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Annotatsiya

Ushbu maqolada avtomobil sanoatida raqamli transformatsiya jarayonlari,
marketing texnologiyalarining rivoji va ular savdo samaradorligiga ko‘rsatadigan
ta’siri ilmiy asosda tahlil qilinadi. Tadqiqotda avtomobil xaridorlarining onlayn garor
qabul qilish mexanizmi, dilerlik markazlarida qo‘llanilayotgan raqamli vositalar va
zamonaviy texnologiyalarning bozor raqobatiga ta’siri yoritilgan.

Kalit so‘zlar: ragamli transformatsiya, avtomobil bozori, ragamli marketing,
onlayn xarid jarayoni, mijoz tajribasi

AHHOTALMSA
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B aBTOMOOMJILHON NMPOMBIIIJIEHHOCTH, Pa3BUTHE MApPKETUHTOBBIX TEXHOJIOTMH U HMX
BIUSHUE Ha 3(QQPEKTUBHOCTh Mpojaax. B wuccienoBaHMM OCBELIEHBI MEXaHU3MBI
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Abstract

This article provides a scientific analysis of digital transformation processes in the
automotive industry, the development of marketing technologies, and their impact on
sales performance. The study highlights the mechanisms of online decision-making by
car buyers, the digital tools used in dealership centers, and the influence of modern
technologies on market competitiveness.

Keywords: digital transformation, automotive market, digital marketing, online
purchasing, customer experience

KIRISH

Raqgamli iqtisodiyotning jadal rivojlanishi bugungi kunda nafaqat xizmatlar
sektorini, balki an’anaviy ishlab chiqarish tarmoqlarini ham tubdan o‘zgartirmoqda.
Avtomobil sanoati bu jarayondan chetda qolmayapti: ilgari xaridorlar qaror gabul
qilishda asosan dilerlik markazlaridagi konsultatsiyalarga tayangan bo‘lsa, hozirgi
kunda avtomobil tanlash, taqqoslash va baholash jarayonining katta qismi onlayn
muhitda amalga oshirilmoqda. Xaridorlar internet orqali model va komplektatsiyalarni
solishtiradi, texnik xususiyatlar bo‘yicha ma’lumot oladi, narxlarni taqqoslaydi,
boshqa foydalanuvchilarning fikr-mulohazalari va video sharhlarini o‘rganadi.
Shunday sharoitda avtomobil ishlab chigaruvchi va dilerlik kompaniyalari ragamli

_________________________________________________________________________________________________________________|
WWW.MARKETINGJOURNAL.UZ 435


mailto:Abroradamboyev02@gmail.com

ILMIY, AMALIY VA OMMABOP JURNAL Ne 11-SON NOYABR, 2025-YIL

transformatsiya jarayoniga moslashishi, marketing texnologiyalarini zamonaviy
talablarga muvofiq ravishda joriy etishi zarur bo‘lmoqda.

Ragamli transformatsiya nafaqat alohida ragamli vositalarni qo‘llashni, balki
butun sotuv va marketing jarayonini kompleks qayta ko‘rib chiqishni talab qiladi. CRM
tizimlari orqali mijozlar bilan ishlashni tizimlashtirish, Big Data asosida xaridor xatti-
harakatini tahlil qilish, sun’iy intellekt yordamida individual tavsiyalar ishlab chiqish,
onlayn kredit kalkulyatorlari va shaffof narxlash mexanizmlarini joriy etish avtomobil
savdosining yangi standartiga aylanib bormoqda. Bunday yondashuv korxonalarga
mijoz ehtiyojini chuqurroq anglash, sotuv voronkasini optimallashtirish va har bir
xaridor uchun shaxsiylashtirilgan takliflar paketini shakllantirish imkonini beradi.
Natijada, xarid jarayoni tezlashadi, mijoz uchun qulayliklar ortadi, korxona uchun esa
raqobatbardoshlik darajasi oshadi.

Shu bilan birga, marketing texnologiyalarining rivoji avtomobil xaridorlarining
onlayn qaror qgabul qilish mexanizmini ham keskin o‘zgartirdi. Marketing
avtomatlashtirish tizimlari, chatbotlar, ragamli reklama platformalari, retargeting
kampaniyalari va omnichannel kommunikatsiyalar orqali xaridor bilan uzluksiz
alogani ta’minlash mumkin bo‘lib qoldi. Endilikda xaridor avtomobilni ko‘rishdan
ancha avval brend bilan “raqamli tanishuv” bosqichidan o‘tadi; bu jarayon davomida
uning brendga nisbatan tasavvuri, ishonchi va qiziqishi shakllanadi. Shuning uchun
ham ragamli marketing texnologiyalarini samarali tatbiq etish avtomobil savdosi uchun
strategik ahamiyat kasb etadi.

Ushbu maqolada avtomobil sanoatida ragamli transformatsiya jarayonlari,
marketing texnologiyalarining rivoji va ular savdo samaradorligiga ko‘rsatadigan
ta’siri ilmiy asosda tahlil qilinadi. Shuningdek, avtomobil xaridorlarining onlayn garor
qabul qilish mexanizmi, dilerlik markazlarida qo‘llanilayotgan ragamli vositalar va
zamonavily texnologiyalarning bozor raqobatiga ta’siri yoritilib, raqamli
transformatsiya sharoitida avtomobil savdosini takomillashtirish bo‘yicha ilmiy-
amaliy xulosalar shakllantiriladi.

ADABIYOTLAR SHARHI

Raqgamli transformatsiya va marketing texnologiyalarining avtomobil sanoatidagi
o‘rni bo‘yicha so‘nggi yillarda olib borilgan tadqiqotlar ushbu jarayonning global
miqyosda keskin jadallashganini ko‘rsatadi. Kotler, Kartajaya va Setiawan raqamli
davrda marketingning tubdan o‘zgarayotganini, kompaniyalar mijozlarning onlayn
xatti-harakatini chuqur tahlil qilmas ekan, bozor raqobatida ustunlikka erisha
olmasligini ta’kidlaydi. Ularning fikriga ko‘ra, raqamli transformatsiyaning asosiy
tamoyili — mijozning onlayn va oflayn tajribasini yagona ekotizimga birlashtirishdir.
Bu yondashuv aynigsa avtomobil sanoatida muhim bo‘lib, xaridorning qaror gabul
qilish jarayoni deyarli to‘liq ragamli muhitda shakllanadi.

Google Auto Retail Study ma’lumotlariga ko‘ra, avtomobil xaridorlarining 90
foizdan ortig‘i xarid qilishdan oldin onlayn izlanish olib boradi, 70 foizdan ko‘prog‘i
esa tanlovni dilerlik markaziga bormasdan turib shakllantiradi. Bu holat raqamli
marketingning avtomobil bozoridagi strategik ahamiyatini yanada oshiradi. McKinsey

tadqiqotlarida avtomobil xaridorining ragamli “customer journey” xarid jarayonining
_________________________________________________________________________________________________________________|

WWW.MARKETINGJOURNAL.UZ 436



ILMIY, AMALIY VA OMMABOP JURNAL Ne 11-SON NOYABR, 2025-YIL

barcha bosqichlariga — model tanlash, narxni solishtirish, konfiguratsiya qilish va
hatto shartnoma rasmiylashtirish jarayonigacha ta’sir ko‘rsatishi aniglangan.

Deloitte ragamli savdo ekotizimini avtomobil sanoati transformatsiyasining
asosly drayverlaridan biri sifatida baholaydi. Ularning tadqiqotlarida CRM tizimlari,
Big Data, marketing avtomatlashtirish, chatbotlar va sun’iy intellekt asosidagi tavsiya
tizimlari mijoz bilan ishlash samaradorligini keskin oshirishi qayd etilgan. Aynigsa Big
Data va Al xaridor uchun individual takliflar yaratish, konfiguratsiyalarni
moslashtirish va sotuv voronkasini qisqartirishda samarali hisoblanadi.

PwC tomonidan o‘tkazilgan tahlillarda raqamli marketing vositalarini joriy etgan
dilerlik markazlari sotuv samaradorligida sezilarli o‘sishga erishgani ko‘rsatiladi.
Tadqiqot natijalariga ko‘ra, marketing avtomatlashtirish tizimlari mijozlar bilan aloqa
chastotasini oshiradi, retargeting esa xarid qilishdan voz kechgan xaridorlarning
kamida 30 foizini qayta jalb gilishi mumkin. Chatbotlar va Al yordamchilari esa 24/7
xizmat ko‘rsatishni ta’minlab, xaridorning kutish vaqtini qisqartiradi va dilerlik
markazlarining yuklamasini kamaytiradi.

Raqamli transformatsiyaning yana bir muhim yo‘nalishi — avtomobilni to‘liq
onlayn xarid qilish tizimining shakllanishi. Tesla, Toyota, Hyundai kabi kompaniyalar
tomonidan joriy etilgan ragamli xarid platformalari avtomobil sanoatida yangi
standartni belgiladi. EY tadqiqotlariga ko‘ra, pandemiyadan keyin onlayn sotuv
xizmatlariga bo‘lgan talab o‘rtacha 35-50 foizgacha oshgan. Bu esa kompaniyalarni
onlayn shartnoma, to‘lov, bron qilish va yetkazib berish xizmatlarini faollashtirishga
majbur gqilmoqda.

J.D. Power va Euro NCAP tadqiqotlari ko‘rsatishicha, brendning raqamli
ko‘rinuvchanligi, onlayn xizmat sifati va shaffof narxlash mijozning brendga bo‘lgan
ishonchini oshiradi. Aynigsa onlayn kuzatuv, servis tarixini ragamli boshqarish va
mobil ilovalar orqali xizmatlar tagdim etish avtomobil egalari o‘rtasida yuqori
baholanmoqda.

Umuman olganda, mavjud ilmiy va tahliliy adabiyotlar shuni ko‘rsatadiki,
ragamli transformatsiya avtomobil savdosida faqat qo‘shimcha texnologiya emas,
balki butun biznes modelining yangilanishi demakdir. Marketing texnologiyalari esa
ushbu transformatsiyaning bosh drayveri bo‘lib, dilerlik markazlari faoliyatini
optimallashtiradi, mijoz tajribasini yaxshilaydi va bozor raqobatida barqaror ustunlik
yaratadi. Shu bois, avtomobil bozori ishtirokchilari uchun ragamli yechimlardan
foydalanish strategik zaruratga aylanmoqda.

METODOLOGIYA

Ushbu tadqiqot avtomobil savdosida raqamli transformatsiya va zamonaviy
marketing texnologiyalarining qo‘llanilishiga oid nazariy va amaliy manbalarni tahlil
qilishga asoslandi. Maqolani tayyorlashda analitik yondashuv qo‘llanilib, xalgaro
ilmiy maqolalar, Google Auto Retail Study, McKinsey, Deloitte, PwC kabi
tashkilotlarning tahliliy hisobotlari o‘rganildi. Shuningdek, yetakchi avtomobil
brendlari (Toyota, Tesla, Hyundai)ning onlayn savdo platformalari, dilerlik
markazlarida qo‘llanilayotgan ragamli xizmatlar va mijozlarning onlayn xatti-

harakatlarini aks ettiruvchi ochiq statistik ma’lumotlar tahlil gilindi. Kontent tahlil
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usuli yordamida ragqamli marketing vositalari — CRM, Big Data, Al, retargeting,
marketing avtomatlashtirish — ning amaliy qo‘llanilishi baholandi. Olingan
ma’lumotlar asosida raqamli texnologiyalarning sotuv samaradorligiga ta’siri
umumlashtirilib, ilmiy xulosalar shakllantirildi.

TAHLIL VA NATIJALAR
1- jadval
Global avtomobil bozori ko‘rsatkichlari (2024-2025)!

Ne Ko‘rsatkich nomi Miqdor Yil / davr

1 Global avtomobil registratsiyalari 37,4 mln birlik 2025-yil 1-yarmi

2 | Global avtomobil ishlab chigarish hajmi 37,7 mln birlik 2025-yil 1-yarmi

3 Dunyo bo ‘ylcha avtomob'll sot}lvlarl 64,67 min birlik 2025-yil s‘entyabr

(yengil transport vositalari) holatiga
4 Xitoyning global bozor ulushi 29,9% 2025
5 Sotilgan avtomobillarda elektr 20% (har 5-tadan 1 tasi) 2004

avtomobillarning ulushi

Quyidagi jadval global avtomobil bozorining 2024-2025-yillardagi asosiy
ko‘rsatkichlarini umumlashtirib beradi. Unda avtomobil registratsiyalari, ishlab
chiqarish hajymi, jami sotuvlar, Xitoy bozorining ulushi va elektr avtomobillar ulushi
kabi eng muhim indikatorlar jamlangan. Ma’lumotlar shuni ko‘rsatadiki, 2025-yilda
avtomobil ishlab chiqarish va registratsiyalari barqaror o‘sishni ko‘rsatmoqda, jahon
bozorida Xitoy yetakchi mavqeni egallab turibdi, va elektr avtomobillar ulushi tez
sur’atlarda oshib, global bozorda sezilarli rol o‘ynay boshlagan.

O‘tkazilgan tahlillar avtomobil savdosida ragamli transformatsiya jarayonlarining
jadal rivojlanayotganini va ushbu o‘zgarishlar iste’molchi xatti-harakati hamda sotuv
jarayoniga sezilarli ta’sir ko‘rsatayotganini ko ‘rsatadi.
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Ragamli

transformatsiya Big Data
vositalari

1-rasm Ragamli transformatsiya vositalari'

Yugqorida keltirilgan 1-rasmda CRM tizimlari, Big Data, sun’iy intellekt va onlayn
moliyaviy kalkulyatorlar raqamli transformatsiyaning asosiy vositalari sifatida
shakllanib, dilerlik markazlari faoliyatida strategik ahamiyat kasb etmoqda. CRM
tizimlarining qo‘llanishi mijoz bilan har bir alogani yagona tizimda gayd etish,
xaridorning avvalgi murojaatlarini kuzatish, unga moslashtirilgan takliflar paketini
shakllantirish va sotuv samaradorligini oshirish imkonini berdi. Big Data tahlili esa
xaridorlarning onlayn xulqi, qiziqish doirasi va xarid qilish ehtimolini aniqlab,
avtomatik segmentlash orqgali marketing faoliyatini ancha aniqlashtirdi. Sun’iy
intellekt  asosidagi tavsiya tizimlari xaridorga eng maqgbul avtomobil
konfiguratsiyalarini taklif qilish orqali xarid jarayonini yengillashtiradi. Onlayn kredit
kalkulyatorlari esa xaridorning moliyaviy qarorini tezlashtirib, narx shaffofligini
ta’minlaydi va ishonch omilini kuchaytiradi. Ushbu ragamli vositalar natijasida xarid
jarayoni ancha soddalashdi, vaqt tejaldi va operatsion xarajatlar kamaydi.

Marketing texnologiyalarining qo‘llanilishi ham avtomobil savdosining raqobat
landshaftini tubdan o‘zgartirib, dilerlik markazlarining mijoz bilan alogasini
mustahkamladi. Marketing avtomatlashtirish tizimlari xaridor faoliyatiga garab
avtomatik email, SMS va push-bildirishnomalarni yuborish orqali mijoz bilan 24
soatlik aloga imkoniyatini yaratdi. Chatbotlar va Al yordamchilari dilerlik markazlari
uchun qo‘shimcha yuklamani kamaytirib, mijozga doimiy maslahat xizmatini taqdim
etdi. Programmatic advertising algoritmlari esa reklamaning magsadli auditoriyaga
aniq yetib borishini ta’minlab, reklama byudjetining qaytishini (ROI) oshirdi.

I Muallif ishi
|

WWW.MARKETINGJOURNAL.UZ 439



ILMIY, AMALIY VA OMMABOP JURNAL Ne 11-SON NOYABR, 2025-YIL

Retargeting texnologiyalari avtomobilga qiziqish bildirgan, ammo xaridni
yakunlamagan mijozlarni qayta jalb qilishda yuqori samaradorlik ko‘rsatib, konversiya
darajasini oshirdi. Bularning barchasi marketing kampaniyalarining aniqligi va
tejamkorligini oshirdi.

b

MARKETING CHATBOT
AUTOMATION

il

|I

PROGRAMMATIC RETARGETING
ADVERTISING

2-rasm Marketing texnologiyalari'

Onlayn xarid jarayonining evolyutsiyasi tahlili ko‘rsatadiki, ragamli
transformatsiya avtomobil tanlash va sotib olish jarayonining deyarli barcha
bosqichlarini internetga ko‘chirdi. Xaridorlar avval onlayn ma’lumot qidiradi,
konfiguratorlar orqali variantlarni solishtiradi, narxlarni taqqoslaydi, so‘ng
avtomobilni bron qiladi yoki to‘lovni masofadan turib amalga oshiradi. Toyota, Tesla,
Hyundai kabi brendlar tomonidan yaratilgan to‘liq onlayn savdo platformalari ragamli
savdolar ulushining sezilarli oshishiga olib keldi. Bu esa xaridorning dilerlik markaziga
borish ehtiyojini kamaytirib, ko‘proq vaqtni mustaqil ravishda onlayn tadqiqotga
sarflash imkonini berdi. Ragamli platformalarning qulayligi sababli xaridorlarning
qaror gabul qilish vaqti qisqardi, xarid jarayonining umumiy tezligi oshdi.

Ragamli marketingning samaradorlik ko‘rsatkichlari ham muhim natijalarni
ko‘rsatdi. Birinchidan, ragamli marketingdan foydalanayotgan dilerlar mijoz jalb qilish
xarajatini (CAC) sezilarli darajada kamaytirishga erishdi. Ikkinchidan, sotuv voronkasi
qisqarib, xaridorlar tezroq qaror qabul qila boshladi. Uchinchi natija sifatida test-
drayvga yozilish sonining keskin oshishi kuzatildi. Bu esa ragamli kontent — video
sharhlar, virtual test-drayv va konfiguratorlardan foydalanish xaridorning avtomobilga
bo‘lgan ishonchini kuchaytirayotganini ko‘rsatadi. Shuningdek, ragamli marketing
mijozlarni doimiy ravishda brend bilan alogada ushlab turishi tufayli sadogat darajasi
oshdi. Servis xizmatlariga qayta murojaatlar ko‘payishi esa brendga bo‘lgan uzoq
muddatli ishonch shakllanganini bildiradi.

Umuman olganda, tahlillar shuni ko‘rsatadiki, raqamli transformatsiya va
marketing texnologiyalarining integratsiyasi avtomobil savdosining barcha

! Muallif ishi
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bosqichlarini optimallashtirib, dilerlar uchun yangi imkoniyatlar yaratmoqda. Ragamli
vositalardan faol foydalanayotgan kompaniyalar bozor ragobatida ustunlikka erishib,
xaridorlar bazasining kengayishi, sadoqgatning ortishi va sotuvlar samaradorligining
o‘sishi bilan ajralib turmoqda.

XULOSA VA TAKLIFLAR

Tahlillar shuni ko‘rsatadiki, raqgamli transformatsiya avtomobil savdosida nafaqat
texnologik modernizatsiya jarayoni, balki butun biznes modelining tubdan
yangilanishini anglatadi. CRM tizimlari, Big Data, sun’1y intellekt va onlayn moliyaviy
xizmatlar sotuv jarayonini optimallashtirib, xaridor ehtiyojini aniqroq anglash va
ularga moslashtirilgan takliflar ishlab chiqish imkonini bermogda. Marketing
texnologiyalarining rivoji esa brend va iste’molchi o‘rtasidagi uzluksiz aloqa,
shaxsiylashtirilgan kontent va maqsadli reklama orqali xaridorning qaror gabul qilish
jarayonini sezilarli tezlashtiradi. Onlayn xarid jarayoni joriy etilgan dilerlik
markazlarida bron qilish, test-drayvga yozilish va yakuniy xarid ko‘rsatkichlari ancha
yuqori bo‘lib, mijoz sadoqati ham ortgani kuzatildi. Umuman olganda, ragamli
vositalardan samarali foydalanish avtomobil bozori ishtirokchilariga raqobatda
ustunlik, sotuv samaradorligi o‘sishi va mijoz bazasining kengayishi kabi strategik
afzalliklarni taqdim etadi.

Dilerlik markazlarida to‘liq ragamli ekotizimni yaratish zamonaviy avtomobil
savdosining muhim sharti bo‘lib, CRM, Big Data va sun’ity intellekt
texnologiyalarining integratsiyasi xaridor xatti-harakatini aniq prognozlash va ular
uchun shaxsiylashtirilgan takliflarni shakllantirish imkonini beradi. Bu tizimlar
yordamida mijoz bilan bo‘ladigan har bir aloga to‘plangan ma’lumotlarga asoslanadi
va sotuv jarayoni izchil boshqariladi. Ragamli transformatsiyaning yana bir muhim
yo‘nalishi onlayn savdo platformalarini kengaytirish bo‘lib, to‘liq onlayn
konfiguratsiya, narxni taqqoslash, bron qilish va to‘lov funksiyalarining mavjud
bo‘lishi xaridor uchun qulaylikni sezilarli oshiradi va xarid jarayonining tezkorligini
ta’minlaydi. Shu bilan birga marketing avtomatlashtirish vositalaridan, jumladan
email, SMS, push-bildirishnomalar hamda retargeting kampaniyalaridan foydalanish
mijoz bilan uzluksiz alogani ta’minlab, sotuv konversiyasini oshiradi. Video kontent
va virtual tajribalarni kuchaytirish ham dolzarb bo‘lib, 3D konfiguratorlar, virtual test-
drayvlar hamda professional video sharhlar xaridorning avtomobilga bo‘lgan
ishonchini mustahkamlab, brendga qiziqishni oshiradi.

Servis xizmatlarini ragamlashtirish ham mijoz tajribasini yaxshilashda katta
ahamiyatga ega. Onlayn navbat olish, servis tarixini mobil ilovada kuzatish, masofadan
diagnostika kabi xizmatlar mijoz sadoqgatini oshiradi va brend bilan uzoq muddatli
alogani kuchaytiradi. Shuningdek, raqamli xavfsizlik va mijoz ma’lumotlarini himoya
qilishga e’tibor kuchaytirilishi, dilerlik markazlariga bo‘lgan ishonchning asosiy
omillaridan biridir. Xodimlarning ragamli ko‘nikmalarini muntazam rivojlantirish,
ularni CRM, Al va ragamli marketing platformalari bilan samarali ishlashga tayyorlash
raqamli transformatsiyaning barqgaror amalga oshirilishida muhim rol o‘ynaydi.
Brendning raqamli identifikatsiyasini mustahkamlash esa kompaniyaning veb-sayti,

mobil ilovalari, 1jtimoiy tarmoqlari va reklama kanallarida yagona vizual va axborot
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tamoyillariga amal qilish orqgali ta’minlanadi, bu esa brend taniluvchanligini oshirib,
mijozlar ko‘zidagi ishonchni kuchaytiradi.
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