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Xizmat ko ‘rsatish va turizm sohasi

XIZMAT KO‘RSATISH KORXONALARIDA RAQAMLI
MARKETING STRATEGIYALARINI
SHAKLLANTIRISH VA SEGMENTATSIYA USULLARI

Yahyoxonov Niyozxo ja Bahroil o ‘g ‘li

®OPMUPOBAHUE CTPATEIUMHY IU®POBOI'O
MAPKETHHI'A U METOJA0OB CEI'MEHTAILIUAU B
COEPE YCIYT

Axéxonos Huésxyoca baxpoun yenu

FORMATION OF DIGITAL MARKETING STRATEGIES
AND SEGMENTATION METHODS IN THE SERVICE
SECTOR

Yahyokhonov Niyozkhuja Bakhroil ugli

Received: May 11, 2026 May: May 12, 2026 May: May 19, 2026 Published: June 1, 2026

Annotatsiya: mazkur maqolada xizmat ko‘rsatish xususan savdo korxonalarida ragamli marketing
strategiyasini shakllantirish va iste’molchilarni segmentatsiyalash usullari tahlil gilinadi. SEO, SMM, CRM, Email
marketing, PPC va elektron savdo platformalari yagona strategik tizim sifatida baholanadi. Tadgigotda
segmentatsiyaga asoslangan ragamli marketing modeli taklif etilib, uning konversiya, mijoz sodigligi va marketing
xarajatlarini optimallashtirishdagi ahamiyati asoslanadi.

Kalit so‘zlar: ragamli marketing, segmentatsiya, omnikanallik, CRM, RFM tahlil, CLV, personalizatsiya,
customer journey, PPC, SMM, konversiya.

AHHOTAIHUSA: B JAHHOU CTaThe aHATM3UPYIOTCSA METOIBI (JOPMHUPOBAHUS CTPATETHI TUPPOBOTO MAPKETHHTA 1
CerMEHTAlluU TOTpeduTeNelt B cepe yciIyT, B 9aCTHOCTH B TOProBuix mpeanpustusx. SEO, SMM, CRM, Email-
MapKETHHT, PPC u l'IJ'IaT(I)OpMLI BHGKTpOHHOfI KOMMEPIHHU PAaCCMATPUBAKOTCA KaK €IMHAasA CTPATCTUICCKad CUCTEMaA.
B uccrnenoBanum npeokeHa MoJens IM(pPoBOro MapKkeTHHIa, OCHOBaHHAs Ha CEIMEHTAIINH, a TaK)Ke 0O00CHOBAaHO
€€ 3HaUYCHHE B MOBBIIIEHUHU KOHBEPCHU, JIOAJIBHOCTH KIIMEHTOB U ONITUMHU3AIIUU MAPKETUHIT'OBBIX 3aTpar.

KiroueBble ciioBa: nu)poBOi MapKeTHHT, CErMEHTanus, oMHuKaHaiIbHOCTh, CRM, RFM-anamu3, CLV,
nepconanu3zanys, customer journey, PPC, SMM, koHBepcCHs.

Abstract: this article analyzes the methods of developing digital marketing strategies and consumer
segmentation in the service sector, particularly in trade enterprises. SEO, SMM, CRM, Email marketing, PPC, and e-
commerce platforms are evaluated as an integrated strategic system. The study proposes a segmentation-based digital
marketing model and substantiates its importance in increasing conversion rates, customer loyalty, and optimizing
marketing costs.

Keywords: digital marketing, segmentation, omnichannel, CRM, RFM analysis, CLV, personalization,
customer journey, PPC, SMM, conversion.

KIRISH tarixidagi xaridlari va xizmatdan keyingi baholari yagona

Ragamli igtisodiyot sharoitida savdo korxonalari
faoliyati oddiy mahsulotni sotish jarayonidan mijoz bilan
uzoqg muddatli ragamli munosabatlarni boshqarish
tizimiga aylanmoqda. Avval marketing qarorlari ko‘proq
narx, reklama va savdo nugtasi joylashuviga tayanib
qabul qilingan bo‘lsa, hozirgi bosqichda xaridorning
qidiruv tizimidagi so‘rovi, ijtimoiy tarmoqlardagi
faolligi, elektron savdo platformasidagi harakati, CRM

tahliliy maydonga birlashtirilmogda. Shu sababli savdo
korxonalari uchun ragamli marketing strategiyasini
shakllantirish masalasi fagat reklama kanalini tanlash
bilan cheklanmaydi; u bozorni ma’lumotlarga asoslangan
segmentlarga ajratish, har bir segment uchun giymat
taklifi yaratish, mos kanalni tanlash, natijani o‘Ichash va
strategiyani doimiy gayta sozlashni talab etadi.
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O‘zbekiston  savdo  bozori  miqyosining
kengayishi ragamli strategiyalarni ilmiy asoslash
zaruratini  yanada kuchaytiradi. Milliy statistika

go‘mitasi ma’lumotlariga ko‘ra, 2026-yilning yanvar—
mart oylarida chakana savdo tovar aylanmasi 123 961,9
mlrd so‘mga yetib, 2025-yilning mos davriga nisbatan
25,4 foizga oshgan; 2026-yil 1-aprel holatiga chakana
savdo sohasida faoliyat yuritayotgan tijorat korxonalari
soni 86 965 tani tashkil etgan [1]. Ragamli auditoriya
ham  sezilarli  darajada  keng:  DataReportal
ma’lumotlariga ko‘ra, 2025-yil oxirida O‘zbekistonda
internet foydalanuvchilari soni 33,1 min kishiga, internet
penetratsiyasi esa 89 foizga yetgan [2]. Elektron tijorat
bo‘yicha xalqaro tijorat qo‘llanmasida O‘zbekiston e-
commerce bozori 2024-yilda 1,2 mird AQSH dollari yoki
chakana savdo bozorining 3,8 foizi sifatida baholangan,
2027-yilga borib bu ulush 9-11 foizgacha ko‘tarilishi
prognoz qilingan [3]. Ushbu ko‘rsatkichlar savdo
korxonalarida ragamli  marketingni  eksperimental
faoliyat emas, balki asosiy strategik boshgaruv
instrumenti sifatida ko‘rish zarurligini ko‘rsatadi.

Mavzuning dolzarbligi shundaki, ko‘plab savdo
korxonalarida SEO, SMM, PPC, email xabarnomalar,
mobil ilova, marketplace savdolari va CRM ma’lumotlari
alohida-alohida yuritiladi. Natijada xaridorning bir
kanaldagi gizigishi boshga kanaldagi taklifga ulanmaydi,
marketing byudjeti umumiy mijoz giymati emas, balki
gisqa muddatli reklama ko‘rsatkichlari asosida
tagsimlanadi. Bunday sharoitda segmentatsiya yuzaki
demografik belgilardan iborat bo‘lib qoladi va marketing
strategiyasi real xarid xatti-harakatini to‘liq ifodalay
olmaydi. Shuning uchun ushbu maqolaning magsadi
savdo korxonalari obyektida ragamli marketing
strategiyalarini  shakllantirishning  segmentatsiyaga
asoslangan konseptual modelini ishlab chigishdan iborat.
Tadgiqot obyekti sifatida savdo korxonalari, predmeti
sifatida esa ularning ragamli marketing kanallari, mijoz
ma’lumotlari va segmentatsiya usullari o‘rtasidagi
bog‘liglik tanlandi.

ADABIYOTLAR TAHLILI

Ragamli marketing strategiyasi nazariy jihatdan
marketingning mijozga yo‘naltirilgan evolyutsiyasi bilan
bevosita bog‘liq. P. Kotler, H. Kartajaya va I. Setiawan
tomonidan ilgari surilgan Marketing 6.0 konsepsiyasida
marketing jarayoni texnologiya, immersiv tajriba va
inson ehtiyojlari integratsiyasi orgali izohlanadi [9]. Bu
yondashuv savdo korxonalariga xaridorni passiv reklama
gabul giluvchi subyekt emas, balki brend bilan turli
ragamli nugtalarda mulogot giluvchi, baho beruvchi va
gayta xarid qgilish garorini mustaqil shakllantiruvchi faol
ishtirokchi sifatida garashni talab giladi. Chaffey va
Ellis-Chadwick ragamli  marketing  strategiyasini
strategik  rejalashtirish, kanal tanlovi, kontent
boshqaruvi, mijoz tajribasi va analitika bilan bog‘liq
yaxlit jarayon sifatida talgin giladi [11]. Ushbu garashlar
savdo korxonalari uchun segmentatsiya nafagat
auditoriyani bo‘lish, balki har bir segmentga mos qiymat
taklifi, kommunikatsiya uslubi va xizmat tezligini
belgilash vositasi ekanini ko‘rsatadi.

So‘nggi  yillardagi xalqaro  tadqiqotlarda
omnikanal savdo, customer journey va personalizatsiya
muammolari  alohida ilmiy yo‘nalish  sifatida
rivojlanmogda. Quach va hammualliflar omnikanal
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retailingda xizmat integratsiyasi mijoz tajribasi,
shaffoflik va sodiglik bilan bog‘liq ekanini asoslaydi
[14]. Zheng tomonidan 2024-yilda olib borilgan
tadgigotda omnikanal retailingda xaridor sayohatini
loyihalash mijozning avtonomiya, kompetentlik va
bog‘liglik hissi orqali xulqiy sodiqlikka ta’sir qilishi
ta’kidlanadi [15]. Rahman va hammualliflarning 2025-
yildagi empirik tadqigoti esa omnikanal mijoz tajribasi
gayta xarid niyati va mijozning jalb etilishiga munosabat
bosgichiga garab turlicha ta’sir ko‘rsatishini ko‘rsatadi
[16]. Demak, savdo korxonalarida bitta universal
reklama kampaniyasi barcha xaridorlarga bir xil ta’sir
gilmaydi; strategiya mijozning qaysi segmentda, qaysi
xarid  bosgichida va qaysi kanalda ekaniga
moslashtirilishi lozim.

Marketing segmentatsiyasi bo‘yicha zamonaviy
yondashuvlar demografik va geografik belgilardan
tashqari, xulg-atvor ma’lumotlari, RFM tahlil, CLV,
kanalga moyillik va ragamli izlar asosida shakllanmoqda.
Saura, Palacios-Marqués va Ribeiro-Soriano kichik va
o‘rta biznesda ma’lumotlarga asoslangan raqamli
marketing  strategiyalari  reklama  xarajatlarining
samaradorligini oshirishi, mijozlar bilan alogani anigroq
rejalashtirishga yordam berishini qayd etadi [13].
Weippert va hammualliflar personalizatsiyalangan
omnikanal touchpointlar brend va xaridor o‘rtasidagi
aloqga intensivligini oshirishini ko‘rsatadi [18]. Thaichon
va hammualliflar omnikanal retail texnologiyalari
bo‘yicha 499 ta ilmiy ishni tizimli ko‘rib chiqib,
texnologik integratsiya fagat savdo platformalarini
ko‘paytirish emas, balki mijozga uzluksiz tajriba
beruvchi boshqgaruv arxitekturasini yaratish ekanini
ta’kidlaydi [19]. Bu yondashuvlar savdo korxonalarida
segmentatsiyani statik ro‘yxat emas, balki doimiy
yangilanadigan strategik filtr sifatida ko‘rishni talab
giladi.

Mabhalliy ilmiy adabiyotlarda ham savdo
korxonalarida ragamli marketingdan  foydalanish
masalasi faol o‘rganilmoqda. N.B. Yahyoxonovning
xizmatlar sohasida ragamli marketingning metodologik
asoslariga bag‘ishlangan tadqiqotida savdo korxonalari
uchun elektron tijorat infratuzilmasi, tezkor yetkazib
berish, ko‘p variantli to‘lov, sodiqlik dasturlari va shaffof
kontent marketing natijalariga bevosita ta’sir ko rsatishi
asoslangan [20]. Muallifning savdo korxonalarida
ragamli marketing strategiyalarini optimallashtirish
bo‘yicha 2026-yildagi tadgigotida SEO, SMM, kontent
marketingi, CRM, elektron tijorat va marketing
analitikasi kanallarining iqtisodiy samaradorlikka ta’siri
izohlangan [21]. Mazkur maqola ushbu ilmiy yo‘nalishni
davom ettirib, aynan segmentatsiya usullarini strategiya
shakllantirish  markaziga joylashtiradi va savdo
korxonalariga moslashtirilgan konseptual model taklif
etadi.

TADQIQOT METODOLOGIYASI

Tadgiqgot metodologiyasi tizimli tahlil, giyosiy
tahlil, kontent-tahlil va konseptual modellashtirish
usullariga asoslandi. Tizimli tahlil orgali savdo
korxonalaridagi SEO, SMM, PPC, CRM, Email
marketing, marketplace va mobil ilova kanallari yagona
ragamli marketing tizimining o‘zaro bog‘langan
elementlari sifatida ko‘rib chiqildi. Qiyosiy tahlilda
an’anaviy demografik segmentatsiya bilan raqamli xulq-
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atvor, RFM, CLV va kanalga moyillik asosidagi
segmentatsiya yondashuvlari solishtirildi. Kontent-tahlil
jarayonida 2020-2026-yillarda e’lon gilingan xalgaro
ilmiy manbalar, milliy normativ-huquqgiy hujjatlar,
rasmiy statistika va savdo korxonalarida ragamli
marketing bo‘yicha mavjud tadqiqotlar o‘rganildi.
Baholash mezonlari sifatida konversiya koeffitsienti,
CAC, CLV, retention, gayta xarid ulushi, reklama budjeti
rentabelligi, mijoz javob tezligi va segment rentabelligi
tanlandi. Tadqiqotda empirik so‘rov yoki ekonometrik
hisob-kitob  o‘tkazilmadi; asosiy ¢’tibor savdo
korxonalari amaliyotiga mos keladigan nazariy-uslubiy
modelni ishlab chigish va uni jadval hamda algoritmik
chizma orqali ifodalashga qgaratildi.
TAHLIL VA NATIJALAR
Savdo  korxonalarida  ragamli  marketing
strategiyasini shakllantirishning birinchi bosqichi biznes
magsadini ragamli KPllarga aylantirishdan boshlanadi.
Agar korxona faqat “ko‘proq reklama qilish” magsadini
qo‘ysa, marketing faoliyati kampaniya soni va ko‘rishlar
miqdori bilan o‘lchanib qoladi. Ammo “xaridga aylanish
koeffitsientini oshirish”, “yangi mijozni jalb qilish
xarajatini  kamaytirish”, “takroriy ~xarid ulushini
ko‘paytirish” yoki “yuqori CLVga ega segmentlarni
kengaytirish” kabi aniq maqsadlar belgilansa,
segmentatsiya strategiyaning markaziga chigadi. Chunki
har bir segment reklama narxiga, xarid chastotasiga,
chegirmaga sezgirlikka va kanalga munosabatiga ko‘ra
farglanadi. Masalan, tez-tez xarid giluvchi sodig mijozga
PPC orqali gimmat reklama ko‘rsatishdan ko‘ra CRM va
email orqali personal taklif yuborish samaraliroq bo‘lishi
mumkin; yangi mijozni jalb gilishda esa SEO, SMM va
remarketing kombinatsiyasi muhimroq natija beradi.
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Savdo korxonalari uchun ilmiy yangilik sifatida
“Segmentatsiyaga  asoslangan  strategik = raqamli
marketing modeli” taklif etiladi. Model besh qatlamdan
iborat: birinchisi — ma’lumotlar gatlami, bunda POS,
CRM, web-analytics, ijtimoiy tarmoglar, call-center,
marketplace va yetkazib berish tizimi ma’lumotlari
birlashtiriladi; ikkinchisi — segmentatsiya qatlami,
bunda mijozlar demografik, geografik, xulg-atvor, RFM,
CLV va kanalga moyillik mezonlari bo‘yicha
guruhlanadi; uchinchisi — giymat taklifi gatlami, bunda
har bir segment uchun narx, kontent, chegirma, sodiglik
mexanizmi va servis va’dasi belgilanadi; to‘rtinchisi —
kanal gatlami, bunda SEO, SMM, PPC, Email, CRM,
mobil ilova va marketplace o‘zaro muvofiqlashtiriladi;
beshinchisi — nazorat gatlami, bunda konversiya, CAC,
CLV, retention va segment rentabelligi monitoring
gilinadi. Modelning asosiy farqi shundaki, unda
segmentatsiya kampaniyadan oldingi texnik bosgich
emas, balki butun ragamli strategiyani boshgaruvchi
markaziy mexanizm sifatida talgin gilinadi.

1-jadvaldan ko‘rinadiki, segmentatsiya usullari
savdo korxonalarida alohida-alohida qo‘llanadigan
reklama vositalarini aniq magqsadga yo‘naltirilgan
strategik tizimga aylantiradi. Demografik segmentatsiya
auditoriyaning umumiy xarakteristikasini aniglasa, xulg-
atvor va RFM segmentatsiyasi real xarid harakatini ochib
beradi. Kanalga moyillik segmentatsiyasi esa byudjetni
har bir segment uchun eng samarali touchpointga
tagsimlash  imkonini  beradi. Shu bois savdo
korxonalarida ~ segmentatsiya  fagat marketing
bo‘limining texnik vazifasi emas, balki assortiment
siyosati, narx taklifi, servis tezligi va mijoz sodigligi
dasturlarini muvofiglashtiruvchi  boshgaruv vositasi
sifatida garalishi kerak.

1-jadval

Savdo korxonalarida segmentatsiya usullarining ragamli marketing strategiyasiga ta’siri®!

Segmentatsiya Asosiy ma’lumot

Strategik ragamli marketing

Kutiladigan KPI

usuli manbai yechimi natijasi
. .. Mahsulot assortimenti, kontent tili CTR va savdo
Demografik Yosh, jins, daromad L - NS
. AU va narx darajasini auditoriyaga konversiyasining
segmentatsiya guruhi, oilaviy holat L 7
moslashtirish oshishi

Hudud, shahar/tuman,
yetkazib berish zonasi

Geografik
segmentatsiya

Hududiy reklama, lokal SEO, filial
va ombor joylashuviga mos

Yetkazib berish tezligi
va lokal savdo

kampaniya hajmining oshishi

Ko‘rilgan mahsulotlar,
savatga qo‘shish, xarid
chastotasi, gaytishlar

Xulg-atvor
segmentatsiyasi

Remarketing, savatni tiklash
xabarlari, personal chegirma va

Konversiya, retention
va gayta xarid

tavsiya tizimi ulushining oshishi

RFM
segmentatsiyasi

Oxirgi xarid vaqti, xarid
chastotasi, xarid summasi

VIP mijozlar, uxlab golgan
mijozlar va yangi mijozlar uchun

CLV oshishi va churn

alohida takliflar kamayishi

SMM, SEO, PPC, Email,
mobil ilova va
marketplace
touchpointlari

Kanalga moyillik
segmentatsiyasi

Har bir segmentni eng samarali
kanal orgali gamrab olish

CAC kamayishi va
ROAS oshishi

Qidiruv so‘rovlari, post
reaksiyalari, video
ko‘rish, sharhlar

Qizigish va kontent
segmentatsiyasi

Kontent marketing, influencer
hamkorligi va mahsulot
tavsiyalarini moslashtirish

Engagement va organik
trafikning oshishi

Ragamli marketing strategiyasining
segmentatsiyaga asoslanishi xizmat ko‘rsatish sifatiga

9 Muallif ishlanmasi.

ham bevosita ta’sir ko‘rsatadi. Savdo korxonasi
mijozning oldingi xaridlari, ko‘rgan mahsulotlari va
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shikoyat tarixini CRM tizimida birlashtirsa, call-center,
chatbot yoki do‘kon xodimi mijozga umumiy javob
emas, balki uning ehtiyojiga mos yechim taklif gila oladi.
Bu jarayonda personalizatsiya fagat ism bilan murojaat
gilishdan iborat emas; u mahsulot tavsiyasi, chegirma
turi, yetkazib berish varianti, to‘lov usuli va xizmatdan
keyingi  aloganing  moslashtirilishini  anglatadi.
O‘zbekiston sharoitida elektron tijorat to‘g‘risidagi
gonun, reklama faoliyatini tartibga solish va shaxsga doir
ma’lumotlarni  himoya  qilish  talablari  savdo
korxonalaridan mijoz ma’lumotlarini mas’uliyatli
boshgarishni talab giladi [6], [7], [8]. Shuning uchun
segmentatsiya strategiyasi nafagat igtisodiy
samaradorlik, balki huqugiy komplayens va mijoz
ishonchi bilan ham uyg‘un bo‘lishi zarur.

1-rasmda keltirilgan algoritm savdo
korxonalarida ragamli marketing strategiyasi ketma-
ketligini amaliy boshqaruv jarayoni sifatida ko‘rsatadi.
Dastlab strategik magsad va KPI bazasi aniglanadi,
chunki segmentatsiya mezonlari korxonaning umumiy
magsadiga mos bo‘lishi kerak. Keyin mijozga oid
ma’lumotlar POS, CRM, web-analytics, ijtimoiy tarmoq
va marketplace manbalaridan yig‘iladi. Uchinchi
bosgichda ushbu ma’lumotlar asosida iste’molchilar
segmentlarga ajratiladi. To‘rtinchi bosqichda har bir
segment uchun mos giymat taklifi yaratiladi. Beshinchi

Savdo korxonalarida segmentatsiyaga asoslangan

===/

ragamli marketing strategiy

Strategik maqgsad

savdo hajmi, konversiya,

—

i

va oltinchi bosgichlar kanal strategiyasi hamda
kampaniya avtomatizatsiyasiga qaratiladi. Yakuniy
bosgichlarda natijalar dashboard orqgali baholanadi va
A/B test yordamida gayta optimallashtiriladi.
Algoritmdagi feedback loop segmentatsiya doimiy
yangilanadigan jarayon ekanini bildiradi: mijoz xatti-
harakati o‘zgarsa, segment chegaralari, kontent va
reklama byudjeti ham gayta sozlanadi.

Savdo korxonalarida segmentatsiyaga asoslangan

strategiya uch asosiy samaradorlik yo‘nalishini
shakllantiradi.  Birinchidan, = marketing  byudjeti
auditoriya umumiy hajmiga emas, balki segment

giymatiga garab tagsimlanadi. Bu CACni kamaytirish
imkonini beradi, chunki korxona xarid ehtimoli past
auditoriyani ortigcha reklama bilan gamrab olmaydi.
Ikkinchidan, mijoz tajribasi personalizatsiyalanadi: bir
segmentga yangi kolleksiya haqida kontent kerak bo‘lsa,
boshga segmentga chegirma, uchinchisiga esa tezkor
yetkazib berish va kafolat ma’lumotlari muhim bo‘lishi
mumkin. Uchinchi yo‘nalish — operatsion tezlik.
Segmentlar asosida oldindan tayyorlangan trigger
xabarlar, chatbot ssenariylari, loyalty takliflari va CRM
vazifalari savdo jarayonini tezlashtiradi. Natijada ragamli
marketing strategiyasi sotuvdan ajralgan reklama
faoliyati emas, balki savdo, xizmat ko‘rsatish va mijoz
sodigligini boshqgaradigan yagona tizimga aylanadi.

&

Jh

asini shakllantirish algoritmi

va KPI bazasini aniqlash

CAC, CLV, retention, ROAS

POS, CRM, web-analytic
marketplace ma’lumotla

L

Iste’molchilarni se

demografik, geografik,
va qizigish mezonlari

e

Ma’lumotlar bazasini shakllantirish

s, ijtimoiy tarmoq va
ri
gmentatsiyalash
xulg-atvor, RFM, CLV

personal oferta, konten

Segment uchun giymat taklifini ishlab chiqish

t, chegirma, loyalty

]

va servis va’'dasi

SEO, SMM, PPC, Email,
chatbot va marketplace

+

savatni tiklash

Natijalarni o’lchash

xarid takrori, feedback

¥

Raqgamli kanal strategiyasini tanlash

Kampaniyani avtomatlashtirish va ishga tushirish

trigger xabarlar, remarketing, lead scoring,

2 S

konversiya yo’li, segment rentabelligi,

A/ B test va strategiyani qayta optimallashtirish

kontent, narx, kanal budjeti va
segment chegaralarini yangilash

CRM, mobil ilova,

|

feedback loop: ma'lumot -» tahlil - garor -» gayta sozlash

va atributsiya tahlili }

|—

MAQSAD: To'g’ri segmentlarga to’'g

savdo hajmini, mijoz sodiqligini va rentabellikni bargaror oshirish.

‘ri giymat taklifini yetkazish orqgali

j

1-rasm. Savdo korxonalarida segmentatsiyaga asoslangan ragamli marketing strategiyasini shakllantirish
algoritmi®?

9 Muallif ishlanmasi.
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Segmentatsiya usullarining samarasini  fagat
reklama natijalari bilan cheklash noto‘g‘ri bo‘ladi. Savdo
korxonasida xulg-atvor segmentatsiyasi assortimentni
rejalashtirishga, geografik segmentatsiya logistika va
filiallar joylashuviga, RFM segmentatsiyasi sodiglik
dasturiga, CLV tahlili esa mijoz bilan ishlash
xarajatlarini rejalashtirishga ta’sir qiladi. Shu nuqtai
nazardan ragamli marketing strategiyasi korxonaning
umumiy biznes modeliga ulanmasa, u gisqga muddatli
kampaniya samaradorligi bilan cheklanib qoladi.
Aksincha, segmentatsiya, CRM va omnikanal
kommunikatsiya bir tizimda ishlaganda marketing
bo‘limi sotuv, servis, logistika va moliyaviy rejalashtirish
bilan integratsiyalashadi. Bu esa savdo korxonasi uchun
uzog muddatli raqobat ustunligini shakllantiradi.
XULOSA VA TAKLIFLAR
Tadqiqot natijalari shuni ko‘rsatadiki, savdo
korxonalarida ragamli marketing strategiyasini samarali
shakllantirish uchun segmentatsiya jarayoni alohida
tahliliy amaliyot emas, balki strategik boshgaruvning
markaziy mexanizmi sifatida tashkil etilishi lozim.
Ragamli kanallar sonining ortishi korxonaga avtomatik
ravishda yuqori natija bermaydi; natija mijoz
ma’lumotlarini birlashtirish, segmentlarni aniq belgilash,
har bir segment uchun mos giymat taklifini yaratish va
KPI asosida doimiy optimallashtirish orgali yuzaga
keladi. Savdo korxonalari uchun taklif etilgan
segmentatsiyaga asoslangan strategik ragamli marketing
modeli mijozni jalb qilish xarajatlarini kamaytirish,
konversiyani oshirish, qayta xarid ulushini ko‘paytirish
va mijoz sodigligini mustahkamlash imkonini beradi.
Birinchi taklif — savdo korxonalari CRM, POS,
web-analytics, SMM va marketplace ma’lumotlarini
yagona mijoz profili asosida birlashtirishi kerak. Ikkinchi
taklif — segmentatsiyada fagat yosh, jins yoki hududga
tayanmasdan, RFM, CLV, xulg-atvor va kanalga
moyillik mezonlaridan foydalanish zarur. Uchinchi taklif
— har bir segment uchun alohida kontent, reklama
kanali, chegirma mexanizmi va servis protokoli ishlab
chiqilishi kerak. To‘rtinchi taklif — kampaniyalar A/B
test, attribution tahlili va KPI-dashboard asosida
muntazam gayta sozlanishi lozim. Beshinchi taklif —
mijoz ma’lumotlaridan foydalanishda rozilik, shaffoflik
va ma’lumotlarni himoya qilish talablari marketing
strategiyasining ajralmas qismi sifatida garalishi zarur.
Ushbu yondashuvlar savdo korxonalarida ragamli
marketingni  xarajat markazidan mijoz qiymatini
oshiruvchi strategik aktivga aylantirish imkonini beradi.
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