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Annotatsiya 

Ushbu tezisda hududlarda kiyim mahsulotlar chakana savdosida motivatsiyaning 

oʻziga xos xususiyatlari yoritilgan. Mamlakatimizda kiyim mahsulotlari chakana 

savdosini rivojlantirishda motivatsiya usullaridan foydalanish masalalari yoritilgan. 

Kalit soʻzlar: Motiv, motivatsiya, chakana savdo, hududlarda savdo faoliyati, 

sotishni tashkil etish motivatsiya usuli, iqtisodiy motivatsiya usuli. 

Аннотация 

В данной тезисной работе раскрыты особенности мотивации в розничной 

торговле одеждой в регионах. Исследование посвящено теоретическим и 

практическим аспектам применения мотивационных методов в развитии 

розничной торговли одеждой в Узбекистане. Особое внимание уделено 

экономическим и психологическим механизмам стимулирования персонала 

торговых предприятий, методам организации продаж и специфике торговой 

деятельности на региональном уровне. 
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Abstract 

This thesis highlights the specific features of motivation in regional retail trade of 

clothing products. The study analyzes the theoretical and practical aspects of applying 

motivational methods to develop the clothing retail sector in Uzbekistan. Particular 

attention is given to the economic and psychological mechanisms of employee 

motivation in retail enterprises, sales organization methods, and the distinctive 

characteristics of regional trade activities. 
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Kiyim mahsulotlar savdosi kiyim mahsulotlarini ishlab chiqarish zanjirining 

yakuniy boʻgʻinidir va tovarlarni isteʼmolchilarga yetkazib berish samaradorligi, hajmi 

va tezligi savdo kanallarining kengligi va xilma-xilligiga bogʻliq boʻladi[1]. Kiyim 

mahsulotlari sotuvini samarali tashkil etish ishlab chiqaruvchilarning tranzaksion 

xarajatlarini kamaytiradi va ularning ichki va tashqi bozorlarda raqobatbardoshligini 

oshirishga xizmat qiladi [2]. Soʻnggi yillarda Oʻzbekiston Respublikasida ichki savdo 

tizimida, ayniqsa, hududiy savdoda davlat tomonidan tartibga solish nuqtai nazaridan 

tub oʻzgarishlar yuz berdi. Mustaqillikni qoʻlga kiritgandan soʻng Oʻzbekiston 

Respublikasida savdo faoliyatini tartibga solish jarayoni va vazifalari iqtisodiy 

islohotlarning har bir bosqichi uchun dolzarb masalalarni hal etishga qaratilgan boʻlib, 

qisqa muddatli xarakterga ega boʻladi, yaʼni bozorni isteʼmol tovarlari bilan toʻldirish; 
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importni soddalashtirish va kamaytirish hamda past sifatli tovarlar importini cheklash 

masalalarini oʻz ichiga oladi [3].  

Hududlarda kiyim mahsulotlari savdo faoliyati – bu kiyim mahsulotlarini ishlab 

chiqaruvchidan isteʼmolchiga yetkazish faoliyatidir. Hududlarda kiyim 

mahsulotlarining ulgurji va chakana savdo shakllarida amalga oshirilishi mumkin 

boʻladi, uning koʻlami juda keng va oʻziga xos hisoblanadi.  

Motivatsiya tushunchasini olimlar turli xil taʼriflashadi. Motivatsiya (lot. movere) 

uygʻotish degan maʼnoni anglatadi. Motivatsiya atamasi birinchi bor 1880 yillarning 

boshida psixologlar lugʻatida paydo boʻlgan [6]. Websterning yangi akademik 

lugʻatida motiv — "insonni harakatga undovchi narsa ehtiyoj yoki xoxish". 

Motivatsiyalash —  "motiv bilan taʼminlash" va motivatsiya — "motivatsiyalash 

faoliyati yoki jarayoni" deb taʼriflangan [7].  

Xorijiy olimlar Cherry va Morin tomonidan motivatsiyani jarayon sifatida koʻrib 

chiqilgan. Xususan, ular motivatsiya — bu maqsadga yoʻnaltirilgan xatti-harakatlarni 

boshlaydigan, boshqaradigan va qoʻllab-quvvatlaydigan jarayon ekanligini 

aytganlar[8]. Ushbu taʼrif motivatsiya maqsadga yoʻnaltirilgan xulq-atvorga tegishli 

ekanligini va avtomatik ravishda ehtiyojlardan kelib chiqadigan motivatsiyani qamrab 

ololmasligini tushunishga asoslanadi. 

Hududlarda kiyim mahsulotlari chakana savdosi bilan shugʻullanadigan 

korxonalarning muvaffaqiyatli ishlashiga mijozlar ehtiyojini qondirishga qarab 

tovarlarning tez aylanishi yordam beradi[4]. Ushbu korxonalar tomonidan 

xaridorlarning xohishlariga eʼtibor qaratib, xaridorlarni qondiradigan talablarga 

muvofiq tovarlarni tanlaydilar. Isteʼmolchilarni motivatsiyalashda Sotuvni tashkil etish 

motivatsiya usuli va iqtisodiy motivatsiya usulidan samarali foydalanish maqsadga 

muvofiq hisoblanadi [5].   

Sotishni tashkil etish motivatsiya usuli boʻyicha: 

1.Korxona mahsulotlarining sotuv joylari zamonaviy jihozlar bilan taʼminlash 

2.Korxona mahsulotlarining sotuv joylarini hududiy qulay joylarga joylashtirish. 

3.Korxona mahsulotlari sotuv joylarida qaytarib olingan tovarni boshqasiga 

almashtirish yoki pulini qaytarish tizimini samarali tashkil etish.  

4.Korxona tomonidan buyurtmalarni oʻz vaqtida etkazishni tashkil etish. 

5.Korxona tomonidan isteʼmolchilarning shikoyatlarini ijobiy hal qilish tizimini 

shakllantirish.  

Iqtisodiy motivatsiya usuli boʻyicha:  

1. Korxona mahsulotlari sotuvida chegirmalarni qoʻllash. 

2. Korxona mahsulotlari sotuvida kuponlar usulidan foydalanish. 

3. Korxona mahsulotlari sotuvida qoʻshimcha miqdorlardan foydalanish.    

4. Korxona tomonidan isteʼmolchilar oʻrtasida tanlovlar tashkil etish. 

5. Korxona tomonidan qiziqarli aksiyalar tashkil etish. 

Yuqorida keltirilgan amaliy takliflar xaridorlar uchun foydalidir. Ushbu 

motivatsiya usullari boʻyicha tadbirlar xaridorlarni korxona sotuv joylaridan yanada 

koʻproq mahsulot xarid qilishga va shu sotuv joylariga koʻp marotaba tashrif 

buyurishga undaydi. Korxona mahsulotlarini xarid qiluvchilar oʻrtasida tanlovlar 
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oʻtkazish xaridorlarning yetakchi boʻlishga ehtiyojini uygʻotadi. Ushbu ehtiyojni 

qondirish uchun xaridor mahsulot xarid qiladi va tanlovda ishtirok etadi.  

Umumiy qilib aytganda, hududlarda kiyim mahsulotlarini chakana savdo 

faoliyatida motivatsiya muhim rol oʻynaydi, Asosan xaridorlarni yanada koʻproq 

mahsulot xarid qilish hamda xarid davomiyligini oshirishda sotuvni tashkil etish 

motivatsiya usuli iqtisodiy motivatsiya usuli samarali hisoblanadi. Ushbu motivatsiya 

usulidan hududlarda kiyim mahsulotlar sotuvida samarali foydalanish korxona 

iqtisodiy barqarorligini taʼminlashda muhim rol egallaydi.    
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