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INTRODUCTION

Introduction générale

L'Algérie fait face a une transition démographique marquée par un vieillissement rapide de sa
population (Office National des Statistiques, 2021), accentuant les besoins de soins et de
soutien pour les personnes agées. Cette situation pose des défis importants en matiére de santé et
d’accompagnement social, alors que les services d’aide a domicile restent souvent limités et peu
accessibles (UNFPA Algérie, 2022) . De plus, les personnes dgées constituent une tranche de la
population souvent marginalisée, avec un besoin grandissant de maintien de leur autonomie et de

dignité (Organisation mondiale de la santé, 2021).

Parallélement, I'Algérie s'engage dans une transformation numérique qui touche de plus en plus de
secteurs, encouragée par une volonté nationale de moderniser les services publics et privés
(Ministére de la Numérisation et des Statistiques, 2023). Cette initiative de digitalisation ouvre
de nouvelles perspectives, notamment dans le domaine des services de proximité, en offrant des
solutions modernes pour répondre aux besoins de la population. Cependant, malgré cet élan, il
existe peu de plateformes numériques dédiées spécifiquement a la mise en relation entre les
personnes agées et les auxiliaires de vie, créant ainsi un manque dans l'accés aux soins et au

soutien nécessaires pour cette population.

Dans ce contexte, le développement d'une application mobile visant a connecter les personnes
dgées et/ou en situation de dépendance avec des auxiliaires de vie qualifiés représente une
solution pertinente et innovante. Cette plateforme permettrait non seulement de répondre aux
besoins d'accompagnement exprimés par les familles et les aidants, mais aussi d'exploiter
pleinement les avantages de la digitalisation au service du maintien a domicile. Une telle initiative
favoriserait I'autonomie des personnes dgées tout en intégrant les avancées numériques pour

rendre les services d'aide plus accessibles et plus efficaces.
Ce projet a pour objectif de proposer une réponse innovante aux défis actuels de |'A|gérie,
notamment en matiére de vieillissement démographique, de digitalisation des services et de

cohésion sociale, en facilitant I'accés a une assistance a domicile digne, fiable et accessible a travers

une application mobile numérique dédiée.
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PREMIER AXE : PRESENTATION DU PROJET

l. Premier axe : Présentation du projet

Le vieillissement démographique constitue aujourd’hui un enjeu majeur a I'échelle mondiale, avec
des répercussions profondes sur les systémes de santé, de protection sociale et d'accompagnement
des populations vulnérables. L’Algérie n'échappe pas a cette dynamique : I'élévation progressive de
I'espérance de vie, combinée a une transformation des structures familiales et a l'urbanisation
croissante, entraine une augmentation significative des besoins en assistance a domicile pour les

personnes agées et celles en situation de dépendance.

Face a cette évolution, le systeme de prise en charge traditionnel montre certaines limites,
notamment en matiére de disponibilité, de qualité des services rendus et de reconnaissance du
travail des aidants. Le recours a des auxiliaires de vie devient dés lors une nécessité, mais reste
encore peu structuré en Algérie, tant sur le plan réglementaire que sur le plan opérationnel. Dans
ce contexte, l'intégration des technologies numériques dans le domaine médico-social apparait
comme un levier pertinent pour améliorer |'accessibilité, la qualité et la coordination des services

d’aide a domicile.

C'est dans cette perspective que s'inscrit le projet Proxicare, une application mobile développée
pour répondre aux besoins spécifiques du marché algérien. Cette plateforme vise a faciliter la mise
en relation entre les personnes en perte d’autonomie et des auxiliaires de vie qualifiés, tout en

garantissant un cadre sécu I‘iSé, transparent et adapté aux exigences des usagers.

Au-dela de la simple intermédiation, Proxicare entend promouvoir une approche centrée sur la
dignité, I'inclusion et le respect des bénéficiaires, tout en valorisant les professionnels du secteur. I
s'agit ainsi de contribuer a la structuration d’'un écosystéeme de services a domicile en Algérie, fondé
sur I'innovation sociale et I'engagement éthique. Par son positionnement, Proxicare ambitionne de
devenir un acteur de référence dans I'accompagnement des personnes dgées et/ou en perte
d’autonomie, en inscrivant la technologie au service du bien-étre et de la solidarité

intergénérationnelle.
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.1 Enjeux et besoins

e L'évolution des besoins en assistance a domicile

L’Algérie, comme de nombreux pays a travers le monde, fait face a un vieillissement progressif de
sa population. Selon les données de I'Office National des Statistiques (ONS), la population
résidente totale en Algérie a atteint 44,6 millions d'habitants au 1°" janvier 2021 (ONS, 2021), et la
proportion des personnes dgées de 60 ans et plus représente environ 10 % de cette population.
Cette tendance devrait continuer a s'accentuer, avec une estimation de 15 % de seniors d'ici 2035

(Algérie360, 2023).

Cette transition démographique entraine une augmentation des besoins en soins et en assistance a
domicile, car le vieillissement s'laccompagne généralement d'une hausse des maladies chroniques,

d’'une perte d’autonomie et d'un besoin accru de soutien quotidien.

e L'évolution de la structure familiale et son impact

Parallélement, la structure familiale en Algérie a considérablement évolué au cours des derniéres
décennies. Le passage d'un modele de famille élargie (ot plusieurs générations vivent sous le
méme toit) a un modeéle de famille nucléaire (parents et enfants seulement) est une tendance
mondiale observée dans de nombreuses sociétés, y compris dans I'Algérie, en particulier dans les

zones urbaines (Benakcha, 2013, pp. 163—-172) .

Ce changement a un impact direct sur la prise en charge des personnes adgées et dépendantes, car
les proches aidants sont de moins en moins disponibles en raison des contraintes professionnelles
et sociales. De plus, avec l'urbanisation croissante, de nombreuses familles se retrouvent éloignées

2’ . ~ 2’ . . 7 - 2’
géographiquement de leurs proches agés, ce qui accentue le besoin d'un service structuré

7 o . . ’ . . ’ . 7’ . 2’
d’auxiliaires de vie capable d'assurer un suivi régulier et sécurisé.
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e L'augmentation des maladies chroniques et de la dépendance

L'OMS souligne que le vieillissement est souvent associé a une augmentation des maladies
chroniques et des limitations fonctionnelles (Santé, Vieillissement et santé, 2024), nécessitant
un suivi particulier, telles que les maladies cardiovasculaires, le diabéte, les maladies

neurodégénératives comme Alzheimer et la perte de mobilité liée a I'age.

En Algérie, cette tendance est préoccupante : les personnes agées de 60 ans et plus représentent
environ 11 % de la population en 2023, et ce chiffre devrait atteindre 20 % d'ici 2040 selon les

projections du Bureau national des statistiques (ONS).

Ce vieillissement s'accompagne d'une forte prévalence des pathologies chroniques. L'Institut
national de santé publique (INSP) indique que plus de 57 % des décés sont liés & des maladies
chroniques, en particulier les maladies cardiovasculaires, le diabéte, les cancers et les maladies

respiratoires (Agence Presse Service, 2022)

Les problémes d’accés aux services d’auxiliaires de vie en Algérie

Malgré l'accroissement des besoins en assistance a domicile, le secteur des auxiliaires de vie en

Algérie reste Iargement sous-développé et présente plusieurs problématiques majeures.

Le graphique ci-dessous présente les résultats d’'une enquéte en ligne réalisée aupreés de 33
répondants travaillant dans le domaine de I'assistance a domicile en Algérie. Cette enquéte visait a
identifier les principaux défis auxquels sont confrontés quotidiennement les auxiliaires de vie. Les
données ont été recueillies de maniére anonyme via un formulaire numérique, garantissant ainsi la

fiabilité et la sincérité des réponses :
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Figure01 : Diagramme a barres horizontales qui représente les principaux défis rencontrés au quotidien selon les

répondants.

Quels sont les principaux défis que vous rencontrez au quotidien ?
33 réponses

Gestion du temps 12 (36,4 %)

Communication avec les familles 11 (33,3 %)

Charge de travail 14 (42,4 %)

rémunération non attirante 4 (12,1 %)

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

> Charge de travail élevée : 42,4 % des répondants estiment que la quantité de travail
est excessive, ce qui peut engendrer une fatigue physique et psychologique.

> Gestion du temps : 36,4 % des auxiliaires de vie déclarent rencontrer des difficultés a
organiser efficacement leurs journées, notamment en raison des horaires irréguliers et
des déplacements fréquents.

» Communication avec les familles : 33,3 % des sondés soulignent des problémes de
coordination et d'échange avec les proches des bénéficiaires, ce qui peut entrainer des
malentendus et des attentes non alignées.

> Rémunération non attractive : 12,1 % des auxiliaires considérent que leur salaire ne
refléte pas la charge de travail et les responsabilités qu'ils assument, ce qui peut étre un

frein a I'attractivité du métier.

Ces défis mettent en évidence la nécessité d'une structuration du secteur afin d’améliorer les
conditions de travail des auxiliaires de vie et, par conséquent, la qualité des services offerts aux

bénéficiaires.
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e Desdifficultés d’accés a des services de confiance

En raison du caractére informel du secteur, les familles éprouvent des difficultés a trouver des

intervenants qualifiés et fiables. Cette situation pose plusieurs problémes, notamment:

® Llerisque d'abus et de maltraitance en |'absence de suivi officiel.

® |’absence d'assurance ou de protection pour les intervenants et les familles en cas de
litige.

® Une inégalité d'accés aux services d'aide a domicile, notamment pour les familles
vivant dans des zones éloignées.

e Un besoin croissant de flexibilité et de réactivité

Les familles recherchent aujourd’hui des solutions rapides et adaptées a leurs besoins spécifiques.
Elles souhaitent pouvoir réserver une assistance en ligne, choisir des intervenants qualifiés et

évalués, et avoir un suivi transparent des prestations.

La digitalisation représente une opportunité majeure pour moderniser ce secteur. Selon un rapport
de I'OMS, lutilisation de solutions numériques pour lassistance a domicile permettrait
d’augmenter de 40 % l'efficacité des soins et de réduire de 25 % les codits associés. (Santé, Digital

health: Transforming and improving population health, 2021) .

® (Qbstacles rencontrés dans la recherche d’un auxiliaire de vie

L'acces a des services d'auxiliaires de vie en Algérie est entravé par plusieurs défis majeurs. Une

enquéte réalisée aupres de 373 personnes met en évidence les principaux obstacles rencontrés :
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igure02 : Diagramme a barres horizontales qui représente les principaux obstacles a la recherche d'un auxiliaire de vie.
F 02:D b h tal tel bstacl I herche d

Quels sont vos principaux obstacles a la recherche d’'un auxiliaire de vie ?
373 réponses

Manque de disponibilité 150 (40,2 %)

Codt éleve 238 (63,8 %)

Manque de formation /

) 84 (22,5 %)
compétences

Manque de confiance et de

0,
sécurité S7(15,3 %)

0 50 100 150 200 250

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

L'acces a des services d'auxiliaires de vie en Algérie est entravé par plusieurs défis majeurs. Une

enquéte réalisée aupres de 373 personnes met en évidence les principaux obstacles rencontrés :

> Le coiit élevé des services : 63,8 % des répondants considérent que le prix des
prestations constitue un frein majeur. L'absence de réglementation tarifaire et le
recours au secteur informel aggravent cette problématique.

> Le manque de disponibilité : 40,2 % des participants signalent une difficulté a trouver
des auxiliaires de vie disponibles selon leurs besoins. L'offre actuelle est insuffisante
par rapport a la demande croissante.

> Le manque de formation et de compétences : 22,5 % des sondés estiment que les
professionnels manquent de qualifications adaptées, ce qui réduit la qualité des
services rendus.

> Le manque de confiance et de sécurité : 153 % des familles expriment des
inquiétudes quant a la fiabilité des prestataires, soulignant I'absence de certification et

de contrdle dans ce secteur.

Ce constat met en évidence la nécessité d’'une plateforme structurée et sécurisée pour répondre a

ces besoins de maniére efficace et accessible.
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.2 L'idée du projet

L'initiative « Proxicare» est une application mobile digitale innovante, congue pour mettre en
relation les auxiliaires de vie (les aidants a domicile) et les personnes dgées et/ou en perte
d’autonomie, répondant ainsi a un besoin médico-sociétal. L'idée principale est de tirer parti de la
technologie pour faciliter la communication et la collaboration entre les aidants et les familles, en
veillant a ce que les personnes dgées recoivent les soins et I'attention qu’elles méritent. Ce projet
vise non seulement a améliorer la qualité de vie des personnes dgées ou dépendantes, mais

également a la création de 'emploi dans le domaine d'aide a la personne en Algérie.

La vision de « Proxicare» est de créer un écosysteme complet qui donne la priorité au bien-étre
des personnes agées dépendantes tout en fournissant des ressources, des programmes de
formation et un réseau fiable aux aidants et aux familles. Cette application mobile vise a combler
I'écart entre la demande et l'offre dans le secteur des soins, en favorisant une communauté qui

valorise la compassion, le respect et la qualité des services.
Grace a un systeme sécurisé et digitalisé, Proxicare garantit :

> Une mise en relation rapide et fiable : sélection rigoureuse des prestataires.
> Une transparence des tarifs et des paiements : paiement sécurisé, flexibilité tarifaire.

> Un accompagnement et une formation continue des auxiliaires de vie.

En somme, « Proxicare» est une initiative holistique qui répond aux défis en se concentrant sur
l'intersection entre la santé, la technologie et la responsabilité sociale. Proxicare contribue a
améliorer globalement la qualité des soins au sein de la communauté, tout en promouvant une

approche inclusive et humaine de la prise en charge.

Une réponse aux défis du maintien a domicile

L'évolution démographique en Algérie, marquée par le vieillissement de la population et
I'augmentation des maladies chroniques, impose de repenser les modes de prise en charge des

patients en perte d'autonomie. Face aux limites des structures hospitaliéres, notamment en matiére
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d’hospitalisation a domicile (HAD), et a la rareté de solutions réellement adaptées et accessibles,
Proxicare se positionne comme une réponse innovante, visant a faciliter I'accés aux auxiliaires de
vie qualifiés et a renforcer durablement le maintien a domicile des personnes en situation de

dépendance.

Qu'est-ce que I'HAD ?

L'hospitalisation a domicile (HAD) est une alternative aux séjours prolongés a I'h6pital, permettant
aux patients nécessitant des soins médicaux intensifs de bénéficier d'une prise en charge a
domicile. Ce dispositif est particuliéerement utile pour les patients dgés, souffrant de maladies
chroniques ou en post-opération, nécessitant un suivi médical régulier. (Santé, Health at home:

The future of healthcare services, 2021, p. 23) .

Le cadre réglementaire :

En Algérie, 'HAD est progressivement intégrée dans le systéme de santé. La loi relative a la santé
n°18-11 du 2 juillet 2018 (Section 3, Articles 86-87) établit un cadre légal encourageant cette

approche (Algérienne, 2018). Elle met I'accent sur:

> L'égal acceés aux soins pour les personnes dgées et handicapées

> Le développement de programmes de soins a domicile pour soulager les hopitaux

Proxicare s'inscrit dans une logique de complémentarité avec les dispositifs existants, notamment
I'Hospitalisation a Domicile (HAD), en offrant des services d'accompagnement personnalisés visant

arenforcer la continuité des soins et le confort des bénéficiaires a domicile, tels que :

> L'assistance aux actes de la vie quotidienne, incluant l'aide a la toilette, a I'habillage, a
I'alimentation et aux déplacements, assurée par des auxiliaires de vie qualifiés ;

> Lasurveillance non médicale, permettant un suivi régulier de I'état général des
bénéficiaires (appétit, sommeil, comportement, mobilité);

> Le soutien psychologique et la stimulation cognitive, a travers des interactions
réguliéres, des activités adaptées et un accompagnement relationnel réduisant le risque

d’isolement social ;

10
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> Laplanification intelligente des interventions, grace a un algorithme de mise en
relation tenant compte des disponibilités, de la localisation géographique, des tarifs et des

compétences spécifiques requises.

Signification de I'Acronyme "Proxicare"

Le nom "Proxicare' combine les mots "Proximité" et "Care" (soin, en anglais), créant une
identité claire pour un service qui vise a rapprocher les aidants des personnes agées dans le

besoin.

> "Proximité" : Ce terme évoque la relation de proximité, non seulement en termes
géographiques, mais aussi en termes de lien humain et de connexion. En choisissant ce
mot, I'objectif est de souligner que les aidants ne sont pas de simples prestataires de
services, mais des personnes présentes et disponibles pour offrir une assistance de
qualité et un soutien moral. L'idée de proximité inclut également la capacité a répondre
rapidement et efficacement aux besoins des utilisateurs, en créant un réseau d’aidants
locaux et facilement accessibles.

> " " . . . < . . .

Care" : Ce mot anglais renvoie directement a la notion de soin, de compassion et de
bienveillance. Il ne s'agit pas seulement d'assistance technique, mais d'une prise en
charge empathique et respectueuse. En insistant sur le "Care”, Proxicare montre
l'importance de la dimension humaine et affective dans les services fournis, veillant a

ce que chaque interaction soit marquée par |'attention et la compréhension.

Image de marque : Une identité forte et engageante

> Le choix du nom "Proxicare" n’est pas anodin ; il incarne parfaitement la mission et les
valeurs de la plateforme en combinant deux concepts fondamentaux : la proximité et
le care (soin en anglais). Ce nom, a la fois simple, moderne et évocateur, projette une
image professionnelle et chaleureuse, inspirant immédiatement confiance aux

utilisateurs.

11
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> L'élément "Proxi" met en avant l'idée d’'un service accessible, proche des besoins des
personnes dgées et de leurs familles, tout en soulignant importance du lien humain et
du soutien au quotidien. Il reflete la vocation premiére de I'application : offrir un
accompagnement de qualité, directement au domicile des bénéficiaires, avec un
réseau d'auxiliaires de vie qualifiés. Quant a "Care", il véhicule une notion essentielle
de bienveillance, d'accompagnement et de sécurité, illustrant I'engagement de la

plateforme a fournir des soins attentifs et personnalisés a chaque individu.

En optant pour une dénomination a consonance internationale, Proxicare bénéficie d'une
accessibilité universelle qui favorise son adoption non seulement en Algérie mais aussi dans
d’autres contextes culturels. La simplicité du nom le rend facile a mémoriser, a prononcer et a
reconnaitre, ce qui renforce son efficacité en tant que marque digitale. Il permet également une
intégration naturelle dans un écosystéme numérique, facilitant son référencement sur les moteurs

de recherche et sa reconnaissance sur les plateformes mobiles.

Au-dela du nom, I'image de marque de Proxicare repose sur des valeurs fortes : confiance,
accessibilité, professionnalisme et engagement humain. L'identité visuelle et le ton de
communication adoptés par |'application sont congus pour évoquer ces valeurs, en utilisant des
couleurs et des éléments graphiques qui reflétent la douceur, la sérénité et la fiabilité. L'ensemble
contribue a créer une expérience utilisateur rassurante et intuitive, essentielle dans un secteur ot la

confiance et la crédibilité sont primordiales.

> En résumé, Proxicare ne se limite pas a un simple service d'accompagnement a
domicile, mais se positionne comme une marque forte, humaniste et innovante, visant
a transformer la perception et I'accés aux soins pour les personnes agées et/ou en perte

d’autonomie.

Valeurs Communiquées par "Proxicare”

® Relation Humaine : En réunissant "Proximité" et "Care", 'acronyme évoque un service

centré sur la relation humaine. Proxicare ne propose pas simplement des services de

12
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santé, mais cherche a établir un lien de confiance entre les aidants et les bénéficiaires.
Cette relation de proximité aide a réduire le sentiment d’isolement souvent ressenti par
les personnes agées.

®  Réactivité et Accessibilité : Le terme "Proximité" implique aussi une réactivité accrue.
Grace a une application dédiée, Proxicare vise a rendre les services de soin facilement
accessibles et a mettre les aidants a portée de main. Cela facilite la prise en charge
rapide, en accord avec I'évolution des besoins et des disponibilités des aidants.

® Soutien Personnalisé : "Care” sous-entend une approche personnalisée, ot chaque
aidant est choisi non seulement pour ses compétences, mais aussi pour sa capacité a
comprendre et respecter les spécificités de chaque bénéficiaire. Ce mot refléte I'idée de
soins adaptés, basés sur |'écoute et la bienveillance, garantissant que chaque

intervention se fait dans le respect de la dignité et du bien-étre des personnes.

Image de marque : Une identité forte et engageante

Le choix du nom "Proxicare" n’est pas anodin ; il incarne parfaitement la mission et les valeurs de
la plateforme en combinant deux concepts fondamentaux : la proximité et le care (soin en
anglais). Ce nom, a la fois simple, moderne et évocateur, projette une image professionnelle et

chaleureuse, inspirantimmédiatement confiance aux utilisateurs.

L'élément "Proxi" met en avant l'idée d'un service accessible, proche des besoins des personnes
agées et de leurs familles, tout en soulignant I'importance du lien humain et du soutien au
quotidien. Il refléte la vocation premiére de I'application : offrir un accompagnement de qualité,
directement au domicile des bénéficiaires, avec un réseau d’auxiliaires de vie qualifiés. Quant a
"Care", il véhicule une notion essentielle de bienveillance, d'accompagnement et de sécurité,
C | véhicul t tielle de b Il d tetd t

illustrant I'engagement de la plateforme a fournir des soins attentifs et personnalisés a chaque

individu.

En optant pour une dénomination a consonance internationale, Proxicare bénéficie d'une

accessibilité universelle qui favorise son adoption non seulement en Algérie mais aussi dans
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d’autres contextes culturels. La simplicité du nom le rend facile a mémoriser, a prononcer et a
reconnaitre, ce qui renforce son efficacité en tant que marque digitale. Il permet également une
intégration naturelle dans un écosystéme numérique, facilitant son référencement sur les moteurs

de recherche et sa reconnaissance sur les plateformes mobiles.

Au-dela du nom, I'image de marque de Proxicare repose sur des valeurs fortes : confiance,
accessibilité, professionnalisme et engagement humain. L'identité visuelle et le ton de
communication adoptés par la plateforme sont congus pour évoquer ces valeurs, en utilisant des
couleurs et des éléments graphiques qui reflétent la douceur, la sérénité et la fiabilité. L'ensemble
contribue a créer une expérience utilisateur rassurante et intuitive, essentielle dans un secteur ot la

confiance et la crédibilité sont primordiales.

En résumé, Proxicare ne se limite pas a un simple service d'accompagnement a domicile, mais se
positionne comme une marque forte, humaniste et innovante, visant a transformer la perception et

I'acces aux soins pour les personnes dgées et/ou en perte d’autonomie.

Identité visuelle et éléments graphiques

Image (1) : Logo proxicare

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
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- Le logo de Proxicare intégre une silhouette de deux mains ouvertes soutenant une personne en
fauteuil roulant. Ce design exprime la bienveillance, la protection et le soutien, des valeurs

essentielles pour un service de soins aux personnes agées.

- La simplicité de la composition permet de transmettre un message clair et chaleureux, tout en
conservant une apparence professionnelle. Les mains stylisées adoptent une forme organique et

accueillante, renforcant I'idée d’un service axé sur le bien-étre et |'attention portée aux personnes.

» Typographie :

- Le nom "proxicare’ est écrit dans une police sans empattement, en caractéres gras et en
minuscule, reflétant une approche moderne et accessible. Cette typographie évoque la solidité, la
fiabilité et l'accessibilité, des qualités essentielles pour inspirer confiance aux utilisateurs du

service.

- L'utilisation de la minuscule rend le nom de la marque plus humain et amical, en ligne avec la

mission d'un service de proximité centré sur les relations humaines.

e Palette de couleurs :

-un dégradé subtil de bleu quiva du plus clair au plus foncé, créant une sensation de profondeur et
de dynamisme. Ce dégradé guide naturellement le regard vers la silhouette centrale, ot se trouve la

personne en fauteuil roulant.

o Esthétique Générale :

- L'esthétique globale du logo est simple, épurée et chaleureuse, communiquant un sentiment de

sécurité et de compassion.

- Le design minimaliste et |'utilisation de symboles clairs rendent le logo adaptable et polyvalent,

convenant autant pour une application numérique que pour des supports imprimés.

Ce logo capture efficacement l'essence d'un service de mise en relation entre aidants et personnes

agées, mettant en avant des valeurs de soutien, de proximité et de bienveillance.
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1.3 L'originalité de l'idée

Une solution digitale pour une prise en charge optimisée :

Proxicare repose sur une plateforme numérique qui simplifie le processus de recherche, de
sélection et de gestion des auxiliaires de vie. L'application permet aux familles de trouver des
professionnels qualifiés en fonction de critéres précis comme I'expérience, les compétences et la
disponibilité. Grace a un algorithme de mise en relation, les patients peuvent bénéficier d'une prise

en charge personnalisée qui correspond a leurs besoins spécifiques.

Proxicare permet également une gestion simplifiée des paiements. Les familles peuvent régler les
services directement via l'application, garantissant ainsi un mode de paiement sécurisé et
transparent main a main, et prochainement via la carte d'or. Cette digitalisation du processus
contribue a réduire le recours au travail informel et a structurer le secteur de l'aide a domicile en

Algérie.

Une approche axée sur la professionnalisation des auxiliaires de vie :

L'un des défis majeurs du secteur de I'aide a domicile en Algérie est le manque de qualification des
auxiliaires de vie. Proxicare apporte une réponse concréte a cette problématique en proposant des

formations adaptées aux besoins des aidants en collaboration avec des écoles de formation.

Les auxiliaires de vie inscrits sur la plateforme bénéficient d’un programme de formation
continue qui leur permet d’améliorer leurs compétences dans des domaines variés comme
I'accompagnement des personnes agées, la gestion des maladies chroniques et les gestes de

premiers secours. Ces formations sont accessibles via notre application.

En collaboration avec des centres de formation et des experts en gériatrie, Proxicare propose des
ateliers pratiques et des certifications qui permettent aux aidants d’acquérir des qualifications
reconnues. Cette démarche contribue a valoriser le métier d’auxiliaire de vie et a améliorer la

qualité des services offerts aux patients.
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Un engagement communautaire pour renforcer la solidarité et le soutien aux familles :

Proxicare ne se limite pas a la mise en relation entre les auxiliaires de vie et les patients. La
plateforme met en place un espace de partage et d’échange (Foire aux questions FAQ) o les
familles et les aidants peuvent poser des questions, demander des conseils et partager leurs

expériences.

Cet engagement communautaire permet de créer un réseau de soutien ou les familles peuvent

trouver des ressources adaptées a leurs besoins.

En développant une communauté d’entraide, Proxicare favorise une meilleure reconnaissance du

role des aidants et contribue a briser lI'isolement des familles confrontées a ces situations difficiles.

Une prise en compte des spécificités culturelles et sociales de I'Algérie

Contrairement aux modéles importés d'autres pays, Proxicare est congu pour répondre aux
réalités culturelles et économiques de I'Algérie. La plateforme tient compte des valeurs familiales et

des traditions locales en matiére de prise en charge des personnes agées.

L'application permet aux familles de choisir des auxiliaires de vie en fonction de leurs
’ ’ - . - . - . ’

préférences culturelles et linguistiques ainsi que le genre (femme ou homme) afin d'assurer

une meilleure compatibilité entre les aidants et les patients. Cette approche personnalisée garantit

un accompagnement respectueux des habitudes et des attentes des bénéficiaires.

Proxicare s'adapte également aux contraintes financiéres des familles en proposant des tarifs
flexibles et ajustables selon leurs besoins. Ca leurs permet de bénéficier d'un service de qualité a

des colits abordables.
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1.4 Valeurs ajoutées

Le projet « Proxicare» apporte une valeur ajoutée substantielle en répondant aux besoins non
satisfaits en matiére de soins aux personnes agées et en créant un écosysteme de soutien pour les

soignants et les familles. Les contributions uniques de la plateforme comprennent :

» Accés amélioré aux soignants : « Proxicare » simplifie le processus de recherche de
soignants qualifiés, permettant aux familles d'entrer plus facilement en contact avec
des professionnels de confiance qui peuvent fournir des soins fiables et compatissants
a leurs proches.

> La toute flexibilité : La plateforme sera congue pour étre adaptable, avec des options
qui permettent aux utilisateurs d'ajuster les services en fonction de leurs besoins
spécifiques, comme les tarifs, les types de soins requis ou le genre d’auxiliaire de vie

(homme ou femme).

> Rentabilité : En facilitant les soins & domicile, « Proxicare » contribue a réduire le
fardeau financier des familles et des systemes de santé publique, en minimisant le
besoin de séjours hospitaliers coliteux et en libérant des lits d’h6pitaux pour les cas
plus critiques.

> Soutien a I'intégration sociale : « Proxicare » aide a lutter contre l'isolement social des
personnes dgées et/ou en perte d'autonomie en promouvant des programmes et des
activités qui favorisent la connexion, I'engagement et le bien-étre mental.

» Numérisation des services de soins : En phase avec la volonté de I'Algérie en matiére
de transformation numérique, «Proxicare» s'appuie sur la technologie pour
rationaliser les services de soins, rendant l'accés a l'information et aux ressources plus
efficace et plus transparent.

> Autonomisation des groupes d'ﬁge marginalisés : En accordant la priorité aux
besoins des personnes agées, souvent un groupe d'dge marginalisé, « Proxicare »
favorise un sentiment de dignité et de respect, garantissant qu'elles recoivent

I'attention et les soins qu'elles méritent.
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» Modernité : Ce service répond a un besoin grandissant et encore peu couvert de mise
en relation rapide et efficace entre les personnes dgées et dépendantes et des
auxiliaires de vie qualifiés.

» Performance : la performance de l'application sera optimisée pour offrir une
expérience utilisateur fluide et simple, tout en garantissant un niveau de sécurité élevé
pour les données des utilisateurs.

» Réduction des coiits : En centralisant |'offre et la demande sur une plateforme unique,
nous pourrons réduire les colits liés a la recherche de personnel qualifié pour les
familles, ce qui rendra les services d'aide a domicile plus accessibles.

> Accessibilité : L'application sera congue pour étre facile a utiliser par tous, y compris
les personnes dgées, avec une interface claire et des fonctionnalités adaptées a leurs
besoins.

> Transparence : Nous garantirons la transparence des informations fournies sur les
auxiliaires de vie, y compris leurs qualifications, leurs expériences et les évaluations des
utilisateurs, afin de construire une relation de confiance avec les familles.

» Satisfaction client : Nous nous engageons  recueillir des retours d'expérience pour
améliorer continuellement notre service, afin de répondre au mieux aux attentes des
utilisateurs et d'assurer leur satisfaction.

> Responsabilité sociale : Notre projet vise a améliorer la qualité de vie des personnes
dgées et/ou en perte d'autonomie en leur fournissant un accés facile a des soins
appropriés, tout en soutenant les auxiliaires de vie dans leur recherche d'emploi et en
valorisant leur profession.

> Fiabilité : L'application s'engagera a offrir un service fiable en vérifiant rigoureusement
les antécédents des auxiliaires de vie, garantissant ainsi la sécurité et la tranquillité

d'esprit des utilisateurs.
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.5 Objectifs et buts du projet

v" Connecter les familles avec des aidants qualifiés : Faciliter l'accés a un réseau
d’auxiliaires de vie expérimentés et spécialisés pouvant fournir des soins personnalisés
et de haute qualité aux personnes dgées ou dépendantes.

v’ Promouvoir des solutions de soins a domicile rentables : Aider les familles a réduire
les colits associés aux séjours hospitaliers en proposant des options de soins
abordables a domicile, allégeant ainsi le fardeau financier pour les familles et les
établissements de santé publics.

v Encourager la numérisation des services de soins a domicile : Soutenir les efforts de
numérisation en Algérie en offrant une plateforme accessible qui relie les aidants et les
familles, simplifiant ainsi I'accés aux services et aux ressources.

v’ Former et renforcer les compétences des auxiliaires de vie : Fournir des
programmes de formation pour améliorer leurs compétences, en s'assurant qu'ils sont
bien équipés pour répondre aux besoins physiques, émotionnels et sociaux de leurs
clients.

v’ Soutenir la stabilité économique des aidants : Offrir une plateforme fiable qui
propose des opportunités d'emploi et des revenus stables aux auxiliaires de vie,

renforcant leur bien-étre économique.

Tableau (01) : Définition des objectifs de Proxicare selon la méthode SMART

Critére Objectif

SMART

Spécifique Lancer une application mobile mettant en relation les personnes dgées ou en

situation de dépendance avec des auxiliaires de vie qualifiés en Algérie.

Mesurable | Atteindre 720 clients actifs et générer 34560 transactions (4 par mois par client)

la premiere année.

Atteignable | Recruter 100 auxiliaires de vie dans les grandes villes (Alger, Oran, Constantine)

grace a des campagnes ciblées. Sur le plan humain, une équipe RH dédiée appuyée
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par des formateurs qualifiés, assurera le processus de sélection et de formation.
Techniquement, une application numérique d'intermédiation entre les auxiliaires
de vie et les personnes dont le besoin. Des bureaux ou espaces de coworking dans

chaque ville seront également mobilisés permettront d'assurer une présence locale.

Réaliste Répondre a un besoin réel et croissant de services d'aide a domicile en Algérie avec

une équipe compétente et une stratégie digitale efficace.

Temporel Lancer la plateforme dans 6 mois et atteindre la rentabilité dans un délai de 36

mois apres le lancement.

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

1.6 Calendrier de mise en ceuvre du projet

Explication du Diagramme de Gantt — Projet Proxicare :

Le diagramme de Gantt représente visuellement le calendrier du projet Proxicare sur une période
de 12 mois. Chaque barre indique la durée d’une tiche spécifique et permet de voir leur

enchainement et chevauchement.

Figure 03 : Diagramme de Gantt du projet Proxicare — planification du projet sur 12 mois

Etude de marché & Business Plan |-
Développement App (Phase 1)
Deéveloppement App (Phase 2) & Recrutement |
Tests Béta & Service Client |-
Ajustements Technigques & Formation |
Lancement Pilote -

Analyse retours & Ajustements |-
Déploiement Progressif |-

Marketing & Acquisition Clients |-

Suivi Croissance & Optimisation |-
Expansion & Partenariats |-

Evaluation & Ajustements Stratégiques |

M1 M2 M3 mMa M5 M6 M7 M8 =] M10 M11 M12

Source : Réalisation personnelle —é/aboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
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Analyse des étapes du projet :

e Mois 1 — Etude de marché et Business Plan

Ce mois est consacré a la réalisation d’'une étude de marché approfondie visant a mieux
comprendre les besoins spécifiques des personnes agées et dépendantes en Algérie, ainsi qu’a
analyser |'offre actuelle de services d'aide a domicile. Pour ce faire, plusieurs outils de collecte de
données primaires et secondaires ont été mobilisés. En particulier, un questionnaire en ligne
diffusé via les réseaux sociaux a permis de recueillir plus de 100 réponses de la part d'un
échantillon varié de citoyens issus de plusieurs wilayas. L'analyse de ces données met en évidence
plusieurs constats majeurs : les principaux obstacles rencontrés par les familles sont le co(it élevé
des prestations, le manque de confiance et de sécurité, ainsi que I'indisponibilité ou l'insuffisance

de formation des auxiliaires.

Par ailleurs, plus de 85 % des répondants ont exprimé leur volonté d'utiliser une application
mobile, a condition qu’elle soit fiable, sécurisée, et abordable. Des données secondaires issues de
rapports nationaux (INSP, ONS) ont également été mobilisées pour croiser les résultats et appuyer

les tendances observées.

Il s'agit également de finaliser le business plan du projet Proxicare en intégrant les dimensions

financiéres, techniques, réglementaires et opérationnelles.

Cette premiere phase préparatoire est essentielle pour valider la viabilité du projet sur le marché
national Algérien, identifier les leviers de croissance, et préparer le lancement progressif du service

dans les grandes villes.
e Mois 2 a4 — Développement de I'application (phases 1 et 2)

Durant cette période, la premiere phase du développement technique de I'application est amorcée,
avec la conception de I'architecture logicielle, le maquettage et I'intégration des premiéres
fonctionnalités. Ensuite, la deuxiéme phase vise a enrichir I'application avec des services
spécifiques tels que la planification des interventions, la géolocalisation et le profilage des
intervenants. Paralléelement, le processus de recrutement des premiers auxiliaires de vie est lancé

selon des critéres stricts.
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e Mois4 a5 — Tests béta, service client et formation des intervenants

Une version béta de la plateforme est testée en conditions réelles avec un groupe restreint
d'utilisateurs. Durant cette méme période, un service client est mis en place pour accompagner les
premiers utilisateurs et répondre a leurs préoccupations. En paralléle, les auxiliaires de vie recrutés
bénéficient d'une formation ciblée, afin de garantir une qualité de service homogéne et

professionnelle.
e Mois 6 — Lancement pilote

Proxicare est déployée dans une premiére zone géographique ciblée. Cette phase pilote permet
d'évaluer 'acceptabilité du service, la performance de la plateforme ainsi que la satisfaction des

utilisateurs.
e Mois 7 — Analyse des retours et ajustements

L'analyse des retours d’expérience issus du pilote permet d'identifier les forces et les faiblesses de la
solution. Des ajustements techniques, fonctionnels et organisationnels sont mis en ceuvre pour

améliorer I'application et renforcer la qualité du service.
e Mois8a10— Déploiement progressif, acquisition et optimisation

La plateforme est progressivement déployée a I'échelle nationale, avec un élargissement du service
a de nouvelles régions. Une stratégie de communication et de marketing digital est mise en place
pour accroitre la notoriété de Proxicare et capter une clientéle plus large. Simultanément, des outils
d’analyse permettent de suivre la croissance, d’optimiser I'expérience utilisateur et d'ajuster les

processus opérationnels.
e Mois10a11— Expansion et partenariats

L'équipe en charge du projet engage une politique de partenariats avec des structures
institutionnelles, des mutuelles de santé et des acteurs sociaux pour consolider le développement
du service. Cette période est aussi propice a la recherche de nouvelles sources de financement et a

la construction d'un réseau d'alliances stratégiques.

¢ Mois 12 — Evaluation et ajustements stratégiques
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Un bilan complet de la premiére année est réalisé. Il inclut une évaluation des performances
globales du projet, une identification des axes d’amélioration ainsi que la définition d’une feuille de
route pour I'année suivante. Cette phase permet d'adapter les orientations stratégiques et de

planifier 'expansion du modele a moyen terme.

.7 Equipe de projet

L'Equipe Proxicare : Un pilier essentiel pour le succés du projet :

Le succeés d’un projet repose en grande partie sur la qualité et la complémentarité de son
équipe. Proxicare ne fait pas exception a cette régle. Constituée de professionnels aux profils
diversifiés, notre équipe incarne les valeurs fondamentales du projet : innovation, engagement
et excellence. Chaque membre apporte une expertise spécifique qui contribue au développement

et a l'optimisation de la plateforme.

Une équipe pluridisciplinaire au service de Proxicare :

L'équipe de Proxicare est composée de quatre experts issus de domaines complémentaires,

permettant ainsi une gestion optimale du projet sous tous ses aspects

® Stratégie marketing et développement commercial
B Gestion des ressources humaines et recrutement des auxiliaires de vie
" Développement technique et maintenance de I'application

® Gestion des risques, qualité et sécurité des services

Cette diversité de compétences permet a Proxicare de répondre efficacement aux enjeux du
secteur de l'aide a domicile en Algérie et d'assurer une expérience fluide et sécurisée pour les

patients et leurs familles.

Présentation détaillée des membres de I'équipe :

e Ayaterrahmane DJOUAD — Chef de projet & Responsable marketing
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€ Profil :
Ayaterrahmane DJOUAD est titulaire d'un Master 2 en Marketing obtenu a I'Ecole Supérieure de

Management de Tlemcen.

< Compétences clés:

® Gestion de projet;

® Stratégie marketing et communication digitale ;
® Développement commercial.

£ Role au sein de Proxicare :
En tant que chef de projet et responsable marketing, Ayaterrahmane supervise la stratégie

globale du projet. Son réle est central dans la coordination des équipes et le développement de

campagnes marketing efficaces afin de promouvoir les services de Proxicare.

Il est également en charge de la communication et du positionnement de la marque aupreés du

grand public et des institutions partenaires. Sa vision stratégique permet de créer une identité forte

pour Proxicare, facilitant ainsi son adoption par les familles et les auxiliaires de vie.

Dounia MATALLAH — Responsable des ressources humaines et réseaux de soins

€ Profil :
Dounia Matallah est sage-femme de formation, exergant dans le secteur public depuis 2001 a

Biskra.

£ Compétences clés:

® (Connaissance approfondie du secteur de la santé ;
® Communication et coordination interprofessionnelle ;

® Aptitude a gérer les situations d’'urgence ou de stress.
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< Role au sein de Proxicare :

Elle joue un rdle clé dans la gestion des ressources humaines du projet. Elle est chargée du
recrutement et de la formation des auxiliaires de vie, s'assurant ainsi que les aidants inscrits sur

la plateforme possédent les qualifications et I'expérience nécessaires pour fournir un service de

haute qualité.

Grace a son expérience dans le domaine, elle veille a ce que les standards de soins respectent les

exigences du secteur de la santé et soient en accord avec les réglementations en vigueur en Algérie.

Djeouad BENAHCENE — Chef d’équipe technique et responsable du développement

de lI'application

£ Profil :
Djeouad Benahcene est étudiant en deuxiéme année de classe préparatoire a I'ESMT, intéressé

par I'informatique et les nouvelles technologies.

& Compétences clés:

® Développement web et mobile
® Conception et maintenance d'applications

® Optimisation technique et gestion des performances

< Role au sein de Proxicare :

Il est en charge du développement et de la maintenance de I'application Proxicare. Il veille a ce

que la plateforme soit fonctionnelle, intuitive et sécurisée pour les utilisateurs.

Son travail consiste a ;

® Concevoir une interface utilisateur fluide et ergonomique

® Assurer la sécurité des données et la protection des informations personnelles
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® Mettre en place des mises a jour régulieres pour optimiser les performances de
I'application
Grace a son expertise technique, il garantit une expérience utilisateur fluide, essentielle pour

encourager I'adoption de Proxicare par un large public.

Mohamed Redha LAMRAOUI- Responsable qualité, hygiéne et sécurité

£ Profil :
Mohamed Redha Lamraoui est titulaire d'un Master 2 en Management, Hygiéne, Santé et

Sécurité au Travail obtenu a 'Université de Batna.

& Compétences clés:

® Gestion des risques et normes de sécurité

® Assurance qualité des services

® Elaboration de protocoles d’hygiéne et de sécurité

£ Role au sein de Proxicare :
Mohamed Redha est chargé de garantir la sécurité et la qualité des services offerts par

Proxicare. |l met en place des protocoles d’hygiéne et de soins, permettant aux auxiliaires de vie

de respecter des normes strictes en matiére de prise en charge des patients.

Il travaille également sur:

La gestion des risques liés aux interventions a domicile

°
® la formation des soignants aux bonnes pratiques en matiére de prévention
sanitaire
® Lamise en conformité des services avec les réglementations algériennes

Son expertise contribue a renforcer la confiance des familles et des patients, un facteur clé pour

le succes de la plateforme.
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Une synergie essentielle pour garantir la réussite du projet :

L'équipe de Proxicare fonctionne avec une approche collaborative, oii chaque membre apporte
une valeur ajoutée spécifique au projet. La complémentarité des compétences permet de

développer une solution performante et adaptée aux réalités du terrain.

,

Un travail d'équipe centré sur l'innovation et la qualité :

L'innovation et 'amélioration continue sont au cceur de la stratégie de Proxicare. Grace a une
veille constante sur les évolutions du secteur de la santé et des nouvelles technologies, I'équipe

adapte en permanence son offre pour répondre aux besoins changeants des utilisateurs.

L'équipe organise réguliérement des réunions stratégiques pour :

e Identifier de nouvelles opportunités d'amélioration
e Ajuster la stratégie marketing et commerciale

o Intégrer les retours des utilisateurs pour optimiser |'application

Une vision commune pour transformer le secteur de l'aide a domicile :

L'objectif principal de Proxicare est de révolutionner le secteur de 'assistance a domicile en Algérie
en offrant une solution digitale compléte qui facilite la mise en relation entre les familles et les

auxiliaires de vie.

Avec un engagement fort et une volonté de créer un impact positif, I'équipe travaille au quotidien

pour faire de Proxicare une référence incontournable dans le domaine de 'aide a la personne.

L'équipe de Proxicare constitue le moteur du projet. Grace a une synergie parfaite entre marketing,
développement technologique, gestion des ressources humaines et assurance qualité, la
plateforme est en mesure de proposer une solution fiable, accessible et innovante pour les familles

algériennes en quéte d'un accompagnement de qualité pour leurs proches.
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Avec une vision tournée vers l'avenir et une forte capacité d’adaptation, Proxicare est bien

positionné pour devenir un acteur majeur du maintien a domicile en Algérie.
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Deuxieme axe:

Les aspects d’innovation et leurs

natures
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1. Deuxiéme axe : les aspects d'innovation et leurs natures

Dans un monde en perpétuelle mutation, l'innovation est devenue un levier stratégique essentiel
pour le développement des entreprises, en particulier pour les startups qui cherchent a répondre
aux défis contemporains avec des solutions nouvelles et adaptées. Elle ne se limite pas uniquement
aux technologies avancées, mais englobe un ensemble de transformations profondes touchant les

modeles économiques, I'organisation du travail, 'expérience utilisateur et I'impact social.

Dans le secteur des services, et plus particulierement dans 'accompagnement des personnes en
situation de dépendance, linnovation revét une importance particuliére. L'évolution
démographique, marquée par un vieillissement de la population et une augmentation des besoins
en assistance a domicile, impose une refonte des approches traditionnelles. Les solutions
classiques, souvent rigides et coliteuses, peinent a répondre efficacement aux attentes des
bénéficiaires et de leurs familles. Face a ces limites, de nouvelles initiatives émergentes en
s'appuyant sur les technologies numériques, la digitalisation des services et |'optimisation des

processus organisationnels pour améliorer 'accessibilité, la qualité et la flexibilité des prestations.
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1.1 Nature des innovations

Définition de I'lnnovation

L'innovation peut étre définie comme l'introduction d’un produit, d'un service, d'un processus
ou d'un modéle économique nouveau ou significativement amélioré, qui apporte une valeur

ajoutée aux consommateurs ou aux entreprises. Elle peut concerner des avancées technologiques,
des changements de comportement des utilisateurs ou des améliorations progressives d’une offre

existante (économiques, 2005).

Selon Le Nagard-Assayag, Manceau et Morin-Delerm (2015), l'innovation se décline en
plusieurs formes, notamment les innovations de rupture, technologiques, comportementales et
incrémentales, en fonction de la nouveauté de la technologie et des usages associés. (Le Nagard-

Assayag, Marketing de l'innovation (3e éd.), 2015, pp. 1- 20 Chapitre 1.)

Nature des Innovations

L'innovation peut étre classée en différentes catégories selon son degré de nouveauté et son impact
sur latechnologie et les usages. Selon (Le Nagard-Assayag, Marketing de l'innovation (3e éd.),

2015, pp. 1- 20 Chapitre 1.), il existe quatre grandes natures d’innovations :

® Innovation de Rupture
Elle introduit une nouvelle technologie qui modifie profondément les usages des
consommateurs.
Exemples : Uber dans le transport, Airbnb dans I'hétellerie.
Application a Proxicare: Plateforme digitale révolutionnant I'acces aux auxiliaires de vie
grace a une mise en relation intelligente et automatisée.

® Innovation Technologique
Elle repose sur une nouvelle technologie mais n’entraine pas forcément de changement des
habitudes des utilisateurs.

Exemples : Améliorations des processeurs d’ordinateur, avancées en intelligence artificielle.

32



DEUXIEME AXE : LES ASPECTS D’'INNOVATION ET LEURS NATURES

Application a Proxicare: Algorithme intelligent de matching, géolocalisation en temps réel,
suivi des prestations via application mobile.

® Innovation Comportementale
Elle modifie les habitudes de consommation mais repose sur une technologie existante.

Exemples : Passage des SMS aux applications de messagerie comme WhatsApp.
Application a Proxicare : Digitalisation des interactions entre les aidants et les bénéficiaires,

intégration de paiements en Iigne pour sécuriser les transactions.

® |nnovation Incrémentale
Elle apporte une amélioration progressive a une technologie ou un service existant.
Exemples : Evolutions des modéles de smartphones, optimisations logicielles.
Application a Proxicare: Optimisation des plannings, renforcement de la qualité des

services grace aux retours des utilisateurs et a la formation continue des auxiliaires de vie.

Figure(04) : Matrice de classification des innovations selon leurs natures

Innovations Innovations
Nouveaux
de rupture comportementales
Innovations
Anciens

technologiques

Nouvelle Ancienne

Usages et habitudes de consommation

Technologie
Source : Emmanuelle Le Nagard-Assayag, Delphine Manceau et Sophie Morin-Delerm, Marketing de l'innovation, 3e
édition, Paris : Dunod, 2015, Chapitre 1.
Proxicare appartient principalement a la catégorie de l'innovation technologique, car elle repose
sur I'intégration de nouvelles technologies pour moderniser et optimiser un service existant : 'aide

aux personnes dépendantes. Contrairement a une innovation de rupture qui transforme
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radicalement un marché et ses usages, Proxicare conserve le méme besoin fondamental (trouver

un auxiliaire de vie), mais en I'améliorant grace aux technologies numériques.

L'application introduit des solutions technologiques avancées qui facilitent 'accés aux services
d’assistance et améliorent la qualité des prestations. Parmi ces innovations, on retrouve un
algorithme intelligent de mise en relation, permettant d’'optimiser le choix des auxiliaires de vie
en fonction des besoins spécifiques des bénéficiaires, de leur localisation et de leur disponibilité.

Grace a cette technologie, le processus de sélection est plus rapide, efficace et personnalisé.

L'application mise sur I'amélioration continue du service grace a un systéme d’évaluation et de
feedback des utilisateurs. Chaque bénéficiaire peut noter et commenter la prestation regue,
permettant ainsi d’assurer une montée en qualité des services et une meilleure satisfaction des

clients.

Eléments technologiques clés dans Proxicare :

1. Application mobile pour faciliter la mise en relation entre bénéficiaires et auxiliaires de vie :

L'un des piliers technologiques principales de Proxicare qu’elle est une application mobile
intuitive et ergonomique, congue pour simplifier I'accés aux services d'auxiliaires de vie. Grace a
cette plateforme, les bénéficiaires et leurs familles peuvent effectuer des recherches
personnalisées, réserver un auxiliaire en quelques clics et suivre I'état de la prestation en

temps réel.

L'application inteégre plusieurs fonctionnalités clés, notamment:

® Interface utilisateur optimisée : Une navigation fluide et simple pour que méme les
personnes agées ou peu habituées aux outils numériques puissent l'utiliser facilement.

® Inscription et gestion des profils : Les bénéficiaires et les auxiliaires de vie disposent de
profils détaillés, incluant expériences, compétences et avis des utilisateurs.

® Suivi en temps réel : Les utilisateurs peuvent voir ot se trouve I'auxiliaire de vie et recevoir

des notifications pour chaque étape du service.
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Grace a ces fonctionnalités, 'application mobile de Proxicare digitalise entiérement le parcours

client, rendant le processus plus rapide, structuré et sécurisé.
2. Algorithmes intelligents de matching :

L'un des atouts majeurs de Proxicare réside dans |'utilisation d’algorithmes intelligents qui
optimisent la mise en relation entre bénéficiaires et auxiliaires de vie contrairement aux méthodes

traditionnelles en fonction de plusieurs critéres :

® Lesbesoins spécifiques du bénéficiaire : age, pathologie, niveau de dépendance, type de

soins requis.

’ r ’ - o . . ’ . . .
® Les compétences et I'expérience des auxiliaires : formations, spécialisations, langues
parlées.

® Laproximité géographique : pour minimiser le temps de déplacement et améliorer la

réactivité du service.

® Lesdisponibilités: pour proposer les professionnels correspondant aux créneaux horaires

demandés.
® Lesavis et évaluations : pour favoriser la mise en relation avec des auxiliaires bien notés.

® |e tarif

Grace a ces algorithmes, le processus de sélection est automatisé et optimisé, garantissant un
service rapide, personnalisé et de qualité. Cela évite également aux familles de devoir rechercher

manuellement un prestataire, ce qui peut étre long et fastidieux.
3. Chatbor intelligent pour [assistance et le support :

Proxicare intégre également un Chatbot, un agent conversationnel automatisé basé sur

I'intelligence artificielle, permettant d'accompagner les utilisateurs a chaque étape de leur parcours.

Ce Chatbot joue plusieurs roles :

® Assistance instantanée : Il répond aux questions fréquentes des bénéficiaires et des

auxiliaires de vie, réduisant ainsi le besoin d’'un support client humain.
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® Aide alarecherche: |l guide les utilisateurs dans la recherche d'un auxiliaire de vie en

fonction de leurs besoins.

L'intégration d'un Chatbot dans Proxicare permet une meilleure réactivité et une
disponibilité 24/7, évitant aux utilisateurs d'attendre une réponse d'un conseiller humain.

Cela améliore I'expérience utilisateur et garantit un service plus fluide et efficace.

® L'innovation technologique de Proxicare repose sur une combinaison de plusieurs outils
’ . ’ ’ . . . . ’ .
numériques avancés. L'application mobile centralise I'ensemble des services, les
algorithmes intelligents optimisent le matching entre bénéficiaires et auxiliaires, et le
Chatbot assure un support en temps réel. Ensemble, ces technologies transforment
I'expérience des soins a domicile en Algérie, en rendant le service plus rapide, accessible et

sécurisé.

[I.2 Domaines des innovations

L'innovation dans Proxicare repose sur plusieurs axes stratégiques qui visent a moderniser et
optimiser l'aide aux personnes dépendantes En combinant les avancées technologiques et une
refonte des processus traditionnels, Proxicare introduit des améliorations significatives dans son

domaine.

® Innovations liées aux processus

L'une des innovations majeures de Proxicare concerne I'amélioration des processus de mise en
relation entre les bénéficiaires et les auxiliaires de vie .Traditionnellement la recherche d'un
prestataire pour les soins a domicile passe par des agences physiques des recommandations
personnelles ou des plateformes peu spécialisées. Proxicare introduit une approche plus efficace

grace aux technologies numériques.

O Optimisation du matching : L'application utilise des algorithmes pour analyser en temps
réel les besoins spécifiques des bénéficiaires et les compétences des auxiliaires de vie

disponibles garantissant ainsi une adéquation optimale.
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O Réduction des délais de mise en relation : Grace a 'automatisation et a la digitalisation la
recherche d'un auxiliaire de vie est considérablement accélérée améliorant ainsi la

réactivité du service.

® Innovations technologiques

L'intégration des nouvelles technologies est au cceur du modéle de Proxicare. L'application repose

sur plusieurs éléments technologiques clés qui la distinguent des solutions traditionnelles.

O Application mobile avancée : La plateforme est développée pour étre intuitive, sécurisée
etaccessible sur différents appareils (smartphones, tablettes, ordinateurs). Elle permet une
gestion fluide des services pour les bénéficiaires et les prestataires.

O Systeme de matching intelligent : L'utilisation des algorithmes et du traitement permet
une meilleure compréhension des besoins des patients et une sélection optimisée des
auxiliaires de vie en fonction de critéres précis compétences localisation préférences des
patients.

O Chatbot intelligent : Proxicare intégre un assistant virtuel capable de répondre aux
questions des utilisateurs, de proposer des services personnalisés et de simplifier
l'orientation vers les prestataires adaptés.

O Sécurisation des transactions : Les paiements sont réalisés directement main a main

garantissant ainsi la transparence et la sécurité.

® Un nouveau segment de marché

Proxicare ne se limite pas aux personnes agées ou en situation de handicap. L'application s'adresse

également a de nouveaux segments de marché :

O Lacollaboration avec les établissements de santé (B to B): Proxicare peut étre utilisé
dans 'avenir par les cliniques et hdpitaux pour externaliser une partie des soins non

médicaux, optimisant ainsi la gestion des ressources hospitalieres.
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Troisieme axe :

Analyse stratégique du marché

38



TROISEME AXE : ANALYE STRATEGIQUE DU MARCHE

1. Troisiéme axe : Analyse stratégique du marché

Lancer une startup innovante comme Proxicare nécessite une compréhension approfondie du
marché dans lequel elle évolue. L'analyse stratégique du marché est essentielle pour identifier les
opportunités, anticiper les risques et définir les leviers de différenciation permettant d'assurer un

positionnement compétitif et durable.

Le marché des services d'auxiliaires de vie est en pleine mutation, sous l'effet de plusieurs facteurs :
le vieillissement de la population, I'évolution des attentes en matiere de soins a domicile, ainsi que
la transformation numérique du secteur de la santé et de |'assistance aux personnes dépendantes.
Face a ces dynamiques, Proxicare doit s'adapter en intégrant une approche stratégique fondée sur

une analyse rigoureuse de son environnement.

Ce chapitre s'appuiera sur des modeéles d'analyse éprouvés tels que PESTEL, qui met en lumiére les
influences macroéconomiques, SWOT, qui identifient les forces et faiblesses internes ainsi que les
opportunités et menaces externes, et le modele des 5 forces de Porter, qui met en évidence

I'intensité concurrentielle du secteur.

N

A travers cette étude, nous établirons une vision stratégique permettant d'optimiser le
développement et I'adoption de Proxicare, en maximisant son impact sur les bénéficiaires et les

auxiliaires de vie.
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.1 Segmentation du marché

Dans le cadre du projet Proxicare, une étude de marché a été menée a travers un formulaire en
ligne, visant a mieux comprendre les profils des bénéficiaires potentiels ainsi que les attentes du
marché. L'analyse des réponses permet de dégager une segmentation claire, a la fois
démographique, psychographique, géographique, comportementale, et permet d’estimer la taille

du marché adressable.

1. Segmentation démographique

Le segment principal ciblé par Proxicare est celui des personnes dgées dépendantes, vivant seules
ou avec un besoin croissant d'assistance dans les actes de la vie quotidienne et nécessitant un

accompagnement spécialisé a domicile. Ce public dispose souvent de revenus moyen a fort.

Un autre segment stratégique est celui des familles des personnes dépendantes, souvent des
adultes agés de 30 a45 ans, actifs, urbains, et principalement de sexe féminin (comme le montrent
les résultats du formulaire, ot 80 % des répondants sont des femmes). Ce groupe représente un

relais décisionnel important dans la prise en charge de proches en perte d’autonomie.

2. Segmentation psychographique

L'analyse psychographique révele une population fortement marquée par des valeurs familiales,
un attachement a la dignité humaine et une volonté d'assurer le bien-étre de leurs proches, tout en
conciliant vie professionnelle et responsabilités. Les répondants se montrent également ouverts a
I'innovation, méme si une partie du public cible (notamment les personnes dgées) manifestes

encore une certaine appréhension a |'égard des outils numériques.

On distingue également un profil d'utilisateurs exigeants, en quéte de services fiables, sécurisés,
encadrés et accessibles, préts a payer pour bénéficier d'un service de qualité. L'usage de

I'application est perqu comme un facilitateur et non comme un substitut a la relation humaine.

3. Segmentation géographique
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Géographiquement, la demande est concentrée dans les zones urbaines telles qu’Alger, Oran et
Constantine, ot I'accés a Internet et aux smartphones est relativement développé, et ot les familles

sontde plus en plus confrontées a I'éloignement ou a l'indisponibilité des aidants traditionnels.

Cependant, les zones périurbaines et rurales ne sont pas a négliger. Malgré des infrastructures
parfois limitées, ces zones regroupent une population dgée isolée et peu desservie par les structures
de santé. Proxicare représente alors une opportunité pour combler un vide structurel, notamment

grace a la mise en relation géolocalisée entre les auxiliaires de vie et les bénéficiaires.

4. Segmentation comportementale

L'analyse comportementale fondée sur la méthode SONCAS permet d'identifier les leviers

psychologiques d'achat des futurs utilisateurs :

- Sécurité : besoin d’'une application fiable, sécurisée, avec des professionnels vérifiés.
- Orgueil : volonté de garantir une vie digne a ses proches.

- Nouveauté : ouverture a des solutions modernes et digitales.

- Confort : facilité d'utilisation, gain de temps, accés rapide a un service a domicile.

- Argent:exigence de tarifs abordables et flexible.

- Sympathie : recherche d'une relation humaine et empathique avec les auxiliaires.

5. Taille du marché et potentiel de croissance

Selon les données les plus récentes de L'ONS (office national des statistiques) , I'Algérie comptait
environ 2,95 millions de personnes agées de 65 ans et plus en 2020, représentant 9,8 % de la
population totale. ( Office National des Statistiques, 2020) .Ce chiffre est en augmentation

constante, reflétant le vieillissement progressif de la population algérienne.

Cette tendance au vieillissement démographique est confirmée par les projections indiquant que
les personnes agées de 65 ans et plus représenteront environ 10 % de la population dans les

prochaines années. (Algérie360, 2023).

41



TROISEME AXE : ANALYE STRATEGIQUE DU MARCHE

Ce vieillissement de la population pose des défis importants en matiére de santé publique, de
protection sociale et d'adaptation des politiques publiques pour répondre aux besoins spécifiques

des personnes égées.

® TAM (Total Addressable Market) : Il s'agit de la taille totale du marché pour un produit
ou service, dans un contexte trés large, sans tenir compte des contraintes géographiques,
réglementaires ou des capacités opérationnelles.

® SAM (Serviceable Available Market) : C'est la part du TAM qui peut étre réellement
ciblée par les services proposés, en tenant compte de la zone géographique, de I'offre
spécifique et des besoins locaux.

® SOM (Serviceable Obtainable Market) : Il représente la part du SAM que I'entreprise
peut raisonnablement atteindre a court ou moyen terme,

en fonction de ses capacités opérationnelles, de son budget et de la concurrence.

Pour Proxicare :

- Population totale en Algérie : environ 45 millions.
- Pourcentage de personnes agées de 65 ans et plus (source : ONS) : environ 9,8 %
Ce qui donne un TAM estimé a 45 millions x 9,8 % = 4,41 millions de personnes dgées
- Ensupposant que 25 % de ces personnes sont en perte d’autonomie :
SAM = 4,41 millions x 25 % = 1,1 million de personnes dépendantes
- Proxicare cible initialement certaines grandes wilayas (Alger, Oran, Constantine...),

représentant environ 20 % du territoire :

Les wilayas d’Alger, Oran et Constantine représentent environ 0,21 % de la superficie totale de

I'Algérie.

- Superficie totale de I'Algérie : 2 381 741 km? (raphaelcoul14, s.d.) .
- Superficie des wilayas:
- Alger: environ 1190 km? (fr-academic.com, s.d.).

- Oran:environ 2 121 km? (fr-academic.com, s.d.).
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- Constantine : environ 2 187 km? (fr-academic.com, s.d.) .
Calcul :
1190 km? (Alger) + 2 121 km?2 (Oran) + 2 187 km?2 (Constantine) = 5 498 km?

(5498 km2/2381741km?) x100=0,22 %

Cependant, malgré leur faible part du territoire, ces régions comptent parmi les plus peuplées et
urbanisées du pays. Elles constituent donc des zones particulierement pertinentes pour lancer un
service comme Proxicare, en raison de la densité de population et des besoins accrus en services a
la personne.

SOM =1,1 million x 0,21 % = 2310 personnes

Cela signifie qu’en ciblant uniquement les wilayas d’Alger, Oran et Constantine, Proxicare
pourrait potentiellement atteindre environ 2 310 personnes dépendantes a domicile, selon

les estimations. .

Analyse PESTEL :

Tableau(02) : Analyse PESTEL du projet Proxicare dans le contexte algérien

Dimension Analyse pour Proxicare

P — Politique - Stabilité politique relative : Le climat politique est globalement stable,
favorable au lancement de nouveaux projets numériques, surtout dans la
santé et les services.

- Initiatives nationales en faveur du numérique : Existence de
programmes de transformation digitale en Algérie.

- Partenariat possible avec les institutions publiques comme le
ministére de la Santé, ou les associations surtout pour les populations

vulnérables (croissant rouge) .

E— Economique - Revenus modestes des seniors et familles : Les retraités ont en moyenne
un pouvoir d'achat limité a moyen, ce qui impose une tarification

abordable .
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- Marché en croissance : Le vieillissement progressif de la population crée

une demande croissante en aide a domicile.

- Taux de chémage élevé : Potentiel de former et recruter des jeunes ou
des femmes comme auxiliaires de vie, générant de I'emploi local.

- Rareté des financements privés pour les startups sociales, mais

potentiel d'aides publiques (ASF) .

S — Socioculturel | - Vieillissement de la population : De plus en plus de seniors ont besoin
d’assistance, surtout avec I'exode rural et la migration des jeunes vers les
villes.

- Tradition familiale forte : Les soins sont souvent pris en charge par la
famille, mais cela devient difficile a maintenir avec l'urbanisation et le travail
féminin.

- Sensibilité culturelle a I'aide extérieure : Le recours a un auxiliaire de
vie peut encore étre vu comme un tabou dans certaines régions, d'oti

I'importance de la sensibilisation.

T— - Bonne couverture mobile (3G/4G) dans les villes, mais accés limité en
Technologique zones rurales.

- Adoption croissante des smartphones, y compris chez les plus de 50
ans.

- Proxicare devra proposer une application intuitive, Iégére, avec un
support multilingue (arabe, francais).

- Possibilité d'intégrer outils de géolocalisation, téléconsultation ou
systéme de scoring des prestations.

- Partenariats avec les opérateurs télécoms (Ooredoo, Mobilis, Djezzy)

pour SMS de rappel ou fidélisation.

E— - Réduction des déplacements inutiles : L'application permet d’optimiser

Environnemental la mise en relation client-intervenant local, ce qui diminue I'empreinte
carbone.

L — Légal - Loi sur la protection des données personnelles adoptée en 2018 (loi n°

18-07) : Proxicare doit assurer la sécurité des données médicales et
personnelles.

- Absence d'un statut juridique spécifique pour les auxiliaires de vie —
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employé).

les prestations a domicile.

prestataires et la plateforme.

il faut anticiper en structurant des contrats encadrés (prestataire ou

- Obligation d’assurance responsabilité civile en cas d'incident pendant

- Importance de clarifier les relations contractuelles entre les clients, les

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

> Ensomme, le potentiel de croissance est élevé, a condition d'accompagner les

utilisateurs par une interface intuitive, un service humain rassurant, et une adaptation

aux réalités locales). Proxicare se positionne ainsi comme une solution pionniére et

scalable, a fort impact social.

1.2 Mesure de l'intensité de la concurrence

Proxicare évolue dans un environnement concurrentiel ot plusieurs acteurs, directs et indirects,

proposent des services liés a 'accompagnement a domicile :

Tableau(03) : Benchmark des solutions d'aide a domicile

Catégorie Acteurs Points forts Points faibles
Concurrents - Fidarek - Présence sur le - Manque de spécialisation
directs - Rafikni marché exclusive

-HAD - Expérience dans les | - Faible personnalisation
(Hospitalisation a soins a domicile - Services standardisés
Domicile) - Base de clients - Colits élevés

existante - Accés limité

- Mise en relation géographiquement

rapide

- Encadrement

médical structuré

Concurrents - Ouedkniss - Large audience - Aucune garantie de qualité
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indirects - Réseaux sociaux - Visibilité nationale | ou de sécurité
- L'informel - Colit réduit - Absence de suivi ou
- Simplicité d'encadrement
d'utilisation - Pas de contrat ni de
protection pour les familles
Proxicare - App mobile dédiée - Spécialisation - Besoin de notoriété accrue

exclusive

- Mise en relation
personnalisée

- Formation continue
des auxiliaires

- Support client
24H/7j

- Nécessité de convaincre les

familles du modele digital

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

La carte de positionnement :

Figure05 : Positionnement stratégique des solutions d'aide a domicile selon leur niveau de digitalisation et de

transparence.

HFII:IAREK

Moins transparent

@ Rofikni

Solution numérique

K

ULLLiSalg

Ouedkniss

ey

Plus transparent

Les auxiliaires de vie informels

Solution traditionnelle

Source : Réalisation personnelle —élaboré par [auteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
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La carte de positionnement met en évidence que Proxicare se situe dans le quadrant supérieur

droit. Cela signifie qu'il sagit d'une solution a la fois numérique et trés transparente.

Sur l'axe vertical, on distingue les solutions traditionnelles en bas, comme les auxiliaires de vie
informels, qui fonctionnent sans outils numériques ni processus structurés, et les solutions
numériques en haut, qui utilisent des plateformes ou des applications pour structurer I'offre de

services.

Sur l'axe horizontal, la transparence est mesurée. A gauche, les solutions sont peu claires en termes
de qualité, de tarification ou de fiabilité des intervenants. A droite, les services sont transparents,

avec des profils vérifiés, des avis clients, des prix affichés et une tragabilité des prestations.

Proxicare est positionné comme une solution numérique avec un haut degré de transparence. Cela
reflete une offre moderne, structurée, sécurisée, et adaptée aux attentes actuelles des utilisateurs,

notamment les familles cherchant des services fiables pour leurs proches.

Les autres acteurs comme Rafikni, Fidarék ou Ouedkniss apparaissent dans une zone
intermédiaire. lls utilisent des outils numériques mais n'offrent pas encore une transparence totale.
Enfin, les auxiliaires de vie informels restent ancrés dans le mode traditionnel, souvent non

structuré et peu fiable.

Ce qui distingue Proxicare :

o Spécialisation exclusive dans les services d'auxiliaires de vie ;

e Mise enrelation rapide et personnalisée grice a la géolocalisation et a un algorithme de
recommandations;

e Abonnement premium permettant des conventions a long terme avec les auxiliaires ;

e Formation continue pour assurer un haut niveau de compétence ;

e Interface intuitive et accompagnement client disponible 24/7 ;

e Latoute flexibilité .
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Analyse SWOT:

Tableau04 : Diagnostic stratégique interne et externe de Proxicare selon la matrice SWOT

TYPE ELEMENT

Plateforme spécialisée dédiée a I'assistance a domicile, garantissant expertise

et qualité.

Sélection rigoureuse des intervenants pour assurer compétence et fiabilité.

FORCES Systéeme d'évaluations et de retours pour améliorer la qualité en continu.

Flexibilité des prestations : libre choix des intervenants et des tarifs.

FAIBLESSES Techno-phobie des utilisateurs, en particulier les personnes dgées.

Notoriété limitée, nécessite des actions marketing ciblées.

Partenariats stratégiques avec établissements de santé, associations et

autorités locales.

Elargissement des services : soins médicaux, accompagnement psychologique,

OPPORTUNITES | activités sociales.

Soutien étatique croissantala digitalisation et aux startups.

Vieillissement démographique : demande croissante de services d'aide a

domicile.

Concurrence accrue avec I'émergence de plateformes similaires.

Evolutions réglementaires pouvant compliquer la gestion des données ou des

MENACES services.

Infrastructures numériques limitées dans certaines zones rurales.

Réticence culturelle a utiliser des outils numériques pour des services

sensibles.

Source : Réalisation personnelle —élaboré par [auteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

Analyse SWOT pondérée :

Tableau05 : Pondération et évaluation stratégique des facteurs internes et externes de Proxicare (SWOT pondérée )

Catégorie Facteur Poids | Evaluation Score
(1-5) pondéré
FORCES (S) Plateforme spécialisée 0.20 |5 1.00
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Sélection rigoureuse des intervenants 0.15 |5 0.75
Evaluations et retours utilisateurs 0.10 |4 0.40
Flexibilité totale pour les prestations 0.10 |4 0.40
TOTAL FORCES 0.55 2.55
FAIBLESSES (W) Techno-phobie des utilisateurs agés 0.20 |2 0.40
Notoriété limitée 025 |1 0.25
TOTAL FAIBLESSES 0.45 0.65
OPPORTUNITES (0) | Partenariats stratégiques avec acteurs 0.10 |4 0.40

santé/public

Elargissement des services 0.10 |4 0.40
complémentaires

Soutien de I'Etat a la digitalisation et 0.10 |5 0.50
aux startups
Vieillissement de la population 0.15 |5 0.75
TOTAL 0.45 2.05
OPPORTUNITES
MENACES (T) Concurrence accrue 0.15 |2 0.30
Evolutions réglementaires 0.10 |2 0.20
Infrastructures numériques limitées 0.10 |2 0.20
dans certaines régions
Réticence a I'adoption numérique 0.10 |2 0.20
TOTAL MENACES 0.45 0.90

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
Synthése finale

e (S+0)Forces + Opportunités : 2.55 +2.05 = 4.60
e (W +T) Faiblesses + Menaces : 0.65 + 0.90 = 1.55

e Avantage concurrentiel net: +3.05

Analyse de la matrice SWOT pondérée :
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Le total des forces et opportunités atteint 4.60, contre 1.55 pour les faiblesses et menaces, ce

qui donne un avantage concurrentiel net de +3.05.
» Commentaire :

Ce score élevé indique que Proxicare dispose d’'une position concurrentielle solide. Ses points
forts — comme la spécialisation de la plateforme, la sélection rigoureuse des intervenants et la
flexibilité des services — sont bien valorisés. De plus, les opportunités identifiées (vieillissement de
la population, soutien étatique, partenariats stratégiques..) renforcent le potentiel de

développement.

A linverse, les faiblesses (notoriété encore faible, technophobie des utilisateurs agés) et les
menaces (concurrence, contraintes réglementaires, infrastructures numériques limitées) existent,
mais leur poids relatif reste limité. Elles peuvent étre atténuées par une stratégie marketing ciblée et

des solutions d’accompagnement adaptées aux seniors.
> Conclusion:

Proxicare bénéficie d'un avantage compétitif clair, et posséde les atouts nécessaires pour saisir
les opportunités du marché tout en limitant les risques. Le projet est donc bien positionné pour

réussir dans le secteur des services a la personne en Algérie.

L'analyse des cinq forces de Porter+1:

1. Intensité de la concurrence entre les entreprises existantes

Le marché algérien des services dauxiliaires de vie est encore peu structuré. Ony trouve
principalement des initiatives individuelles ou associatives. Le nombre d'acteurs professionnels est
limité. Cela rend la concurrence actuelle relativement faible a modérée. Cependant, une montée de

la concurrence est possible si le marché devient attractif pour d’autres entrepreneurs.

Stratégie recommandée : profiter de cet avantage temporel pour construire une marque forte,

fidéliser les clients et investir dans la qualité du service.
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2. Menace des nouveaux entrants

Les barriéres a I'entrée dans ce secteur sont relativement faibles. La réglementation n’est pas encore
trés stricte. Cela signifie que d’autres acteurs peuvent facilement entrer sur le marché s'ils y voient

une opportunité.

Stratégie recommandée : développer des avantages concurrentiels durables comme une
plateforme numérique performante, une |ogistique bien organisée, et un réseau d’intervenants

bien formés.
3. Pouvoir de négociation des clients

Les clients ont actuellement peu dalternatives professionnelles, mais ils peuvent comparer les prix
et les services disponibles. Leur pouvoir de négociation est modéré. Le facteur clé dans leur

décision est souvent la confiance, la sécurité et la qualité humaine du service.

Stratégie recommandée : garantir la transparence, instaurer une relation de confiance, et mettre

en avant la qualité de I'accompagnement proposé.
4. Pouvoir de négociation des fournisseurs

Dans ce cas, les fournisseurs sont les auxiliaires de vie. S'ils sont peu nombreux ou mal formés, ils
peuvent devenir difficiles a recruter ou a retenir, ce qui leur donne un certain pouvoir de

négociation.

Stratégie recommandée : mettre en place une politique de recrutement attractive, offrir des

formations continues, de bonnes conditions de travail et des perspectives d'évolution.

5. Menace des produits ou services de substitution
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Les familles peuvent choisir d'employer un proche ou une personne non déclarée pour assurer
I'aide a domicile (L'informels) . Ce type de substitution est courant dans les milieux a revenus

modestes, ce qui constitue une menace importante pour un service formel et payant.

Stratégie recommandée : se différencier en mettant en avant la valeur ajoutée du service

professionnel : sécurité, fiabilité, suivi, professionnalisme, assurance, continuité.
6. Role des pouvoirs publics

L'action de I'Etat constitue une sixieme force influente. Elle peut se traduire par des subventions,

des partenariats, ou des réglementations favorables ou contraignantes.

Stratégie recommandée : chercher a établir des partenariats publics, intégrer les dispositifs

sociaux existants et anticiper les évolutions réglementaires.

.3 Lastratégie marketing

Dans le cadre du développement de I'application mobile Proxicare, une analyse approfondie de la
stratégie marketing s'avére indispensable pour assurer sa réussite sur le marché algérien. Afin de
répondre aux exigences spécifiques du secteur des services a domicile et d'accompagnement aux
personnes dépendantes, nous avons adopté une approche intégrée combinant le modéle classique
des 4P du mix marketing (Produit, Prix, Distribution, Communication) avec des éléments modernes
et centrés utilisateur : 2P (Personnalisation, Protection des données), 2C (Customer service,

Community) et 3S (Application mobile, Sécurité, Sales promotion).

La matrice ci-dessous décline chaque composante de cette stratégie a travers les quatre étapes du
cycle de vie d'un produit — Lancement, Croissance, Maturité et Déclin — en veillant a adapter les
actions marketing aux réalités du marché, aux attentes des utilisateurs, et a I'évolution de
I'écosysteme digital algérien. Cette approche holistique permet de garantir une proposition de
valeur cohérente, évolutive et alignée avec les besoins des bénéficiaires, des aidants professionnels

etdes parties prenantes.
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Tableau06 : Application du mix marketing 4P+2P+2C+3S 4 chaque phase du cycle de vie de Proxicare

ELEMENT LANCEMENT CROISSANCE MATURITE DECLIN
Produit MVP avec Ajout : suivi des UX optimisée + Réduction aux
(Product) fonctionnalités prestations, fiches | modules services les
essentielles. santé, appels complémentaires | plus utilisés.
vidéo. (médical, social).
Prix (Price) Prix de lancement Hausse Stabilisation + Réduction ou
attractif ( prix d’appel | progressive selon | packs fidélité / offres low-cost.
), promos initiales. valeur percue. abonnements.
Distribution App mobile, Extension Acceés Concentration
(Place) lancement a nationale, multiplateforme | digitale,
Alger/Oran . partenariat santé | (App, call réduction
et associations. center). géographique.

Communication

Campagnes réseaux

Témoignages,

Mise en avant

Communication

(Promotion) sociaux, influence, storytelling, satisfaction et minimale et
flyers. publicité ciblée. notoriété. ciblée.
Personnalisation | Interface simplifiée, Recommandations | IA pour Choix
adaptée aux seniors. personnalisées suggestions simplifiés,
selon profil. automatisées. essentiels
uniquement.
Protection RGPD dés le départ, Double Audit régulier, Collecte
(Privacy) transparence, authentification, certification minimale,
stockage sécurisé. consentement sécurité. suppression
renforcé. comptes
inactifs.
Customer Assistance humaine Chatbot. FAQ dynamique. | Support réduit
service via mais
téléphone/WhatsApp. disponible.
Community Groupes Webinaires, Forums intégrés. | Animation
WhatsApp/Facebook, | témoignages, minimale sur
événements locaux. échanges entre canaux clés.
aidants.
Application Interface intuitive, Ajout Historique, Version
mobile grandes icones, géolocalisation, préférences, simplifiée avec
guidage vocal. notifications personnalisation | fonctionnalités
intelligentes. compléte. essentielles.
Sécurité hébergement et Vérifications Assurances Archivage
(Security) inscription sécurisé régulieres, intégrées, sécurisé,
conformité ISO. signalement fermeture
avancé. progressive.
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Sales Réductions de Fidélité, Promos ciblées Dernieres

promotion lancement, parrainage selon profil offres,
parrainage, renforcé, bonus utilisateur. rebranding
prestation offerte. actifs. possible.

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

Explication du tableau :

Produit (Product

® Lancement: Version MVP (produit minimum viable) avec uniquement les fonctionnalités
essentielles pour tester le marché.

® Croissance : Ajout de fonctionnalités : suivi des prestations, fiches de santé, paiement en
ligne ...

® Maturité : Expérience utilisateur (UX) optimisée, intégration de modules complémentaires
(médicaux, sociaux) tels que : Alertes géolocalisée pour situations d’urgence
déclenchement SOS : envoi de la position a la famille ou au centre d'appel, programmation
des sorties et des activités pour les personnes dgées ou dépendantes.

® Déclin:Réduction des fonctionnalités pour ne garder que les services les plus utilisés.

Prix (Price)

“* Lancement: prix d'appel bas, pour attirer les premiers utilisateurs, pour inciter a I'essai et
réduire la barriére a I'entrée.

“* Croissance: Apreés avoir prouvé |'efficacité du service (ex. satisfaction, bouche a oreille,
témoignages), on introduit de nouvelles fonctionnalités. Les utilisateurs voient une
meilleure qualité, donc acceptent un prix plus élevé. (Augmentation progressive du prix en
fonction de la valeur pergue par les utilisateurs)

* Maturité : Prix stabilisé, introduction de packs d'abonnement et de fidélité ( réduction sur

L)

les prochains mois , accés anticipés aux nouvelles fonctionnalités , SAV prioritaire ...)

K/
0‘0

Déclin : Réduction de prix ou offres low-cost pour conserver les clients et minimiser le

churn (taux d'abondons) .

Distribution (Place)
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R/ . . . ’ . .
“* Lancement : Application mobile lancée dans des villes pilotes (ex. Alger, Oran) pour tester
le marché en conditions réelles avec un budget maitrisé et recueillir rapidement des retours

utilisateurs pour ajuster 'offre.

-Canaux de distribution en phase de lancement :

® Application mobile (Play Store / App store)

® Nos pages sur les réseaux sociaux

** Croissance : Extension nationale, partenariats avec établissements de santé et associations,
webinaires, événements et salons ...

** Maturité : Accés sur plusieurs canaux : App mobile, centre d'appel, site web.

\/ R T . . RIS T
** Déclin : Maintenir les canaux qui générent le plus de bénéfices.

Tableau07 :@ Canaux de distribution de Proxicare a travers les différentes phases du cycle de vie

Canal Lancement | Croissance | Maturité | Déclin
Application mobile
Réseaux sociaux

Centre d’appel / WhatsApp [ *
Site Web [ *
Partenariats physiques O N
SMS / Emailing O * *

canal actif / * : en développement /B : non utilisé ou retiré

Source : Réalisation personnelle —élaboré par [auteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

Communication (Promotion)

“* Lancement: Campagnes sur les réseaux sociaux, influenceurs, distribution de flyers.

+* Croissance: Témoignages d'utilisateurs, storytelling, publicité personnalisée...

“* Maturité : Valorisation de la satisfaction client et de la notoriété acquise.

% Déclin : A ce stade, le service entre dans une phase ot il ny a plus d'efforts majeurs
d’acquisition de nouveaux clients. L'objectif est de réduire les colits tout en maintenant une
base d'utilisateurs fidéles ou actifs (Communication minimale, ciblée uniquementsur la

base existante)
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Tableau 8 : Stratégies de communication (Promotion) de Proxicare selon les phases du cycle de vie du produit

Phase Actions de communication

Lancement | - Campagnes sur les réseaux sociaux
- Collaborations avec des influenceurs

- Distribution de flyers

Croissance | - Témoignages d'utilisateurs
- Storytelling autour des cas d'usage

- Publicité digitale personnalisée

Maturité - Mise en avant de la satisfaction client (avis, scores)

- Valorisation de la notoriété acquise

Déclin - Communication minimale

- Messages ciblés uniquement sur les utilisateurs existants

Source : Réalisation personnelle —élaboré par [auteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
Personnalisation

** Lancement: Interface simple, ergonomique, congue spécifiquement pour les seniors
(grandes icones, navigation intuitive, peu d’options pour ne pas surcharger).

** Croissance : Introduction de suggestions personnalisées : I'application commence a
adapter les services proposés selon I'dge, I'historique, ou le type de besoin de I'utilisateur.

** Maturité : Intégration de l'intelligence artificielle (IA) pour anticiper les besoins :
recommandations automatiques de services, rappels, adaptation des horaires selon
habitudes.

“* Déclin: Retour a une interface allégée, simplifiée au maximum, ne laissant que les choix

essentiels : 'objectif est de rester fonctionnel pour les utilisateurs actifs, tout en réduisant la

charge technique et cognitive.

Protection (Privacy)

“* Lancement:Désle départ, Proxicare applique les principes du RGPD (Reglement Général

sur la Protection des Données) :
e Transparence sur quelles données sont collectées et pourquoi, lors de I'étude de marché.
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e Respect des droits des utilisateurs (modification, suppression, etc.)

Objectif : instaurer la confiance dés le premier contact.
** Croissance:

e Double authentification (par exemple : mot de passe + code Email ).
o Consentement explicite pour chaque nouveau usage de données (ex. partage de fiche de

santé du client).

** Maturité :Proxicare effectue des audits réguliers de ses systémes, et vise des certifications

reconnues (ex. 1ISO 27001).

e Surveillance active des risques.
e Mise ajour des protocoles de sécurité.

Objectif : renforcer la crédibilité aupreés des partenaires institutionnels et utilisateurs.
+* Déclin :A cette étape, I'objectif est de réduire la surface d’exposition :

e Onne collecte que les données strictement nécessaires.
e Les comptes inactifs sont automatiquement supprimés pour réduire les risques de fuite de
données personnelles oubliées sur les serveurs

Objectif : limiter les risques tout en respectant les obligations éthiques et légales.

Service client (Customer Service

J/ . . . s 2
** Lancement : Assistance humaine via téléphone ou WhatsApp

Outils:

® WhatsApp Business : Utilisation de l'application WhatsApp Business pour créer un profil
professionnel, gérer les demandes via chat, et envoyer des messages automatiques de

bienvenue ou de confirmation.

® CRMde base: Un CRM simple (ex. HubSpot CRM, Zoho CRM) pour suivre les interactions

et informations de base des utilisateurs.

Objectif :
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® Assurer une assistance personnalisée et immédiate.

® (réer une relation humaine et de confiance dés le début.

®, . . ’ . 214 .
** Croissance : Mise en place de chatbot et élargissement du support téléphonique.

Outils:

® Chatbot pour support de base : qui répondent aux questions fréquentes des utilisateurs
24/7.

® Support téléphonique élargi : L'extension des heures de support et |'utilisation de
systémes de gestion des appels avec des fonctionnalités telle que la répartition

automatique des appels ( cas d’'urgence , clients premiums...) .
Objectif :

® Améliorer la réactivité et la disponibilité du service client.

® Permettre une résolution plus rapide des demandes avec l'intégration de I'l|A pour
automatiser certaines réponses.

** Maturité : FAQ dynamique et auto-actualisée : une FAQ qui évolue en fonction des
demandes fréquentes et des problemes rencontrés par les utilisateurs.

“* Déclin: Support réduit mais toujours accessible (Réduire les codits liés au support humain,

tout en offrant un minimum d'assistance aux utilisateurs qui restent actifs) .

Communauté (Communit

*%* Lancement:
® Canaux: Groupes WhatsApp, Facebook.

® Actions : Création de petites communautés locales autour du service (par ville/quartier),

. . ’ 7 ’ . 7’ . . ’ I .
organisation d'événements physiques pour présenter le projet (ex:journées d'information,
participation aux événements...).

® Objectif: Créer un lien de confiance, favoriser le bouche-a-oreille, recueillir les premiers
retours utilisateurs.

** Croissance:

Canaux : Plateformes de visioconférence (Zoom, Teams), réseaux sociaux.
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Actions : Organisation de webinaires (ex : “Comment mieux accompagner un proche dgé ?”),

encouragement aux témoignages, groupes de discussion entre aidants ...

Objectif : Créer une culture de partage, renforcer 'engagement, valoriser la solidarité.
’0’ .. s
+* Maturité:

Canaux : Forums communautaires intégrés a |'application (FAQ).

Actions : Intégration directe dans '’App d'un espace “Communauté” oui les utilisateurs peuvent

échanger (poser des questions, répondre, proposer des astuces).

Objectif : Autonomiser la communauté, favoriser la co-création, réduire la dépendance au support

formel.
\/ R L
** Déclin:
Canaux : Canaux les plus actifs uniquement (ex : groupe Facebook ou section Forum principale).

Actions : Réduction du volume d’animation, mais maintien d’'un lien avec les utilisateurs fidéles via

des publications périodiques.

Objectif : Maintenir la présence de marque tout en réduisant les codits de modération et

d’animation.

Site (Application mobile dans notre cas ) :

** Lancement : Interface intuitive avec icones larges.

“* Croissance: Ajout de la géolocalisation en temps réel (Ex : Un utilisateur a Oran peut voir
instantanément les auxiliaires de vie disponibles dans un rayon de 3 km) .et de
notifications intelligentes ( Ex : Alertes en cas d’urgence ou d’absence d’un aidant ) .

** Maturité : Historique utilisateur, préférences, personnalisation compleéte.

@, JOR T . , s . . . . .
** Déclin : Version allégée ( Lite ) avec les fonctions principales uniquement.

Sécurité (Security) :

“* Lancement : hébergement sécurisé, inscription sécurisé ( confi iond d i
: g , ption sécurisé ( confirmation de mot de passe via

I'email) ...
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’ - ~ 7’ . 2’ . 7z . 1
“* Croissance : Contrdles réguliers de sécurité, conformité aux normes (ex. 1ISO 27001).
”‘ - , 7z . ’ \ . /
+* Maturité : Intégration d’assurances, systeme de signalement avancé (Bugs , comportement
suspect etc.).
<+ Déclin : Archivage sécurisé des données ,assurer la sécurité des données malgré la

réduction d'activité (anonymisation des données inutiles).
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Quatrieme axe : plan de production et

organisation
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IV.  Quatrieme axe : Plan de production et organisation

Dans ce quatriéme axe, nous allons détailler comment le projet sera concrétement mis en ceuvre
sur le terrain. Il s'agit de présenter |'organisation interne, les moyens humains et techniques
mobilisés, ainsi que les étapes nécessaires a la production et a la livraison du service. Ce plan
permet de s'assurer que les ressources sont bien alignées avec les objectifs du projet, et que

I'activité peut étre lancée et gérée de maniere efficace et structurée.
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IV.1 Processus de Production et de Livraison de Proxicare

Processus de production :

1. Etude de marché & Elaboration du Business Plan
o Analyse approfondie du marché cible et des besoins des utilisateurs.
o Finalisation du business plan validant la viabilité financiére et opérationnelle.
2. Développement de I'’Application — Phase initiale
o Conception de I'architecture technique et du design de l'interface.
o Développement des premiéres fonctionnalités de base.
3. Développement — Phase avancée & Recrutement
o Intégration de services spécifiques (géolocalisation, systéme de messagerie, gestion
des profils, etc.).
o Lancement du processus de recrutement des auxiliaires de vie.
4. Tests Béta & Mise en place du Service Client
o Tests de l'application en conditions réelles avec un groupe restreint d'utilisateurs.
o Mise en place d'un support client multicanal (hotline, chat, e-mail).
5. Ajustements Techniques & Formation des Auxiliaires
o Améliorations techniques et correctifs selon les retours des utilisateurs tests.
o Formation des auxiliaires de vie pour assurer un service professionnel et conforme

aux standards.

Processus de livraison :

Figure06 : Processus opérationnel de livraison des prestations a domicile via proxicare

< LN
o o

Acquisition et Traitement et Prestation du Facturation et Evaluation et
Gestion des Attribution Service paiement Suivi Qualité
Demandes des Missions (Livraison de la

(Commande Prestation)

du Service) > >

Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
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1. Acquisition et Gestion des Demandes (Commande du Service)
Etapes:

- Le client et les auxiliaires de vie s'inscrivent et ouvrent un compte sur l'application pour
accéder aux services.

- Le client choisit la prestation souhaitée (aide a domicile, soins, accompagnement, etc.) et
ajuste les tarifs possibles a payer.

- L'auxiliaire de vie, de son c6té, précise les services qu'il peut offrir, la rémunération, ainsi
que la distance maximale qu'il peut parcourir pour se rendre chez le client.

- Le systétme de matching de 'application affiche les profils des auxiliaires correspondant
aux critéres du client, en prenant en compte les recommandations et les évaluations par
étoiles des autres utilisateurs.

- Les auxiliaires de vie sont sélectionnés apres avoir passé un entretien d'embauche réalisé
par des professionnels du domaine et I'équipe de Proxicare. De plus, une formation est
dispensée si nécessaire pour garantir la qualité des services.

2. Traitement et Attribution des Missions
Etapes:

- Une fois la demande validée, le systeme vérifie la disponibilité des auxiliaires dans la zone
géographique du client.

- Le matching attribue la mission a l'auxiliaire de vie qualifié(e) selon les critéres de
proximité, de disponibilité et de compétences.

- Une notification est envoyée a |'auxiliaire pour l'informer de la mission a venir et au client
pour confirmer la prestation.

3. Prestation du Service (Livraison de la Prestation)

- L'auxiliaire se rend chez le client a I'heure convenue.
- Réalisation des taches selon la demande (toilette, repas, mobilité, etc.).
- Suivi en temps réel de la prestation (rapport d'intervention, prise de photos si besoin).

4. Facturation et Paiement
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I:Ztapes :

- Paiementen especes main a main.
- Gestion comptable des transactions et suivi des encaissements.

5. Evaluation et Suivi Qualité
Etapes:

- Leclientlaisse un avis sur la prestation regue.
- Proxicareanalyse les retours et améliore I'expérience utilisateur.

- Suivi et formation continue des auxiliaires en fonction des évaluations.

Modéle de la Servuction (Eiglier & Langeard, 1999) :

® Le Support Physique

- L'application Proxicare : Plateforme numérique permettant la réservation des services et
la gestion des interventions.

- Les équipements : Uniformes et T-shirts personnalisés des auxiliaires influencent la
perception du professionnalisme.

- L'environnement de service : Le domicile du client est le lieu de prestation.

® LePersonnel en Contact

- Les auxiliaires de vie : Acteurs clés du service, ils assurent la prestation et interagissent
directement avec les clients.

- Le service client : Assistance et suivi des demandes, gestion des incidents et des
réclamations.

® |LeClient

- participe activement a la prestation en exprimant ses besoins et en interagissant avec
l'auxiliaire.

- Son niveau de satisfaction dépend de la qualité du service, du respect des délais et du
professionnalisme des intervenants.

® L'Organisation Interne

- Gestion des demandes : Planification efficace pour assurer la disponibilité des auxiliaires.
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- Controle qualité : Recueil des avis et mise en place d'actions correctives en cas de

probléme.

IV.2  Principaux partenaires

Tableau 9 : Répartition des partenaires et de leurs réles dans I'écosystéme Proxicare

Catégorie de Partenariat Partenaires Réle / Contribution
Secteur de la Santé Ministére de la Santé Régulation, agréments, accompagnement
légal

CHU (service HAD) et Etablissements Orientation des patients vers les services
spécialisés Proxicare
Associations de soutien (El Baraka, Sensibilisation et mise en relation avec les
Croissant Rouge Algérien) bénéficiaires

Partenariats Institutionnels Algerian Startup Fund (ASF) Financement du projet

et Financiers

Banque Nationale d’Algérie (BNA) Solutions de financement et gestion des
transactions

Assurances (SAA) Couverture et prise en charge partielle des

services pour les assurés

Partenariats Technologiques | Développeurs web Freelancers Développement et maintenance de
et Digital I'application
Ooredoo, Mobilis, Djezzy Connectivité, solutions de communication et
SMS
Algérie Poste (Edahabia) Intégration des paiements en ligne
Visibilité et Marketing Médias (TV, radios, presse en ligne) Promotion et sensibilisation du grand public
Influenceurs spécialisés en santé et Création de contenu et promotion des
bien-étre services
Cliniques et Pharmacies Promotion via leurs plateformes et espaces
clients

Explication des catégories de partenariat dans le projet Proxicare :

Le projet Proxicare repose sur un écosystéme de partenaires stratégiques. Ces partenaires sont
regroupés selon quatre grandes catégories qui correspondent aux besoins du projet :

réglementaires, financiers, technologiques et promotionnels.
1. Partenariats dans le secteur de la santé

Ces partenaires garantissent la crédibilité et le bon ancrage institutionnel du projet :
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® Ministere de la Santé : Il assure la régulation du service, en délivrant les autorisations
nécessaires, et veille a sa conformité avec les lois en vigueur.

® CHU (service HAD) et établissements spécialisés : IIs jouent un réle crucial dans
I'orientation des patients vers les services proposés par Proxicare, notamment a la sortie
d’hospitalisation.

® Associations caritatives (El Baraka, Croissant Rouge Algérien, etc.) : Elles facilitent la
mise en relation avec les bénéficiaires et ménent des actions de sensibilisation aupreés des

familles concernées.
2. Partenariats institutionnels et financiers

Ces acteurs soutiennent le lancement, la viabilité économique et |'accessibilité financiére du projet:

® Algerian Startup Fund (ASF) : Fonds public dédié aux startups, il peut financer le projet
via des aides .

® Banque Nationale d’Algérie (BNA) : C'est un financement externe (sous forme de prét
bancaire ou de soutien public) que Proxicare peut demander.

® Compagnies d’assurances (ex. : SAA) : Proxicare peut créer des formules conventionnées
avec des assureurs, cela renforce la confiance des familles (clients) envers la qualité et la
sécurité du service.
-Les bénéficiaires ayant souscrit a une assurance santé peuvent étre partiellement
remboursés sur certains actes (selon les contrats).
-Mettre en place des assurances accident de travail, car les auxiliaires travaillent souvent

dans des conditions sensibles (déplacements, assistance physique).

3. Partenariats technologiques et digitaux

Ils assurent la performance technique, la connectivité et la sécurité des transactions :

® Développeurs web Freelance : Responsables de la création et de la maintenance de

I'application mobile.

® Opérateurs téléphoniques (Ooredoo, Mobilis, Djezzy) : Ils apportent les services de

connectivité et facilitent I'envoi de notifications ou de SMS aux usagers.
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® Algérie Poste (Edahabia) : Partenaire pour l'intégration des paiements en ligne,

permettant aux familles de régler les services en toute sécurité.

4. Visibilité et marketing

Ces partenaires assurent la promotion du service aupreés du grand public et des cibles clés :

® Médias (TV, radio, presse en ligne) : IIs permettent de faire connaitre Proxicare a une

large audience.

® Influenceurs spécialisés en santé et bien-étre : Ils jouent un réle de prescripteurs

numériques et peuvent vulgariser les bénéfices du service sur les réseaux sociaux.

® Cliniques et pharmacies : Elles peuvent recommander Proxicare directement a leurs

clients, et afficher des supports promotionnels dans leurs locaux.

IV.3 L'organigramme

Figure07 : Organigramme hiérarchique de I'équipe Proxicare
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Source : Réalisation personnelle —élaboré par lauteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).
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IV.4 Business model canvas (BMC)

Figure 8 : Business Model Canvas de Proxicare

5.Partenaires clés

- Institutions : Hopitaux
cliniques privées

et associations ( croissant
rouge )

- Financiers :

ASF, banques [ BENA) ,
assurances (SAA).
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 Recrutement et formation des
auxiliaires.
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- Marketing et communication.

- Suivi, évaluation etamélioration
continue des prestations.

- De technologie :
Développeurs web,
opérateurs téléphoniques
(Mobilis, Djezzy, Ooredoo
).

- De visibilité :
influenceurs dans le
domaine de santé.

7.Ressources clés
- Technologiques : application,
base de données, support
technique.
- Humaines : auxiliaires de vie,
équipe de développement,
support client.
- Informationnelles : articles,
blogs de sensibilisation.

2.Propositions de
valeur

Proxicare connecte
les bénéficiaires
aux auxiliaires de
vie en proposant un

3.Relation client
- Un accompagnement personnaliség
via une cellule d'écoute.
- Une mise a jour régulieredes
profils, des besoins et des offres.
- Des enquétesde satisfactionet

accompag t
personnalisé,
sécurisé et flexible.
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suivi continu, avec
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I'utilisateur de
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4.Canaux

- Google Play et App Store.

- Réseaux sociaux (Facebook,
Instagram, TikTok ).

- Google Ads, Facebook Ads).

- SMS marketing.

- Partenariats avec établissements
de santé etinfluenceurs.
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1.5egments clients
- Personnes agées ou en

perte d’autonomie
nécessitant une aide a
domicile.
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en recherche de missions ou
de valorisation de leurs
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forment ces professionnels.

8.Coiit

- Développement et maintenance de I'application.

+ Salaires du personnel technique et administratif.

- Rémunération des auxiliaires de vie.

- Frais marketing (acquisition client, gestion de vie client).
- Hébergement, R&D, formation, assurances, électricité.

santé).

9.Revenue

- Commission sur chaque prestation effectuée via I'application.

- Espaces publicitaires loués a des entreprises (matériel médical,

Source : Réalisation personnelle —élaboré par [auteur dans le cadre du projet Proxicare (2025).

Le BMC de Proxicare est bien structuré il reflete une bonne compréhension du marché cible et

propose une solution adaptée aux défis actuels du vieillissement de la population. Son principal

avantage réside dans l'intégration cohérente de la technologie, du social, et du médical, ce qui

est rare et prometteur dans le contexte algérien.

1. Segments de clients (Customer Segments)

Proxicare cible plusieurs profils de clients :

® Personnes dgées ou en perte d'autonomie nécessitant une aide a domicile.

® Familles cherchantun accompagnement professionnel pour leurs proches.

® Auxiliaires de vie qualifiés en recherche de missions ou de valorisation de leurs

compétences.

® Centres de formation qui forment ces professionnels.

2. Proposition de valeur (Value Proposition)
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Proxicare propose une application mobile intuitive qui:

® Meten relation bénéficiaires et auxiliaires de vie.
® Offre une assistance personnalisée selon les besoins spécifiques.

® Garantit la qualité du service via des profils vérifiés, des évaluations continues et un suivi

rigoureux.

® Permet une co-création du service (choix du prestataire, tarifs etc.).

® Propose des outils d'accompagnement pour les familles et les professionnels (FAQ,
documents, réclamation etc.).

3. Canaux (Channels)

Proxicare atteint ses clients via :

® Application mobile sur Google Play et App Store.

® Réseaux sociaux (Facebook, Instagram, LinkedlIn, TikTok ).

® Publicité ciblée (Google Ads, Facebook Ads).

® SMS marketing.

® Partenariats avec établissements de santé et influenceurs.

® Flyers dans pharmacies, associations, centres médicaux etc.

4. Relations clients (Customer Relationships)

Le projet propose :
® Unaccompagnement personnalisé via une cellule d'écoute.
® Une mise a jour réguliére des profils, des besoins et des offres.

® Des enquétes de satisfaction et un espace de retour d’expérience.

® Un systéme de notation pour garantir la qualité des prestations.
5. Sources de revenus (Revenue Streams)

Proxicare génére des revenus par:

® Commission sur chaque prestation effectuée via |'application.

® Espaces publicitaires loués a des entreprises (matériel médical, santé).
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® Offres premium pour les utilisateurs professionnels (visibilité, badges).

6. Ressources clés (Key Resources)

® Technologiques: application, base de données, support technique.
® Humaines : auxiliaires de vie, équipe de développement, support client.

® Informationnelles : contenus éducatifs, articles, blogs de sensibilisation.
7. Activités clés (Key Activities)

® Recrutement et formation des auxiliaires.

® Développement et amélioration continue de |'application.
® Gestion de la relation client.

L Marketing et communication.

® Suivi, évaluation et amélioration continue des prestations.

8. Partenariats clés (Key Partnerships)

® |Institutions de santé : Ministére de la Santé, hépitaux.

® Financiers : ASF, banques, assurances (SAA).

® Technologie : développeurs, opérateurs téléphoniques (Mobilis, Djezzy, Ooredoo ).
® Logistique : Algérie Poste (Edahabia).

® Visibilité : influenceurs santé, médias, cliniques...
9. Structure des coiits (Cost Structure)

Les dépenses majeures incluent:

® Développement et maintenance de 'application.

® Salaires du personnel technique et administratif.

® Rémunération des auxiliaires de vie.

® Frais marketing (acquisition client, gestion de vie client).

® Hébergement, R&D, formation, assurances, électricité.

Points forts du BMC Proxicare :
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® Proposition de valeur claire et pertinente :
L'application répond a un besoin croissant en Algérie : la prise en charge des personnes
agées ou dépendantes, avec une approche innovante centrée sur la digitalisation des
services d'aide a domicile. La co-création de l'offre et la personnalisation du service

renforcent |'attractivité.

® Segment de clientéle bien défini :
La segmentation est pertinente : les bénéficiaires, les familles, les auxiliaires de vie et les
centres de formation forment un écosystéme cohérent autour de I'offre.

® Réseau de partenaires stratégique :
L'intégration d'acteurs institutionnels (ministere de la santé, CHU), financiers (banques,
assurances), technologiques (opérateurs télécoms), et sociaux (associations), permet
d'assurer la crédibilité, la faisabilité et la diffusion du service a grande échelle.

® Sources de revenus diversifiées :
La monétisation via des commissions, des espaces publicitaires et des offres premium
montre une vision économique durable et scalable.

® Approche multicanal bien pensée :
L'utilisation combinée d'App stores, de SMS, de réseaux sociaux, et de canaux physiques

(flyers, pharmacies etc.) permet de toucher un public varié, y compris les non-technophiles.
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Cinquiéme axe : Plan financier
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V. Cinquiéme axe : Plan financier

La viabilité d'une startup repose sur une gestion financieére rigoureuse et une planification
stratégique des ressources. Le plan financier constitue ainsi un élément fondamental pour assurer
le développement et la pérennité de Proxicare. Il permet non seulement d'évaluer la rentabilité du
projet, mais aussi d'anticiper les investissements nécessaires, d'optimiser la gestion des codits et de
garantir une croissance stable. Une planification financiére bien élaborée est un levier essentiel
pour attirer des investisseurs, rassurer les partenaires et assurer une gestion efficace des fonds

disponibles.

Dans un marché en pleine expansion comme celui des services d'auxiliaires de vie, ot la demande
pour des solutions modernes et accessibles ne cesse de croitre, il est essentiel d'établir des
prévisions financiéres réalistes. Celles-ci doivent permettre de garantir un équilibre entre
croissance, rentabilité et pérennité tout en assurant la capacité du projet a s'adapter aux

évolutions du marché et aux besoins des bénéficiaires.

Une bonne maitrise des revenus, des charges et des flux de trésorerie est indispensable pour
assurer une montée en puissance progressive du projet tout en minimisant les risques financiers. La
gestion des codits d'acquisition client, les dépenses technologiques et opérationnelles ainsi que les
stratégies de financement doivent étre planifiées de maniere a assurer une rentabilité durable et

une capacité a évoluer a long terme.
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V.1 Les coiits et les charges

La gestion des colits et des charges est un élément essentiel dans la réussite de Proxicare. Une
planification rigoureuse permet d'assurer la rentabilité du projet tout en garantissant un service de
qualité aux bénéficiaires et aux auxiliaires de vie. Ces colits peuvent étre classés en trois grandes

catégories : les colits fixes, les cofits variables et les charges exceptionnelles.

Les coiits fixes :

Les codits fixes correspondent aux dépenses incompressibles qui ne varient pas en fonction du
volume d'activité. Ils sont nécessaires au bon fonctionnement de Proxicare et doivent étre pris en

charge indépendamment du nombre d'utilisateurs actifs.
> Développement et maintenance de I'application mobile

L'application mobile est le cceur du projet, assurant la mise en relation entre les bénéficiaires et les

auxiliaires de vie. Les colits incluent :

e Le développement initial : conception UX/UI, programmation et intégration des
fonctionnalités.

e La maintenance continue : correction des bugs, mises a jour réguliéres et amélioration de
I'expérience utilisateur.

e L'ajout de nouvelles fonctionnalités pour optimiser |'efficacité du service (chatbot, suivi

des prestations en temps réel, notifications intelligentes, etc.).
> Hébergement, sécurité des données et gestion des serveurs

L'hébergement de I'application et la gestion des serveurs sont des éléments essentiels pour garantir

la fluidité et la sécurité du service. Ces colits comprennent :

e L'infrastructure cloud : location de serveurs pour stocker les données et garantir un acces

rapide a la plateforme.
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e Le cyber sécurité : mise en place de protocoles de protection des données personnelles
pour assurer la confidentialité des informations des bénéficiaires et des auxiliaires de vie.
e Les coits de maintenance et d’optimisation pour éviter les pannes et garantir une

disponibilité maximale de I'application.
> Salaires des employés en charge de la gestion et du support client

L'équipe interne est indispensable pour assurer le suivi des opérations et garantir une expérience

utilisateur fluide.
> Frais ]uridiques et assurances

Comme toute entreprise, Proxicare doit s'assurer du respect des réglementations en vigueur et

protéger ses activités. Les charges concernent:

e Lesfrais d’enregistrement et de conformité légale.

e L'assurance responsabilité civile professionnelle pour couvrir d’éventuels litiges entre
les bénéficiaires et les auxiliaires de vie.

e Les services juridiques pour la rédaction et la validation des contrats de prestation de

service.
> Frais de location et charges opérationnelles
Pour assurer une gestion efficace du projet, des locaux et des équipements sont nécessaires :

e Location des bureaux pour I'équipe de gestion.
e Frais d’électricité, d'eau et d’entretien.
e Produits d’hygiéne et de maintenance pour assurer un environnement de travail

fonctionnel.

» Frais d’'Internet et de télécommunications
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La connectivité est un élément clé pour assurer une communication fluide entre I'équipe, les

auxiliaires et les bénéficiaires :

e Abonnements Internet et téléphoniques via Algérie Télécom.

e Coiitdes outils de collaboration en ligne pour optimiser la gestion des opérations.

Les coiits variables :

Les colits variables évoluent en fonction du volume de transactions et du nombre d'utilisateurs

actifs sur la plateforme. Ils doivent étre maitrisés pour optimiser la rentabilité du projet.

> Rémunération des auxiliaires de vie

Proxicare adopte un modéle économique basé sur une commission prélevée sur chaque prestation
réalisée. Les auxiliaires de vie percoivent une part significative des revenus générés par ces

transactions, ils sont des charges pour Proxicare.

> Frais marketing et communication : acquisition client et fidélisation

Pour assurer la croissance de la plateforme, des investissements marketing sont nécessaires :

o Campagnes publicitaires en ligne et sur les réseaux sociaux (Facebook Ads, Google
Ads, TikTok, etc.).

e Optimisation du référencement SEO pour accroitre la visibilité de la plateforme.

o Création de contenu pour sensibiliser le public aux services proposés par Proxicare.

¢ Collaboration avec des influenceurs du domaine de santé .

> Fidélisation et gestion de la relation client

Il est essentiel d’assurer une satisfaction client optimale pour favoriser la rétention des utilisateurs :

e Mise en place d'une cellule d’écoute pour recueillir les retours et améliorer les services.

e Programme de fidélisation (réductions pour les clients réguliers, abonnements premium).

77



CINQUIEME AXE : PLAN FINANCIER

e Support client réactif pour répondre aux demandes et résoudre les problemes

rapidement.
> Formations et certifications des auxiliaires de vie
Pour garantir un service de qualité, les auxiliaires doivent étre bien formés et certifiés :

e Sessions de formation continue en collaboration avec les écoles de formations pour
renforcer leurs compétences.

e Attribution de certifications pour assurer un service professionnel et sécurisé.

Charges exceptionnelles :

Certaines charges sont occasionnelles et liées a I'évolution de l'entreprise. Elles permettent

d’améliorer les performances et d'assurer la compétitivité du projet.
> Recherche et Développement (R&D)
L'innovation est un élément clé du succés de Proxicare. Les co(its de R&D incluent:

o L'amélioration des algorithmes de matching entre auxiliaires et bénéficiaires.
e Le développement de nouvelles fonctionnalités comme lintégration d'un Chatbot
intelligent pour automatiser certaines taches.

e L’adaptation aux évolutions technologiques et réglementaires.
> Expansion et développement géographique

A long terme, Proxicare peut envisager d'étendre ses services a d’autres villes ou pays. Cela

nécessite :

e L'adaptation du modéle économique aux spécificités des nouveaux marchés.

e Lerecrutement de nouveaux partenaires et auxiliaires de vie.
> Fraisimprévus et ajustements réglementaires
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Comme tout projet, Proxicare doit prévoir une marge pour faire face aux imprévus :

o Evolutions réglementaires nécessitant des mises a jour juridiques et administratives.

e Incidents techniques ou cyber sécurité nécessitant des interventions urgentes.

o Dépenses imprévues liées aux conditions économiques et aux fluctuations du

marché.

V.2 Le chiffre d’affaires

Tableau10 : Estimation du chiffre d'affaires optimiste de Proxicare sur 5 ans

CA optimiste N N+1 N+2 N+3 N+4
Nombre des clients (auxiliaires de vie | 720 760 800 840 880
et personnes agées ou en perte
d’autonomie)
Fréquence d’opération (transaction) : | 48 48 48 48 48
4 fois /mois
Prix moyen par transaction : 3000 da 3000 3000 3000 3000 3000
% de bénéfices pour Proxicare 20% 20% 20% 20% 20%
Bénéfices pour Proxicare par 600 600 600 600 600
transaction
Taux de croissance / 20% 20% 30% 35%
Total CA optimiste 20736000,00 | 24883200,00 | 29859840,00 | 38817792 ,00 | 52404019,200

Ce scénario de prévision financiére repose sur une croissance soutenue du nombre de clients (40

clients / an) et une fréquence d'utilisation réguliére des services. Les hypothéses sont détaillées

comme suit :

1. Hypotheéses du scénario optimiste

® Nombre de clients : Ce chiffre regroupe a la fois les personnes bénéficiaires et les

auxiliaires de vie utilisant la plateforme. Il augmente chaque année avec un taux de

croissance annuel compris entre 20 % et 35 %.
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® Fréquence des transactions : Chaque clientréalise en moyenne 4 transactions par mois,
soit 48 par an.

® Prix moyen d’une transaction : Fixé 4 3000 DZD, ce tarif refléte un service standard
d’assistance a domicile.

® Taux de commission pour Proxicare : L'entreprise percoit 20 % de chaque transaction,

soit 600 DZD par opération.
2. Calcul du chiffre d'affaires annuel (optimiste)

Le chiffre d’affaires est calculé sur la base suivante :

CA =Nombre de clients x 48 (transactions/an) x 600 DZD (bénéfice par transaction)
3. Analyse

® lacroissance soutenue du nombre de clients et 'augmentation progressive du chiffre
d’affaires reflétent un modele économique évolutif et rentable.
® Apartir de la 3e année, la croissance devient plus marquée (30 %, puis 35 %), traduisant

une phase d’expansion apres validation du modele initial.

Tableau11 : Estimation du chiffre d'affaires pessimiste de Proxicare sur 5 ans
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CA pessimiste N N+1 N+2 N+3 N+4
Nombre des clients (auxiliaires de vie | 620 640 680 1560 1760
et personnes agées ou en perte
d’autonomie)
Fréquence d’opération (transaction): | 24 24 24 24 24
4 fois /mois
Prix moyen par transaction : 3000 da 3000 3000 3000 3000 3000
% de bénéfices pour Proxicare 20% 20% 20% 20% 20%
Bénéfices pour Proxicare par 600 600 600 600 600
transaction
Taux de croissance / 10% 10% 12% 15%
Total CA pessimiste 8928000,00 | 9820800,00 | 10802880 ,00 | 12099225,600 | 13914109,4400

Ce scénario repose sur des hypothéses pIus conservatrices :

fréquence d'utilisation plus faible (2 fois/mois au lieu de 4).

1. Hypothéses du scénario pessimiste

une croissance PlUS lente etune

Dans une optique prudente, plusieurs hypothéses réalistes ont été retenues pour projeter le chiffre

d’affaires de I'entreprise sur une période de cinq ans :

® Nombre de clients : Le service commence avec 620 utilisateurs (personnes agées, en perte

d’autonomie, et auxiliaires de vie). Une croissance modérée est envisagée, autour de 10 %

les premieres années, avec une accélération en N+3 et N+4 pour atteindre 1760

utilisateurs.

® Fréquence d'utilisation : Dans ce scénario, on considére que chaque client utilise les

services deux fois par mois, soit 24 transactions par an. Cette fréquence tient compte par

exemple de contraintes économiques, logistiques ou d’adoption lente du service.

® Prix moyen par transaction: Le prix du service reste constant 4 3000 DZD par opération.

Il s’agit d’un tarif moyen estimé pour une prestation de base d'assistance a domicile.
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® Marge de Proxicare : L'entreprise percoit une commission de 20 % sur chaque

transaction. Cela représente 600 DZD de bénéfice par opération, ce qui constitue la base

de calcul du chiffre d’affaires.

® Croissance annuelle : Elle est relativement lente en début de période (+10 %), mais

augmente a partir de la 3e année (+12 %, puis +15 %) .

2. Analyse

® (e scénario refléte une utilisation plus prudente des services avec une fréquence réduite

(2 fois/mois).

® lacroissance des clients reste progressive, sauf en N+3 ot 'hypothése d’une forte

augmentation du nombre de bénéficiaires est conservée malgré la prudence globale.

® Le modéle reste rentable méme dans une configuration pessimiste, ce qui rassure les

partenaires sur la viabilité du projet.

V.3 Bilan prévisionnel

Tableau 12 : Estimation des actifs de Proxicare sur 5 ans

Actif N N+1 N+2 N+3 N+4
Actif non courant
Frais de développement 40000,00 50000,00 74000,00 80000,00 100000,00
Logiciels informatiques 120000,00 | 170000,00 | 300000,00 | 310000,00 310000,00
Droits de la marque 20000,00 20000,00 20000,00 20000,00 20000,00
Autres immobilisations 30000,00 3084000,00 | 100000,00 120000,00 140000,00
Amortissements incorporels -56000,00 -85467,00 -136800,00 | -145333,00 -153333,00
Autres immobilisations
corporelles 350000,00 | 4000000,00 | 4000000,00 | 410000,00 450000,00
Amortissements corporels -70000,00 -80000,00 -80000,00 -82000,00 -90000,00
Immobilisations financiéres 50000,00 60000,00 70000,00 80000,00 90000,00
Total actifs non courant 568000,00 | 678533,00 | 7422000,00 @ 812667,00 866667,00

Actif courant
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Stocks et en-cours 0,00 22000,00 27800,00 40000,00 47400,00
Créances clients 0,00 50000,00 80000,00 100000,00 120000,00
Trésorerie 20192500,00 | 24139200,00 | 29014940,00 | 37869092,00 | 51176119,2,00
Total actif courant 3218000,00 | 522000,00 | 607800,00 | 710000,00 766400,00
Total actif 20760500,00 | 24889733,00 | 29864940,00 | 38821759,00 | 52210186,200
Tableau 13 : Estimation du passif de Proxicare sur 5 ans
passif N N+1 N+2 N+3 N+4
Capitaux propres
Capital émis 100000,00 | 100000,00 | 120000,00 | 120000,00 120000,00
Apport externe 860000,00 | 860000,00 | 870000,00 | 870000,00 880000,00
Réserve & report a nouveau 0,00 100000,00 124000,00 150000,00 200000,00
Résultat de I'exercice 19792500,00 | 23820733,00 | 28664540,00 | 37519459,00 | 50795186,200
Total capitaux propres 20752500,00 | 24880733,00 | 29778540,00 | 38659459,00 | 51995186,200
Passif non courant
Emprunts et dettes
8000,00 9000,00 10000,00 12300,00 15000,00
fournisseurs
Total passif non courant 8000,00 9000,00 10000,00 12300,00 15000,00
Passif courant
Fournisseurs & comptes
rattachés 0,00 0,00 76400,00 150000,00 200000,00
Impots / / / / /
Total passif courant 0,00 0,00 76400,00 150000,00 200000,00
Total passif 20760500,00 | 24889733,00 | 29864940,00 | 38821759,00 | 52210186,200
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V.4 Le tableau des états financiers

Tableau 14 : Compte de résultat prévisionnel de Proxicare pour la période N a N+4

Le tableau des comptes de résultat ( TCR)

En DZD N1 N2 N3 N4 N5
Ventes et produits connexes ( CA) 20736000,00 | 24883200,00 | 29859840,00 | 38817792,00 | 52404019,200
1. Produit de I’exercice 20736000,00 | 24883200,00 | 29859840,00 | 38817792,00 | 52404019,200
-Achats consommeés 25000,00 30000,00 37000,00 55000,00 65000,00
-Services extérieurs et autres

consommations 570000,00 | 600000,00 | 630000,00 | 660000,00 900000,00
2.consommation de I’exercice 595000,00 | 630000,00 | 667000,00 | 715000,00 965000,00
3. Valeurs ajoutées 20141000,00 | 24253200,00 | 29192840,00 | 38102792,00 | 51439019,200
-Frais personnels 2000000,00 | 240000,00 | 280000,00 | 320000,00 360000,00
-Imp0ts et taxes et versements assimilés 22500,00 27000,00 31500,00 36000,00 40500,00

4. Bénéfice brut d’exploitation 19918500,00 | 23986200,00 | 28881340,00 | 37746792,00 | 51038519,200
Dotations aux amortissements 126000,00 | 165467,00 | 216800,00 | 227333,00 243333,00
5.Résultat opérationnel 19792500,00 | 23820733,00 | 28664540,00 | 37519459,00 | 50795186,2,00
Résultat ordinaire avant impots 19792500,00 | 23820733,00 | 28664540,00 | 37519459,00 | 50795186,200
Impots exigible sur résultat 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Bénéfice net 19792500,00 | 23820733,00 | 28664540,00 | 37519459,00 | 50795186,200
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Analyse du Compte de Résultat Prévisionnel — Proxicare (Années N a N+4) :

Le compte de résultat prévisionnel de Proxicare permet d’évaluer la performance économique du
projet sur une période de cinq ans. Il met en évidence les revenus générés, les charges engagées et

le bénéfice net obtenu a chaque exercice.
1. Chiffre d'affaires et produit de I'exercice

Le chiffre d'affaires progresse de maniere réguliere, passant de 20,7 millions DZD en N a plus de 52
millions DZD en N+4. Cette évolution refléte une augmentation continue du nombre de clients et

de transactions, confirmant 'attractivité croissante de |'offre de Proxicare.
2. Consommation de I'exercice
Les charges d'exploitation comprennent:

- Les achats consommés, relativement faibles (entre 25 000 et 65 000 DZD).

- Lesservices extérieurs, en augmentation progressive (de 570 000 a 900 000 DZD),
traduisant une montée en puissance des opérations techniques, marketing et logistiques.

- Lamaitrise des charges reste un point fort du projet, permettant une forte génération de

valeur.
3. Valeur ajoutée

La valeur ajoutée générée chaque année est significative. Elle passe de 20,1 millions DZD en N a
plus de 51,4 millions DZD en N+4, ce qui illustre la capacité du projet a transformer efficacement

les ressources en richesse (rémunération du personnel etc.).
4. Charges de personnel etimp6ts

- Lesfrais de personnel restent modérés, ce qui peut s'expliquer par une structure allégée et
une forte digitalisation des services.
- Lesimpdts sont nuls sur la période, en raison d’exonérations fiscales ou d’'un régime

favorable aux jeunes entreprises innovantes.

5. Résultat opérationnel et bénéfice net
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Le résultat net est particuliérement élevé, atteignant pres de 51 millions DZD en N+4. Cette
rentabilité soutenue montre que le modéle économique de Proxicare est solide, avec une forte

capacité d’autofinancement et un excellent retour sur investissement.
Conclusion

Le compte de résultat prévisionnel démontre une entreprise a fort potentiel, générant des profits
significatifs des la premiére année. Il met en lumiére une gestion rigoureuse, une croissance
maitrisée et une rentabilité exceptionnelle. Ces éléments renforcent I'intérét du projet pour

d’éventuels investisseurs ou partenaires institutionnels.

86



SIXIEME AXE : LEPROTOTYPE

Sixieme axe: Le prototype
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VI. Sixiéme axe: Le prototype

Le prototype est une phase incontournable dans le processus de développement de I'application
Proxicare. || représente une premiére matérialisation de l'application en version simplifiée,
permettant de tester et de valider les idées et les choix effectués durant la phase de conception. A
ce stade, le prototype n'est pas un produit final, mais plutét un modéle fonctionnel destiné a

explorer la faisabilité des différentes fonctionnalités et a identifier les axes d'amélioration avant la

phase de développement complet.

Il est un véritable outil de communication, tant pour les investisseurs que pour les utilisateurs

finaux, en facilitant la compréhension des enjeux et des fonctionnalités clés de I'application.

L'application présentée dans les captures d'écran semble étre une application mobile dédiée aux

services d'auxiliaires de vie et a |'assistance a domicile. Voici une description détaillée :

Proxicare est une plateforme intuitive et compléte congue pour faciliter la mise en relation entre
les auxiliaires de vie et les personnes nécessitant un accompagnement quotidien. Grace a une
interface fluide et des fonctionnalités intelligentes, I'application offre une gestion simplifiée des

soins et un suivi personnalisé des bénéficiaires.
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Page d’accueil :

L'application propose un design ergonomique, épuré et accessible a tous les utilisateurs. Une

navigation intuitive permet d’accéder rapidement aux différentes fonctionnalités essentielles :

Image (02) : Interface utilisateur — Ecran d’accueil
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“Les bénéfices psychologiques

S

® Notes Personnalisées : Un espace dédié a l'enregistrement et a l'organisation des

remarques sur les soins et les bénéficiaires.

® Alertes et Notifications : Un systéme de rappels en temps réel pour ne jamais oublier une

intervention ou une tiche importante.

® Articles Médicaux et Conseils Pratiques : Une bibliothéque de contenus validés par des

experts pour améliorer les connaissances en soins a domicile.

® Espace Publicitaire : Un lieu dédié aux écoles de formation spécialisées, permettant aux

auxiliaires d'améliorer leurs compétences.

® FAQ Interactive : Un forum d'échange entre les auxiliaires et les bénéficiaires pour

I‘éPOI’ld re aux qUEStiOI'lS courantes et partager des expériences.
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® Espace de Réclamation : Un outil pratique pour signaler un probléme ou donner un retour

sur les services proposés.

Image(03) : Interface utilisateur — Ecran d’accueil

TR ggg@
G5 7\ru

Réclamation et
raQ Virtuel

Articles pour vous

“La santé des personnes ageées :
Prévention, soins et consells

"{ pour un vieillissement en bonne
2 santeé”

voir plus
dr. AMRANI Amira
“Les bénéfices psychologiques
ﬁ’ de 'accompagnement a domicile
d pour les personnes agées”
| -
— voir plus

dr. Matallah Mohamed

Vous souhaitez exercer un
métier humain et enrichissant ?
Rejoignez notre formation
compléte pour auxiliaires de vie,
congue pour vous préparer a
r = accompagner efficacement les
l"ng personnes ageées, en situation de
=4 handicap ou en perte
d’autonomie.

Home

« Parmi les clients qui prennent l'initiative de formuler une réclamation, entre 20 % et 54
% continuent a acheter si leur probléme est résolu. Ce taux grimpe a 95 % lorsque la
solution apportée est jugée satisfaisante. De plus, un client satisfait parlera de son
expérience positive a au moins cinq personnes de son entourage, tandis qu'un client

mécontent partagera son insatisfaction avec en moyenne onze personnes. »

«Quelles que soient la qualité des produits ou la stratégie marketing, des erreurs peuvent
survenir. Il est donc crucial de mettre en place des dispositifs accessibles et efficaces pour
recueillir, traiter et résoudre les réclamations. Des outils tels que les formulaires de suggestion,
les numéros verts, les sites Internet ou les adresses e-mail facilitent une communication

réciproque et fluide.
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Image(04) : Ecran d’accueil de I'application Proxicare : choix entre demander

un service ou trouver un emploi

\

Te voadraisig.

“\“" 4

Demander un service

La gestion des réclamations doit allier flexibilité et sincérité, tout en évitant les maladresses ou les
failles organisationnelles pouvant déboucher sur des litiges. Le client doit sentir que I'entreprise

lui accorde une réelle importance. (Kotler, 2022)»
® Al Chatbot: Une assistance virtuelle intelligente disponible 24/7 pour guider l'utilisateur
et répondre instantanément aux questions.

Cette capture d'écran présente deux boutons clairement visibles et faciles d'acces, placés de
maniere stratégique pour offrir une navigation fluide aux utilisateurs. Voici une explication

détaillée de chacun de ces boutons :

Premier Bouton — "Demander un service"

Ce bouton permet aux bénéficiaires ou a leurs proches de demander une assistance a domicile.
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Lorsqu’un utilisateur appuie sur ce bouton, il est redirigé vers une interface ot il peut préciser le
type de service dont il a besoin (aide aux soins, aide-ménageére, etc.) et ses critéres (localisation,

tarifs possible, etc.).

Ce bouton est destiné a faciliter I'accés aux services d'assistance a domicile, en mettant 'accent sur

une prise en charge rapide et efficace des demandes.

Image(05) : Choix de prestation

-3

Quel type de prestation
recherchez-vous ?

Deuxiéme Bouton — "Trouver un emploi"

Lorsqu'un auxiliaire de vie clique sur le bouton "Trouver un emploi",

il accéde a un formulaire interactif qui lui permet de personnaliser son profil et de spécifier les

conditions sous lesquelles il est prét a travailler.

Cette fonctionnalité vise a offrir aux professionnels une grande flexibilité dans la gestion de leurs

services.

® Choix de la Distance Maximale
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Dans cette section (image 06), les auxiliaires de vie peuvent définir

Image(06) : Choix de la distance

o)

Bremienre

la distance maximale qu'ils sont préts a parcourir pour atteindre leurs clients. Cette option

permet aux utilisateurs d'adapter leur disponibilité en fonction de leur

emplacement géographique et de leurs préférences personnelles. En sélectionnant une
distance appropriée, 'auxiliaire s'assure de ne recevoir que les demandes de clients qui se

trouvent a une distance raisonnable de son domicile ou de son lieu de travail.

® Ajustement des Tarifs
Une autre fonctionnalité clé permet aux auxiliaires de vie d'ajuster leurs tarifs selon leurs
besoins et les spécificités du service qu'ils proposent (image07). Cette flexibilité tarifaire
permet aux auxiliaires de s'adapter aux variations du marché tout en répondant aux

attentes des clients.
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Image(07) : Ajustement des tarifs

&

Quel est votre tarif
préférentiel ?

Géolocalisation et Matching Intelligent dans Proxicare

L'application Proxicare intégre un systéme de recommandation avancé basé sur la géolocalisation
et plusieurs critéres de correspondance (image08). Cette fonctionnalité vise a optimiser

I'expérience utilisateur en proposant 'auxiliaire de vie le plus adapté aux besoins du bénéficiaire.
Fonctionnement du Systéme de Matching

Lorsqu’un bénéficiaire cherche un service, Proxicare analyse plusieurs paramétres pour proposer

I'auxiliaire de vie le plus pertinent.

94



SIXIEME AXE : LEPROTOTYPE

Image(08) : Interface utilisateur —Réservation d’un service

L'algorithme prend en compte les éléments suivants :

Les préférences du bénéficiaire

O Type de service recherché (aide au ménage, assistance médicale, accompagnement, etc.).

O Budget disponible.

Les critéres de l'auxiliaire de vie

O Tarif proposé : L'application compare les attentes budgétaires du bénéficiaire avec les prix
fixés par les auxiliaires de vie.

O Distance maximale de déplacement : Chaque auxiliaire peut définir la zone
géographique dans laquelle il est prét a intervenir.

O Type de prestation qu'il peut faire (aide au ménage, assistance médicale, accompagnement,
etc.).

> Seuls les profils correspondant aux besoins spécifiques du bénéficiaire sont proposés.
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P, . . A ofe o+
** L'option premium : Conserver le méme auxiliaire

Pour garantir une relation de confiance sur le |ong terme, Proxicare propose une option premium

permettant de garder le méme auxiliaire de vie.

Cette fonctionnalité est particuliérement utile pour les bénéficiaires ayant besoin d’un suivi régulier

et personnalisé.

Obijectif et Valeur Ajoutée :

** Gain de temps : L'utilisateur regoit directement des recommandations précises sans devoir
chercher manuellement un auxiliaire.

+* Personnalisation : Le service s'adapte aux besoins spécifiques de chaque bénéficiaire.

** Optimisation des ressources : Les auxiliaires de vie sont mis en relation avec des clients
situés a proximité et en accord avec leurs tarifs et compétences.

+* Fidélisation et confiance : L'option premium favorise une relation durable entre

I'auxiliaire et le bénéficiaire.

Accés au prototype de l'application Proxicare :

https://www.mediafire.com/file/mktodap1hc73k4w/proxicare.apk/file
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CONCLUSION GENERALE

Conclusion générale

Au terme de ce projet de fin d'études, le développement de la plateforme Proxicarea permis
de démontrer la faisabilité d'une solution numérique innovante au service de
I'accompagnement des personnes vulnérables en Algérie. Grace a une méthodologie
structurée, nous avons pu identifier un besoin réel sur le marché, concevoir une application

fonctionnelle, et valider son intérét aupres d’'un échantillon d'utilisateurs cibles.

Les résultats obtenus ont confirmé I'existence d'un potentiel commercial important, en
particulier dans les zones urbaines oti les familles cherchent des solutions flexibles et fiables
pour la prise en charge de leurs proches. Toutefois, des perspectives d'amélioration
subsistent, notamment en ce qui concerne le développement de partenariats,
I'automatisation et 'optimisation des services, I'ajout de nouveaux services, ainsi que

I'extension vers d’autres régions et a I'international.

Ainsi, Proxicare se positionne comme une initiative prometteuse dans le domaine de la santé
numérique en Algérie, en combinant impact social, innovation technologique et viabilité
économique. Ce mémoire ouvre la voie a de futures recherches et développements pour

enrichir I'écosystéeme des services a la personne dans notre pays .
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Résumé

Résumeé

L'Algérie fait face a un vieillissement croissant de sa population, générant une demande accrue en
matiére de services d'aide a domicile. Dans ce contexte, le projet Proxicare vise a développer une
application mobile innovante pour mettre en relation des auxiliaires de vie qualifiés avec les
personnes dgées ou en perte d'autonomie. Ce mémoire analyse la faisabilité stratégique,
économique et technologique du projet a travers une méthodologie combinant étude
documentaire, enquéte terrain et outils d'analyse stratégique (SWOT, PESTEL, SMART). Les
résultats démontrent un fort potentiel de développement dans les grandes villes algériennes et une
réponse pertinente aux besoins sociétaux en matiere d'accompagnement personnalisé et digitalisé.
Le projet s'inscrit dans une logique de transformation numérique inclusive, en valorisant a la fois
les aidants et les bénéficiaires. Ce mémoire propose également des recommandations pour la mise

en ceuvre du projet et son évolution future.

Mots-clés : Proxicare, auxiliaire de vie, aide d domicile, personnes dgées, innovation sociale,

application mobile, digitalisation, Algérie.

Algeria is facing a growing aging population, leading to an increased demand for home care
services. In this context, the Proxicare project aims to develop an innovative mobile application
that connects qualified caregivers with elderly or dependent individuals. This thesis examines the
strategic, economic, and technological feasibility of the project through a methodology that
combines literature review, field survey, and strategic tools (SWOT, PESTEL, SMART). The results
reveal a strong development potential in major Algerian cities and a relevant response to the need
for personalized, digitized support. The project fits within an inclusive digital transformation
strategy, valuing both caregivers and beneficiaries. The thesis also provides recommendations for

the implementation and future evolution of the project.

Keywords: Proxicare, qualified caregivers, home care, elderly, social innovation, mobile

application, digitalization, Algeria.
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Annexes

Annexe01 : Attestation d’incubateur ESMT
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