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Annotatsiya

Ushbu tezisda hududlarda kiyim mahsulotlar chakana savdosida motivatsiyaning
o‘ziga xos xususiyatlari yoritilgan. Mamlakatimizda kiyim mahsulotlari chakana
savdosini rivojlantirishda motivatsiya usullaridan foydalanish masalalari yoritilgan.

Kalit so‘zlar: Motiv, motivatsiya, chakana savdo, hududlarda savdo faoliyati,
sotishni tashkil etish motivatsiya usuli, iqtisodiy motivatsiya usuli.

AHHOTAIIUS

B nanHo# Te3ucHON paboTe pacKphIThl OCOOEHHOCTH MOTHBAIIUU B PO3HUYHOM
TOProBj€ OJeKIOW B peruoHax. lccimemoBaHue NOCBSIIEHO TEOPETUUECKUM H
MPAKTUYECKAM aclleKTaM MPUMEHECHUS MOTHBAIIMOHHBIX METOJOB B Pa3BUTHH
PO3HMYHOW TOPTOBJIM OJEKI0M B Y30ekuctane. Ocoboe BHUMaHHE YJICIICHO
ODKOHOMHUYECKUM U TICUXOJIOTHUECKUM MEXaHW3MaM CTHUMYJIHpPOBAaHUS TEepCcoHaa
TOPTOBBIX TPEINPHUATHIA, METOJaM OpraHU3alliy MPOJaX W CHCHH(PHUKE TOPTrOBOU
JIESITEILHOCTH HAa PETMOHATILHOM YPOBHE.

KiiroueBbie cj0Ba: MOTHB, MOTHBAIIMS, PO3HWYHAS TOPTOBIISA, PETHOHAIBHAS
TOProBas EATCILHOCTh, OPTAaHU3AINS MPOTAK, METOABl MOTHBAIINH, SKOHOMUYECKAS
MOTHBAIIHSL.

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.

Keywords: motive, motivation, retail trade, regional trade activity, sales
organization, motivation methods, economic motivation.

Kiyim mahsulotlar savdosi kiyim mahsulotlarini ishlab chiqarish zanjirining
yakuniy bo‘g‘inidir va tovarlarni iste’molchilarga yetkazib berish samaradorligi, hajmi
va tezligi savdo kanallarining kengligi va xilma-xilligiga bog‘liq bo‘ladi[1]. Kiyim
mahsulotlari sotuvini samarali tashkil etish ishlab chiqaruvchilarning tranzaksion
xarajatlarini kamaytiradi va ularning ichki va tashqi bozorlarda raqobatbardoshligini
oshirishga xizmat qiladi [2]. So‘nggi yillarda O‘zbekiston Respublikasida ichki savdo
tizimida, ayniqsa, hududiy savdoda davlat tomonidan tartibga solish nuqtai nazaridan
tub o‘zgarishlar yuz berdi. Mustaqillikni qo‘lga kiritgandan so‘ng O°‘zbekiston
Respublikasida savdo faoliyatini tartibga solish jarayoni va vazifalari iqtisodiy
islohotlarning har bir bosqichi uchun dolzarb masalalarni hal etishga qaratilgan bo‘lib,
qisga muddatli xarakterga ega bo‘ladi, ya’ni bozorni iste’mol tovarlari bilan to‘ldirish;
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importni soddalashtirish va kamaytirish hamda past sifatli tovarlar importini cheklash
masalalarini 0‘z ichiga oladi [3].

Hududlarda kiyim mahsulotlari savdo faoliyati — bu kiyim mahsulotlarini ishlab
chigaruvchidan  iste’molchiga  yetkazish  faoliyatidir. =~ Hududlarda  kiyim
mahsulotlarining ulgurji va chakana savdo shakllarida amalga oshirilishi mumkin
bo‘ladi, uning ko‘lami juda keng va o°ziga xos hisoblanadi.

Motivatsiya tushunchasini olimlar turli xil ta’riflashadi. Motivatsiya (lot. movere)
uyg‘otish degan ma’noni anglatadi. Motivatsiya atamasi birinchi bor 1880 yillarning
boshida psixologlar lug‘atida paydo bo‘lgan [6]. Websterning yangi akademik
lug‘atida motiv — "insonni harakatga undovchi narsa ehtiyoj yoki xoxish".
Motivatsiyalash — "motiv bilan ta’minlash" va motivatsiya — "motivatsiyalash
faoliyati yoki jarayoni" deb ta’riflangan [7].

Xorijiy olimlar Cherry va Morin tomonidan motivatsiyani jarayon sifatida ko‘rib
chiqgilgan. Xususan, ular motivatsiya — bu magsadga yo‘naltirilgan xatti-harakatlarni
boshlaydigan, boshqgaradigan va qo‘llab-quvvatlaydigan jarayon ekanligini
aytganlar[8]. Ushbu ta’rif motivatsiya maqgsadga yo‘naltirilgan xulqg-atvorga tegishli
ekanligini va avtomatik ravishda ehtiyojlardan kelib chigadigan motivatsiyani gamrab
ololmasligini tushunishga asoslanadi.

Hududlarda kiyim mahsulotlari chakana savdosi bilan shug‘ullanadigan
korxonalarning muvaffaqiyatli ishlashiga mijozlar ehtiyojini qondirishga gqarab
tovarlarning tez aylanishi yordam beradi[4]. Ushbu korxonalar tomonidan
xaridorlarning xohishlariga e’tibor qaratib, xaridorlarni qondiradigan talablarga
muvofiq tovarlarni tanlaydilar. Iste’molchilarni motivatsiyalashda Sotuvni tashkil etish
motivatsiya usuli va iqtisodiy motivatsiya usulidan samarali foydalanish magsadga
muvofiq hisoblanadi [5].

Sotishni tashkil etish motivatsiya usuli bo‘yicha:

1.Korxona mahsulotlarining sotuv joylari zamonaviy jithozlar bilan ta’minlash

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 0z vaqtida etkazishni tashkil etish.

5.Korxona tomonidan iste’molchilarning shikoyatlarini ijobiy hal qilish tizimini
shakllantirish.

Iqtisodiy motivatsiya usuli bo‘yicha:

1. Korxona mahsulotlari sotuvida chegirmalarni qo‘llash.

2. Korxona mahsulotlari sotuvida kuponlar usulidan foydalanish.

3. Korxona mahsulotlari sotuvida qo‘shimcha miqdorlardan foydalanish.

4. Korxona tomonidan iste’molchilar o‘rtasida tanlovlar tashkil etish.

5. Korxona tomonidan qiziqarli aksiyalar tashkil etish.

Yuqorida keltirilgan amaliy takliflar xaridorlar uchun foydalidir. Ushbu
motivatsiya usullari bo‘yicha tadbirlar xaridorlarni korxona sotuv joylaridan yanada
ko‘proq mahsulot xarid qilishga va shu sotuv joylariga ko‘p marotaba tashrif
buyurishga undaydi. Korxona mahsulotlarini xarid qiluvchilar o‘rtasida tanlovlar
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o‘tkazish xaridorlarning yetakchi bo‘lishga ehtiyojini uyg‘otadi. Ushbu ehtiyojni
qondirish uchun xaridor mahsulot xarid giladi va tanlovda ishtirok etadi.

Umumiy qilib aytganda, hududlarda kiyim mahsulotlarini chakana savdo
faoliyatida motivatsiya muhim rol o‘ynaydi, Asosan xaridorlarni yanada ko‘proq
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 ta’minlashda muhim rol egallaydi.
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