	Search-engine optimization (SEO) provides several return on investment (ROI) measures that can have a positive impact on a company's bottom line far more visibly than most marketing tactics. 

Yet, despite all the potential and the many SEO success stories, it can still be surprisingly difficult to make a case for investment in this marketing tactic. 

The work involved in SEO is less tangible than in some other areas of marketing investment, such as an eye-catching Flash video for your website or a print campaign that's bursting with color and rich imagery. For marketers who place such value on visibility, it's on us to clearly illustrate how SEO delivers results.

Because SEO is Web-based, it is inherently suited to detailed tracking. Ask product managers for the cost-per-conversion on their latest radio campaign, and the airwaves will be silent. 

That's not to disparage a healthy media mix, but think of investing in SEO as an opportunity to define new benchmarks for ROI on your company's marketing spend. But, as with any statistics, the tricky part is being careful not to compare apples with oranges.

Your key ROI metrics will depend on your marketing objectives. For example, the RTS sells franchise rights for several hotel brands, including TKR, STS. Its online strategy is straightforward: Reach potential franchisees during their pre-purchase online research using its hotel franchise website to inform and collect leads.
Driven largely by SEO and search-engine marketing, the company recorded a 600% increase in lead generation year over year. With an average sale price of more than $1 million per franchise, the additional sales arising from those leads sent the ROI of its online marketing effort through the roof.


	Поисковая оптимизация (SЕО) предоставляет компании несколько способов  получения прибыли с инвестиций (ROI), способных повлиять на доходы фирмы гораздо в большей степени, чем многие маркетинговые тактики.

В то же время, несмотря на весь потенциал поисковой оптимизации и множество историй успеха, все ещё невероятно сложно доказать рентабельность инвестиций в эту маркетинговую тактику.

Работа, производимая в сфере поисковой оптимизации менее заметна, чем работа в других областях маркетингового инвестирования, чем к примеру, привлекающее внимание флеш-видео для Вашего веб-сайта или печатная компания, поражающая буйством красок и образов. Специально для маркетологов, придающих такое большое значение видимости, нам придется наглядно продемонстрировать, каким образом поисковая оптимизация дает результаты. 
Поскольку поисковая оптимизация основывается на сети Интернет она, по сути, более всего подходит для детального поиска. Спросите менеджера продукта о соотношении между стоимостью и переходом их последней радиокампании и радиоэфир проиграет в сравнении с поисковой оптимизацией.

Не нужно умалять достоинства здорового медиа-микса, но думайте об инвестировании в поисковую оптимизацию как о возможности выделения новых пунктов получения прибыли с инвестиций в смете маркетинговых затрат Вашей компании. Однако, как с любой статистикой, трудность заключается в том, что нужно быть осторожным и не сравнивать яблоки с апельсинами.
Ваши ключевые параметры получения прибыли с инвестиций будут зависеть от Ваших маркетинговых целей. Например, RTS продает права франшизы нескольких сетей отелей, включая TKR, STS. Её он-лайн стратегия прямолинейная: донести информацию до потенциальных  франшизополучателей при помощи предшествующего покупке он-лайн исследования, а также используя свой веб-сайт, посвященный франшизе отелей для информирования и привлечения потенциальных покупателей.

Применяя в основном поисковую оптимизацию и маркетинг поисковых машин, компания год за годом увеличивала число потенциальных покупателей на 600%. При средней розничной цене более 1 миллиона долларов за франшизу, дополнительные продажи, полученные от этих потенциальных покупателей, значительно увеличили прибыль от инвестиций компании в он-лайн маркетинг.



