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إسراء هي أخصائية تغذية علاجية متخصصة في التغذية العلاجية وإدارة الوزن، تهدف إلى

مساعدة الأفراد على تحسين صحتهم وبناء علاقة متوازنة مع الطعام من خلال أساليب علمية

وعملية قابلة للتطبيق.

تؤمن بأن التغذية ليست مجرد نظام غذائي مؤقت، بل أسلوب حياة مستدام يعتمد على الفهم

الصحيح للجسم والعادات الصحية. لذلك تحرص على تقديم محتوى مبسط قائم على الأدلة

العلمية، بعيدًا عن الخرافات والحلول السريعة.

من خلال العيادة الإلكترونية، تقدم برامج غذائية مخصصة، ومتابعة مستمرة، وتثقيفًا صحيًا

يساعد الأفراد على تحقيق أهدافهم بثقة واستمرار، سواء في إنقاص الوزن، أو تحسين الصحة،

أو التعامل مع الحالات المرضية المختلفة.

رسالتي: تمكين كل شخص من الوصول إلى صحة أفضل من خلال تغذية علمية، عملية،

ومستدامة.

نبذة عن المؤلفة :



بناء الهوية المهنية   الفصل الأول  

تجهيز العيادة الإلكترونية  الفصل الثاني

تصميم الخدمات والباقات الفصل الثالث

التسويق وجذب العملاء  الفصل الرابع

مهارات التواصل والبيع  الفصل الخامس

إدارة المرضى والمتابعة  الفصل السادس

تطوير العيادة وزيادة الدخل  الفصل السابع

خطة عملية لبناء عيادتك خلال 90 يوماً الفصل الثامن

الفهرس



لماذا تحتاج إلى هوية مهنية؟

(Niche) اختيار التخصص المناسب

بناء العلامة الشخصية

تجهيز الحسابات المهنية

الأخطاء الشائعة

الأسئلة الشائعة

 الفصل الأول  

الأدوات الأساسية

إنشاء رحلة العميل

ملفات ونماذج العمل

تنظيم المواعيد

طرق الدفع

الأسئلة الشائعة

الفصل الثاني

كيف تصمم خدماتك؟

الفرق بين الاستشارة والاشتراك

بناء الباقات

تسعير الخدمات

الأسئلة الشائعة

الفصل الثالث

الفهرس التفصيلي



بناء المحتوى الذي يحقق مبيعات

أنواع المحتوى

تحويل المتابع إلى عميل

التعاون مع الجهات المختلفة

الأسئلة الشائعة

 الفصل الرابع

الرد على الاستفسارات

التعامل مع اعتراضات السعر

إغلاق عملية البيع

متابعة العملاء المحتملين

الأسئلة الشائعة

الفصل الخامس

استقبال العميل

إعداد الخطة الغذائية

آلية المتابعة

التعامل مع الحالات الصعبة

الحفاظ على العملاء

الأسئلة الشائعة

الفصل السادس

الفهرس التفصيلي 



المنتجات الرقمية

البرامج الجماعية

الدورات التدريبية

التعاون مع العيادات والنوادي

بناء مصادر دخل متعددة

 الفصل السابع

الأسبوع الأول حتى الأسبوع الثاني عشر

مؤشرات النجاح

عادات أخصائي التغذية الناجح

الاسئلة الشائعة

الفصل الثامن

الفهرس التفصيلي 
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مرحبًا بك...

إذا كنت تقرأ هذا الدليل، فمن المحتمل أنك أخصائي تغذية حديث التخرج، أو
تمتلك خبرة علمية جيدة، ولكنك لا تزال تتساءل:

كيف أبدأ العمل بشكل احترافي؟

كيف أحصل على أول عميل؟

كيف أحدد أسعار خدماتي؟

كيف أقدم خدمة تجعل العميل يجدد اشتراكه؟

وهل أحتاج إلى آلاف المتابعين حتى أنجح؟

هذه الأسئلة يطرحها معظم أخصائيي التغذية في بداية مسيرتهم المهنية.
والحقيقة أن امتلاك المعرفة العلمية وحده لا يكفي لبناء عيادة إلكترونية ناجحة،

فهناك فرق كبير بين الأخصائي الذي يمتلك معلومات، والأخصائي الذي يمتلك

نظام عمل متكامل.

لقد أصبح بإمكان أي أخصائي تغذية اليوم أن يصل إلى عملاء من مختلف المدن
والدول، وأن يبني مشروعًا مهنيًا ناجحًا دون الحاجة إلى عيادة تقليدية، لكن النجاح

في هذا المجال لا يعتمد على الحظ، ولا على عدد المتابعين، بل يعتمد على وجود

خطوات واضحة تبدأ من بناء الهوية المهنية، مرورًا بتقديم الخدمات والتسويق

لها، وانتهاءً بإدارة العملاء وتطوير مصادر دخل متعددة.

صُمم هذا الدليل ليكون مرجعًا عمليًا، لذلك ستجد في كل فصل خطوات قابلة

للتطبيق، وأمثلة واقعية، وأخطاء شائعة يجب تجنبها، بالإضافة إلى إجابات عن

أكثر الأسئلة التي يطرحها أخصائيو التغذية عند بدء العمل.

لن تحتاج إلى قراءة عشرات الكتب أو مشاهدة مئات المقاطع المتفرقة، لأن هذا

الدليل يجمع لك أهم الأساسيات التي تحتاجها لتبدأ بطريقة صحيحة.

تذكرّ دائمًا أن بناء العيادة الإلكترونية لا يحدث في يوم واحد، وإنما هو مشروع ينمو
مع الوقت. وكل خطوة صحيحة تنفذها اليوم ستنعكس على نجاحك المهني في

المستقبل.

أتمنى أن يكون هذا الدليل نقطة الانطلاق نحو بناء عيادة إلكترونية احترافية، تقدم

فيها قيمة حقيقية لمرضاك، وتحقق من خلالها دخلاً مستقرًا ومستدامًا.



الفصل الأول  - بناء الهوية المهنية 

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 
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بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن الثقة التي

تمنحه الاطمئنان لاختيارك."
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مقدمة الفصل :

يتخرج آلاف أخصائيي التغذية كل عام، ويحمل معظمهم المعرفة العلمية

نفسها تقريبًا، ومع ذلك نجد أن بعضهم ينجح في بناء عيادة مزدهرة خلال

فترة قصيرة، بينما يظل آخرون سنوات دون تحقيق نتائج تذُكر.
السبب في ذلك لا يعود إلى المعرفة العلمية وحدها، بل إلى وجود هوية

مهنية واضحة.
فالعميل لا يبحث فقط عن شخص يعرف حساب السعرات أو إعداد خطة

غذائية، بل يبحث عن شخص يثق بأنه قادر على مساعدته في حل مشكلته.
لذلك، فإن بناء الهوية المهنية هو أول خطوة يجب أن تبدأ بها قبل التفكير

في تصميم الباقات أو نشر المحتوى أو إطلاق الإعلانات.

.

Dietitian Esra

أهداف الفصل :

بعد الانتهاء من هذا الفصل، ستكون قادرًا على:
- فهم مفهوم الهوية المهنية وأهميتها.

- اختيار التخصص المناسب لك.
- تحديد العميل المستهدف بدقة.

- بناء علامة شخصية احترافية.
- تجهيز حساباتك لاستقبال العملاء.

- تجنب الأخطاء التي تؤخر نجاح معظم أخصائيي التغذية.



الفصل الأول  - بناء الهوية المهنية 

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 
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أولاً: ما المقصود بالهوية المهنية؟

الهوية المهنية هي الصورة التي يكوّنها الناس عنك عندما يرون اسمك أو
حساباتك أو يتعاملون معك لأول مرة.

وهي تشمل كل ما يعكس احترافيتك، مثل:

- اسمك المهني.
- صورتك الشخصية.

- تخصصك.
- أسلوب حديثك.

- طريقة تصميم منشوراتك.
- جودة خدماتك.

- سرعة تواصلك مع العملاء.
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بمعنى آخر...

إذا سألك شخص:
"من هي إسراء؟"

فهل ستكون الإجابة:

"أخصائية تغذية."
أم ستكون:

" إسراء أخصائية تغذية متخصصة في علاج مقاومة الإنسولين
وتكيس المبايض، وتتميز بمتابعة دقيقة مع مرضاها "

الإجابة الثانية هي الهوية المهنية.



الفصل الأول  - بناء الهوية المهنية 
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مثال عملي :

الأخصائي الأول

يكتب في حسابه:

أخصائي تغذية.

وينشر كل يوم مواضيع مختلفة:

كيتو

أطفال

رياضيون

حمل

مرضى كلى

نباتيون

النتيجة؟

لا يعرف العميل ما الذي يميزه.

الأخصائي الثاني

يكتب:

أخصائي تغذية علاجية متخصص في تغذية المرأة وعلاج مقاومة

الإنسولين وتكيس المبايض.

وجميع منشوراته تتحدث عن هذه الفئة.

النتيجة؟

عندما تبحث امرأة تعاني من تكيس المبايض عن أخصائي تغذية، سيكون

هذا الحساب أكثر إقناعًا بالنسبة لها.



الفصل الأول  - بناء الهوية المهنية 
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تطبيق عملي

اكتب في الفراغ التالي:

كيف تريد أن يصفك الناس بعد سنة من الآن؟

....................................................................

....................................................................

....................................................................



الفصل الأول  - بناء الهوية المهنية 
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ثانيًا: لماذا يجب أن تتخصص؟
من أكثر الأخطاء التي يقع فيها الأخصائي في بداية مشواره أنه يحاول

تقديم خدماته للجميع.

فيقول:

"أستقبل جميع الحالات."
قد يبدو هذا أمرًا جيدًا، لكنه يجعل العميل لا يعرف في ماذا تتميز .

أما عندما تتخصص، فإنك تصبح الخيار الأول لفئة معينة من المرضى.

التخصص لا يعني أنك لا تستطيع استقبال حالات أخرى، بل يعني أنك

تبني سمعتك في مجال محدد .
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أمثلة على تخصصات ناجحة :

- السمنة وخسارة الدهون.
- مقاومة الإنسولين.

- تكيس المبايض.
- تغذية المرأة.

- الحمل والرضاعة.
- التغذية الرياضية.

- تغذية الأطفال.
- اضطرابات الجهاز الهضمي.

- الكبد الدهني.
- ارتفاع الكوليسترول.

- التغذية بعد عمليات السمنة.
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كيف تختار تخصصك؟

- اسأل نفسك الأسئلة التالية:

1. ما الحالات التي أحب التعامل معها؟
- العمل في تخصص تحبه يزيد من شغفك واستمرارك.

2. ما الحالات التي يكثر طلبها في مجتمعك؟
- اختر تخصصًا يحتاجه الناس بالفعل.

3. ما المجال الذي أستطيع تطوير نفسي فيه باستمرار؟
- التخصص رحلة طويلة، لذلك اختر مجالاً تستطيع مواصلة التعلم فيه.

4. هل أستطيع بناء محتوى مستمر حول هذا التخصص؟
- إذا كانت إجابتك نعم، فأنت على الطريق الصحيح.

.

Dietitian Esra

تطبيق عملي :

اكتب ثلاثة تخصصات تميل إليها.

.............................١

............................٢
............................٣

ثم اختر واحدًا فقط ليكون تخصصك الرئيسي خلال السنة الأولى.
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ثالثًا: من هو العميل المستهدف؟
- الخطأ الشائع:

"أنا أستهدف الجميع "
- الحقيقة أن الجميع ليسوا جمهورًا مستهدفًا

- كلما كان جمهورك أكثر تحديدًا، أصبح تسويقك أسهل
 مثال:

- بدلاً من قول:
أساعد الناس على خسارة الوزن

- قل:
أساعد النساء المصابات بمقاومة الإنسولين على خسارة الدهون وتحسين

صحتهن من خلال برامج غذائية علاجية.

- الجملة الثانية أكثر وضوحًا وإقناعًا.

صف عميلك المثالي

اكتب إجاباتك:

- العمر:
- الجنس:

- الحالة الصحية:
- أكبر مشكلة يعاني منها:

- أكبر هدف يريد الوصول إليه:
- أكثر سؤال يطرحه عليك:

كلما كانت إجاباتك دقيقة، أصبح المحتوى الذي تقدمه أكثر تأثيرًا.
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رابعًا: بناء العلامة الشخصية
- العلامة الشخصية ليست شعارًا فقط.

- بل هي الانطباع الذي يتركه اسمك في أذهان الناس.
تشمل:

- أسلوب كتابتك.
- طريقة شرحك.

- ألوان تصميماتك.
- طريقة تواصلك.

- جودة خدماتك.
- التزامك بالمواعيد.

احرص على أن تكون جميع هذه العناصر متناسقة وتعكس شخصيتك

المهنية.
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مثال :

إذا كانت جميع تصميماتك تستخدم اللون الأخضر الداكن مع الأبيض،
ويظهر اسمك بالطريقة نفسها في كل منشور، فسيربط المتابعون

هذا الأسلوب بك مع مرور الوقت.
هذا هو الهدف من بناء العلامة الشخصية.
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خامسًا: جهز حساباتك بشكل احترافي

قبل استقبال أول عميل، تأكد من توفر ما يلي:

- صورة شخصية احترافية.
- نبذة تعريفية واضحة.

- وسائل تواصل مباشرة.
- رابط الحجز أو رقم الواتساب.

- منشورات تثبت خبرتك.
- قصص مميزة (Highlights) للخدمات والنتائج والأسئلة الشائعة.
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أخطاء شائعة

- محاولة التخصص في كل شيء.
- تغيير الهوية البصرية كل أسبوع.

- نسخ محتوى الآخرين.
- استخدام صورة شخصية غير احترافية.

- كتابة نبذة تعريفية عامة لا توضح تخصصك.
- نشر معلومات دون توضيح الخدمات التي تقدمها.
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قائمة التحقق :

- اخترت تخصصي الرئيسي.
- حددت العميل المستهدف.

- كتبت نبذة تعريفية احترافية.
- جهزت حساباتي.

- اخترت هوية بصرية ثابتة.
- أصبحت رسالتي المهنية واضحة.
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ملاحظة :

قائمة التحقق (Checklist) هي قائمة تحتوي على المهام أو

الخطوات التي يفُترض أن يكون القارئ قد أنجزها قبل الانتقال

إلى الفصل التالي أو قبل إنهاء مرحلة معينة.



الفصل الأول  - بناء الهوية المهنية 
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الأسئلة الشائعة

- هل يجب أن أختار تخصصًا واحدًا فقط؟
في بداية مشوارك المهني، نعم. التخصص يساعدك على بناء سمعة قوية

وجذب الفئة المناسبة. بعد اكتساب الخبرة يمكنك التوسع تدريجيًا في

مجالات أخرى.

- هل أحتاج إلى آلاف المتابعين حتى أبدأ؟
لا. كثير من الأخصائيين يحصلون على عملاء بعدد متابعين قليل لأنهم

يستهدفون الجمهور المناسب ويقدمون قيمة واضحة.

- هل يجب أن أظهر بوجهي في المحتوى؟
ليس شرطًا إن لم ترد ذلك ، يمكنك الاعتماد على الشرح الصوتي، أو

العروض التقديمية، أو الرسوم التوضيحية، مع الحفاظ على جودة المحتوى.

- ماذا لو كنت أحب أكثر من تخصص؟
اختر تخصصًا رئيسيًا تبني عليه هويتك في البداية، ثم وسّع نطاق خدماتك

لاحقًا عندما تترسخ علامتك المهنية.

.

Dietitian Esra

خلاصة الفصل :

نجاح العيادة الإلكترونية لا يبدأ بتصميم الخطط الغذائية أو نشر

المحتوى، بل يبدأ ببناء هوية مهنية واضحة تجعل العميل يعرف من

.أنت، وما الذي تتميز به، ولماذا ينبغي أن يثق بك
كلما كانت رسالتك أكثر وضوحًا، كان جذب العملاء أسهل، وكان بناء

.سمعتك المهنية أسرع



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

العيادة الناجحة لا تعتمد على الاجتهاد فقط
 بل على وجود نظام واضح يسير عليه كل عميل

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

بعد أن أصبحت لديك هوية مهنية واضحة، حان الوقت للانتقال إلى المرحلة
التالية، وهي تجهيز عيادتك الإلكترونية.

ويقع كثير من الأخصائيين في خطأ شائع، وهو استقبال العملاء قبل تجهيز
نظام العمل، مما يؤدي إلى نسيان المواعيد، وضياع بيانات المرضى، وتأخر

الردود، وعدم وجود آلية واضحة للمتابعة.

العيادة الإلكترونية لا تعني مجرد استقبال الرسائل عبر تطبيق واتساب، بل
هي نظام متكامل يبدأ منذ لحظة تواصل العميل لأول مرة، وينتهي بعد انتهاء

فترة المتابعة.

.

Dietitian Esra

أهداف الفصل

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
- تجهيز عيادتك الإلكترونية بشكل احترافي.

- إنشاء رحلة واضحة للعميل منذ أول تواصل وحتى انتهاء الاشتراك.
- تجهيز جميع الأدوات التي تحتاجها للعمل.

- تنظيم ملفات المرضى بطريقة احترافية.
- اختيار وسائل الدفع المناسبة.

- تقليل الفوضى في إدارة العملاء.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

العيادة الناجحة لا تعتمد على الاجتهاد فقط
 بل على وجود نظام واضح يسير عليه كل عميل

.

Dietitian Esra

أولاً: ما المقصود بالعيادة الإلكترونية؟

العيادة الإلكترونية هي نموذج عمل يتيح لأخصائي التغذية
تقديم خدماته عن بعُد باستخدام وسائل التواصل الرقمية،

مع الحفاظ على جودة الخدمة وسهولة التواصل وتنظيم
بيانات المرضى.

ولا يشترط أن تمتلك موقعًا إلكترونيًا أو تطبيقًا خاصًا، بل

يمكن البدء بأدوات بسيطة ثم تطويرها مع نمو العمل.

.

Dietitian Esra

مثال :

هناك أخصائيان يمتلكان المستوى العلمي نفسه

الأول يستقبل الرسائل من أي شخص وفي أي وقت، ويطلب المعلومات بشكل

عشوائي، ويبحث كل مرة عن ملفات المرضى داخل المحادثات.

أما الثاني، فقد وضع نظامًا واضحًا:

- يرسل رسالة ترحيب تلقائيًا.
- يطلب تعبئة استبيان قبل بدء الخدمة.

- يحجز الموعد بعد تأكيد الدفع.
- ينشئ ملفًا خاصًا لكل عميل.

- يحدد يومًا ثابتًا للمتابعة.

رغم أن خبرتهما العلمية متقاربة، إلا أن تجربة العميل مع الأخصائي الثاني ستكون أكثر

احترافية، مما يزيد من ثقته ويشجعه على الاستمرار.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا:
- رحلة العميل داخل عيادتك

كل عميل يمر بمراحل متسلسلة، ويجب أن تكون هذه المراحل واضحة ومحددة.

.

Dietitian Esra

المرحلة الأولى: 

اكتشافك

قد يصل إليك العميل من خلال:
- إنستغرام.

- فيس بوك.
- توصية من عميل سابق.

- طبيب أو عيادة.
- إعلان ممول.

- هدفك في هذه المرحلة هو بناء الثقة، لذلك احرص على أن يجد العميل
محتوى احترافيًا يعكس خبرتك.

.

Dietitian Esra

المرحلة الثانية:

التواصل

- عندما يراسلك العميل، فإن أول انطباع يتكون خلال الدقائق الأولى.
- لذلك يجب أن يكون ردك:

سريعًا.
مهذباً.

واضحًا.

يشرح الخدمة بإيجاز.

مثال:

أهلاً وسهلاً بك، يسعدني اهتمامك بخدماتنا.

 حتى أتمكن من مساعدتك بالشكل المناسب، سأرسل لك نبذة عن
الباقات المتاحة، ثم نبدأ بخطوات التقييم.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا:
- رحلة العميل داخل عيادتك

كل عميل يمر بمراحل متسلسلة، ويجب أن تكون هذه المراحل واضحة ومحددة.

.

Dietitian Esra

المرحلة الثالثة: 

اختيار الباقة

- بعد أن يطلع العميل على الخدمات، ساعده في اختيار الباقة
المناسبة بناءً على احتياجاته، ولا تحاول دائمًا بيع الأغلى، بل

ما يناسب حالته.

.

Dietitian Esra

المرحلة الرابعة:

الدفع

- بعد الاتفاق، أرسل بيانات الدفع بوضوح، واطلب من العميل
إرسال إشعار التحويل أو تأكيد الدفع.

ولا تبدأ العمل قبل تأكيد استلام المبلغ، فهذا يحافظ على تنظيم

عملك ويمنع الإحراج لاحقًا.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا:
- رحلة العميل داخل عيادتك

كل عميل يمر بمراحل متسلسلة، ويجب أن تكون هذه المراحل واضحة ومحددة.

.

Dietitian Esra

المرحلة الخامسة: 

تقييم الحالة

- بعد الدفع، أرسل استبيان الحالة الغذائية، واطلب جميع
البيانات اللازمة قبل إعداد الخطة الغذائية.

كلما كانت المعلومات التي تجمعها أكثر دقة، كانت الخطة أكثر

نجاحًا.

.

Dietitian Esra

المرحلة السادسة:

 إعداد الخطة الغذائية
- لا تتسرع في إرسال الخطة. راجع البيانات، وحدد الاحتياجات

الغذائية، ثم صمم خطة تناسب حالة العميل وأهدافه.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا:
- رحلة العميل داخل عيادتك

كل عميل يمر بمراحل متسلسلة، ويجب أن تكون هذه المراحل واضحة ومحددة.

.

Dietitian Esra

المرحلة السابعة: المتابعة

المتابعة هي العنصر الذي يميز الأخصائي المحترف عن غيره.

حدد منذ البداية:
- عدد مرات المتابعة.

- طريقة التواصل.
- الأيام المخصصة للمراجعة.

- الحالات التي تستدعي تعديل الخطة.

.

Dietitian Esra

المرحلة الثامنة: إنهاء الاشتراك

عند انتهاء فترة المتابعة:
- قدّم ملخصًا للنتائج.

- هنّئ العميل على إنجازاته.
- اعرض عليه خيار تجديد الاشتراك إذا كان لا يزال يحتاج إلى دعم.

هذه الخطوة ترفع نسبة تجديد الاشتراكات وتعكس احترافيتك.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثالثًا: الأدوات الأساسية لبدء العمل

.

Dietitian Esra

لا تحتاج إلى شراء برامج باهظة الثمن في البداية. 
يكفي أن تبدأ بالأدوات التي تساعدك على تنظيم العمل، ثم

تطورها مع زيادة عدد العملاء.

احرص على توفر :

- وسيلة تواصل مخصصة للعمل مثل واتس آب الاعمال .
- نموذج إلكتروني لجمع بيانات المرضى .

- ملفات منظمة لحفظ معلومات العملاء .
- وسيلة واضحة لتلقي المدفوعات .

- تقويم لتسجيل المواعيد والمتابعات .



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

رابعاً تنظيم ملفات المرضى 

.

Dietitian Esra

من الأخطاء الشائعة حفظ جميع المعلومات داخل محادثات

واتساب فقط.

أنشئ ملفًا مستقلاً لكل عميل يتضمن:

- البيانات الأساسية.
- التاريخ المرضي.

- القياسات.
- التحاليل.

- الخطة الغذائية.
- ملاحظات كل متابعة.

هذا يسهل عليك الرجوع إلى أي معلومة خلال ثوانٍ.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خامسًا : تنظيم الوقت

.

Dietitian Esra

حدد ساعات عمل واضحة، وأبلغ بها العملاء منذ البداية.
ولا تجعل نفسك متاحًا للرد في أي وقت من اليوم، لأن ذلك

يؤدي إلى الإرهاق ويؤثر في جودة الخدمة.

.

Dietitian Esra

أخطاء شائعة

- استقبال العملاء دون وجود نظام عمل واضح.
- إعداد الخطة قبل الحصول على جميع المعلومات.

- الرد على الرسائل في أي وقت دون ساعات عمل محددة.
- حفظ بيانات المرضى داخل المحادثات فقط.
- عدم توضيح آلية المتابعة قبل بدء الاشتراك.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

الاسئلة الشائعة

.

Dietitian Esra

- هل أحتاج إلى موقع إلكتروني؟
لا، يمكنك البدء بوسائل بسيطة ومنظمة، ثم التفكير في

إنشاء موقع إلكتروني عندما يتوسع عملك.

- هل يمكنني استخدام رقم هاتفي الشخصي؟
يفُضل تخصيص رقم أو حساب مستقل للعمل، حتى

تتمكن من تنظيم التواصل والحفاظ على خصوصيتك.

- متى أرسل الخطة الغذائية؟
بعد استلام جميع البيانات اللازمة، ودراسة الحالة، والتأكد

من أن الخطة تلبي احتياجات العميل وأهدافه.

- كم عدد العملاء المناسب في البداية؟
ابدأ بعدد تستطيع متابعته بجودة عالية، ثم زد العدد

تدريجيًا مع تحسن نظام عملك وخبرتك.



الفصل الثاني 

تجهيز العيادة الإلكترونية وبناء نظام العمل

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خلاصة الفصل 

.

Dietitian Esra

نجاح العيادة الإلكترونية لا يعتمد على كثرة العملاء، بل

على وجود نظام واضح يجعل كل خطوة منظمة، من أول

رسالة وحتى انتهاء الاشتراك. عندما تبني هذا النظام

مبكرًا، ستتمكن من تقديم تجربة احترافية، وكسب ثقة
العملاء، والتوسع بثبات دون الوقوع في الفوضى.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

بناء الهوية المهنية لأخصائي التغذية 
"قبل أن يبحث العميل عن خبرتك العلمية، فإنه يبحث عن

الثقة التي تمنحه الاطمئنان لاختيارك."

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

"العميل لا يشتري خطة غذائية، بل يشتري نتيجة،
وتجربة، ومتابعة تمنحه الثقة حتى يصل إلى هدفه."

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

من أكثر الأخطاء التي يقع فيها أخصائيو التغذية عند بدء العمل أنهم يعتقدون

أن ما يبيعونه هو "خطة غذائية".

لكن الحقيقة مختلفة تمامًا.

فالخطة الغذائية ليست سوى جزء صغير من الخدمة.

عندما يدفع العميل مقابل الاشتراك، فهو لا يدفع مقابل ملف PDF، بل يدفع

مقابل خبرتك، وتحليلك لحالته، ووقتك، ومتابعتك، ودعمك، والتعديلات التي

تجريها حتى يصل إلى هدفه.

كلما فهمت هذه الفكرة، أصبحت قادرًا على تصميم خدمات أكثر احترافية،

وتقديم قيمة حقيقية تجعل العميل يشعر أن ما دفعه يستحق.

أهداف الفصل :

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
فهم الفرق بين الخدمة والمنتج.

تصميم خدمات واضحة وسهلة الفهم.

إنشاء باقات احترافية تناسب مختلف العملاء.

تسعير خدماتك بطريقة صحيحة.

زيادة قيمة خدماتك دون زيادة الجهد.
تجنب الأخطاء التي تقلل من قيمة عملك.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

أولاً: ما الفرق بين المنتج والخدمة؟

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

يفترض كثير من الأخصائيين أن إرسال خطة غذائية يعني

انتهاء الخدمة، بينما يرى العميل أن رحلته بدأت للتو.
لفهم ذلك، يجب التمييز بين المنتج والخدمة.

المنتج هو ما يحصل عليه العميل بشكل مباشر، مثل:

الخطة الغذائية.

ملف السعرات.

جدول الوجبات.

دليل غذائي.

أما الخدمة فهي التجربة الكاملة التي يعيشها العميل، وتشمل:

تقييم الحالة.

تحليل النتائج.

تصميم الخطة.

المتابعة.

التعديلات.

الإجابة عن الاستفسارات.

التحفيز.

تقييم النتائج.

لذلك، لا تجعل خطتك الغذائية هي الشيء الوحيد الذي تبيعه،

بل اجعلها جزءًا من منظومة متكاملة.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

مثال

أخصائي رقم (1)

يقول للعميل:

سأرسل لك خطة غذائية.

أخصائي رقم (2)

يقول:

سأقوم أولاً بتقييم حالتك الصحية، ثم تحليل عاداتك
الغذائية، وبعد ذلك سأصمم خطة غذائية تناسب

احتياجاتك، وسأتابع تقدمك أسبوعيًا، وأجري

التعديلات اللازمة حتى نصل إلى هدفك.

من برأيك تبدو خدمته أكثر احترافية؟

بالتأكيد الأخصائي الثاني، رغم أن كليهما قد يرسل
الخطة نفسها.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا: لماذا تحتاج إلى باقات؟

.

Dietitian Esra

وجود باقات واضحة يحقق عدة فوائد:

يسهل على العميل اختيار الخدمة المناسبة.

يوضح الفرق بين مستويات الخدمة.

يمنحك فرصة لتقديم خدمات إضافية.

يزيد متوسط قيمة الاشتراك.
يجعل عملية البيع أكثر احترافية.

عدم وجود باقات يجعل العميل يسأل في كل مرة:
"ما الذي سأحصل عليه؟"

أما عندما تكون الباقات واضحة، فإنه يعرف كل شيء

قبل أن يسأل.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثالثًا: كيف تصمم باقة احترافية؟

.

Dietitian Esra

- ابدأ بتحديد العناصر التي ستتضمنها كل باقة.
- فكر في رحلة العميل كاملة، وليس في الخطة الغذائية فقط.

يمكن أن تشمل الباقة:

- تقييم الحالة الغذائية.
- تحليل الفحوصات.

- حساب الاحتياجات الغذائية.
- إعداد الخطة.

- دليل بدائل غذائية.
- عدد معين من جلسات المتابعة.

- تعديل الخطط عند الحاجة.
- الرد على الاستفسارات.

- متابعة القياسات.
- تقارير التقدم.

ليس من الضروري أن تحتوي كل باقة على جميع هذه العناصر،

لكن يجب أن تكون الفروقات بينها واضحة.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

رابعًا: مثال على تصميم الباقات

.

Dietitian Esra

الباقة الأساسية :
مناسبة لمن يحتاج إلى بداية بسيطة.

تشمل:

تقييم الحالة.

خطة غذائية.

متابعة واحدة.
دليل بدائل.

.

Dietitian Esra

الباقة المتقدمة
مناسبة لمن يحتاج إلى متابعة مستمرة.

تشمل:

تقييم شامل.

خطة غذائية.

متابعة أسبوعية.
تعديل الخطة عند الحاجة.

تحليل القياسات.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

رابعًا: مثال على تصميم الباقات

.

Dietitian Esra

(VIP) الباقة المميزة
مناسبة للحالات التي تحتاج إلى دعم مكثف.

تشمل:

تقييم شامل.

تحليل الفحوصات.

خطة غذائية.

متابعة مستمرة.
مراجعة أسبوعية.

استشارات إضافية.

تقارير دورية.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سادسًا: كيف تحدد سعر خدماتك؟

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

لا تجعل السعر مبنيًا على عدد صفحات الخطة.
بل اسأل نفسك:

كم من الوقت سأقضيه مع هذا العميل؟

كم عدد المتابعات؟

ما مستوى خبرتي؟
ما القيمة التي سأقدمها؟

ما الخدمات الإضافية الموجودة؟

كلما زادت القيمة، أصبح من الطبيعي أن يرتفع السعر.

ولا تحاول منافسة الجميع بالسعر الأقل، لأن المنافسة

الحقيقية تكون في جودة الخدمة.افات قد تستغرق وقتًا

بسيطًا في إعدادها مرة واحدة، لكنها تزيد من قيمة الخدمة في

نظر العميل.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سادسًا: كيف تحدد سعر خدماتك؟

.

Dietitian Esra

مثال

أخصائي يقدم:

خطة غذائية فقط.

وأخصائي آخر يقدم:

تقييمًا شاملاً.

خطة غذائية.

متابعة أسبوعية.
تعديلات.

دليل بدائل.

وصفات.

متابعة القياسات.

من الطبيعي أن يكون سعر الخدمة الثانية أعلى، لأن قيمتها

أعلى.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سابعًا: لا تبع الوقت... بع النتيجة

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

من الأخطاء الشائعة أن يقول الأخصائي:

"سأعطيك أربع جلسات."
بينما الأفضل أن يوضح النتيجة التي يسعى لتحقيقها مع

العميل.

بدلاً من التركيز على عدد الجلسات، ركزّ على رحلة التغيير التي

سيخوضها العميل.

فالناس لا يشترون الجلسات، بل يشترون الشعور بالتحسن

والوصول إلى أهدافهم.

أخطاء شائعة

❌ بيع خطة غذائية فقط.
❌ تصميم جميع الباقات بالطريقة نفسها.

❌ عدم توضيح ما تتضمنه كل باقة.
❌ المنافسة بالسعر فقط.

❌ تقديم خدمات إضافية مجانية باستمرار دون احتساب قيمتها.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

تطبيق عملي

.

Dietitian Esra

صمم أول باقة لك.

اسم الباقة:

............................
الفئة المستهدفة:

............................
تشمل:

□ تقييم الحالة.
□ خطة غذائية.

□ متابعة.
□ تعديل الخطة.

□ دليل بدائل.
□ وصفات.

□ تحليل الفحوصات.
□ خدمة أخرى:

............................
السعر:

............................



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

قائمة التحقق

.

Dietitian Esra

 فهمت الفرق بين المنتج والخدمة.
صممت ثلاث باقات مختلفة.

 حددت عناصر كل باقة.
 أضفت خدمات تزيد من القيمة.

 حددت أسعارًا مناسبة.



الفصل الثالث

تصميم الخدمات والباقات الاحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خلاصة الفصل

.

Dietitian Esra

الخدمة الاحترافية لا تقُاس بعدد صفحات الخطة

الغذائية، بل بجودة التجربة التي يعيشها العميل منذ
لحظة الاشتراك وحتى تحقيق هدفه. وعندما تصمم

باقات واضحة، وتضيف قيمة حقيقية، وتسعّر خدماتك

بناءً على الخبرة والنتائج، فإنك تبني عملاً مستدامًا،
وليس مجرد بيع ملفات غذائية.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

"أفضل أخصائي تغذية لن ينجح إذا لم يعرف الناس بوجوده."

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

يعتقد كثير من أخصائيي التغذية أن المشكلة في قلة العملاء، بينما تكون
المشكلة الحقيقية في أن العملاء لا يعرفون بوجودهم.

قد تمتلك معرفة علمية ممتازة، وخدمة احترافية، وباقات مدروسة، ولكن إذا
لم تصل إلى الجمهور المناسب، فلن تحقق النتائج التي تطمح إليها.

التسويق لا يعني إقناع الناس بشراء خدمة لا يحتاجون إليها، بل يعني إيصال

خدمتك إلى الأشخاص الذين يبحثون بالفعل عن حل لمشكلتهم.

كلما أصبح اسمك أكثر حضورًا، ومحتواك أكثر فائدة، ورسالتك أكثر وضوحًا،

زادت فرص وصول العملاء إليك.

أهداف الفصل

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
فهم مفهوم التسويق بطريقة صحيحة.

معرفة أين يوجد عملاؤك المحتملون.
بناء محتوى يجذب العملاء وليس المشاهدات فقط.

تحويل المتابع إلى عميل.

بناء الثقة مع جمهورك.
تجنب الأخطاء التسويقية التي يقع فيها معظم أخصائيي التغذية.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

أولاً: ما هو التسويق؟

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

التسويق هو عملية تعريف الناس بخدماتك، وبناء الثقة معهم، ثم مساعدتهم

على اتخاذ قرار الاستفادة من خدماتك.

بمعنى آخر، التسويق ليس إعلاناً فقط، بل هو رحلة تبدأ عندما يرى الشخص

اسمك لأول مرة، وتنتهي عندما يصبح عميلاً، ثم يوصي الآخرين بك.

مثال

لنفترض أن هناك امرأة تعاني من مقاومة الإنسولين.

بدأت بالبحث في إنستغرام عن معلومات تساعدها.

وجدت حساباً ينشر وصفات عشوائية فقط.

ثم وجدت حساباً آخر يشرح أعراض مقاومة الإنسولين، ويقدم

نصائح عملية، ويعرض نتائج عملائه، ويشرح كيف تتم المتابعة

داخل عيادته.

أي الحسابين سيكون أكثر إقناعًا؟

غالبًا ستختار الحساب الثاني، لأنه جعلها تشعر أنه يفهم مشكلتها
ويملك الحل المناسب لها.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا: أين يوجد عملاؤك؟

.

Dietitian Esra

قبل أن تبدأ في صناعة المحتوى، اسأل نفسك:

أين يقضي جمهوري معظم وقته؟

قد يكون على:
إنستغرام.

تيك توك.

فيسبوك.

واتساب.

لينكدإن (إذا كنت تستهدف الشركات).

لا تحاول التواجد في جميع المنصات منذ البداية، بل اختر منصة واحدة أو
منصتين، وركز على بناء وجود قوي فيهما.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثالثًا: أنواع المحتوى

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

ليس كل محتوى يحقق مبيعات.

لذلك احرص على التنويع بين أربعة أنواع رئيسية.

1. المحتوى التعليمي
هدفه تثقيف الجمهور وإظهار خبرتك.

أمثلة:

أسباب ثبات الوزن.

أخطاء شائعة في الرجيم.

الفرق بين الجوع الحقيقي والجوع العاطفي.

.

Dietitian Esra

2. المحتوى الذي يبني الثقة
هدفه أن يعرف الناس من أنت وكيف تعمل.

مثل:

شرح طريقة متابعتك.

عرض جزء من يوم عملك.

شرح كيفية إعداد الخطط الغذائية.

الحديث عن خبراتك المهنية.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

رابعًا: كيف تحول المتابع إلى عميل؟

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

يمر العميل بعدة مراحل قبل اتخاذ قرار الشراء او الاشتراك

المرحلة الأولى: الانتباه

يرى منشورًا أو مقطع فيديو يجذب اهتمامه.

المرحلة الثانية: الاهتمام

يبدأ بمتابعة حسابك وقراءة محتواك.
المرحلة الثالثة: الثقة

يشاهد أسلوبك، ويقرأ معلوماتك، ويقتنع بخبرتك.

المرحلة الرابعة: اتخاذ القرار

يتواصل معك للاستفسار عن الخدمة.

المرحلة الخامسة: الشراء

يشترك في إحدى باقاتك.

لهذا السبب، لا تتوقع أن يشتري الشخص بعد مشاهدة منشور
واحد فقط.

بناء الثقة يحتاج إلى الاستمرار.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خامسًا: كيف تبني الثقة؟

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

الثقة هي رأس مال أخصائي التغذية.

يمكنك بناؤها من خلال:

تقديم معلومات صحيحة وموثقة.

الرد باحترام على الاستفسارات.
الالتزام بالمواعيد.

توضيح طريقة عملك.

إظهار خبرتك دون مبالغة.

نشر آراء العملاء بعد الحصول على موافقتهم.

الثقة لا تبُنى في يوم واحد، لكنها تفُقد في لحظة إذا أهملت
احترافية التعامل.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سادسًا: لا تبيع... بل حل المشكلة

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

أحد أكثر الأخطاء انتشارًا هو أن يبدأ الأخصائي كل منشور بعبارة:

"اشترك الآن."

بينما الأفضل أن تبدأ بمشكلة يعاني منها جمهورك، ثم تقدم جزءًا

من الحل، ثم تدعو المهتمين للتواصل معك.

مثال:

بدلاً من كتابة:

"لدينا اشتراكات شهرية."
اكتب:

"إذا كنت تلتزم بالحميات الغذائية ثم تعود لاكتساب الوزن مرة
أخرى، فقد تكون المشكلة في طريقة النظام الغذائي وليس في

إرادتك. في عيادتنا نركز على بناء عادات غذائية تساعدك على

الاستمرار وتحقيق نتائج طويلة المدى."

هذا الأسلوب يجعل العميل يشعر أنك تفهم مشكلته قبل أن
تعرض خدمتك.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سابعًا: التعاون مع الجهات المختلفة

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

ليس جميع العملاء سيصلون إليك عبر وسائل التواصل الاجتماعي.

يمكنك أيضًا بناء شراكات مع:

العيادات الطبية.

النوادي الرياضية.

مراكز التجميل.
الصيدليات.

الشركات والمؤسسات.

المدارس والجامعات.

هذه الشراكات قد تصبح مصدرًا ثابتًا لإحالة العملاء إلى عيادتك.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

أخطاء شائعة

❌ نشر المحتوى دون معرفة الجمهور المستهدف.
❌ التركيز على عدد المتابعين أكثر من جودة العملاء.

❌ نشر محتوى تعليمي فقط دون التعريف بالخدمات.
❌ الإعلان عن الاشتراكات بشكل مبالغ فيه.

❌ تقليد محتوى الآخرين دون إضافة لمستك الخاصة.
❌ الانقطاع عن النشر لفترات طويلة.

.

Dietitian Esra

تطبيق عملي

اكتب خطة محتوى للأسبوع القادم.

اليوم الأول: ....................................
اليوم الثاني: ....................................

اليوم الثالث: ....................................
اليوم الرابع: ....................................

اليوم الخامس: ....................................
اليوم السادس: ....................................

اليوم السابع: ....................................
بعد ذلك، حدد في نهاية كل منشور الهدف منه:

تثقيف.

بناء ثقة.
تفاعل.

تسويق.

سيساعدك هذا على تحقيق توازن في المحتوى، وعدم التركيز على نوع واحد

فقط.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

قائمة التحقق

 حددت المنصة التي سأركز عليها.
 عرفت جمهوري المستهدف.

 وضعت خطة محتوى أسبوعية.
 بدأت بنشر محتوى تعليمي.

 خصصت جزءًا من المحتوى للتسويق.
 أصبحت أوضح خدماتي باستمرار.

.

Dietitian Esra

الأسئلة الشائعة

كم مرة يجب أن أنشر؟

الأهم هو الاستمرارية وليس العدد. إذا استطعت نشر محتوى جيد ثلاث أو

أربع مرات أسبوعيًا بشكل منتظم، فذلك أفضل من النشر اليومي ثم
التوقف.

هل أحتاج إلى إعلانات ممولة؟

ليست ضرورية في البداية. يمكنك جذب العملاء من خلال المحتوى الجيد،

والتوصيات، والتعاون مع الجهات المختلفة. ومع نمو عملك، يمكن استخدام

الإعلانات لتوسيع الوصول.

هل يجب أن أنشر يومياتي الشخصية؟

ليس شرطًا، لكن مشاركة بعض الجوانب المهنية من يومك، مثل إعداد

الخطط الغذائية أو حضور الدورات، تساعد في بناء الثقة وإظهار احترافيتك.

ماذا أفعل إذا كان التفاعل ضعيفًا؟
راجع جودة المحتوى، وهل يخاطب مشكلة حقيقية لدى جمهورك، واهتم

بالاستمرارية والتفاعل مع المتابعين، ولا تجعل تقييم نجاحك يعتمد فقط

على عدد الإعجابات.



الفصل الرابع

التسويق الذكي وجذب العملاء

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خلاصة الفصل

التسويق ليس عملية بيع مستمرة، بل هو بناء علاقة

طويلة الأمد مع الجمهور. عندما تقدم محتوى مفيدًا،
وتفهم احتياجات عملائك، وتوضح قيمة خدماتك،

فإنك تجعل قرار التواصل معك خطوة طبيعية

بالنسبة لهم، وتبني قاعدة عملاء تنمو باستمرار.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

"البيع في المجال الصحي لا يعني إقناع العميل بما
لا يحتاجه، بل مساعدته على اختيار الخدمة

المناسبة لحل مشكلته."

أهداف الفصل

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
التواصل مع العملاء بطريقة احترافية.

بناء الثقة منذ أول رسالة.
عرض خدماتك بوضوح.

التعامل مع الاعتراضات بثقة.

إغلاق عملية البيع بطريقة احترافية.

المحافظة على علاقة جيدة مع العميل حتى بعد انتهاء الاشتراك.

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

يشعر كثير من أخصائيي التغذية بالقلق عندما يبدأ الحديث مع عميل جديد،

خصوصًا عند الإجابة عن سؤال:

"كم سعر الاشتراك؟"
فيحاول بعضهم تخفيض السعر خوفًا من رفض العميل، بينما يطيل آخرون

الحديث دون توضيح الخدمة، فيشعر العميل بالحيرة ويتوقف عن التواصل.

الحقيقة أن البيع ليس مهارة منفصلة عن عمل أخصائي التغذية، بل هو جزء من

التواصل المهني.

عندما تشرح خدمتك بوضوح، وتفهم احتياج العميل، وتقدم له الحل المناسب،

فإنك لا تمارس ضغطًا عليه، بل تساعده على اتخاذ قرار يناسبه.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

أولاً: الانطباع الأول

مثال

بدلاً من كتابة:

نعم، ما المطلوب؟

اكتب:

السلام عليكم ورحمة الله وبركاته، أهلاً وسهلاً بك، يسعدني تواصلك.

أخبرني كيف يمكنني مساعدتك، وسأوضح لك الخدمة المناسبة لحالتك.

هذه الصياغة أكثر احترافية وتمنح العميل شعورًا بالاهتمام.

.

Dietitian Esra

الانطباع الأول يتكوّن خلال أول دقائق من التواصل، لذلك احرص على أن تكون

رسالتك:

مهذبة.
واضحة.

مختصرة.

ترحب بالعميل.

تبين استعدادك للمساعدة.

تجنب الردود القصيرة جدًا مثل:

نعم.

موجود.

كم وزنك؟

فهي قد تعطي انطباعًا بعدم الاهتمام.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا: استمع قبل أن تعرض الخدمة

.

Dietitian Esra

من الأخطاء الشائعة أن يبدأ الأخصائي مباشرة بشرح الباقات والأسعار، قبل أن

يفهم سبب تواصل العميل.

ابدأ دائمًا بطرح أسئلة تساعدك على معرفة احتياجه، مثل:
ما الهدف الذي ترغب في تحقيقه؟

هل لديك مشكلة صحية معينة؟

هل سبق أن اتبعت نظامًا غذائيًا؟

ما أكبر تحدٍ تواجهه حاليًا؟
بعد فهم احتياجه، يصبح من السهل توجيهه إلى الخدمة المناسبة.

.

Dietitian Esra

ثالثًا: كيف تعرض خدماتك؟

.

Dietitian Esra

عند شرح الخدمة، ركز على الفائدة التي سيحصل عليها العميل، وليس فقط على مكوناتها.
بدلاً من قول:

الباقة تشمل خطة غذائية وأربع متابعات.
يمكنك أن تقول:

سنبدأ بتقييم شامل لحالتك، ثم إعداد خطة غذائية تناسب احتياجاتك، مع متابعة منتظمة
وتعديلات حسب تقدمك، حتى نساعدك على الوصول إلى هدفك بطريقة صحية

ومستدامة.

بهذه الطريقة يفهم العميل قيمة الخدمة، وليس عدد عناصرها فقط.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

رابعًا: كيف تجيب عن سؤال السعر؟

.

Dietitian Esra

يعُد سؤال السعر من أكثر الأسئلة شيوعًا، وطريقة الإجابة عنه تؤثر في قرار
العميل.

عند سؤاله عن السعر:
اذكر السعر بوضوح.

وضح ما تتضمنه الباقة.

لا تبرر السعر أو تعتذر عنه.
لا تدخل في مقارنة مع الآخرين.

.

Dietitian Esra

مثال 

قيمة الاشتراك في هذه الباقة هي (...)، وتشمل تقييمًا

شاملاً، وخطة غذائية مخصصة، ومتابعة أسبوعية، مع

تعديل الخطة عند الحاجة طوال فترة الاشتراك.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

خامسًا: التعامل مع الاعتراضات

الاعتراض الثاني: سأفكر ثم أعود

لا تضغط على العميل.
يمكنك أن تقول:

بالطبع، خذ وقتك في التفكير، وإذا احتجت إلى أي توضيح يسعدني

الإجابة عن جميع استفساراتك.

.

Dietitian Esra

قد يبدي العميل بعض الاعتراضات، وهذا أمر طبيعي ولا يعني أنه غير مهتم.
الاعتراض الأول: السعر مرتفع

لا تقل:
سأخفض لك السعر.

بل اسأل:

هل يمكنني معرفة ما الذي تبحث عنه تحديدًا؟ فقد تكون لدينا باقة أخرى تناسب احتياجك.

بهذا تحافظ على قيمة خدمتك، وتحاول فهم احتياج العميل بدلاً من التسرع في التخفيض.

.

Dietitian Esra

الاعتراض الثالث: سأبدأ الشهر القادم

يمكنك الرد:

لا بأس، يسعدني استقبالك في الوقت الذي يناسبك، وإذا رغبت في
الاستفسار عن أي شيء قبل ذلك فأنا في خدمتك.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سادسًا: إغلاق عملية البيع

.

Dietitian Esra

بعد أن يختار العميل الباقة المناسبة، اجعل الخطوات التالية واضحة.
مثلاً:

اختيار الباقة.

تأكيد الاشتراك.
إتمام الدفع.

تعبئة استبيان الحالة.
بدء التقييم.

إعداد الخطة الغذائية.
المتابعة.

عندما يعرف العميل الخطوات القادمة، يشعر بالاطمئنان ويقل تردده.

.

Dietitian Esra

سابعًا: المتابعة بعد البيع

.

Dietitian Esra

انتهاء عملية الدفع لا يعني انتهاء التواصل.
بعد إرسال الخطة الغذائية، تواصل مع العميل في الموعد المحدد،

واسأله عن التزامه، والصعوبات التي واجهها، وأي استفسارات

لديه.
الاهتمام بالمتابعة يعزز ثقة العميل ويزيد من احتمالية تجديد

الاشتراك.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثامنًا: التعامل مع العملاء باحترافية

.

Dietitian Esra

قد تواجه مواقف مختلفة أثناء العمل، مثل:
عميل يرسل الرسائل خارج أوقات العمل.

عميل يريد تعديلات يومية.

عميل يتوقع نتائج خلال أيام.

في هذه الحالات، احرص على التزام الهدوء، وذكرّ العميل بلطف بسياسة

العيادة، وحدود الخدمة المتفق عليها.
وضع الحدود المهنية منذ البداية يساعد على بناء علاقة صحية بينك وبين

العميل.

.

Dietitian Esra

أخطاء شائعة

❌ الرد برسائل قصيرة وغير واضحة.
❌ التسرع في ذكر السعر قبل فهم احتياج العميل.

❌ تخفيض السعر عند أول اعتراض.
❌ المبالغة في الوعود.

❌ الرد بانفعال على العملاء.
❌ عدم توضيح خطوات الاشتراك.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

تطبيق عملي 

.

Dietitian Esra

اكتب إجابتك الخاصة عن الأسئلة التالية:

كيف ستقدم نفسك لعميل جديد؟

....................................
كيف ستشرح خدمتك في ثلاث جمل؟

....................................
كيف ستجيب عن سؤال السعر؟

....................................
بعد ذلك، اقرأ إجاباتك بصوت مرتفع، واسأل نفسك:

هل تبدو احترافية وواضحة؟ وهل تمنح العميل الثقة؟

.

Dietitian Esra

قائمة التحقق

.

Dietitian Esra

 أستمع إلى العميل قبل عرض الخدمة.
 أشرح الفائدة من الخدمة.
 أوضح خطوات الاشتراك.

 أجيب عن الاعتراضات بهدوء.
 أحافظ على قيمة خدماتي.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

الأسئلة الشائعة

.

Dietitian Esra

هل يجب أن أرسل تفاصيل الباقات مباشرة؟

يفضل أولاً فهم احتياج العميل، ثم توجيهه إلى الباقة الأنسب،

حتى يشعر أن الخدمة صُممت لحالته وليس أنها رسالة ترُسل

للجميع.

هل أقدم خصمًا إذا طلب العميل ذلك؟

يمكن تقديم خصومات في المناسبات أو العروض المحددة

مسبقًا، لكن لا تجعل التخفيض هو ردك الأول على أي اعتراض،

حتى لا تقلل من قيمة خدمتك.

كيف أتعامل مع العميل الذي يقارن أسعاري بغيري؟

اشرح له ما تتضمنه خدمتك من تقييم، ومتابعة، ودعم، ودعه

يقارن القيمة المقدمة، وليس السعر فقط.

هل أرفض العملاء الذين لا يناسبهم أسلوب عملي؟

إذا كانت توقعات العميل لا تتوافق مع طبيعة خدمتك أو سياسات
عيادتك، فمن الأفضل توضيح ذلك باحترام، أو توجيهه إلى خدمة

تناسب احتياجه.



الفصل الخامس

مهارات التواصل والبيع باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خلاصة الفصل

.

Dietitian Esra

التواصل الاحترافي هو أساس بناء الثقة مع العميل، والبيع في

المجال الصحي لا يعتمد على الإقناع أو الضغط، بل على فهم

احتياجات العميل، وشرح الخدمة بوضوح، وتقديم قيمة حقيقية.

وعندما تجمع بين حسن التواصل وجودة الخدمة، يصبح اكتساب

العملاء والمحافظة عليهم نتيجة طبيعية لعملك.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

"نجاح العميل لا يعتمد على جودة الخطة الغذائية فقط، بل على جودة المتابعة
والدعم المستمر."

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

يعتقد بعض أخصائيي التغذية أن دورهم ينتهي بمجرد إرسال
الخطة الغذائية، لكن الحقيقة أن هذه هي بداية الرحلة العلاجية.

قد يمتلك أخصائيان المعرفة العلمية نفسها، ويعدّان خطتين
غذائيتين متشابهتين، لكن نتائج عملائهما تختلف بشكل كبير

بسبب أسلوب المتابعة.

فالخطة الغذائية وحدها لا تضمن النجاح، بل تحتاج إلى متابعة

مستمرة، وتقييم للتقدم، وتعديل عند الحاجة، ودعم يساعد

العميل على الالتزام.

كلما كانت متابعتك أكثر تنظيمًا واحترافية، زادت نسبة نجاح

عملائك، وارتفعت ثقتهم بخدماتك، وأصبحت فرص تجديد

الاشتراك أكبر.

.

Dietitian Esra

أهداف الفصل

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
استقبال العميل بطريقة احترافية.

تنظيم بيانات المرضى بسهولة.

إعداد خطة غذائية تناسب كل حالة.
إدارة المتابعة بطريقة فعالة.

التعامل مع المشكلات الشائعة أثناء الاشتراك.

إنهاء الاشتراك بطريقة تزيد من رضا العميل وتشجعه على التجديد.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

أولاً: استقبال العميل

.

Dietitian Esra

بعد تأكيد الاشتراك، ابدأ بالترحيب بالعميل واشرح له خطوات
العمل منذ البداية.

ينبغي أن يعرف العميل:

مدة الاشتراك.
عدد المتابعات.

طريقة التواصل.
مواعيد المتابعة.

وقت الرد على الرسائل.

الحالات التي تستدعي تعديل الخطة.

عندما تكون هذه المعلومات واضحة، تقل الاستفسارات وسوء

الفهم لاحقًا.

.

Dietitian Esra

مثال

بدلاً من إرسال الخطة مباشرة، أرسل رسالة توضح:

"مرحبًا بك، يسعدني انضمامك إلى البرنامج. خلال فترة
الاشتراك سنتابع تقدمك بشكل منتظم، وسيتم تعديل

الخطة عند الحاجة. ستكون المتابعة كل يوم (...)، ويمكنك

إرسال استفساراتك خلال ساعات العمل الموضحة."



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثانيًا: دراسة الحالة قبل إعداد الخطة

.

Dietitian Esra

لا تبدأ في إعداد الخطة بمجرد معرفة الوزن والطول.
اجمع المعلومات التي تساعدك على فهم الحالة بشكل كامل،

مثل:

الهدف من الاشتراك.

التاريخ المرضي.

الأدوية والمكملات.

نتائج التحاليل (إن وجدت).

نمط الحياة.

النشاط البدني.

العادات الغذائية.

عدد الوجبات.
ساعات النوم.

الحساسية الغذائية أو القيود الخاصة.

كل معلومة قد تؤثر في تصميم الخطة الغذائية.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

ثالثًا: إعداد الخطة الغذائية

.

Dietitian Esra

عند إعداد الخطة، احرص على أن تكون:
مناسبة للحالة الصحية.

واقعية وسهلة التطبيق.
مرنة وقابلة للتعديل.

مبنية على أهداف واضحة.
متوافقة مع نمط حياة العميل.

تجنب وضع خطة مثالية على الورق لكنها غير قابلة للتطبيق

في حياة العميل اليومية.

.

Dietitian Esra

مثال

إذا كان العميل يعمل خارج المنزل عشر ساعات يوميًا،
فمن غير الواقعي أن تتضمن خطته وصفات تحتاج إلى

وقت طويل للتحضير.

في هذه الحالة، يكون من الأفضل اختيار وجبات بسيطة

وسهلة الحمل.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

رابعًا: أهمية المتابعة

.

Dietitian Esra

المتابعة ليست سؤالاً عن الوزن فقط.

بل هي فرصة لمعرفة:

مدى التزام العميل.

الصعوبات التي واجهها.

التغيرات الصحية.

مدى مناسبة الخطة.

الحاجة إلى تعديلها.

اجعل المتابعة حوارًا يساعد العميل على الاستمرار، وليس مجرد

جمع للأرقام.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

خامسًا: متى تعُدل الخطة الغذائية؟

.

Dietitian Esra

ليس من الضروري تعديل الخطة في كل متابعة.

قم بالتعديل عندما يكون هناك سبب واضح، مثل:

توقف نزول الوزن لفترة تستدعي المراجعة.

تغير النشاط البدني.
الحمل أو الرضاعة.

ظهور نتائج تحاليل جديدة.
صعوبة التزام العميل بالخطة الحالية.

تغير الهدف الغذائي.

التعديل يجب أن يكون مبنيًا على تقييم، وليس لمجرد رغبة

العميل في التغيير.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سادسًا: التعامل مع المشكلات الشائعة

.

Dietitian Esra

العميل غير الملتزم

استمع إلى السبب أولاً، فقد يكون السبب ضغط العمل أو صعوبة تطبيق الخطة.

حاول تبسيط الخطة، وركز على تعديل عادة واحدة أو اثنتين بدلاً من تغيير كل

شيء.

.

Dietitian Esra

العميل الذي يريد نتائج سريعة

اشرح له أن التغيير الصحي يحتاج إلى وقت، وذكرّه بأن الهدف هو بناء نتائج

تستمر، وليس نزولاً سريعًا يتبعه استعادة للوزن.

.

Dietitian Esra

العميل كثير الاستفسارات

أجب عن أسئلته باحترام، لكن ضمن حدود الخدمة وساعات العمل التي

أوضحتها منذ البداية.

.

Dietitian Esra

العميل الذي يشعر بالإحباط

ذكرّه بما حققه حتى الآن، حتى لو كانت الإنجازات صغيرة، مثل:
الالتزام بالوجبات.

زيادة شرب الماء.
تحسن النشاط.

انتظام النوم.

التحفيز جزء مهم من دور أخصائي التغذية.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

سابعًا: توثيق المتابعة

.

Dietitian Esra

بعد كل متابعة، دوّن أهم الملاحظات في ملف العميل، مثل:
الوزن الحالي.

القياسات.

مستوى الالتزام.

المشكلات التي ظهرت.

التعديلات التي أجريتها.

موعد المتابعة القادمة.

هذا يسهل عليك متابعة تقدم الحالة واتخاذ القرارات المناسبة.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية

Dt Esra Haidar 

.
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ثامنًا: إنهاء الاشتراك

.

Dietitian Esra

عند انتهاء الاشتراك، لا تكتفِ بإرسال رسالة وداع.
قدّم للعميل ملخصًا بسيطًا يتضمن:

ما الذي حققه خلال البرنامج.
أهم العادات التي اكتسبها.

التوصيات للفترة القادمة.

إمكانية تجديد الاشتراك إذا احتاج إلى متابعة إضافية.

إنهاء الاشتراك بطريقة احترافية يترك انطباعًا إيجابيًا ويزيد من
احتمالية عودة العميل مستقبلاً.

.

Dietitian Esra

أخطاء شائعة

❌ إرسال الخطة دون شرح طريقة استخدامها.
❌ التركيز على الوزن فقط أثناء المتابعة.

❌ تعديل الخطة في كل مرة دون مبرر.
❌ إهمال تدوين ملاحظات المتابعة.
❌ عدم وضع حدود واضحة للتواصل.

❌ إنهاء الاشتراك دون تقديم تقييم نهائي.
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إدارة المرضى والمتابعة باحترافية
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.
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الأسئلة الشائعة

.

Dietitian Esra

كم مرة يجب متابعة العميل؟

يعتمد ذلك على طبيعة الحالة والبرنامج المتفق عليه. المهم أن

تكون المتابعة منتظمة وواضحة منذ بداية الاشتراك.

هل أعدل الخطة في كل متابعة؟

ليس بالضرورة. إذا كانت الخطة تحقق النتائج ويلتزم بها العميل،

فقد لا تحتاج إلى تعديل. يتم التعديل عندما توجد حاجة فعلية.

ماذا أفعل إذا توقف العميل عن الرد؟
تواصل معه برسالة تذكير مهذبة، وإذا لم يستجب، احترم قراره

وسجلّ ذلك في ملفه. تجنب الإلحاح المتكرر.

كيف أتعامل مع العميل الذي لا يلتزم بالخطة؟

حاول معرفة سبب عدم الالتزام، ثم عدّل الخطة أو الأسلوب بما

يتناسب مع ظروفه، وركز على الحلول العملية بدلاً من اللوم.



الفصل السادس

إدارة المرضى والمتابعة باحترافية
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.

Dietitian Esra

خلاصة الفصل

.

Dietitian Esra

إدارة المرضى لا تقتصر على إعداد خطة غذائية،
بل هي منظومة تبدأ بفهم الحالة، وتمر بمتابعة

منظمة، وتنتهي بتقييم النتائج. وكلما كانت

هذه المنظومة أكثر احترافية، زادت نسبة نجاح
عملائك، وارتفعت ثقتهم بك، وأصبحت

عيادتك أكثر استقرارًا ونجاحًا.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة

Dt Esra Haidar 

.

Dietitian Esra

.

Dietitian Esra

"الأخصائي الناجح لا يعتمد على مصدر دخل واحد، بل يبني
منظومة متكاملة تجعل دخله ينمو باستمرار."

أهداف الفصل

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
التفكير كرائد أعمال، وليس كمقدم خدمة فقط.

بناء أكثر من مصدر دخل من خبرتك.
زيادة أرباح العيادة دون زيادة عدد ساعات العمل.

تطوير خدماتك بشكل مستمر.

التخطيط للنمو على المدى الطويل.

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

يبدأ معظم أخصائيي التغذية بتقديم الاستشارات الفردية، وهذا أمر طبيعي، لكنه
لا يجب أن يكون مصدر دخلك الوحيد.

إذا كنت تعتمد على استقبال العملاء فقط، فإن دخلك سيتوقف عند عدد
الساعات التي تستطيع العمل خلالها.

بمعنى آخر، كلما توقفت عن العمل، توقف دخلك.

أما الأخصائي الذي يفكر بطريقة مختلفة، فإنه يبني مصادر دخل متعددة تعتمد

على خبرته، بحيث تستمر في تحقيق الإيرادات حتى عندما لا يكون في جلسة

استشارة.

وهذا لا يحدث في يوم واحد، بل يبدأ بخطوات بسيطة تتطور مع الوقت.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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أولاً: لا تعتمد على مصدر دخل واحد

مثال

أخصائي (أ):

يقدم استشارات فردية فقط.
إذا لم يعمل اليوم، فلن يحصل على دخل.

.

Dietitian Esra

من الأخطاء الشائعة أن يربط الأخصائي نجاحه بعدد العملاء فقط.

لكن السؤال الحقيقي هو:

ماذا سيحدث إذا قررت أخذ إجازة لمدة شهر؟
إذا كان دخلك سيتوقف بالكامل، فأنت بحاجة إلى تنويع مصادر دخلك.

.

Dietitian Esra

أخصائي (ب):

استشارات فردية.

برامج جماعية.

كتاب إلكتروني.

دورة تدريبية.
اشتراك شهري.

ورشة عمل كل شهر.

حتى إذا قل عدد الاستشارات، تبقى لديه مصادر دخل أخرى.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.

Dietitian Esra

.
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ثانيًا: كيف تبني مصادر دخل متعددة؟

المصدر الأول: الاستشارات الفردية

وهي أساس بناء الخبرة وفهم احتياجات العملاء.

احرص على تطويرها باستمرار، لأنها ستكون مصدر الأفكار

لبقية منتجاتك.

.

Dietitian Esra

ابدأ بمصدر واحد، ثم أضف مصدرًا جديدًا بعد أن يستقر السابق.
لا تحاول إطلاق خمسة منتجات في وقت واحد.

ابدأ بما تستطيع تقديمه بجودة عالية.

.

Dietitian Esra

المصدر الثاني: البرامج الجماعية

بدل متابعة عشرة عملاء كلٌ على حدة، يمكنك تصميم برنامج

يجمعهم في مجموعة واحدة مع متابعة محددة.

يفيد في:
تحديات خسارة الوزن.

برامج رمضان.

برامج العادات الصحية.

تحديات شرب الماء أو النشاط البدني.

هذا النوع من البرامج يوفر وقتك ويزيد من عدد المستفيدين



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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ثانيًا: كيف تبني مصادر دخل متعددة؟

.
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ابدأ بمصدر واحد، ثم أضف مصدرًا جديدًا بعد أن يستقر السابق.
لا تحاول إطلاق خمسة منتجات في وقت واحد.

ابدأ بما تستطيع تقديمه بجودة عالية.

.

Dietitian Esra

المصدر الثالث: المنتجات الرقمية

يمكنك تحويل خبرتك إلى ملفات رقمية مثل:

أدلة غذائية.
كتب إلكترونية.

جداول وجبات.

وصفات صحية.

ملفات تثقيفية.

الميزة أنها تعُد مرة واحدة ويمكن بيعها مرات عديدة.

المصدر الرابع: الدورات التدريبية

إذا اكتسبت خبرة في مجال معين، يمكنك تقديم دورة تدريبية
للأخصائيين أو للجمهور.

احرص على أن تكون الدورة عملية، وتعتمد على التطبيق أكثر

من الجانب النظري.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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ثانيًا: كيف تبني مصادر دخل متعددة؟

.

Dietitian Esra

ابدأ بمصدر واحد، ثم أضف مصدرًا جديدًا بعد أن يستقر السابق.
لا تحاول إطلاق خمسة منتجات في وقت واحد.

ابدأ بما تستطيع تقديمه بجودة عالية.

المصدر الخامس: ورش العمل

يمكن تقديم ورش قصيرة بالتعاون مع:

المدارس.

الشركات.

النوادي.

العيادات.

مراكز التجميل.
هذه الورش تساعد في التعريف بخدماتك، وقد تتحول إلى

مصدر مستمر للعملاء.
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تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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ثالثًا: كيف تطور خدماتك؟

الأخصائي الناجح لا يقدم الخدمة نفسها لسنوات دون تطوير.

اسأل نفسك كل ثلاثة أشهر:

ما أكثر سؤال يتكرر من العملاء؟
ما المشكلة التي يمكنني حلها بمنتج جديد؟

ما الخدمة التي يطلبها العملاء باستمرار؟

الإجابة عن هذه الأسئلة تمنحك أفكارًا لتطوير خدماتك.

.
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رابعًا: اجعل كل عميل فرصة للتطوير

.

Dietitian Esra

كل حالة تمر عليك تحمل فكرة لمنتج أو خدمة جديدة.

إذا لاحظت أن كثيرًا من العملاء يسألون عن:
تنظيم الوجبات.

التسوق الصحي.

وصفات سهلة.

قراءة التحاليل.

فهذه فرصة لإعداد دليل أو دورة أو ورشة حول هذا الموضوع.
بهذه الطريقة، يتحول عملك اليومي إلى مصدر مستمر للأفكار.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.

Dietitian Esra

.
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خامسًا: استثمر في نفسك

نجاح العيادة يعتمد على تطورك المهني.

خصص جزءًا من دخلك لـ:

الدورات التدريبية.

الكتب العلمية.

المؤتمرات.

تعلم التسويق.

تعلم التصميم.

تطوير مهارات التواصل.

كل مهارة جديدة تضيفها ستنعكس على جودة خدمات

.

Dietitian Esra

سادسًا: راقب أداء عيادتك

.

Dietitian Esra

الأخصائي المحترف لا يعمل بعشوائية، بل يراجع أرقامه باستمرار.

اسأل نفسك في نهاية كل شهر:

كم عميلاً جديدًا حصلت؟

كم عميلاً جدد اشتراكه؟

ما أكثر خدمة طلبًا؟
ما أكثر مصدر جاء منه العملاء؟

ما أكثر منشور حقق نتائج؟
عندما تعرف هذه الأرقام، يصبح اتخاذ القرارات أسهل.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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سابعًا: فكر في المستقبل

لا تجعل هدفك الحصول على أول عميل فقط.
اسأل نفسك:

أين أريد أن تكون عيادتي بعد سنة؟

ثم بعد ثلاث سنوات؟

ثم بعد خمس سنوات؟

وجود رؤية واضحة يساعدك على اتخاذ القرارات الصحيحة اليوم.

.

Dietitian Esra

أخطاء شائعة

❌ الاعتماد على الاستشارات الفردية فقط.
❌ إطلاق منتجات كثيرة دون دراسة.

❌ تقليد الآخرين دون معرفة احتياجات جمهورك.
❌ التوقف عن التعلم بعد التخرج.

❌ العمل دون متابعة الأداء والنتائج.
❌ الانشغال بالمهام اليومية ونسيان التخطيط للمستقبل.



الفصل السابع

تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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قائمة التحقق

 لدي مصدر دخل أساسي.
 أخطط لإضافة مصدر دخل جديد.

 أطور خدماتي باستمرار.
 أراجع أداء عيادتي شهريًا.

 أستثمر في تطوير مهاراتي.
 لدي رؤية واضحة لنمو عملي.

.

Dietitian Esra

الأسئلة الشائعة

.

Dietitian Esra

هل يجب أن أطلق منتجات رقمية منذ البداية؟

ليس بالضرورة. ابدأ بفهم احتياجات عملائك من خلال الاستشارات، ثم حوّل أكثر الأسئلة

والمشكلات تكرارًا إلى منتجات رقمية عندما تتأكد من وجود طلب عليها.

ما أفضل مصدر دخل إضافي لأخصائي التغذية؟
لا توجد إجابة واحدة تناسب الجميع. اختر المصدر الذي يتوافق مع خبرتك، ووقتك،

واحتياجات جمهورك. المهم أن يضيف قيمة حقيقية، وليس مجرد وسيلة لزيادة الدخل.

كيف أعرف أن الوقت مناسب لإطلاق خدمة جديدة؟

عندما يكون لديك نظام عمل مستقر، وتلاحظ طلبًا متكررًا من العملاء على خدمة أو موضوع

معين، فهذه إشارة جيدة لبدء تطوير منتج أو خدمة جديدة.

هل أحتاج إلى فريق عمل حتى أتوسع؟

في البداية يمكنك إدارة العمل بنفسك، لكن مع زيادة عدد العملاء والمنتجات، قد تحتاج إلى

الاستعانة بمصمم، أو مساعد إداري، أو شخص يتولى بعض المهام، حتى تتفرغ لما يتطلب

خبرتك.
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تطوير العيادة وبناء مصادر دخل متعددة
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.
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.
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خلاصة الفصل

نجاح العيادة الإلكترونية لا يقُاس بعدد العملاء

الذين تستقبلهم اليوم، بل بقدرتك على بناء

عمل يستمر في النمو عامًا بعد عام. وعندما

تنوع مصادر دخلك، وتطور خدماتك، وتستثمر
في نفسك، فإنك تبني مشروعًا مهنيًا مستدامًا،

لا يعتمد على وقتك فقط، بل على القيمة التي
تقدمها وخبرتك المتراكمة.



الفصل الثامن

خارطة الطريق لبناء عيادتك الإلكترونية

خلال 90 يومًا

Dt Esra Haidar 

.
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.
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"لا يحتاج النجاح إلى خطوات معقدة، بل إلى تنفيذ مستمر
للخطة الصحيحة."

أهداف الفصل

بعد الانتهاء من هذا الفصل ستكون قادرًا على:
معرفة ما يجب تنفيذه أسبوعًا بعد أسبوع.

تجنب التشتت بين عشرات المهام.

بناء عيادتك الإلكترونية بطريقة منظمة.
إطلاق خدماتك بثقة.

استقبال أول عملائك.

تطوير عملك تدريجيًا خلال أول ثلاثة أشهر.

.

Dietitian Esra

مقدمة الفصل

قد تشعر بعد قراءة الفصول السابقة بالحماس، لكنك تتساءل:
"من أين أبدأ؟"

وهذا سؤال طبيعي.

المشكلة ليست في نقص المعلومات، بل في محاولة تنفيذ كل شيء

دفعة واحدة.
لهذا صُممت خارطة الطريق التالية، لتساعدك على تقسيم العمل إلى

خطوات صغيرة وواضحة، يمكنك تنفيذها خلال تسعين يومًا.

لا تقلق إذا لم تنُجز جميع المهام في الوقت المحدد، فالمهم هو
الاستمرار، وليس الوصول إلى الكمال.
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الشهر الأول: مرحلة التأسيس

ركز على:
✔ اختيار تخصصك الرئيسي.

✔ تحديد العميل المستهدف.
✔ كتابة رسالتك المهنية.

✔ اختيار اسم وهوية بصرية موحدة.
✔ تجهيز صورة شخصية احترافية.

✔ كتابة نبذة تعريفية واضحة.
الهدف بنهاية الأسبوع:

أن تصبح هويتك المهنية واضحة لكل من يزور حساباتك.

.
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الأسبوع الأول: بناء الأساس
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الأسبوع الثاني: تجهيز العيادة

.
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ابدأ بـ:
✔ إنشاء وسيلة تواصل مخصصة للعمل.

✔ إعداد استبيان تقييم الحالة.
✔ تجهيز ملفات المرضى.
✔ كتابة رسائل الترحيب.
✔ تجهيز نموذج المتابعة.

✔ تنظيم المواعيد.
الهدف بنهاية الأسبوع:

أن تصبح جاهزًا لاستقبال أول عميل.
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الشهر الأول: مرحلة التأسيس

أنجز ما يلي:

✔ تصميم ثلاث باقات.
✔ تحديد الأسعار.

✔ كتابة وصف كل باقة.
✔ تحديد سياسة المتابعة.

✔ تجهيز دليل بسيط للعميل.
الهدف بنهاية الأسبوع:

أن تصبح خدماتك واضحة وسهلة الفهم

.
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الأسبوع الثالث: تصميم الخدمات
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الأسبوع الرابع: تجهيز المحتوى

.
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خلال هذا الأسبوع:

✔ صمم أول 12 منشورًا.
✔ حضّر 8 أفكار فيديوهات قصيرة.

✔ جهز صفحة الخدمات.
✔ جهز صفحة الأسئلة الشائعة.

✔ انشر أول محتوى.
الهدف بنهاية الأسبوع:

أن يبدأ الناس بالتعرف عليك.
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الشهر الثاني: مرحلة الانطلاق

ابدأ بالنشر بانتظام.
لا تهدف إلى الكمال.

هدفك هو الاستمرارية.
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الأسبوع الخامس
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الأسبوع السادس
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تفاعل مع الجمهور.

أجب عن التعليقات.

شارك القصص اليومية.

اعرض خدماتك بطريقة احترافية.
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الشهر الثاني: مرحلة الانطلاق

ابدأ بالتواصل مع الجهات.
مثل:

العيادات.

الصيدليات.

النوادي.

الشركات.

مراكز التجميل.
هدفك الحصول على أول تعاون.

.
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الأسبوع السابع
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الأسبوع الثامن
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راجع أداءك.

اسأل نفسك:

ما أفضل منشور؟
ما أكثر سؤال تكرر؟

هل يحتاج جمهوري خدمة جديدة؟

ثم حسّن ما يحتاج إلى تطوير.
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الشهر الثالث: مرحلة النمو

استقبل عملاء جدد.

وطبق النظام الذي بنيته في الفصول السابقة.

لا تغيّر نظامك مع كل عميل.

.
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الأسبوع التاسع
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الأسبوع العاشر
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اجمع آراء العملاء.

استأذنهم في مشاركة تجاربهم.

استخدم هذه الآراء لبناء الثقة.
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الشهر الثالث: مرحلة النمو

ابدأ التفكير في أول منتج رقمي.
ليس شرطًا أن يكون كبيرًا.

قد يكون:
دليل.

جدول.

وصفات.

كتاب إلكتروني.

ابدأ بشيء بسيط لكن متقن.
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الأسبوع الحادي عشر
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الأسبوع الثاني عشر
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اجلس مع نفسك.

واكتب إجابات صادقة عن الأسئلة التالية:

ما الذي نجح؟
ما الذي لم ينجح؟
ما الذي تعلمته؟

ما المهارة التي أحتاج إلى تطويرها؟
ما هدفي خلال التسعين يومًا القادمة؟

هذه المراجعة أهم من أي دورة تدريبية، لأنها تعتمد على تجربتك الفعلية.
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كيف تقيس نجاحك؟

لا تجعل عدد المتابعين هو المعيار الوحيد.
راقب مؤشرات أكثر أهمية، مثل:

عدد الاستفسارات التي تصلك أسبوعيًا.
عدد العملاء الجدد.

نسبة تجديد الاشتراكات.

رضا العملاء.

جودة المحتوى الذي تقدمه.
مدى التزامك بخطة العمل.

هذه المؤشرات تعكس نمو عيادتك بشكل حقيقي.

.
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إذا لم تحصل على عملاء في البداية

.
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لا تستسلم.
اسأل نفسك:

هل جمهوري محدد؟

هل المحتوى يخاطب مشكلات حقيقية؟

هل أوضح خدماتي بشكل كافٍ؟

هل أنشر باستمرار؟

هل أبني الثقة؟

في معظم الأحيان، تكون المشكلة في النظام، وليس في قدراتك.
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عادات الأخصائي الناجح

احرص على أن تصبح هذه العادات جزءًا من يومك:

التعلم المستمر.

قراءة الأبحاث الحديثة.
تطوير خدماتك.

الالتزام بالمواعيد.

مراجعة نتائج عملك.

الاهتمام بتجربة العميل.

التخطيط الشهري.

تنظيم وقتك.

النجاح في هذا المجال ليس نتيجة جهد يوم واحد، بل

نتيجة عادات صغيرة تتكرر باستمرار.
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تطبيق عملي

اكتب ثلاثة أهداف تريد تحقيقها خلال أول 90 يومًا:

الهدف الأول

............................................
خطوات تنفيذه:

............................................
الهدف الثاني

............................................
خطوات تنفيذه:

............................................
الهدف الثالث

............................................
خطوات تنفيذه:

............................................
بعد ذلك، اختر أول خطوة يمكنك تنفيذها اليوم، ونفذها

قبل الانتقال إلى أي مهمة أخرى.
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قائمة التحقق

أنهيت تجهيز الهوية المهنية.

 جهزت نظام العيادة.
 صممت خدماتي.

 بدأت نشر المحتوى.
 استقبلت أول العملاء.

 راجعت نتائج عملي.
وضعت خطة للتطوير.
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الاسئلة الشائعة 

ماذا لو لم أنجز الخطة خلال 90 يومًا؟
لا بأس، فالهدف من الخطة هو إعطاؤك اتجاهًا واضحًا، وليس

الالتزام الحرفي بالمدة. إذا احتجت وقتًا أطول في بعض المراحل،

فاحرص فقط على الاستمرار وعدم التوقف.

متى أرفع أسعار خدماتي؟

عندما تزداد خبرتك، ويتحسن نظام عملك، وتزداد جودة خدماتك،

ويصبح لديك طلب مستمر من العملاء، يمكنك مراجعة أسعارك

تدريجيًا بما يتناسب مع القيمة التي تقدمها.

هل أحتاج إلى إتقان كل شيء قبل أن أبدأ؟

لا. كثير من الأخصائيين يؤجلون البداية انتظارًا للكمال، بينما التطور
الحقيقي يحدث أثناء العمل. ابدأ بما لديك، وطور نفسك مع كل

تجربة.

ما أهم عامل لنجاح العيادة الإلكترونية؟
الاستمرارية. فالأخصائي الذي يطور نفسه، ويحافظ على جودة

خدمته، ويطبق نظامًا واضحًا، ستكون لديه فرصة أكبر للنجاح من

شخص يمتلك معلومات كثيرة لكنه لا يطبقها.
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إذا وصلت إلى هذه الصفحة، فأنت الآن تمتلك الأساس الذي
تحتاجه لبناء عيادة إلكترونية احترافية.

تذكر أن النجاح لا يتحقق بقراءة هذا الدليل فقط، بل بتطبيق ما
تعلمته. ابدأ بخطوة واحدة، ثم التي تليها، وامنح نفسك الوقت

للتطور. ستواجه تحديات، وقد ترتكب بعض الأخطاء، وهذا أمر

طبيعي في بداية أي مشروع. المهم أن تتعلم، وأن تحافظ على جودة

عملك، وأن تضع مصلحة عملائك في مقدمة أولوياتك.

ابنِ سمعتك بالعلم، وثقة عملائك بالأمانة، واستمر في التعلم

والتطوير. فكل عميل تساعده على تحسين صحته هو نجاح مهني

وإنساني ينعكس على مستقبل عيادتك.

وأخيرًا، لا تقارن بدايتك بمنتصف طريق الآخرين. ركز على التقدم

المستمر، وستجد أن الخطوات الصغيرة التي تنفذها اليوم هي التي

ستبني نجاحك الكبير في المستقبل.

.
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أتمنى أن يكون هذا الدليل نقطة انطلاق حقيقية

لمسيرتك المهنية، وأن يسهم في بناء عيادة إلكترونية

تقدم قيمة حقيقية وتترك أثرًا إيجابيًا في حياة الناس.
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