 العميل هو مفهوم أساسي في عالم التجارة والأعمال،  وهو الشخص أو الكيان الذي يتفاعل مع الشركة أو المؤسسة لشراء منتجات أو الاستفادة من خدمات تلك الشركة. يُعتبر العميل فرد أو مؤسسة أو كيان يشتري سلعًا أو خدمات تنتجها أو تقدمها شركة ما.  يمثل العملاء جزءًا أساسيًا من أي عمل تجاري لأنهم يحققون الإيرادات ويحافظون على تشغيل الشركة. وجذب الزبائن هو الهدف الرئيسي لمعظم الشركات التي تهدف للربح،  لأن العميل هو الذي يخلق الطلب على السلع والخدمات.  غالبا ما تتنافس الشركات من خلال الاعلانات أو خفض الأسعار لجذب قاعدة عملاء أكبر من أي وقت مضى. يمكن تعريف العميل (Customer) على أنه فرد أو مؤسسة أو كيان يشتري سلعًا أو خدمات تنتجها أو تقدمها شركة ما.  غالبًا ما تتنافس الشركات من خلال الإعلانات أو خفض الأسعار لجذب قاعدة عملاء أكبر من أي وقت مضى. تتنوع أنواع العملاء بحسب الصناعة والقطاع،  فقد يكون هناك عملاء استهلاكيين يشترون منتجات للاستخدام الشخصي،  وعملاء تجاريين يشترون لأغراض تجارية.  يعتمد نجاح الشركات على فهم احتياجات ورغبات العملاء وتقديم حلاً يلبي تلك الاحتياجات بشكل فعّال. بالإضافة إلى ذلك،  يلعب التواصل وبناء العلاقات الجيدة دورًا كبيرًا في الحفاظ على العملاء وجذب عملاء جدد.  من المهم تقديم خدمة عملاء ممتازة والاستجابة لاحتياجاتهم واستفساراتهم بشكل سريع وفعّال.  تساهم تلك العلاقات في بناء ولاء العملاء وزيادة فرص تكرار العمليات التجارية معهم، توجد أنواع مختلفة من العملاء؛  فيمكن تصنيف العملاء بطرق مختلفة،  مثل العملاء المستهلكين الأفراد (B2C) أو العملاء من الشركات (B2B) أو العملاء من الكيانات الحكومية.  ومن المهم للشركات أن تفهم عملائها واحتياجاتهم وتفضيلاتهم لتكييف عروضهم وتقديم تجربة عملاء إيجابية.  إن بناء علاقات قوية مع العملاء أمر بالغ الأهمية لرضا العملاء وولائهم ونجاح الأعمال على المدى الطويل. بالإضافة إلى ذلك،  قد يتم تقسيم العملاء إلى شرائح بناءً على الخصائص الديموغرافية،  أو عوامل أخرى ذات صلة بالنشاط التجاري. هؤلاء هم الأفراد أو الكيانات الذين يبدأون تعاملهم مع الشركة للمرة الأولى.  قد يكونون على دراية بالشركة من خلال حملاتها التسويقية أو توصية من أصدقاء.  تحتاج الشركة إلى تقديم تجربة مميزة لإثبات قيمة منتجاتها وخدماتها. 2. العملاء المميزين (Key Customers):  ويسهمون بشكل كبير في الإيرادات.  تقدم لهم الشركة معاملة خاصة تتضمن خصومات أو خدمات مخصصة. 3. العملاء المؤثرين (Influential Customers): هؤلاء العملاء لديهم تأثير على قرارات الشراء الخاصة بالآخرين.  مشاهير على وسائل التواصل الاجتماعي،  أو لهم مكانة مؤثرة في مجتمعاتهم. 4. العملاء المنتظمين (Regular Customers):  تهدف الشركة إلى الحفاظ على هؤلاء العملاء من خلال تقديم جودة مستدامة وتجارب مريحة. هؤلاء العملاء يبحثون دائمًا عن الصفقات والعروض ذات التكلفة المنخفضة.  قد لا ينفقون الكثير بالمقارنة بأنواع العملاء الآخرين،  ولكنهم يمثلون فرصة لزيادة في حجم المبيعات. العملاء الذين يشترون بانتظام ويشاركون بنشاط في برامج الولاء والأنشطة التسويقية.  يمكن أن يكونوا سفراءً متحمسين للعلامة التجارية. 7. العملاء المنقطعين (Churned Customers): العملاء المنقطعين هم الذين توقفوا عن التعامل مع الشركة. من المهم للشركات أن تفهم عملائها واحتياجاتهم وتفضيلاتهم لتكييف عروضهم وتقديم تجربة عملاء إيجابية.  إن بناء علاقات قوية مع العملاء أمر بالغ الأهمية لرضا العملاء وولائهم ونجاح الأعمال على المدى الطويل. الفرق بين العميل / الزبون والمستهلك  العملاء هم من يقومون بشراء البضائع،  أو الدفع للحصول على الخدمات،  ويمكن تسميتهم أيضا بالمستهلكين،  أو المستخدمين النهائيين. وحتى يتم التفريق بين العميل أو المستهلك وبين البائعين أو الموزعين،  العميل هو يشتري المنتج بغرض الاستخدام النهائي أما الوكلاء الموزعين هم من يشترون البضائع بغرض إعادة بيعها أو استخدامها لتصنيع منتج آخر. العميل دائمًا على حق: الشركات في الغالب تتبع القول الدارج “العميل دائما على حق”،  لأن إسعاد العملاء يدفعهم إلى الاستمرار في شراء السلع والخدمات من الشركات التي تلبي احتياجاتهم.  وتراقب العديد من الشركات بحرص العلاقات التي تربطها بالعملاء، كل شخص تقريبا في الاقتصاد الحديث يشتري المنتجات أو الخدمات من الشركات،  لذلك الجميع تقريبا يُعتبر عميل لشركة ما. تعريف الزبون (Client): الزبون هو شخص أو جهة يقوم بشراء منتجات أو خدمات من مؤسسة تجارية أو شركة.  يُستخدم مصطلح “الزبون” للإشارة إلى الفرد أو الكيان الذي يقوم بالتعامل مع الشركة من خلال الشراء أو الحصول على الخدمات المقدمة.  يمكن أن يكون الزبون عميلًا فرديًا يشتري منتجًا للاستخدام الشخصي،  أو عميلًا تجاريًا يشتري لأغراض تجارية. تعد علاقة الشركة بالزبائن أمرًا حيويًا لنجاح الأعمال.  فإن تقديم منتجات وخدمات عالية الجودة تلبي احتياجات ورغبات الزبائن يسهم في جذب زبائن جدد والحفاظ على الزبائن الحاليين.  بالإضافة إلى ذلك،  تسهم تجربة الزبون الإيجابية وخدمة العملاء الممتازة في بناء علاقات طويلة الأمد وزيادة فرص التكرار في التعامل مع الشركة. تطورت علاقة الشركات مع الزبائن في ظل التقدم التكنولوجي،  حيث يمكن للزبائن الآن التفاعل مع الشركات عبر الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي،  مما يسهل التواصل وتقديم الدعم والمساعدة بشكل أسرع وأكثر فعالية.  تظل رضا الزبون وتلبية توقعاتهم عاملًا أساسيًا في تحقيق النجاح والاستدامة للشركات. تعريف المستهلك (Consumer): المستهلك (Consumer) هو الفرد أو الكيان الذي يقوم بشراء واستهلاك المنتجات أو الخدمات للاستفادة الشخصية.  المستهلك هو الشخص الذي يتخذ قرارات الشراء بناءً على احتياجاته ورغباته الشخصية،  سواءً كانت هذه الاحتياجات تتعلق بالاستهلاك اليومي أو الترفيه أو أي مجال آخر. المستهلك يلعب دورًا حيويًّا في اقتصاد المجتمع،  حيث يؤثر على العرض والطلب في السوق من خلال قراراته بشراء أو رفض المنتجات.  تتغير تفضيلات المستهلكين واحتياجاتهم على مر الزمن وتتأثر بالعوامل الاقتصادية والاجتماعية والثقافية. تتنوع استراتيجيات الشركات لجذب المستهلكين وتلبية احتياجاتهم،  من خلال تصميم وتسويق المنتجات والخدمات التي تلبي تلك الاحتياجات.  الاستماع إلى متطلبات المستهلكين وفهم تفضيلاتهم يسهم في تطوير منتجات وخدمات تحقق رضاهم وتحقق نجاحًا أكبر في السوق. الفرق بين العميل والزبون: يُستخدَم مُصطلحي العميل والزبون كمترادفين عادةً،  وقد يحل أحدهما محل الآخر في معظم الأحيان دون مشاكل،  ولكن هذا لا يعني أنه لا يوجد فروق طفيفة بين الاثنين.  ويمكن تلخيص الفرق بين العميل والزبون في الآتي: العميل (Customer)	الزبون (Client) – العميل هو شخص أو كيان يقوم بشراء المنتجات من الشركة بغرض الاستخدام الشخصي أو التجاري. 	– الزبون هو شخص أو كيان يستفيد من خدمات مقدمة من الشركة دون شراء منتجات بالضرورة. – يترتب على العملاء العديد من الحقوق،  مثل حق الحصول على منتجات عالية الجودة،  وحق الاسترداد أو الاستبدال في حالة وجود عيوب في المنتجات. 	– يتعامل الزبون مع الشركة من أجل الحصول على خدمات معينة تلبي احتياجاته،  مثل خدمات استشارية أو تصميم أو تطوير برامج. – يمكن للعميل أن يكون له تأثير على سمعة الشركة عبر تقديم تقييمات وملاحظات إيجابية أو سلبية حول المنتجات والخدمات. 	– العلاقة بين الزبون والشركة تتمحور حول تقديم الخدمات المتخصصة وتحقيق الأهداف التي تم التعاقد عليها. جدول يوضح الفرق بين العميل والزبون بالنهاية،  يمكن تلخيص الفرق بين العميل والزبون في أن العميل يشتري المنتجات،  في حين يستفيد الزبون من الخدمات التي تقدمها الشركة.  تختلف العلاقة والتفاعل مع الشركة بناءً على هذه الاختلافات،  ويتم تلبية احتياجات كل منهما بطرق مختلفة. الفرق بين الزبون والمورد:  ويوضح الجدول التالي أهم الفروق بينهما:  الزبون (Client)	المورد (Supplier) – الزبون هو الشخص أو الجهة التي تستفيد من الخدمات المقدمة من قبل شركة أو مقدم الخدمة. 	– المورد هو الشخص أو الجهة التي تقدم المواد أو المنتجات أو الخدمات لشركة أو لشخص آخر. – يمكن أن يكون الزبون فردًا أو كيانًا تجاريًا،  ويعمل مع شركة أو مقدم الخدمة لتلبية احتياجاته وتحقيق أهدافه. 	– المورد يلعب دورًا مهمًا في توفير الموارد التي يحتاجها الزبائن أو الشركات لأغراض تجارية محددة. – العلاقة بين الزبون والشركة تتمحور حول تقديم الخدمات وتحقيق توقعات واحتياجات الزبون. 	– العلاقة بين المورد والشركة تتمثل في توفير المواد أو المنتجات بجودة وكمية تلبي احتياجات الشركة. جدول يوضح الفرق بين الزبون والمورد بشكل عام،  الزبون يستفيد من الخدمات والمنتجات،  بينما المورد يقدم المنتجات أو الخدمات لتلبية احتياجات الشركات أو الأفراد.  تعتمد نجاح العمل على التوازن بين تلبية احتياجات الزبائن والاعتماد على الموردين لتوفير المواد والمنتجات اللازمة. الفرق بين الزبون والمستهلك:  ويبين الجدول التالي أهم الفروق بينهما: الزبون (Client)	المستهلك (Consumer) – الزبون هو الشخص أو الجهة التي تستفيد من الخدمات المقدمة من قبل شركة أو مقدم الخدمة. 	– المستهلك هو الفرد أو الجهة التي تستهلك المنتجات أو الخدمات لتلبية احتياجاتها الشخصية. – العلاقة بين الزبون والشركة تكون عادة مبنية على تقديم خدمات محددة تلبي احتياجات الزبون. 	– العلاقة بين المستهلك والمنتج تكون مرتبطة بعملية الاستهلاك والاستفادة من المنتجات المقدمة. – يشمل دور الزبون تلقي الخدمات المخصصة والاستفادة من الخدمات المقدمة دون الضرورة لشراء منتجات. 	– يتضمن دور المستهلك استهلاك المنتجات،  سواء لأغراض شخصية أو تجارية. جدول يوضح الفرق بين الزبون والمستهلك باختصار،  “الزبون” يستفيد من الخدمات المقدمة،  وقد لا يشتري منتجات مادية بالضرورة،  بينما “المستهلك” يستهلك المنتجات أو الخدمات لتلبية احتياجاته الشخصية. الفرق بين Customer و Consumer: الفرق بين العميل (Customer) والمستهلك (Consumer) مشوش إلى درجة كبيرة،  ويمكن استخدام المصطلحين بمعنى واحد في كثير من الأحيان،  ولكن يوجد فروق طفيفة بينهما في سياق العمل والشراء يبينها الجدول التالي:  العميل (Customer)	والمستهلك (Consumer) – العميل هو الشخص أو الجهة التي تقوم بشراء منتجات أو خدمات من شركة معينة. 	– المستهلك هو الفرد أو الجهة التي تستهلك المنتجات أو الخدمات لتلبية احتياجاتها الشخصية. – العلاقة بين العميل والشركة ترتكز على عملية البيع والشراء،  حيث يتم تبادل الأموال بمقابل المنتجات أو الخدمات. 	– العلاقة بين المستهلك والمنتج تركز على عملية الاستهلاك،  حيث يتم استخدام المنتجات أو الخدمات لتحقيق فائدة شخصية. – العميل يمكن أن يشتري المنتجات للاستخدام الشخصي أو التجاري. 	– المستهلك يمكن أن يكون شاريًا أو مستفيدًا من المنتجات دون شرائها،  مثل استهلاك الخدمات المجانية. جدول يوضح الفرق بين العميل والمستهلك بشكل عام،  بينما المستهلك يستهلك المنتجات أو الخدمات للاستفادة الشخصية. الفرق بين Agent و Client: الفرق بين “الوكيل (Agent)” و”الزبون (Client)” يتعلق بالدور والعلاقة التي يلعبونها في سياق الأعمال والتعاملات التجارية.  ويوضح الجدول التالي الفرق بينهما: الوكيل (Agent)	الزبون (Client) – الوكيل هو الشخص أو الجهة التي تتصرف نيابةً عن شركة أو شخص آخر،  بموجب تفويض أو اتفاق. 	– الزبون هو الشخص أو الجهة التي تستفيد من خدمات مقدمة من قبل شركة أو مقدم الخدمة. 	– يمكن أن يكون الزبون فردًا أو كيانًا تجاريًا،  ويعمل مع الشركة لتلبية احتياجاته وتحقيق أهدافه. – الوكيل يقوم بالعمليات والتعاملات على حساب الشخص أو الشركة التي يمثلها. 	– العلاقة بين الزبون والشركة تتمحور حول تقديم الخدمات المخصصة والاستفادة من الخدمات المقدمة دون الضرورة لشراء منتجات. جدول يوضح الفرق بين الوكيل والزبون في بعض الحالات،  يمكن أن يتداخل دور الوكيل والزبون،  على سبيل المثال،  وكيل عقاري قد يكون وكيلًا للبائع (وكيل) وفي الوقت نفسه يمكن أن يكون زبونًا لشركة تسويق العقارات (زبون).
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