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Самое время сделать итоговые выводы, обобщить и систематизировать изложенное в главе. Как было сказано ранее, соответствие заданного поисковой системе запроса с выданным результатом определяется тремя составляющими: текстовая начинка WEB-страницы, соответствующая странице вёрстка HTML и конечно же продуктивность работы ссылок, приводящих пользователя сети Интернет на данную страницу. В совокупности все вышеуказанные характеристики напрямую влияют на результат, а именно позицию в списке, выданном поисковой системой. Преимущественно вся «соль» заключается исключительно в пропорции всех трёх характеристик, что напрямую зависит от конкретно выбранной поисковой системы и конечно же способа ранжировки, актуального в отдельно взятом случае.

Стоит обратить внимание на то, что классификация релевантных характеристик на «внутренние» (HTML-вёрстка и текстовая начинка) «внешние» (ссылки на страницу из третьих источников) полностью логически обосновано, т.к. несёт под собой и научную основу. Сугубо из соображений удобства применения на практике вышеизложенной классификации откажемся от научной терминологии и логического ряда.
Ни в коем случае нельзя забывать о различие обычной оптимизации и оптимизации по контенту. Суть различия заключается в направленности процесса; так техническая оптимизация направлена на устройство самого поисковика, а контентная – непосредственно на реального пользователя, задающего запрос, что становится возможным исключительно благодаря мощным качествам самой системы. Благодаря такому подходу мы снимаем с себя ограничение «плясать» от непостоянства программного кода поисковой системы, что полностью избавляет от нерациональной общепринятой надобности приобретать ссылки с главных страниц внешнего пространства сети (что часто делают при оптимизации под Яндекс) или составлять пустой текстовый контент, от души напичканный «ключевиками» (при оптимизации под Google). Рассматриваемые нами оригинальные решения на практике куда более успешно повышают релевантность реально продвигаемого сайта, т.к. при этом грамотно балансируются все три основных фактора, рассмотренные выше, что позволяет действовать рациональнее, а главное помогать пользователю поисковиков находить именно то, что ему нужно.
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Безусловно, любой текст, как таковой, интересен читателю не одним фактом своего наличия. Изучая текстовую начинку сайта, его посетитель заинтересован в получении новой ценной для него информации или же, как минимум, в наслаждении слогом автора, его способностью излагаться вербально. Посетителя, читающего опубликованный на отдельно взятом интернет сайте текстовый материал, прежде всего, привлекают актуальность и возможность применения на деле изложенного материала, последовательность и понятность рассматриваемого в тексте вопроса, и наконец – непосредственно сама манера изложения автора, ведь с увлечением всегда рассматривается только живо и свежо написанный текст. Именно по этим трём критериям и определяется качество текстового контента интернет ресурса. Более того, важно не только их наличие, но и их грамотное соотношение, пропорция, что уже сугубо индивидуально, согласно специализации WEB-сайта и особенностям потенциальных посетителей. 
Вполне логично будет применить художественный стиль речи, преисполненный красочных эпитетов, в текстах, предназначенных, скажем, для Интернет-ресурсов, посвящённых новинкам моды, всевозможным отраслям творчества, дизайна и т.п. Но подобные лексические приёмы будут абсолютно неуместны в текстах, предлагаемых сайтами по ремонту, строительству, торговле и пр.
Вернёмся к первому из привлекающих читателя критерию, а именно – практичность, актуальность. Пожалуй, именно эта составляющая наиболее важна, так как именно от этих качеств текста зависит мера заинтересованности посетителя именно Вашим предложением, что в идеале полностью исключает такой вариант дальнейшего развития событий, как переход посетителя на сайт компании-конкурента. И только после «убедительно» изложенной сути, предлагаемой текстом, следует указывать контактную информацию, до использования которой у большинства посетителей просто-напросто не доходят руки.
Что касается второй составляющей привлекательности текстовой начинки, логичность и ясность изложения, то она не менее важна, ведь именно от неё зависит то, в каком виде уложится Ваше предложение в голове читающего. Более того, читателю приятно просматривать текст, преподнесённый достойно, последовательно, что на подсознательном уровне, негласно и невидимо, льстит ему, даже заманивает своей доступностью и лёгкостью. Если этот критерий соблюдён на профессиональном уровне, то посетитель странички сайта, избежавший столь раздражающих трудностей интерпретации предлагаемого материала, невольно входит в резонанс с настроением текста, из-за чего начинает импонировать сайту и его владельцу, будь то частное лицо или компания, что не суть важно.
Третий пункт, заключающий в себе эстетическую ценность текста, в особом разъяснении не нуждается, ведь на собственном опыте каждый знает, что приятнее и проще воспринимается удобно структурированный и красиво изложенный текст.
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Механизм и принципы работы поисковых систем, определение качественного уровня ранжирования непрерывно видоизменяются, развиваясь. Великое множество высококвалифицированных профессионалов трудятся над процессами перепрограммирования поисковиков с одной общей целью – добиться максимально возможной согласованности между запросом и тем, что получает от поисковых систем на выходе пользователь сети. 
В настоящее время довольно явно наблюдается тенденция активного приспособления поисковиков под текстовую начинку WEB-сайтов. Принцип работы таких поисковых систем базируется на поиске приоритетных информационных ресурсов, а именно тех, которые наверняка содержат данные, напрямую связанные с фразой, введённой пользователем в его запросе, причём исключительно в том случае, когда текст согласован по всем известным признакам. Именно благодаря этой тенденции становится очевидной безусловная важность текстового контента не только в исполнении его прямого предназначения, но и как мощнейшего инструмента по продвижению WEB-сайтов. Более того, переход к методикам такого рода безусловно служит серьёзной предпосылкой к выходу на новый уровень маркетинговых взаимоотношений по системе треугольника «Интернет - посетитель сайта – его владелец».
Сам же принцип оптимизации в системах нового поколения базируется на поиске так называемых «ключевых фраз». Для достижения наилучшего ранжирования пользователь сети заинтересован вводить в качестве своего поискового запроса именно эти ключевые фразы или же ключевые слова. Именно поэтому концентрация «ключевиков» в текстовом контенте сайта соответствующей тематической направленности пропорциональна вероятности того, что поисковая система сочтёт этот сайт удовлетворяющим запрос пользователя. Согласно этой нехитрой логике – чем «полезнее сайт» (по выводу поисковой системы), тем меньше его порядковый номер в выдаваемом по запросу списке.
Но не стоит обольщаться иллюзорной простотой использования открывающихся перспектив. Необходимо учитывать целый ряд тонких моментов, как то невозможность прибегнуть к обману и коварным методам, например: «тупо» прописав необходимую ключевую фразу множество раз подряд. Рассматриваемые поисковые системы моментально и точно обнаружат подвох, что неминуемо повлечёт соответствующие санкции, дабы проучить предпринимателя, подрывающего авторитет поисковиков ради собственной выгоды. Таким образом, тексты тщательно проверяются на соблюдение «правил игры», начиная элементарным подсчётом процента ключевых фраз в текстовом контенте сайта; процент же этот строго ограничен, и его превышение строго карается.

Благодаря такому подходу к процессу поиска информации в глобальной паутине релевантность (качественная характеристика, мера соответствия желаемого и получаемого) сайтов, выдаваемых согласно запросу, значительно возросла.
Имидж компании. Его формирование средствами Интернет. 
Уж давно не секрет то, насколько важен фактор имиджа в формирования стереотипов и общих представлений потребителя об отдельном лейбле или компании. В эру информационных технологий представительство компании или отдельного лица в сети Интернет стало одной из определяющих составляющих его имиджа, ведь именно Ваш сайт в потребительском понимании становится зеркалом Вашего характера и индивидуального отношения, как то к конкретной проблеме, так и к самому потенциальному клиенту в широком понимании. Именно эта незримая связь и обеспечивает резонанс, позволяющий стать возможным смену отношения к компании путём видоизменения её имиджа. И всё же остановимся и рассмотрим подробнее на такой формирующей имиджа, как WEB-сайт. Существуют прочные обоснования считать, что на имидж владельца Интернет-ресурса влияет даже манера изложения текстовых данных на отдельно взятом сайте. Но как именно текстовый контент способен отразиться на имидже компании или отдельного лица, в чём принцип работы такого механизма? 

Если говорить о функционально специализированных Интернет-ресурсах, будь то Интернет-порталы, Интернет-биржи, Интернет-магазины и т.п., то они полностью безлики, т.е. их персона инкогнито, поскольку подобные сайты не несут на себе задачи выступать как некое представительство, а потому такие WEB-ресурсы полностью самодостаточны, и в конкурентной борьбе для них важен не имидж представляемого лица или их групп, а собственный имидж, состоящий из удобства в обращении, приятного интерфейса, интересной для целевой аудитории начинки.
Совсем иначе обстоят дела с WEB-сайтами, приоритетной функцией которых является как раз таки именно формирование имиджа, и в такой ситуации к этой проблеме подход высшей меры ответственный и серьёзный. Большинство эффективных приёмов по созданию в социальных структурах выгодных стереотипов несут в себе психологическую основу. Столько прогрессивные и даже «коварные» методы полностью оправданы, ведь именно благодаря им достигается успех агитационных кампаний, именно их средствами наиболее благополучно формируется образ его владельца, именно такие методы способны верно служить на всём пути формирования бренда. На сегодняшний день личный интернет-ресурс есть практически у каждой компании или выдающегося лица, что придаёт им престижности и позволяет осуществлять функции от продвижения своих программ, расширения сфер или масштабов деятельности, до воздействия на потенциальных клиентов или партнёров. Стоит обратить дополнительное внимание на тот факт, что весь процесс формирования имиджа в целом давно определён, упорядочен, структурирован; не столь значительная разница в работе над собственным имиджем компаний совершенно отличных сфер деятельности заключается лишь в отдельных штрихах. Весь же процесс очень ёмок и по времени, и по трудовым ресурсам, но удачное его завершение полностью оправдывает любые вложенные средства. 
Возвращаясь к вопросу о факторе формирования имиджа по средствам текстового контента сайта конкретно взятой компании, стоит сказать, что просчитать какие-либо коэффициенты, используя которые можно было бы хотя бы приближённо вести аналитические наблюдения, фактически невозможно. В настоящее время этой проблемой уполномочены заниматься психологи, исследуя восприятие людей образа известного бренда и сопоставляя этот образ с действиями этой компании по формированию индивидуального имиджа, социологи, выявляя общую картину, интегрируя полученный психологами материал в единую конструкция, маркетологи, тщетно пытающиеся вывести общие правила и концепции организации маркетинговых программ. В большинстве случаев исследователи вынуждены прибегать к примитивным типовым методам, таким как соцопросы, формирование рейтинговых иерархий. Более прогрессивным, эффективным, но потому и дорогостоящим методом служит так называемая «фокус-группа», сложная в своих методах, но почти наверняка позволяющая избежать ложных данных, часто получаемых из-за неверных, плоских, а порой и халатных оценок опрашиваемых в процессе стандартного соцопроса.

Именно из-за проблем, вызванных невозможностью просчитать роль и эффективность текстового контента в формировании имиджа компании, остаётся лишь посоветовать заинтересованным в успехе компаниям больше экспериментировать, тем временем динамично сопоставляя особенности нынешнего текстового контента с концентрацией таких фактов, как повышение регулярных посетителей Вашего представительства в сети, повышение числа регистрирующихся на сайте лиц, появление приятных отзывов о Вашей компании, а главное – неоплаченные Вашей компанией ссылки на Ваш ресурс из внешнего пространства глобальной сети.
Дивиденды правильно построенной оптимизационной кампании.
Предпринимательству в целом, как и любой отрасли бизнеса свойственна постоянная динамика, чему способствуют прочные взаимодействия и связи. В настоящее время просторы виртуального пространства стали настолько всеобъемлющими, что контингент, «населяющий» его в достаточной мере соответствует реальной потребительской массе. Отсюда следует нехитрый вывод, что торговля и бизнес в Интернет не менее продуктивны традиционных аналогов, но, как не парадоксально, куда более экономичны и рациональны.
Но не стоит быть наивными и преждевременно обольщаться: не всё так просто и очевидно. Банальные критерии, такие как наличие поставок и специализированного WEB-сайта, причём довольно успешно оптимизированного под большинство поисковых систем, вовсе не спроецируются в желаемый результат. Здесь немаловажны и тонкости, имеющие место даже при идеальном выполнении базовых критериев и связанные с аналитическими вопросами, решение которых позволит абсолютно точно разделить посещающую ресурс массу на реальных клиентов и «людей проходящих», и лишь после, опираясь на эти данные, вырабатывается индивидуальная концепция коммерческой стратегии, «пляшущая» от объективных результатов оценки. И лишь только тогда, когда на руках у маркетологов компании имеется усреднённый портрет активного клиента, становятся возможны продуктивные рекламные кампании, системы коммерческих предложений, акций. В отличие от физических аналогов, всё вышесказанное просто невозможно воплотить без правильно проведённой оптимизационной кампании. Основная задача, которую необходимо решить в рамках подготовки к оптимизационной кампании, успех которого напрямую зависит от понимания того, как именно усреднённый клиент проявляет свой интерес к предлагаемым услугам отдельно взятой коммерческой компании.
Говоря на чистоту, ни рядового работника, ни представителя «верхушки» компании вовсе не интересуют социально-личностные характеристики отдельного клиента, всё что Вам нужно – добротно построенная оптимизация, повлекшая за собой посещения Вашего ресурса, на котором всё построено так, что этот безликий посетитель своевольно принимает решение о покупке или как минимум телефонном звонке в представительство Вашей организации, независимо от сферы и масштабов её деятельности. Общая концепция изложена, безусловно, максимально просто, но, большое «Но», именно она построена таким образом, в отличие от игры не на виртуальном фронте, что становится достаточно строго просчитываемой и прогнозируемой, что полностью избавит руководство, обладающего абстрактно рассматриваемым Интернет-ресурсом, от рутины, преисполненной учётом неосязаемых и ненадёжных «вероятностей», сложных вычислений, отнимающих кучу времени и бесценных сил. Методики информационного маркетинга способны просчитать абсолютно всё, что делает его максимально точным и ещё раз доказывает вышеизложенное.
Наиболее выгодное и рациональное вложение средств, при использовании рассматриваемого алгоритма действий, является тем самым заведомым результатом совокупности изложенных мероприятий, и становится возможным только после завершения аналитических работ, плодом которых выступает индивидуально составленное именно под Ваш проект по оптимизации так называемое «семантическое ядро». Оно в свою очередь служит универсальной базой для дальнейших разработок конверсионных последовательностей действий. Заметно улучшить достигнутый результат можно используя методики «контентной оптимизации».
SEO-текст. Общая характеристика. 
SEO-текст представляет собой обыкновенный текст определённой тематики, в состав которого входят «ключевые фразы» или «ключевые слова», наиболее часто встречающие в семантических ядрах (совокупность наиболее частых поисковых запросов) Интернет-ресурсов соответствующих тематических групп. Стоит упомянуть, что концентрация так называемых «ключевиков» строго ограничена, и именно от неё во много зависит успех оптимизационной компании, проводимой средствами SEO. Ежедневно WEB-оптимизаторы совершенствуют свои знания и навыки, пытаясь вывести наиболее продуктивный коэффициент насыщенности текста ключевыми фразами. 
Вполне очевидно и полностью целесообразно то, что программные коды так называемых «поисковых машин» тщательно засекречены, в крайнем случае, они доступны обывателю в форме никак не пригодной к применению на практике. Изучение механизмов работы внутренней начинки поисковых роботов ведётся единственно возможным методом «чёрного ящика», суть которого в получении общих сведений о чём либо путём логической связки частных случаев и внешних реакций. Сама же результативность текстового контента в свете его обработки современными поисковыми системами зависит от великого множества внешних и внутренних факторов, и потому практически не подчиняется объективным вычислениям. Но всё же, WEB-оптимизаторы, сотрудничая со специально подготовленными авторами SEO-текстов, довольно часто достигают успешных результатов организации сайтов, способных «светиться» в результатах поиска под первыми номерами. Этот выдающийся результат достигается путём дальнейшего подгона пропорций основных характеристик ранжирования, согласно базе запросов хранящихся в уже упомянутом семантическом ядре, на которое ссылается поисковой робот, исследуя каждый из запросов.
