Интернет представительство – как эффективный инструмент продвижения компании на рынке.
Экономический рост, наблюдавшийся последние 2‐3 года в России, естественным образом способствовал обострению конкуренции практически во всех сферах бизнеса.  Для выживания руководителю предприятия необходимо было постоянно работать над снижением издержек, чтобы сохранить рентабельность на прежнем уровне без потери качества предоставляемых услуг.  В обстановке снижения темпов роста экономики, сложившейся в последнем квартале 2008 года, выработанная стратегия окажется как нельзя кстати. 

В первую очередь под снижение расходов попали статьи рекламы. Однако, без продвижения производимого продукта, показатели прибыли могут существенно пострадать. Что в свою очередь, снова вынудит идти на сокращение расходов. Как найти выход из «замкнутого круга»?

То, что потенциальный потребитель давно уже самостоятельно занимается поиском необходимой ему информации и по большей части в интернете – факт неоспоримый. Поэтому создание эффектного, насыщенного и в то же время наполненного понятным контентом интернет представительства компании, т.е сайта в сети интернет, становиться ключевым моментом в борьбе за потребителя. Так же как и его последующее продвижение в сети. 
Совмещение на своем корпоративном сайте функции представительства и магазина весьма целесообразно - по оценкам экспертов на сегодняшний день каждая восьмая покупка в мире производится через Интернет. А в крупных городах РФ наблюдается бурный рост русскоязычных пользователей товаров и услуг Интернет. Суточная посещаемость российского интернета 10 млн. пользователей. 
Комплексное продвижение сайта начинается, прежде всего, с создания самого сайта, который будет привлекательным как в плане дизайна, так и в плане информационного наполнения. Есть определенные правила создания дизайна web-сайта, такие как легкость восприятия, отсутствие перегруженности мелкими деталями и Флэш анимацией, интуитивные интерфейс и удобная структура. Кроме того, содержимое сайта должно быть оптимизировано и адаптировано под web стандарты, чтобы размещенный текст легко находился поисковыми машинами.
После создания web-сайта, приходит черед работы над внешними инструментами продвижения. Для этого в первую очередь необходимо определиться с задачами продвижения, а именно тематикой продвижения и целями. Тематика необходима для формирования соответствующих запросов в поисковых системах. К примеру, если компания занимается ремонтом бытовой техники, то запросы, связанные с покупкой или продажей бытовой техники необходимо исключать.  При определении цели необходимо понять, будет ли сайт использоваться для непосредственного увлечения продаж (интернет магазин), либо в качестве PR инструмента для поддержки брэнда.
Продвижение сайта включает в себя, в том числе продвижение в поисковых системах. Это наиболее мощный и распространенный инструмент продвижения, за счет которого, поисковые системы могут привести до 95% нужных целевых посетителей на сайт. Установлено, что порядка 40%, пришедших через поисковики посетителей, впоследствии совершают покупку.
Кроме этого, продвигать сайт можно посредством  Интернет-рекламы и PR в интернете.

Наряду с выгодами активного использования корпоративного сайта для продвижения компании, надо упомянуть о существенном снижении определенных издержек. Очевидно, существенно сократятся расходы на:

- расширение рынка сбыта, 

- увеличения времени доступа потенциальных потребителей к информации о продукте (сайт работает 24 часа 7 дней в неделю),

- многоразовую демонстрацию товара, в том числе и на дальние расстояния,
- информационную и сервисную поддержку потребителей,

-организацию обратной связи от потребителей в любой точке мира.

При всем при этом, определенную часть работы по продвижению сайта можно выполнять самостоятельно. Силами толкового специалиста по поисковой оптимизации сайта (SEO), можно обеспечить своему сайту отличную «видимость» в поисковых системах. А это уже приведет на сайт определенную долю потенциальных потребителей. Привлекательный дизайн и удобная структура сайта как минимум задержит потребителя на сайте достаточное время, чтобы он решился оформить свой заказ. 
Учитывая тот факт, что работа по созданию сайта и оптимизации его содержимого в разы меньше затрат на рекламу в печатных изданиях и других каналах продвижения, вполне отчетливо вырисовывается тот самый выход из «замкнутого круга».
