Сбор контактов клиентов
То есть задача заключается в том, чтобы захватить контакты клиента и в дальнейшем постоянно с ним коммуницировать, фактически не отпуская от себя.
В этом случае велика вероятность того, что, если вы ему пришлете некую инфор​мацию, которая напомнит ему о вас в момент, когда он получит зарплату и будет задумы​ваться о приобретении товаров или услуг, он совершит покупку именно у вас. Напоминая о себе, вы можете прислать, например, актуальные предложения или сведения о горящих скидках.
Ваш магазин. 
В него ведь заходят люди. И их контакты мы должны собирать.
Что же тогда делать?
Начните выдавать клиентам анкеты, в обмен на которые вы будете давать им дис​контную карту с дополнительной скидкой (к примеру, 5 %) на следующую покупку. 
Чтобы получить карту постоянного клиента, человек заполняет форму: ФИО, дата рождения, адрес, телефон и адрес электронной почты. При этом продавец должен объяснить, что эти данные необходимы лишь для того, чтобы на день рождения преподнести клиенту подарок. Только ради этого девять человек из десяти без проблем оставят свои контакты.
Но вы проявляете еще большую щедрость. Надо предупредить, что подарки преду​смотрены не только на день рождения, но и на другие праздники: Новый год, 23 февраля, 8 марта и так далее. 
А в дополнение вы будете оповещать клиента о распродажах со специ​альными скидками для постоянных клиентов.
Важно!

Но чтобы технология работала, все подробности должен озвучивать продавец. 
А чтобы он не забывал, надо его мотивировать: например, за невыполнение плана по выдаче карт постоянного клиента налагать штрафы, а за перевыполнение давать бонусы и премии.
