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Статьи будут опубликованы в сборнике по материалам форума.  Тексты статей объемом не более 4 стр. (включая список литературы) необходимо направить до 01 ноября 2014 г.  В электронном варианте каждая статья должна быть в отдельном файле. В имени файла укажите фамилию первого автора и номер научно-практической площадки (например, Степанов_1).

Требования к оформлению научных статей
Формат текста:. формат страницы: А4 (210х297 мм). 
· Поля: верхнее, нижнее, левое, правое – 2,5 см;
· Шрифт – Times New Roman;
· Высота шрифта – 14;
· Абзацный отступ – 1,5 см;
· Междустрочный интервал – одинарный;
· Выравнивание – по ширине;
В тексте допускаются рисунки, таблицы – не более 2. Рисунки следует выполнять черно-белыми в формате *jpg, *bmp. 
Название печатается прописными буквами, шрифт – жирный. Ниже через двойной интервал жирным шрифтом – фамилия автора(ов) и инициалы, через запятую студент какого курса. Далее через одинарный интервал – научный руководитель (жирный шрифт):  ученая степень, должность, наименование кафедры, фамилия и инициалы (жирный шрифт), и в следующей строке – наименование университета.
После отступа в один интервал следует краткая аннотация на английском языке (3-5 строк) и далее через одинарный интервал текст. 
Сноски оформляются сплошной нумерацией по тексту в квадратных скобках – [1], [2] и т.д. В конце статьи должен располагаться список литературы.  
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In article the author considers mediators of a sales channel as a subject of Relationship Marketing and offers analysis their features. 

Наряду с традиционным маркетингом различные ученые в этой области выделяют маркетинг, основывающийся на взаимоотношениях различных субъектов рынка между собой, и дают этому направлению название  маркетинг партнерских отношений (МПО).
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OMCKWM TOCYLAPCTBEHHBIN YHUBEPCUTET
nm. OM. [locToeBckoro
Empire State College, State University of New York
XapbKOBCKUM HALIMOHA/TbHBIM TEXHUYECKUA YHNBEPCHTET C.-X,
wm. leTpa Bacwienka (Ykpana)

B MeX/yHApOAHOM 3KOHOMMHYECKOM GOpyme CTYLeHTOB,
MArMCTPaHTOB M aCNMPaHT OB

<MHHOBaLKW. KpeaTvBHOCTb. JinaepcTso:
coBpemeHHble pecypcol r106a/IbHOM 3KOHOMHUKNS
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B pamkax dopyma byayT npencrasjieHbi
[1Be Hay4HO-NPaKTHYecKi1e AUCKYCCHOHHbIE MIOLAaKN
[no6aribHasi 3KOHOMKKa:
npenejbl 1 BO3MOXHOCTH

OcHoBHble Hanpas/ieHnsi paboTi

1. TnoBanbHble IKoHOMMYeCKue
npobnemsi;

2. BsanmopencTaue rocynapcrs
B M1POBOK
3KOHOMMYECKOWN CUCTEME;

3. PervioHaibHbii v 0Tpac/ieBon
acnekTbl F10HaIbHON SKOHOMMKM;

4. M'HHOBALMOHHbIE CTpaTervm
BHELLHE3KOHOMNYECKOon
LesTe/IbHOCTH NPeanpUsTUN.

PyKoBoauTe/b Hay4HO-ANCKYCCUOHHOM PYKOBOAMTETb Hay4HO-ANCKYCCMOHHOM

nioWankv: A3H., npodeccop Kadenpbl MNOLWAAKN: K3H,
MapKETWHra v peKiambi AOLEHT Kapeapbl MexayHapO4HbIX
Ko3nosa OkcaHa AnekcaHapoBHa 3KOHOMMNYECKUX OTHOLIeHWA

BepxoseL, Onecst AnexcaHpogHa





image3.jpeg
NNPOEKT NPOIPAMMb| DOPYMA

1400 - !8.00 ~ NpoBeAeH1e MacTep-K/1accos,

TPEHNHI0B BA,0XHOBEHWS, [1e/I0BbIX 1P
18.00 - BevepuHKa, NOCBSLLEHHAS OTKPLITHH POpYMa

Pa(!OTa HAY4HO—-NPAKTUYECKUX CeKLNA,

npe3exTaLns nocTepos,

paboTa cekunm ¢ npeficTaB/ieniem L0KNAL0B

Ha aHIJIMMCKOM 5i3biKe,

TBOpYeckast paboTa rpynn ¢ NpakTUYeCKUMA Kercamu





