Две главные цифры успешного бизнеса
Бизнес построен на повторных продажах, и в нем есть системы, которые в течение определенного времени вернут вложенные деньги и начнут приносить чистую прибыль, продавая товар или услугу постоянным клиентам.

Чтобы реализовать такую стратегию, вам важно знать свои цифры. Они наверняка неизвестны вашим конкурентам и, скорее всего, неизвестны и вам. Тем не менее их должен знать любой управленец. Они очень просты и отлично просветляют. Итак, вам нужно ответить на два вопроса:
1. Сколько стоит привлечение нового клиента?
2. Сколько клиент приносит прибыли за все время нахождения в бизнесе?
Если у вас есть эти две ключевые цифры, то вы смотрите на свой бизнес не с точки времени бюджета — «Сколько бы в этом месяце мне потратить на маркетинг и рекламу?», — а с точки зрения инвестирования — «Сколько X я готов потратить на привлечение нового клиента, чтобы в течение года заработать Y».

Попробуем прочитать ваши мысли и смоделировать действия
Вы вкладываете в рекламу часть прибыли, обычно 10–15–20% — это так называемый рекламный бюджет, который очень любят осваивать рекламные агентства. Но если вдруг продажи упали, то, соответственно, вы урезаете свою рекламу, а следовательно уменьшаете поток новых клиентов. Если бы вы знали свои цифры, вы никогда бы так не поступали… 
Вы смотрели бы на свой бизнес как на мини-банк, причем с хорошими дивидендами. Вложил $10 — получил $100. Неплохо, правда?
