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“Tabnum, UKTMCOAMET Ba TYpU3M coxanapupa cTpaTeruk MCNoxoTnapHU amanra
owMpvwWw MyaMMmomnapM Ba euyumnapu” MaB3ycupaaru Xankapo WIMuiA-amanui
KOH(pepeHums makonanap tynnamu. 2019 nun 20 despan. -byxopo: 2019.

Maskyp Tynnamga 2019 iun 20 deBpan KyHn Byxopo MKTUCOAMET Ba BaHK KOMMexu Ba
Byxopo gasnat yHuBepcuteT Typusm kadpegpacu OunaH xamkopnukaga ytkasunradH “Tabaum,
WKTUCOOMET Ba Typu3M coxanapuia CTpaTervk WUCroxoTfiapHu amarra OLwMpuw MyamMoriapu Ba
eyMmnapu” MaBaycuaarv Xankapo UrmMmin-amanuin KOHEPEHLMAHUHT Makosianapm ake STTUpUIraH.

AtxymaH TynnamugaH Onui Ba ypTa Maxcyc, kach-xyHap Tabiumu, yMymTabiauMm Maktab
YKWUTYBYMMapK, KaTTa UMW XO4UM, MYCTaKMN TagKWKOTYM Ba M3naHyBuYMnap, MarucTp Ba 6akanasp
Tanabanapw, ypta Maxcyc, kacb-xyHap TabnuMmu YKyBUMnapu qonganaquiunapy MyMKuUH.

Macwyn myxappupnap:

B.C.UcomoB — Byxopo UKTUCOAMET Ba OaHK Konnexu, u.cp.H., AOLEHT
C.C.XyxaeB - Byxopo UKTUCOAMET Ba OaHK KONNEeXn AUPEKTOpK
A.ll.51BmyToB — Byxopo AaBnat yHMBepCUTETH, U.¢.H., AOLIEHT

Tawkunuli Kymuma:

1. B.H. HaBpys-30aa - byx[Y Typuam kacbegpacu npocdeccopu, u.gh.a.

2.  AT.Xypaes - byx[Y Typuam takynteT aekaHu, u.4.H., QOLEHT.

3. X.P.Xawmpoes - byx[Y Typuam kacenpacu, N.g.H., JOLEHT.

4. C.Y.Toxuesa - byxQY Typuam kacpegpacyt Myampu, n.g.H., JOLEHT.

5. M.M.Tauposa - byxQY UktncogueTt kadpeapacyt AOLEHTH, WU.¢b.H.

6. M.X.Kunuyos - byxlY Xankapo anokanap 6ynumu 6oLwnnsm

7. 0O.K.Xyppamos - byx[Y Typuam katbegpac kaTTa yKUTYBYACK

8. 3.A.®bapmaHoB - byxY Typusm Kkadempacy yKUTyBUMCH

9. M.M.AcnoHos - byxopo nkTucogmnét Ba 6aHK konnexu aupektop ypuHbocapu
10. K.X.bobomypogos - byxopo nkTrcogmnét Ba 6aHK konnexmu aupektop ypuHbocapm

Maskyp mynnamea KupumuneaH MakonanapHuH2 MasMyHUu, yHOaeu cmamucmuk
MabjlyMOmiap, CaHanapHuH2 myfpunuauea xamoa maHKuodull ¢hukp-mynoxasanapea
MyannugnapHuHe waxcaH y3napu mMacbynoup.
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In addition, due to limited water resources in the Republic of Uzbekistan, it is necessary to
use them effectively, using all the necessary measures and methods.

Taking this into account, we think it is expedient to use the most effective mountain
ranges in our country. For this purpose, it is now the most urgent issue for the country to explore its
regional capacities through marketing research to fully, rationally and efficiently use limited land
and foothird land and water resources.

To make this important issue positive we consider it necessary to do the following:

- Explore the possibilities of mountain and foothill areas in the country;

- In mountainous and foothill regions of the country it is necessary to plant fruit trees, pheasants
and others on a scientific and practical basis. Implementation of these works will ensure not only
the ecology, but also the further development of the economy of our country;

- systematic measures should be taken in saline areas;

- Almonds, nuts and other fruit trees planted on mountainous and foothills of the country meet the
demand of the population for high-quality foodstuffs and develops the pharmaceutical industry
through sale and sale of hailstones, nuts, populations working in the hilly area;

- Sowing of jungle and other trees in mountainous and piedmont areas can improve the environment
and ecological condition, as well as organize recreational facilities.

Whenever the recommendations developed during the research are being implemented,
the health of the population in the country will improve, and the products grown in mountainous
and piedmont regions will lead to an increase in food production in their country.

In our opinion, cluster organization is one of the important factors in strengthening and
enhancing the role of interaction with various business entities involved in the production,
processing and sale of food products.

Combining processes for the production, processing and sale of fruits and vegetables in a
single chain and the use of high-tech innovative technologies, increasing the competitiveness of
fruits and vegetables in domestic and foreign markets, the formation of infrastructure in rural areas,
employment, increase in their income, to clean products.
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INTERNET MARKETING-ZAMONAVIY MARKETINGNING SAMARALI VOSITASI
SIFATIDA
Xurramov O.K., BuxDU, katta o gituvchi
Qosimova H.J., BuxDU, 4-kurs talaba

Internet marketingning an’anaviy vositalaridan farqli ravishda o’ziga xos tavsiflarga ega.
Internet muhitining asosiy xususiyatlaridan biri, bu axborot taqdim etish va o’zlashtirish borasidagi
yugori samaradorligidir. Ushbu hol korxona va xaridor o’rtasidagi o’zaro alogani kuchaytirishda
marketing imkoniyatlarini ancha oshiradi.

Bundan tashqari, Internet fagatgina kommunikativ funkstiyalar bilan cheklanib golmasdan
bitim tuzish, xaridlarni amalga oshirish va to’lovlarni o’tkazish imkoniyatini ham o’z ichiga olgan
holda, global internet bozoriga aylanib bormoqda.

Marketing bilan bog’liq bo’lgan Internetning imkoniyatlarini ko’rib chigadigan bo’lsak, ular
birinchi navbatda quyidagi yo’nalishlarda qo’llanilishi mumkin:
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- reklama (mahsulot to’g’risida axborot joylashtirish, elektron xatlarni jo’natish,
teleanjumanlarda ishtirok etish);

- savdoni rag’batlantirish;

- jamoatchilik bilan ijtimoiy media alogalar (tarmoqda press - relizlarni joylashtirish,
akstiyadorlar va jamoatchilik uchun joriy axborotni tagdim etish, korxonani yanada kuchli
tanishtirish, korxona va uning mahsulotlari to’g’risidagi savollarga javob qaytarish va h.);

- Internet orgali tovarlarni sotish (elektron savdo);

- marketing tadqiqotlarini o’tkazish;

- sotuvdan keyingi xizmatlarni taqdim etish (maslahat berish, so’rovlar bo’yicha axborot).

Internet — marketing yordamida, quyidagi imkoniyatlardan foydalanish natijasida savdolar
hajmini oshirish mumkin.

-yangi mahsulotlarni ishlab chiqish jarayoniga iste’molchilarni jalb qgilish;

-talab qilingan vaqtda istalagan mahsulotlar taklif etiladigan, magsadli iste’molchilar tanlovini
yaxshilash - buning uchun qilingan xaridlar xajmi ham o’rganiladi;

1.Quyidagi yo’llar bilan savdo jarayonnini yaxshilash mumkin:

-bozor iste’molchilariga iqtisodiy jihatdan erishish va ularga xizmat ko’rsatish bo’yicha yangi
imkoniyatlardan foydalanish;

-tagdim etilayotgan mahsulotlar ustunliklarini yanada yaxshirog namoyon gilish;

-iste’molchilarga, ularning ijobiy munosabatini qozonish uchun o’z fikrlari tadqiqoti
natijalarini ko’rsatish;

2. Quyidagi yo’llar bilan iste’molchilar xarid tajribasini kengaytirish mumkin:

-iste’molchilarga, ularning istaklarini eng yuqori darajada qondiruvchi mahsulotlar to’g’risida
maslahat berish;

-iste’molchilar istaklarini to’la qondirish magsadida qo’shimcha mahsulotlarni etkazib
beruvchilar bilan aloga o’rnatish;

-iste’molchilarga, taklif qilinayotgan mahsulot, uning bir qismi bo’lgan, 0’z tizimli istagini
loyihalashtirishda yordam ko’rsatish.

3. Quyidagi yo’llar bilan iste’mol tajribasini takomillashtirish mumkin:

-harid gilingan mahsulotlardan foydalanish to’g’risida axborot taqdim etish;

-iste’molchilar istaklari va amaliy tajribasidan kelib chiqqan holda yordamchi xizmatlarni
tagdim etish.

Internetning eng katta ustunligidan biri, bu biror muammo paydo bo’lishi bilanoq har kuni 24
soat davomida, uni hal gilishga yordam beradigan xizmatlarni tagdim etish imkoniyatidir. Ayrim
muammolarni masofadan turib hal qgilish, kompyuter diagnostikasi yordamida amalga oshirilishi
mumkin.

Internet-marketingdan foydalanish samaradorligi, iste’molchilar qanday tezlik bilan xarid
qilishi va mavjud ragobatdosh mahsulotlar o’rtasidagi farqlarni tushunib etishlariga bog’liq bo’ladi.
Bundan kelib chiggan holda marketing faoliyatining ayrim yo’nalishlari yanada aniqlashtiriladi.

Marketing tadqiqotlarini o’tkazishda Internetdan foydalanish deganda birinchi navbatda
quyidagilar nazarda tutiladi. Internetdagi ma’lumot izlash vositalari va kataloglar, raqobatdoshlar
serverlariga tashrif buyurish yo’li bilan ular faoliyatining tahlili, bozorlar monitoringi,
raqobatdoshlar aloqalari to’g’risida axborotga ega bo’lish; korxona serveriga tashrif buyuruvchilar
o’rtasida marketingning turli jabhalari bo’yicha so’rovlar o’tkazish; teleanjumanlar natijalarini
o’rganish; boshqa serverlarda o’tkazilgan so’rovlar natijalaridan foydalanish; mijoz va hamkorlarni
izlash.

Bozorni o’rganishda kompaniya serveriga kimlar tashrif buyurishini bilish va Internetdagi
turli xil ikkilamchi axborotdan foydalanish mumkin.

Marketing faoliyati ayrim yo’nalishlari tanloviga mahsulot differenstiastiyasi va xaridlar
tezligining ta’siri

- tadqiqot o’tkazish tezligi;

- so’rov ishtirokchilari o’zlariga qulay bo’lgan vaqtda so’rovda ishtirok etishlari mumkinligi;

- so’rov ishtirokchilarining qaerda yashashi ahamiyatga ega emasligi;
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- so’rov ishtirokchilariga so’rov o’tkazuvchining shaxsi hech qanday ta’sir o’tkazmasligi.

- vizual materiallardan foydalanish.

Internetdan foydalangan holda marketing xizmati xodimlari quyidagi imkoniyatlarga ega
bo’ladilar:

- assortiment, mahsulot tavsifi va narxlarini tezda o’zgartirish;

-xarajatlarni tejash, magazin faoliyatini ta’minlash, pochta orqali jo’natmalar, kataloglarni
nashr qilish va boshqa xarajatlar deyarli yo’q;

- potenstial iste’molchilarga axborot jo’natish va ulardan javob olish yo’li bilan aloqa
o’rnatish;

- korxona saytiga tashrif buyurganlar sonini hisoblab borish.

Marketingning asosiy vazifalaridan biri bu yangi mahsulotni bozorda ilgari surishdir.
Shunday ekan marketingda reklama ham o’z o’rniga ega. Internet - marketing va reklama esa
bugungi kungacha tanish bo’lmagan «Internet — reklama tushunchasini yuzaga keltirdi. «Internet —
reklamay xaqiqatdan ham yangi tushuncha bo’lib uning umumiy tan olingan ta’rifi yo’q. Bu bejiz
emas, chunki texnologiyalar rivojlanishi bilan Internetdagi reklama imkoniyatlari ham ilgarilab
bormoqgda. 1999 yilda nashr gilingan. «Internetda reklamay kitobining 2-chi nashrida («Advertising
on Internet»: Robbin Zeff, Brand Aronson; 2-nd edition) Internet - reklamaga shunday ta’rif
berilgan:

Internet — reklama - bu an’anaviy reklama va to’g’ridan - to’g’ri maqsadli marketing
uyushmasidir.

Internetdagi reklama kampaniyasi vazifalari nimalardan iborat? Tovar (yoki Xizmat)
Internetda taqdim etilishi bilan unga xaridor topiladi degan fikr albatta noto’g’ri. Ammo,
iste’molchi xaridorga aylanishi uchun u bir necha bosqichlardan o’tishi lozim.

Har bir reklama kampaniyasini o’tkazishdan oldin, iste’molchi tovarga nisbatan qaysi
marketing bosqichida turganini bilish lozim (misol uchun so’rovnomalar orqali). Bu iste’molchini
keyingi bosqichlarga o’tishini ta’minlash uchun qanday hatti — harakatlarni amalga oshirish
lozimligini aniglashga yordam beradi.

Internet - texnologiyalardan foydalanishning kamchiliklariga to’xtalib o’tish ham maqsadga
muvofiq.

Odatda, kompaniya vakillari va iste’molchilar o’rtasidagi munosabatlar o’zaro foydali bo’ladi.
Ammo, ayrim hollarda barchasi umuman boshgacha bo’lishi mumkin. Bir vaziyatda
iste’molchining jahli chiqgan, ikkinchi vaziyatda kimdir insofsizlarcha faoliyat yuritgan, ayrim
hollarda esa aldash va firibgarlik holatlari yuz bergan, hamda insonlarning shaxsiy hayotiga kirish
muammolari paydo bo’lishi mumkin.

1.Jahllanish. Ko’pgina foydalanuvchilar, Internetdagi turli xil kompaniyalardan kelib
tushadigan takliflar, noqulaylik yaratadi degan fikrdalar. Aynigsa tushlik yoki juda kech paytdagi
buyurtmani to’g’riligini tekshirish bo’yicha telefon qo’ng’iroqlari, malakasiz xodimlar, ko’rsatilgan
va mavjud tovarlar assortimentidagi farglar - bularning barchasi jahl chiqishiga sababchi bo’lishi
mumkin.

2.Insofsizlik. Ayrim sotuvchilar iste’molchilarning ishonchidan insofsizlarcha foydalanishlari
mumkin. Bu Internet - do’konlarda aynigsa ko’p uchraydigan holdir. Internet - do’konlarda barcha
tovarlar ajoyib tarzda namoyish etilgan, juda katta chegirmalar, umrbod kafolat va xaridni amalga
oshirish oddiyligi —bularning barchasi xarid qgilish istagiga bardosh bera olmaydigan xaridorlarni
jalb gilish uchun amal giladi.

3.Aldamchilik va firibgarlik. Ayrim sotuvchilar, xaridorlarni to’g’ri yo’ldan urish maqsadida,
Internetda aldamchi reklamalarni joylashtiradilar. Ko’ pgina hollarda mahsulot tavsiflari, uning ish
qobiliyati ancha oshirib yoki «chakana narxi» pasaytirib ko’rsatiladi. Ayrim notijorat tashkilotlari
esa, ilmiy tadqiqotlar niqobi ostida magsadli iste’molchilar to’g’risida axborot yig’ish bilan
shug’ullanadilar.

4.Shaxsiy hayotga kirib borish. Bu to’g’ridan - to’g’ri marketingning hal qilinishi qiyin
bo’lgan jabhalaridan biridir. Iste’molchi har gal biror tovarga pochta, telefon yoki Internet orqali
buyurtma berganda, kredit kartochkasiga ega bo’lganda yoki biror nashrga obuna bo’lganda, uning
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ismi sharifi, manzili va boshqa ma’lumotlari kompaniyadagi mavjud iste’molchilar bazasiga
kiritiladi. Bir tomondan olib garaganda iste’molchilar bundan faqat yutib chiqishi lozim. Chunki
ularga aynan ularni qizigtirgan tovarlar taqdim etiladi. Ammo ikkinchi tomondan,
marketologlarning savdolar hajmini oshirish istagi, ushbu ma’lumotlardan o’z g’araz maqsadlarida
foydalanilishiga olib kelishi mumkin.

Marketologlar ushbu muammolar echimimni topishga harakat gilmoqdalar. Chunki hammasi
0’z holicha qoldirsa, Internetdagi faoliyatga hukumat tomonidan cheklashlar qo’yilishi mumkin.

Mijozlarga onlayn xizmat ko’rsatish, faqatgina iste’molchilarga qulaylik yaratibgina qolmay
— balki kompaniyaning mijozlar bilan ishlash bo’limi xodimlari ishini ham engillashtiradi. Ushbu
bo’lim xodimlari, qo’ng’iroq giluvchilarga, kompaniya saytiga kirish va u erda barcha savollariga
javob topishni maslahat beradilar.

Har bir kompaniya o’z Internet — saytini yaratishdan oldin quyidagi savollarga javob topishi
lozim:

- Kompaniya to’g’risida yaxshiroq taassurot qoldirish uchun nima qilish kerak (brend ishlab
chiqish)?

- Internet yangi mijozlarni jalb gilishda yordam berishi mumkinmi?

- Kompaniya onlayn faoliyatidan ganday daromadlarni kutish mumkin?

- Qanday qilib, Internet yordamida, xarajatlarni maksimal kamaytirishga erishish mumkin?

- Qanday qilib, Internet mijozlarga yuqori darajada xizmat ko’rsatishi mumkin?

Internet orqali daromad olishning turli xil usullarini ko’rib chiqishdan oldin, shuni ta’kidlab
o’tish joizki, ko’pgina tijorat saytlari 0’z - o’zidan daromad olib kelish uchun emas, balki boshga
kanallardagi sotuvlar hajmini oshirish uchun yaratilgan - va bu biznes yuritishning o’ziga xos
strategiyasi sanaladi. Misol uchun, avtomobillar bilan savdo giluvchi diler, avtomobillarni Internet
orgali sotmasligi ham mumkin, ammo uning Internet sayti iste’molchiga kerak bo’lgan tovar
to’g’risidagi barcha axborotni o0’zida mujassamlashtirgan. Ishlab chigaruvchi, 0’z saytida,
muammolarni hal qgilishga yordam berishi mumkin bo’lgan turli xil axborotni, ehtiyot gismlar
ro’yxatini va boshga mahsulotlar nomi va narxi to’g’risidagi axborotni joylashtirishi mumkin.
Ammo shu bilan birga u Internet orgali hech nima sotmaydi. Bu ham biznes yuritish
strategiyalaridan biridir.

Internet - biznes quyidagi manbalardan daromad olishni nazarda tutadi:

- reklamadan tushadigan daromad. Reklama beruvchilar Sizning saytingizda o’z reklamasini
joylashtirish uchun pul to’laydilar;

- boshga kompaniyalarga yo’llanma berishdan daromadoladilar, Siz hamkorlik dasturida
ishtirok etasiz va Siz orgali uchinchi bir tomonga borgan xaridorlardan komission xaglarni olasiz;

- sotuvdan olingan daromad. Internet orqali tovar sotish yoki xizmat ko’rsatishdan olingan
daromad.

Internet - marketingning asosiy strategiyasi - bu bozorning egallanmagan yoki gisman
egallangan gismini izlashdir. Bozordagi ulushi xaqiqatdan ham juda kichik bo’lgan kompaniyalar
nima hisobiga muvaffaqiyatga erishishlari mumkin. Misol uchun, Siz oshxona pichoglari to’plamini
Safeway, K-Mart, Macys yoki boshqa bir istalgan do’konda sotib olishingiz mumkin. Endi tasavvur
giling faqatgina oshxona pichoqlari bilan savdo gilayotgan kompaniya daromadga ega bo’lishi
uchun kamida 1-2 min. kishilik aholiga ega shaharga xizmat ko’rsatishi kerak. Shunday bo’lgan
taqdirda ham kompaniya muvaffaqiyati kafolatlanmagan. Ammo Siz 0’z tovar yoki Xizmatingizni
masofadan turib etkaza olsangiz, Internet orgali Er sharidagi har bir inson Sizning mijozingizga
aylanishi mumkin.

Internetda muvaffagiyatga erishish uchun, uni begiyos bozor sifatida gabul gilish va hattoki
eng kichik kompaniya ham daromadga ega bo’lishi uchun mijozlar topa olishini tushunib etishi
lozim.

Tabiiyki ko’pgina Internet - biznes bilan shug’ullanish istagida bo’lgan tadbirkorlarda:
Internetda nima bilan savdo qilish eng yuqori daromad olib keladi degan savol ko’p uchraydi. Javob
oddiy, bunday mahsulot quyidagi talablarga javob berishi lozim:

- yuqori darajadagi daromadni ta’minlashi;
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- Siz uni tarqatish uchun eksklyuziv huquqga ega bo’lishingiz;

- uni Internet orgali etkazish mumkinligi;

- uni Internet orgali xarid qilishda, iste’molchi oddiy xaridga nisbatan ustunlikka ega bo’lishi;

- mahsulot umumiy ehtiyojni gondirishi;

- mahsulot mustahkam talabga ega bo’lishi.

Agarda tovar yoki xizmat ushbu talablarning ko’pchiligiga javob bersa, u Sizga daromad olib
keladi. To’g’risini aytganda, ushbu talablarning barchasiga javob beradigan mahsulotning 0’zi yo’q.
Shuning uchun ham «ideal» mahsulotni izlash befoyda.

Internet — biznes bilan shug’ullanishni «Internet yordamida million dollar topish uchun nima
qilish kerak» degan savoldan emas, balki: «Kaysi ishni men hammadan yaxshi bajara olamany
degan savolga javob topishdan boshlash lozim. Kompaniya faoliyati aynan shuning atrofida barpo
etilishi magsadga muvofiq bo’ladi.
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SUEPAT TYPUSMHUHUHI Y3UTA XOC XYCYCHUSTJIAPU BA TYPJIAPA
Hlapugposa IILIII., Byx/1Y, ykumyeuu
Hopkynoe L. H., byx/Y, 4-Kypc manaoa

Boil cailéx/IMK MMKOHMATIApra 3ra OyiraH Y30eKMCTOHHHHI SKCHOPT CAOXHATH KMPHII
TYPU3MHHM PUBOKJIAHTAHJIMK Japaxacunal 0ornuk. “Typusm” atamacu “3ué€par” TyllyHYacHuaH
kenuO umkkaH. bekopra cadapra 6opu0 kailTu® kenran kummra ‘“3u€par kabyn OYyicun”
neMaiinmnap. UyHkn Xap KaHjgad ca€éxar KEHr MabHoAa y3ura xoc 3u€paraup.Top MabHOIa
“3uépar” — IMHUN TYPU3MHUHT OUp IIAKIUIUD.

“Buépar TypusMu’ JeraHja Typiu JUH HaMOSHIAJTAPHUHT MYKAJJac »oilapra caxia Ba
nbogaT Kumum Makcaaunaa cadapra Oopuiiu TymyHuIagu. Typu3MHUHT Oy IIaKiav, OU3HHUHT
¢buKkpuMu3Ua, KyHHIaru XyCycHusra ara:

1.luHU# 3BTUKOJATra acOCHAHTaHIWIW. JIMHHUHT Typrnapu OYiudYa XuiaMma-xuwil 3uépar
TYPU3MHHHM @XpaTUll MYMKUH. By XycycusT XpucTtuanmap, MyCyJMOHIap, Oyanga IuUHUTA
CUFMHAJUTaHJIap, MHIYUCTIAp Ba OOIIKa TUH HAMOSHJAJIAPHUHI JIWHUM Mapkasnapura 3uépar
KWINIIIA HaMOEH OYaau.

2.Caxna Ba nOomaT KWIMII Makcaauaa cadapra Oopwinii. 3uépaT TYpU3MU SKCKYPCHS
WYyHamMImMIaru AUHUNA TypusMmJaH ¢apkiaHaaud. Arap 3uépaTuMjiapHU JUHUN Mapocumiiap Ba
MyKaJaac skoinmapia mOoAaT KWIMII KU3UKTUpPCA, OWIMM OLIMPHUII MaKcaauaaru canéxjiapHu
KYIIPOK NUHUN 00BEKTIap, My3eisap, KyprasMajlapHu KYpull Ba YpraHuil KU3UKTHpaau. bynnai
caéxaTywyiap XaM MabJIyM JMHTa 3bTUKOJ KWIMIUIAPH €KU BTUKOACH3 OVIMIIIApU MYMKHH.
3uéparunnap sca IOKOpUIa Kaia KWIraHuMHU31ai, andaTra TUHI0p OYIUIIIaApH JTO3UM.

3.3uépartunapHUHT aHUK MYKaJ1ac *Koiapra cadpap KUIMIUIapH. XpUCTHAHIAPHUHT OOII
3uéparroxu MHepycanmum Oynca, mycynmoniap Makka Ba MaaumHaga Xax MapOCHUMIIAPUHU
Yyragunap, Oynga JUHWra CUFMHAIWTAHIAPHUHT — acocMil 3uMéparT MacKaHjaapu XHHIMCTOH Ba
Hemnanpa >xoinamras.

4.MyasH BakTHna 3u€parT KWIMHUIIK. JIMHHUHT XycycHATUAAH Kelud 4uKuO MyasH O,
Oaifpam Ba OoIlIKa MyXHUM caHajapia 3uEpaTdymiiap MyKaJjJac XOWmapHM 3u€paT Kuiiaguiap.
Macanan, Kyp6on Oaiipamuia Xax cadapu amanra OmUpHIaIH.

5. Typuctuk Xu3MaTIapHUHT TUHAOPIAPTra MOCIHUTH. 3UEpATUYHIIap OJaTaa Kyl KyJalJInKKa
sra OynraH Xu3MaTJIapHU Tanad KuaMaiauiap. Ynap yayH ofauil €ToKXoHa MaBxXy[ Oyiica erapiu,
OBKATJIAHUIIAA XaM YJIApHUHT Maxcyc Tajna0-3XTHEXIapU MaBXKYyJIMPKH, caéXar kapa€Huaa yHra
bTUOOP KapaTuil Jo3uM. Vciiom 3uépatdniap yuyH *HUHC Oyiinda TacHU(Ia0 XU3MaT KypcaTHIL
MyXUM axaMusT kacO staau. 3uépar TypU3MH THU3MMHJA PEKIaMaHM TAIIKWUI STUIIJA YHHHT
MaTHJIAPUHUHT MAHTUKUHIWINTUATA, TYFPUIUTUTA, IIapuaT KOHYH-KOMJATapura MyBO(DUKJIUTHUTA
BTUOOP KapaTHUII Kepax.

6.3uépar TypusMu HHQPPACTPYKTYPACUHUHT ¥3UTa XOCHHTH. 3UEpATUMJIAPHUHT TypuUTra
Kapal caiiéxaT WyHaIuIUIapu YIOMTHPWIAAA. TallKwiI 3THITAH TypyxJjap ydyH Maxcyc 3uépar
IacTypu Ty3uO Tuj TalMHIIAHCA, TAIIKHJ STHIMAaraH (sKka TapTHOAa,0oMJaBHil) 3uéparduiap
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