
УНІВЕРСИТЕТ ЕКОНОМІКИ ТА ПРАВА «КРОК»
КОЛЕДЖ ЕКОНОМІКИ, ПРАВА ТА ІНФОРМАЦІЙНИХ ТЕХНОЛОГІЙ

ТЕМАТИКА НАУКОВИХ ДОПОВІДЕЙ ДЛЯ ПІДГОТОВКИ ТЕЗ НАУКОВОЇ СТУДЕНТСЬКОЇ КОНФЕРЕНЦІЇ «СУЧАСНИЙ МЕНЕДЖМЕНТ ОРГАНІЗАЦІЇ: ВИТОКИ, РЕАЛІЇ ТА ПЕРСПЕКТИВИ РОЗВИТКУ»
Секція 4. Закупівлі та продажі в системі менеджменту підприємства.
УВАГА! Всі матеріали, оформлені згідно з вимогами, повинні надійти до оргкомітету конференції до 23 квітня 2021 року


	№ теми
	Назва теми наукової доповіді
	Виконавець

	1
	Предмет закупівлі як об’єкт маркетингового дослідження
	

	2
	Публічні закупівлі в Україні та їх здійснення 
	

	3
	Алгоритми визначення предмету закупівлі
	

	4
	Зарубіжний досвід регулювання публічних закупівель
	

	5
	Аналіз сучасних проблем публічних закупівель 
	

	6
	Закупівля з використанням електронних систем
	

	7
	Тендер як метод реалізації закупівель 
	

	8
	Планування закупівель комерційним підприємством
	

	9
	Підходи до вибору методу закупівлі товарів
	

	10
	Реформа державних закупівель в Україні
	

	11
	Smart-Tender як метод публічних закупівель 
	

	12
	Процедури проведення комерційних закупівель 
	

	13
	Контрактна діяльність в комерційних закупівлях товарів
	

	14
	Оптимізація витрат в процесі закупівель товарів
	

	15
	Оптимізація закупівель з використанням системи  APS SMART
	

	16
	Планування гуртових закупівель товарів у закордонних компаній
	

	17
	Планування та організація закупівель торговими компаніями 
	

	18
	Закупівля лікарських засобів  та її особливості
	

	19
	Взаємовідносини торговельного підприємства з постачальниками товарів
	

	20
	Сучасна практика компаній замовників щодо вибору постачальників товарів 
	

	21
	Комплекс взаємовідносин торговельного підприємства з споживачами (покупцями) товарів 
	

	22
	Методи, способи та прийоми вивчення купівельного попиту (на прикладі окремої асортиментної групи товарів)
	

	23
	Порівняльний аналіз методів оцінки постачальників товарів
	

	24
	Вибір постачальників послуг в процесі закупівель (транспортних, фінансових, страхових, інформаційних тощо)
	

	25
	Формування товарного асортименту торговельного підприємства (оптового, оптово-роздрібного тощо)
	

	26
	Аналіз методів оптового продажу товарів
	

	27
	Оцінка сучасних форм роздрібного продажу товарів
	

	28
	Специфіка особливих форм продажу товарів в Україні (на прикладі окремої групи товарів)
	

	29
	Методи активізації продажу товарів
	

	30
	Електронна маркетингова база даних підприємства: формування та актуалізація
	

	31
	Юридичні, психологічні та етичні аспекти продажу товарів
	

	32
	Алгоритми формування клієнтської бази підприємства
	

	33
	Аналіз способів активного пошуку та залучення покупців
	

	34
	Персональний продаж товарів для забезпечення високої якості життєдіяльності
	

	35
	Результативність продажів  та чинники які її визначають
	

	36
	Алгоритми персонального продажу та їх удосконалення
	

	37
	Електронні продажі в  пандемічних умовах діяльності
	

	38
	Сучасні підходи до оцінки економічної ефективності закупівель
	

	39
	Закупівлі як інструмент залучення інновацій в організацію
	

	40
	Соціальна відповідальність у сферах закупівель та продажу
	



