمزايا الحجز الإلكتروني، والعمل على بناء الثقة من خلال معايير أمان عالية وتجربة مستخدم سلسة.
استنتاج :
تعزز هذه البيانات من مبررات إطلاق التطبيق الإلكتروني لتأجير المنازل، وتشير إلى أن أغلبية المستخدمين المستهدفين لديهم الاستعداد الكافي لاستخدام هذه التقنية، مما يعزز من فرص نجاح المشروع في السوق المحلية.
· ما الذي قد يجعلك تتردد في استخدام تطبيق تأجير المنازل ؟
	[bookmark: _Toc200585766]الشكل 6:التوزيع حسب أسباب التردد في استخدام التطبيق

		
					
			



                                                                                 المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.
أظهرت نتائج الاستبيان (انظر الشكل رقم X) أن أبرز العوائق التي أشار إليها المشاركون تتلخص فيما يلي:
· صعوبة العثور على مستأجرين (34% )تعتبر هذه المشكلة العائق الأكبر، حيث عبّر ثلث المشاركين عن خشيتهم من عدم القدرة على استقطاب مستأجرين بشكل كافٍ من خلال التطبيق، مما قد يؤدي إلى عدم تحقيق عوائد مجدية من استخدامه.
· قلة الأدوات الإعلانية (26% )أوضح عدد كبير من المستخدمين أن محدودية أدوات الإعلان داخل التطبيق تحد من وصولهم إلى جمهور واسع، ما يؤثر سلبًا على فرص التأجير.
· أسباب أخرى (15% )شملت هذه الفئة عدة عوامل متنوعة مثل ضعف الثقة بالمنصات الرقمية، التخوف من الاحتيال، أو ضعف المهارات التقنية اللازمة لاستخدام التطبيق.
· تأخر الدفع (13% )يمثل تأخر المستأجرين في تسديد الإيجارات مصدر قلق آخر، إذ يخشى المؤجرون من غياب آليات فاعلة لتحصيل المستحقات في الوقت المناسب.
· مشاكل التواصل (12% )أشار البعض إلى وجود صعوبات في التواصل الفعال مع المستأجرين عبر التطبيق، مما قد يؤدي إلى سوء فهم أو تأخير في الاتفاق على شروط الإيجار.

تشير هذه النتائج إلى أهمية العمل على تعزيز أدوات التسويق العقاري داخل التطبيق، وتوفير آليات دفع موثوقة، إلى جانب تحسين قنوات التواصل والتفاعل بين المستخدمين. كما يجب أن تُراعى هذه الاعتبارات في مراحل تطوير التطبيق لتحقيق اعتماد أوسع وثقة أكبر من قبل المستخدمين.
· ما هي الفوائد الرئيسية التي تبحث عنها في تطبيق حجز خدمات تأجير المنازل   ؟ 
[bookmark: _Toc200585767]الشكل 7:التوزيع حسب الفوائد التي يبحث فيها كل واحد في التطبيق







                                                                                   المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.

تمثل البيانات الواردة في الشكل (7) مخرجات استبيان ميداني يهدف إلى تحديد الفوائد الأساسية التي يتطلع إليها المستخدمون عند استخدامهم لتطبيقات حجز خدمات تأجير المنازل، وتحديدًا تطبيق LOUHOME. وقد أظهرت النتائج أن المستخدمين يولون أهمية خاصة لعدة مزايا رئيسية، جاءت على النحو التالي:
· اختيار أيام مرنة (66.7%) : احتلت هذه الميزة المرتبة الأولى من حيث الأهمية، حيث عبّر غالبية المشاركين عن حاجتهم إلى مرونة في تحديد مواعيد الحجز بما يتناسب مع جداولهم الشخصية. تعكس هذه النتيجة أهمية المرونة الزمنية في تعزيز جاذبية التطبيق.
· سهولة الحجز (62%) : أكد عدد كبير من المشاركين على ضرورة أن يتمتع التطبيق بواجهة استخدام سهلة وإجراءات بسيطة تُمكّن المستخدم من إتمام الحجز بسرعة ودون تعقيدات تقنية.
· شفافية الأسعار (55%) : تأتي الشفافية في الأسعار كعامل حاسم في بناء الثقة بين المستخدم والتطبيق. حيث يحرص المستخدمون على الاطلاع المسبق على تفاصيل التسعير، ونطاق الخدمات المقدّمة، وأي تكاليف إضافية قد تُفرض.
· إمكانية اختيار مقدمي الخدمات (47.8%) : أبدى عدد معتبر من المشاركين رغبة في تخصيص تجربتهم داخل التطبيق من خلال حرية اختيار مزودي الخدمة بناءً على معايير شخصية كالموقع، والتقييم، والسعر.
· إمكانية ترك التقييمات والتعليقات (39.1%) : يُولي المستخدمون اهتمامًا متزايدًا بوجود مساحة تفاعلية تسمح لهم بمشاركة تجاربهم وتقييماتهم. يُعد ذلك عنصرًا أساسيًا في تحسين جودة الخدمة وتعزيز ثقة المستخدمين الجدد.
· فئة "أخرى" (7.2%) : تمثل هذه الفئة نسبة صغيرة من المشاركين الذين عبّروا عن احتياجات خاصة أو غير تقليدية لم تشملها الخيارات المطروحة، مما يشير إلى ضرورة الانفتاح على ابتكار خدمات إضافية تلبي هذه التوقعات المتنوعة.

تُبرز هذه النتائج أن المرونة، السهولة، والشفافية هي العوامل الثلاثة الأكثر تأثيرًا في قرار المستخدم عند استخدام تطبيقات حجز خدمات التأجير. لذلك، يُوصى بأن يركز تطبيق LOUHOME على تحسين هذه الجوانب لضمان تلبية توقعات العملاء وتعزيز مستوى الرضا لديهم.
· هل ستعرض منازلك على تطبيقنا من اجل تأجيرها  ؟[bookmark: _Toc200585768]الشكل 8:التوزيع حسب رغبة أصحاب العقارات في عرض منازلهم على تطبيقنا لتأجيرها






                                                                                 المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.
تم طرح سؤال محوري على المشاركين مفاده: "هل ستعرض منازلك على تطبيقنا من أجل تأجيرها؟" الشكل (08)، وذلك بهدف قياس مدى تقبّل الأفراد لفكرة الانخراط كمقدمي خدمات ضمن منصة LOUHOME. وقد توزعت الإجابات كما يلي:
· نعم (61%) :تمثل هذه النسبة الغالبية من المشاركين، مما يعكس استعدادًا ملحوظًا لدى فئة كبيرة من الأفراد لاستخدام التطبيق كوسيلة لعرض منازلهم للتأجير. يعكس هذا التوجه الثقة في فكرة المنصة ورغبة في الاستفادة من الفرص الاقتصادية التي توفرها.

· لا (30%) :أبدى نحو ثلث المشاركين تحفظهم على فكرة تأجير منازلهم عبر التطبيق، وقد يعود ذلك إلى اعتبارات شخصية أو مخاوف متعلقة بالخصوصية أو الأمان أو الثقة بالتعاملات الرقمية.

· ممكن (9%) : تمثل هذه الفئة نسبة مترددة أو مشروطة، حيث أبدى المشاركون فيها احتمالًا لقبول الفكرة وفقًا لتوافر ظروف وشروط معينة. قد تُفتح أمام هذه الفئة إمكانية الانضمام مستقبلًا إذا ما تم تعزيز عوامل الأمان والمصداقية والثقة.

تشير هذه النتائج إلى وجود فرصة واعدة لتوسيع قاعدة مقدمي الخدمات عبر تطبيق LOUHOME، مع ضرورة العمل على كسب ثقة الفئة المترددة أو الرافضة من خلال تطوير آليات الحماية والضمان، وتقديم حوافز واضحة تعزز من جاذبية عرض المنازل للتأجير عبر المنصة.
· هل ستكون على استعداد لتجربة تطبيق LOUHOME؟
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                                                                             المصدر : من اعداد الطالبتين على أساس نتائج أخذ العينات.
يعرض الشكل استعداد المستجوبين لتجربة تطبيق LOUHOME، وهو التطبيق الإلكتروني المخصّص لتأجير المنازل. وتُبرز النتائج ما يلي:
· 70% من المشاركين أبدوا استعدادهم لتجربة التطبيق فوراً.
· 12% أعربوا عن استعدادهم لاستخدام التطبيق في وقت لاحق.
· في المقابل، 18% صرّحوا بعدم رغبتهم في تجربة التطبيق.
تشير هذه النتائج إلى مستوى عالي من القبول المبدئي للفكرة من طرف المستخدمين، حيث أن نسبة 95% من العينة المستجوبة أبدت اهتماماً فعلياً باستخدام التطبيق، سواء في الحاضر أو في المستقبل القريب. ويُعدّ هذا مؤشراً إيجابياً يدلّ على توافق التطبيق مع احتياجات السوق واهتمامات المستخدمين، كما يعكس ثقة أولية في الحلول الرقمية في مجال تأجير المنازل.
إن الفئة التي أعربت عن نيتها استخدام التطبيق لاحقاً (12%) قد تكون بحاجة إلى مزيد من التوضيح حول مزايا التطبيق أو ضمانات الأمان والموثوقية، مما يدل على أهمية الاستثمار في استراتيجيات تسويق توعوي وتحفيزي.
أما نسبة (18%) التي أبدت رفضاً لتجربة التطبيق، فقد تعود لأسباب تتعلق بعدم التكيّف مع التقنيات الحديثة أو بتفضيلات شخصية تتعلق بطرق التأجير التقليدية. ويمكن للتطبيق تجاوز هذا العائق عبر تقديم ضمانات واضحة، ودعم تقني مباشر، وربما توفير بدائل هجينة تجمع بين الرقمي والتقليدي.

تعكس النتائج المعروضة في هذا الشكل قدرة تطبيق LOUHOME على استقطاب جمهور واسع من المستخدمين المحتملين، مع نسبة استعداد إيجابية جداً لتجربة الخدمة. ويمثل ذلك عاملاً مشجعًا لتوسيع المشروع وتطوير خصائصه، بما يتماشى مع توقعات واستعدادات السوق المحلية.
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في رحلتنا لاكتشاف السوق واستهداف العملاء، نحن لا نقتصر على مجرد تحديد الزبائن، بل نأخذ خطوة أبعد من ذلك، حيث نعمق في تحليل البيانات وتجميع أوجه الشخصيات المختلفة في مجموعة واحدة. تشكل قاعدة البيانات الخاصة بنا  تجميعًا مهمًا للعملاء وفقًا للسمات المشتركة التي تؤثر على سلوكهم واحتياجاتهم. 
إن قسمة العملاء وتقسيمهم تأتي بمتغيرات متعددة، من حجم مشترياتهم إلى نوع المنتجات المفضلة لديهم، وحتى تفضيلاتهم الإعلانية. ومن خلال هذا التحليل العميق لقطاعات السوق المختلفة، نحن نستطيع بناء مشروع LOUHOME بشكل أكثر تميزًا ونجاحًا، ونسهم بشكل أفضل في سوق خدمات تأجير المنازل عبر الإنترنت في الجزائر.  
لنضع أقدامنا على أرضية أكثر ثباتاً وجاذبية، قمنا بتجزئة سوق مشروع LOUHOME في الجزائر 
بطريقة فريدة. استناًدًا إلى متغيرات ديموغرافية ونفسية وسلوكية متعددة، نقدم لكم الأجزاء المحددة لهذا التجزئة:  
· من خلال العنصر الديموغرافي:  
- نحدد فئتين عمريتين بوضوح: الشباب من 18 إلى 30 عامًا، مستخدمي التطبيقات المحمولة بنشاط، والبالغين من 30 إلى 60 عامًا، الذين يتطلعون لحلول ملائمة لتسهيل حياتهم اليومية . 
· من خلال العنصر النفسي:  
- نعمق في نمط الحياة الحضرية؛ حيث يظهر أن الأشخاص الذين يعيشون في المناطق الحضرية يميلون لاستخدام الخدمات عبر الإنترنت لتوفير الوقت وتحقيق الراحة.  
· من خلال العنصر السلوكي:  
- نركز على مستخدمي تطبيقات الهواتف المحمولة، الذين اعتادوا التفاعل مع الخدمات عبر الإنترنت من خلال هواتفهم الذكية، ويعتبرون هذه الوسيلة جزءًا من حياتهم اليومية. 
في مشروعنا، نقترب من العملاء بعمق لفهم احتياجاتهم وسلوكهم، ونقدم لهم تجربة تأجير منازل مبتكرة وملائمة بشكل استثنائي.  
في عالم متجدد ومتغير، يأتي تقديم خدمات تأجير المنازل كحل أساسي وضروري للعديد من الأفراد. 
تمتد حاجتنا لخدمات تأجير المنازل لتشمل مجموعة واسعة من الأشخاص، سواء كانوا بحاجة إلى تأجير منازلهم أو مساحات أخرى. 
ومن خلال هذا التجزئة المتنوعة، نمتلك القدرة على تخصيص استراتيجياتنا بشكل فعّال. سنكون قادرين على تحديد توجهاتنا في مجالات التسويق والاتصالات وتطوير المنتجات بناءً على احتياجات وتوقعات كل فئة من العملاء. بالتالي، سيتيح لنا هذا النهج الاستراتيجي استهداف جهودنا بشكل أكثر دقة، وتعبئة عروضنا بما يلبي تمامًا تلك الاحتياجات المتفاوتة، وتحقيق أقصى قدر من الكفاءة والفاعلية في السوق . 
في نهاية المطاف، نتجاوب بشكل فعّال مع التحديات والفرص التي تطرحها حاجات الأفراد والشركات المتعددة. 
إن تقديم خدمات تأجير المنازل ليس مجرد عملية تلبية احتياجات بسيطة، بل هو تجربة تعتمد على التنوع والاستدامة والاستجابة المستدامة لمتطلبات متعددة في عالم متعدد الأوجه.  
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تُعد السوق المحتملة لتطبيقات تأجير المنازل من الأسواق الديناميكية والنامية، نظرًا لتزايد الطلب على حلول السكن المؤقت والدائم، لا سيما في المدن الكبرى والمراكز الحضرية. ويعكس هذا السوق تنوعًا ملحوظًا في الشرائح المستهدفة، مما يخلق فرصًا واسعة لتقديم خدمات مبتكرة تعتمد على التكنولوجيا الرقمية لتسهيل عملية البحث والحجز والتأجير.
يمثل LOUHOMEاستجابة مباشرة، من خلال تقديم منصة رقمية مبتكرة تربط بين الملاك والمستأجرين بطريقة مرنة وآمنة. وتتمثل السوق المحتملة لهذا التطبيق في عدة شرائح رئيسية، تشمل:
· الأفراد والعائلات:
تمثل هذه الفئة جزءًا كبيرًا من السوق، إذ تبحث عن خيارات سكنية مريحة وآمنة، سواء للإقامة طويلة الأمد أو التنقل بين المدن. غالبًا ما تهتم هذه الفئة بعوامل مثل الموقع، السعر، توفر الخدمات، وسهولة إجراءات الحجز.
· الطلبة الجامعيون:
تشكل هذه الفئة شريحة مهمة، خاصة في المدن التي تضم جامعات ومعاهد عليا. ويُظهر الطلبة رغبة متزايدة في حلول سكن مرنة ومناسبة من حيث التكلفة، بالقرب من مؤسساتهم التعليمية، مع مراعاة خصوصيات الحياة الطلابية.
· المهنيون والموظفون:
تشمل هذه الفئة الأفراد الذين ينتقلون لأسباب مهنية، مثل التعيين الوظيفي أو التدريب أو المهمات المؤقتة. ويبحث هؤلاء عادةً عن مساكن مجهزة توفر الراحة وسهولة الوصول إلى مقرات العمل.
· السياح والزوار المؤقتون:
تمثل هذه الفئة فئة موسمية لكنها ذات تأثير معتبر، حيث يفضل العديد من السياح خيار الإقامة في منازل مفروشة بدلًا من الفنادق، لما توفره من خصوصية وتكلفة أقل.
· الشركات والمؤسسات:
قد تحتاج المؤسسات العقارية أو شركات المقاولات أو وكالات السفر إلى خدمات تأجير منازل لموظفيها أو عملائها، ما يفتح المجال أمام تقديم خدمات موجهة للشركات (B2B).
· الجزائريون المقيمون بالخارج (الجالية) :
تشكل الجالية الجزائرية في الخارج فئة سوقية مهمة، خصوصًا خلال العطل الصيفية والمناسبات الدينية، حيث يتزايد الطلب على تأجير المنازل لفترات قصيرة.
وتشير المؤشرات العامة إلى أن السوق الجزائرية تُعد سوقًا ناشئة ولكنها واعدة في مجال الرقمنة العقارية، خاصة في ظل ارتفاع معدلات استخدام الإنترنت والهواتف الذكية، وتزايد الاعتماد على التطبيقات الإلكترونية لتلبية الاحتياجات اليومية. إن هذا التحول في سلوك المستهلك الجزائري يوفر بيئة خصبة لنمو تطبيق LOUHOME، شريطة دعمه باستراتيجية تسويق فعّالة وتجربة مستخدم تتماشى مع خصوصيات السوق المحلية.
بناءً على ما سبق، يمكن القول أن السوق المحتملة لتطبيق LOUHOME تتميز باتساعها وتنوعها، ما يمنحه فرصًا حقيقية للنمو والتموقع ضمن مشهد التحول الرقمي لقطاع العقارات في الجزائر.
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يستهدف تطبيقنا الإلكتروني لتأجير المنازل LOUHOME فئات محددة من المستخدمين الذين يُظهرون حاجة فعلية ومتزايدة إلى حلول رقمية لتسهيل عملية الإيجار، سواء على المدى القصير أو الطويل. وقد تم تحديد هذه الفئات بناءً على دراسة تحليلية لواقع السوق وسلوك المستهلك الجزائري، خصوصًا في المناطق الحضرية ذات الكثافة السكانية والحركية الاقتصادية العالية.
تشمل الفئات الأساسية للسوق المستهدف ما يلي :
· الشباب والطلاب الجامعيون :
تمثل هذه الفئة شريحة كبيرة، خاصة في المدن الجامعية. يبحث الطلاب عن إقامات مفروشة ومريحة قريبة من مؤسساتهم التعليمية، تضمن لهم بيئة مناسبة للدراسة والمعيشة. يوفر LOUHOME حلولاً عملية لهذه الفئة، من خلال عرض مساكن مؤقتة بأسعار تنافسية وبشروط مرنة.
· المهنيون والمسافرون بغرض العمل :
تستهدف هذه الفئة الأفراد الذين يتنقلون داخل المدن أو بين الولايات لأغراض مهنية أو مهمات قصيرة الأجل. يوفر التطبيق لهم وحدات سكنية مجهزة بالكامل تتيح لهم الحفاظ على إنتاجيتهم وراحتهم خلال فترة الإقامة.
· العائلات :
تسعى العديد من العائلات إلى الحصول على سكن مؤقت أثناء فترات العطل أو التنقلات المؤقتة. يقدم LOUHOME منازل مؤثثة تتوافق مع احتياجات هذه الفئة من حيث الخصوصية، المساحة، وتجهيزات الراحة اليومية.
· السياح والزوار المؤقتون :
تبرز الحاجة في هذه الفئة إلى بدائل فندقية توفر الخصوصية والتكلفة المنخفضة. يعمل التطبيق على تسهيل عملية إيجاد مساكن سياحية آمنة، مريحة، وقريبة من المواقع السياحية الرئيسية.
· المغتربون العائدون إلى أرض الوطن :
سواء كانت الزيارة قصيرة أو متوسطة الأمد، فإن الجالية الجزائرية بالخارج تمثل فئة مهمة تبحث عن إقامات مؤقتة ملائمة تضمن لهم الراحة والمرونة خلال زياراتهم.
· المسافرون لأغراض صحية :
تستهدف هذه الفئة الأشخاص الذين يتنقلون من ولاياتهم إلى المدن الكبرى للعلاج أو المرافقة الطبية. يوفر LOUHOME وحدات سكنية قريبة من المؤسسات الصحية، تضمن لهم ظروف إقامة مريحة ومساعدة على التعافي.

· أصحاب العقارات :
يمثل أصحاب الشقق والمنازل فئة محورية في نموذج أعمال التطبيق، حيث يمكنهم عرض وحداتهم للإيجار بسهولة، وتحقيق عائد إضافي من خلال منصة رقمية موثوقة وذات انتشار واسع.
· المستثمرين العقاريين :
يُمكن لهؤلاء الاستفادة من المنصة لتوسيع شبكات تأجير عقاراتهم، عبر الوصول إلى جمهور مستهدف متنوع، وتحقيق استثمار مربح ومستدام في سوق الإيجار الرقمي.
· المشاركون في الفعاليات والمؤتمرات :
تشمل هذه الفئة الأفراد المشاركين في ملتقيات، معارض أو ندوات، ويحتاجون إلى إقامة قريبة من أماكن الحدث. يتيح التطبيق لهم خيارات سكن قصيرة الأجل تتناسب مع طبيعة مشاركتهم المؤقتة.
· رؤية LOUHOME لتجربة التأجير :

لا يقتصر دور LOUHOME على مجرد تسهيل عملية الإيجار، بل يهدف إلى خلق تجربة متكاملة تُعنى بكافة تفاصيل الإقامة. من خلال تقديم خدمة تتميز بالجودة، الراحة والموثوقية، يسعى التطبيق إلى تجاوز توقعات العملاء وتعزيز شعورهم بالثقة والرضا.
يولي التطبيق اهتمامًا خاصًا بجودة الخدمة، بدءًا من واجهة الاستخدام، مرورًا بسرعة الاستجابة، ووصولًا إلى متابعة ما بعد الإيجار. كما يلتزم بمعايير صارمة في ما يخص سلامة العقارات وصيانتها الدورية، لضمان بيئة آمنة ومجهزة للعيش.
تعتمد استراتيجية LOUHOME على التواصل الفعّال مع العملاء، والاستفادة من ملاحظاتهم لتطوير الخدمات باستمرار. كما أن الشفافية والمصداقية تشكلان ركيزة أساسية في بناء علاقات طويلة الأمد مع مختلف الفئات المستهدفة
بذلك، يشكل LOUHOME نموذجًا مبتكرًا في سوق الإيجار الرقمي بالجزائر، يستند إلى فهم دقيق لاحتياجات المستخدمين، ويقدم لهم تجربة تأجير متفوقة من جميع النواحي.
· مبررات اختيار السوق المستهدف :
يُعد اختيار السوق المستهدف لتطبيق LOUHOME في مجال تأجير المنازل داخل السوق الجزائرية قرارًا استراتيجيًا مبنيًا على تحليل دقيق للطلب، والتوجهات الاستهلاكية، والإمكانات التقنية المتاحة. ويستند هذا الاختيار إلى مجموعة من المبررات الموضوعية التي تعكس وجهة التوجه نحو هذا السوق، وتتمثل فيما يلي:


· تنوع الاحتياجات السكنية :
تتميز السوق الجزائرية بتعدد الشرائح الاجتماعية التي تتطلب أنماطًا مختلفة من الإقامات، بدءًا من الطلبة، مرورًا بالعاملين، وصولًا إلى العائلات والسياح والمغتربين. هذا التنوع يخلق فرصًا واسعة لتقديم عروض سكنية مُكيّفة مع خصوصيات كل فئة، مما يعزز من قاعدة العملاء المحتملين للتطبيق.
· نمو قطاع السياحة والسفر :
تشهد الجزائر في السنوات الأخيرة تطورًا ملحوظًا في مجال السياحة الداخلية والدولية، ما يفتح آفاقًا لنمو خدمات الإيواء السياحي. يمثل هذا عاملًا إيجابيًا يعزز من قابلية تبني نموذج تأجير المنازل كبديل عملي واقتصادي للإيواء التقليدي.
· الانتشار الواسع لتقنيات الهواتف الذكية :
يُعد الاستخدام المتزايد للهواتف الذكية في الجزائر فرصة حقيقية لتقديم خدمات تأجير المنازل عبر تطبيقات رقمية. تُمكّن هذه المنصات المستخدمين من البحث، الحجز، والتفاعل مع الخدمة بسهولة، مما يرفع من معدلات الاستخدام ويُسهم في ترسيخ ولاء العملاء.
· التوجه المجتمعي نحو التجارب الرقمية الجديدة :
أظهرت الدراسات أن فئة الشباب والمستهلكين العصريين في الجزائر لديهم قابلية كبيرة لتبني التطبيقات الذكية والخدمات الرقمية الجديدة. وعليه، فإن تقديم خدمة مبتكرة مبنية على التكنولوجيا الحديثة يشكل عامل جذب قوي لهذه الفئة المتنامية.
· تحقيق الكفاءة التشغيلية وزيادة الربحية :
من خلال توظيف التكنولوجيا الرقمية، يُمكن تحسين كفاءة العمليات التشغيلية وتقليص التكاليف الإدارية، مما يؤدي إلى تحسين العوائد المالية. هذا يجعل نموذج العمل أكثر استدامة وجاذبية من منظور اقتصادي واستثماري.
· إمكانية تخصيص الخدمات وتحسين تجربة المستخدم :
يُتيح التنوع الكبير في خيارات السكن والخدمات المصاحبة للتطبيق فرصة لتقديم تجربة مخصصة لكل مستخدم على حدة، مما يُعزز من مستوى الرضا العام ويزيد من ولاء العملاء.
وبناءً على هذه المبررات، يظهر جليًا أن السوق الجزائري يمثل بيئة خصبة لإطلاق خدمات تأجير المنازل الرقمية، بما يضمن استدامة النمو وتحقيق قيمة مضافة للمستخدمين.
· إمكانية إبرام عقود مع الزبائن الاستراتيجيين :
يمثل التعاون مع الجهات الفاعلة في السوق وسيلة فعالة لتوسيع نطاق تأثير التطبيق، من خلال إبرام عقود مخصصة مع زبائن استراتيجيين. ويُعد هذا التوجه جزءًا من استراتيجية شاملة تهدف إلى تلبية احتياجات شرائح متنوعة، وتعزيز الولاء، وضمان استمرارية الاستخدام. ويمكن تصنيف هذه الجهات كما يلي:
· الشركات والمؤسسات الاقتصادية :
من خلال إبرام اتفاقيات مع مؤسسات تجارية وصناعية، يمكن توفير خدمات سكنية للموظفين أثناء تنقلاتهم المهنية أو مشاريعهم المؤقتة. يُمكن تخصيص هذه العقود لتشمل متطلبات محددة مثل توفير تجهيزات فندقية داخل المساكن.
· الجامعات والمؤسسات التعليمية :
يُمكن التعاون مع الجامعات لتوفير إقامات مناسبة للطلبة، الباحثين، والمتدربين، مما يسهم في تحسين ظروف الدراسة والمعيشة. كما يُمثل هذا التعاون مدخلًا مهمًا لاستقطاب شريحة مستمرة ودورية من المستفيدين.
· وكالات وشركات السياحة :
يُعد قطاع السياحة شريكًا محوريًا في هذا النموذج، إذ يمكن توفير خيارات سكنية للسياح ضمن برامج سياحية مهيكلة، مع تقديم مزايا خاصة كالتخفيضات أو الامتيازات للمجموعات.
· منظمو الفعاليات والمؤتمرات :
من خلال التعاون مع المنظمين، يمكن تقديم حلول إيواء مؤقتة للمشاركين والزوار، مما يرفع من جودة التجربة التنظيمية ويزيد من القيمة المُضافة للفعاليات.
· شركات التوظيف والمجال الصناعي :
تستهدف هذه الفئة العمال القادمين من مناطق بعيدة أو خارجية، حيث يمكن توفير إقامات مهيأة بالتنسيق مع شركات التوظيف لتلبية متطلباتهم اليومية خلال فترات العمل.
· المستثمرين العقاريين :
يمثل هؤلاء فاعلين رئيسيين ضمن المنظومة الاقتصادية للتطبيق. من خلال إبرام اتفاقيات تتيح لهم تأجير ممتلكاتهم العقارية عبر المنصة، يتم خلق نموذج رابح للطرفين: زيادة عدد العقارات المعروضة وتحقيق دخل إضافي للمستثمرين.
·  المستأجرون المتكررون والعملاء الدائمون :
يمكن إنشاء برامج ولاء مخصصة للعملاء الذين يستخدمون التطبيق بشكل متكرر، تتضمن عروضًا حصرية، تخفيضات، أو خدمات إضافية، مما يشجعهم على تكرار الاستخدام ويُعزز من استدامة العلاقة معهم.
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يمكن القول أن شدة المنافسة في سوق تأجير المنازل في الجزائر تُعد "متوسطة إلى قابلة للارتفاع". ورغم وجود بعض المنافسين والبدائل، إلا أن السوق لا يزال مفتوحًا أمام الابتكار الرقمي، خاصة إذا تم تقديم خدمات تتميز بالثقة، السهولة، والتخصيص.
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المصدر :من اعداد الطالبتين

· المنافسون المباشرون
يتمثل المنافسون المباشرون في المنصات الرقمية والتطبيقات الإلكترونية التي تقدم خدمات تأجير العقارات عبر الإنترنت، وتشمل:
· تطبيق Booking.com: يُعد من المنصات العالمية الرائدة في حجز أماكن الإقامة، ويمتلك حضورًا متزايدًا في السوق الجزائري من خلال توفير خيارات متعددة للإيجارات قصيرة الأمد.
· تطبيق Krello: تطبيق محلي ناشئ يسعى إلى تقديم تجربة متخصصة في سوق العقارات بالجزائر، مع التركيز على البساطة وسهولة الاستخدام.
· موقع Baitok: منصة رقمية جزائرية تهدف إلى ربط المؤجرين بالمستأجرين من خلال عرض إعلانات للعقارات السكنية.
· منصة Kulshe: تُعد منصة إعلانات مبوبة تحتوي على قسم مخصص للعقارات، وتوفر خدمات موجهة للمستخدمين المحليين.
· موقع Ouedkniss: يُعد من أبرز وأقدم المنصات الرقمية الجزائرية متعددة الأقسام، ويحتوي على قسم مخصص للإعلانات العقارية، ما يجعله من أبرز اللاعبين في السوق بفضل القاعدة الجماهيرية الواسعة التي يتمتع بها.
تتميز هذه المنصات بتنافسها في تقديم خدمات مبتكرة وتجربة مستخدم فعالة، مع سعي كل منها إلى تعزيز موقعه السوقي من خلال تحسين جودة الخدمة وتوسيع نطاق الوصول.
· المنافسون غير المباشرون
بالرغم من أن بعض الفاعلين لا ينشطون بشكل مباشر ضمن سوق تأجير العقارات عبر الإنترنت، إلا أنهم يقدمون بدائل قد تؤثر على حجم الطلب ونمط التفضيلات لدى العملاء. وتتمثل أبرز هذه الجهات في:
· الفنادق والمنتجعات السياحية: تُعد خيارًا تقليديًا للإقامة قصيرة الأمد، وتُشكل منافسة غير مباشرة من خلال تقديمها لخدمات الإقامة المؤقتة بجودة عالية، لا سيما في المدن السياحية والمراكز الحضرية. من بين الأمثلة: فندق Grand Bassin وفندق Ibis.
· وكالات السفر التقليدية: تقدم وكالات السفر باقات متكاملة تشمل حجز الإقامات، ما يتيح لها منافسة غير مباشرة من خلال توفير حلول سكنية ضمن عروضها السياحية.
· المشاركة المجتمعية والمنازل الشخصية: الأشخاص يمكنهم تأجير منازلهم أو غرفهم عبر منصات التواصل الاجتماعي، وهذا يشكل تحديًا بسيطًا ولكنه غير مباشر .
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يُعد تحليل PESTEL أداة تحليل استراتيجية تهدف إلى دراسة العوامل الخارجية الكلية التي يمكن أن تؤثر على بيئة عمل المشروع، وتشمل الجوانب السياسية والاقتصادية والاجتماعية والتكنولوجية والقانونية والبيئية. وفيما يلي عرض لهذه العوامل في سياق تطبيق LOUHOME الإلكتروني لتأجير المنازل في الجزائر، مع تركيز خاص على السوق المحلي بولاية تلمسان:


· العوامل السياسية (Politique)
يُؤثر الاستقرار السياسي في الجزائر بشكل مباشر على بيئة الأعمال الرقمية. ويُلاحظ في السنوات الأخيرة وجود توجه حكومي لدعم مشاريع التحول الرقمي، خاصة في القطاعات العقارية والسياحية، مما يُعزز فرص نجاح تطبيق LOUHOME. ومع ذلك، فإن القوانين والإجراءات التنظيمية المتعلقة بسوق الإيجار العقاري قد تمثل تحديًا في حال غياب إطار قانوني واضح ينظم العلاقة بين المؤجِّر والمستأجر عبر المنصات الرقمية.
· العوامل الاقتصادية (Economie)
يتأثر الطلب على خدمات الإيجار العقاري بشكل كبير بالوضع الاقتصادي العام في البلاد، بما في ذلك معدلات البطالة، والدخل الفردي، والقدرة الشرائية. ويُمثل الاقتصاد التشاركي (Economy Sharing) فرصة هامة لهذا النوع من التطبيقات، خصوصًا مع التغيرات في نمط الاستهلاك، والاعتماد المتزايد على حلول الإيجار قصيرة المدى، لا سيما من قبل الطلبة أو المسافرين. كما ينبغي أخذ تقلبات أسعار الخدمات الرقمية وتكاليف التسويق الإلكتروني بعين الاعتبار.
· العوامل الاجتماعية (Sociale)
تشكل الخصوصيات الثقافية والاجتماعية في الجزائر عاملاً حاسمًا في مدى تقبل المستخدمين لفكرة تأجير المنازل إلكترونيًا. ورغم التزايد الملحوظ في استخدام التطبيقات الذكية بين فئة الشباب، إلا أن بعض الفئات ما تزال متحفظة على فكرة التعامل مع أطراف غير معروفة. وفي المقابل، فإن التطبيق يستجيب لحاجات اجتماعية فعلية، مثل توفير حلول سكنية مؤقتة للطلبة أو الزوار في مناطق مثل تلمسان، مما يُعزز من قابليته للانتشار تدريجيًا.
· العوامل التكنولوجية (Technologie)
يشهد السوق الجزائري نموًا متسارعًا في استخدام الهواتف الذكية وخدمات الإنترنت، مما يخلق بيئة مناسبة لتطبيقات الهواتف المحمولة. كما أن تطور أنظمة الدفع الإلكتروني وخدمات تحديد الموقع الجغرافي (GPS) يُسهم في تحسين تجربة المستخدم داخل التطبيق. ومع مرور الوقت، يمكن اعتماد تقنيات الذكاء الاصطناعي والتعلم الآلي لتحسين نظام التوصيات والتفاعل مع المستخدمين.
· العوامل القانونية (Légale)
ينبغي على تطبيق LOUHOME الالتزام بالتشريعات الوطنية المتعلقة بالإيجار العقاري، إلى جانب القوانين الخاصة بحماية المستهلك والبيانات الشخصية. وفي هذا السياق، من الضروري توفير شروط استخدام واضحة تضمن حقوق كل من المؤجر والمستأجر، إضافة إلى تأمين البيانات الشخصية للمستخدمين وفقًا لما تنص عليه القوانين الجزائرية الخاصة بالأمن.
· العوامل البيئية (Environnement)
رغم أن البُعد البيئي قد يبدو أقل تأثيرًا في المرحلة الأولى، إلا أن التطبيق يمكن أن يساهم بشكل غير مباشر في دعم الاستدامة البيئية، من خلال تشجيع الاستخدام الأمثل للعقارات المتوفرة، خصوصًا تلك غير المستغلة. كما أن التركيز على الإيجار القصير الأجل في المناطق السياحية مثل تلمسان يمكن أن يتكامل مع استراتيجيات السياحة البيئية المحلية.
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يُعدّ تحليل SWOT ( نقاط القوة، نقاط الضعف، الفرص، التهديدات) أداة استراتيجية أساسية تساعد على تقييم الوضع الداخلي والخارجي للمشروع، بما يتيح توجيه الجهود نحو استثمار الفرص وتقليل المخاطر. وفيما يلي تحليل SWOT لتطبيق LOUHOME
· نقاط القوة (forces)
· سهولة الاستخدام وتجربة مستخدم سلسة: يتميز التطبيق بواجهة استخدام بسيطة وفعالة، تسهّل عملية البحث والحجز لكل من المالك والمستأجر.
· خدمة مخصصة للسوق الجزائري: يستجيب التطبيق لخصوصية السوق المحلية من حيث اللغة، طرق الدفع، وأسعار الإيجار، مما يعزز من قابليته للاعتماد محليًا.
· توفير نظام تقييم وتعليقات: يتيح للمستخدمين الاطلاع على تجارب الآخرين، ما يعزز الشفافية والثقة بين الأطراف.
· تكامل تقني مع الخرائط والبحث الذكي: يوفّر التطبيق خدمات تحديد الموقع الجغرافي، ما يسهل على المستخدمين العثور على عقارات في المناطق التي تهمهم.
· تكاليف تشغيل منخفضة نسبيًا: باعتباره مشروعًا رقمياً، فإن التكاليف الثابتة والمتغيرة تبقى محدودة مقارنة بالمشاريع التقليدية العقارية.
· نقاط الضعف (faiblesse)
· الشهرة القليلة: في البداية قد يكون للتطبيق تحدي في بناء قاعدة عملاء كبيرة.  
· الاعتماد على التكنولوجيا: معوقات تقنية ممكن أن تؤثر على تجربة المستخدم.  
· التنافس: وجود منافسة من تطبيقات أخرى في نفس السوق.  
· محدودية الثقة الأولية في المعاملات الإلكترونية: ما قد يؤدي إلى تردد بعض المستخدمين في إجراء عمليات الحجز أو الدفع عبر الإنترنت.
· الفرص (Opportunités)

· النمو المتزايد في استخدام الإنترنت والهواتف الذكية في الجزائر: ما يوسّع القاعدة المحتملة للمستخدمين.
· التوسع الجغرافي: الفرصة لتوسيع الخدمات إلى مناطق جديدة.  
· التحسين المستمر: الفرصة لتحسين التطبيق بناءً على ملاحظات العملاء والابتكارات التكنولوجية.  
· قلة المنافسة المحلية في السوق الرقمية العقارية: يُعد ذلك فرصة لـ LouHome لاحتلال موقع ريادي في هذا المجال.
· الإمكانات التوسعية المستقبلية: مثل تقديم خدمات إضافية كالتأمين العقاري، خدمات التنظيف، أو التوصيل للمطار.
· التهديدات (Menaces)
· ظهور منافسين أقوياء من السوق الدولية: دخول منصات أجنبية قد يشكل تهديدًا مباشرًا إذا لم يتم تعزيز ولاء المستخدمين المحليين.
· التغيرات التنظيمية أو القانونية: كفرض ضرائب جديدة أو قيود على التعاملات الإلكترونية العقارية.
· المخاطر الأمنية الرقمية: مثل الاحتيال الإلكتروني أو اختراق البيانات، مما قد يضعف الثقة في المنصة.
· عدم استقرار الوضع الاقتصادي المحلي: قد يؤثر على القدرة الشرائية للمستأجرين أو على نوايا الاستثمار في العقارات من طرف الملاك.


إذن هذا التحليل يساعد في رسم ملامح استراتيجية تطوير تطبيق LOUHOME ، من خلال تعظيم نقاط القوة واستثمار الفرص المتاحة، مع العمل على معالجة نقاط الضعف والتأهب للتعامل مع التهديدات المحتملة. ويؤكد هذا التقييم أن المشروع يمتلك مقومات واعدة للنجاح، شرط أن يُدار بأسلوب ديناميكي واستراتيجي يستجيب لتطورات السوق والبيئة الرقمية في الجزائر.
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يشكّل تطبيق LOUHOME نموذجًا رائدًا في سوق تأجير المنازل عبر الوسائط الرقمية، من خلال اعتماده على مزيج تسويقي متكامل يجمع بين الابتكار التقني وفهم دقيق لحاجيات المستهلك الجزائري. وفيما يلي تفصيل للعناصر السبعة للمزيج التسويقي للخدمة 7Ps 
1- المنتج (Produit)
يمثّل تطبيق LOUHOME أكثر من مجرد منتج رقمي؛ فهو تصور مبتكر يُحدث نقلة نوعية في مجال تأجير المنازل. لا يقتصر التطبيق على تقديم خدمات أساسية، بل يجمع بين التكنولوجيا الحديثة والقدرة على تلبية احتياجات العملاء بدقة وفعالية. ويوفر واجهة استخدام سلسة وتجربة رقمية متكاملة تشمل البحث الذكي، استعراض العقارات بالصور والفيديو، التواصل المباشر بين المالك والمستأجر، إضافة إلى نظام تقييم شفاف، مما يخلق تجربة متكاملة وعالية القيمة.
2- السعر (Prix)
تعتمد سياسة التسعير في LOUHOME على مبدأ العدالة والشفافية. إذ يتم تقديم تسعيرة تنافسية تعكس جودة الخدمة وقيمتها المضافة، مع مراعاة القدرة الشرائية للسوق المحلي. تختلف الأسعار وفقًا لحجم العقار وخصائصه، مع توفير عروض تفصيلية مسبقة تتيح للمستخدمين الاطلاع المسبق على التكاليف المرتبطة بالخدمة، مما يعزز من ثقتهم ورضاهم.
3- التوزيع (Place)
يسهّل LOUHOME الوصول إلى خدماته من خلال توفره على منصات التحميل العالمية مثل Google Play Store وApp Store، ما يجعل عملية الاستخدام مرنة وفي متناول جميع الفئات. وإضافة إلى التواجد الرقمي، يسعى التطبيق إلى تعزيز انتشاره من خلال التعاون مع وكالات عقارية محلية، بهدف تغطية أكبر عدد من المناطق الحضرية وشبه الحضرية، وتوسيع قاعدة المستخدمين.

4- الترويج (Promotion)
تعتمد الاستراتيجية الترويجية على نهج رقمي متكامل يتضمن الإعلانات الرقمية، حملات التواصل الاجتماعي، الشراكة مع مؤثرين محليين، والتعاون مع فاعلين في السوق العقاري. تهدف هذه الأنشطة إلى بناء صورة ذهنية قوية للتطبيق، وزيادة الوعي بقيمته، وتعزيز ولاء العملاء. كما يتم التركيز على إنتاج محتوى توعوي وتفاعلي يبرز مزايا التطبيق ويشرح طريقة استخدامه.
5-  الأشخاص (Personnes)
يُعدّ العنصر البشري في LOUHOME أحد أهم دعائم الجودة والتميز. يتكوّن الفريق من مختصين ذوي كفاءة عالية في مجالات العقارات، التسويق الرقمي، وخدمة العملاء. وتولي إدارة التطبيق أهمية كبرى لتدريب وتأهيل الموظفين، بهدف تقديم خدمة احترافية وشخصية تعكس تطلعات المستخدمين، وتساهم في بناء علاقة ثقة مستدامة.
6-  العمليات (Processus)
تعكس العمليات الداخلية لتطبيق LOUHOME تركيزًا على تبسيط تجربة المستخدم وضمان سلاستها. تبدأ العملية منذ تسجيل المستخدم، مرورًا بمرحلة البحث والاختيار، ثم الحجز والتواصل، وصولًا إلى ما بعد تأجير العقار. وتُدار هذه العمليات عبر نظام مؤتمت وفعّال، يتسم بالشفافية والسرعة، ما يُمكّن المستخدمين من إتمام جميع الخطوات بثقة وأمان.
7-  الأدلة المادية (Environnement physique)
نظرًا لكون التطبيق يقدم خدمة غير ملموسة، فإن تقديم أدلة مادية مرئية يشكل عنصرًا جوهريًا في تعزيز مصداقيته. يوفر LOUHOME صورًا عالية الجودة ومقاطع فيديو واقعية للعقارات المعروضة، بالإضافة إلى بيانات تفصيلية تساعد المستخدم على اتخاذ قراره بطريقة مدروسة. كما أن التصميم الاحترافي لواجهة التطبيق، وشعاراته الموحدة، وسياسة الخصوصية الواضحة، كلها تعكس هوية مؤسسية متماسكة تعزز الثقة في العلامة التجارية.

يمثل المزيج التسويقي الخاص بتطبيق LOUHOME إطارًا استراتيجيًا متكاملًا يُوظف جميع عناصر الخدمة لتقديم تجربة رقمية متميزة للمستخدم. ومن خلال التركيز على جودة المنتج، كفاءة الفريق، وفعالية العمليات، يسعى LOUHOMEإلى ترسيخ مكانته في السوق المحلي كمنصة رائدة في مجال تأجير العقارات عبر الإنترنت.
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يُعد نموذج القوى الخمس لبورتر أداة تحليل استراتيجية تهدف إلى فهم مستوى التنافس داخل الصناعة والعوامل المؤثرة في ربحيتها. وفيما يلي تحليل تطبيقي لهذا النموذج على منصة LOUHOME لتأجير المنازل عبر الإنترنت في السوق الجزائري:
1-  قوة المنافسة بين الشركات القائمة (Rivalité entre concurrents existants)
تشهد سوق تأجير المنازل عبر التطبيقات الإلكترونية في الجزائر حاليًا مستوى تنافسيًا منخفضًا نسبيًا نظرًا لحداثة المجال ونقص التطبيقات المحلية المتخصصة. إلا أن التوجه المتسارع نحو الرقمنة، وتزايد الاهتمام بخدمات الإيجار عبر الإنترنت، قد يدفع مستقبلاً إلى دخول منافسين جدد سواء من السوق المحلي أو من تطبيقات دولية.
تقييم القوة: متوسطة حاليًا، مع احتمال الارتفاع مستقبلاً.
2- تهديد دخول منافسين جدد (Menace de nouveaux entrants)
إن الدخول إلى سوق التطبيقات العقارية الرقمية قد يبدو سهلاً من الناحية التقنية، خاصة مع توفر أدوات تطوير التطبيقات وتزايد الطلب. ومع ذلك، فإن بناء الثقة لدى المستخدمين، وتكوين شبكة من الملاك والوسطاء العقاريين، يتطلب استثمارات طويلة الأمد وعلاقات قوية بالسوق المحلي. كما أن LOUHOME، بصفته تطبيقًا محليًا، يمتلك ميزة التأسيس المبكر والتمركز السوقي.
تقييم القوة: متوسطة إلى مرتفعة، حسب سهولة الدخول وغياب حواجز تنظيمية قوية.


3- قوة الموردين (Pouvoir de négociation des fournisseurs)
في حالة LOUHOME، يمثل الموردون كل من أصحاب العقارات، الوكالات العقارية، والمطورين العقاريين. وتُعد هذه الفئة ذات أهمية محورية، إذ إن جودة الخدمة تعتمد على تنوع العروض وتوفر المساكن المعروضة. ومع ذلك، يمكن للتطبيق تقليل اعتماديته على موردين محددين من خلال التوسع الجغرافي وتعدد مصادر الشقق.
تقييم القوة: متوسطة، إذ يمكن التحكم بها عبر التنويع وبناء علاقات طويلة الأمد.
4-  قوة العملاء (Pouvoir de négociation des clients)
يتمتع العملاء في هذا النوع من التطبيقات بقوة تفاوض معتبرة، خاصة في ظل الخيارات المتعددة وعدم ارتباطهم بعقود طويلة. كما أن توقعاتهم المرتفعة بشأن الشفافية، جودة الخدمة، وسهولة الاستخدام، تفرض ضغطًا على LOUHOMEللاستمرار في تحسين تجربة المستخدم. لكن بالمقابل، توفير مزايا مثل المصداقية، التقييمات، وخدمة العملاء، قد يُعزز الولاء ويقلل من هذه القوة.
تقييم القوة: مرتفعة نسبيًا، نظرًا لسهولة التحول إلى البدائل.
5- تهديد البدائل (Menace de substitution)
تشمل البدائل المحتملة الطرق التقليدية في البحث عن سكن، مثل التعامل المباشر مع الوكالات العقارية أو الإعلانات الورقية/الرقمية غير المنظمة (مثل فيسبوك ومواقع الإعلانات). وعلى الرغم من أن هذه البدائل ما تزال شائعة في السوق الجزائري، إلا أن LOUHOME يقدم مزايا تنافسية واضحة مثل سهولة الاستخدام، التصفية الذكية، وخدمة التقييم.
تقييم القوة: مرتفعة حاليًا، ولكنها قابلة للتراجع مع تطور ثقافة الاستخدام الرقمي.

نتيجة لذلك يعكس تحليل القوى الخمس لبورتر أن تطبيق LOUHOME يعمل في بيئة سوقية متنامية ولكنها لا تخلو من التحديات. وبينما يتمتع التطبيق حاليًا بميزة تنافسية في ظل غياب عدد كبير من المنافسين المباشرين، فإن الحفاظ على هذه المكانة يتطلب استراتيجيات فعالة لتعزيز ولاء العملاء، توسيع شبكة الموردين، والاستثمار في التميز التكنولوجي. ومن شأن فهم ديناميكيات السوق أن يساهم في توجيه القرارات الاستراتيجية المستقبلية للتطبيق نحو الاستدامة والنمو.
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                                                 المصدر :من اعداد الطالبتين.
يهدف تطبيق LOUHOME إلى تسهيل عملية تأجير المنازل وربط أصحاب العقارات بالمستأجرين من خلال واجهة سهلة وآمنة. لتحقيق هذا الهدف، تم اتباع خطة إنتاج منظمة تتضمن عدة مراحل متسلسلة ومترابطة:
1- تحليل احتياجات السوق :
تعد هذه المرحلة أساسية لفهم الجمهور المستهدف وتحديد المشكلات التي يواجهونها في عملية تأجير العقارات. تتضمن:
· إجراء استبيانات ومقابلات مع المستخدمين المحتملين.
· تحليل التطبيقات المنافسة.
· تحديد الميزات الأساسية التي يحتاجها المستخدمون.
الهدف من ذلك ضمان أن التطبيق يُلبي فعليًا حاجات السوق ولا يكرر أخطاء المنافسين.
2- تصميم واجهة المستخدم (UI/UX) :
بعد فهم الاحتياجات، يتم تصميم تجربة المستخدم بشكل يضمن:
· سهولة التنقل.
· وضوح الوظائف الأساسية.
· تصميم بصري جذّاب وعملي.
بهدف خلق تجربة استخدام مريحة تشجع على الاعتماد على التطبيق.
3- تطوير الوظائف الأساسية :
تشمل هذه المرحلة برمجة الميزات الأولى للتطبيق، مثل:
· نظام البحث عن العقارات.
· تسجيل حسابات المستخدمين والمالكين.
· نظام التواصل بين الأطراف.
الهدف منها إرساء البنية التحتية التقنية لتقديم الخدمات الرئيسية.
4- إعداد قاعدة البيانات :
يتم في هذه الخطوة بناء قاعدة بيانات مرنة وآمنة تحتوي على:
· معلومات العقارات (موقع، مواصفات، صور).
· بيانات المستخدمين (مستأجرين، مالكين).
· سجلات التفاعل والحجوزات.
لتنظيم وتخزين البيانات لضمان الكفاءة والاستجابة السريعة.
5- اختبارات الأداء (السرعة، الأمان، والتحمل) :
قبل الإطلاق، يخضع التطبيق لاختبارات مكثفة تشمل:
· سرعة تحميل الصفحات.
· مقاومة الثغرات الأمنية.
· قدرة التطبيق على التعامل مع عدد كبير من المستخدمين.
لضمان جاهزية التطبيق من حيث الجودة والأداء.
6- إطلاق النسخة التجريبية :
يتم إطلاق نسخة محدودة من التطبيق لعدد صغير من المستخدمين بهدف:
· الحصول على ملاحظات واقعية.
· اكتشاف الأخطاء غير المرصودة في بيئة الاستخدام الحقيقية.
من أجل التحقق من جاهزية التطبيق على نطاق صغير قبل التوسع.

7- إضافة خدمات الدعم :
بعد الإطلاق التجريبي، تُضاف خدمات تسهّل التفاعل مع التطبيق مثل:
· تقييم العقارات والخدمات.
· نظام الشكاوى.
· دعم مباشر للمستخدمين.
الهدف منها تحسين رضا المستخدمين وضمان الاستجابة لمشكلاتهم.
8-تحسين وتحديث مستمر :
تبدأ هذه المرحلة بعد التوسع في الاستخدام وتشمل:
· تحديث الواجهة والميزات.
· إصلاح المشكلات المكتشفة.
· دمج ملاحظات المستخدمين.
لضمان بقاء التطبيق مواكبًا لاحتياجات المستخدمين وتحسينه بمرور الوقت.

 من خلال هذه المراحل المتكاملة، يحقق تطبيق LOUHOME دورة إنتاج احترافية تعتمد على منهجية المستخدم أولاً. إن الاهتمام بجوانب التصميم، الأداء، والدعم يضمن تقديم تجربة تأجير رقمية موثوقة وسلسة في السوق العقاري الرقمي.
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· طبيعة الخدمة ومستوى السيطرة في تطبيق LOUHOME

خدمة LOUHOME تعتمد على نموذج إلكتروني متكامل لتأجير المنازل، إذ تقدم خدماتها من خلال منصة رقمية تفاعلية عبر موقع إلكتروني سهل الاستخدام وتطبيق هاتف ذكي مبتكر. يسمح هذا النموذج للعملاء بالوصول إلى خدمات التأجير المنزلي بطريقة مرنة ومريحة، مع إمكانية اختيار الخدمات المطلوبة وتحديد مواعيد التدخلات بما يتناسب مع تفضيلاتهم.
تتسم الخدمة بمستوى عالٍ من التخصيص، حيث يمكن للعملاء اختيار نوعية الخدمات وفقًا لاحتياجاتهم الخاصة. كما يتيح التطبيق جدولة زمنية دقيقة لتنفيذ هذه الخدمات، مما يعزز من قدرة العملاء على التحكم في تجاربهم.
علاوة على ذلك، يوفر التطبيق دعمًا فوريًا وفعّالًا من خلال فريق دعم العملاء الذي يتولى الرد على الاستفسارات وتقديم الإرشادات طيلة مراحل استخدام الخدمة، مما يسهم في تحسين تجربة المستخدم وضمان الرضا.
أما على مستوى التحكم، فإن LOUHOME يحتفظ بدرجة عالية من السيطرة على عملية تقديم الخدمة، من خلال بنية تشغيلية داخلية متكاملة ونظام رقمي يسمح بمراقبة الجودة، وضمان تقديم الخدمة وفق معايير محددة، وإجراء التحسينات المستمرة عند الحاجة.
· البنية الخلفية (Back Office)
يمثل المكتب الخلفي الركيزة الأساسية التي تستند إليها العمليات التشغيلية لخدمة LOUHOME. تتضمن هذه البنية نظامًا إداريًا وتقنيًا متطورًا يسهم في تحقيق فعالية وكفاءة في تقديم الخدمة.
الدعم المادي: يشمل المكتب الخلفي الموارد المادية التي تضمن استمرارية العمليات، مثل المعدات المكتبية، البنية التحتية الرقمية، ومساحات العمل المخصصة للموظفين الإداريين والتقنيين.
نظام المعلومات: يعتمد التطبيق على نظام معلومات متكامل يهدف إلى إدارة بيانات العملاء، جدولة التدخلات، إصدار الفواتير، وتحليل الأداء. يسهم هذا النظام في ضمان دقة العمليات وسرعة اتخاذ القرار، مما يعزز من كفاءة الأداء العام وجودة الخدمة المقدمة.
· الموظفون المتصلون بالعميل (Employés de première ligne)
تقوم استراتيجية LOUHOME على إشراك طاقم بشري مؤهل يتفاعل مباشرة مع العملاء، ويشمل ذلك:
فريق خدمة العملاء: يُدرّب الفريق على تقديم الدعم وفق معايير مهنية عالية. يتولى هذا الفريق مهمة استقبال العملاء، تقديم التوجيه، التعامل مع الشكاوى، وضمان سلاسة تجربة الاستخدام.
فريق التأجير والصيانة: يتكون من تقنيين ذوي خبرة في مجال تأجير وتجهيز المنازل. يتعامل الفريق مباشرة مع العملاء خلال عمليات التدخل الميداني، ويضمن تنفيذ المهام بجودة عالية واستجابة دقيقة لاحتياجات المستفيدين.

· الدعم المادي والتمويلي
يُعد الدعم المالي عنصرًا محوريًا في تطوير واستدامة تطبيق LOUHOME، ويتمثل في مجموعة من المصادر التمويلية الممكنة، أبرزها:
· الاستثمارات الرأسمالية من المستثمرين المهتمين بالمشروع.
· القروض التجارية من البنوك والمؤسسات المالية.
· رأس المال الذاتي من المؤسسين أو الشركاء.
· رأس المال الاستثماري من صناديق تمويل المشاريع الناشئة.
· برامج الدعم الحكومي للمشاريع الريادية.
· الشراكات الاستراتيجية مع جهات في مجالات التكنولوجيا والعقارات.
· المسابقات والجوائز الريادية التي توفر تمويلًا للمشاريع المبتكرة.
تُسهم هذه الموارد في تمويل تطوير التطبيق، وتغطية تكاليف التسويق والتشغيل، وتوسيع نطاق الخدمات وتحسين تجربة المستخدمين.
· العميل كمحور أساسي للخدمة
يمثل العميل المحور الرئيسي في فلسفة LOUHOME، حيث يُنظر إليه كشريك في تطوير الخدمة. تُعطى الأولوية القصوى لرضا العميل من خلال تقديم خدمات مخصصة ومرنة تستجيب لحاجياته. كما يُعدّ تقييم العملاء وملاحظاتهم من الأدوات الحيوية لتحسين وتطوير الخدمة باستمرار.
· الخدمة: تجربة متميزة وجودة عالية
يهدف LOUHOME إلى تقديم تجربة تأجير منازل متكاملة تركز على الجودة والموثوقية والتخصيص. يتم تصميم الخدمة لتلائم الاحتياجات الفردية لكل عميل، مع الالتزام بتقديم نتائج عالية الجودة تفوق توقعات المستخدمين، بما يعزز من ولائهم ويضمن بناء علاقات طويلة الأمد.
· المشتريات وسلسلة الإمداد
تمثل عمليات الشراء والإمداد جانبًا حيويًا في استمرارية تقديم خدمات التأجير. وتتضمن:
اقتناء المواد والتجهيزات: يشمل شراء مستلزمات الصيانة والتجهيز مثل الطلاء، الأدوات، الأثاث، والأجهزة المنزلية، عبر تقييم شامل للموردين لاختيار الأفضل من حيث الجودة والسعر.
إدارة التدفق والتوزيع: تعتمد الشركة نظامًا لتتبع جاهزية العقارات والتنسيق الفوري لتجهيزها بين فترات الإيجار، مما يضمن استغلالًا أمثل للوحدات وتأهيلها السريع.
الاعتبارات الاستراتيجية: تخضع قرارات الشراء لمراقبة مستمرة للسوق العقاري وتغيرات الطلب. عند ارتفاع الطلب في مناطق معينة، تُكثف الشركة من عمليات الاقتناء والتأهيل لتلبية السوق المستهدف بكفاءة.
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يُعتبر التموين عنصرًا محوريًا في ضمان كفاءة وجودة الخدمات التي يقدمها تطبيق LOUHOME، وهو منصة إلكترونية تربط بين مالكي العقارات والباحثين عن الإيجار. ورغم أن المنصة لا تمتلك عقارات خاصة بها، إلا أن جانب التموين يتمثل في دعم المنظومة بخدمات مساعدة وموارد تقنية وبشرية ولوجستية تسهم في تحسين تجربة المستخدم وتعزيز موثوقية المنصة.

· تحديد شركاء الخدمة (Identification des prestataires de services)
أ- البحث والاختيار :
· تم إجراء دراسة سوق محلية لتحديد مزودي الخدمات المساندة (شركات تنظيف، صيانة، تصوير، تأمين(.
· تم وضع معايير دقيقة للاختيار تشمل الكفاءة، الجاهزية، الأسعار، والتقييمات السابقة من المستخدمين.
ب- تقييم الشركاء :
· فُحصت الخلفيات المهنية للموردين المرشحين، مع القيام بزيارات ميدانية لبعضهم للتحقق من جودة العمل.
· التفاوض والشراكات (Négociation et partenariats)
أ- اتفاقيات خدمة :
· تم توقيع عقود تعاون مرنة مع موردين محليين لتقديم خدمات عند الطلب لأصحاب العقارات أو المستأجرين (مثل خدمة التنظيف قبل وبعد الإيجار، أو التحقق من سلامة السكن).
ب- حوافز الشركاء :
· يحصل الشركاء على أولوية الظهور في المنصة حسب تقييماتهم وجودة الخدمة، ما يشجعهم على تقديم عروض ذات قيمة مضافة.
· التكامل مع المنصة الرقمية (Intégration à la plateforme)
أ- النظام الرقمي :
· يتم العمل على ربط بعض الخدمات (مثل التصوير الاحترافي، أو التنظيف) داخل التطبيق عبر نماذج طلب إلكترونية.
· نظام إشعارات ذكي يُرسل للمستخدمين في حال توفر خدمات داعمة لعقاراتهم أو إقامتهم.
ب- دعم المالكين :
· يوفر التطبيق لأصحاب العقارات إمكانية طلب خدمات مرافقة مثل تنظيف السكن أو تصويره مقابل عمولة بسيطة، مما يسهل عرض العقار بجودة أفضل.
· الموارد البشرية والتقنية (Ressources humaines et techniques)
أ- فريق الدعم :
· يتكون الفريق الأساسي من:
· مطور التطبيق ومسؤول البنية التحتية الرقمية.
· مدير العمليات والتنسيق مع الموردين.
· مكلف بالتسويق الرقمي وخدمة العملاء.
ب- التكوين والتطوير :
· يُخضع الطاقم لتكوينات دورية في تقنيات التفاوض، إدارة الشركاء، وتحسين تجربة المستخدمين على المنصة.
· المتابعة والتقييم (Suivi et évaluation)
أ- مؤشرات الأداء :
· يتم تتبع جودة الخدمات الداعمة عبر مؤشرات مثل: وقت الاستجابة، تقييمات المستخدمين، وعدد الطلبات المنجزة بنجاح.
ب- تحسين مستمر :
· يتم تحديث قاعدة الشركاء دوريًا، وإقصاء الشركاء ذوي الأداء الضعيف واستبدالهم بموردين أكثر كفاءة.
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تعتمد سياسة الدفع وآجال استلام الخدمات في تطبيق LOUHOME على مبدأ المرونة والشفافية، بما يضمن حقوق كل من المالك والمستأجر، ويعزز الثقة في المنصة كوسيط رقمي موثوق.
· سياسة الدفع (Politique de paiement)

1- طرق الدفع المتاحة (Modes de paiement)
· الدفع الإلكتروني: يتم الدفع عبر المنصة باستخدام وسائل إلكترونية آمنة (BaridiMob، Edahabia أو CCP)
· دفع جزئي: يمكن للمستأجر دفع مبلغ جزئي (مثل 30% أو 50%) لتأكيد الحجز، ودفع الباقي قبل تاريخ الدخول بمدة محددة.
· نظام الدفع التلقائي: يتم تحويل المبلغ إلى صاحب العقار بعد تأكيد دخول المستأجر للعقار، وذلك لضمان حسن التنفيذ وجودة الخدمة.
2- سياسة الإلغاء واسترداد الأموال (Politique d'annulation et de remboursement)
· إلغاء مبكر (قبل 7 أيام): يحق للمستأجر استرداد المبلغ المدفوع بالكامل مع خصم رسوم التحويل.
· إلغاء متأخر (أقل من 7 أيام): يُخصم جزء من المبلغ كمصاريف إدارية وتعويض للمالك.
· إلغاء من طرف المالك: في حال إلغاء الحجز من قبل صاحب العقار، يُسترد المبلغ بالكامل للمستأجر مع تعويض رمزي من المنصة في شكل رصيد داخلي.
3- الحماية من الاحتيال (Sécurité et lutte contre la fraude)
· نظام تحقق مزدوج: يعتمد التطبيق على تقنيات تحقق من هوية المستخدمين قبل تنفيذ أي عملية مالية.
· تشغيل نظام تتبع: يتم رصد المعاملات المشبوهة تلقائيًا وتحليلها يدويًا عند الحاجة.
· آجال الاستلام (Heures de réception)
1- تأكيد الحجز (Confirmation de réservation)
· تأكيد فوري: يتم تأكيد الحجز إلكترونيًا فور دفع العربون، مع إرسال إشعار للطرفين (المالك والمستأجر).
· مهلة تجهيز العقار: يمنح التطبيق للمالك مدة 48 ساعة كحد أقصى لتحضير العقار وتجهيزه بما يتفق مع المعايير المعلنة في وصف الإعلان.
2- متابعة العملية (Suivi des commandes)
· تحديثات مستمرة: يحصل المستخدم على إشعارات مستمرة عبر التطبيق (مثل إشعار بقبول الحجز، بدء التحضير، جاهزية العقار...).
· دعم مباشر: يمكن للمستأجر التواصل مع خدمة العملاء أو مع المالك مباشرة من داخل التطبيق.
3-  إدارة الحالات الطارئة (Gestion des événements imprévus)
· بديل فوري: في حال تراجع المالك في آخر لحظة، تقدم المنصة بدائل سريعة للمستأجر من عروض مماثلة متوفرة.
· ضمان الجودة: يقوم فريق الجودة بالتأكد من توافق العقار المحجوز مع ما هو معروض في التطبيق، خصوصًا في الحالات الأولى للحجز.
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يُعد فريق اليد العاملة أحد الركائز الأساسية لنجاح مشروع LOUHOME، حيث تم تكوين فريق متكامل يمتلك الكفاءات والخبرات اللازمة لضمان تقديم خدمات عالية الجودة وتحقيق أهداف المشروع بكفاءة وفعالية. يتكون فريق العمل من عدة فئات متخصصة، كما يلي:

· مهندس الكمبيوتر (المطور) : 
   سيكون لدينا مهندس كمبيوتر متخصص وماهر في تطوير وصيانة تطبيق LOUHOME. سيقوم بتحسين التطبيق لضمان أداءه السلس والفعال. و له دور حيوي في حل المشكلات التقنية وتنفيذ التحسينات على النظام.  
· مالكو المنازل( 50 شخصًا ): 
يمثل ملاك المنازل العمود الفقري للخدمات التي يقدمها المشروع، حيث يقومون بتوفير وحدات سكنية عالية الجودة يتم تأجيرها عبر التطبيق. ويلعب هؤلاء الملاك دوراً محورياً في تلبية احتياجات المستأجرين وضمان مستوى الخدمة المقدمة.
· فريق خدمة العملاء والمبيعات:  
· خدمة العملاء:  سيقدم فريق متخصص في خدمة العملاء دعمًا فعّالاً لمستخدمي تطبيقنا. سيقومون بالرد على استفسارات العملاء، وتقديم المشورة، وحل المشاكل بكفاءة.  
· بائع:  سيكون لدينا بائع مخصص للترويج وتسويق خدماتنا للعملاء المحتملين. سيسعى لزيادة الوعي بمزايا تطبيقنا وجذب المستخدمين الجدد.  
· مدير العمليات: سيكون مدير العمليات مسؤولاً عن إشراف وتنظيم العمليات اليومية للمشروع. وسيضمن تنسيق الفرق المختلفة وضمان سير الأمور بسلاسة. 
· المشرف :
   يتولى المشرف مسؤولية الإشراف المباشر على فريق العمل، وضمان الالتزام بمعايير الجودة المحددة للمشروع. كما يقدم التوجيه والدعم لأعضاء الفريق، ويعزز روح التعاون والتفاعل بينهم لضمان بيئة عمل متكاملة ومحفزة.
· التزام المشروع اتجاه اليد العاملة
نحن نؤمن بأن أعضاء الفريق هم أساس نجاح مشروعنا.  لذلك سنوفر بيئة عمل داعمة تشجع على التعلم  المستمر وتطوير المهارات. و نقدم التدريب المناسب وفرص التطوير المهني لضمان تقديم خدمات عالية الجودة تساهم في تحقيق أهداف المشروع ورؤية مؤسسيه.
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1- الشركاء الاستراتيجيون:  
من خلال التعاون مع هؤلاء الشركاء الرئيسيين المتميزين، سنحقق رؤيتنا لنجاح مشروع تأجير المنازل في الجزائر. سنستغل خبراتهم ومواردهم لتعزيز قدرتنا على تقديم خدمات استثنائية والاستجابة لاحتياجات العملاء بكفاءة واستدامة. يتضمن هؤلاء الشركاء: 
· الشركاء الرئيسيون:  
 - شركاء التأجير: وسطاء عقاريين وأصحاب المنازل يقدمون خيارات تأجير متنوعة.  
-الشركات المالية: معالجات مدفوعات تسهل عمليات الدفع والتأجيرBNA.
- شركات التسويق : تعزز التوعية وترويج التطبيق للجمهور المستهدف.  
- شركات التأمين :توفير خيارات تأمين للمستأجرين وأصحاب المنازل. 
- صندوق التمويل ASF 
· السلطات المحلية (البلديات والهيئات المحلية) :  
سيساهم دعم السلطات المحلية بشكل كبير في نجاح مشروعنا. سيكون بوسعهم تسهيل إجراءات الوصول إلى خدمات تأجير المنازل، وتقديم الدعم بمعلومات حول اللوائح المحلية والإجراءات الإدارية. و تحسين تجربة العملاء وتسهيل استفادتهم من خدماتنا. وذلك من خلال :
- المشاركة والتعاون:   نعتمد نهجًا تشاركيًا يقوم على بناء علاقات تعاون وثيق مع شركائنا الاستراتيجيين، إدراكًا منا بأن نجاح المشروع مرهون بجهود جماعية. وسنحرص على إشراكهم في مختلف مراحل المشروع، والاستفادة من خبراتهم وتوجيهاتهم بهدف تحقيق أهداف مشتركة ترتكز على تقديم قيمة مضافة للمستخدم النهائي.
- التطور المستمر:  نسعى للاستمرار في تطوير العلاقات مع شركائنا الرئيسيين والعمل على تعميق التفاهم المشترك 
وتعزيز التعاون من خلال تبادل المعرفة والخبرات وبالتالي سنضمن أن هذه الشراكات تستمر في تحقيق أهدافنا المشتركة وتعزيز نجاح مشروعنا.
2- مختبرات البحوث والاستدامة:  
نجد أن هناك إمكانيات مشتركة مع مختبرات البحوث في مجال الاستدامة والابتكار في قطاع العقارات. 
على الرغم من عدم الحاجة الملحة لبحث محدد، إلا أن التعاون مع هذه المختبرات سيمكننا من استغلال خبراتهم ومعرفتهم لتطوير ممارسات صديقة للبيئة ومستدامة. هذا سيساهم في تحسين تأثيرنا البيئي والاجتماعي وزيادة تطورنا المستدام.  
3- المصارف والمؤسسات المالية:  
التعاون مع المصارف والمؤسسات المالية يمكن أن يكون مفيًدًا لتلبية احتياجات التمويل والنمو من خلال التعاون في تأمين القروض التجارية والحلول المالية الملائمة، سنكون قادرين على تعزيز تشغيلنا وتطويره ،كما ستوفر لنا المشورة المالية دعمًا قيمًا لإدارة تدفقاتنا النقدية وتحقيق استدامة نمونا . 
4- الحاضنات"ESM" ومنظمات الدعم:  
الانضمام إلى حاضنات الأعمال أو منظمات الدعم يعد خيارًا مثيرًا استراتيجيا لتعزيز قدرات مشروعنا. حيث توفر هذه المؤسسات خدمات متنوعة تشمل التوجيه الإداري، والتكوين المهني المتخصص، والدعم الفني. كما أن التفاعل مع رواد أعمال آخرين ضمن هذه المنظومات يُحفّز تبادل المعرفة ويُسهم في تسريع وتيرة الابتكار والتطوير التنظيمي.

[bookmark: _Toc200582740][bookmark: _Toc200583404][bookmark: _Toc200585208][bookmark: _Toc201532302][bookmark: _Toc201532518]5- نموذج العمل التجاري : BMC

[image: ][bookmark: _Toc200585774]الشكل 14:نموذج العمل التجاريBMC


	










                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
- يمثل نموذج الأعمال (Business Model Canvas) أداة استراتيجية لتحديد وتمثيل العناصر الأساسية لأي مشروع تجاري، بما في ذلك العملاء، القيمة المقدمة، الموارد، الأنشطة، القنوات، الشركاء، التكاليف والإيرادات. يعتمد هذا النموذج في تطبيق "LOUHOME" على تسهيل عملية الوساطة الرقمية بين ملاك المنازل أو الشقق السكنية من جهة، والمستخدمين الباحثين عن سكن مؤقت من جهة أخرى، سواء كانوا طلابًا، سُيّاحًا، أو عاملين في التنقلات المهنية.


1. القيمة المقدمة (Proposition de valeur)
القيمة المقترحة التي يقدمها LOUHOME تتمثل في توفير تجربة حجز سريعة وآمنة للمستخدمين، تُمكّنهم من الاطلاع على عقارات موثوقة ومتنوعة تناسب احتياجاتهم من حيث الموقع، السعر، مدة الإيجار والخدمات المرافقة. يعتمد التطبيق على واجهة استخدام مرنة وواضحة، ويتيح عرض صور ومواصفات دقيقة لكل عقار، إلى جانب أنظمة تقييم ومراجعة تعزز من مستوى الشفافية والثقة بين جميع الأطراف.
2. شرائح العملاء (Segments de clientèle)
شرائح العملاء المستهدفة، تتنوع لتشمل الطلاب والعمال والشباب والسياح والعائلات والمغتربين الجدد، بالإضافة إلى الشركات التي تبحث عن سكن لموظفيها. كما يستهدف التطبيق أصحاب العقارات والمستثمرين العقاريين الذين يرغبون في عرض ممتلكاتهم للتأجير عبر منصة رقمية احترافية.
3. علاقة العملاء (Relation client)
يولي LOUHOME اهتمامًا خاصًا لبناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء من خلال خدمات الدعم عبر الإنترنت، والدردشة الفورية، ونظام التوصيات والمراجعات الذي يتيح للمستخدمين تقييم العقارات بعد تجربتها. كما يعتمد التطبيق على برامج ولاء وتشجيع المستخدمين على دعوة أصدقائهم لاستخدام المنصة مقابل مكافآت رقمية أو خصومات.
4. القنوات (Chaînes)
يستخدم التطبيق عدة قنوات رقمية للتواصل مع المستخدمين، أهمها تطبيق الهاتف المحمول والموقع الإلكتروني، بالإضافة إلى مواقع التواصل الاجتماعي والحملات الإعلانية الممولة. كما يعوّل على الشراكات مع وسطاء التأجير والمنصات العقارية الأخرى، إلى جانب الاستفادة من التوصيات الشفهية التي يشاركها المستخدمون الراضون عن الخدمة.
5. الأنشطة الرئيسية (Activités clés)
فيما يتعلق بـ الأنشطة الرئيسية التي يديرها LOUHOME ، فهي تشمل تطوير وصيانة المنصة الرقمية، وتحسين تجربة المستخدم، وإدارة المحتوى العقاري والتأكد من دقته، والتسويق الرقمي، بالإضافة إلى الإشراف على عمليات الدفع والتأمين وتنظيم العلاقة بين الملاك والمستأجرين. وتُعد هذه الأنشطة العمود الفقري للتطبيق، إذ تضمن استمرارية الجودة والثقة.

6. الشركاء الرئيسيون (Partenaires clés)
يعتمد LOUHOME على شراكات استراتيجية متنوعة، أبرزها أصحاب العقارات الذين يشكلون المورد الأساسي للعرض العقاري، ومنصات الدفع الإلكتروني، ومزودي خدمات مثل التصوير الاحترافي، والتنظيف، والصيانة، بالإضافة إلى الحاضنات والمؤسسات الداعمة الناشئة مثل صندوق التمويل ASF وحاضنة ESM .كما يلعب المؤثرون على شبكات التواصل الاجتماعي دوراً في الترويج للخدمة واستقطاب جمهور جديد.
7. الموارد الأساسية (Ressources clés)
تتمثل الموارد الأساسية التي يحتاجها التطبيق في المنصة التقنية المتطورة، والفريق التقني والتسويقي المتخصص، ونظام إدارة علاقات العملاء، وقواعد البيانات الخاصة بالمستخدمين والعقارات، وأدوات التحليل والإحصاء التي تساهم في اتخاذ القرارات الاستراتيجية وتحسين الخدمات.
8. هيكل التكاليف (Structure des coûts)
فيشمل تكاليف تطوير المنصة وصيانتها، وتكاليف التسويق الرقمي، وأجور الفريق الفني والإداري، بالإضافة إلى العمولات المستحقة للشركاء ومزودي الخدمات الخارجيين، وتكاليف إدارة عمليات الدفع وخدمة العملاء 
9. مصادر الإيرادات (Flux de revenus)
يعتمد LOUHOME على عدة مصادر للإيرادات، من بينها اشتراكات مدفوعة يقدمها الملاك الراغبون في ميزات إضافية، وعمولات تأخذها المنصة على كل عملية حجز ناجحة، بالإضافة إلى إيرادات من الإعلانات الرقمية داخل التطبيق، وخدمات مدفوعة مثل التصوير العقاري الاحترافي، التأمين، وإدارة الإيجارات بالنيابة عن الملاك.

بناءً على ما سبق، يمكن القول أن LOUHOME يمثل نموذجاً رقمياً مبتكراً وفعالاً في سوق التأجير العقاري، يوفر حلولاً مرنة وموثوقة لكل من المالك والمستأجر، ويستجيب بفعالية لحاجات المستخدمين من مختلف الفئات الاجتماعية، مما يعزز فرص نجاحه وانتشاره في السوق المحلي والدولي.





[bookmark: _Toc200582741][bookmark: _Toc200583405][bookmark: _Toc200585209][bookmark: _Toc201532303][bookmark: _Toc201532519]المحور الخامس :الخطة المالية
[bookmark: _Toc200582742][bookmark: _Toc200583406][bookmark: _Toc200585210][bookmark: _Toc201532304][bookmark: _Toc201532520]1- ميزانية تطبيقنا LOUHOME
[bookmark: _Toc200582743][bookmark: _Toc200583407][bookmark: _Toc200585211][bookmark: _Toc201532305][bookmark: _Toc201532521].11- التثبيتات :
[bookmark: _Hlk199999370]1.1.1- تثبيتات غير عينية Les immobilisations incorporelles 

[bookmark: _Toc200495705]جدول: 2تثبيتات غير عينية Les immobilisations incorporelles
	Immobilisation
	Prix

	Application
	300000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

2.1.1- تثبيتات عينية Les immobilisations corporelles  
· المعدات المعلوماتية Matériel informatique
[bookmark: _Toc200495706]جدول: 3  المعدات المعلوماتية Matériel informatique
	Immobillisation
	Nombre
	Prix
	Prix total

	Ordinateur de bureau
	1
	120000
	120000

	Pc
	3
	85000
	255000

	Téléphone android
	1
	40000
	40000

	Téléphone IOS
	1
	50000
	50000

	Modem internet
	1
	20000
	20000

	TOTAL
	485000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· معدات المكتب Matériel de bureau
[bookmark: _Toc200495707]جدول 4 :معدات المكتب Matériel de bureau
	Immobillisation
	Nombre
	Prix
	Prix total

	Bureau
	5
	30000
	150000

	Chaise de bureau
	5
	12000
	60000

	Chaise normal
	8
	5000
	40000

	Armoire
	3
	15000
	45000

	Imprimante
	2
	50000
	100000

	Téléphone fixe
	1
	9000
	9000

	TOTAL
	404000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· اهتلاكات التثبيتات Les amortissements des immobilisations
[bookmark: _Toc200495708]جدول5: اهتلاكات التثبيتات Les amortissements des immobilisations
	Immobilisation
	Prix 
	Durée d'amortissement
	Amortissement annuel

	Application 
	300000
	5
	60000

	Matériel informatique
	485000
	5
	97000

	Matériel de bureau
	404000
	5
	80800

	TOTAL
	237800


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
[bookmark: _Toc200582744][bookmark: _Toc200583408][bookmark: _Toc200585212][bookmark: _Toc201532306][bookmark: _Toc201532522]2.1- التكاليف : 
1.2.1-  تكاليف الايرادات Les couts des revenues
[bookmark: _Toc200495709]جدول 6 :  تكاليف الايرادات Les couts des revenues
	Les années
	Année1
	Année 2
	Année 3
	Année 4
	Année 5

	Couts d'hébergement de serveur dz Security
	276000
	276000
	276000
	276000
	276000

	Cout de stockage cloud ibox Business
	66000
	66000
	66000
	66000
	66000

	TOTAL
	342000
	342000
	342000
	342000
	342000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

· تكاليف التشغيل Les couts d’exploitations
· تكاليف الموظفين les charges de personnel
[bookmark: _Toc200495710]جدول: 7	تكاليف الموظفين les charges de personnel
	 
	Salaire de base
	IS  9%
	IS  26%
	Prime et panier
	Salaire imposable
	IRG
	Salaire net mensuel
	Salaire chargé

	Directeur
	70000
	6300
	18200
	2000
	65700
	11200
	54500
	1082400

	Responsable financier
	50000
	4500
	13000
	2000
	47500
	5800
	41700
	780000

	Responsable marketing
	50000
	4500
	13000
	2000
	47500
	5800
	41700
	780000

	Développeur
	50000
	4500
	13000
	2000
	47500
	5800
	41700
	780000

	Support technique
	50000
	4500
	13000
	2000
	47500
	5800
	41700
	780000

	
	
	
	
	
	
	TOTAL
	4202400


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.



· تكاليف الخدمات الخارجية les couts des services extérieurs
[bookmark: _Toc200495711]جدول  :8تكاليف الخدمات الخارجية les couts des services extérieurs
	 
	Année 1
	Année 2
	Année3
	Année4
	Année5

	Loyers
	600000
	600000
	600000
	600000
	600000

	Energie/Eau/Gaz
	15000
	15000
	15000
	15000
	15000

	Frais marketing
	500000
	1000000
	2000000
	4000000
	8000000

	Honoraire du notaire
	20000
	 
	 
	 
	 

	Frais de transport
	200000
	300000
	400000
	600000
	800000

	Frais Télécom
	36000
	36000
	36000
	36000
	36000

	R&D
	200000
	200000
	200000
	200000
	200000

	 TOTAL
	1571000
	2151000
	3251000
	5451000
	9651000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

[bookmark: _Toc200582745][bookmark: _Toc200583409][bookmark: _Toc200585213][bookmark: _Toc201532307][bookmark: _Toc201532523]3.1-  رقم الأعمال Chiffre d’affaire

السنة 01 :
· [bookmark: _Hlk200029583]اشتراكات مميزة للمالكين Abonnements premium pour les propriétaires
جدول :9اشتراكات مميزة للمالكين للسنة 01.
	Nombre d'abonnés
	Abonnement annuel
	Revenus d'abonnements

	100
	3500
	350000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

· [bookmark: _Hlk200029629]الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية       Revenus des locations immobilière résidentielles  ordinaires                                                                                                                                                               
جدول :10الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية للسنة 01.
	Nombre d'opérations
	Prix d'opération mensuel
	Prix d'opération annuel
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	200
	20000
	240000
	48000000
	10%
	4800000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

· الدخل من تأجير العقارات السياحية Revenus des locations immobilière touristique 
جدول :11الدخل من تأجير العقارات السياحية للسنة 01.
	Nombre de jours
	Prix d'opération par jour
	Nombre d'opérations
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	1
	4500
	50
	225000
	10%
	22500

	2
	4500
	50
	450000
	10%
	45000

	3
	4500
	50
	675000
	10%
	67500

	4
	4500
	50
	900000
	10%
	90000

	5
	4500
	50
	1125000
	10%
	112500

	6
	4500
	25
	675000
	10%
	67500

	7
	4500
	25
	787500
	10%
	78750

	8
	4500
	25
	900000
	10%
	90000

	9
	4500
	25
	1012500
	10%
	101250

	10
	4500
	25
	1125000
	10%
	112500

	
	
	
	TOTAL
	787500

	
	
	
	
	



	CA année1
	5937500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
السنة 02 :
· اشتراكات مميزة للمالكين Abonnements premium pour les propriétaires
جدول :12اشتراكات مميزة للمالكين للسنة 02.
	Nombre d'abonnés
	Abonnement annuel
	Revenus d'abonnements

	150
	3500
	525000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية       Revenus des locations immobilière résidentielles  ordinaires                                                                                                                                                               
جدول :13الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية للسنة 02.
	Nombre d'opérations
	Prix d'opération mensuel
	Prix d'opération annuel
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	300
	20000
	240000
	72000000
	10%
	7200000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

· الدخل من تأجير العقارات السياحية Revenus des locations immobilière touristique 
جدول :14الدخل من تأجير العقارات السياحية للسنة 02.
	Nombre de jours
	Prix d'opération par jour
	Nombre d'opérations
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	1
	4500
	75
	337500
	10%
	33750

	2
	4500
	75
	675000
	10%
	67500

	3
	4500
	75
	1012500
	10%
	101250

	4
	4500
	75
	1350000
	10%
	135000

	5
	4500
	75
	1687500
	10%
	168750

	6
	4500
	37
	999000
	10%
	99900

	7
	4500
	37
	1165500
	10%
	116550

	8
	4500
	37
	1332000
	10%
	133200

	9
	4500
	37
	1498500
	10%
	149850

	10
	4500
	37
	1665000
	10%
	166500

	
	
	
	TOTAL
	1172250



	CA année2
	8897250


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

[bookmark: _Hlk200029774]السنة 03 :
· اشتراكات مميزة للمالكين Abonnements premium pour les propriétaires
جدول :15اشتراكات مميزة للمالكين للسنة 03.
	Nombre d'abonnés
	Abonnement annuel
	Revenus d'abonnements

	225
	3500
	787500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية       Revenus des locations immobilière résidentielles  ordinaires                                                                                                                                                               
جدول :16الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية للسنة 03.
	Nombre d'opérations
	Prix d'opération mensuel
	Prix d'opération annuel
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	450
	20000
	240000
	108000000
	10%
	10800000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· الدخل من تأجير العقارات السياحية Revenus des locations immobilière touristique 
جدول :17الدخل من تأجير العقارات السياحية للسنة 03.
	Nombre de jours
	Prix d'opération par jour
	Nombre d'opérations
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	1
	4500
	112
	504000
	10%
	50400

	2
	4500
	112
	1008000
	10%
	100800

	3
	4500
	112
	1512000
	10%
	151200

	4
	4500
	112
	2016000
	10%
	201600

	5
	4500
	112
	2520000
	10%
	252000

	6
	4500
	55
	1485000
	10%
	148500

	7
	4500
	55
	1732500
	10%
	173250

	8
	4500
	55
	1980000
	10%
	198000

	9
	4500
	55
	2227500
	10%
	222750

	10
	4500
	55
	2475000
	10%
	247500

	
	
	
	TOTAL
	1746000



	CA année 3
	13333500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
السنة 04 :
· اشتراكات مميزة للمالكين Abonnements premium pour les propriétaires
جدول :18اشتراكات مميزة للمالكين للسنة 04.
	Nombre d'abonnés
	Abonnement annuel
	Revenus d'abonnements

	337
	3500
	1179500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

· الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية       Revenus des locations immobilière résidentielles  ordinaires                                                                                                                                                               
جدول :19الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية للسنة04.
	Nombre d'opérations
	Prix d'opération mensuel
	Prix d'opération annuel
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	675
	20000
	240000
	162000000
	10%
	16200000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· الدخل من تأجير العقارات السياحية Revenus des locations immobilière touristique 
جدول :20الدخل من تأجير العقارات السياحية للسنة 04.
	Nombre de jours
	Prix d'opération par jour
	Nombre d'opérations
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	1
	4500
	168
	756000
	10%
	75600

	2
	4500
	168
	1512000
	10%
	151200

	3
	4500
	168
	2268000
	10%
	226800

	4
	4500
	168
	3024000
	10%
	302400

	5
	4500
	168
	3780000
	10%
	378000

	6
	4500
	82
	2214000
	10%
	221400

	7
	4500
	82
	2583000
	10%
	258300

	8
	4500
	82
	2952000
	10%
	295200

	9
	4500
	82
	3321000
	10%
	332100

	10
	4500
	82
	3690000
	10%
	369000

	
	
	
	TOTAL
	2610000



	CA année4
	19989500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
السنة 05 :
· اشتراكات مميزة للمالكين Abonnements premium pour les propriétaires
جدول :21اشتراكات مميزة للمالكين للسنة 05.
	Nombre d'abonnés
	Abonnement annuel
	Revenus d'abonnement

	505
	3500
	1767500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.

· الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية       Revenus des locations immobilière résidentielles  ordinaires                                                                                                                                                               
جدول :22الدخل من إيجارات العقارات السكنية العادية للسنة05.
	Nombre d'opérations
	Prix d'opération mensuel
	Prix d'opération annuel
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	revenus 

	1012
	20000
	240000
	242880000
	10%
	24288000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
· الدخل من تأجير العقارات السياحية Revenus des locations immobilière touristique 
جدول :23الدخل من تأجير العقارات السياحية للسنة 05.
	Nombre de jours
	Prix d'opération par jour
	Nombre d'opérations
	Montant total des opérations
	Taux de commissions
	Revenus 

	1
	4500
	252
	1134000
	10%
	113400

	2
	4500
	252
	2268000
	10%
	226800

	3
	4500
	252
	3402000
	10%
	340200

	4
	4500
	252
	4536000
	10%
	453600

	5
	4500
	252
	5670000
	10%
	567000

	6
	4500
	123
	3321000
	10%
	332100

	7
	4500
	123
	3874500
	10%
	387450

	8
	4500
	123
	4428000
	10%
	442800

	9
	4500
	123
	4981500
	10%
	498150

	10
	4500
	123
	5535000
	10%
	553500

	
	
	
	TOTAL
	3915000



	CA année 5
	29970500


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
	السنة05
	السنة04
	السنة03
	السنة02
	السنة01
	

	29970500
	19989500
	13333500
	8897250
	5937500
	رقم الاعمالCA












[bookmark: _Toc200582746][bookmark: _Toc200583410][bookmark: _Toc200585214][bookmark: _Toc201532308][bookmark: _Toc201532524]4.1- الميزانية الافتتاحية المتوقعة:
	Actifs
	Passifs

	Elément
	Montant
	Elément
	Montant

	Actifs non courants :
	Capitaux propres :

	Immobilisation incorporelles
	300000
	Capital social
	2189000

	Application électronique
	300000
	 

	Immobilisation corporelles
	889000
	Total des capitaux propre
	2189000

	Equipements informatiques
	485000
	Passifs non courants :

	Matériel de bureau
	404000
	 

	Total des actifs non courants
	1189000
	Total passifs non courants
	0

	Actifs courants :
	Passifs courants :

	Solde bancaire courant
	1000000
	 

	Total des actifs courants
	1000000
	Total passifs courant
	0

	TOTAL ACTIFS
	2189000
	Total passifs
	2189000


                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.
	










[bookmark: _Toc200582747][bookmark: _Toc200583411][bookmark: _Toc200585215][bookmark: _Toc201532309][bookmark: _Toc201532525]2- جدول حسابات النتائج المتوقعةTCR  :
جدول :24حسابات النتائج المتوقعةTCR.
	
	
	
	
	
	

	Libellé
	Année 1
	Année 2
	Année 3
	Année 4
	Année 5

	Chiffre d'affaire
	5937500
	8897250
	13333500
	19989500
	29970500

	Les couts de revenus
	342000
	342000
	342000
	342000
	342000

	Marge brute
	5595500
	8555250
	12991500
	19647500
	29628500

	Services extérieurs et autres consommations
	1571000
	2151000
	3251000
	5451000
	9651000

	Consommations de l'année financière
	1571000
	2151000
	3251000
	5451000
	9651000

	Valeur ajoutée d'exploitation 
	4024500
	6404250
	9740500
	14196500
	19977500

	Charges de personnel
	4202400
	4202400
	4202400
	4202400
	4202400

	Impots,taxes et versements assimilés
	 
	 
	 
	 
	 

	Excédent brut d'exploitation
	-177900
	2201850
	5538100
	9994100
	15775100

	Autres produits d'exploitation
	 
	 
	 
	 
	 

	Dotations aux amortissements et provision
	237800
	237800
	237800
	237800
	237800

	Reprises sur amortissement et provisions
	 
	 
	 
	 
	 

	Résultat d'exploitation
	-415700
	1964050
	5300300
	9756300
	15537300

	Produits financières
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges financières
	 
	 
	 
	 
	 

	Résultat financier
	0
	0
	0
	0
	0

	Résultat courant avant impôt
	-415700
	1964050
	5300300
	9756300
	15537300

	Impôts sur les bénéfices
	 
	 
	 
	 
	 

	Résultat net des activité ordinaires
	-415700
	1964050
	5300300
	9756300
	15537300

	Produits exceptionnels
	 
	 
	 
	 
	 

	Charges exceptionnelles
	 
	 
	 
	 
	 

	résultat exceptionnel
	0
	0
	0
	0
	0

	Résultat net de l'exercice
	-415700
	1964050
	5300300
	9756300
	15537300


                                                                                      المصدر :من اعداد الطالبتين.









[bookmark: _Toc200582748][bookmark: _Toc200583412][bookmark: _Toc200585216][bookmark: _Toc201532310][bookmark: _Toc201532526]3- جدول حسابات الخزينة : TFT 
جدول :25حسابات الخزينة TFT
	
	
	
	
	
	

	Libellé
	Année 1
	Année 2
	Année 3
	Année 4
	Année 5

	Flux de trésorerie nets provenant des activités opérationnelles

	Encaissements des clients
	5937500
	8897250
	13333500
	19989500
	29970500

	Montants payés aux fournisseurs et aux employés
	6115400
	6695400
	7795400
	9995400
	14195400

	Intérêts et autres charges financières payées
	 
	 
	 
	 
	 

	Impôts sur les résultats payés
	 
	 
	 
	 
	 

	Flux de trésorerie avant éléments extraordinaires
	 
	 
	 
	 
	 

	Flux de trésorerie liés aux éléments extraordinaires
	 
	 
	 
	 
	 

	Flux de trésorerie nets provenant des activités opérationnelles (A)
	-177900
	2201850
	5538100
	9994100
	15775100

	Flux de trésorerie nets provenant des activités d'investissement

	Acquisitions d'immobilisations corporelles ou incorporelles
	1189000
	0
	0
	0
	0

	Encaissements des cessions d'immobilisations corporelles ou incorporelles
	 
	 
	 
	 
	 

	Acquisitions de titres financiers
	 
	 
	 
	 
	 

	Encaissements des cessions de titres financiers
	 
	 
	 
	 
	 

	Intérêts reçus des placements financiers
	 
	 
	 
	 
	 

	Dividendes reçus des placements financiers
	 
	 
	 
	 
	 

	Dividendes et parts des bénéfices des filiales
	 
	 
	 
	 
	 

	Flux de trésorerie nets provenant des activités d'investissement (B)
	1189000
	0
	0
	0
	0

	Flux de trésorerie nets provenant des activités de financement 

	Encaissements des émissions d'actions
	 
	 
	 
	 
	 

	Encaissements autres que les dividendes distribués
	 
	 
	 
	 
	 

	Encaissements des emprunts
	 
	 
	 
	 
	 

	Remboursements des emprunts ou autres dettes
	 
	 
	 
	 
	 

	Flux de trésorerie nets provenant des activités de financement (C)
	0
	0
	0
	0
	0

	Variation de la trésorerie nette de la période (A+B+C)
	1011100
	2201850
	5538100
	9994100
	15775100

	trésorerie à l'ouverture de l'exercice
	0
	1011100
	3212950
	8751050
	18745150

	trésorerie à la clôture de l'exercice
	1011100
	3212950
	8751050
	18745150
	34520250


                                                                                           المصدر :من اعداد الطالبتين.
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[bookmark: _Toc200582750][bookmark: _Toc200583414][bookmark: _Toc200585218][bookmark: _Toc201532312][bookmark: _Toc201532528]1- وصف النموذج الأولي : LOUHOME

· اسم النموذج الأولي: LOUHOME

اسم "LOUHOME" هو دمج ذكي بين الكلمتين:
· "LOU" وهي اختصار من الفعل الفرنسي "louer" والذي يعني "يؤجر" أو "يستأجر".
· "HOME" وهي كلمة إنجليزية تعني "المنزل".
وهذا الدمج يعبّر عن جوهر فكرة التطبيق: "منصة إلكترونية لتأجير المنازل" بطريقة سلسة تجمع بين البعدين اللغويين المستخدمين في المجتمع الجزائري (الفرنسية والإنجليزية)، ما يعكس الطابع المحلي والعالمي في آنٍ واحد.

· الفئة: تطبيق إلكتروني لتأجير المنازل
	
· الهدف:
يُعد LOUHOME تطبيقًا إلكترونيًا مبتكرًا يهدف إلى ربط مالكي العقارات بالأشخاص الباحثين عن منازل للإيجار سواء للمدى القصير أو الطويل. يوفر التطبيق منصة رقمية موثوقة وآمنة لعرض العقارات وتسهيل عملية التأجير بطريقة سلسة وعصرية.
· اختيار الألوان في الشعار:

[image: ]

تم اختيار الألوان بعناية لتكون مستوحاة من ألوان العلم الوطني الجزائري، وهي
- الأخضر: يرمز إلى الأمل، النمو، والانتماء للبيئة المحلية. كما أنه يعكس الطابع الإيجابي والمريح للتطبيق.
- الأحمر: يمثل الحيوية، الطاقة، والثقة. وهو عنصر بصري قوي يلفت الانتباه إلى اسم التطبيق ويعكس الطابع الديناميكي للخدمة.
الخط الأفقي المتدرّج من الأخضر إلى الأحمر: يوحي بالتحوّل التدريجي من البحث إلى الوصول، ومن العرض إلى التأجير، وهو تعبير رمزي عن رحلة المستخدم داخل التطبيق.
الهدف من اختيار هذه الألوان:
- تأكيد الانتماء الوطني من خلال الألوان المستلهمة من العلم الجزائري.
- خلق هوية بصرية مميزة وسهلة التذكّر.
- توفير شعور بالثقة والراحة عند الاستخدام من طرف الجمهور المحلي.

· الخصائص الأساسية للنموذج الأولي:
- واجهة المستخدم : تصميم بسيط وحديث يراعي تجربة المستخدم، يسمح بالتنقل السلس بين الصفحات ويُظهر الخصائص العقارية بطريقة منظمة وجذابة.
-  نظام تسجيل المستخدمين:
للمؤجرين: يمكن لأصحاب المنازل إنشاء حساب وإدخال معلومات مفصلة عن العقار (الموقع، السعر، الصور، المرافق، شروط الإيجار...).
للمستأجرين: يمكنهم تصفح العروض، استخدام الفلاتر (الموقع، السعر، عدد الغرف...)، وحفظ العقارات المفضلة.
- نظام إدارة العقارات: يمكن لأصحاب العقارات تعديل أو حذف إعلاناتهم، كما يُمكنهم تتبع حالة الطلبات أو الحجوزات.
- نظام الحجز المبدئي: يُتيح للمستأجرين إرسال طلبات حجز، يتم تأكيدها لاحقًا من قبل مالك العقار.
- محرك بحث وفلاتر متقدمة: لتسهيل الوصول إلى العقارات المناسبة حسب المعايير التي يحددها المستخدم.
- نظام تقييم وتعليقات: يُمكن للمستخدمين تقييم تجربتهم بعد انتهاء فترة الإيجار، مما يُعزز الشفافية والمصداقية.
- إشعارات وتنبيهات: لتنبيه المستخدمين حول الطلبات الجديدة، تحديثات الإعلانات، أو الردود على الرسائل.

· التقنيات المستخدمة:
- تطوير الأجهزة المحمولة: تم تطوير التطبيق لأنظمة أندرويد وiOS باستخدام تقنية Flutter لضمان أداء عالي وتجربة مستخدم موحدة عبر المنصات.
- الخلفية البرمجية: قاعدة بيانات مؤمنة من نوع SQL/NoSQL لإدارة بيانات المستخدمين والعقارات والمعاملات.
- تكامل واجهات برمجية (APIs): يشمل دمج خدمات الدفع الإلكتروني، الإشعارات الفورية، وخدمات تحديد الموقع الجغرافي.

· مزايا النموذج الأولي:
- سهولة الوصول: يوفر تجربة استخدام مبسطة تُمكّن المستخدمين من الوصول إلى عدد كبير من العروض المتاحة في أي وقت.
- الأمان والمصداقية: تعتمد المنصة على آليات تحقق من الحسابات لحماية المستخدمين وضمان الشفافية.
- تحسين عملية التأجير: يُسهم في تقليل الإجراءات الورقية التقليدية وتوفير الوقت لكل من المؤجر والمستأجر.


[bookmark: _Toc200582751][bookmark: _Toc200583415][bookmark: _Toc200585219][bookmark: _Toc201532313][bookmark: _Toc201532529]2- واجهات تطبيق : LOUHOME 
1- شاشة البدء :[image: C:\Users\PC\Downloads\1000048307.jpg][bookmark: _Toc200585775]الشكل :15شاشة البدء.







2- واجهة اكتشف الجزائر :
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 تعرض هذه الواجهة مجموعة من الوجهات السياحية المصنّفة جغرافيًا ضمن التطبيق، بهدف تشجيع المستخدمين على استكشاف الجزائر والتعرف على أبرز معالمها السياحية. تم تنظيم المحتوى بطريقة مرئية جذابة وسهلة التصفح، مع تقسيمه حسب المناطق الكبرى في البلاد :
1-  منطقة الصحراء الكبرى (Sahara Desert)
توفر هذه الشاشة نظرة عامة عن أكبر صحراء في العالم، وتعرض أهم المواقع الصحراوية السياحية، من بينها:
· Tassili n'Ajjerوهي منطقة معروفة بفنها الصخري القديم، تقع وسط تشكيلات صخرية مميزة في عمق الصحراء.
· Djanet Oasis واحة خلابة تُعتبر بوابة الدخول إلى عالم الصحراء، وتُعرف بجمالها الطبيعي وموقعها الجغرافي الفريد.
يتضمن التصميم صورًا عالية الجودة تعكس الطابع الصحراوي للمنطقة، مع وصف مختصر لكل موقع.
2- منطقة الساحل التلي (Tell Coast)
في هذه الشاشة، يتم إبراز جمال الساحل الشمالي المطل على البحر الأبيض المتوسط، مثل :
· Algiers Casbah | القصبة: معلم تاريخي مُصنّف ضمن التراث العالمي لليونسكو، معروف بأزقته الضيقة وعماراته العثمانية.
· Tipaza Roman Ruins أطلال رومانية قديمة مطلّة على البحر، تعكس البعد التاريخي والتنوع الثقافي للمنطقة.
هذه الوجهة تبرز الطابع المعماري والحضاري للمنطقة الساحلية، مع لمحة ثقافية وتاريخية موجزة لكل موقع.
3- منطقة جبال الأطلس (Atlas Mountains)
في هذه الشاشة، يتم تسليط الضوء على جمال المناطق الجبلية الواقعة في قلب الجزائر، حيث تتداخل المناظر الطبيعية الخلابة مع الموروث الثقافي والتاريخي، من بينها  :
· Constantine  قسنطينة: تُعرف بمدينة الجسور المعلقة، وتتميّز بعمارتها الفريدة المبنية على حواف الوديان العميقة، مما يجعل منها رمزًا للتكيّف الحضري مع التضاريس الصعبة، ووجهة ذات طابع تراثي ومعماري استثنائي.
· Aurès Mountains جبال الأوراس: سلسلة جبلية شاهقة تُعدّ من أبرز معالم الجنوب الشرقي للجزائر، وتتميّز بوجود قرى أمازيغية تقليدية تحتفظ بعادات وتقاليد راسخة، مما يضفي على المنطقة طابعًا ثقافيًا وهوية أمازيغية متميزة.

· العناصر التفاعلية:
- في أسفل كل شاشة، هناك شريط تنقل دائري يتيح للمستخدم التمرير بين المناطق الجغرافية المختلفة عبر رموز تعبيرية مناسبة .
- تصميم الواجهة يعتمد على مبدأ البساطة والتنظيم البصري مع ألوان مريحة وأيقونات دلالية تسهّل التنقل والفهم.
أهميته:
يُعد هذا الجزء من التطبيق أداة تعليمية وسياحية في آنٍ واحد، إذ يسمح للمستخدمين، سواء المحليين أو السياح، باكتشاف التنوع الطبيعي والثقافي في الجزائر، مما يعزز من قيمة التطبيق ليس فقط كأداة سكن وتأجير، بل أيضًا كمنصة ثقافية سياحية.

3- واجهة المستخدم :
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- يعرض تطبيق LOUHOME في هاتين الواجهتين شاشة الانتظار الخاصة بعملية البحث عن عقارات جزائرية تناسب تفضيلات المستخدم.
- تحتوي على شريط تحميل لوني (Progress Bar) يعرض تطور عملية البحث بشكل مرئي، مما يقلل من شعور الانتظار.
- الزر الموجود أسفل الشاشة: "Start Your Algerian Adventure" يعزز الطابع التحفيزي ويشجع على بدء التصفح بطريقة إيجابية.
كما تُظهر رسالة مفادها: "Found 18 authentic Algerian properties for you! Preparing results..." ما يعزز ثقة المستخدم بنتائج البحث ويشجعه على المتابعة.
- ويلي ذلك زر واضح وبارز باللون الأحمر يحمل نص: "View Available Properties" وهو دعوة صريحة للمستخدم لعرض النتائج فوراً.
4- واجهة إنشاء حساب :
[bookmark: _Toc200585778]الشكل 18:واجهة التسجيل.
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	تُظهر هذه الواجهة نموذجًا لتسجيل حساب على تطبيق LOUHOME، تهدف هذه الواجهة إلى تمكين المستخدم من إنشاء حساب خاص به للوصول إلى خدمات التطبيق. وتحتوي الواجهة على العناصر التالية:
- اختيار اللغة: يوجد زران في أعلى الواجهة لاختيار اللغة ( الإنجليزية أو العربية)، مما يُبرز دعم التطبيق للغات متعددة لتلبية احتياجات المستخدمين المحليين والدوليين.
- أنشئ حسابك "Create Your Account "، مع وصف فرعي: "Join us to find your perfect stay in Algeria" أي "انضم إلينا للعثور على إقامتك المثالية في الجزائر".
- تسجيل الدخول: إدخال اسم المستخدم/  عنوان البريد الإلكتروني/ كلمة مرور / إعادة إدخال كلمة المرور والتأكد من تطابقها.
- زر التسجيل: زر أخضر بعنوان "Sign Up" لتأكيد عملية إنشاء الحساب.
- رابط "Login here" تسجيل الدخول للمستخدمين الذين لديهم حساب مسبقًا.
- نافذة منبثقة (Test Welcome Popup): تظهر في الأعلى، مما يشير إلى إمكانية عرض نوافذ ترحيبية أو إعلانات داخل التطبيق.
5- الواجهة الرئيسية لتطبيق LOUHOME : [bookmark: _Toc200585779]الشكل :19الواجهة الرئيسية لLOUHOME
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تمثل هذه الشاشة الواجهة الرئيسية للمستخدم بعد تسجيل الدخول بنجاح إلى تطبيق LOUHOME، وتُظهر عدة عناصر تُسهل تصفح المحتوى والوصول إلى الإعلانات العقارية.
· أزرار التصفية الجغرافية:
· وطني( National )،شمال (North) ، شرق (East  )،غرب West))، جنوب( South).
· تتيح هذه الأزرار للمستخدم تصفية العقارات حسب المناطق الجغرافية في الجزائر.
· شريط البحث: يتيح للمستخدم البحث عن عقارات معينة عن طريق إدخال كلمات مفتاحية.

-  قسم التنقل (Navigation):
·  استكشاف الإيجارات (Explore Rentals) : الزر النشط حاليًا الذي يعرض العقارات المتاحة.
·  ملفي الشخصي( My Profile) : لعرض وتعديل معلومات المستخدم.
· حجوزاتي (My Bookings) : لعرض الحجوزات السابقة والحالية . أسفل العنوان يوجد زر يحمل عنوان Filters على خلفية خضراء داكنة. عند النقر عليه، تظهر مجموعة من الفلاتر التي يمكن استخدامها لتصفية الحجوزات . يتم عرض مجموعة من الخيارات تمثل حالة الحجز:
: All Bookings - لعرض جميع الحجوزات بغض النظر عن حالتها.
: Confirmed - لعرض الحجوزات المؤكدة فقط.
: Pending- لعرض الحجوزات المعلّقة.
: Completed- لعرض الحجوزات التي انتهت.
: Cancelled - لعرض الحجوزات التي تم إلغاؤها.
· عرض الإعلانات العقارية:
·  العقارات المميزة :  (Featured Properties) يعرض هذا القسم أبرز العقارات المتاحة للإيجار. 
-يحتوي كل إعلان على صورة للمكان، سعر الليلة ،موقع العقار ، زر القلب (♥)لحفظ العقار ضمن المفضلات.
· شريط التنقل السفلي:
· استكشاف (  : (Exploreلعرض العقارات.
· الحجوزات  (Bookings) :للوصول إلى قائمة الحجز.
·  إضافة عقار ( : (Add Property يمكن من خلاله للمستخدم إضافة عقار خاص به إلى التطبيق.
· الملف الشخصي : (Profile) لتعديل معلومات الحساب.





6- واجهة البحث عن العقارات :[bookmark: _Toc200585780]الشكل 20: واجهة البحث عن العقارات
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تُعتبر هذه الواجهة من بين أهم مكونات تطبيق LOUHOME، حيث تُمكن المستخدم من تحديد العقارات التي تتوافق مع تفضيلاته بدقة وسهولة. تحتوي الواجهة على مجموعة من الحقول التفاعلية، من أبرزها:
· تحديد الموقع والتواريخ: يمكن للمستخدم اختيار الموقع وتحديد تاريخ الوصول والمغادرة.
· عدد الضيوف والغرف: يمكن تخصيص عدد الضيوف (أعمار 13+) إلى جانب عدد غرف النوم والحمامات.
· نطاق السعر: يحدد المستخدم الحد الأدنى والأقصى لسعر الليلة بالعملة المحلية (الدينار الجزائري).
· نوع العقار: مثل شقة، فيلا، أو أي نوع آخر.
· المرافق المتوفرة: مثل الواي فاي، موقف سيارات، مسبح، مطبخ، تلفاز، شرفة، تكييف، أو صالة رياضية.
· استكشاف المنطقة عبر الخريطة: خريطة تفاعلية تساعد المستخدم على تحديد العقارات ضمن منطقة معينة.
· زر البحث وزر إعادة التعيين: للبحث عن العقارات المتوافقة أو إعادة ضبط كل التفضيلات.




7- واجهة إضافة عقار جديد :[bookmark: _Toc200585781]الشكل 21: واجهة إضافة عقار جديد على LOUHOME
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	لإضافة عقار جديد على منصة LOUHOME ، يتّبع المستخدم نموذجًا تفاعليًا مقسّمًا إلى خطوات متتالية، تشمل ما يلي:
· تفاصيل العقار: اختيار نوع العقار (مثل شقة، فيلا...)، ثم إدخال عنوان الإعلان ووصف للعقار.
· الصور: رفع صور واضحة تُظهر شكل ومميزات العقار.
· المرافق: تحديد المرافق المتوفرة (مثل مسبح، تكييف، موقف سيارات....).
· التسعير: تحديد السعر اليومي أو الشهري للإيجار.
· الموقع: إدخال الموقع الجغرافي للعقار بدقة على الخريطة.
· المراجعة :مراجعة المعلومات.
بعد إكمال جميع الخطوات، يتم نشر العقار ضمن قوائم الإيجار ليكون متاحًا للمستخدمين الباحثين عن سكن.

[bookmark: _Toc201532315][bookmark: _Toc201532531]3- رابط الفيديو التعريفي ل LOUHOME :
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خاتمة

مع اختتام هذه المذكرة، يتضح أن مشروع تطبيق LOUHOME يُمثّل استجابة فعالة ومبتكرة للتحديات التي يواجهها قطاع العقار في الجزائر، لاسيما فيما يتعلق بضعف رقمنة الخدمات، وصعوبة الوصول إلى حلول مرنة وعملية في مجال تأجير المنازل . يقدّم هذا المشروع تصورًا عصريًا لمنصة إلكترونية تُمكّن مختلف الفئات من الحصول على خدمة كراء المنازل بسهولة، أمان وشفافية، من خلال الربط المباشر والمنظم بين مالكي العقارات والمستأجرين.
لقد سعى هذا العمل إلى تغطية جميع الجوانب الأساسية المرتبطة بتطوير التطبيق، حيث تم في البداية دراسة وتحليل الاحتياجات الفعلية للمستخدمين في السوق المحلي، واكتشاف النقائص الموجودة في الخدمات التقليدية المتوفرة. ثم جرى المرور بمراحل تصميم وتطوير نموذج أولي يعكس الرؤية الوظيفية العامة للتطبيق، تلاه تنفيذ نسخة تجريبية اختُبرت على عينة من المستخدمين لجمع الملاحظات وتحسين الأداء. وفي الأخير، توّجت هذه المراحل بإطلاق نسخة نهائية أكثر تطورًا من حيث البنية التقنية، قابلية الاستخدام، وتجربة المستخدم.
يمثل تطبيق LOUHOME تجسيدًا عمليًا للتحول الرقمي في قطاع العقار، حيث انتقل من الوساطة التقليدية والمعاملات الورقية إلى منصة إلكترونية توفر تجربة أكثر شفافية وسرعة. بفضل تصميمه السلس، وأدوات البحث والتقييم، يمنح المستخدمين قدرة أكبر على اتخاذ قرارات مدروسة بشأن الإيجار.
إلى جانب الأبعاد التقنية، يسلّط المشروع الضوء على أهمية إدماج التكنولوجيا في خدمة المجتمع، وتوسيع نطاق الاستفادة من الحلول الرقمية لتشمل مجالات حيوية كالإسكان والسياحة الداخلية. إن LOUHOME لا يهدف فقط إلى تقديم خدمة تجارية، بل يسعى أيضًا إلى المساهمة في تسهيل حركة التنقل والسفر، وتوفير بدائل إقامة لائقة للأفراد والعائلات، خاصة خلال فترات الذروة السياحية، بأسعار مرنة تراعي مختلف القدرات الشرائية.
في ضوء ما تحقق، يمكن القول أن هذا المشروع يفتح المجال أمام مزيد من التطوير والابتكار مستقبلاً. إذ يمكن توسيع وظائف التطبيق ليشمل خدمات إضافية مثل خدمة النقل، الإطعام التقليدي ،  تزيين المنازل المعروضة للكراء حسب رغبة المستأجر و كراء السيارات . كما يُمكن تطوير أدوات تحليل ذكية توفّر للمالكين والمؤجرين إحصائيات دقيقة تساعدهم في اتخاذ قرارات استثمارية أفضل.
وأخيرا، يشكّل تطبيق LOUHOME خطوة عملية في سبيل رقمنة الخدمات العقارية في الجزائر، ويؤكد أن التكنولوجيا، حين تُوظف بالشكل الصحيح، قادرة على إحداث فرق ملموس في تحسين جودة الحياة وتسهيل المعاملات اليومية. ونتطلّع من خلال هذا العمل إلى أن يكون نواة لمشاريع رقمية مستقبلية أكثر شمولًا واستدامة، تُسهم في دفع عجلة التنمية الرقمية وتوسيع نطاق الاقتصاد الرقمي المحلي.

تحليل احتياجات السوق


تصميم واجهة المستخدم


تطوير الوظائف الأساسية (بحث،  تسجيل،  تواصل)


اعداد قاعدة البيانات 
(العقارات والمستخدمين)


إضافة خدمات الدعم
(تقييمات ،شكاوي، دعم مباشر)


اختبارات الأداء
(السرعة،الأمان والتحمل)


إطلاق النسخة التجريبية


تحسين وتحديث مستمر
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