La solution la moins coûteuse et passablement plus productive est de fidéliser le client. Elle suppose un travail d'analyse et de planification initial simple et assez bon marché pour les plus petites entreprises. Elle peut supposer aussi un changement d'attitude et d'orientation . L'objectif de trouver et de cultiver un client intéressant est différent de celui d'une simple commande de « nouveaux clients » ou de « nouvelles ventes ».
La méthode comporte différentes étapes, auxquelles on donnera un caractère plus ou moins officiel selon les besoins de l'entreprise : 
1. redéfinir : Ce travail suppose une brève description du client. Une bonne analyse des atouts ou des lacunes de vos comptes clients actuels peut vous aider à définir les caractéristiques de votre clientèle.
2. quantifier : Quelle Chiffre d'affaire est nécessaire et sur combien de client ?
3. observer :  Quels sont les possibilités des comptes actuels ? En accordant toute l'attention nécessaire à la vente d'entretien, il est possible d'améliorer les comptes du registre, les étendre à de nouvelles applications et en faire effectivement de nouveaux comptes. Le volet entretien de la vente est souvent négligé parce que la bataille est gagnée et que le client figure au registre. En le négligeant, vous donnez à vos concurrents l'occasion d'ouvrir de nouveaux comptes en vous subtilisant des clients. Dans la plupart des cas, il coûte moins cher de cultiver un client au registre que d'en trouver un nouveau.
4. repérer : l'étape suivante consiste à repérer et à trier les clients potentiels par l'intermadiaires d'outils (annuaires).
5. qualifier :  Votre concurrent direct ou indirect constitue l'une des meilleures sources de nouveaux clients parmi les utilisateurs actuels d'un produit ou service. L'examen des documents de vente, des catalogues et des communiqués aux commerçants d'un concurrent permet souvent de trouver des habitudes de distribution. L'examen de la publicité des concurrents révèle également de nombreux secteurs de concentration, des méthodes de vente et la couverture géographique de ce que les concurrents considèrent comme leurs principaux marchés.Une discussion franche avec certains de vos bons clients vous permettra d'obtenir les noms de leurs concurrents qui pourraient s'ajouter à vos clients. Même limité, ce genre de travail est très profitable.
6. convaincre :  Convaincre un utilisateur éventuel d'essayer votre produit ou service est la récompense de tous vos efforts et investissements en vue d'attirer et conserver de bons clients.
