
{
Presentation

Toktassynova Guldana
Customs-443

 
1. Сыртқы экономикалық қызмет 
түсінігі

Нарықтық қатынастардың дамуы 
жағдайларында кəсіпкерлік қызмет ішкі 
нарықпен шектеліп қала алмайды. 
Тауарларды сатып алу жəне сату, 
жұмыстарды орындау немесе қызметтер 
көрсету үшін кəсіпкерлер халықаралық 
нарыққа шығады, яғни сыртқы 
экономикалық қызметті жүзеге 
асырады.

«Сыртқы экономикалық қызмет» 
термині алғаш рет Қазақ КСР-інің 1990 
ж. желтоқсанның 15-гі №408-ХІІ «Қазақ 
КСР сыртқы экономикалық қызметінің 
негізгі принциптері» деген Заңымен 
еңгізілді. Аталған Заңның 1-бабына 
сəйкес, «Қазақ КСР-гі сыртқы 
экономикалық қызмет» болып «заңды 
тұлғалардың жəне азаматтардың 
шетелдік заңды тұлғалар жəне 
азаматтармен экономикалық, сауда-
саттық, валюта, ғылыми-техникалық, 
мəдени жəне басқадай қатынастарын 
қамтитын қызметі» саналады. Заң 
шығарушы тұрғысынан алғанда, 
«сыртқы экономикалық қызмет» - бұл 
экспорт, қайта экспорт, импорт, қайта 
импорт жəне өнім тасымалдау бойынша 
жүргізілетін қызмет.

Заң əдебиетінде «сыртқы экономикалық 
қызмет» - ол субъектілердің тауарлар 
(қызметтер) экспорты, импорты, 
шетелдік инвестициялар, сақтандыру, 
республиканың нарықтық 
экономикасын құру жəне қалыптастыру 
мақсатында материалдық жəне басқадай 
өндіріс саласында бірлескен кəсіпкерлік 
қызметі, республиканың əлемдік 
экономикаға ену, ал, ең бастысы, 
республика халқының қажеттіліктерін 
қанағаттандыру мəселелері бойынша 
жүргізілетін қызмет деп түсініктеме 
берілген. Мұндай қызмет 
коммерциялық сипатта немесе 
коммерциялық емес сипатта болуы 
мүмкін. Сыртқы экономикалық 
кəсіпкерлік қызметтің бір түрі сыртқы 
сауда қызметі болып табылады.

Сыртқы сауда қызметі – бұл 
тауарларды, жұмыстарды, қызметтерді, 
ақпаратты, зияткерлік шығармашылық 
қызмет нəтижелерін халықаралық 
айырбастау саласындағы кəсіпкерлік 
қызмет. Сыртқы сауда қызметі 
қызметтің басқа түрлерінен мынандай 
белгілері арқылы ерекшеленеді:

 
1. Бұл – кəсіпкерлік қызмет түрі;

2. Ол тауарларды, жұмыстарды, 
қызметтерді жəне т.б. айырбастау 
саласында жүзеге асырылады.

3. Тиісті мəміле нысанын кеден 
аумағынан тыс шығару (экспорт кезінде) 
жəне тиісінше, оны осы аумаққа енгізу 
(импорт кезінде) орын алады.

 

Кəсіпкерлік қызмет түрі ретіндегі 
сыртқы экономикалық қызмет кеден 
шеқарасы арқылы тауарларды 
(жұмыстарды, қызметтерді) жəне 
мүліктің басқадай түрлерін шетелдік 
мемлекет аумағына өткізуге байланысты 
қызмет болып табылады. Жеке 
тұлғалардың сыртқы экономикалық 
қызметінің құқықтық нысандары 
ретінде кəсіпкерлік шарттың өзгеше бір 
түрі болып табылатын сыртқы 
экономикалық шарттар қолданылады.

Сыртқы экономикалық қызметтің негізгі 
екі түрін бөліп айтуға болады:

1. мемлекеттің сыртқы экономикалық 
қызметі (яғни мемлекеттің сауда, 
экономика, туризм, жəне т.б. салаларда 
басқа мемлекеттермен 
ыңтымақтастықты дамыту бойынша 
жүргізілетін қызметі);

2. заңды жəне жеке тұлғалардың сыртқы 
экономикалық қызметі.

2. Сыртқы экономикалық қызмет 
субъектілері

«Экспорттық бақылау туралы» 
(18.06.1996 ж.) Заңның 1 бабына сəйкес, 
экспорт, қайта экспорт, импорт, қайта 
импорт жəне өнім тасымалдау бойынша 
қызметті жүзеге асыратын ҚР заңды 
жəне жеке тұлғалары, шетелдік заңды 
жəне жеке тұлғалар сыртқы 
экономикалық қызмет субъектілері бола 
алады. Сондай-ақ Қазақстан 
Республикасы жəне шетелдік 
мемлекеттер де сыртқы экономикалық 
қызмет субъектілері болып санала 
алады. Алайда, 



    Schedule a business      
               meeting





Any business discussion, negotiation or public 
speaking requires careful planning.
So it's best before an important conversation to 
make a written plan, and in some cases even 
the dialogue scenario in which you can mark 
important moments for myself, to predict the 
course of current negotiations, as well as 
consider their actions in case of an unexpected 
turn of conversation. 



Negotiators have to 
take many important 
decisions to harmonize 
the conditions of the 
deal, which largely 
depends on the 
organization's profits 
and further action on 
the organization and 
its management.



In fact, the negotiations had every man, but among us 
there are people for whom this is a professional 
necessity. Negotiations - an important part of the 
work of managers on organization management, 
personnel, and many other corporate employees who 
hold responsible positions. They were in this matter 
by true professionals, but when two professionals met 
at a business meeting, success is always on the side of 
the one who is better prepared for the process of 
interpersonal communication, but it is entirely 

depends on the person.





The next step will be 
the selection of the 
planning meeting 
time and place. Of 
course, you want to 
make an 
appointment at a 
time when all the 
participants can 
come



Agenda - one of the main documents 
required for meeting planning. It should 
clearly and concisely state the purpose 
of the meeting schedule of the 
participants and key discussion points, 
as well as specify a time frame.



Developed effective 
communication skills 
plus a well-compiled 
plan will allow 
employees of 
organizations in all 
interpersonal 
communications to the 
occasion.



Thank you for attention!!!


