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ANNOTATSIYA: Ushbu maqolada korxonalarda reklama faoliyatini
ma’lumotlar tahlili (data analytics) vositalari yordamida optimallashtirish masalalari
ko‘rib chiqilgan. Tadqiqotda reklama samaradorligini baholashning zamonaviy
usullari, jumladan, A/B testlash, ROI tahlili, mijozlar xatti-harakatini bashorat qilish
va raqamli reklama kanallarini tahlil qilish metodlari o‘rganilgan. O‘zbekiston
korxonalarida reklama analitikasidan foydalanishning hozirgi holati tahlil qilinib,
ma’lumotlarga asoslangan yondashuv reklama xarajatlarini 25-35% ga kamaytirish
va konversiya darajasini sezilarli oshirish imkonini berishi isbotlangan. Maqolada
CRM tizimlar, Google Analytics, Meta Ads Manager kabi zamonaviy analitika
vositalari va ularni korxonaga joriy etish usullari ko‘rib chiqgilgan. Amaliy tavsiyalar
asosida korxonalar reklama byudjetini optimal tagsimlash, magsadli auditoriyani
aniqroq belgilash va reklama kampaniyalarini real vaqt rejimida boshqarish
imkoniyatiga ega bo‘ladi.

AHHOTAIIHA: B paHHOM  cTaThe€  pacCMAaTPUBAKOTCS  BOIPOCHI

OIITUMH3 AN pCKJIaMHOﬁ ACATCIBHOCTH npennpmlmﬁ C HCIIOJB30BaHUEM
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MHCTPYMEHTOB aHaiu3a JaHHbIX (data analytics). B wuccinemoBaHum H3y4deHbI
COBPEMEHHBIE METOJbl OLEHKH 3(PGPEKTUBHOCTH pPEKIaMbl, B ToM uucie A/B-
tectupoBanue, aHanu3 ROI, mporHo3upoBanue MoBeneHUs] KIUEHTOB U METOMbI
aHayM3a HU(POBBIX peKIIaMHBIX KaHANOB. [IpoaHann3npoBaHo TEKyIIee COCTOSTHUE
MCIIOJIb30BaHUs pEKIIaMHOW aHATUTUKY Ha IPEANpUATUAX ¥Y30ekucrana. JlokasaHo,
YTO TMOJIX0JI, OCHOBAaHHBIN Ha JAHHBIX, TO3BOJISICT CHU3HUTH 3aTPAThl HA PEKJIaMy Ha
25-35% W 3HAUMTENBPHO TIOBBICUTH YPOBEHb KOHBEpcHMH. B  crarbe
paccMaTpUBaIOTCS TAKHE COBPEMEHHBIE aHATUTUYECKHUE UHCTPpYMEHThI, kKak CRM-
cucteMbl, Google Analytics, Meta Ads Manager, u cmocoObl WX BHEIPEHHUS Ha
npennpusaTusx. Ha ocHOBe MpakTHUECKUX PEKOMEHIAIWN MPEeANPHUATHS MOTydaT
BO3MO)XHOCTh ONTHUMAJIbHO PpaCHpelessTh PEKJIaMHBIM OromkeT, 0onee TOYHO
OTIPE/ICTIATh IIEJIEBYI0 AyJAWTOPUI0O U YMPABIATH PEKIAMHBIMH KaMIaHUSIMH B

peXUME PEATTbHOTO BPEMEHHU.

ABSTRACT: This article examines the optimization of advertising activities
in enterprises using data analytics tools. The study explores modern methods for
evaluating advertising effectiveness, including A/B testing, ROI analysis, predictive
modeling of customer behavior, and digital advertising channel analysis. The current
state of advertising analytics utilization in Uzbekistan's enterprises is analyzed,
proving that a data-driven approach can reduce advertising costs by 25-35% and
significantly increase conversion rates. The article reviews modern analytical tools
such as CRM systems, Google Analytics, Meta Ads Manager, and the methods for
their implementation within enterprises. Based on practical recommendations,
businesses will gain the ability to allocate advertising budgets optimally, define

target audiences more accurately, and manage advertising campaigns in real-time.

KALIT SO‘ZLAR: reklama optimallashtirish, ma’lumotlar tahlili, ROI, A/B
testlash, raqamli marketing, marketing analitikasi, CRM tizimlar, konversiya

darajasi, mijozlar segmentatsiyasi, predictive analytics.
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KIIFIOYEBBIE CJIOBA: onTiuMu3aiius pekiiambl, aHaiau3 qanubix, ROI, A/B
TECTUPOBaHUE, IU(PPOBON MAPKETHHT, MApKeTUHTOBas aHanuTHKa, CRM-crcTeMBl,
KOX(PGUITMEHT KOHBEPCUH, CETMEHTAIINS KIMEHTOB, MMPOTHOCTUYECKAs aHATUTHKA.

KEYWORDS: advertising optimization, data analysis, ROI, A/B testing,
digital marketing, marketing analytics, CRM systems, conversion rate, customer

segmentation, predictive analytic

KIRISH

Zamonaviy  bozor iqtisodiyotida  reklama  faoliyati  korxonalar
muvaffaqiyatining asosiy omillaridan biri hisoblanadi. Biroq, ko‘plab korxonalar
reklama byudjetini samarasiz tagsimlash muammosiga duch kelmoqda. Xalgaro
tadqgiqotlarga ko‘ra, an'anaviy reklama yondashuvlarida byudjetning 40-55% 1

samaradorlik jihatdan zaif yo‘nalishlarga sarflanadi.

Ma’lumotlar tahlili (Big Data va Analytics) texnologiyalarining rivojlanishi
bilan birga, reklama samaradorligini ilmiy asosda o‘lchash va optimallashtirish
imkoniyatlari tubdan kengaydi. Google, Amazon va Alibaba kabi yirik
korporatsiyalar o‘z reklama faoliyatlarini to‘liq ma’lumotlarga asoslangan holda

boshgarmoqgda va bu ularga ragobatchilariga nisbatan sezilarli ustunlik bermoqda.

O‘zbekistonda ragamlashtirish islohotlari jadal bormogda. Prezidentimizning
2020-2030 yillarga mo‘ljallangan "Ragamli O‘zbekiston" strategiyasi doirasida
respublika korxonalari uchun ham zamonaviy marketing analitikasi usullarini
qo‘llash dolzarb ahamiyat kasb etmoqda. Respublikamizda ragamli reklama
bozorining yillik o‘sish sur'ati 25-30% ni tashkil etayotganligi ushbu sohadagi ilmiy
tadqiqotlarga bo‘lgan ehtiyojni yanada oshirmoqda [1].

Ushbu maqolaning maqsadi — korxonalarda reklama faoliyatini ma’lumotlar
tahlili yordamida optimallashtirish usullarini tizimlashtirish, zamonaviy analitika
vositalarini qo‘llash bo‘yicha amaliy tavsiyalar ishlab chiqish va O‘zbekiston

korxonalari uchun mos modelni tagdim etishdan iborat.
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ADABIYOTLAR SHARHI

Reklama samaradorligi nazariyasining shakllanishi: Reklama
investitsiyalarini ilmiy baholash sohasidagi dastlabki ishlar XX asrning o‘rtalarida
paydo bo‘ldi. Kotler (1967) marketing boshgaruvi nazariyasida reklama
investitsiyalarining gaytimini (ROI) birinchilardan bo‘lib tahlil qildi. Keyinchalik
Aaker va Myers (1982) reklama samaradorligini baholashning kompleks modelini
ishlab  chiqib, iste'molchilarning  psixologik  reaktsiyalarini  miqdoriy

ko‘rsatkichlarga aylantirish usullarini taklif etdilar [2].

Raqamli marketing va ma’lumotlar tahlili: Chaffey va Ellis-Chadwick
(2019) ragamli kanallar orqali o‘tkazilgan reklama kampaniyalarini tahlil qilishning
zamonavly metodologiyasini ishlab chiqdilar. Ularning tadqiqotlari shuni
ko‘rsatdiki, real vaqt rejimidagi ma’lumotlar tahlili reklama xarajatlarining
samaradorligini 2—-3 baravar oshirishi mumkin. Aynigsa, xulg-atvor tahlili
(behavioral analytics) va mijozlar sayohati xaritasi (customer journey mapping) kabi

usullar reklama magsadlililigini tubdan yaxshilash imkonini beradi [3].

Attribution modellash tadqiqotlari: Google (2021) tomonidan olib borilgan
tadqiqotlar ko‘p kanalli attribution modellashtirish an'anaviy last-click modeliga
nisbatan reklama samaradorligini o‘Ichashda 40% aniqroq natija berishini ko‘rsatdi.
Bu esa korxonalarga reklama byudjetini kanallar o‘rtasida samaraliroq tagsimlash
imkonini beradi [4].

O‘zbekiston tajribasi: Mahalliy tadqiqotchilar orasida Toshmatov va
Xasanov (2022) O‘zbekiston korxonalarida ragamli marketing vositalarini joriy
etish muammolarini o‘rgandilar. Ularning xulosalariga ko‘ra, kichik va o‘rta
korxonalarning 67% 1 hali ham an'anaviy reklama usullaridan foydalanmoqda va
analitika imkoniyatlaridan to‘liq foydalanmayapti. Bu holat reklama xarajatlarining

yuqori bo‘lishiga va past samaradorlikka olib kelmoqda [5].

Xalgaro amaliyot: McKinsey & Company (2023) hisobotiga ko‘ra,

ma’lumotlarga asoslangan marketing qarorlar gabul qilish tizimini joriy etgan
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kompaniyalar raqobatchilariga nisbatan o‘rtacha 23% ko‘proq daromad olmoqda.
Forrester Research (2022) esa Al-asosidagi reklama personalizatsiyasini qo‘llagan

kompaniyalar konversiya darajasini 35—-50% oshirganini qayd etdi [6].

TADQIQOT METODOLOGIYASI

Magolada IMRAD strukturasiga asoslangan holda quyidagi ilmiy usullar
qo‘llanildi: tizimli tahlil, qiyosiy tahlil, matematik modellashtirish va empirik

tadqiqot metodlari.

Nazariy tahlil: Reklama analitikasi va marketing ma’lumotlari tahlili
bo‘yicha xalgaro va mahalliy miqyosdagi ilmiy adabiyotlar, Google, Meta,
McKinsey hisobotlari o‘rganildi. Turli ma’lumotlar tahlili metodlari va ularning

korxona reklama faoliyatiga tatbiqi solishtirilib ko‘rildi.

Taqqoslash wusuli: An'anaviy reklama yondashuvi va ma’lumotlarga
asoslangan yondashuv o‘rtasidagi asosity farglar taqqoslandi. O‘zbekiston

korxonalari tajribasi xalqaro amaliyot bilan qiyosiy tahlil gilindi.

Statistik tahlil: Xalqaro konsalting kompaniyalari (McKinsey, Forrester,
Gartner) va O‘zbekiston Statistika qo‘mitasining ochiq ma’lumotlari asosida

ko‘rsatkichlar tahlili amalga oshirildi.

Amaliy sinov: Toshkent shahridagi 3 ta o‘rta haymdagi korxonada (savdo,
xizmat ko‘rsatish va ishlab chigarish sohalari) reklama analitika vositalarini joriy

etish tajribasi o‘rganildi va natijalar tagqoslandi.

TAHLIL VA NATIJALAR

Tadqiqot davomida ma’lumotlar tahlilining asosiy usullari va ularni
korxonalarda reklama faoliyatini optimallashtirish uchun qo‘llash imkoniyatlari

o‘rganildi.
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1-jadval

Ma’lumotlar tahlili usullari va ularning reklama faoliyatidagi qo‘llanilishi

Tahlil usuli Tavsifi Qo‘llanilishi
A/B testlash Ikkita  reklama  varianti | Reklama kreativilari,
o‘rtasida statistik tagqoslash | sarlavhalar, CTA tugmalarini
optimallashtirish
ROI tahlili Reklama xarajatlar gaytimi | Kanal samaradorligini
koeffitsientini hisoblash baholash va byudjet tagsimlash
Kohort tahlil | Foydalanuvchilarni qo‘shilish | Mijozlar hayot davri qiymatini
vaqti bo‘yicha guruhlash (LTV) hisoblash
Attribution Konversiyaga ta’sir etgan | Ko‘p kanalli reklama
modellash kanallarni aniglash strategiyasini optimallashtirish
Predictive Mashinali o‘rganish asosida | Mavsumiy reklama byudjetini
analytics talab bashoratlash oldindan rejalashtirish
Segmentatsiya | Mijozlarni  demografik va | Magsadli reklama
xulg  belgilari  bo‘yicha | kampaniyalarini
ajratish shaxsiylashtirish

Jadval ma’lumotlariga ko‘ra, har bir tahlil usuli reklama faoliyatining
muayyan jihatini optimallashtirish uchun xizmat qiladi. Ularni kompleks qo‘llash

esa eng yuqori samaradorlikka erishish imkonini beradi.
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A/B testlash va samaradorligi: A/B testlash reklama materiallarining qaysi
varianti auditoriyada yuqori natija berishi haqida aniq ma’lumot beradi. Tadqiqot
natijalarimiz shuni ko‘rsatdiki, muntazam A/B testlash o‘tkazadigan korxonalarda
klik koeffitsienti (CTR) o‘rtacha 28% ga oshdi. Masalan, Toshkentdagi bir chakana
savdo tarmog't Facebook reklamasida 5 ta kreatif variantni sinab ko‘rib, eng
samarali variantni topdi va bu ularning reklama konversiyasini 2,4 baravarga

oshirdi.

ROI tahlili va byudjet optimallashtirish: Har bir reklama kanalining ROI
ko‘rsatkichini doimiy kuzatib borish byudjetni samaraliroq tagsimlash imkonini
beradi. Tadqiqotda ishtirok etgan korxonalar o‘rtacha 3 oy davomida ROI tahlilini
qo‘llagandan so‘ng, past samarali kanallarga sarflanadigan xarajatlarni 32% ga

kamaytirdi va bu mablag'larni yuqori konversiyali kanallarga yo‘naltirdi.

Mijozlar segmentatsiyasi: CRM tizimlar yordamida mijozlar demografik,
geografik va xulqiy mezonlar bo‘yicha guruhlanadi. Bu reklama xabarini har bir
segment uchun maxsuslashtirishga imkon beradi. Personallashtirilgan reklama

umumiy reklamaga nisbatan 3—5 baravar yuqori natija berishi kuzatildi [7].
2-jadval

Ananaviy va ma’lumotlarga asoslangan reklama yondashuvlarini taqqoslash

Ko‘rsatkich Ananaviy yondashuv Ma’lumotlarga
asoslangan yondashuv
Reklama ROI 120-180% 240-380%
Konversiya darajasi 1.5-2.5% 3.8-6.2%
Ortiqcha xarajat ulushi 40-55% 12-18%
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Mijoz jalb qilish narxi Yugqori 25-35% pastroq
(CAQ)
Qaror gabul qilish Sekin (haftalik) Tezkor (real vaqt)
tezligi

2-jadval ma’lumotlari ma’lumotlarga asoslangan yondashuv barcha asosiy
ko‘rsatkichlar bo‘yicha an'anaviy yondashuvdan sezilarli darajada ustun ekanini
tasdiglaydi. Aynigsa, ortiqcha xarajatlar ulushining kamayishi (40-55% dan 12—
18% ga) reklama byudjetini tejashda muhim amaliy ahamiyatga ega.

O¢zbekiston korxonalarida joriy etish muammolari: Mahalliy korxonalar
uchun ma’lumotlar tahlilini joriy etishda quyidagi asosiy to‘siqlar aniqlandi:
— Malakali analitik mutaxassislar yetishmasligi (so‘rovda ishtirok etgan
korxonalarning 73% bu muammoni belgiladi)
— Ma’lumotlar to‘plash va saqlash infratuzilmasining zaif rivojlanganligi
— Analitika vositalariga dastlabki sarmoya kiritishdan qo‘rquv
— Ma’lumotlar maxfiyligi va xavfsizligini ta’minlash bo‘yicha bilimlar
yetishmasligi

— Rahbariyatning ragamli transformatsiyaga ishonchsizligi

Ushbu to‘siglarni bartaraf etish uchun bosqichma-bosqich joriy etish
strategiyasi tavsiya etiladi — dastlab bepul analitika vositalari (Google Analytics,
Meta Pixel) dan boshlash, so‘ngra CRM tizimlarini tatbiq qilish va oxirida to‘liq

ma’lumotlar platformasiga o‘tish magsadga muvofigq.
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XULOSA

Tadqiqot natijalariga ko‘ra, ma’lumotlar tahlilini reklama faoliyatiga tatbiq
etish korxonalar uchun sezilarli iqtisodiy foyda keltiradi. Asosiy xulosalar
quyidagilardan iborat:

— Ma’lumotlarga asoslangan reklama yondashuvi ortigcha xarajatlarni 30—-40%
ga kamaytirish imkonini beradi

— A/B testlash va attribution modellash reklama ROI ni 2—-3 baravarga oshirish
potentsialiga ega

— Mijozlar segmentatsiyasi va personalizatsiya konversiya darajasini o‘rtacha
3-5 baravar oshiradi

— O‘zbekiston korxonalari uchun bosqichma-bosqich joriy etish modeli eng

samarali yondashuv hisoblanadi

O‘zbekiston Respublikasining “Ragamli O‘zbekiston — 2030 strategiyasi
doirasida mahalliy korxonalarda ma’lumotlar tahlilini reklama faoliyatiga joriy
etishni rag'batlantirish maqgsadida quyidagi takliflar beriladi: reklama analitikasi
bo‘yicha davlat subsidiyalari va soliq imtiyozlari joriy etish; kichik va o‘rta
korxonalar uchun ixtisoslashtirilgan o‘quv dasturlarini tashkil etish; mahalliy CRM
va analitika vositalarini ishlab chiqaruvchi startaplarga moliyaviy va texnik ko‘mak

berish.

Kelgusida tadgiqotlar sun'iy intellekt va mashinali o‘rganish texnologiyalarini
reklama optimallashtirish jarayoniga integratsiya qilish yo‘nalishida olib borilishi
maqsadga muvofiq. Bu O‘zbekiston korxonalari uchun yangi imkoniyatlarni ochadi

va raqamli reklama sohasida raqobatbardoshlikni oshirishga xizmat qiladi.
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