1. В чем заключаются основные трудности системы управления типографией «Принт»? На каком из этапов, описанных выше, менеджеры допустили ошибки? Как необходимо было поступить
Ключевая трудность – безынициативность менеджеров. Руководство хочет увеличить степень вовлеченности сотрудников в бренд и более полно использовать их творческий потенциал. Существуют следующие варианты решения этой проблемы:
· выявлять пересекающиеся проблемы между сотрудниками и проводить мозговые штурмы в соответствующих группах людей.
· мотивировать сотрудников нематериальными стимулами: отгулами, сертификатами и т. д.
Также существует трудность во время согласования заказов. Заказчик договаривается с менеджером об одной сумме, далее совместно с дизайнером выясняет детали заказа, влияющие на его стоимость – из-за этого неоднократно приходится менять цены. Необходимо изменить прием заказов – первоначальное согласование цены должно заключаться совместно менеджером и дизайнером, чтобы в дальнейшем ее не менять и не увеличивать негатив заказчика.
Существует проблема с продвижением компании – руководство не готово выделять должность маркетолога, оно хочет использовать творческий потенциал действующих сотрудников. На мой взгляд, необходимо разделить обязанности по созданию креатива и обслуживанию клиентов, необходим наем полноценного квалифицированного маркетолога, который будет ответственен на креативное продвижение компании и весь комплекс маркетинговых идей.

2. Какие методы исследования систем управления можно применить в данной ситуации? Что должно быть объектом и предметом данных исследований? Сформулируйте 3—4 гипотезы, от которых должны отталкиваться исследователи и сопоставьте их с выбранными методами.
Можно использовать следующие методы:
· Метод мозгового штурма
· Метод сценариев
· Метод дерева целей
Объект исследования – креативность в компании
Предмет исследования – способы повышения креативности решений действующими менеджерами.
Гипотеза №1 - ввод премиального фонда за лучшие идеи поспособствует увеличению количества и качества идей от менеджеров. Метод сценариев – разрабатываются несколько сценариев влияния фонда на количество решений, в том числе в зависимости от его размеров
Гипотеза №2 – если провести в компании аудит системы менеджмента и анализ запросов клиентов, то это даст существенный результат для принятия новых решений и более качественного продвижения компании. Метод дерева целей – указывается главная цель – повышение качества продвижения путем анализа собственной управленческой системы, при этом в ветвях дерева рассчитывается каждый шаг, который необходимо сделать для аудита.
Гипотеза №3 – наем маркетолога даст больший результат, чем требовать расширения креативности у менеджеров. Мозговой штурм – обсуждается, какого и где маркетолога нанять, требования к его результатам, к его оплате труда и эффективности.

3. В соответствии с известными Вам принципами эффективного планирования исследований разработайте план исследования системы управления типографии «Принт» на ближайшие несколько месяцев (полгода).
1. Аудит стратегического менеджмента компании – определение/корректировка видения компания, установка целей на долгосрочный период по объемам заказов, доле рынка 
2. Аудит и корректировка системы принятия заказов
3. Аудит персонала – проверка навыков, эффективности, при необходимости – сокращение числа менеджеров и наем маркетологов
4. Аудит продвижения компании – поиск путей продвижения (SMM, таргетированная реклама, ролики YouTube)

4. Каким образом менеджеры могут повысить активность и вклад персонала типографии в развитие бизнеса? Какие конкретные мероприятия необходимо провести? Как можно оценить эффективность данных мероприятий?
- Ввести премиальный фонд для лучших идей. Эффективность измеряется как отношение затраченных денег к дополнительной прибыли от новых идей.
- Изменить принципы оплаты труда. 
 - Найм новых менеджеров-при поиске новых менеджеров следует ориентироваться на следующие качества соискателя: высокие коммуникативные навыки, энергичность, харизма, умение убеждать, желание работать.
- Анализ клиентской базы для понимания клиента (технология / цена / загрузка оборудования = эффективность заказа).
- Выходить чаще "в поле" - нужно общаться с клиентами лично. Так руководство сможет узнать истинные потребности клиентов
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