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Learning Objectives 

التعلٌّمأهداف   

Chapter 

04 

Explain the benefits of 
an effective business 
plan.  

اشرح فوائد خطة العمل 
 .الفعالة

1 

Describe the elements 
of a solid business 
plan.  

وصف عناصر خطة عمل 
.القوية  

2 

Explain the “five Cs of 
credit” and why they are 
important to potential 
lenders and investors 
reviewing business plans.  

" الشرروط الخمةرة لتئامرا "شرح 
ولمرررررا ا مرررررق ميمرررررة ل مقر ررررري  
والمةرررررا مري  المنام ررررري  الررررر ي  

 .يراجعو  خطط العمل

3 

Understand the keys to 
making an effective 
business plan 
presentation. . 

فيم مفاايح اقديم عرض  
. اقديمق فعال لخطة العمل  

4 



Learning Objectives 

التعلٌّمأهداف   

Chapter 

04 

Understand the importance 
of strategic management to 
a small business 

فيرررررم  مميرررررة اردارج ا ةررررراراايجية  
 ل شركات الصغيرج

5 

Explain why and how a 
small business must create 
a competitive advantage in 
the market. 

شررررررح لمرررررا ا وكيرررررف يجررررر  ع ررررر  
الشركات الصغيرج خ ق ميزج انافةية 

 .فق الةوق

6 

Develop a strategic plan for 
a business using the nine 
steps in the strategic 
management process.  

و ررررة خطررررة اةرررراراايجية ل عمررررال 
الاجاريررة ساةرراخدام الخطرروات الاةررة 

 .فق عم ية اردارج ا ةاراايجية

7 



What Is a Business Plan? 

 ما هي خطة العمل؟

Chapter 

04 

 خطة العمل

  35إلر   25خطة العمل مرق ةررد مكارو ت يارراوح طولرة عرادج مر 

. صررفنة ت يصررف مررا الرر ق يجرر  انقيقررة فررق خطررة ا عمررال الجديرردج

 (2016سارينجر و يرلندا ت )

 مرا مرق  -اندد خطة العمل المفيروم ا ةاةرق الر ق يقروم ع يرة العمرل

واصرف كيرف ةرانف  الشرركة خطايرا لنرل  -المشك ة الارق ةريام ن يرا 

 (2017لونجينيكر وآخرو  ت . )المشك ة

 خطة العمل مق و يقة انردد سالافصريل  مرداف الشرركة وكيرف اخطرط

ا ة خطرة ا عمرال خارطرة طريرق مكاوسرة ل شرركة . لانقيق  مدافيا

اةاخدم كتً م  الشرركات . م  وجيات نظر اةويقية ومالية واشغي ية

 (إنفةاوسيا. )الناشئة والشركات القائمة خطط ا عمال

Business Plan 

 A business plan is a written narrative, typically 25 to 
35 pages long, that describes what a new business 
plans to accomplish. (Barringer & Ireland, 2016) 

 A business plan outlines the basic concept underlying 
a business-what problem will be solved-and describes 
how the business will execute its plan to solve the 
problem. (Longenecker et al., 2017) 

 A business plan is a document that defines in detail a 
company's objectives and how it plans to achieve its 
goals. A business plan lays out a written road map for 
the firm from marketing, financial, and operational 
standpoints. Both startups and established companies 
use business plans. (investopia). 



Benefits of Creating a Business Plan 

 فوائد إنشاء خطة عمل

Chapter 

04 

 :العملخطة 

 :مكاو  لـم خص •

 ا عمالالاجارق المقارح م  قسل رائد المشروع 

 والماليةالاشغي ية الافاصيل 

الفرص الاةويقية وا ةاراايجية 

 المديري وقدرات ميارات 

العمررل مررق  ف ررل اررإمي   ررد إطررتق مشررروع اجررارق خطررة •

 .منام ةمنكوم ع ية سالفشل  و ةوء إدارج شركة ناجنة 

Business plan: 

• A written summary of: 

 An entrepreneur's proposed business 

venture 

 The operational and financial details 

 The marketing opportunities and strategy 

 The managers' skills and abilities 

• A business plan is the best insurance against 

launching a business destined to fail or 

mismanaging a potentially successful company 



Essential Functions of a Business Plan 

 الوظائف الأساسية لخطة العمل

Chapter 

04 

1. Guiding the company by charting 

its future course and defining its 

strategy for following it. 

2. Attracting lenders and investors 

who will provide needed capital. 

الشرررركة مررر  خرررتل رةرررم مةرررارما اوجيرررة 1.

 . الماسعةالمةاقس ق وانديد اةاراايجيايا 

المقر ررررري  والمةرررررا مري  الررررر ي  جررررر   2.

 .ةيوفرو  ر س المال التزم



A plan must pass three tests 

اختباراتأن تجتاز الخطة ثلاثة يجب   

Chapter 

04 

proving that: 
 A market really does exist 

for your product or 
service. 

 You can actually build or 
provide it for the cost 
estimates in the plan. 
 

 :إثبات أن

  ساااوق حييياااي لمنتجااا  أو هناااا

 .خدمت 

  بنااااءو أو تاااوفيرو بال عااال يمكنااا

 وفيًا لتيديرات التكل ة في الخطة
 

The Reality Test 
 اختبار الواقعية

evaluates: 
 A company's position 

relative to its 
competitors. 

 Management's ability to 
create a company that 
will gain an edge over its 
rivals. 

 :تيييم

 موقااااااااااف الشااااااااااركة بالنساااااااااابة

 .لمنافسيها

 الإدارة علااان إنشااااء شاااركة قااادرة

 .منافسيهاستكتسب ميزة علن 

The Competitive Test 
 اختبار المنافسة

proving that: 
 A venture offers investors 

or lenders an attractive 
rate of return or a high 
probability of repayment. 

 
 :إثبات أن

  للمساااتثمرين أو المشاااروُ يميااادم

الميرضااين معاادل عائااد جاا اب أو 

 .مرت عة للسداداحتمالية 

The Value Test 
 اختبار الييمة



Why should you take the time to build a Business Plan? 

 لما ا يجب أن تأخ  الوقت الكافي لبناء خطة عمل؟

Chapter 

04 

 Although building a plan does not guarantee success, it does 

increase your chances of succeeding in business. 

 A plan is like a road map that serves as a guide on a journey 

through unfamiliar, harsh, and dangerous territory.  Don’t 

attempt the trip without a map! 

 ع   الرغم م     سنراء خطرة   ي رم  النجراح ت إ   نرة يزيرد مر  فرصر  فرق

 .النجاح فق العمل الاجارق

 اشسة الخطة خريطة الطريق الاق اعمل كدليل فق رن ة عسر منطقة غير مإلوفة

 !  اناول خوض الرن ة سدو  خريطة.  وقاةية وخطيرج



Who Reads the Business Plan & What Are They Looking For? 

 من ييرأ خطة العمل وما ال ي يبحثون عنه؟

Chapter 

04 

There are two primary audiences for a firm’s business plan 

 منا  جميورا   ةاةيا  لخطة عمل الشركة

Audience 

 الجمهور 
What They are Looking For 

 ما ال ي يبحثون عنه؟

A Firm’s Employees 

 موظفو الشركة

 

 

A clearly written business plan helps the employees of a firm operate in sync 

and move forward in a consistent and purposeful manner. 

اةاعد خطة العمل المكاوسة سو وح موظفق الشركة ع   العمل سشكل مازام  والم ق قدما سطريقرة 

 . ماةقة ومادفة

Investors and other external 

stakeholders 

المةرررررا مرو  و صرررررنا  المصررررر نة الخرررررارجيو  

 الآخرو 

A firm’s business plan must make the case that the firm is a good use of an 

investor’s funds or the attention of others.   

يج     او ح خطة عمل الشركة    الشركة اةاخدم  ت سشكل جيد ت موال المةا مر  واق شقء ييام 

 . سة  صنا  المص نة غيرمم



Structure of a Business Plan 

خطة العملهيكل   

Chapter 

04 

 هيكل خطة العمل

لاررر   ف ررل انطسرراع ت يجرر     ااسررة خطررة العمررل مرريكت •

اق يديا ت م ل الخطوط العري ة لخطة العمرل المو رنة فرق 

 .الفصل

ع   الرغم م     سعض رواد ا عمال يرغسو  فرق إظيرار •

ارسداع ت إ     الخروج ع  الييكرل ا ةاةرق لخطرة العمرل 

 .  الاق يدية عادج ما يكو  خطإ

عررادج مررا يكررو  المةررا مرو   شخاصررا مشررغولي  ويريرردو  •

خطة وا نة سنيث يمكنيم الع ور سةيولة ع   المع ومرات 

 .اليامة

• Structure of the Business Plan 

• To make the best impression a business plan should 

follow a conventional structure, such as the outline 

for the business plan shown in the chapter. 

• Although some entrepreneurs want to demonstrate 

creativity, departing from the basic structure of the 

conventional business plan is usually a mistake.   

• Typically, investors are busy people and want a 

plan where they can easily find critical information 



Types of Business Plans 

خطط العملأنواُ   

Chapter 

04 

10-15 pages 
Works best for new ventures 

in the early stages of 
development that want to 
"test the waters" to see if 
investors are interested in 

their idea 
 

 ص حة 15 – 10

سشرركل  ف ررل ل مشررارية الجديرردج اعمررل 

فرررق المرانرررل المسكررررج مررر  الاطررروير 

لمعرفرة مرا " اخاسار الميرا "والاق اريد 

 .سفكراياإ ا كا  المةا مرو  ميامي  

Summary Business Plan 
 العملخطة ملخص 

25-35 pages 
Works best for new ventures 
who are at the point where 

they need funding or 
financing; serves as a 

"blueprint" for the 
company's operations 

 
 ص حة 35 –25

اعمررل سشرركل  ف ررل ل مشررارية الجديرردج 

الاررق وصرر ت إلرر  النقطررة الاررق انارراج 

" مخطررط"فييررا إلرر  الامويررل  اعمررل كررـ 

 .لعم يات الشركة

Full Business Plan 
 خطة العمل الكاملة

40-100 pages 
Is meant primarily for an 
internal audience; works 

best as a tool for creating a 
blueprint for a new venture's 

operations and providing 
guidance to operational 

managers 
 

 ص حة 100 – 40

ل جميررور مخصصررة فررق المقررام ا ول 

  اعمرررل سشررركل  ف رررل كرررإداج الرررداخ ق

رنشرررراء مخطررررط لعم يررررات المشررررروع 

 .لمدراء الاشغيلالجديد واقديم الاوجية 

Operational Business Plan 
 خطة العمل التشغيلية



Key Elements of a Business Plan 

العملالعناصر الأساسية لخطة   

Chapter 

04 

 المناوياتالعنوا  وجدول صفنة •

 الم خص الانفي ق•

 سيا  الرةالة والرؤية•

 والصناعةاعريف ا عمال م ف •

 الشركةالمناج  و الخدمة الاق اقدميا وصف •

 ان يل المنافةي •

 اةاراايجية الاةويق•

 والمديري ال ااية لرجال ا عمال الةيرج •

 خطة الاشغيل•

 (الماوقعة)المالية النمو جية القوائم •

 المفا  ة سي  ا قاراض  م ا ةا مار•

• Title Page and Table of Contents 

• Executive Summary 

• Mission and Vision Statement 

• Business and Industry Profile 

• Description of a Firm's Product or Service 

• Competitor Analysis 

• Marketing Strategy 

• Entrepreneurs' and Managers' Resumes 

• Plan of Operation 

• Pro Forma (Projected) Financial Statements 

• The Loan or Investment Proposal 



Section 1: Executive Summary 

الملخص التن ي ي : 1اليسم   

Chapter 

04 

 الملخص التن ي ي •

الم خررص الانفيرر ق مررو نظرررج عامررة قصرريرج ع رر  خطررة •
 . العمل سإكم يا

يوفر ل قارئ المشغول كل ما يج  معرفاة عر  الطسيعرة •
 .المميزج ل مشروع الجديد

سمةرافة  -يج     ياجراوز الم خرص الانفير ق صرفناي  •
 .واندج سي  ةطور الصفنة

ع رر  الرررغم مرر     الم خررص الانفيرر ق يظيررر فررق سدايررة •
 .إ   نة يج  كااساة  خيراالعملت خطة 

ةااطور الخطة نفةيا مة الوقت   ناء الكااسة ت ل ل  م  •
 .  الطسيعق    ليس كل شقء معروفا فق السداية

ةرريط   المةررا مر نةررخة مرر  النررا تت فررق ك يررر مرر   •
الم خص الانفي ق ل شركة  فقط ت ول  يط ر  نةرخة مر  
الخطررة سإكم يررا إ  إ ا كررا  الم خررص الانفيرر ق غيرمقنررة 

 .سما فية الكفاية

 .ت مو  مم قةم فق خطة العملإ اً الم خص الانفي ق ت  •

• Executive Summary 

• The executive summary is a short overview of the entire 
business plan.  

• It provides a busy reader with everything that needs to be 
known about the new venture’s distinctive nature. 

• An executive summary shouldn’t exceed two single-
spaced pages. 

• Even though the executive summary appears at the 
beginning of the business plan, it should be written last. 

• The plan itself will evolve as it’s written, so not 
everything is known at the outset.   

•  In many instances an investor will ask for a copy of a 
firm’s executive summary and will ask for a copy of the 
entire plan only if the executive summary is sufficiently 
convincing. 

•  The executive summary, then, is the most important 
section of a business plan. 



Section 1: Executive Summary 

الملخص التن ي ي : 1اليسم   

Chapter 

04 

« عررض المصرعد»الم خص الانفي ق مو نةخة مكاوسة م  •

 "كالصعود فق المصعد مداة نديث انفيزق قصير 

 : الجيد" عرض المصعد"يوفر •

 ةي ة الفيم؟افعل شركا  سك مات ما ا  .المحتوى1.

ما مق الفائردج  و الميرزج الارق اقردميا شرركا  . المن عة2.

 ل عمتء؟

 المنفعة؟لم  اقدم شركا  . المستهدفين العملاء3.

كيررف اخا ررف شررركا  عرر  الشررركات . التمااايز نيطااة4.

ا خرررررت الاررررق اقرررردم مناجررررات  و خرررردمات  و ن ررررول 

 مما  ة؟

مل يمكنر  ارر  المةرامة  و القرارئ . النيطة الحاسمة5.

 .ع  شركا مقطة صواق   يُنة  مة 

• The executive summary is a written version of “the elevator 
pitch” 

• A good elevator pitch provides:  

1. Context. What does your company do in easy-
to-understand words? 

2. Benefit. What benefit or advantage does your 
company offer customers? 

3. Target customers. For whom does your 
company provide the benefit? 

4. Point of differentiation. How is your company 
different from other companies that provide 
similar products, services, or solutions? 

5. Clincher. Can you leave the listener or reader 
with a memorable, bottom-line sound bite 
about your company. 



Section 2: Industry Analysis 

تحليل الصناعة: 2اليسم   

Chapter 

04 

• Industry Analysis 

 This section should begin by 
describing the industry the 
business will enter in terms of its 
size, growth rate, and sales 
projections. 

 Items to include in this section: 

o Industry size, growth rate, 
and sales projections. 

o Industry structure. 

o Nature of participants. 

o Key success factors. 

o Industry trends. 

o Long-term prospects. 

 الصناعةان يل •

  يسرررررد  مررررر ا القةرررررم سوصرررررف يجررررر   

الصرررناعة الارررق ةرررادخ يا الشرررركة مررر  

نجميررا ومعرردل نمومررا واوقعررات نيررث 

 .المسيعات

 الاررق يجرر  ا ررمينيا فررق مرر ا العناصررر

 :القةم

o الصررررناعة ومعرررردل نمومررررا نجررررم

 .واوقعات المسيعات

o الصناعةميكل. 

o المشاركي طسيعة. 

o الرئيةيةالنجاح عوامل. 

o الصناعةااجامات. 

o طوي ة ا جلالآفاق. 

Chapter
04

Thana Ahmed

Section 2: 
Industry Analysis

• Industry Analysis

• This section should begin by describing 
the industry the business will enter in 
terms of its size, growth rate, and sales 
projections.

• Items to include in this section:

• Industry size, growth rate, and sales 
projections.

• Industry structure.

• Nature of participants.

• Key success factors.

• Industry trends.

• Long-term prospects. 16



Section 3: Company Description 

وصف الشركة: 3اليسم   

Chapter 

04 

• This section begins with a general description of the company. 

• Items to include in this section: 

• Company description. 

• Company history. 

• Mission statement. 

• Products and services. 

• Current status. 

• Legal status and ownership. 

• Key partnerships (if any). 

• Most start-ups do not service their entire industry.  Instead, 

they focus on servicing a specific (target)  market within the 

industry. 

• It’s important to include a section in the market analysis that 

deals with the behavior of the consumers in the market. The 

more a start-up knows about the consumers in its target  

market, the more it can tailor its products or services 

appropriately. 

 .يسد  م ا القةم سوصف عام ل شركة•

 :العناصر الاق يج  ا مينيا فق م ا القةم•

 .وصف الشركة•

 .ااريخ الشركة•

 .الميمة  و الرةالةسيا  •

 .المناجات والخدمات•

 .الو ة النالق•

 .الو ة القانونق والم كية•

 (.إ  وجدت)الشراكات الرئيةية •

سررد  .  الشررركات الناشررئة   اخرردم صررناعايا سإكم يررامعظررم •

( مةررايدف)مرر   لرر  ت يركررزو  ع رر  خدمررة ةرروق منرردد 

 .داخل الصناعة

الميم ا مي  قةم فق ان يل الةوق ياعامرل مرة ةر و  م  •

ك ما زادت معرفرة الشرركة الناشرئة . المةاي كي  فق الةوق

سالمةرراي كي  فررق الةرروق المةررايدف ت زادت قرردرايا ع رر  

 . اصميم مناجاايا  و خدماايا سشكل مناة 



Product or Service Description 

الخدمةالمنتج أو وصف   

Chapter 

04 

 Describe the benefits customers get from the 

product or service 

 A feature is a descriptive fact about a product 

or service. 

 A benefit is what the customer gains from the 

product or service feature. 

 الخدمةالفوائد الاق ينصل ع ييا العمتء م  المناج  و وصف. 

 الميرررزج  و الةرررمات  و الخصرررائص مرررق وصرررف نقيقرررق نرررول

 .المناج  و الخدمة

 مق ما ينصل ع ية العميل م  ميزج المناج  و الخدمةالفائدج. 

  مسيرم  ق  4000سطارية 

 ارصسةسصمة مةاشعر 

 سكةلميجا  32كاميرا 

 شن   ة كق

سايت جيجا  8وصول عشوائق  اكرج 

 مرازجيجا  1.8سةرعة ومعالج 

 سوصة 5.7مقاس  AMOLEDشاشة 

 طويتً سطارية ادوم 

 ا ما 

 صور جيدج 

 شن  ةيل 

 معالجة ةريعة

 شاشة مريحنجم 



Section 4: Market Analysis  

تحليل السوق: 4اليسم   

Chapter 

04 

• Market Analysis 
 The market analysis breaks the industry into segments 

and zeros in on the specific segment (or target market) 
to which the firm will try to appeal. 

 Items to include in this section: 
o Market segmentation and target market selection. 
o Buyer behavior. 
o Competitor analysis. 

 ان يل الةوق•

 والاركيرز ع ر  القطراع إلر  قطاعرات الصرناعة ساقةريم الةروق يقوم ان يل
 ".ج سةالشركة ةاناول  ق ال( الةوق المةايدف و )المندد 

العناصر الاق يج  ا مينيا فق م ا القةم: 

oاجزئة الةوق واخايار الةوق المةايدف. 

oة و  المشارق. 

o ان يل المنافةي. 



Competitor Analysis 

 تحليل المنافسين

Chapter 

04 

 Who are the company's key competitors? 

 What are their strengths and weaknesses? 

 What are their strategies? 

 How successful are they? 

 What distinguishes the entrepreneur's 

product or service from others already in 

the market, and how will these 

differences produce a competitive edge? 

  ل شركة؟مم المنافةو  الرئيةيو  م 

 و عفيم؟مق نقاط قوايم ما 

 ؟ مق اةاراايجياايمما 

 ؟مدت نجانيمما 

 الرر ق يميررز منرراج  و خدمررة رائررد ا عمررال عرر  مررا

غيررر  مرر  المناجررات  و الخرردمات الموجررودج سالفعررل 

فررق الةرروقت وكيررف ةرراناج مرر   ا خاتفررات ميررزج 

 انافةية؟



Section 5: The Economics of the Business Section 

الأعمالاقتصاديات قسم : 5اليسم   

Chapter 

04 

 The Economics of the Business 

• This section addresses the basic logic of how profits 

are earned in the business and how many units of a 

business’s profits must be sold for the business to 

“break even” and then start earning a profit. 

• Items to include in this section: 

o Revenue drivers and profit margins. 

o Fixed and variable costs. 

o Operating leverage and its implications. 

o Start-up costs. 

o Break-even chart and calculations. 

اقتصاديات الأعمال 

ياناول م ا القةرم المنطرق ا ةاةرق لكيفيرة انقيرق ا رسراح •

فررق العمررل وعرردد الونرردات الاررق يجرر  سيعيررا نارر  اررامك  

 . م السدء فق جنق ا رساح" الاعادل"الشركة م  

 :العناصر التي يجب تضمينها في ه ا اليسم•

oمنركات اريرادات وموامش الرسح. 

oالاكاليف ال اساة والماغيرج. 

oالرافعة الاشغي ية وآ ارما. 

oاكاليف سدء الاشغيل. 

oمخطط الاعادل والنةاسات. 



Section 6: Marketing Plan 

التسويقخطة : 6اليسم   

Chapter 

04 

• Marketing Plan 

• The marketing plan focuses on how the business will 

market and sell its product or service. 

• Items to include in this section: 

• Overall marketing strategy. 

• Product, price, promotions, and distribution. 

• Sales process (or cycle). 

• Sales tactics. 

 خطة التسويق•

 و مناجاايرا اركز خطة الاةويق ع ر  كيفيرة قيرام الشرركة ساةرويق وسيرة •

 .خدماايا

 :العناصر التي يجب تضمينها في ه ا اليسم•

 .اةاراايجية الاةويق الشام ة•

 .المناج والةعر والعروض الارويجية والاوزية•

 (. و دورج المسيعات)عم ية المسيعات •

 .اكايكات المسيعات•



Section 6: Marketing Plan 

خطة التسويق: 6اليسم   

Chapter 

04 

 The best way to describe a start-up's 

marketing plan is to start by articulating its 

marketing strategy, positioning, and points of 

differentiation, and then talk about how these 

overall aspects of the plan will be supported 

by price, promotional mix, and distribution 

strategy. 

 It's also important to discuss the company 

sales process. 

 ف ررل طريقررة لوصررف خطررة اةررويق شررركة ناشررئة 

مررق السرردء ساو رريح اةرراراايجية الاةررويق الخاصررة 

سيات وموقعيات ونقاط الامايزت  م الاندث ع  كيفيرة 

دعررم مرر   الجوانرر  العامررة مرر  الخطررة مرر  خررتل 

 .واةاراايجية الاوزيةوالمزيج الارويجقت الةعرت 

  الميم  يً ا مناقشة عم ية مسيعات الشركةم. 



Marketing Strategy 

 استراتيجية التسويق

Chapter 

04 

• Show customer interest 

• Prove that target customers need or 
want the product/service. 

• Address: 

• Target market 

• Advertising and promotion 

• Market size and trends 

• Location 

• Pricing 

• Distribution 

 العمتءامامام إظيار •

   العمرررتء المةرررايدفي  يناررراجو   و إ سرررات •

 .الخدمة/يريدو  المناج

 :العنوا •

 الةوق المةايدفة•

 ارعت  والارويج•

 وااجامااةالةوق نجم •

 الموقة•

 الاةعير•

 الاوزية•



Section 7: Design and Development Plan 

والتطويرخطة التصميم : 7اليسم   

Chapter 

04 

 Design and Development Plan 

• If you're developing a completely new product 
or service, you need to include a section in 
your business plan that focuses on the status 
of your development efforts. 

• Items to include in this section: 

• Development status and tasks. 

• Challenges and risks. 

• Projected development costs. 

• Proprietary issues (patents, trademarks, 
copyrights, licenses, brand names). 

 والتطويرالتصميم خطة 

كنت اقوم ساطوير منراج  و خدمرة جديردج امامًرات إ ا •

فإنت سناجة إل  ا مي  قةم فق خطة عم   يركز 

 .ع   نالة جيود الاطوير الخاصة س 

 :التي يجب تضمينها في ه ا اليسمالعناصر •

 والميامالاطوير نالة •

 الانديات والمخاطر•

 .الاطوير الماوقعةاكاليف •

سررراءات ا خاررراع والعتمررات )الم كيررة ق ررايا •

الاجارية ونقوق النشر والاراخيص وا ةرماء 
 (.الاجارية



Section 8: Operational Plan  

الخطة التشغيلية: 8اليسم   

Chapter 

04 

• Operations Plan 

• Outlines how your business will be run 
and how your product or service will be 
produced. 

• A useful way to illustrate how your 
business will be run is to describe it in 
terms of "back stage" (unseen to the 
customer) and "front stage" (seen by the 
customer) activities. 

• Items to include in this section: 

• General approach to operations. 

• Business location. 

• Facilities and equipment 

 العم ياتخطة •

الخطرروط العري ررة لكيفيررة إدارج عم رر  انرردد •

 .وكيفية إنااج مناج   و خدما 

الطررررق المفيررردج لاو ررريح كيفيرررة إدارج إنررردت •

الواجيرة "نشرطة عم   مرق وصرفة مر  نيرث  

الواجيرررة "و( غيرررر المرئيرررة ل عميرررل" )الخ فيرررة

 (.المرئية ل عميل)" ا مامية

 :الاق يج  ا مينيا فق م ا القةمالعناصر •

 .العام ل عم ياتالنيج •

 .العملموقة •

 والمعداتالمرافق •



Section 9: Management Team and Company Structure  

الشركةفريق الإدارة وهيكل : 9اليسم   

Chapter 

04 

• Management Team and Company Structure 

• The management team of a new venture 
typically consists of the founder or founders 
and a handful of key management personnel. 

• Items to include in this section: 

• Management team. 

• Board of directors. 

• Board of advisers. 

• Company structure. 

• Many investors and others who read the business 
plan look first at the executive summary and then 
go directly to the management team section to 
assess the strength of the people starting the firm. 

 فريق اردارج وميكل الشركة•

ياكرررو  فريرررق إدارج المشررررروع الجديرررد عرررادج مرررر  •

مررروظفق وعررردد ق يرررل مررر  المؤةرررس  و المؤةةررري  

 .اردارج الرئيةيي 

 :العناصر الاق يج  ا مينيا فق م ا القةم•

 .فريق اردارج•

 .مج س اردارج•

 .ا ةاشاريي مج س •

 .ميكل الشركة•

ينظر العديد م  المةا مري  وغيرمم مم  يقررؤو  خطرة •

العمل  و  إل  الم خص الانفي ق  رم يناق رو  مساشررج إلر  

يسرردؤو  قةررم فريررق اردارج لاقيرريم قرروج ا شررخاص الرر ي  

 .الشركة



Section 10: Overall Schedule 

العامالجدول : 10اليسم   

Chapter 

04 

Overall Schedule 

• A schedule should be prepared that shows the 
major events required to launch the business. 

• The schedule should be in the format of 
milestones critical to the business's success. 

• Examples of milestones: 

• Incorporating the venture. 

• Completion of prototypes. 

• Rental of facilities. 

• Obtaining critical financing. 

• Starting production. 

• Obtaining the first sale. 

 العامالجدول الزمنق 

إعررداد جرردول زمنررق يو ررح ا نررداث الرئيةررية يجرر  •

 .المط وسة لسدء العمل

   يكو  الجدول الزمنرق فرق شركل مرانرل ميمرة يج  •

 .لنجاح العمل

 :ع   المرانل الميمة م  ة •

 .المشروعاإةيس •

 .النما ج ا وليةإكمال •

 .المرافقاةائجار •

 .ع   الامويل ا ةاةقالنصول •

 .ارنااجسدء •

 .ع    ول عم ية سيةالنصول •



Section 11: Financial Projections 

التوقعات المالية: 11اليسم   

Chapter 

04 

Financial Projections 

• The final section of a business plan presents a 
firm's pro forma (or projected) financial 
projections. 

• Items to include in this section: 

• Sources and uses of funds statement. 

• Assumptions sheet. 

• Pro forma income statements. 

• Pro forma balance sheets. 

• Pro forma cash flows. 

• Ratio analysis 

 الماليةالاوقعات 

القةررم ا خيررر مرر  خطررة العمررل الاوقعررات الماليررة يقرردم •

 .ل شركة(  و الماوقعة)النمو جية 

 :الاق يج  ا مينيا فق م ا القةمالعناصر •

 .مصادر واةاخدامات ا موالسيا  •

 .ا فارا اتسيا  •

 .قائمة الدخل ا ولية•

 .ا وليةالعمومية الميزانيات •

 .ا وليةالنقدية الادفقات •

 .ان يل النة •

Chapter
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Section 11: Financial Projections

• Financial Projections

• The final section of a business plan presents a firm’s pro 
forma (or projected) financial projections. 

• Items to include in this section:

• Sources and uses of funds statement.

• Assumptions sheet.

• Pro forma income statements.

• Pro forma balance sheets.

• Pro forma cash flows.

• Ratio analysis.
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Tips for a Good Business Plan 

 نصائح لوضع خطة عمل جيدة

Chapter 

04 

• First impressions count! Use an attractive cover. 

• Checks for errors. 

• Make it visually appealing. 

• Include a table of contents with page numbers. 

• Make it interesting! 

• Show that it will make money. 

• Use spreadsheets for realistic financial forecasts. 

• Include cash flow projections. 

• Keep the plan "crisp." 

• Tell the truth. 

 .اةاخدم غتفًا ج اسًا! ا نطساعات ا ول  ميمة•

 .ا خطاءم  انقق •

 .سصريًاج اسًا اجع ة •

 .الصفناتجدول مناويات مة  رقام   ف •

 !لتمامامم يرًا اجع ة •

 .ةينقق  رسانًاو ح  نة •

 .جداول السيانات ل انسؤات المالية الواقعيةاةاخدم •

 .اوقعات الادفق النقدق  ف •

 ".وا نة"الخطة اجعل •

 .النقيقةقل •

Chapter
04

Thana Ahmed

• First impressions count!  Use an attractive 
cover.

• Checks for errors.

• Make it visually appealing.

• Include a table of contents with page numbers.

• Make it interesting!

• Show that it will make money.

• Use spreadsheets for realistic financial 
forecasts.

• Include cash flow projections.

• Keep the plan “crisp.” 

• Tell the truth. 

31



What Lenders and Investors look for in a Business Plan 

العمل؟عنه الميرضون والمستثمرون في خطة ال ي يبحث ما   

Chapter 

04 

• The "5 Cs" of Credit   عناصر ا ئاما  الخمةة   

1. Capital       ر س المال 

2. Capacity     القدرج 

3. Collateral      ال مانات  

4. Character       الشخصية 

5. Conditions     الشروط 

Chapter
04

Thana Ahmed

• The “5 Cs” of Credit

1. Capital

2. Capacity

3. Collateral

4. Character

5. Conditions

32

قرررردرا  الماليررررة ع رررر  ةررررداد 

مقارنرررررة دخ ررررر  )المقررررررض 

 موال  الخاصة الاق اةا مرما فق  (سالنفقات

  ول غالسًا ما اكو  دفعة . عم  

ان يل الةوق 

 صناعا  اجامات 

  صل ااعيد سدعمة

ة و  ا ئاما  سناءً ع   مؤشررات 

والاصرررنيف م رررل اقريرررر ا ئامرررا  

 الدفةا ئامانق وةجل 



The Pitch: Presenting the Plan 

تيديم الخطة: العرض التيديمي  

Chapter 

04 

• The time allotted for presenting is 
usually less than 20 minutes, so it's 
important to rehearse and be 
prepared. 

• A basic presentation should cover: 

• Your company and its products 
and services. 

• The problem to be solved. 

• A description of your solution 
to the problem. 

• Your company's business 
model. 

• Your company's competitive 
advantage. 

عرررادجً مرررا يكرررو  الوقرررت المخصرررص •

دقيقرةت  20ل عرض الاقديمق  قرل مر  

 .ل ا م  الميم الادر  وا ةاعداد

   يغطرررق العررررض الاقرررديمق يجررر  •

 :ا ةاةق ما ي ق

 .ومناجاايا وخدمااياشركا  •

 .الاق ياعي  ن ياالمشك ة •

النرررررل الررررر ق اقدمرررررة وصرررررف •

 .ل مشك ة

 .عمل شركا نمو ج •

 .لشركا الانافةية الميزج •

Chapter
04

Thana Ahmed

• The time allotted for presenting is usually less than 20 
minutes, so it’s important to rehearse and be prepared.

• A basic presentation should cover: 

• Your company and its products and services.

• The problem to be solved.

• A description of your solution to the problem.

• Your company’s business model.

• Your company’s competitive edge.   
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Building a strategic plan 

استراتيجيةخطة بناء   

Chapter 

04 

• Entrepreneurs must be able to adapt to changes in the marketplace. 

• Strategic planning is a tool that can help: it involves developing a game plan to guide 
the company as it works to accomplish its vision, mission, goals, and objectives and to 
keep it from straying off course. 

• It's crucial to building a successful business. 

 

 .   يكو  رواد ا عمال قادري  ع   الاكيف مة الاغيرات فق الةوقيج  •

فيو يا رم  اطروير خطرة عمرل لاوجيرة الشرركة   نراء عم يرا ع ر  : الاخطيط ا ةاراايجق مو  داج يمك     اةاعد•

 .انقيق رؤيايا ورةالايا و مدافيا و غرا يا ومنعيا م  ا ننراف ع  المةار

 .إنة  مر سالغ ا ممية لسناء عمل اجارق ناجح•



Strategic Management Process 

 عملية الإدارة الاستراتيجية

Chapter 

04 

• Step 1: Develop a vision and translate it into a 
mission statement 

• Step 2: Assess strengths and weaknesses 

• Step 3: Scan environment for opportunities 
and threats 

• Step 4: Identify key success factors 

• Step 5: Analyze competition 

• Step 6: Create goals & objectives 

• Step 7: Formulate strategies 

• Step 8: Translate plans into actions 

• Step 9: Establish accurate controls 

 رةالةوارجمايا إل  الرؤية اطوير : 1الخطوج •

 وال عفاقييم نقاط القوج : 2الخطوج •

 والايديداتمةح السيئة سنً ا ع  الفرص : 3الخطوج •

 الرئيةيةانديد عوامل النجاح : 4الخطوج •

 المنافةةان يل : 5الخطوج •

 والغاياتو ة ا مداف : 6الخطوج •

 ا ةاراايجياتصياغة : 7الخطوج •

  فعالارجمة الخطط إل  : 8الخطوج •

 و ة  واسط دقيقة: 9الخطوج •

Chapter
04

Thana Ahmed

Step 1 Develop a vision and translate it into a mission statement

Step 2 Assess strengths and weaknesses

Step 3 Scan environment for opportunities and threats

Step 4 Identify key success factors

Step 5 Analyze competition

Step 6 Create goals & objectives

Step 7 Formulate strategies

Step 8 Translate plans into actions

Step 9 Establish accurate controls

35



STEP 1: Develop a Vision and Create a Mission Statement  

وإنشاء بيان المهمة الرؤية تطوير : 1الخطوة   

Chapter 

04 

• Vision: the result of an entrepreneur's dream of 
something that does not exist yet and the 
ability to paint a compelling picture of that 
dream for everyone to see. 

• What does success look like? 

• A clearly defined vision: 

• Provides direction 

• Determines decisions 

• Inspires people 

• Allows for perseverance in the face of 
adversity 

نايجرة ن رم رجرل ا عمرال سشرقء غيرر موجرود سعرد : الرؤية•

 .والقدرج ع   رةم صورج مقنعة لي ا الن م ليرا  الجمية

 ؟يسدو النجاحكيف •

 :سو وحالرؤية المنددج •

 .اوفر ا اجا •

 .اندد القرارات•

 .اُ يم ا فراد•

 .الشدائدسالم اسرج فق مواجية اةمح •



STEP 1: Develop a Vision and Create a Mission Statement  

وإنشاء بيان المهمة الرؤية تطوير : 1الخطوة   

Chapter 

04 



STEP 1: Develop a Vision and Create a Mission Statement  

وإنشاء بيان المهمة الرؤية تطوير : 1الخطوة   

Chapter 

04 

• Mission statement: addresses the question: 
"what business are we in?" 

• Clarifies "why we are here " and “ where 
we are going." 

• Serves as a "strategic compass." 

• Four key questions: 

• What are we in business to 
accomplish? 

• Who are we in to business to serve? 

• How are we going to accomplish that 
purpose? 

• What principles and beliefs form the 
foundation of the way we do business? 

مرا مرو العمرل : "يعالج الةؤال: الميمة  و الرةالةسيا  •

  " ؟ال ق نقوم سة

إلرررر   يرررر  ننرررر  "و" لمررررا ا ننرررر  منررررا"يو ررررح •

 ". امسو 

 ".سوص ة اةاراايجية"سم اسة يعمل •

 : ةئ ة رئيةية رسعة •

 ؟ال ق نةع  إل  انقيقة فق العملما •

 ؟ال ق نةع  إل  خدماة فق العملم  •

 ؟ةننقق م ا الغرضكيف •

المسادئ والمعاقدات الاق اشركل ا ةراس ما •

 ل طريقة الاق ندير سيا  عمالنا؟



STEP 2: Assess Company Strengths and Weaknesses 

الشركةتيييم نياط اليوة والضعف في : 2الخطوة   

Chapter 

04 

• Use a balance sheet to identify: 

• Strengths 

• Positive internal factors a company can 
draw on to accomplish its mission, goals, 
and objectives. 

• Weaknesses 

• Negative internal factors that inhibit a 
company's ability to accomplish its 
mission, goals, and objectives. 

 :اةاخدم الميزانية العمومية لانديد•

 :نقاط القوج•

الداخ يررررة اريجاسيررررة الاررررق يمكرررر  العوامررررل •

ل شرررركة ا عامررراد ع ييرررا رنجررراز ميمايرررا 

 .و مدافيا

 :نقاط ال عف•

الداخ يررة الةرر سية الاررق اعيررق قرردرج العوامررل •

 .الشركة ع   إنجاز ميمايا و مدافيا



STEP 3: Scan for Opportunities and Threats 

البحث عن ال رص والتهديدات: 3الخطوة   

Chapter 

04 

• Identify and manage: 

• Opportunities 

• Positive external factors the company 
can exploit to accomplish its mission, 
goals, and objectives. 

• Threats 

• Negative external factors that inhibit the 
firm's ability to accomplish its mission, 
goals, and objectives. 

 :انديد وإدارج•

 :الفرص•

الارررق يمكررر  العوامرررل الخارجيرررة اريجاسيرررة •

اةررررررراغتليا لانقيررررررق رةرررررررالايا ل شررررررركة 

 .و مدافيا

 :الايديدات•

الارق اعيرق قردرج العوامل الخارجية الةر سية •

 .و مدافياانقيق رةالايا الشركة ع   



STEP 4: Identify Key Success Factors 

تحديد عوامل النجاح الرئيسية: 4الخطوة   

Chapter 

04 

• Key success factors (KSFs): 
factors that determine the 
relative success of market 
participants. 

• The keys to unlocking the 
secrets of competing 
successfully in a particular 
market segment. 

 

(: KSFs)الرئيةررررررية عوامررررررل النجرررررراح •

الاررررق انرررردد النجرررراح النةررررسق العوامررررل 

 .فق الةوقل مشاركي  

اكاشرراف  ةرررار المنافةررة سنجرراح مفرراايح •
 .فق قطاع معي  م  الةوق

عوامل النجاح 

 الحرجة

 الموظ ون ال نيون الأك اء

 إدارة المخاطر ال عّالة

 التواصل ال عّال

 التخطيط ال عّال

 المديرون الأك اء

 مؤشرات الأداء الرئيسية ال عّالة

 مراقبة الجودة ال عّالة

 تيدير التكاليف ال عّال

 العمليات والأنظمة ال عّالة

 تتبع الإنجازات ال عّال

 إدارة التغيير ال عّالة



Step 5: Analyze the Competition 

تحليل المنافسة: 5الخطوة   

Chapter 

04 

• Direct competitors 

• Offer the same products and services 

• Customers often compare prices, features 
and deals among these competitors when 
they shop 

• Significant competitors 

• Offer some of the same or similar products 
or services 

• Product or service lines overlap but not 
completely  

• Indirect competitors 

• Offer same or similar products in only a 
small number of areas 

 المباشرون المنافسون •

 والخدماتنفس المناجات يقدمو  •

مرررا يقرررار  العمرررتء ا ةرررعار والميرررزات غالسًرررا •

 ياةوقو والصفقات سي  مؤ ء المنافةي  عندما 

 المنافسون المهمون•

سعررض المناجررات  و الخرردمات الماشرراسية يقرردمو  •

 . المما  ة و 

خطوط المناجات  و الخدمات ولك  لريس ااداخل •

 .كاملسشكل 

 غير المباشرينالمنافسين •

مناجررات مما  ررة فررق نفررس المناجررات  و يقرردمو  •

 .المناطقم  ق يل فقط عدد 



Step 6: Create Company Goals and Objectives 

إنشاء أهداف وغايات الشركة: 6الخطوة    
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Goal 

• A greater purpose 

• A long-term outcome 

• May not be easy to measure 
 

[Example: Support NWT 
residents to make healthy 

lifestyle choices that reduce 
their risk of cancer.] 

 

 الغاية

 أعظمغرض •

 الأمدطويلة نتيجة •

 قياسهلا يكون من السهل قد •
 

دعم سكان الأقاليم الشمالية : مثال]

الغربية لاتخا  خيارات نمط حياة صحية 

 .[تيلل من خطر الإصابة بالسرطان

 

 

Objective 

• A specific, short-term action 
that will contribute to 
achieving a goal 

• Must be measurable 
 

[Example: Create a website with 
accurate and current information 

about cancer risk factors.] 
 

 الهدف

إجراء محدد قصير الأمد يساهم في •

 هدفتحييق 

 لليياسأن يكون قابلاً يجب •

 

إنشاء موقع ويب يحتوي علن : مثال]

معلومات دقيية وحديثة حول عوامل خطر 

 .[الإصابة بالسرطان

 

OBJECTIVE MUST BE SMART 
يجب أن يكون  كياالهدف   

Specific - Who? What? Where? How? 
؟م ؟ ما ا؟  ي ؟ كيف -منددج   

Measurable - How many? How can this be measured? 
؟كم عدد؟ كيف يمك  قياس  ل  -قاس ة ل قياس   

Achievable - Is it possible? 
مل م ا ممك ؟ -قاس ة ل انقيق   

Realistic - Is it possible given our time and resources available? 
؟مل م ا ممك  سالنظر إل  الوقت والموارد الماانة لدينا -واقعية   

Time bound - When? 
؟ما  -منددج زمنيا   

 
Each objective should be written in precise terms that leave 
no room for misinterpretation. 
[Example: Within 12 months, we will team with the local 
health center to recruit at least 20 men and women for 
colorectal cancer screening.] 

 .يج  كااسة كل مدف سعسارات دقيقة   اار  مجا  لةوء الافةير

شيرًات ةنعمل مة المركز الصنق المن ق لاجنيد ما   يقل  12فق غ و  : م ال]
 .[رجتً وامر ج لفنص ةرطا  القولو  والمةاقيم 20ع  



STEP 7: Formulate Strategies 

صياغة الاستراتيجيات: 7الخطوة   
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• Strategy: a road map of the actions an 

entrepreneur draws up to achieve a 

company's mission, goals, and objectives. 

• It is the company's game plan for gaining a 

competitive advantage. 

• competitive advantage: the aggregation of 

factors that sets a company apart from its 

competitors and gives it a unique position in 

the market that is superior to its 

competition. 

خريطررة طريررق لءجررراءات الاررق يرةررميا : ارةرراراايجية•

 .رةالة وغايات و مداف الشركةرائد ا عمال لانقيق 

ااسنامررا الشررركة ل نصررول ع رر  ميررزج إنيررا الخطررة الاررق •

 .انافةية

مجموعة العوامل الاق اميز الشركة ع  : الانافةيةالميزج •

وامننيررا مكانررة فريرردج فررق الةرروق اافرروق ع رر  منافةررييات 

 .منافةييا



Porter’s Strategies 

 استراتيجيات بورتر
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قيادة 

 التكل ة

 التمايز

 التركيز

Strategic Options  الخيارات الاستراتيجية 

 الميزة التنافسية

ف
هد
ست
لم
 ا
ق
سو
 ال

الت رد ال ي 

يشعر به 

 العميل

موقف 

التكل ة 

 المنخ ضة

 الصناعة

التخصص 

 أو المجال

 التكل ة المنخ ضة التمايز

مع التكل ةالتركيز   
مع التمايزالتركيز   



Cost Leadership 

 قيادة التكل ة
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• Goal: Be the low-cost producer in the 
industry or market segment. 

• Low-cost leaders have advantages: 

• Reaching buyers who buy on the basis of 
price. 

• The power to set the industry’s price 
floor. 

• Cost Leadership works well when: 

• Buyers are sensitive to price changes. 

• Competing firms sell the same 
commodity products. 

• A company can benefit from economies 
of scale. 

• Examples: Dollar General and Dollar Tree 

   نكرررو  المُنرراقج ا قرررل اك فررة فرررق الصرررناعة  و : اليرردف•

 .قطاع الةوق

 :ياماة قادج الاك فة المنخف ة سمزايا•

الوصول إل  المشراري  الر ي  يشرارو  ع ر   ةراس •

 .الةعر

 .القدرج ع   انديد الند ا دن  لةعر الصناعة•

 :قيادج الاك فة سشكل جيد عندمااعمل •

 .يكو  المشارو  نةاةو  لاغيرات ا ةعار•

 .اسية الشركات المانافةة نفس المناجات الة عية•

 .يمك  ل شركة ا ةافادج م  اقاصاديات النجم•

 .الدو رالدو ر العام وشجرج :  م  ة•



Differentiation  

 التمايز
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• Goal: Build customer loyalty by positioning its goods or services in a 
unique or different fashion. 

• Be special at something customers value. 

• Key: Build basis for differentiation on a distinctive competence, 
something that the small company is uniquely good at doing in 
comparison to its competitors.   

• Example: RentTheChicken.com 

 و و رة الشرركة ةر عايا  و خردماايا فرق مكانرة فريردج سناء و ء العمتء مر  خرتل : اليدف•

 .مخا فة

 .   اكو  مميزج فق شقء ما يقدر  العمتء•

سناء  ةاس ل امرايز ع ر  كفراءج فريردج ت ومرو  مرر اجيرد الشرركة الصرغيرج القيرام سرة : المفااح•

 .  سشكل فريد مقارنة سمنافةييا

 RentTheChicken.com: م ال•



Focus Strategy 

التركيزاستراتيجية   
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• Goal: Select one or more customer segments in a market, identify customers’ special needs, wants, or 
interests, and then target them with a product or service designed specifically for them. 

• Strategy builds on the differences among market segments. 

• Rather than try to serve the total market, the company focuses on serving a niche (or several 
niches) within that market.  

• Example: I Do Now I Don’t 

 

 رم اةرايدفيم امامامراايمت ونردد اناياجرات العمرتء الخاصرة  و رغسراايم  و الةروقت ندد شرينة واندج  و  ك رر مر  العمرتء فرق : اليدف•

 .سمناج  و خدمة مصممة خصيصا ليم

 .اعامد ارةاراايجية ع   ا خاتفات سي  قطاعات الةوق•

 . م ا الةوق ك ر داخل سد  م  مناولة خدمة الةوق الك ق ت اركز الشركة ع   خدمة قطاع مندد صغير  و •

 .   فعلالآ ت  نا  فعل : م ال•



Step 8: Translate Strategies into Action Plans 

ترجمة الاستراتيجيات إلن خطط عمل: 8الخطوة   
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• Proper execution of a company’s strategy 
accounts for 85% of a company’s financial 
performance. 

• Make plans workable by defining: 

• Purpose 

• Scope 

• Contribution 

• Resource requirements 

• Timing 

: 85يم ررل الانفيرر  الةرر يم  ةرراراايجية الشررركة •

 .م  ا داء المالق ل شركة

 :اجعل الخطط قاس ة ل اطسيق م  ختل انديد•

 الغرض•

 النطاق•

 المةاممة•

 ا ناياجات م  الموارد•

 الاوقيت•

 



Step 9: Establish Accurate Controls 

دقييةإنشاء ضوابط : 9الخطوة    
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• Plan establishes the standards against which actual performance is 
measured.  

• Entrepreneur must: 

• Identify and track key performance indicators. 

• Take corrective action. 

 . اندد الخطة المعايير الاق يقاس سيا ا داء الفع ق•

 :يج  ع   رائد ا عمال•

 .انديد وااسة مؤشرات ا داء الرئيةية•

 .ااخا  ارجراءات الاصنينية•

 



Conclusion 

 الاستنتاج 
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• The strategic planning process: 

• Begins with the nine steps. 

• Becomes more efficient each time. 

• Teaches entrepreneurial discipline for a higher chance of survival. 

 :عم ية الاخطيط ا ةاراايجق•

 .يسد  سالخطوات الاةة•

 .اُصسح  ك ر كفاءج فق كل مرج•

 .ع   قيد النياجم   جل زيادج فرص السقاء اُع م ا ن ساط الريادق •



Thank You 


