ВВЕДЕНИЕ
Система управления – это способ построения взаимосвязи между уровнями управления и функциональными областями, обеспечивающий оптимальное при данных условиях достижение целей организации, т.е. "система управления" - одно из ключевых понятий менеджмента, тесно связанное с целями, функциями, процессом управления, работой менеджеров и распределением между ними полномочий. В рамках этой структуры протекает весь управленческий процесс (движение потоков информации и принятие управленческих решений), в котором участвуют менеджеры всех уровней, категорий и профессиональной специализации. Структуру можно сравнить с каркасом здания управленческой системы, построенным для того, чтобы все протекающие в ней процессы осуществлялись своевременно и качественно. Отсюда внимание, которое руководители организаций уделяют принципам и методам построения структур организации, выбору их типов и видов, изучению тенденций изменения и оценкам соответствия задачам организаций, - это показывает актуальность и важность данной темы в современных условиях. 

Целью данного курсового проекта является анализ системы управления и пути совершенствования страхового брокера ООО «Агентство страховых технологий».

Для реализации поставленной цели необходимо решить следующие основные задачи: проведение анализа деятельности предприятия и его системы управления;  разработка программы исследования; выявить главные проблемы в данной организации, а также найти оптимальные решения поставленных проблем с целью повышения эффективности работы ООО «АСТ».
Объектом исследования, непосредственно, является сама организация ООО «Агентство страховых технологий».

Предметом исследования являются процесс и система управления страхового брокера и их эффективность.
Представленная курсовая работа состоит из двух глав, введения, заключения, списка литературы и приложений. 

Первая глава  включает в себя теоретический материал, касающийся основных вопросов систем управления организацией. Здесь раскрыты понятия, свойства, обоснования отнесения к данной системе управления и т.п.

Вторая глава посвящена проектной части, которая подразумевает за собой разработку программы исследования систем управления, которая включает выявление проблем, описание объекта и предмета исследования, гипотез, выбор методов исследования, анализ их результатов, а также пути совершенствования.

В заключении представлены основные выводы по проведенному исследованию.

Глава I. Анализ системы управления ООО «Агентство страховых технологий»
1.1. Характеристика ООО «Агентство страховых технологий»

Страховой брокер «Агентство страховых технологий» был создан в 2004 году как специализированная компания по комплексному обслуживанию в сфере страхования корпоративных клиентов и частных лиц. Задача ООО «АСТ»  заключается в том, что бы подобрать для страхователя оптимальный вариант среди предложенных страховщиками. Данная компания позволяет избавиться от утомительного поиска и выбора оптимальных условий страхования из множества продуктов, представленных страховыми компаниями.
За время работы компания приобрела глубокие знания и опыт в области страхования. 2007 г. ознаменовался получением брокерской Лицензии ФССН СБ-Ю № 4094 77 компанией «Страховые брокеры АСТ» . Не секрет, что после заключения договоров страхования зачастую всплывают всевозможные «подводные камни». Данное агентство имеет практический опыт решения таких проблем. Основу ООО «АСТ» составляет штат высококвалифицированных специалистов,  а также опытные консультанты, готовые ответить на любой вопрос в области страхования. Все наши сотрудники проходят специальную подготовку и повышение квалификации в крупнейших страховых компаниях. В настоящее время в штате компании работают 45 сотрудников. Месторасположение центрального офиса, где каждый клиент сможет получить нужную ему консультацию, находится в городе Москве, в 5 минутах от м. Спортивная. А время работы: с понедельника по пятницу, в удобное время с 10.00 -18.00.

Обслуживание клиентов не заканчивается продажей страхового продукта: в случае наступления страхового случая  специалисты всегда подскажут как вести себя в той или иной ситуации, какие документы необходимо собрать для компенсации и возмещения ущерба. ООО «АСТ» работает по всем видам страхования, наш портфель размещен в 10 ведущих страховых компаниях. 
Данная компания реализует свои услуги как для частных лиц, так и для корпоративных клиентов.

Услуги ООО «АСТ»:

Для частных лиц:

- Автострахование

- Страхование имущества

- Страхование жизни и здоровья

- Медицинское страхование

- Кредитование

Для корпоративных клиентов:

- Автострахование

- Страхование имущества

- Страхование жизни

- Страхование здоровья

Условием реализации продукта компании является договор, заключенный между компанией ООО «АСТ» и клиентом. При заключении договора страхования у  ООО «АСТ»  клиент не оплачиваете услуги организации, за них платит страховая компания, что позволяет не только получить квалифицированную консультацию и помощь, но и существенно сэкономить время и деньги, а также обезопасить себя от мошенничества.
Также ООО «АСТ» оказывает услуги по дистанционному обслуживанию своих клиентов – бесплатный выезд специалиста для оформления страхового полиса в удобное для клиента время и место в пределах Москвы и ближнего Подмосковья.
С помощью ООО «АСТ»:

· Клиент экономит время

· Клиент экономит деньги

· Совершение покупки происходит приятно, с комфортом и в удобное для клиента время

Услуги для клиента БЕСПЛАТНЫ. В страховом тарифе любой страховой компании заложено вознаграждение страхового агента или брокера. Именно это вознаграждение и является стоимостью услуг брокера. Стоимость страхования для клиента не зависит от наличия или отсутствия страхового брокера. 

Офис оборудован последними технологиями, каждый специалист имеет свой собственный компьютерный «уголок», где есть все необходимое для работы как с партнерами, так и с клиентами. А именно компьютеры, сканеры, принтеры, ксерокс, факсы, что упрощает работу сотрудникам. Также специалисты используют полный пакет программ Microsoft office, чаще всего атрибутом работы является Excel, который помогает составлять отчеты. Не менее важным является Microsoft Outlook, который помогает связываться с клиентами и партнерами. Также в каждом компьютере специалиста есть такие программы как В2В и 1 С, а также обязательно используется интернет.
Также в офисе имеются специальные конференц-залы, которые оборудованы профессиональной техникой. В них проходят собрания, обучение сотрудников и многое другое, что помогает совершенствовать как специалистов, так и деятельность самой организации.

За первое полугодие 2009 г. ООО «АСТ»  разместило в страховых компаниях около 225 млн.руб. страховой премии, из них 110 млн.руб. по автострахованию. Знания данной компании  о работе страховых компаний, особенностях страховых продуктов, гражданского, налогового и страхового законодательства помогут клиентам сделать общение со Страховщиками деловым и приятным, а впечатление от страхования только положительным!

Партнеры:

1) Росгосстрах

2) Ингосстрах

3) РОСНО

4) РЕСО-Гарантия

5) Страховая группа «Капиталъ» и др.
В чем преимущества работы со страховым брокером?

Страховая компания в первую очередь заботится о своих интересах, страховой брокер – об интересах клиента. Не преследуя интересы ни одной из страховых компаний, cтраховой брокер ООО "АСТ", хорошо ориентируясь на рынке страховых услуг, поможет выбрать вариант, который идеально подходит клиенту. Страховые компании заинтересованы в том, чтобы продать свой продукт. Страховой брокер абсолютно беспристрастен и заинтересован в том, чтобы вы – потребитель – нашли то, что нужно именно вам, и остались довольны.

1.2. Анализ свойств организации как системы.
Свойства системы:
1. Целостность

2. Эмерджентность

3. Иерархичность
Данную организацию можно рассматривать как систему, потому что она обладает тремя свойствами. Теперь о каждом поподробнее.

1. Целостность. Это свойство, при котором каждая часть системы соотносится с каждой другой частью, что изменение в некоторой части вызывает изменения во всех других частях и в системе в целом.
Компания ООО «АСТ» обладает данным свойством, потому что если произойдет какое-либо изменение в каком-то отделе (отдел автострахования, страхование имущества и т.п.), то это обязательно скажется и в других отделах тоже, и система поменяется в целом. Поэтому все элементы организации взаимосвязаны между собой и каждое изменение в одной части системы влечет изменению в другой ее части, и соответственно система поменяется.

2. Эмерджентность  (англ. emergence — возникновение, появление нового) — наличие у какой-либо системы особых свойств, не присущих её подсистемам и блокам, а также сумме элементов, не связанных особыми системообразующими связями; несводимость свойств системы к сумме свойств её компонентов. 

Эмерджентными свойствами, в свою очередь, будут являться те свойства, которые присущи той или иной системе и которыми не обладают её составляющие.
Данная организация обладает этим свойством, так как каждой ее элемент (отдел, подразделение и т.п.) выполняет свои определенные функции, не присущие другим элементам системы, тем самым образуя целостную, четковыстроенную, полноценную систему.

3. Иерархичность. Иерархический принцип строения системы заключается в том, что всякая система есть элемент надсистемы (более крупная система, частью которой является рассматриваемая система), то есть некоторой системы более высокого уровня и наоборот. Все множество подсистем естественным образом распадается на множество подсистем, расположенных на одном этаже. Иерархичность системы состоит не просто в том, что система есть объединение некоторого количества подсистем. Каждый уровень иерархии обладает свойствами, которыми не обладают подуровни.  Другими словами, иерархичность -  каждый компонент системы может рассматриваться как система (подсистема) более широкой глобальной системы. Данное свойство тоже присуще компании ООО «АСТ», потому что каждое его подразделение можно рассматривать как отдельную систему низшего или высшего уровня. И каждый уровень обладает своими  определенными свойствами, отличными от свойств других уровней.
1.3. Структура организации ООО «АСТ»

1.4. Виды систем управления.
В теории систем различают простые, большие и сложные системы.
Под простой системой понимают такую, которую в рамках решения конкретной проблемы можно исследовать как нечто целое, без разбиения ее на более мелкие подсистемы. (Пример, союзпечать, обычный продуктовый магазин и т.п.)

Большой называют систему, которую трудно исследовать без разбиения на более простые подсистемы. После разбиения функционирование  подсистем можно исследовать практически независимо друг от друга. (Любой торговый центр, например  «Европейский», потому что там сдаются помещения под аренду и любое изменение в каком-нибудь секторе не повлияет на работу самого торгового центра)

Фактически речь идет об анализе каждой подсистемы и системы в целом как простых систем.

Сложной системой называют такую систему, в которой изолированное рассмотрение подсистем невозможно или приводит к ошибочным выводам. Если затронуть один элемент, то это может привести к изменению других элементов  и системы в целом. 
(Примером является любое учебное заведение и другие крупные предприятия)
Компания ООО «АСТ» относится к сложной системе управления, потому что каждое изменение в любом секторе (подразделении, отделе) влечет изменению в других секторах и системы в целом. Например, если в отделе автострахования произойдут изменения, то это обязательно скажется на отделах других видов страхования, так как автострахование – является главным «продуктом» компании ОО «АСТ», поэтому нужно будет сконцентрировать свое внимание и направить силы на другие отделы, чтобы отдел продаж работал эффективно и приносил доход, а не наоборот – убытки.
В зависимости от влияния  на систему среды (и наоборот) различают открытые и закрытые системы.

Открытой называется система, в которой процессы протекают под воздействием  внешней среды и сами оказывают влияние на среду. 

Закрытая система имеет жесткие фиксированные границы, ее действия независимы от окружающей ее среды. Примером закрытой системы является натуральное хозяйство.

Агентство страховых технологий относится к открытой системе. Она взаимодействует с партнерами, которые являются неотъемлемой частью компании, с их помощью происходит обмен информации, сотрудничество и т.п. Также общение с клиентами является предпосылкой открытой системы.

В зависимости от изменения системы (функционирования) в пространстве и времени различают статические и динамические системы.

Статическая система – имеет одно возможное или заданное состояние. Примером может служить постоянство кадров в организации.

Динамическая система – постоянно меняющаяся под воздействием среды и обеспечивающей адаптивность.

Данная организация (ООО «АСТ»)  является динамической системой, потому что она не стоит на месте, постоянно изменяется под воздействием внешней среды. Это проявляется в том, что организация старается учитывать предложения клиентов, чтобы сотрудничество происходило как можно доступно, легко и продуктивно. Компания учитывает разные потребности различных категорий клиентов, потому что все клиенты находятся в разных социальных нишах и финансовое положение тоже разное. Поэтому очень важно найти подход к каждому клиенту, чтобы найти ту самую точку опоры, от которой можно будет отталкиваться и достичь гармонии, чтобы и клиент был доволен и цель компании тоже будет достигнута.
1.5. Анализ системы управления ООО «АСТ».
Для того чтобы начать анализировать систему управления предприятием, нужно определить субъект и объект управления. В первую очередь нужно раскрыть два этих понятия.
Субъект управления – это с помощью кого или чего идет управление
Объект управления – кем или чем нужно управлять.

В данном случае субъектом управления ООО «АСТ» является генеральный директор, он же глава организации.

Соответственно, объектом  управления являются подразделения данной организации, а именно отделы (отделы различного вида страхования, отдел продаж и др.), а также люди (сотрудники), которые работают в данных отделах, потому что они являются неотъемлемой частью как самих отделов, так и в целом организации.

Непременным элементом любой системы управления явля​ется связь. Связь можно определить как важный для целей управ​ления, взаимодействия канал обмена между субъектами вещест​вом, энергией, информацией. Единичным актом связи выступает воздействие.
Связи могут быть прямыми, обратными, вертикальными, горизонтальными и т. д.
Прямая связь - это воздействие субъекта управления на объ​ект в виде управленческих команд, решений, рекомендаций и т. д.
В данной организации прямая связь осуществляется через приказы, распоряжения (в письменном виде), указы, команды и т.п.
Обратная связь - это информация, исходящая от объекта управления к субъекту управления. Существование обратной свя​зи означает, что результат функционирования объекта управле​ния определенным образом влияет на поступающие на него воз​действия. Как правило, обратная связь выступает важным регуля​тором в системе управления. 

Обратная связь осуществляется в компании  ООО «АСТ» через отчеты, конференции, заседания, планерки и т.п.
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Благодаря схеме мы видим, какую роль играет в принятии управленческого решения отчёт о проделанной работе и какую функцию выполняет в системе управления.
Анализ внешней среды

Общее внешнее окружение:

1) Экономический аспект:

- финансовый кризис

- уровень инфляции

- курс доллара

- уровень цен на страхование

          2)   Политический аспект:
                 - налоговая политика

                 - политические реформы (изменение законодательства)

         3)    Социальный аспект:
                 - интерес людей к безопасности и качеству жизни

                 - выбор предоставляемых услуг

           4) Технологический аспект
                - появление новых технологий, их доступность и совершенствование

Непосредственно - деловое окружение:

1) Потребители (клиенты) 

Клиентами данной компании являются лица от 18 – 60 лет. Так как большинство людей хотят и если есть такая возможность жить в комфорте, обращаются к страховому брокеру, потому что хотят извлечь выгоду, где комфортнее, лучше, безопаснее, а главное в наше время дешевле застраховать все что возможно (начиная от личных вещей заканчивая до страхования жизни самого себя и близких людей) И так как эти услуги бесплатны, клиенту проще обратиться к брокеру, потому что у брокера нет выгоды страховать где подороже, тем самым обмануть клиента.

2) Поставщики

Это лицо данной компании, так как страхует она не напрямую, а выступает как посредник. наш портфель размещен в 10 ведущих страховых компаниях. Тем самым делая нас конкурентноспособными и выдвигая на более высокий уровень работы. А мы взамен обещаем большое кол-во клиентов и квалифицированную, качественную работу и помогаем меньше заниматься организационной работой. 

3) Конкуренты

Это, пожалуй, самый важный аспект, так как сейчас на рынке услуг насчитывается достаточно большое количество страховых брокеров, которые существуют довольно дольше данной компании, тем самым опережая нас в конкурентной борьбе.

Глава II. Разработка программы исследования системы управления ООО «Агентство страховых технологий»
Любое исследование должно начинаться с составления программы.

Программа исследований — это комплекс положений, определяющих цели и задачи исследования, предмет и условия его проведения, используемые ресурсы, а также предполагаемый результат.

Очень близким к понятию «программы» является понятие плана, зачастую их даже отождествляют, однако это неправильно. Ведь программа исследования является средством достижения цели, формой ее конкретизации, а план —организующим фактором последовательного движения к этой цели. 

Программа разрабатывается на основе определения и осознания целей развития организации (фирмы, корпорации, предприятия, офиса и пр.), определения проблем ее развития, выделения решающих проблем, продвигающих развитие к цели кратчайшим путем. Программа должна давать ясный ответ на вопросы: зачем необходимо проводить исследование, что исследовать и какими средствами и методами. Она должна содержать обоснование актуальности и важности проблемы как предмета исследования, раскрывать ее общее содержание и роль относительно других проблем, необходимые условия для успешного решения проблемы (финансирование, кадровое обеспечение, организационные условия, временные ограничения и пр.).

Программа, как правило, отражает следующие вопросы: цель проведения исследований, содержание проблемы, ее актуальность и важность, парадигму и рабочую гипотезу решения проблемы в процессе исследования, обеспечение исследования ресурсами (ничего нельзя сделать, не имея ничего), предполагаемый результат и эффективность исследования.

Программа оформляется в виде документа, включающего три раздела: теоретический методический и организационный.

В теоретическом разделе определяются основные цели, задачи, предмет и объект исследования, содержание проблемы, ее актуальность и важность, а также рабочая гипотеза.

Методический раздел содержит обоснование выбора метода проведения исследований, сбора и обработки данных, анализ полученных результатов, способы их оформления.

Организационный раздел представляет, прежде всего, последовательность проведения исследований, формирование команды исполнителей, распределение трудовых и финансовых ресурсов. Здесь же определяется и организационная форма проведения исследований, т.е. индивидуальные или коллективные исследования, исследования, проводимые внутренними или внешними специалистами. Выделяются специальные отделы, службы управления измерениями, целевые проектные подразделения, которые будут задействованы в проведении исследования систем управления.
План исследования — это комплекс показателей, отражающих связь и последовательность ключевых мероприятий (действий, акций и пр.), ведущих к полной реализации программы и разрешению проблемы.

План представляет собой организационную конкретизацию программы исследования. Он как бы соединяет содержание проблемы с организационными возможностями и вариантами ее практического решения.

Не всякая проблема исследования может решаться последовательно и успешно этап за этапом. В процессах ее решения могут возникать возмущающие факторы, непредвиденные ситуации и обстоятельства. Они влияют на выполнение плана, иногда заставляют оперативно корректировать его, бывают случаи, когда план вообще может быть разрушен. Поэтому для сложных проблем исследования бывает полезно разрабатывать алгоритм исследования, который позволяет предусматривать возможные возвратные операции при неудачных решениях или непредвиденных трудностях, быстро находить адрес таких возвратов.

Алгоритм — это технология решения проблемы, предусматривающая не только последовательность и параллельность различных операций, но и возможности их неудачи, поиск новых путей решения проблемы в рамках данной программы, корректировку содержательного взаимодействия проблем. 

Организация исследования — это система регламентов, нормативов, инструкций, определяющих порядок его проведения, т. е. распределения функций, обязанностей, ответственности и полномочий на выполнение исследовательских работ. Организация исследования определяет дифференциацию и интеграцию деятельности исследователей или отдельных исследовательских групп. В ней находят свое отражение распределение и комбинация ресурсов по времени, видам работ, кадрам, проблемам.

Для того, чтобы начать разрабатывать программу исследования управления данной организации, нужно в первую очередь выделить проблемы, над которыми нужно будет поработать, для того, чтобы их устранить, и организация стала расти ввысь, вышла на *первое место*, и смогла эффективно, а главное продуктивно работать, и оставить конкурентов позади.

Проблема – это противоречие, несоответствие желаемого и фактического состояния системы, требующее разрешение.

На мой взгляд, самой главной и глобальной проблемой компании ООО «АСТ» является реклама. А как известно реклама - это двигатель торговли продукции. К большому сожалению, в данной организации это явление очень слабо развито, и тем самым отражается на популярности, престиже и спросе.

Без качественной и грамотной рекламы, компания никогда не сможет вырваться вперед, оставив своих конкурентов позади, потому что реклама – это некий костюм организации. А ведь все прекрасно знают всем давно известную поговорку: « Встречают по одежке…». Конечно у агентство страховых технологий есть такое явление как реклама, но развито очень слабо. У компании имеется очень хороший сайт (примеч. сотр. Несиненко В.А., он очень легкий в использовании, разделен под категории, можно с легкостью найти то, что непосредственно нужно клиенту, одним нажатием клавиши, без множества ссылок, есть калькулятор, чтобы посчитать услуги «онлайн»). Но у данного сайта тоже есть свои недостатки. Если вводить в поисковиках название компании (Агентство страховых технологий), чтобы самостоятельно выйти на сайт, то на первой странице, к сожалению, он не выпадает, хотя вводится не просто какие-нибудь страховые брокеры, а именно точно указанная организация. Клиент может подумать, что сайта вовсе нет, а это не приемлемо. И соответственно, он врядли высветится если просто искать какие-либо страховые брокеры, ну а если высветится то далеко не в первой 10-ке страниц. А как известно по статистике, люди просматривают только первые 3-4 страницы результатов поиска.
Поэтому, чтобы начать анализировать данную проблему, выдвинуть гипотезу ее решения, а также найти путь совершенствования, нужно описать объект и предмет моего исследования.

Объект исследования - это то, на что направлен процесс познания, то. явно или неявно содержит социальное противоречие и порождает проблемную ситуацию. Объект может быть одним для разных исследований, отличающихсч предметом.
Объектом исследования будет являться в данный момент отдел автострахования, потому что проект «Реклама и продвижение конечного продукта ООО «АСТ» было поручено генеральным директором именно отделу автострахования, потому что он является ведущим отделом. Этим проектом занимаются 2 специалиста.
Предмет исследования - те наиболее значимые с практической теоретической точки зрения свойства, стороны, особенности объекта, которые подлежат непосредственному изучению (свойства и стороны, выявляю проблему).

Предмет исследования – рекламная деятельность.

Цель – достижение желаемого результата. В данной ситуации целью является поднятие рейтинга компании, а также сделать ее на «слуху», чтобы ее стали узнавать.

В совокупности с определением цели это позволяет выдвинуть исследовательские гипотезы.

Гипотеза исследования – это научно обоснованное предположение о структуре социальных объектов, о характере элементов и связей , образующих эти объекты, о механизме их функционирования и развития, о возможных подходах к решению проблемы. Формулирование гипотез основывается на результатах предварительного анализа изучаемого объекта. Гипотезы должны отвечать таким требованиям, чтобы можно было разработать процедуры, позволяющие зафиксировать именно те элементы и связи изучаемого социального объекта, предположение о которых содержится в гипотезе.
Гипотезы:

1) Создание нового отдела – отдел по рекламе.  Это позволит углубленно заниматься таким явлением как реклама. Этот подразделение – центр скопления новых идей по продвижению продукта данной компании, исправление ошибок, внедрение новых инноваций в сфере рекламы. Также в этом отделе будут сотрудники, которые занимаются только работой по рекламе. Им больше не придется разделять свои должностные обязанности, заниматься различными проектами, не схожими между собой по сфере деятельности, а только конкретной работой – продвижение товара и услуг ООО «АСТ».
2) Использовать различные средства рекламы, такие как реклама в прессе, печатная реклама, теле-, видео-, кино, слайдреклама, наружная реклама, выставки, мероприятия PR, компьютерная реклама.
Реклама в прессе включает в себя самые различные рекламные материалы, опубликованные в периодической печати – газеты, журналы, каталоги и рекламные приложения, справочники.

Печатная реклама - Это одно из основных средств рекламы, рассчитанное исключительно на зрительное восприятие. 

К средствам печатной рекламы относятся: Плакат, Афиша, Листовка, Буклет, Проспект, Настенные, настольные и карманные календари, Визитные карточки, Наклейки (аппликации), Памятки потребителям, Прайсы, Карточки постоянного клиента (дисконтные карты и т.д.)
Также можно запустить рекламу по телевидению, также можно стать спонсором какой-нибудь популярной телепередачи или кинофильма. Также можно стать спонсором кинотеатров, как мне кажется, это будет очень хорошее вложение денежных средств для развития рекламной деятельности компании, так как кино – является самым популярным досугом среди людей.
Еще нужно проводить PR-акции, которые помогут узнать о предоставляемых услугах. Их проведение можно организовать в автосалонах, на выставках посвященных страхованию, здравоохранению и т.п. или участвовать в выставках посвященных данной тематике. 

Затем довести интернет-рекламу до совершенства, поднять его в рейтинге в поисковых системах, также создать баннеры, и размещать их на других сайтах, и т.п.

Теперь необходимо выбрать методы данного исследования. Но для того чтобы сделать выбор, нужно для начала определить что больше подходит в данной ситуации. Существует три способа сбора первичных данных, а именно наблюдение, эксперимент, опрос.
Наблюдение - один из возможных способов сбора первичных данных, когда исследователь ведет непосредственное наблюдение за людьми и обстановкой

Другой способ сбора данных - эксперимент. Экспериментальные исследования требуют отбора сопоставимых между собой групп субъектов, создания для этих групп разной обстановки, контроля за переменными составляющими и установления степени значимости наблюдаемых различий. Цель подобного исследования - вскрыть  причинно-следственные отношения путем отсева противоречивых объяснений результатов наблюдения.

Опрос стоит где-то на полпути между наблюдением и экспериментом. Наблюдение лучше всего подходит для поисковых исследований, эксперимент - для выявления причинно-следственных связей, тогда как опрос наиболее удобен при проведении описательных исследований. Фирмы проводят опросы, чтобы получить информацию о знаниях, убеждениях и предпочтениях людей, о степени их удовлетворенности и т.п., а также дня замеров прочности своего положения в глазах аудитории.

Орудия исследования – анкеты.

Анкета - самое распространенное орудие исследования при сборе первичных данных. В широком смысле анкета-это ряд вопросов, на которые опрашиваемый должен дать ответы. Анкета-инструмент очень гибкий в том смысле, что вопросы можно задавать множеством разных способов. Анкета требует тщательной разработки, опробования и устранения выявленных недостатков до начала ее широкого использования.
Составление плана выборки. Выборка - сегмент населения, призванный олицетворять собой население в целом. Исследователь должен разработать такой план составления выборки, благодаря которому отобранная совокупность отвечала бы задачам, стоящим перед исследованием. Для этого необходимо принять три решения.
Первое: кого опрашивать? 
Второе: какое количество людей необходимо опросить?
Третье: каким образом следует отбирать членов выборки? 
Способы связи с аудиторией. Как вступить в контакт с членами выборки? По телефону, по почте или посредством личного интервью.

Интервью по телефону - лучший метод скорейшего сбора информации. В ходе его интервьюер имеет возможность разъяснить непонятные для опрашиваемого вопросы. Два основных недостатка телефонных интервью: опрашивать можно только тех, у кого есть телефон, и беседа должна быть краткой по времени и не носить слишком личного характера.

Анкета, рассылаемая по почте, может быть лучшим средством вступления в контакт с лицами, которые либо не согласятся на личное интервью, либо на их ответах может сказаться влияние интервьюера. Однако почтовая анкета требует простых, четко сформулированных вопросов, а процент и/или скорость возврата таких анкет обычно низки.

Личное интервью - самый универсальный из трех методов проведения опроса. Интервьюер может не только задать больше вопросов, но и дополнить результаты беседы своими личными наблюдениями. Личное интервью - самый дорогой из трех методов и требует более тщательного административного планирования и контроля.

Личные   интервью   бывают   двух   видов - индивидуальные   и групповые.

Индивидуальные интервью предполагают посещение людей на дому или по месту работы или встречу с ними на улице. Интервьюер должен заручиться их сотрудничеством, а сама беседа может длиться от нескольких минут до нескольких часов. 

Групповое интервью заключается в приглашении 6-10 человек на несколько часов для беседы со специально подготовленным интервьюером о товаре, услуге, организации или какой-то иной маркетинговой проблеме. Ведущий должен обладать высокой квалификацией, объективностью, знанием темы и отрасли деятельности, о которой пойдет речь, и умением разбираться в специфике динамики группового и потребительского поведения. 
Мною было выбран такой метод исследования как опрос. Я считаю, что это наиболее простой в использовании  способ, он не занимает много времени, и не будет отвлекать сотрудников от работы, и не нужно особо анализировать данную проблему, просто поделиться так скажем своим опытом, в том плане, какая их привлекает реклама при выборе какой-то организации. Тема опроса была: «предложения о раскрутки компании ООО «АСТ». Наиболее эффективные средства для продвижения продукта» Опрос проходил среди сотрудников данной компании посредством анкетирования. Тип вопросов был закрытый, но с пояснениями. Бланк анкет высылался на почту каждому специалисту, с целью выяснить их мнение о рекламной деятельности компании, какие средства рекламы будут наиболее способствовать узнаваемости компании.
В ходе исследования было выявлено следующее:
Большинство сотрудников (62%) отдают предпочтение наружной рекламы. Свой выбор они объясняют тем, что данная реклама самая распространенная, яркая, и легкозаметная, потому что речь идет в большинстве случаев о афишах, стендах, штендерах (переносные отдельностоящие щиты), вывесках на остановках, рекламе на остановочных комплексах, электронном табло «бегущая строка» и многих других видах наружной рекламы. Почти у каждого второго есть свой личный автомобиль, и они проводят большую часть времени на дороге, особенно стоя в пробках, тем самым они обращают свое внимание, на что-то яркое, светящееся и большого размера.  И те у кого нет автомобиля, тоже проводят большинство времени в пути, и чтобы чем-то себя занять обращают на различные виды наружной рекламы, заодно оставляю в памяти что-то нужное для себя. Второе место в рейтинге (18%) конечно занимает всеми любимая теле – кино- видео – реклама, так как телевидение уже стало неотъемлемой частью нашей жизни, и реклама крутится каждые 20 минут, введя нашу рекламу, то спрос на нашу компанию, думаю, увеличится как минимум вдвое. 
Другие виды рекламы получили средние показатели. А самой непопулярным оказалось участие в выставках, конференциях, посвященных данной тематике. Опрошенные объяснили это тем, что данные выставки устраиваются не так часто, в основном раз в год, и длятся максимум 2-3 дня, ну очень редко когда неделю. А этого недостаточно для повышения рейтинга компании.
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Пути совершенствования:
В процессе исследования системы управления и его анализа выявилось следующее, что для совершенствования рекламной деятельности ООО «АСТ» необходимо:

1) Открыть новый отдел, занимающийся рекламой и продвижением продукта

2) Также создать наружную рекламу, потому что она наиболее популярнее и менее затратна.

3) Дать специалистам заниматься только рекламой и только данной деятельностью, без разделения

Вывод: Если выполнить все условия, давать им развитие, то вскоре, я думаю, компания обретет популярность, станет более узнаваемой и станет более эффективнее работать, и клиентов у ООО «АСТ» станет намного больше.

Заключение

Результатом проведенной работы является комплекс мероприятий, направленных на повышение эффективности функционирования брокера ООО «АСТ». Представленные в второй главе работы мероприятия прошли обсуждение на уровне руководства агентства и приняты к использованию при разработке программы развития на 2010-2011гг.

В частности в течение 2010 года предполагается открыть отдел по работе с рекламой, активизации рекламной и PR деятельности. Необходимую среду для успешной реализации данных мер предполагается создать за счет улучшения процесса обслуживания клиентов и финансированием рекламной деятельности.
Прогнозы , с учетом исследования на 2010-2011 год:

· прогнозируемого увеличения товарооборота компании на 

· улучшения материального положения сотрудников а соответственно, уровня их мотивации и заинтересованности в развитии агентства;

· роста показателя чистой прибыли компании
· укрепления рыночных позиций компании и ее конкурентоспособности.
· Повышение рейтинга и узнаваемости
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