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  المرافقة المقاولاتية في تحسين ممارسة التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطةدور 
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The Role of Contractor Acconpaniment in Improving Marketing Practices in Small and Medium Sized 
Enterprises - Case study: The National Youth Employment Support Agency - District of Msila - 
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وخاصة تلك المتعلقة بالجانب  فعالة  تبني ممارسات إداريةديناميكية معقدة في بيئة  المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  احيتطلب نج  : ملخص
و لدعم المؤسسات . القدرة التنافسية وحجم الحصة السوقية، مما يسمح لها بتحقيق الاستمرارية والبقاءالتسويقي كونه عامل مساعد على زيادة 

من ... الصغيرة والمتوسطة، أنشأت الحكومة الجزائرية هيئات مثل الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب، حاضنات الأعمال ومراكز التسهيل 
 .النجاح في العديد من مجالات نشاطها سواء التمويلية أو الإدارية الى ا م والمرافقة والوصولأجل توفير الدع

والتي ارسات التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة تأتي دراستنا لمعرفة مدى مساهمة المرافقة المقدمة من هذه الهيئات في تحسين ممو          
  .المرافقة المقاولاتية وممارسة التسويق وجود ارتباط ايجابي بين المتغيرين الى توصلنا من خلالها 
 .المرافقة المقاولاتية، الممارسات التسويقية، المؤسسات الصغيرة والمتوسطة : الكلمات المفتاح

  .M31 ؛ JEL : P16تصنيف 
 

 
Abstract: To succeed in a changing and highly competitive environment, small and medium 
enterprises need to adopt sound management practices especially those related to marketing 
because this latter helps to increase competitiveness and size of market share; which allows these 
enterprises to achieve durability and sustainability. To support SME, the Algerian government has 
established several bodies such as the National Youth Employment Support Agency in order to 
provide support and accompaniment and to bring these to success in financing and administrative 
activity areas. This study aims to know to what extent accompaniment provided by these 
governmental bodies contributes to marketing practices in small and medium enterprises ; Through 
which we found a positive correlation between the two variables Business Accompaniment and 
Marketing Practice. 
Key words: Business Accompaniment, Marketing Practice, small and medium enterpriss. 
Jel Classification Codes: P16, M31. 
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I-  تمهيد :   

 تعتبر المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في أدبيات علوم التسيير من أهم المواضيع المعاصرة لاعتبارها شريحة أساسية لبناء الاقتصاد سواء في
عمال، لكن في الدول المتقدمة أو المتخلفة وذلك لمرونتها و سهولة تكيفها، كما أا مجالاً رحباً وواعد لاستيعاب الشباب الراغب للدخول في الأ

، مما جعل الوقت نفسه المؤسسات الصغيرة والمتوسطة تواجهها الكثير من المشكلات منها التسويقية والمالية والإدارية التي دد بقاء الكثير منها
تنافسية من خلال تكيف  العديد من الدول تم  ا بوضع استراتيجيات وبرامج تنموية  تتضمنها هيئات مرافقه لها دف لتحضيرها لبيئة أكثر

ولكي تضمن . استراتيجياا المتعلقة بمختلف االات وخاصة الإدارية منها بدءا من الإنتاج والمالية والمحاسبة والموارد البشرية والتسويق
لك بتبني مبدأ المنافسة المؤسسات الصغيرة والمتوسطة استمراريتها و توسعها يتوجب عليها تحقيق هدفها الرئيسي وهو تحقيق الربح ويكون ذ

أي الإنتاج بجودة عالية وسعر اقل، كما ينبغي عليها التحكم في مشاكلها التسويقية و ينتج ذلك على ممارسة العملية " السعر-الجودة"الأساسي 
  . التسويقية بأحسن صورة

  :مما سبق يمكننا أن نطرح الإشكالية التالية
  ؤسسات الصغيرة والمتوسطة ؟في الم التسويقسة تحسين ممارما مدى مساهمة المرافقة المقاولاتية في 

   على هذه الاشكالية تم صياغة الفرضية التالية وللإجابة
  لا تحسن المرافقة المقاولاتية من ممارسة التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة

  :هذه الفرضية تم تقسيمها الى الفرضيات الفرعية التالية ولاختبار
ة في المؤسسات الصغير التسويق ةارسممائية بين دراسة السوق و لا توجد علاقة ذات دلالة إحص :H0 ةلأولى الصفريالفرضية ا -

  ) α ≥0.05(  والمتوسطة عند مستوى معنوية
ة دراسة السوق و الممارسات التسويقية في المؤسسات الصغيرتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين  :H1 البديلة الأولى الفرضية -

  )  α ≥0.05 ( ةوالمتوسطة عند مستوى معنوي
لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التكوين و الممارسات التسويقية في المؤسسات الصغيرة  :H0 الثانية الصفرية الفرضية -

  ) α ≥0.05(  والمتوسطة عند مستوى معنوية
ة بين التكوين و الممارسات التسويقية في المؤسسات الصغيرذات دلالة إحصائية  علاقةتوجد : H1الثانية البديلة  الفرضية -

  ) α ≥0.05(  والمتوسطة عند مستوى معنوية
  

I.1- دف هذه الدراسة الى تسليط الضوء على المرافقة المقاولاتية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة والوصول  :أهداف الدراسة
  .ق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطةلاتية وممارسة التسويبذلك لعدة نتائج أهمها العلاقة بين المرافقة المقاو

  

I.2- المرافقة المقاولاتية:  
ويل تتعلق المرافقة بعملية نقل شخص من حالة لأخرى والتأثير عليه من اجل اتخاذ القرارات، فهي تعمل على مساعدة الأفراد على تح

 catherine ;2005)( أفكارهم إلى مشاريع حقيقة
I.1.2-لمرافقة المقاولاتية عريف ات:  

عن الدراسات في وكالة إنشاء  مسؤولوهو  André Letowski يعتبر التعريف الأكثر شمولا لمهنة المرافقة هو الذي اقترح من طرف
هة تجنيد للهياكل والاتصالات  والوقت من أجل مواج"في مذكرة داخلية أعدها، إذ نجده قد عرفها على أا "  APCE" المؤسسات بفرنسا 

  )2011،سايبي( مع ثقافة  وشخصية المنشئ المشاكل المتعددة التي تعترض المؤسسة، ومحاولة تكييفها
  :سيرورة تشمل ثلاث مراحل هي بإتباعأي أن مهنة المرافقة تتعلق 

  .استقبال الأفراد الذين يرغبون في إنشاء مؤسسة -
  .تقديم خدمات تتناسب  وشخصية كل فرد -
  ).حسب طبيعة المرافقين(فتية لفترة عموما تكون طويلة متابعة المؤسسة ال -

أن نشاط هيئات الدعم والمرافقة يقوم على التقريب بين  مجموع  الفاعلين في عملية أنشاء وتطوير المؤسسات الصغيرة من  كما
ات المهنية واالس المختلفة بالإضافة للبنوك الهيئات القانونية والمنظمات الاستشارية و الجماعات المحلية، الوكالات العامة والخاصة، الجمعي

  )Olivier,2005(وغيرها ...ومؤسسات التأمين والضرائب، مؤسسات رأس مال المخاطرة
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I.2.2-فقة المؤسسات الصغيرة والمتوسطة ت الحكومة الجزائرية العديد من الهيئات لدعم ومراأأنش: بعض الهيئات المرافقة في الجزائر
  :ا كن ان نذكر منهيم

 مين عن البطالةأالصندوق الوطني للت)CNAC(:  94تم إنشاء الصندوق الوطني للتأمين عن البطالة بموجب المرسوم التنفيذي رقم -
تعمل على ) تحت وصاية وزارة العمل والتشغيل والضمان الاجتماعي( كمؤسسة عمومية للضمان الاجتماعي  1994جويلية  60في  188

 CNAC(. ة المتعاقبة الناجمة عن تسريح العمال الأجراء في القطاع الاقتصادي وفقا مخطط التعديل الهيكليالآثار الاجتماعي" تخفيف"
;2017(. 
 الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب)ANSEJ:(  أنشئت الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب بموجب المرسوم التنفيذي  رقم

 مساعدة الشباب البطالين على إنشاء مؤسسام المصغرة، وتستهدف الوكالة شريحة ودف إلى.  1996سبتمبر  8المؤرخ في  96-296
مع إمكانية رفع سن المقاول / سنة خاصة منهم من يملكون مؤهلات مهنية أو مهارات فنية  35و19الشباب الذين تتراوح أعمارهم بين 

 ).2015الجودي،(ث الاستثمار ثلاثة مناصب عمل دائمة على الأقلسنة كحد أقصى عندما يحد 40المستفيد من امتيازات الوكالة ليصل إلى 
  الوكالة الوطنية لتطوير الاستثمار)ANDI:(  ،هي مؤسسة عمومية ذات طابع إداري، تتمتع بالشخصية المعنوية والاستقلال المالي

لوكالة القيام بجميع الإجراءات وتخول ا. ولاية على مستوى الوطن 48في شكل شباك وحيد غير ممركز موزع عبر 2001أنشت سنة 
عادة التأسيسية للمؤسسات و تسهيل تنفيذ مشاريع الاستثمار، التي قد تكون في شكل إنشاء مؤسسات جديدة أو توسيع قدرات الإنتاج، أو إ

 ).2011،سايبي(تأهيل وهيكلة المؤسسات
  الوكالة الوطنية لتسيير القرض المصغر)ANGEM:(المؤرخ في  13- 04من المرسوم التنفيذي  07 أنشئت طبقا لأحكام المادة

،مهماا )2004الجريدة الرسمية الجزائرية، (وهي هيئة ذات طابع خاص تتمتع بالشخصية المعنوية والاستقلال المالي 2004جانفي  22
 .الأساسية تسيير جهاز القرض المصغر الذي استحدث من أجل تقديم قروض مصغرة

 سات هي المؤسسات عمومية ذات طابع صناعي وتجاري، والاستقلالية المالية حدد المرسوم التنفيذي مشاتل المؤس: مشاتل المؤسسات
  )2003الجريدة الرسمية الجزائرية،(قانوا الأساسي، وتكون في أحد الأشكال التالية 2003فيفري  25المؤرخ  78-03رقم 

  .طاع الخدماتوهي عبارة عن هيكل الدعم يتكفل بحاملي المشاريع في ق: المحضنة -
  .هيكل الدعم يتكفل بأصحاب المشاريع في قطاعات الصغيرة والمهن الحرفية: ورشة الربط -
  .ويتكفل هذا الترل بحاملي المشاريع ذوي النشاطات التي تم بميدان البحث: نزل المؤسسات -

  

I.3- الممارسات التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة:  
التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة سوف نتعرض لدراسة السوق باعتبارها خطوة أساسية في قبل التطرق لبعض مفاهيم 

  .النشاط المقاولاتي
I.1.3-من الأساليب والأدوات المساعدة لاتخاذ قرار بعث المشروع أو المقاولة ، إذ تحدد لصاحب المشروع الأوراق  :دراسة السوق

وتعتبر خطوة أساسية لسيرورة المقاولاتية التي تجمع بين إنشاء المقاولة وحامل فكرة المشروع .  ائن مستقبلاالرابحة الكافية الضرورية لجلب الزب
  .وذلك في محيط معين ومنافسة محددة وللتأكد من الجانب التجاري للمشروع قبل تجسيده على أرض الواقع  )2006نصيب وغربي،(

  :لمقاولاتية يمكن تلخصيها في الشكل التاليلتحديد موقع دراسة السوق في مراحل السيرورة ا
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  .السيرورة المقاولاتية: )01( الشكل
  
  
  
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 

الملتقى الوطني متطلبات  ورقة مقدمة في التأهيل التسويقي كمسار لتحقيق تنافسية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، ،نصيب رجم و غربي نجوى :المصدر
 .2006فريل أ 18و17ة حسيبة بن بوعلي بالشلف ،ة والمتوسطة في الدول العربية ، كلية العلوم الاقتصادية ، جامعتأهيل المؤسسات الصغير

لمعلومات المعلومات التي تستخدم كأساس في تحديد الخطة التسويقية وتتضمن هذه الأخيرة عملية جمع ا لجمعن دراسة السوق وسيلة إ
  ).2004،سايبي(وتحليلها وتفسيرها

  ).2004عطية،(أغراض أربعة يجب ان تحقق والتي
  من خلال دراسة السوق الزبونتحدد حاجات -
  المستهدفة التي يخدمها المشروع  الأسواقيجب أن تحدد -
  .التنافسية للمشروع وتبنى استراتيجية تسويقية اعتمادا على تلك الميزة التنافسية الميزةيجب أن تحلل -
  .تسويقي الذي يستجيب لحاجات ورغبات الزبونخلق المزيج ال فييجب أن تساعد -

  .لخطوة الاولى في النشاط التسويقيان دراسة السوق هي ا القولوفي الاخير يمكن 
  

I.2.3-مفهوم التسويق وخصائصه في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة:  
 مفهوم التسويق:  

عمل ، التسعير والترويج وتوزيع الافكار للسلع أو التسويق هو التخطيط وتنفيذ و تطوير ال: حسب جمعية التسويق الأمريكية 
 .الخدمات لخلق التبادلات التي تلبي أهداف الأفراد والمنظمات 

  "... التبادل عمليات خلال من والرغبات الحاجات اشباع الى يهدف بشري نشاط عن عبارة "هو كوتلر فليب سبح  فالتسويق
في اية منظمة اعمال، حيث انه يحقق عملية الترابط والتكامل بين المنظمة  ةظيميكما انه كمفهوم يمثل أحد اشكال الثقافة التن

والمستهلكين من خلال المبيعات، حيث  تشمل عملية البيع تحويل السلع والخدمات الى نقد، والتسويق يتضمن القرارات حول ما هو  المنتج 
  ).2006فلاح،(فيره للمستهلكينوكيف تتم عملية ترويجه، واين وكيف يمكن تو انتاجهالذي ينبغي 

  .ومما سبق يمكن القول انا عملية التسويق نشاط بشري يربط بين المنظمة والمستهلك من اجل اشباع الحاجات والرغبات
 خصائص التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة:  

  ).2016نائلة وصالحي،(يتسم التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة بالخصائص التالية
  تخدم سوقا ضيقا ومحدودا الصغيرةإن المؤسسة -
  .القدرة على الإنتاج أو الشراء الكبير، ترتفع تكلفة إنتاج الوحدة مما يزيد سعرها عدمنتيجة -

 فكرة المشروع

 دراسة السوق

 استراتيجية تسويقية 

 سياسة تسويقية

 تنفيذ البرنامج التسويقي

 الشكل القانوني

 إنشاء المؤسسة

المسعى 
 التسويقي

 مشروع المقاولاتية
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  .المالية من القيام ببرامج الترويج أو الاعتماد على الوكالات الإعلانية إذا كانت مكلفة القدرةتحد -
البيع الشخصي، وعلى العملاء الراضين عن منتجات المشروع والإعلان بالإعلانات المبوبة أو بدليل يعتمد الترويج أساسا على -

  المضيئة اللوحاتالهاتف أو 
  .إمكانية التسويق محدودة نتيجة للشراء والتخزين بكميات قليلة-
  

I.3.3-السياسات التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة:  
ديم السلع أو الخدمات وإيصالها إلى المستهلك لتحقيق حاجاته ورغباته، ويدور هذا الاهتمام حول تم سياسات التسويق بتق

  )2012جباري،(المستهلك، السلع والخدمات، التوزيع ، التسعير، الترويج والإعلان
 دمات بشكل جيد أن فهم هذه السياسة أو اعتمادها من شأنه أن يؤدي إلى إنتاج المنتجات أو تقديم الخ:  سياسات المنتج

 ).2006،كورتل(لكين ، أي عل درجة من الجودةومطابق للمواصفات المطلوبة من طرف المسته
 عملية التسعير مهمة للغاية وكثير من المنتجين يقع في فخ أنه ينتج سلعة مميزة ويضع أسعارا لا تتناسب : سياسات التسعير

هم، وبناء على ذلك يمكن للمنتج تحديد هامش الربح ونسب الخصم التي تمنح مع السوق ، فتحديد السعر مهم ، وكيفية حساب السعر أ
سيد (سعر الخام ، تكلفة العمالة والنقل والطاقة والعائد على رأس المال وهامش الربح: للموزعين وهناك عوامل مهمة في عملية التسعير منها

 ).2007وجمال،
 المختلفة الترويج عناصر في التحكم من يمكن التسويقية لسياساتا من السياسة هده مضمونإن إدراك : سياسات الترويج 

 جهة من للشراء وجذبه المستهلك على التأثير خلال من المبيعات زيادة ضمان بالتالي و ، المبيعات ترقية و البيع قوة ، العامة العلاقات ،كالإشهار 
 أو الترويج سياسة و ، الخارجي و لداخليا بنوعيها محيطها في المؤسسة صورة تحسينإلى  تقود العامة لعلاقاتا  أن نجد أخرى جهة من و ،

 على الاعتماد أو للمستهلك المباشر البيع على يعتمد المؤسسات من النوع هذا لأن المتوسطة و الصغيرة للمؤسسات بالنسبة جدا هامة الاتصال
 اعتماد الضروري من يصبح هنا و ...و المستهلك  المؤسسة بين سطيتو تجزئة تاجر وجود أي التوزيع عند الثاني المستوى من قصيرة قناة

 )2006،كورتل(الهدفإلى  للوصول الترويج و للاتصالإستراتيجية 
 التوزيع عملية متكاملة تشمل تغطية المنطقة المستهدفة لتسويق المنتج بشبكة من الموزعين وآليات نقل  :سياسات التوزيع

 ).2007يد  و جمال،س(المنتج وتأمين وصوله للأسواق
  

I.4.3- تتمثل أهم العوامل التي تعيق التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة : عوائق التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة
  )(David ;1985فيما يلي 

 محدودية الموارد  
 كون غير متخصص، كما أنا ينتج ذلك من أن المدير في المؤسسة الصغيرة يكون هو المالك وفي الغالب ي: نقص الخبرة

  .التمويل والنشاط التسويقي لا يلقى اهتماما كبير في هذه المؤسسات كغيره من النشاطات مثل الإنتاج أ
 تواجه المؤسسة الصغيرة طلبا قليلا بسبب قلة عملائها وذلك ناتج بسبب حجمها الناتج عن : تأثير محدود على السوق

 .توسع والقيام بحملات إعلان ودعائية كبيرة محدودية الموارد وعدم قدرا على ال
 

I.4- نبذة حول المؤسسة محل الدراسة  
وهي مكونا  1998وشرعت في العمل في فيفري  1997تشغيل الشباب فرع المسيلة في أواخر سنة  لدعمالة الوطنية لوكت ائأنش

  .ة وبوسعادةبلديات التالية المسيلة ومقرالمن المديرية العامة وثلاث ملاحق متواجد في 
I.1.4-مراحل المرافقة المقدمة من الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب :  

مصغرة يجب ان يمر صاحب الفكرة بعدة مراحل أساسية والتي تلازمه فيها الوكالة حتى يتمكن من التجسيد  مؤسسةمن أجل إنشاء 
  :يتم توضيح مراحل المرافقة في الشكل التاليحيث  .الفعلي مشروعه
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  .مراحل المرافقة المقاولاتية المقدمة من طرف الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب: )02(الشكل 

  
  2017الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب لولاية المسيلة  : المصدر

 ANSEJالشباب  توفر الوكالة الوطنية لدعم تشغيلصاحب المشروع، و  يتلقاهامن بين أهم مراحل المرافقة عملية التكوين التي 
  BITثلاث أنواع من التكوين، حسب المنهجية المعتمدة من طرف المكتب الدولي للعمل 

  

I.2.4-التكوينات المقدمة من طرف الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب 
  فكرة مؤسستك جِدTrouvez votre idée d’entreprise 

  .وقدراتك الإدارية والاحتياجات الفعلية للسوق مع إمكانياتكيسمح لك هذا التكوين بإيجاد فكرة لمؤسسة أكثر ملائمة 
 أنشأ مؤسستك Créez votre Entreprise  

وأخيرا تكوين أساسي داخل القاعة، ثم تحصيل معلومات في الميدان،  : المُكون يعلمك كيفية وضع مخطط عملك على ثلاث مراحل
  .إلى القاعة لاستكمال مخطط العمل الرجوع

 تك بشكل أفضل سير مؤسسGérez mieux votre Entreprise 
المواد التي مهم أكثر من بين المحاور الثمانية  لأساسي شمبعد تحليل لاحتياجات التكوين، يقترح المُكون على المتعاملين إتباع تكوين 

، المستخدمين التخطيط المالي، المحاسبة، نلتموي، ا، التسويق، حساب التكاليف، تسيير المخازنوالعائلةالمؤسسة :Germe نيتضمنها التكويالتي 
  .والإنتاجية

  

II -   الطريقة والأدوات:   

II.1-النظري ومتغيرات الدراسة يمكن بناء نموذج الدراسة كما هو موضح في الشكل التالي الإطارعلى  بناءا :نموذج الدراسة: 
  .أنموذج الدراسة: )03(الشكل 

  
 
 
  
  
  

 ثتينمن إعداد الباح:  المصدر

 المرافقة المقاولاتية

 دراسة السوق

 التكوين

 الممارساتࢫالȘسوʈقية

 الممارسات التسويقية
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II.2- تم الاعتماد على المنهج الوصفي من خلال القيام بمسح مكتبي لبناء الإطار النظري للدراسة، إلى جانب :منهجية الدراسة
سيلة المسح الميداني لجمع البيانات بواسطة استبيان موجهة لأصحاب المؤسسات المرافقين من طرف الوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب لولاية م

  .هذه المؤسسات في القطاع الخدمي اغلب حيث تنشط
II.3-استبيان استرد  75فرد حيث تم توزيع  40عينة الدراسة وهي الاستبيانات القابلة للاستغلال هو أفرادعدد  :عينة الدراسة

  .استبيان 50منها 
II.4-الدراسة في استبيان مكونة من جزئين على النحو التالي أداةتتمثل : أداة الدراسة : 
 ).الجنس، السن، المستوى التعليمي( ويتضمن البيانات الشخصية  :الجزء الأول -
  .المتعلقة بالمرافقة المقاولاتية والممارسات التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الاستبانةويتضمن فقرات  :الجزء الثاني -

، فيكون ماسيلى فقرات الاستبيان تم استخدام مقياس ليكرت الخ، وللإجابة ع"spss"على برنامج  بالاعتمادتم تحليل أداة الدراسة 
والتي تميل إلى المحايدة ما ) 2.6و 1.8(، والتي تميل للموافقة مابين )1.8و 1(للموافقة بشدة مابين  تميلبذلك المتوسط الحسابي للإجابات التي 

 .)5و 4.2(نما التي تميل لغير الموافقة بشدة ما بين بي) 4.2و 3.4(، والتي تميل إلى غير الموافقة ما بين )3.4و 2.6( بين 
II.5-ثبات الأداة المستخدمة في قياس متغيرات الدراسة تم الاعتماد على معامل الفا كرومباخ مستوىلقياس : ثبات أداة الدراسة 

cronbach’s  Alpha  التالي الجدولالذي يبنه: 
  .معامل الثبات ألفا كرونباخ): 01(الجدول رقم
  مة ألفا كرونباخقي  

  0.733  كل المحاور
 spssمن إعداد الباحثتين باعتماد نتائج  :المصدر

α ا مقبولة لأن أدبيات البحث العلمي حددت  0.733 هيقيمتها  كرومباخكحد أدنى لقبول ثبات المقياس 0.6وهذا يعني أ.  
II.6- الجدول التاليالوصف الديمغرافي للعينة في  يتلخص: الوصف  الديمغرافي للعينة: 

  الوصف الديمغرافي لعينة الدراسة): 02(الجدول
  %25الإناث  %75الذكور   الجنس

  العمر
  من

  سنة 25إلى20
12.5% 

  من
 سنة 30الى26

%37 

  من
 سنة 40الى31

%45  

  اكبر من
 سنة 40

%5  

  ثانوي فما أقل  المستوى التعليمي
32.5% 

  تكوين مهني
42.5% 

  جامعي
25% 

 SPSS باحثتين باعتماد نتائجمن إعداد ال:  المصدر
                                                                                 :يمكننا تمثيل الجدول السابق في الأشكال البيانية التالية 

    
 
 
 
 
 
  
  
 
 

 

12%

38%45%

5%

سنة 25الى20من  سنة 30الى26من 

سنة 40الى31من  سنة 40اكثر من 

  ).الجنس(الوصف الديمغرافي للعينة ):04(الشكل

سنة   40الى 31ان الفئة العمرية ما بين سنة  يتضح من خلال الشكل
هي التي تستحوذ على نسبة كبيرة من المشاريع وهذا يعود للخصائص الشخصية 
التي يمتاز ا أصحاب هذي الفئة من القدرة على تحمل المسؤولية وكذلك القدرة 

  .على اازفة
 

 30بتكرار  %75المقاولين الرجال  أن نسبة الشكلنلاحظ من خلال 
 10بتكرار  %25مقاول في هذه الدراسة بينما بلغت نسبة المقاولين الإناث 

مقاولات ويعود سبب زيادة المقاولين الذكور على الإناث لطبيعة الثقافية في المنطقة 
  .التي تثبط من إرادة النساء حول قيامهم بإنشاء مشاريعهم الخاصة

).العمر(الوصف الديمغرافي للعينة :)05(الشكل  
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III -  ومناقشتها   النتائج:   

III.1 -برنامج  باعتماد :غيرات الدراسةتحليل المتوسطات الحسابية لمتspss  تم التوصل الى النتائج التالية:  
  .حساب المتوسطات والانحرافات لعبارات الاستبانة): 03(الجدول رقم

 العبارة المتوسط الحسابي الانحراف الاتجاه
  .المرافقة المقاولاتية: المحور الأول

  دراسة السوق: البعد الأول 2.7625 83962. منخفض
  اعتمدت في دراسة السوق على مكتب متخصص 1.9250 1.28876  خفضمن

  قمت بدراسة الطلب والعرض لمنتجك قبل تقديمه 3.5500 1.08486 متوسط
  غبامرتمكنت من تحديد احتياجات زبائنك المحتملين و 3.7000 72324. متوسط
  وضعت مخطط لسياستك الخاصة بترقية المبيعات 3.6000 77790. متوسط

  تحصلت على معلومات حول طرق ترقية المبيعات التي يستعملها المنافسون 3.7000 68687. وسطمت
  التكويــــــــــن: البعد الثاني  3.8375  

  تحصلت على مهارات من تكوين ساعدتك على تحسين مستوى المبيعات 3.9750 65974. متوسط
  واجهتك التيشاكل ساعدك التكوين في إيجادحلول للم 4.1000 54538. مرتفع
  ساعدك التكوين على زيادة معرفك فيما يتعلق فيما يتعلق بالممارسات التسويقية 3.9750 1.12061 متوسط
  قمت باستخدام المهارات التي تلقيتها في تكوين في واقعك العملي 3.9500 50383. متوسط
  تحسن اداء مؤسستك بعد التكوين 3.9250 34991. متوسط

  ممارسة التسويق في المؤسسة ص و م: المحور الثاني
  موظفو المؤسسة يساهمون في تكوين انطباع جيد لدى زبائن المؤسسة 3.9750 65974. متوسط
  موقع المؤسسة قريب من منطقة تجارية والمؤسسات الحكومية 3.3000 1.09075 متوسط
  تستخدم وسطاء لتوزيع منتجك في السوق المستهدف 2.4000 1.42864 منخفض
  تنتج سلع ذات جودة عالية بأسعار منخفضة 3.5250 1.08575 متوسط
  نادرا ما تواجهني مشاكل في عملية التسويق 3.0250 91952. متوسط
  تقوم بابتكار وتطوير المنتجات 3.8250 81296. متوسط
  يعتبر انخفاض الطلب على منتجك أحد عقبات التي تعترض مشروعك 3.7500 92681. متوسط

تستخدم مؤسستك وسائل التسويق الالكتروني من خلال عرض منتجاا في موقعها على شبكة  3.1500 1.25167 متوسط
  الانترنت

أن تخلق صورة واضحة عنها لدى ) الإعلان والعلاقات العامة (استطاعت المؤسسة من خلال الترويج  3.8250 87376. متوسط
  زبائن

  spssى نتائج من إعداد الباحثتين باعتماد عل:المصدر

شهادة التكوين هم الأكثر إقبال على  حملةمن الجدول أن  يتضح
إنشاء المشاريع وهذا يرجع لنوعية التكوين الذي تلقوه مما يسهل لهم العمل 

  .ويرفع من الروح المقاولاتيه لديهم
 

  ).مستوى التعليمي(الوصف الديموغرافي للعينة :06الشكل

 spssالباحثتين باعتماد نتائج من إعداد:المصدر

32%

43%

25%

ثانوي فما أقل  ي تكوین مھن جامعي
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لمحور المرافقة المقاولاتية برغم  من أا تقترب من ) دراسة السوق(نلاحظ من خلال الجدول أن المتوسط الحسابي بالنسبة للبعد الأول
فاض متوسط مما يدل على أن النتائج كانت منخفضة بالنسبة لهذا البعد ويعود هذا إلى انخ 03في مقياس ليكارت بـ  والمتمثلالمتوسط المعياري  

  العبارة الأولى وذلك بسب عدم توفر قدرات مالية للقيام بدراسة السوق ونقص المكاتب المعتمدة لذلك 
د أما بالنسبة للبعد الثاني التكوين  نجد أن النتائج تجاوزت المتوسط المعياري مما يدل على أن النتائج كانت مرتفعة فيما يخص هذا البع

  .يدل على أن التكوين كان له دور كبير في حل المشاكل التسويقية للمؤسسات مما  2خاصة فيما يخص البند 
كما نلاحظ أن نتائج المحور الثاني الممارسة التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة أغلبيتها اكبر من المتوسط المعياري مما يدل 

م وسطاء لتوزيع المنتج فقد كانت نتائجه منخفضة وذلك لان إمكانيات على نتائج مرتفعة ماعدا فيما يخص البند الثاني المتمثل في استخدا
  .المؤسسة محدودة 
III.2 -حساب معامل الارتباط بيرسون لمتغيرات الدراسة:  

  .معامل الارتباط): 04(الجدول رقم 
  نوع العلاقة Sig  معامل الارتباط  

    0.243  0.18  دراسة السوق
  علاقة ايجابية  0.01  0.495  التكوين

  spssمن اعداد الباحثتين باعتماد على نتائج :  المصدر

استنتاج انه لا توجد علاقة بين دراسة السوق والممارسات التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة برغم من أا  يمكنمن الجدول 
  .تعتبر الخطوة الأولى في ممارسة التسويق 

بمستوى    r=0.495رسات التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة حيث ايجابية بين التكوين والمما علاقةونلاحظ وجود 
  .أي انه كلما كان تكوين ذو جودة عالية كلما تحسنت ممارسة التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  0.01معنوية  

III.3 - اختبار الفرضيات: 
  معاملات الانحدار البسيط): 05(الجدول رقم 

  R R2  المعنوية fاختبار  المعنوية tاختبار   
  0.36  0.189  0.243  1.406  0.243  12.22  الفرضية الأولى
  0.245  0.495  0.001  12.318  0.001  3.510  الفرضية الثانية

 spssمن إعداد الباحثتين باعتماد نتائج : المصدر

لا يوجد ارتباط بين دراسة السوق نلاحظ من خلال الجدول بالنسبة للفرضية الأولى أن النتائج غير دالة إحصائياً حيث انه 
  :المؤسسات الصغيرة والمتوسطة ومنه يمكننا قبول فرض العدم الأولى فيوالممارسات التسويقية 

H0 :في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة عند مستوى لة إحصائية  لدراسة السوق على ممارسة التسويق لا توجد علاقة ذات  دلا
  ) α ≥0.05(  معنوية

التكوين وممارسة التسويق انعكس على معامل التحديد الذي كانت قيمته مقبولة وتمثلت في  الايجابي بين لارتباطاويتضح أن 
)0.245=R2  (  بالتغير في التكوين 24.5التسويقية تفسر بنسبة  الممارساتأي أن التغير في.  

) t=3.510(ة كان ذو دلالة إحصائية حيث فتظهر نتائج الانحدار البسيط الخاص بالفرضي ANOVAوبالنسبة لنتائج تحليل 
  .ومن يتم رفض فرضية العدم الثانية وقبول الفرض البديل 0.001معنوية  مستوىعند ) f=12.318(و

H1 :في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة عند مستوى معنويةلة إحصائية للتكوين على ممارسة التسويق توجد علاقة ذات دلا )α 
≥0.05 (  
  

IV -   الخلاصة:  

هذه  لإبرازومساعدا لمواجهة المشاكل التي قد تعيق سيرها، وكمحاولة  في متابعة المؤسسات المنشأة المقاولاتية المرافقةتكمن أهمية 
يها تم فالأهمية جاءت هذه الدراسة لمعرفة مدى مساهمة المرافقة المقاولاتية في تحسين ممارسة التسويق في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، والتي 

  :التوصل للنتائج التالية
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بالرغم من أن دراسة السوق الخطوة الأولى لبداية العملية التسويقية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة إلا أن النتائج تبين العكس / 1
 :ويمكننا تفسير ذلك بان

ة كافية عن أهمية هذه الخطوة بالنسبة الاهتمام ا من طرف المرافقين كما أنه ليس لأصحاب المؤسسات دراي يتمهذه الخطوة لا -أ
 .للمؤسسة

متخصصة في المنطقة تساعد أصحاب المشاريع على القيام بدراسة المشروع وان وجدت فهي باهضة الثمن لا  مكاتب وجودعدم -ب
 .في بداية مشروعه أن يغطي التكاليف اللازمة المشروعيستطيع صاحب 

  .ساسية التي تتم ا سيرورة إنشاء مؤسسة أصحاب المشاريع بالخطوات الأ درايةعدم -ج
المقدمة من طرف المرافقين حققت أهدافها بزيادة المهارات والمعارف اللازمة للممارسات التسويقية في  التكوينيةالدورة / 2

  :المؤسسات الصغيرة والمتوسطة إلا أن تأثيرها ليس كبير ويعود ذلك
  .أولية للعملية التسويقية قصور برنامج الدورة التكوينية على مبادئ -
  عدم استيعاب أصحاب المشاريع ذوي مستوي علمي قليل لمحتويات الدورة -
  .رب بعض أصحاب المشاريع من حضور هذه الدورات لأم يروا شكليات لإتمام عملية إنشاء المشروع -

  .اقتصار الدورة التكوين على مرحلة الإنشاء 
ات التسويق من أهم الممارسات التسيرية في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة لذلك يجب تكثيف جهود في الأخير يمكن القول أن ممارس

 .المرافقين وأصحاب المشاريع من اجل القيام ا بجودة عالية
  :توصيات 

  :اليه الدراسة من نتائج يمكن إيجاز بعض الاقتراحات فيما يلي  توصلتفي ضوء ما 
ورات المقدمة من قبل ة والمتوسطة على رفع مستواهم في مجال التسويق من خلال تكثيف الدالمؤسسات الصغير مسيريتشجيع -1
  .هيئات الدعم
  .المشاريع على حضور الدورات المقدمة ومحاولة ابراز اهميتها لهم حاملياجبار -2
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