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Introduction to Marketing

ر الفرق✓ والمبيعاتالتسويقبي 

  المزي    جعناضوفقالتسويقتعريف✓
وي    جالتوزي    ع،السعر،المنتج،)التسويق  (الت 

  الانتقادات✓
للتسويقوجهتالت 

وفنعلمالتسويق✓

  المفهومتطور✓
التسويق 

للتسويقالحديثالمفهوم✓

  المزي    جتطور✓
،)التسويق  .(الرقم  المنتجالخدمة،التجزئة،تجارةالسلع 

بالتسويقالاهتمامأسباب✓

.(الأسواقحسب_السلعحسب_الوظائفحسبأوالإداريالتنظيم):التسويققسمتنظيم✓

  التسويقدور✓
ر
المنافعخلقف

  النظرقصرتفاديمفهوم✓
التسويق 

  التبادل✓
ر
التسويقيةالعمليةف

  عامةإرشادات✓
ر
التسويقمبادئمقررف
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The Concept of Marketing and Sales: Key Differences
والمبيعاتالتسويقمفهوم ❖
:والمبيعاتالتسويقبينالاختلافاتأهم

Marketing vs. Selling



The Concept of Marketing and Sales: Key Differences

1.Timing and Orientation: Marketing takes place before production, whereas 

selling occurs after the product has been produced and introduced to the 

market.

والمبيعاتالتسويقمفهوم ❖
:والمبيعاتالتسويقبينالاختلافاتأهم
السوق يفالسلعةوطرحالإنتاجبعديتمالبيعأماالانتاج،قبليتمالتسويق.

Marketing vs. Selling

Timing and Orientation

التوقيت والتوجه



The Concept of Marketing and Sales: Key Differences

2. Nature of the Process: Marketing is a continuous process 

that extends from pre-production stages to post-production 

activities, whereas the selling process concludes once the sale 

is completed and the transaction is finalized.

والمبيعاتالتسويقمفهوم ❖
:والمبيعاتالتسويقبينالاختلافاتأهم
لعمليةاأماالانتاج،بعدماوحتىالانتاجقبلمستمرةعمليةالتسويق

.البيعصفقةوتوقيعبالبيعالقيامعندفتنتهيالبيعية

Marketing vs. Selling

Nature of the Process

طبيعة العملية



The Concept of Marketing and 

Sales: Key Differences

3. Definition of the Market: From a 

marketing perspective, the market 

encompasses both the current markets 

served by the organization and potential 

future markets, while taking into account 

all possible changes and variables that 

may arise within the market 

environment. 

In contrast, from a sales perspective, the 

market is more narrowly defined, being 

limited to the direct relationship 

between the organization (or its sales 

force) and consumers.

عاتوالمبيالتسويقمفهوم ❖
التسويقبينالاختلافاتأهم

:والمبيعات
 يعنيللتسويقبالنسبةالسوق

عهمتتعاملالذيالحاليالسوق 
ليةالمستقبالأسواقأوالمنظمة،

جميعبالاعتبارالأخذمع
يفتحدثقدالتيالمتغيرات

وق السفإنالمبيعاتأماالسوق،
لعلاقةافيينحصرلهابالنسبة

لرجاأوالمنظمةبينالمباشرة
.والمستهلكينالبيع

Marketing vs. Selling

Definition of the Market

تعريف السوق



The Concept of Marketing and 

Sales: Key Differences

4. Market Research and Opportunity 

Identification: Marketing is concerned 

with studying markets and identifying 

sales opportunities for a product 

through marketing research, whereas 

sales management does not place 

sufficient emphasis on systematically 

identifying market opportunities for 

the product.

توالمبيعاالتسويقمفهوم ❖
التسويقبينالاختلافاتأهم

:والمبيعات
قالأسوابدراسةيقومالتسويق

نمللسلعةبيعيةفرصوإيجاد
إدارةأماالتسويق،بحوثخلال

افيةالكالأهميةلاتعطيالمبيعات
يفللسلعةبيعيةفرصلإيجاد

.الأسواق

Marketing vs. Selling

Market Research and Opportunity Identification

بحوث السوق وتحديد الفرص



The Concept of Marketing and Sales: Key Differences

5. Focus of Activities: Marketing focuses on the consumer by 

identifying needs and wants, and then developing products 

that align with those needs. In contrast, the sales concept 

focuses on the product and its attributes, employing various 

methods to persuade consumers to purchase it.

والمبيعاتالتسويقمفهوم ❖
:والمبيعاتالتسويقبينالاختلافاتأهم
علىالتركيزبفيقومالمبيعاتمفهومأماالمستهلك،علىالتسويقيركز

.باقتنائهاكالمستهللاقناعالمختلفةالطرق واستخدامومواصفاتها،السلعة
Marketing vs. Selling

Focus of Activities

تركيز الأنشطة



The Concept of Marketing and Sales: Key Differences

6. Orientation Toward Needs: Marketing focuses on satisfying 

the needs of the buyer, whereas selling focuses on fulfilling 

the needs of the seller.

والمبيعاتالتسويقمفهوم ❖
:والمبيعاتالتسويقبينالاختلافاتأهم
البائعاتحاجعلىيركزالبيعأماالمشتري،حاجاتعلىيركزالتسويق.

Marketing vs. Selling

Orientation Toward Needs

التوجه نحو الحاجات



The Concept of Marketing and Sales: Key Differences



The Concept of 

Marketing and Sales: Key 

Differences

Based on the above 

distinctions:

Sales represent a component 

of the broader marketing 

process, and sales 

management operates as a 

subunit within the overall 

marketing management 

function.

توالمبيعاالتسويقمفهوم ❖
التسويقبينالاختلافاتأهم

:والمبيعات
:أننجدسبقماخلالمن

ةالعمليمنجزءهيالمبيعات
هيالمبيعاتوإدارةالتسويقية،

.التسويقلإدارةتابعةإدارة



Definition of Marketing

Marketing can be conventionally 

defined, based on the core 

elements of the marketing mix, 

as: A set of activities 

concerned with the product, 

its pricing, its distribution, 

and its promotion, with the 

objective of satisfying 

consumers’ needs and 

wants.

:التسويقتعريف❖
الاعتمادوبقياسيبشكلتعريفهيمكن

ئيسةالرالتسويقيالمزيجعناصرعلى
:بأنه

(  لقتتع)مجموعة الأنشطة التي تُعنى 
ترويج له بالمنتَج وتسعيره وتوزيعه وال

.تلبية لحاجات ورغبات المستهلك



Criticisms Directed at Marketing

• Influencing consumer behavior: Marketing is 

criticized for its ability to shape and influence 

consumer behavior.

:ويقللتسوجهتالتيالانتقادات❖
.المستهلكسلوكعلىالتأثير•



Criticisms Directed at Marketing

• Transforming wants into needs: Marketing 

is often seen as converting wants into 

perceived needs, which may not always be 

necessary (Need vs. Want).

:للتسويقوجهتالتيالانتقادات❖
.روريةضغيرتكون ربماحاجاتإلىالرغباتيحولالتسويق•



Criticisms Directed at Marketing

• Non-productive activity: Marketing is 
sometimes viewed as a non-productive 
activity that does not directly contribute 
to the creation of tangible goods.

:قللتسويوجهتالتيالانتقادات❖
.إنتاجيغيرنشاطالتسويق•



Criticisms Directed at Marketing

• Cost escalation: Marketing is 
criticized for increasing costs, which 
may ultimately be borne by 
consumers.

:قللتسويوجهتالتيالانتقادات❖
.التكاليفيزيدالتسويق•



Criticisms Directed at Marketing :قللتسويوجهتالتيالانتقادات❖



Marketing as Both a Science and 

an Art

Marketing is both a science and an art. 

It is considered a science because it 

relies on established principles, 

structured frameworks, and systematic 

methodologies. At the same time, it is 

regarded as an art because it engages 

with human emotions—particularly in 

the study of consumer behavior—given 

that the arts, in general, are concerned 

with understanding and appealing to 

human feelings.

.نوفعلمالتسويق❖
علىيعتمدلأنهعلم

محددةوسياقاتقواعد
لأنهوفنومحكمة،

ةوخاصالمشاعريحاكي
لسلوكدراستهعند

ون الفنلأنالمستهلك،
مشاعرتحاكيعموما  

.الإنسان



Evolution of the Marketing Concept

1.The Production Concept Stage

:التسويقيالمفهومتطور❖
(باعيينتجماكل:الأسواقفيسايقانون ).الإنتاجيالمفهوممرحلة(1



Evolution of the Marketing Concept

2. The Sales Concept Stage

:التسويقيالمفهومتطور❖
هوئيسرهدفوهناك"الوسيلةتبررالغايةعلىالاعتماد)".البيعيالمفهوممرحلة(2

(البيعطريقعنالمخزون منالتخلص



Evolution of the Marketing Concept

3. The Marketing Concept Stage

:التسويقيالمفهومتطور❖
لتسويقاعلمفيهابدأالتيالمرحلة).التسويقيالمفهوممرحلة(3

(ورغباتهالزبون حاجاتعلىويركّزينمو



Evolution of the Marketing Concept

4. The Societal Marketing Concept Stage

:التسويقيالمفهومتطور❖
فيهادأبالتيالمرحلة).للتسويقالاجتماعيالمفهوممرحلة(4

عنبيروالتعالمجتمع،مشاكلوحللخدمةالتنطعالتسويقعلم
(عموما  الترويجيخدمبماذلك



Evolution of the 

Marketing Concept

1. The Production 

Concept Stage

2. The Sales Concept 

Stage

3. The Marketing 

Concept Stage

4. The Societal 

Marketing Concept 

Stage

:يالتسويقالمفهومتطور❖
.الإنتاجيالمفهوممرحلة(1

لك:الأسواقفيسايقانون )
(يباعينتجما

.البيعيالمفهوممرحلة(2
تبررالغايةعلىالاعتماد)"

رئيسهدفوهناك"الوسيلة
المخزون منالتخلصهو
(البيعطريقعن

.التسويقيالمفهوممرحلة(3
لمعفيهابدأالتيالمرحلة)

ىعلويركّزينموالتسويق
(ورغباتهالزبون حاجات

الاجتماعيالمفهوممرحلة(4
دأبالتيالمرحلة).للتسويق

عالتنطالتسويقعلمفيها
المجتمع،مشاكلوحللخدمة

ميخدبماذلكعنوالتعبير
(عموما  الترويج



The Modern Concept of Marketing

The modern concept of marketing begins 

prior to production, as economic 

feasibility studies for any project initiate 

with a marketing feasibility analysis. 

Understanding the market and 

accurately identifying its needs 

constitute fundamental principles of 

marketing. Accordingly, the modern 

marketing concept has evolved to 

become a comprehensive, market-

oriented approach that starts with 

analyzing customer needs and 

preferences, and then directs all 

production and organizational activities 

toward satisfying those needs effectively 

and efficiently.

.يقللتسوالحديثالمفهوم❖
قبلدأيبللتسويقالحديثالمفهوم
الجدوى دراساتتبدأإذالإنتاج،

الجدوى دراسةمنالاقتصادية
عرفةمأنّ إذ.مشروعلأيالتسويقية

نمهياحتياجاتهوتحديدالسوق 
ضحىأوبالتاليالتسويقأساسيات

.للتسويقالحديثالمفهوم



The Marketing Mix (4P’s)

The core elements of the marketing mix have evolved over time, with additional 

components introduced in response to the development of the marketing environment. 

With the advancement of retailing, the elements expanded to six; with the growth of the 

service sector, they increased to seven; and within the digital environment, they have 

extended to ten elements.

Nevertheless, the fundamental elements of the goods-related marketing mix remain four, 

all beginning with the letter “P,” hence the designation 4P’s, which are: Product – Price – 

Place – Promotion 

.(4ps)التسويقيالمزيج❖
تلكدعدليزدادتطورتوقدالرئيسة،التسويقيالمزيجعناصرتعدّ 

6لديناباتالتجزئةتجارةتطورفمعالتسويق،بيئةتطورمعالعناصر
ةالرقميالبيئةوفي.عناصر7لديناأصبحالخدميالقطاعتطورومععناصر

.عناصر10لديناأصبح
تبدأأربعةيهالرئيسة(السلعية)التسويقيالمزيجعناصرفإنالأحوالوبكل

أوالمكان–السعر–المنتَج:وهي4P’sعليهاأطلقلذلكPبحرف
Product)الترويج–التوزيع – Price – Place – Promotion)

PromotionPricePlaceProduct
4 P’s

المنتجَ(التوزيع)المكانالسعرالترويج

PeopleProcess
Physical 

environment
PromotionPlacePriceProduct

7 P’s
الأشخاص

(مقدمي الخدمة)
المنتجَالسعر(التوزيع)المكانالترويجالبيئة الماديةالعملية



The Marketing Mix (4P’s) .(4ps)التسويقيالمزيج❖



Reasons for the Growing 

Importance of Marketing:

1. Significant advancements in 

production technologies

2. Production planning

3. Consumer orientation

4. Mass production

5. Goods and exchange processes

6. Labor force dynamics

7. Advancements in transportation

8. Identification of marketing 

opportunities

9. Coordination between production 

and sales

:بالتسويقالاهتمامأسباب
.لإنتاجاتقنياتفيالكبيرالتطور1.
.للإنتاجالتخطيط2.
.بالمستهلكمرتبطالتسويق3.
.الكبيرالكمّيالإنتاج4.
.والتبادلالسلع5.
.العاملةاليد6.
.المواصلاتوسائلفيالتطور7.
.التسويقيةالفرصإيجاد8.
.والبيعالإنتاجبينالتوافق9.



Organization of the 

Marketing Department:

• Administrative 

(Functional) Organization

• Product-Based 

Organization

• Market-Based 

Organization

أوالإداري التنظيم):التسويققسمتنظيم
حسب_السلعحسب_الوظائفحسب

.(الأسواق



The Role of Marketing in 

Creating Customer Value 

(Utility)

• Form Utility

• Time Utility

• Place Utility

• Possession Utility

:فعالمناخلقفيالتسويقدور
الشكليةالمنفعة•
الزمنيةالمنفعة•
المكانيةالمنفعة•
التملكمنفعة•

التسويقالإنتاج

:الشكلية 
تحويل المواد الخام 

امة والأجزاء إلى سلع ت
الصنع

:الزمنية 
و توفير السلعة أ

الخدمة عندما 
يحتاج إليها 

المستهلك

:المكانية 
ي توفير المنتج ف

الأماكن المناسبة 
للعملاء

:التملك 
ن تحويل الملكية م

تري البائع إلى المش

الــمنـفـعــة



تفادي قصر النظر التسويقي
Avoiding Marketing Myopia

الشركة

Company

التعريف التقليدي للنشاط

Traditional Definition of the Business

التعريف الواسع للنشاط

Broad (Modern) Definition of the Business

والد ديزني

Walt Disney

نحن نعمل في مجال نشاط الأفلام المتحركة

We operate in the animated film industry

نحن نعمل في نشاط الترفيه

We operate in the entertainment industry

بيرلنتمون

Burlington

نحن نعمل في مجال نشاط النقل في السكك الحديدية

We operate in the railway transportation 

business

نحن نعمل في مجال نشاط النقل

We operate in the transportation industry

إتسون

Exxon

نحن نعمل في مجال نشاط البترول

We operate in the petroleum business

نحن نعمل في مجال نشاط الطاقة

We operate in the energy industry

ناينكس

Nynex

نحن شركة تلفونات

We are a telephone company

نحن شركة اتصالات

We are a communications company



Exchange in the 

Marketing Process

Exchange in the marketing 

process requires the 

presence of two parties, 

each possessing an objective 

within the exchange 

relationship, where the 

primary goal is the mutual 

satisfaction of each party’s 

needs.

:يةالتسويقالعمليةفيالتبادل
يفهدفلهماطرفينوجودقتضيي

إشباعهووالهدفالتبادل،عملية
.منهماكلحاجة



Conditions of the Exchange 

Process

The presence of at least two parties.

Each party must possess something that 

is desired by the other party.

The ability of the two parties to 

communicate with one another.

The freedom of each party to accept or 

reject what the other party offers.









General Guidelines in the Principles of Marketing Course

1) It is inappropriate to use synonymous combinations such as 

(“products and services”) or (“products and goods”) 

interchangeably. The correct formulation is that products (Product) 

fundamentally encompass both goods (Goods) and services 

(Services).

Subsequently, the concept of products has been expanded to 

include not only goods and services, but also ideas and other value 

offerings, thereby reflecting the broader and more comprehensive 

scope of modern marketing.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
:وابوالص(وسلعمنتجات)أو(وخدماتمنتجات):مثلمترادفاتتضعأنيجوزلا(1

ثمومن (Services)وخدمات (Goods)سلعهي (Product))بأساسهاالمنتجات
.إلخ....وأفكاروخدماتسلعلتصبحللمنتجاتالإضافةتملاحقا  



General Guidelines in the Principles of Marketing Course

2) The proper marketing designation is “organization”, and all other 

designations are encompassed within this term.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
هذاتحتتندرجالأخرى المسمياتوجميع(المنظمة)السليمالتسويقيالمسمّى(2

.المسمّى



General Guidelines in the Principles of Marketing Course

3) There is a distinction between customer and client: the 

fundamental difference lies in loyalty. A client is characterized by 

loyalty, whereas such loyalty is not necessarily present in the case of 

a customer.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
يتسملفالعميبالولاء،يكمنالجوهري الاختلاف:والعميلالزبون بينفرق هناك(3

.ولاء  الزبون عنديكون أنبالضرورةوليسبالولاء



General Guidelines in the Principles of Marketing Course

4) To distinguish whether a product is a good or a service, attention 

should be given to the core value for which payment is actually 

made. For example, in the case of a restaurant, the primary value 

paid for is the service experience, which includes the chef’s 

expertise, comfort, and enjoyment. Accordingly, the restaurant 

sector is classified as a service industry.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
لأجلهندفعالذي"المطرح"إلىفلننظرخدمةأوسلعةالمنتجكون بيننميزحتى(4

نتلقاهاتيالالخدمةهومثلا  المطعمفيلأجلهندفعالذيالأساسيفالشيءبالحقيقة،
المطاعمقطاعيعدّ لذلكإلخ....والمتعةوالراحةبالطبخالشيفخبرةتتضمنوالتي

.خدميا  قطاعا  



General Guidelines in the Principles of Marketing Course

5) Care must be taken to avoid reducing the concept or definition of 

marketing to any single element. Some tend to equate marketing 

solely with promotion, attracting consumers, or customer service.

If marketing is to be defined in its most fundamental form—

reflecting its core activities—it should be articulated based on the 

key elements of the goods-related marketing mix, as follows:

Marketing is a set of activities concerned with the product, its 

pricing, its distribution, and its promotion, with the aim of satisfying 

consumers’ needs.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
منفهناك،العناصربأحدالتسويقتعريفأومفهوماختزالعدمإلىننتبهأنيجب(5

نعرّفأنأردناإذا...العميلخدمةأوالمستهلكينجذباوبالترويجالتسويقيختزل
تذكّرنامنفهتعريعليناوجبالحقيقيةأنشطتهإلىيشيرالذيالأدنىبالحدالتسويق
الأنشطةمجموعةهوالتسويق):كالآتيالأساسيةالسلعيةالتسويقالمزيجلعناصر

.(ستهلكينالملحاجاتتلبيةلهوالترويجوتوزيعهوتسعيرهبالمنتَجتُعنىالتي



General Guidelines in the Principles of Marketing Course

6) It is important to pay attention to the fundamental pillars of 

marketing, which include:

• The marketing environment and market analysis

• The elements of the marketing mix

• Consumer behavior

These pillars collectively reflect the study of marketing as both a 

science and an art, approached from two complementary 

perspectives:

• The producer’s perspective (Marketing)

• The consumer’s perspective (Shopping)

Accordingly, a clear distinction is made between Marketing and 

Shopping, as each represents a different viewpoint within the 

overall exchange process.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
ودراسةيةالتسويقالبيئة)هيللتسويقالأساسيةالأعمدةإلىالانتباهالمهممن(6

وفنعلمدراسةتراعيوالتي(المستهلكسلوك+التسويقيالمزيجعناصر+السوق 
ق تسوّ وهناكتسويقهناكأيوالمستهلكالمنتِجنظروجهتيمنالتسويق

Marketing and Shopping 



General Guidelines in the Principles of Marketing Course

7) Marketing, as both a science and an art, is founded on two 

complementary pillars: rational appeal and emotional appeal.

:التسويقمبادئمقررفيعامةإرشادات
.العاطفيوالنداءالعقليالنداء:جناحينعلىوفنكعلمالتسويقيستند(7



Discussion Exercises

1. Is there any similarity or connection between marketing and 

musical bands (such as the band “4CAT’s,” for example)?

2. How can you persuade a colleague to purchase a particular 

product?

3. In your opinion, would you rely on rational appeal or 

emotional appeal? Why?

4. Does marketing imply deception or fraud? Explain your 

answer.

5. Define marketing based on your understanding of the 

elements of the marketing mix.

:النقاشحلقةفينناقشهاتدريبات
مثلا؟4CAT’sكفرقةالموسيقيةوالفرقالتسويقبي  نارتباطأوشبهوجههناكهل.1

جباقتناءرفيقكتقنعأنيمكنكيف.2
َ
؟منت معي ّ 

نالنداءتستخدمهلرأيكما.3 ؟أمالعقل   
العاطف 

نالتسويقهل.4  
حالغش؟أوالخداعيعن 

ّ
ذلك؟وض

؟المزي    جبعناصرمعرفتكعلبناء نالتسويقعرّف.5  
التسويف 



Thank You
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