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ЗАЧЕМ ОНО НАДО ИЛИ О ЧЁМ ЭТО ВООБЩЕ

• В B2C 80% ДОХОДОВ ПРИНОСЯТ 20% АКТИВНЫХ КЛИЕНТОВ

• ВОЗВРАЩЁННЫЕ КЛИЕНТЫ ТРАТЯТ НА 33% БОЛЬШЕ ТЕКУЩИХ КЛИЕНТОВ

• ВЕРОЯТНОСТЬ КОНВЕРСИИ ИЗ УСНУВШЕГО КЛИЕНТА В АКТИВНОГО 60%, А НОВОГО В 

ПОСТОЯННОГО 15%

• ПОВЫШЕНИЕ RETENTION RATE НА 5% МОЖЕТ ДАТЬ ДО 95% РОСТА ВЫРУЧКИ
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