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Résumé: 
 

La technologie des informations a fait une révolution dans le domaine 

économique, surtout au niveau des entreprises qui doivent être au même rythme 

des évènements actuels, en se basant sur le marketing et la communication 

marketing qui cherchent à préserver les bonnes relations avec les clients. 

On trouve que la force de vente est parmi les éléments les plus 

importants de la communication marketing, qui est un maillon essentiel entre 

l’entreprise et le client. Le rôle principal du vendeur est de faire connaitre les 

activités et les produits de l’entreprise en utilisant ses compétences de 

communication, il veille à convaincre le client à procéder à l’acte d’achat. 

De ce fait, il est nécessaire que l’entreprise prenne soin de ses 

vendeurs. D’abord, en mettant des critères corrects de titularisation et 

recrutement. Ensuite, en développant ses capacités par des programmes de 

formations. Puis, le motiver et animer et créer l’esprit de concurrence .Il est 

aussi important de mettre un système de contrôle et d’évaluation continue pour 

assurer une bonne performance en le guidant au bon moment. 

Actuellement, on trouve que les entreprises pharmaceutiques 

s’intéressent beaucoup à la force de vente, ceci est grâce à la nature elle même 

des produits pharmaceutiques qui influent directement sur la santé des individus, 

et aussi grâce à la situation du marché pharmaceutique algérien, qui contient un 

grand nombre d’éléments ou facteurs, en plus des investissements étrangers et 

surmonté l’importation à la production, ce qui a poussé les entreprises nationales 

à faire des efforts immenses dans le domaine du marketing, et plus prise de 

conscience de l'importance de la force de vente. C'est ce que nous avons 

observés au niveau de la wilaya de Constantine, on estime que les entreprises 

pharmaceutiques nationale donnent un grand intérêt à la force de vente pour 

atteindre leurs objectifs dans l’économie du marché et surtout pour faire face à 

la concurrence étrangère. Et  les autorités responsables doivent les soutenir et les 

encourager à promouvoir ce secteur vital, et l'établissement de la production 

nationale au lieu de l’importation, et le développement de ce secteur sensible. 

 

Mots clés : le marketing , la communication , la communication marketing ,        

la force de vente , l’entreprise pharmaceutique. 
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Abstract : 

         Information technology has meant a revolution in the economic field, 

especially at the enterprise level to be at the same pace of current events, based 

on marketing and marketing communications that seek to preserve good 

relations with customers. 

It is found that the sales force is among the most important elements of 

marketing communication, which is an essential link between the company and 

the customer. The main role of the seller is to make known the activities and 

products of the company using his communication skills, it ensures convince the 

customer to buy. 

From this, it is necessary that the company takes care of the seller. First, by 

making correct criteria for tenure and recruitment. Then, expanding its 

capabilities through training programs. Then, motivate and create and animate 

the spirit of competition. It is also important to a system of monitoring and 

evaluation to ensure continued good performance by guiding him at the right 

time. 

Currently, we find that pharmaceutical companies are very interested in the sales 

force, this is due to the nature itself of pharmaceuticals that directly affect the 

health of individuals, and also with the situation of Algerian pharmaceutical 

market, which contains many elements or factors, more foreign investments and 

overcome the import to production, which pushed domestic firms to make huge 

efforts in the field of marketing, and more awareness of the importance of the 

sales force. This is what we observed in the province of Constantine, it is 

estimated that pharmaceutical companies give a great national interest in the 

sales force to achieve their goals in the market economy and especially to cope 

with competition foreign. And responsible authorities should support and 

encourage them to promote this vital sector, and the establishment of domestic 

production instead of imports, and the development of this sensitive area. 

 

 Key words: marketing, communication, marketing communication, sales force, 

the pharmaceutical company. 
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