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Annotatsiya: Mazkur maqolada zamonaviy bank tizimida ragamli marketing
texnologiyalarini joriy etishning nazariy va amaliy jihatlari tadqiq etiladi. O‘zbekiston
bank xizmatlari bozoridagi transformatsiya jarayonlari, mijozlar segmentatsiyasida Big
Data va sun’iy intellektning o‘rni hamda mobil ilovalar orqali ko‘rsatilayotgan marketing
kommunikatsiyalarining samaradorligi tahlil gilingan. Tadgiqot yakunida banklarning
raqobatbardoshligini oshirish bo‘yicha amaliy tavsiyalar ishlab chiqgilgan.

Kalit so‘zlar: ragamli marketing, bank xizmatlari, big data, sun’iy intellekt, mijozlar
sodigligi, transformatsiya, fintex, omnichannel.

AHHOTanuA: B naHHON CcTaThe MCCIEAYIOTCS TEOPETHUYECKUE U NPAKTUYECKUE ACHEKThI
BHEJIPEHUSI TEXHOJIOTHI HU(PPOBOr0o MapKeTUHTa B COBPEMEHHYIO OaHKOBCKYIO CHCTEMY.
AHaIM3UPYOTCS TPOIECChl TpaHCchopMali Ha phIHKE 0AaHKOBCKUX YCIyr Y30eKHcTaHa,
ponb Big Data M HCKYCCTBEHHOrO HWHTEJJIEKTa B CETMEHTAllMM KIHWEHTOB, a TakKXke
3¢ (HEKTUBHOCTh MApPKETHHTOBBIX KOMMYHHKAIMi uepe3 MOOWIbHbIE mpuioxeHus. [lo
UTOTraM HCCIICAOBaAHUSA p33pa6OTaHbI IMPAKTUICCKHUEC PCKOMCHAAIIUKW II0 IIOBBIIICHUIO
KOHKYPEHTOCIIOCOOHOCTH OaHKOB.

KawuyeBble cioBa: 1u¢ppoBoil MapkeTuHr, OaHkoBckue yciuyru, Big Data,
UCKYCCTBEHHBI  MHTEIJIEKT, JIOSJIbHOCTh  KIMEHTOB, TpaHcopmainus, (uUHTEX,
OMHUKAHAJIbHOCTB.

Abstract: This article explores the theoretical and practical aspects of implementing
digital marketing technologies in the modern banking system. It analyzes the
transformation processes in the banking services market of Uzbekistan, the role of Big
Data and Artificial Intelligence in customer segmentation, and the effectiveness of
marketing communications provided through mobile applications. Based on the research
findings, practical recommendations have been developed to enhance the competitiveness
of banks.
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Kirish.

So‘nggi yillarda bank xizmatlari bozorida ragamli transformatsiya jarayonlari
sezilarli darajada tezlashdi. Axborot-kommunikatsiya texnologiyalarining rivojlanishi,
internet va mobil qurilmalarning keng tarqalishi mijozlarning bank xizmatlariga bo‘lgan
talabini tubdan o‘zgartirdi. Endilikda mijozlar nafagat an’anaviy xizmatlardan, balki qulay,
tezkor va xavfsiz raqamli yechimlardan foydalanishni afzal ko‘rmoqda.

O‘zbekiston Respublikasi Prezidentining 2020-yil 12-maydagi PF-5992-son
Farmoni bilan 2020-2025 yillarga mo‘ljallangan bank tizimini isloh qilish strategiyasi
tasdiglandi. Ushbu hujjat bank sektorida xalgaro standartlarga mos keladigan huquqiy
muhitni yaratish, xorijiy investitsiyalarni jalb qilish va ilg‘or bank texnologiyalarini joriy
etishga qaratilgan.Shuningdek, Prezidentning “Respublikaning hudud, soha va
tarmoglarida ragamli texnologiyalar joriy etilishini jadallashtirish chora-tadbirlari
to‘g‘risida”gi PQ-286-sonq arori (2025-yil 16-sentabr) ragamli texnologiyalarni keng joriy
etish, jumladan bank xizmatlarida innovatsion yechimlarni tatbiq etish uchun muhim
huquqiy asos bo‘lib xizmat qilmoqda.

Mazkur farmon va qarorlar bank sektorida ragamli marketing texnologiyalaridan
foydalanishni takomillashtirishning dolzarbligini yanada oshiradi. Ragamli marketing
vositalari banklar uchun mijozlar ehtiyojini chuqur o‘rganish, xizmatlarni personalizatsiya
gilish va ragobatbardoshlikni mustahkamlashda muhim vosita hisoblanadi. Shu nuqgtai
nazardan, bank xizmatlari bozorida ragamli marketing texnologiyalaridan foydalanishni
takomillashtirish nafaqat banklarning innovatsion rivojlanishini ta’minlaydi, balki mijozlar
bilan uzog muddatli ishonchli munosabatlarni shakllantirishga xizmat giladi.

Adabiyotlar tahlili. Bugungi chat-botlar faqatgina “karta qayerda ochiladi?” kabi
oddiy savollarga javob beradigan skriptlardan iborat emas. Generativ Al texnologiyalari
(masalan, LLM asosidagi botlar) mijozning nutq ohangini (sentiment analysis) tushunish
va unga mos ravishda javob qaytarish qobiliyatiga ega bo‘ladi deb ta’kidlab o’tgan[1].

Asosiy gism. Bugungi kunda bank sektorida ragamli marketing shunchaki
mahsulotni tanitish vositasidan mijozlar bilan bargaror va shaxsiylashtirilgan mulogot
tizimiga aylandi. An’anaviy marketing modellari barcha uchun bir xil taklifni (mass-
marketing) nazarda tutgan bo‘lsa, zamonaviy moliya bozori “bozor segmenti - bitta mijoz”
(segment of one) tamoyili asosida ishlamoqda. O‘zbekiston tijorat banklari, xususan,
ragamli transformatsiya yetakchilari hisoblangan TBC Bank, Anorbank va SQB (Sanoat
Qurilish Bank) tajribasini tahlil qilish, ushbu sohada uchta fundamental yo‘nalish muhim
ekanligini ko‘rsatadi.

Big Data va Giper-shaxsiylashtirish: Ma’lumotlardan daromad sari

Banklarda to‘plangan ulkan hajmdagi ma’lumotlar (Big Data) endilikda shunchaki
arxiv emas, balki “raqamli oltin” vazifasini o‘tamoqda. Mijozlarning tranzaksion faolligi,
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sarf-xarajatlarining geografiyasi va vaqti banklarga ularning ehtiyojlarini bashorat gilish
imkonini beradi.

Masalan, zamonaviy tahliliy tizimlar mijozning xatti-harakatlarini real vaqt rejimida
(real-time processing) skanerlaydi. Agar mijoz yirik avtosalon hududida karta orgali to‘lov
amalga oshirsa yoki avtomobil ehtiyot gismlari do‘konida uzoq vagt tursa, algoritmlar buni
“avtokreditga bo‘lgan potensial ehtiyo;” deb baholaydi. Natijada, mijozga aynan o‘sha
lahzada mobil ilova orqgali shaxsiylashtirilgan, foiz stavkalari hisoblab chigilgan avtokredit
taklifi-push-xabarnoma yuboriladi. Bu usul an’anaviy reklamaga garaganda konversiya
darajasini (mijozning Xxizmatdan foydalanish ehtimolini) 4-5 baravarga oshiradi.
Shaxsiylashtirish nafagat mahsulot sotish, balki mijozning moliyaviy bargarorligini
ta’minlovchi “aqlli maslahatchi” funksiyasini ham bajarmoqda.

Ragamli marketingning samaradorligi bank bilan muloqot nugqtalarining o‘zaro
integratsiyalashganiga bog‘liq. Ko‘pincha “multikanallik” va “omnikanallik™ tushunchalari
chalkashtiriladi. Multikanallikda mijoz turli aloga vositalaridan foydalanishi mumekin,
biroq omnikanallikda bu vositalar yagona ma’lumotlar bazasiga birlashadi.

O‘zbekistonning ilg‘or banklari bugun mijozga o‘z xohishiga ko‘ra platformani
tanlash imkonini bermoqda: Telegram-bot, mobil ilova, call-markaz yoki ijtimoiy
tarmoglar. Omnikanal tizimning o‘ziga xosligi shundaki, agar mijoz kredit arizasini mobil
ilovada boshlab, ma’lum sababga ko‘ra yakunlay olmasa, bank xodimi qo‘ng‘iroq qilganda
mijoz o‘z muammosini qaytadan tushuntirib o‘tirmaydi. Xodim mijoz gaysi bosqichda
to‘xtaganini va unga qanday texnik yordam kerakligini biladi. Bu jarayon mijozda “bank
meni taniydi va qadrlaydi” degan psixologik ishonchni shakllantiradi, bu esa 0‘z navbatida
LTV - mijozning bankka keltiradigan umrbod daromadini oshiradi.

2024-2025 vyillar bank marketingida sun’iy intellekt (AI) inqilobi davri sifatida
tarigga kirdi. Bugungi chat-botlar faqatgina “karta qayerda ochiladi?” kabi oddiy
savollarga javob beradigan skriptlardan iborat emas. Generativ Al texnologiyalari
(masalan, LLM asosidagi botlar) mijozning nutg ohangini (sentiment analysis) tushunish
va unga mos ravishda javob gaytarish qobiliyatiga ega bo‘ldi[2].

Sun’iy intellektning bank marketingidagi o‘rni ikki tomonlama ahamiyatga ega:

Mijoz uchun: 24/7 rejimida tezkor va aniq texnik yordam, shaxsiy moliyaviy tahlil
va xarajatlarni optimallashtirish bo‘yicha tavsiyalar.

Bank wuchun: Operatsion xarajatlarni (OPEX) sezilarli darajada qisqartirish.
Tahlillarga ko‘ra, Al-botlarni joriy etish orqgali call-markaz xodimlariga tushadigan
yuklamani 60-70% ga kamaytirish va umumiy xarajatlarni 30-40% gacha tejash mumkin.

Bundan tashqari sun’iy intellekt “skoring” tizimida ham marketing vositasi bo‘lib
xizmat qiladi: mijozning ijtimoiy tarmoqlardagi faolligi va ochiq ma’lumotlari tahlil
gilinib, unga xavfsiz kredit limitlari taklif etiladi. Bu esa bankning kredit portfeli sifatini
saglab golgan holda, mijozlar gamrovini kengaytirishga xizmat giladi.ragamli marketing
texnologiyalarini takomillashtirish banklar uchun shunchaki moda trendi emas, balki gattiq
ragobat muhitida yashab qolishning yagona yo‘lidir. Yuqorida keltirilgan texnologiyalar
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bankni mijozning kundalik hayotiga uzviy integratsiya qiladi, natijada bank oddiy
tranzaksiya o‘tkazish joyidan ishonchli moliyaviy hamkorga aylanadi.

1-jadval. Bank xizmatlarida an’anaviy va raqamli marketing kanallarining
samaradorlik ko‘rsatkichlari

An’anaviy . . . . .
Ko‘rsatkichlar marketing (TV, Ragaml m.ar'ketlng (Al, Big | O°zgarish -
Data, Mobil ilova) samaradorligi
Banner, Flayer)
Mijozni jalb qilish narxi . 0 0 -60% xarajat
(CAC) Yugori (100%) Past (35-45%) tejalishi
Reklama xabarlarining . : . +4  barobar
anigligi (Targeting) Past (ommaviy) Juda yuqori (shaxsiy) aniglik
Mijozlarning javob +6-10
04 - 0, 04 - 0,
qaytarishi (CTR/Response) 0.5% - 1.5% 5.0% - 12.0% b?rpbar
o‘sish
Xizmat ko‘rsatish tezligi | _. _ Instant
(Response time) Bir necha soat/kun | Real vaqt rejimida (Iahzali)
Mijozlarning sodiqligi . +30%
. ¢ -40% Y -75% .
(Retention rate) O'rta (30-40%) udori (65-75%) bargarorlik
Operatsion xarajatlar . . . — -40% gacha
(OPEX) Stabil yuqori Pasayuvchi (Al hisobiga) tejash

O‘zbekiston bank tizimidagi bugungi raqobat sharoitida shunchaki “yaxshi servis”
tagdim etish yetarli emas. Mijozlarning talabi o°sib bormoqda, texnologiyalar esa har kuni
yangilanmoqda. Shulardan kelib chigib, bank xizmatlari bozorida ragamli marketingni
chinakamiga yangi bosqgichga olib chigadigan quyidagi amaliy gadamlarni taklif gilaman:

1. “Ilova borligi”dan “Aqlli yordamchi”ga o‘tish (AI-first)

Ko‘pchilik banklarimizda mobil ilovalar shunchaki tranzaksiya vositasi bo‘lib
qolmoqda. Bizga esa “Al-first” yondashuvi kerak. Bu nima degani? Bu bank mijozga
xizmatni u qidirib topishidan oldin taklif qilishi kerakligidir. Masalan: Agar tizim
mijozning har oy ma’lum bir sanada ijara haqi yoki kommunal to‘lovlar uchun katta
mablag® sarflashini ko‘rsa, unga aynan o‘sha kundan bir kun oldin “hisobingizni to‘ldirib
go‘yishni unutmang” yoki “mablag‘ingiz yetarli bo‘lmasa, bizning overdraft
xizmatimizdan foydalaning” deb eslatishi - bu haqiqiy ragamli g‘amxo‘rlikdir. Marketing
mana shunday shaxsiylashtirilgan bo‘lishi lozim.

2. Til va muloqotdagi “rasmiyatchilik”dan voz kechish

Bank marketingidagi eng katta xatolardan biri haddan tashqari og‘ir, rasmiy va
tushunarsiz tilda gapirishdir. O‘zbekiston bozorida mijoz bilan uning ona tilida, sodda va
samimiy mulogot gilish muvaffagiyatning yarmi demakdir.

Taklif: Ma’lumotlarimizning 80-90 foizi o°‘zbek tilida, xalqchil tilda bo‘lishi kerak.
Reklama bannerlaridagi murakkab iqtisodiy atamalarni chetga surib, “Bu kredit sizga

uyingizni tezroq bitkazishga yordam beradi[3]” qabilidagi jonli jumlalarga o‘tish lozim.
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Vizual materiallarda esa bizning mentalitetga yaqin, odamlar o°‘zini ko‘ra oladigan
obrazlardan foydalanish bankka bo‘lgan ishonchni keskin oshiradi.

3. Xavfsizlikni marketingning “yuragi”ga aylantirish

Hozirgi kunda odamlar plastik kartasidagi puli o‘g‘irlanishidan juda qo‘rqishadi.
Shuning uchun “bizning bank eng foydali” deyishdan ko‘ra, “bizning bank eng xavfsiz”
degan g‘oyani marketingning asosiy ustuniga aylantirish kerak.Qanday qilinadi? Bank o‘z
ilovasida kiberxavfsizlik bo‘yicha kichik maslahatlar berib borishi, mijozning ma’lumotlari
ganday himoyalanganini sodda tillarda tushuntirishi lozim. Mijoz bank uning pullarini ko‘z
qorachig‘idek asrashiga ishonsa, boshqa qulayliklarga ikkinchi darajali omil sifatida
garaydi. Bu strategiya moliya bozorida “Ishonch marketingi” (Trust Marketing) deb ataladi
va u uzoq muddatli sodiqlikni ta’minlaydi.

4. Mijoz hayotining bir gismiga aylanish (Ekotizim yaratish)

Bank shunchaki “pul saqlaydigan joy” bo‘lib qolmasligi kerak. Zamonaviy bank bu
hayot tarzi. [lova ichida chipta sotib olish, do‘konlarda chegirmalar olish yoki ozig-ovgat
buyurtma gilish imkoniyatini yaratish orgali bank mijozning kunlik ehtiyojlarini yopadi.
Bu esa bankka mijoz haqida ko‘proq ma’lumot beradi, natijada biz unga aynan u xohlagan
mahsulotni (masalan, muddatli to‘lov yoki keshbek) oz vaqtida taklif qila olamiz. Ragamli
marketing bu faqat chiroyli rasm yoki reklamaga pul tikish emas. Bu ma’lumotlar asosida
mijozning ko‘nglini topish va uning hayotini osonlashtirish san’atidir. Agar banklarimiz
yuqoridagi tavsiyalar asosida “texnologiya + insoniylik” formulasini qo‘llasa, nafaqat
bozorda yetakchi bo‘ladi, balki xalgaro moliya maydonida ham munosib o‘rin egallaydi.

Xulosa.

Banklar uchun ragamli marketing endi shunchaki reklama emas, balki mijoz bilan
uzoq muddatli do‘stlik o‘rnatish san’atidir. Tadqiqotimiz shuni ko‘rsatdiki, muvaffaqiyat
kaliti bu texnologiya va insoniylik o‘rtasidagi muvozanatda. Banklar fagatgina quruq
algoritmlarga tayanmasdan, mijozning ehtiyojlarini u hali so‘ramasdanoq anglaydigan (Al-
first), uning tilida va sodda tushuntira oladigan hamda har bir tranzaksiyaning xavfsizligiga
kafolat beradigan tizimni yaratishlari lozim. Kelajakda moliya bozorida fagatgina
mijozning hayotini osonlashtirgan va uning ishonchini gozongan banklargina yetakchi
bo‘lib goladi. Ragqamli transformatsiya bu faqgat kodlar yangilanishi emas, bu mijozga
bo‘lgan munosabatning yangi va samimiy bosqichidir.
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