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Yazı Azərbaycan Respublikasının Prezidenti yanında Kütləvi İnformasiya Vasitələrinin İnkişafına Dövlət Dəstəyi Fondu 
tərəfindən maliyyələşdirilən “Azad sahibkarlığın və liberal iqtisadiyyatın təşviqi” layihəsi çərçivəsində çap olunub.

Ölkənin aparıcı korporativ bankı 
PAŞA Bank Azərbaycan bazarın-
da yeni alət - təchizat zəncirinin 
maliyyələşdirilməsi məhsulunu 
sahibkarlara təqdim edir. Yenilik 
haqqında daha ətraflı məlumat al-
maq və bu məhsulun ənənəvi kre-
ditləşmədən fərqinin nədən ibarət 
olduğunu bilmək üçün biz PAŞA 
Bankın Kiçik və orta sahibkarlıq 
üzrə bankçılıq departamentinin 
direktoru Aleksandr Qolovkoya 
müraciət etdik. Həmin müsahibə-
ni diqqətinizə çatdırırıq.
 - Təchizat zəncirinin maliyyələş-
dirilməsi nə deməkdir? Bu məh-
sul faktorinqdən (debitor borcu-
nun maliyyələşdirilməsindən)  nə 
ilə fərqlənir?
-Bildiyiniz kimi, 2016-cı ildə bizim 
faktorinq adlı ənənəvi məhsulu-
muz bazara buraxılmışdır. Ban-
kımızın 2018-2020-ci illəri əhatə 
edən strateji dövr üçün portfelinin 
inkişaf etdirilməsi çərçivəsində 
biz təchizat zəncirinin maliyyələş-
dirilməsini fəal inkişaf etdirmək 
niyyətindəyik.
Bura faktorinq alətləri, digər məh-
sullar, eləcə də bəzi modifikasi-
yalar daxildir. Bu modifikasiyalar 
təkcə bilavasitə müştəridən deyil, 
həm də təchizatçıdan mal alan 
alıcıdan ibarətdir. Burada belə bir 
üçbucaq yaranır: təchizatçı, alıcı 
və  faktor (yəni, bank). Burada hər 
üç tərəf təchizat zəncirinin maliy-
yələşdirilməsindən qazanc əldə 
edir. Bu konsepsiya son zamanlar 
bütün dünyada yayılmış və sürət-
lə inkişaf etməkdədir. Ümum-
dünya meyilləri göstərir ki, yaxın 
3-5 il ərzində bu məhsul inkişaf 
etməkdə davam edəcəkdir. Təchi-
zat zəncirinin maliyyələşdirilməsi 
həm alıcılar, həm də təchizatçılar 
üçün dövriyyə kapitalının maliy-

yələşdirilməsinin effektiv alətidir. 
Bizim halımızda  alıcı (topdan alı-
cı, ticarət agenti və s.) daha kiçik 
təchizatçılardan məhsul alan daha 
iri korporativ müştərilərdir.
Bu məhsul ondan ibarətdir ki, 
həm alıcı, həm də təchizatçı (satı-
cı) əməliyyat pul axınını effektiv 
idarə etmək imkanına malik olur. 
Bizə müraciət edərkən satıcının 
vəziyyətini aşağıdakı kimi təsvir 
etmək olar: onun debitor borcu 
var, məhsul satışından alacağı 
pulu ən azından 30-60 gün göz-
ləməlidir. Banka təqdim etdiyi he-
sab-faktura (invoys) vasitəsilə və 
ya müqavilə ilə müraciət etdikdə, 
o, ən qısa müddətdə pulunu alır 
və öz növbəsində debitor borcunu 
azaldır. Satıcı öz kreditor borcu-
nun (bankın alıcının əvəzinə ödə-
diyi vəsait) müddətini də artıra 
bilir. Artıq o, borcu təcili ödəməli 
deyil. Biz ona bu ödənişi etmək 
üçün daha çox vaxt təklif edə bi-
lirik. Beləliklə, PAŞA Banka müra-
ciət edən müştəri lazım olan pulu 
dərhal ala bilir, eyni zamanda, 
borcu ödəmək üçün vaxt qazanır.
-Məhsulun ənənəvi kreditləşmə-
dən fərqi nədən ibarətdir?
-Bu konsepsiyada hər iki tərəf 
faydalanır: təchizatçı müraciət et-
diyi vaxt pulunu alır və kreditor 
borcunu ödəmək üçün maksimal 
müddətə vaxt qazanır.  Bu ma-
liyyələşmənin təbiətindən irəli 
gələrək, biz alıcı ilə təchizatçı ara-
sında olan qarşılıqlı münasibətləri 
yaxşı başa düşürük və onlara daha 
sürətli qərarlar qəbul etməyi təklif 
edirik. Bu risklərin sadəcə klas-
sik qiymətləndirilməsi deyil, yəni 
klassik kredit xəttində müştərinin 
maliyyə-əməliyyat biznes modeli, 
pul axını proqnozu, borc yükünün 
tarixçəsi ətraflı nəzərdən keçirilir-
sə, bizdə sadəcə alıcı ilə təchizat-
çının qarşılıqlı münasibətləri, işin 
keyfiyyəti, biznesin artım poten-
sialı nəzərdən keçirilir və bizə 3-5 
gün ərzində maliyyələşdirmə üzrə 
limit müəyyənləşdirmək üçün qə-
rar qəbul etmək imkanı verir. Bu 
üçbucaq çərçivəsində və biznesin 
qarşılıqlı əlaqəsi və təbiətindən 
irəli gələrək, biz şəffaf mənzərə 
yaradırıq və qısa bir zamanda biz-
nesi maliyyələşdirə bilirik.
Eyni zamanda, məhsulun üstün-

lüyü onun şəffaf təbiətindən irə-
li gəlir. Biz alıcı ilə təchizatçının 
qarşılıqlı münasibətlərini nəzərə 
alır və qərar qəbul edərkən daha 
iri alıcıların olduğu münasibətlərə 
üstünlük veririk. Burada yarana 
biləcək kredit riski prinsip etiba-
rilə alıcının bu ödənişi vaxtında 
həyata keçirməməsidir. Təchizat 
zəncirinin maliyyələşdirilməsinin 
ənənəvi kreditləşmədən növbəti 
bir üstünlüyü - girovsuz kredit-
ləşmədir. Klassik anlamda işlədi-
yimiz bazarda, adətən, avtomobil-
lər, daşınmaz əmlak, aktivlər və s. 
mütləq banka girov qoyulur. Giro-
vsuz kreditləşmə müştəriyə daha 
əlverişlidir: bizdə girov kimi gələ-
cək pul axını xidmət edir, mahiy-
yət etibarilə bu, debitor borcunun 
girovudur.
Hazırda biz dünyada, eləcə də 
Azərbaycanda baş verən rəqəm-
sallaşma meyillərini müşahidə 
edirik və bu, öz növbəsində ölkə-
də iş şəraitini xeyli dərəcədə asan-
laşdırmağa imkan verir. PAŞA 
Bank olaraq biz qeyd edə bilərik 
ki, hazırda bizim müştərilər daha 
az tezliklə filiallarımıza gəlir, daha 
az sənəd toplayır və vaxtlarına 
qənaət edib, bir çox bank xidmət-
lərini İnternet Bank platforması 
vasitəsilə həyata keçirirlər. Bizim 
bütün xidmətlər müştərilərin işini 
asanlaşdırmağa yönəldilib, onla-
rın bankla olan əlaqələrini azalt-
mağa çalışırıq. Planımızda ilin 
sonuna qədər İnternet Bankın yeni 
versiyasını işə salmaq nəzərdə tu-
tulub. Bu platformada kredit üçün 
müraciətlər, kreditin verilməsinin 
nəzərdən keçirilməsi prosesi, in-
formasiya və sənəd mübadiləsi 
limitlərinin müəyyən edilməsi və 
digər proseslər rəqəmsal formatda 
həyata keçiriləcək. Bütün bunlar 
müştərinin kredit almaqla bağlı 
bankla işini xeyli asanlaşdıracaq.
-Təchizat zəncirinin maliyyələş-
dirilməsi məhsulunun inkişaf et-
dirilməsi Banka nə verəcək?
Hər şeydən əvvəl, burada bizim 
müştərilərimiz - kiçik və orta sahi-
bkarlar üçün üstünlüklərimiz var. 
Belə ki, potensial müştərilərimizin 
əsas hədəf qrupu ölkəmizdə, bir 
qayda olaraq, iri biznes üçün mal 
və xidmətlər təklif edən təchizat-
çılardır. Adi qaydada əldə edilən 

kredit, kredit xətti açmaq üçün 
banka müraciət edən müştərinin 
maliyyə vəziyyətinin qiymətlən-
dirilməsi, sənədlərin toplanması 
və başqa müvafiq proseduraların 
aparılması müəyyən vaxt tələb 
edir. Təchizat zəncirinin maliy-
yələşdirilməsi isə adi kreditləş-
mədən fərqli olaraq, o qədər də 
sənəd tələb etmir, çünki PAŞA 
Bank olaraq biz dövriyyənin hər 
hansı rəsmi hissəsini görürük, biz 
müştəriyə verə biləcəyimiz limiti 
müəyyənləşdiririk, bu limit çər-
çivəsində müştərinin maliyyə və-
ziyyətinin dərindən araşdırılması, 
qiymətləndirilməsi tələb olunmur. 
Proqram üzrə kreditin ödənilmə-
sinin əsas mənbəyi alıcının banka 
ödəyəcəyi debitor borcdur.
Bunun da mexanizmi çox sadədir: 
müştəri hesab-faktura (invoys) 
və ya müqavilə ilə banka mü-
raciət edərək, növbəti gün gəlib 
pulu apara bilər. Borcun ödənil-
məsi müddəti başa çatdıqda, bu, 
adətən, 45-60 gün hesablanır, alıcı 
aldığı mal və xidmətlərin pulunu 
ödəyir, pul banka daxil olur və bu 
məbləğ avtomatik olaraq borcu 
bağlayır. Gördüyünüz kimi, döv-
riyyə kapitalının maliyyələşdiril-
məsi ilə müqayisədə, burada müş-
tərinin iştirakı minimaldır.
Bir misal gətirmək istəyirəm: bəzi 
müəssisələr öz fəaliyyətlərini ge-
nişləndirmək məqsədilə böyük 
məbləğdə borc götürmək istəyir-
lər. Onlar üçün müəyyənləşdirilən 
limit biznesin ölçülərini dəqiq əks 
etdirir. Əgər bu müəssisə çox da 
böyük deyilsə, amma hər han-
sı potensial alıcı ilə yaxşı müna-
sibətdədirsə, onunla bağladığı 
müqavilənin məbləği  biznesin öl-
çülərindən artıqdırsa, bu müştəri 
bizim bank tərəfindən maliyyələş-
diriləcək. Maraqlıdır ki, ənənə-
vi kreditləşdirmə xətti ilə ona bu 
məbləğ sadəcə verilməyəcək. Biz 
belə müştərini maliyyələşdirərkən 
onun gələcəkdə potensial pul 
axınını nəzərə alırıq. Başqa söz-
lə, onun gələcək uğuru bağladığı 
müqavilə, aldığı sifarişlə gələcək 
biznesinin artımını təmin edir.
-Hansı hallarda təchizat zənciri-
nin maliyyələşdirilməsinin isti-
fadəsi  daha uyğundur?
Bu məhsul müxtəlif istehsal, tikin-

ti, xidmət, satış və digər şirkətlər 
üçün münasib maliyyələşmə im-
kanı ola bilər. Elə hallar var ki, 
məsələn, kiçik və orta biznesin 
son müştəriləri pərakəndə isteh-
lakçılar olan pərakəndə ticarət ob-
yektləri - restoranlar, kafelər və s. 
üçün ənənəvi standart kredit xətti 
daha əlverişlidir. Lakin sahibkar-
ların mal və xidmətlərin satışı ilə 
məşğul olan və B2B (biznes üçün 
biznes) ilə işləyən kateqoriyaları 
üçün bu, ideal bir alətdir. Burada 
maliyyələşmə ucuz başa gəlir, heç 
bir girov tələb edilmir.
 -Bu xidmətin qiyməti barədə nə 
deyə bilərsiniz?
 -İndi bazarda dövriyyə kapitalı-
nın maliyyələşdirilməsinin qiy-
məti təqribən 17-18%-dir. Əgər 
biz təchizat zəncirinin maliyyələş-
dirilməsindən danışırıqsa, bu 
günə olan qiymətlərimiz daha iri 
korporativ biznesin maliyyələşdi-
rilməsinin qiymətinə yaxınlaşır, 
elə bu səbəbdən də kredit riskinin 
qiymətləndirilməsi çərçivəsin-
də kredit riskinin bir hissəsini iri 
müştərinin alıcılıq qabiliyyətinin 
üzərinə keçiririk. Buna görə də bu 
məhsulun faiz dərəcəsi, adətən,  
2-3% az olur. Faiz dərəcəsindən 
danışarkən qeyd etmək lazımdır 
ki, bu rəqəm müştərinin təqdim 
etdiyi hesab-fakturadan (invoys-
dan), kredit müqaviləsindən və s. 
asılıdır. Daha böyük məbləğ üçün 
təqdim edilən hesab-faktura üzrə 
veriləcək kreditin faiz dərəcəsi də, 
təbii  ki, müvafiq olaraq aşağı ola-
caq. Standart kreditləşmədən fərq-
li olaraq, kiçik və orta sahibkarlar 
üçün biz qiymətqoyma prosesinin 
özünü sadələşdirmişik.
 Bizdə komissiyanın 2 növü möv-
cuddur: birincisi, limitin özü. 
Bu zaman veriləcək pulun limiti 
müəyyənləşdirilir – bu, birdəfəlik 
əməliyyatdır və bir il müddətinə 
müəyyən edilir. Bundan sonra 
müştəri yalnız illik komissiyanı 
ödəyir, belə ki, ikinci komissiya 
pullardan istifadə üçün illik faiz-
dir. Bu komissiyalar sadə olub, adi 
kreditləşməyə çox oxşardır. Onu 
da qeyd etmək istərdim ki, sənəd-
lərin göndərilməsi, maliyyələşdir-
mə üçün təqdim edilən invoysla-
rın, müqavilələrin miqdarı üçün 
komissiya tutulmur.

-Müştərilərinizə olan tələblər 
barədə nə deyə bilərsiniz? Bu 
məhsuldan faydalanan müştə-
riləriniz iqtisadiyyatın hansı sek-
torlarını təmsil edirlər?
Tələblər daha çox müştərinin ba-
zarda uğurlu fəaliyyəti, iş təcrü-
bəsi, bu sahədə kontragentlərlə 
qarşılıqlı münasibəti, işinin öhdə-
sindən nə dərəcədə gəlməsi, bank 
qarşısında reytinqi, kontragent 
kimi nüfuzu və s. ilə əlaqədar-
dır. Demək olar ki, sadaladığım 
bu biznes göstəriciləri bazarda 
müəssisənin fəaliyyətinin uğurlu 
olub-olmamasını xarakterizə edir. 
Göstəricilər müsbət olduqda, hə-
min müştəriyə maliyyə xidmətləri 
göstərilir və onun hər hansı borcu-
nun - istər 50 000 manat, istərsə də 
500 000 manat olması fərq etmir. 
Tələblər müəyyən edilərkən müş-
tərinin bu və ya digər banka olan 
kredit borcu nəzərə alınmır.
Əsas müştərilərimiz neft-qaz, ti-
kinti, telekommunikasiya sahə-
sinin və supermarketlərin nü-
mayəndələridir. Ayrıca sahə kimi 
xidmət sahəsini göstərmək olar. 
Müştərilər arasında iri korporativ 
müştərilər, artıq bazarda böyük 
nüfuz sahibi olan şirkətlər vardır.
-Dediklərinizdən məlum olur 
ki, PAŞA Bankın bu məhsulu 
sahibkarlar üçün çox əlverişli və 
faydalıdır. Hazırda kiçik və orta 
sahibkarlar bu maliyyələşmədən 
nə dərəcədə xəbərdardır və lazı-
mınca faydalana bilirlərmi?
Qarşımızda təchizat zəncirinin 
maliyyələşdirilməsi məhsulunu 
kiçik və orta sahibkarlar arasında 
daha geniş yaymaq vəzifəsi durur. 
Biz bu sahədə sahibkarları əhatəli 
qaydada məlumatlandırmağa çalı-
şacağıq. Ayrıca təşəbbüslər vasitə-
silə  sahibkarları təchizat zəncirinin 
maliyyələşdirilməsinin nə olduğu, 
müraciətlərin necə edilməsi, kredi-
tin necə alınması, məhsulun ənənə-
vi kreditləşmədən fərqi, bu maliy-
yələşmə çərçivəsində kreditin necə 
əldə edilməsi və s. üzrə maariflən-
dirmək niyyətindəyik.  Əminik ki, 
bu məhsul kiçik və orta sahibkarlar 
arasında geniş yayılacaq, onlar bu 
xidmətdən maksimum dərəcədə 
faydalanacaqlar.

Yeganə MƏMMƏDOVA

Müttəfiq dövlətlərin Cənubi Qaf
qaz respublikalarına hərbi yardım 
göstərmək barədə Paris Sülh Kon-
fransı Ali Şurası 1920-ci il 19 yan-
var tarixli qərar qəbul etmişdir. 
 1919-cu ilin sonu – 1920-ci ilin əv-
vəllərində Sovet Rusiyasının hərbi 
uğurları nəticəsində Denikin qüv-
vələri darmadağın edilmişdi. Qır-
mızı ordu hissələri Şimali Qafqaz 
ərazisinə soxularaq, sürətlə Cənu-
bi Qafqazdakı müstəqil dövlətlərin 
sərhədlərinə yaxınlaşırdı. "Dünya 
inqilabı" şüarını xarici siyasət fəa-
liyyətinin əsas prinsipinə çevirmiş 
Sovet Rusiyası 1920-ci ilin əvvəl-
lərindən başlayaraq, Azərbaycan 
Xalq Cümhuriyyətinə diplomatik 
təzyiqləri daha da artırmışdı. Yeni 
yaranmış digər gənc dövlətlər 
kimi, Azərbaycan Xalq Cümhu-
riyyətinin də bolşevik təhlükəsinə 
qarşı təkbaşına mübarizə aparma-
sı qeyri-mümkün idi. Əlimərdan 
bəy Topçubaşovun baçşılığı ilə 
Paris Sülh Konfransında (1919-20) 
iştirak edən nümayəndə heyəti 
böyük dövlətlərdən Azərbaycan 
Xalq Cümhuriyyətinə dərhal hər-
bi yardım göstərilməsini xahiş 
etmişdi. Böyük dövlətlərin başçı-
ları aydın dərk edirdilər ki, Sovet 
Rusiyasının təcavüzü təhlükəsi 
qarşısında Azərbaycanın və Gür-
cüstanın diplomatik baxımdan 

tanınması hələ kifayət deyildir. 
Bolşevizmin Yaxın və Orta Şərq 
ölkələrinə yayılmasının qarşısını 
almaq üçün Azərbaycan və Gür-
cüstana hərbi yardım göstərilməsi 
böyük dövlətlərin də maraqlarına 
cavab verirdi. Beləliklə, 1920-ci il 
yanvarın 15-də Versalda toplanmış 
hərbi eskpertlər şurası Azərbay-
cana və Gürcüstana hərbi yardım 
göstərilməsi məsələsini müzakirə 
etdi. Məsələnin ciddiliyini nəzərə 
alan B.Britaniya özünün yüksək 
rütbəli hərbçilərini - hərbi nazir 
U.Çörçilli, imperiya baş qərar-
gahının rəisi feldmarşal H.Vil-
sonu, admirallığın birinci lordu 
U.Lonqu, admiral lord Bittini və 
b. Parisə göndərmişdi. Fransanın 
baş naziri J.Klemansonun tapşırı-
ğı ilə Fransa Xarici İşlər Nazirliyi-
nin baş katibi Jül Kambon həmin 
gün Azərbaycan və Gürcüstan 
nümayəndələri ilə görüşərək, on-
ların bolşevik təcavüzü təhlükəsi 
ilə əlaqədar fikirlərini öyrənmiş-
di. Kambon bu respublikaların 
hərbi, maliyyə və b. yardımlara 
ehtiyacları olması barədə Kleman-
soya məlumat versə də, Klemanso 
həmin məlumatları qənaətbəxş 
hesab etməmiş və yanvarın 16-da 
hərbi ekspertlərin onun sədrliyi 
ilə keçirilən müzakirələrinin yan-
varın 17-də H.Vilsonun sədrliyi ilə 

aparılacaq iclasda Azərbaycan və 
Gürcüstan nümayəndələrinin işti-
rakı ilə davam etdirilməsini zəruri 
saymışdı. Yanvarın 17-də keçirilən 
iclasda Azərbaycana və Gürcüsta-
na yardım göstərilməsi məsələsi 
müzakirə olunsa da, müttəfiqlərin 
Qafqaza hərbi qüvvə göndərməsi 
məsələsinə toxunulmadı. Yanva-
rın 19-da İngiltərə, Fransa, İtali-
ya və digər dövlətlərin hökumət 
başçılarının iştirakı ilə Paris Sülh 
Konfransı Ali Şurasının iclasında 
Cənubi Qafqaz respublikaları-
nın vəziyyəti müzakirə olundu. 

Marşal F.Foş müttəfıqlərin hərbi 
ekspertlər şurasının məruzəsi ilə 
çıxış etdi. İclasda ciddi mübahisə 
doğuran məsələ bu respublikalara 
göstəriləcək yardımın hansı for-
mada və səviyyədə olması ilə bağ-
lı idi. F.Foş, H.Vilson, U.Çörçill, 
J.Klemanso Cənubi Qafqaza ordu 
göndərilməsində israrlı olduqları 
halda, Böyük Britaniyanın və İta-
liyanın baş nazirləri Lloyd Corc və 
Nitti yalnız hərbi sursat verilməsi-
ni zəruri hesab edirdilər.
Lloyd Corcun Azərbaycana və 
Gürcüstana göndəriləcək yardım-

la bağlı sualına hər iki nümayən-
dəlik adından İ.Sereteli cavab 
verdi. O, bildirdi ki, müttəfiqlərin 
yardımına böyük ehtiyac vardır və 
daha faydalı olardı ki, ordu gön-
dərilsin. Lloyd Corcun Azərbayca-
nın silahlı qüvvələri haqqında sor-
ğusuna cavab verən Azərbaycan 
Xalq Cümhuriyyəti nümayəndə 
heyətinin müşaviri M.Məhərrə-
mov zəruri silah-sursatın olacağı 
təqdirdə Azərbaycanın qısa müd-
dətdə 100 min nəfəri orduya səfər-
bər edə biləcəyini bildirdi. Əlimər-
dan bəy Topçubaşov Ənzəlidəki 
ingilis donanmasının Bakının mü-
dafiəsinə mühüm yardım göstərə 
biləcəyini nəzərə çatdırdı. 
O, həmçinin Sovet Rusiyası ilə 
Cənubi Qafqaz respublikaları ara-
sında bufer rolu oynayan Dağlılar 
Respublikasının müttəfiqlər tərə-
fındən de-fakto tanınmasını tək-
lif etdi. İclasa yekun vuran Lloyd 
Corc Cənubi Qafqaza ordu gön-
dərilməsinin qeyri-mümkünlüyü-
nü, yardımın yalnız silah-sursat 
formasında olmasının vacibliyini 
bildirdi. O, açıq bəyan etdi ki, bu 
respublikalar hərbi qüvvələrini 
möhkəmləndirmək üçün özləri 
ciddi tədbirlər görməlidirlər. 19 
yanvar iclasında Qafqaz məsələ-
sinə dair 4 bənddən ibarət qərar 
qəbul edildi: 1) Ermənistan və 

Dağıstan de-fakto tanınmalıdır. 
Qərar Türkiyə ilə bağlı aparılacaq 
müzakirələrdə Ermənistanın sər-
hədləri məsələsinə toxunmur; 2) 
müttəfiq dövlətlər Cənubi Qafqaz 
respublikalarına ordu göndərmək 
imkanına malik deyillər; 
3) müttəfiqlər Cənubi Qafqaz res-
publikalarına silah, hərbi sursat 
və ərzaq göndərməklə yardım 
göstərəcəklər; 
4) marşal Foşdan və feldmarşal 
Vilsondan Cənubi Qafqaz respub-
likalarına göndəriləcək hərbi sur-
satın konkret şəkildə nədən ibarət 
olacağı və hansı yolla çatdırılacağı 
məsələlərinə baxmaları xahiş edi-
lirdi. 
Paris Sülh Konfransı Ali Şura-
sının 1920-ci il 19 yanvar tarixli 
bu qərarı ilə müttəfiqlər, əslində, 
Azərbaycana və Gürcüstana bol-
şevik təcavüzü qarşısında kömək 
göstərmədilər. Bu məsələni daim 
diqqət mərkəzində saxlayan So-
vet Rusiyası Parisdə aparılan mü-
zakirələrin məhz bu cür sonluqla 
bitməsini razılıqla qarşıladı. Bu 
qərarla böyük dövlətlər Sovet 
Rusiyasının keçmiş Çar Rusiyası 
sərhədlərini yenidən bərpa etmək 
səylərini de-fakto tanımış oldular. 
Qərar Azərbaycan və Gürcüstanın 
müstəqil dövlətlər kimi aradan 
qaldırılmasına yol açdı. 


