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Startup Name Name1, Name2, … DD/MM/YYYY X.Y

ـــك قيمـــة إضـــافية أو  ـــق منتجات ـــيّن كيـــف تخل ب
ـــــــــــل .مكاســـــــــــب تفـــــــــــوق توقعـــــــــــات العمي

Show how your offering creates gains and 
added value.

اكتب ما تقدمه شـركتك مـن 
منتجـــــات أو خـــــدمات تخـــــدم 

.هــــــــــــــــــــــــــذا العميــــــــــــــــــــــــــل
List the products and 
services you offer to this 
customer.

وضحّ كيف تقلل منتجاتك مـن آلام العميـل أو 
.تحـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــل مشـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاكله

Explain how your offering relieves 
customer pains.

قها صف النتائج والفوائد التي يتمنى العميل تحقي
.أو يتوقعهـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــا

Describe the outcomes and benefits the 
customer wants or expects.

اذكــر المشــاكل، المخــاطر، أو العوائــق التــي تــزعج 
ــــــــــــــاء أداء هــــــــــــــذه الوظــــــــــــــائف ــــــــــــــل أثن .العمي

List the problems, risks, or obstacles 
customers face when doing the job.

ــــل  حــــددّ مــــا يحــــاول العمي
إنجــازه فــي عملــه أو حياتــه 

.بلغتـــــــــــــــــــــــــــه هـــــــــــــــــــــــــــو
Define what the 
customer is trying to 
get done, in their own 
words.

.كيــــف تحــــل مشــــكلته، وتحقــــق لــــه قيمــــة حقيقيــــة، ولمــــاذا أنــــت مختلــــف: لخّــــص لمــــاذا يختــــارك العميــــل
Summarize why customers choose you: how you solve their problem, deliver value, and stand out.

.صــــــــــــفته، احتياجـــــــــــــه، وســــــــــــياقه العـــــــــــــام: حــــــــــــددّ مــــــــــــن هـــــــــــــو عميلــــــــــــك المســـــــــــــتهدف بدقــــــــــــة
Define who your target customer is, including their role, needs, and context.
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