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Résumé :

Cette étude vise a connaitre le rOle de la force de vente dans la formation de
I'image mentale dansl'entreprise @mergente, par un échantillon d'utilisateurs des
applications Yassir Constantine, et pour atteindre les objectifs de I'étude,
I'approche descriptive s'est appuyée pour expliquer et expliquer notre étude qui
s'appuiesurla société quilui est attribuée, et pour connaitre la direction de ceux
qui s'occupent d'uneinstitution qui progresse et comprendre la problématique de
I'étude, nous avons adopte I'observation comme premier moyen dans la phase
exploratoire, comme cette étape permet de connaitre le role de la force de vente
dans la formation de l'image de l'institution naissante et la détermination de la
relation entre les clients et l'institution, car nous nous sommes appuyés sur le
formulaire de questionnaire qui a été concu sur la base d'un ensemble d'études
antérieures, puis les formulaires ont été distribués a I'Université de Constantine
Saleh Boubenider, le centre commercial (Retaj Mall) Ali Manjeli, et la rue Larbi
Bin Mhidi, une nouvelle route, étant donné que nous avons adopté I'échantillon
de grappe composéde 60 articles, et pourl'analyse des données et les données
de la forme, nous avons utilisé un programme statistique spss, pour présenter
les résultats et pour vérifierla validité des hypothéses. Grace a cette étude, nous

sommes parvenus a un ensemble de résultats, notamment :

— La puissance de vente est un facteur clé pour faconner I'image d'une
startup.

— La dépendance de l'institution aux technologies modemes de l'information
et de la communication dans la conduite de ses services et activités a
travers ses applications fournies, car I'échantillon d'étude préféere
I'institution YASSIR pour la facilité d'utilisation de ses applications, étant
accessible a tous et gratuite, a travers le tableau (23) de 75%, et c'est ce
qui a conduit au succés de linstitution et a la formation d'une image
positive a son sujet.

— Lesrépondantsfont confiance a la fagon dontles vendeurs communiquent
avec eux Et la satisfaction de leurs besoins, ce qui assure leur fidélisation
et I'envie de poursuivre la relation avec la Fondation Yassir.

e Mots clés : pouvoir de vente,image corporative, entreprise émergente.



Summary:

This study aims to know the role of sales force in shaping the mental image
in the emerging enterprise, by a sample of users of the Yassir Constantine
applications, and to achieve the objectives of the study, the descriptive
approach was relied on to explain and explain our study. It is based on the
society attributed to it, and in order to know the direction of those dealing with
an institution that is progressing and understand the problem of the study, we
adopted observation as a primary means in the exploratory stage, as this stage
helps to know the role of sales force in shaping the image of the emerging
institution and determining the relationship between customers and the
institution, as we relied on the questionnaire form that It was designed based
on a set of previous studies, then the forms were distributed at the University
of Constantine Saleh Boubenider, the commercial center (Retaj Mall) Ali Manili,
and Larbi Bin Mhidi Street, a new road, given that we adopted the cluster
sample consisting of 60 items, and for data analysis And the data of the form,
we used a statistical program spss, to present the results and to verify the
validity of the hypotheses. Through this study, we reached a set of results,

including:

— Selling power is a key factor in shaping the image of a startup.

— The institution’s dependence on modern information and communication
technology in the conduct of its services and activities through its
applications provided, as the study sample prefers YASSIR institution for
ease of use of its applications, as it is available to everyone and free of
charge through the table (23) by 75%, and this is what led to the
success of the institution and the formation of a positive image about it.

— The respondents trust the way salesmen communicate with them and
achieving their needs, which ensures gaining their loyalty and the desire
to continue the relationship with the Yassir Foundation.

e Keywords: selling power, corporate image, emerging enterprise.
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