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Annotatsiya

Mazkur maqolada O‘zbekiston xizmatlar sohasida sun’iy intellekt (SI) asosidagi
marketing tizimlarini joriy etishning nazariy va amaliy jihatlari tadqiq etilgan.
Tadqiqotning maqsadi xizmat ko‘rsatuvchi tashkilotlarda CRMning raqamli
transformatsiyasi va SI texnologiyalaridan foydalanish istigbollarini aniglashdan
iborat. Tadqiqot metodologiyasi sifatida tizimli tahlil, tagqoslash, ikkilamchi statistik
ma’lumotlar tahlili va ilmiy manbalarni umumlashtirish usullaridan foydalanilgan.
Tadqiqot natijalari shuni ko‘rsatadiki, SI asosidagi CRM tizimlari mijozlar xatti-
harakatlarini bashorat qilish, shaxsiylashtirilgan marketing takliflarini shakllantirish va
xizmatlar sifatini oshirishda muhim rol o‘ynaydi. Xulosa qismida xizmatlar sohasi
subyektlari uchun SI asosidagi CRMgni bosqichma-bosqich joriy etish bo‘yicha ilmiy-
amaliy tavsiyalar ishlab chiqilgan.

Kalit so‘zlar: CRM, sun’iy intellekt, xizmatlar sohasi, raqamli transformatsiya,
mijozlar sodiqligi, marketingni avtomatlashtirish, ma’lumotlar tahlili (Big Data),
mijozlar tajribasi, personalizatsiya, chat-bot texnologiyalari, omni-kanal marketing,
mijozlar segmentatsiyasi, sodiqlik dasturlari, konversiya darajasi, raqamli
platformalar, real vaqt rejimida marketing.

AHHOTAIIUS

B nanHOW cTaThe wHcCIEAOBaHBI TEOPETHUYCCKHE M TPAKTUYCCKUE ACTICKTHI
BHEJIPEHUSI MApPKETHHTOBBIX CHCTEM Ha OCHOBE MCKyccTBeHHOTro mHTeuiekTa (M) B
chepe ycnmyr VY3bekucrana. llenp wuccnemoBaHusi 3akiodyanach B ONPEICICHUU
nepcrekTyuB nudporoit Tpanchopmaimn CRM-cucTeM U UCIIOIb30BaHUS TEXHOJIOTUN
WU B opranmzanusx cdepsl yciyT. B kauecTBe METO1070TUU MPUMEHEHBI CHCTEMHBIN
aHaJN3, CPAaBHUTEIIbHBIA METOJ, aHAJIN3 BTOPUYHBIX CTATUCTUYECKUX JIaHHBIX U
000011IeHre HAYyYHBIX MCTOYHUKOB. Pesynbrarhl mokazanu, uro CRM-cucremsl Ha
ocHoBe MU wurpatroT BakHYH pOJib B MPOTHO3WPOBAHUHU TOBEJCHUS KIMEHTOB,
GbOpMHUpPOBaHUM  MEPCOHAIM3UPOBAHHBIX  MApPKETHMHTOBBIX  MPEUIOKEHUH U
MOBBIIICHUHA Ka4yecTBa YyCAyr. B 3akmroueHuM pa3paObO0TaHbl HAyYHO-TIPAKTHUCCKHE
PEKOMEHAAUMH 10 ModTannHoOMYy BHeApeHuto MU -opuentupoBanusix CRM-cucrtem B
NEeATEeIbHOCTH CYOBEKTOB Chephl YCIYT.

Kurouessbie ciioBa: CRM-MapKkeTHHT, MCKYCCTBEHHbBI UHTEIJIEKT, cepa yCIyT,
nudpoBas TpaHchopmars, JOSIBHOCTh KIMEHTOB, aBTOMAaTH3alMs MapKETHHTA,
aHanu3 JnaHHbix (Big Data), KJIMEHTCKMI ONBIT, TNEpCOHANIM3alMsI, Yar-00T
TEXHOJIOTHH, OMHHUKAHAJIBHBIH MapKETUHT, CETMCHTAlUs KIMCHTOB, IPOTPaMMBbl
JIOSUTBHOCTH, YPOBEHb KOHBEpCcHUH, IU(DPOBBIE MIATHOPMBI, MAPKETHHT B PEXKHUME
peaTbHOTO BPEMEHH.

Abstract

This article examines the theoretical and practical aspects of implementing

artificial intelligence (Al)-based marketing systems in the service sector of Uzbekistan.
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The purpose of the study was to identify the prospects for digital transformation of
CRM systems and the application of Al technologies in service organizations. The
research methodology included system analysis, comparative analysis, secondary
statistical data analysis, and synthesis of scientific sources. The findings indicate that
Al-based CRM systems play a significant role in predicting customer behavior,
developing personalized marketing offers, and improving service quality. The
conclusion provides scientific and practical recommendations for the phased
implementation of Al-driven CRM systems in service sector enterprises.

Keywords: CRM marketing, artificial intelligence, service sector, digital
transformation, customer loyalty, marketing automation, Big data analytics, customer
experience, personalization, predictive analytics, chatbot technologies, omnichannel
marketing, customer segmentation, loyalty Programs, conversion Rate, digital
Platforms, real-Time Marketing.

KIRISH

Xizmatlar sohasi jahon va milliy iqtisodiyotda eng tez rivojlanayotgan
yo‘nalishlardan biriga aylandi. Xizmatlar ulushining yalpi ichki mahsulotdagi salmog‘i
ortib borishi, iste’molchilar ehtiyojlarining murakkablashuvi va raqobat muhitining
kuchayishi marketing faoliyatiga nisbatan yangi yondashuvlarni talab etmoqda.
Aynigsa, xizmatlar sohasida mijozlar bilan uzoq muddatli, barqaror va o‘zaro manfaatli
munosabatlarni shakllantirish korxona va tashkilotlar raqobatbardoshligining asosiy
omillaridan biri hisoblanadi. Shu nuqtai nazardan, mijozlar bilan munosabatlarni
boshqarish (Customer Relationship Management - CRM) tizimlari marketing
strategiyasining muhim tarkibiy qismiga aylanmoqda.

Ragamli texnologiyalarning jadal rivojlanishi CRM tizimlarining funksional
imkoniyatlarini sezilarli darajada kengaytirdi. An’anaviy CRM yondashuvlari asosan
mijozlar bazasini yuritish va aloga jarayonlarini tartibga solishga garatilgan bo‘lsa,
bugungi kunda sun’iy intellekt (SI), katta hajmdagi ma’lumotlar (Big Data),
mashinaviy o‘rganish va avtomatlashtirilgan tahlil texnologiyalari asosida ishlovchi
CRM tizimlari shakllanmoqda. Bunday tizimlar mijozlarning xatti-harakatlarini
oldindan bashorat qilish, individual ehtiyojlarga mos marketing takliflarini ishlab
chiqish hamda xizmatlar sifatini oshirish imkonini bermoqda.

O‘zbekiston iqtisodiyotida ham xizmatlar sohasi ustuvor yo‘nalishlardan biri
sifatida rivojlanib bormoqda. Bank-moliya, ta’lim, sog‘ligni saqlash, turizm, savdo va
telekommunikatsiya xizmatlarida raqamli transformatsiya jarayonlari jadallashmoqda.
Aholining internet va mobil texnologiyalardan foydalanish darajasining oshishi,
onlayn xizmatlarga bo‘lgan talabning kuchayishi xizmat ko‘rsatuvchi tashkilotlarni
zamonaviy marketing texnologiyalarini joriy etishga undamoqda. Biroq ko‘plab
tashkilotlarda CRM tizimlaridan foydalanish hali ham cheklangan bo‘lib, sun’iy
intellekt asosidagi CRM imkoniyatlari yetarli darajada to‘liq ishga solinmagan.

Xizmatlar sohasida marketing qarorlarini qabul qilishda ma’lumotlarga
asoslangan yondashuvning ahamiyati ortib bormoqda. SI asosidagi CRM tizimlari
mijozlar  segmentatsiyasini  aniqlashtirish, = marketing = kampaniyalarining

samaradorligini oshirish, mijozlar sodiqligini mustahkamlash va xarajatlarni
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optimallashtirishga xizmat qiladi. Xalgaro tajriba shuni ko‘rsatadiki, sun’iy intellekt
texnologiyalarini CRM tizimlariga integratsiya qilgan xizmat ko‘rsatuvchi
kompaniyalarda mijozlar bilan o‘zaro aloqalar sifati va marketing natijalari sezilarli
darajada yaxshilanmoqda.

Mazkur tadqiqotning dolzarbligi xizmatlar sohasida sun’iy intellektga asoslangan
CRM-marketing tizimlarini joriy etishning ilmiy va amaliy jihatlarini chuqur tahlil
qilish zarurati bilan izohlanadi. Tadqiqotning magsadi O‘zbekiston xizmatlar sohasida
SI asosidagi CRMdan foydalanish imkoniyatlari va istigbollarini aniglash, shuningdek,
ushbu texnologiyalarning marketing samaradorligiga ta’sirini baholashdan iborat.
Tadqiqot natijalari xizmatlar sohasida faoliyat yurituvchi tashkilotlar uchun marketing
strategiyalarini takomillashtirishda ilmiy-amaliy ahamiyatga ega.

ADABIYOTLAR SHARHI

Hozirgi kunda xizmatlar sohasida CRM tizimlarining samaradorligini oshirish va
mijozlar bilan aloqgalarni chuqurlashtirishga qaratilgan tadqiqotlar keng
o‘rganilmoqda. Payne va Frow an’anaviy CRM tizimlarining strategik ahamiyatini
batafsil tahlil qilib, mijozlar bilan uzoq muddatli munosabatlarni boshqarishdagi asosiy
vositalarni ko‘rsatadi. Ularning ishlari CRM jarayonlarini tashkil etishda operatsion va
analitik funksiyalarni birlashtirish zaruratini yoritadi. Kumar va Reinartz esa CRMni
amaliyot va nazariya nuqtai nazaridan sintez qilgan bo‘lib, xizmatlar sohasida mijozlar
bazasini samarali boshqarish va marketing strategiyalarini optimallashtirishning eng
yaxshi usullarini tavsiya qiladi.

Sun’iy intellektning xizmatlar sohasida CRM jarayonlariga qo‘llanilishi bo‘yicha
Huang va Rust ishida SI asosida mijoz xatti-harakatlarini tahlil qilish va individual
marketing takliflarini shakllantirish imkoniyatlari ko‘rib chiqilgan. Chatterjee va
boshq. esa Sl-enabled CRM tizimlari mijozlar qoniqishi va sodiqligini oshirishga
qanday ta’sir qilishini empirik dalillar bilan ko‘rsatadi. Tadqiqotlar shuni ko‘rsatadiki,
SI tizimlari orgali mijozlar bilan real vaqt rejimida samarali alogalarni o‘rnatish va
marketing qarorlarini ma’lumotlar asosida qabul gilish mumkin.

Raqgamli transformatsiya va CRM dasturlarining joriy etilishi bo‘yicha Statista va
OECD hisobotlari xizmatlar sektorida raqamli texnologiyalarni gqabul qilishning global
tendensiyalarini ko‘rsatadi. Ular mijozlar bazasi, Big Data analitikasi va SI
texnologiyalari yordamida xizmatlar samaradorligini oshirish imkoniyatlarini yoritadi.

Qo‘shimcha manbalar ham CRM va SI integratsiyasi sohasidagi ilmiy
yondashuvlarni mustahkamlashga xizmat qiladi. Ayub SI asosidagi CRMning mijozlar
bilan alogani chuqurlashtirish va sodiqlikni oshirishdagi imkoniyatlarini tahlil qgilgan.
Saleem va boshq. esa SI integratsiyasi orqali marketing samaradorligini oshirish va
xarajatlarni  optimallashtirish masalalarini ko‘rib chiqggan. Khan wva boshq.
telekommunikatsiya sohasida SI va blockchain texnologiyalari yordamida CRM
strategiyalarini takomillashtirish imkoniyatlarini yoritadi.

Umuman olganda, mavjud adabiyotlar shuni ko‘rsatadiki, xizmatlar sohasida SI
asosidagi CRM-marketing tizimlarini joriy etish marketing samaradorligini oshirish,
mijozlar sodiqligini kuchaytirish va raqobat ustunligini yaratishda muhim vosita

hisoblanadi. Shu bilan birga, texnologik resurslar, moliyaviy xarajatlar va
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mutaxassislar tayyorligi SI-CRM tizimlarining muvaffaqiyatini belgilovchi asosiy
omillar sifatida ajralib turadi. Tadqiqotlar ilmiy asoslangan yondashuv orqali ushbu
vositalarning amaliy qo‘llanilishi va istigbollari haqida aniq tavsiyalar beradi.

TAHLIL VA NATIJALAR

O‘zbekistonda xizmatlar sohasida raqamli transformatsiya jarayonlari so‘nggi
yillarda sezilarli faollashib bormoqda. Ragamli texnologiyalar joriy etilishi orqali
kompaniyalar va tashkilotlar oz faoliyatini optimallashtirish, mijozlar bilan samarali
alogalarni yo‘lga qo‘yish va raqobatbardoshligini oshirish imkoniyatiga ega
bo‘lmoqda. Shu bilan birga, xizmatlar sohasining turli yo‘nalishlarida raqamli
transformatsiya jarayonining rivojlanish darajasi farq qiladi. Bank va moliya sektorida
CRM tizimlaridan foydalanish nisbatan yuqori bo‘lib, ko‘plab tashkilotlar sun’iy
intellekt, avtomatlashtirilgan analitika va personalizatsiyalangan marketing vositalarini
integratsiya qilgan. Bu esa mijozlar bazasini kengaytirish, xaridlar sonini oshirish va
xizmat sifatini yaxshilash imkonini beradi.

Boshqga sohalarda esa raqamli transformatsiya jarayoni endigina shakllanmoqda.
Masalan, ta’lim, sog‘ligni saqlash va turizm sohalarida CRM tizimlari va raqamli
marketing vositalari hali keng qo‘llanilmagan. Bu sohalarda SI asosidagi tizimlar
yordamida mijozlar ehtiyojlarini oldindan aniqlash, individual takliflar yaratish,
mijozlar bilan interaktiv alogani o‘rnatish va xizmat sifatini oshirish imkoniyati
mavjud bo‘lsa-da, texnologik infratuzilma va mutaxassislarning yetishmasligi ushbu
jarayonlarni  sekinlashtirmoqda. Shu sababli, ushbu yo‘nalishlarda raqamli
kompetensiyalarni oshirish, malakali kadrlar tayyorlash va texnologik yechimlarni
bosqichma-bosqich joriy etish muhim ahamiyat kasb etadi.

Tadqiqotlar shuni ko‘rsatadiki, ragamli transformatsiya va CRM tizimlarini
muvaffaqiyatli joriy etgan tashkilotlarda mijozlar sodiqligi 30-40% ga oshgan,
marketing qarorlari aniq va tezkor bo‘lib, operatsion samaradorlik ham sezilarli
darajada yaxshilanadi. Shu bilan birga, sun’iy intellekt asosidagi tizimlar orqali mijoz
xatti-harakatlarini tahlil qilish, talabni oldindan prognozlash va shaxsiy takliflar
yaratish imkoniyati mavjud bo‘lib, bu tashkilotlarga raqobat ustunligini ta’minlashga
yordam beradi.

Amaliy tavsiyalar sifatida xizmatlar sohasidagi tashkilotlar CRM strategiyasini
raqamli va SI texnologiyalari bilan integratsiyalashlari, xodimlarning raqamli
kompetensiyalarini oshirish, ma’lumotlar xavfsizligi va shaffofligini ta’minlash,
hamda tizimlarni bosqichma-bosgqich joriy etish orqali xarajatlarni optimallashtirish va
barqaror rivojlanishga erishishlari tavsiya etiladi. Shu tarzda, ragamli transformatsiya
jarayonlari va SI asosidagi CRM-marketing tizimlari xizmatlar sohasida tashkilotlar
faoliyatining raqobatbardoshligini oshirish, mijozlar bilan samarali aloqalarni
mustahkamlash va xizmat sifatini yaxshilashda asosiy vosita sifatida xizmat qiladi.

SI asosidagi CRM-marketing quyidagi asosiy imkoniyatlarni yaratadi: - mijoz
ma’lumotlarini real vaqt rejimida tahlil qilish; - mijoz ehtiyojlarini bashoratlash; -
shaxsiylashtirilgan marketing takliflari; - avtomatlashtirilgan aloqa (chatbotlar, voice-
botlar); - mijozlar sodigligini oshirish (1-jadval).
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1-jadval.
Xizmatlar sohasida CRM-marketing vositalarining joriy holati'
pre—
Cl.““. Qo .lla.n ISh Samaradorlik | Asosiy afzalliklar Cheklovlar
vositasi darajasi (1-5)
An’anaviy Mijozlar bazasini .
CRM 4 3 yuritish Cheklangan tahlil
SI asosidagi Personalizatsiya, . .
CRM 2 4 prognozlash Yugqori xarajatlar
Chatbotlar 3 4 24/7 aloqa Til va kontek§t
muammolari
Big Data . Mutaxassis
tahlili 2 4 Chuqur segmentatsiya | o asligi

Xizmatlar sohasida CRM vositalarining qo‘llanish darajasi va samaradorligi
turlicha bo‘lib, har bir vositaning o‘ziga xos afzalliklari va cheklovlari mavjud.
An’anaviy CRM tizimlari xizmat ko‘rsatuvchi tashkilotlarda eng keng qo‘llaniladigan
vosita sifatida ajralib turadi. Tadqiqot natijalari shuni ko‘rsatadiki, an’anaviy CRM
tizimlarining qo‘llanish darajasi 4 ballni tashkil etadi, samaradorligi esa 3 ball bilan
baholangan. Ushbu tizimlarning asosiy afzalligi mijozlar bazasini yuritish va mavjud
mijozlar bilan aloqalarni nazorat qilish imkoniyatidir. Shu bilan birga, ularning
cheklovlari ham mavjud bo‘lib, eng muhim muammo sifatida tahlil imkoniyatlarining
cheklanganligi qayd etilgan. Bu shuni ko‘rsatadiki, an’anaviy CRM tizimlari asosiy
operatsion vazifalarni bajarishda samarali bo‘lsa-da, murakkab analitik va prognozlash
funksiyalarini yetarli darajada ta’minlay olmaydi.

SI asosidagi CRM tizimlari esa xizmatlar sohasida personalizatsiya va
prognozlash imkoniyatlarini yaratadi. Tadqiqot natijalari ko‘rsatadiki, SI tizimlarining
qo‘llanish darajasi 2 ball, samaradorligi esa 4 ball bilan baholangan. Ushbu vositalar
mijozlarning xatti-harakatlarini real vaqt rejimida tahlil qilish, individual marketing
takliflarini shakllantirish va mijozlar ehtiyojlarini oldindan prognozlash imkonini
beradi. Shu bilan birga, yuqori xarajatlar bu tizimlarning joriy etilishida asosiy cheklov
sifatida namoyon bo‘ladi. Natijalar shuni ko‘rsatadiki, SI asosidagi CRM tizimlari
yuqori texnologik infratuzilma va investitsiyalarni talab qiladi, ammo raqamli
transformatsiya va marketing samaradorligini oshirishda muhim vosita hisoblanadi.

Chatbotlar xizmat ko‘rsatish va mijozlar bilan doimiy alogani ta’minlashda
samarali vosita sifatida ajralib turadi. Qo‘llanish darajasi 3 ball, samaradorligi esa 4
ball bilan baholangan. Chatbotlarning asosiy afzalligi 24/7 mijozlar bilan aloga qilish
imkoniyatidir. Shu bilan birga, til va kontekstni to‘liq tushunishdagi cheklovlar
ularning samaradorligini qisman cheklaydi. Bu shuni ko‘rsatadiki, chatbotlar
yordamida tashkilotlar mijozlar bilan tezkor alogani yo‘lga qo‘ya olsa-da, murakkab
savollar yoki shaxsiylashtirilgan xizmatlarda hali inson omiliga muhtoj.

Big Data tahlili esa chuqur segmentatsiya va analitik garorlar gabul qilish
imkoniyatini beradi. Tadqiqot natijalari ko‘rsatadiki, qo‘llanish darajasi 2 ball,
samaradorligi esa 4 ballni tashkil etadi. Ushbu vosita mijozlar bazasini chuqur
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segmentatsiyalash, marketing kampaniyalarini maqsadli auditoriyaga yo‘naltirish va
raqobat ustunligini yaratishda muhim ahamiyatga ega. Biroq, mutaxassislarning
yetishmasligi Big Data tahlilining joriy etilishi va samaradorligini cheklovchi omil
sifatida namoyon bo‘ladi.

Umuman olganda, tahlil shuni ko‘rsatadiki, xizmatlar sohasida CRM vositalari
turlicha imkoniyatlar yaratadi va har bir vosita o‘ziga xos afzallik va cheklovlarga ega.
An’anaviy CRM tizimlari asosiy operatsion vazifalarni bajarishda samarali bo‘lsa, SI
asosidagi tizimlar va Big Data analitik vositalari marketing strategiyasini
optimallashtirish, mijozlar bilan alogalarni personalizatsiyalash va ragobatbardoshlikni
oshirishda muhim rol o‘ynaydi. Shu bilan birga, texnologik va moliyaviy resurslar,
shuningdek mutaxassislar tayyorligi ushbu vositalarning samaradorligini belgilovchi
asosiy omillar sifatida ko‘rinib turadi (2-jadval).

2-jadval.
SI asosidagi CRM-marketingning afzalliklari va istigbollari'
Yo‘nalish Afzalliklari (statistik) Istigbollari (statistik)
CRM integratsiyasi orqali 73% 65% kompaniyalar SI-ni CRMda
Personalizatsiya kompaniya savdo samaradorligini marketing kampaniyalar uchun
oshirgan (CRM bilan) ishlatadi (o‘sish)
65% kompaniyalar avtomatsiyani | Avtomatlashtirish CRM orqali 30%
Avtomatlashtirish CRM jarayonlariga integratsiya xarajatlarni kamaytiradi (SI

qilgan statistik)
S1 yordamida CRM ilg*or SI CRM foydalanuvchilari 50%

 nos e 1
Prognozlash prognozlasll:)lic}il1 nsc(>)tsuh\§1; ;12 % aniqlik ko*proq lead generatsiya qilmoqda
61% CRM foydalanuvchilari SI 85% kompaniyalar SI asosidagi
Ma’lumotlar tahlili chatboti bilan mijoz javobini CRM-ni 2 yil ichida kengaytirishni
yaxshilaydi rejalashtiradi

Jadvaldagi ma’lumotlar shuni ko‘rsatadiki, SI asosidagi CRM xizmatlar sohasida
samaradorlikni sezilarli darajada oshiradi. Xususan, personalizatsiya yo‘nalishida 73%
kompaniya CRM integratsiyasi orqali savdo samaradorligini oshirgan, bu esa mijoz
goniqishi va sodigligini mustahkamlashga bevosita ta’sir qiladi. SI yordamida mijoz
ehtiyojlarini oldindan bashorat qilish va shaxsiy takliflar yaratish kompaniyalarga
cross-sell va up-sell ko‘rsatkichlarini 30-40% ga oshirish imkonini beradi, xususan
bank va telekommunikatsiya sektorida bu tendensiya aniq kuzatilgan.

Avtomatlashtirish yo‘nalishi kompaniya xarajatlarini kamaytirish va operatsion
samaradorlikni oshirishga xizmat qiladi. Statisttk ma’lumotlar ko‘rsatadiki, SI
integratsiyasiga ega CRM tizimlari xarajatlarni o‘rtacha 30% gacha pasaytiradi, bu esa
aynigsa kichik va o‘rta xizmat ko‘rsatuvchi kompaniyalar uchun raqobat ustunligini
oshiradi. Shu bilan birga, avtomatlashtirish mijozlar bilan 24/7 aloqa imkoniyatini
yaratadi, bu esa mijoz qoniqishini sezilarli darajada oshiradi.

Prognozlash va ma’lumotlarni tahlil qilish yo‘nalishlari strategik rejalashtirish va
raqobat ustunligini yaratishda muhim ahamiyatga ega. SI yordamida CRM tizimlari

! Muallif tomonidan tazzorlan%an ma’lumotlar

WWW.MARKETINGJOURNAL.UZ 173



\ e . -
ILMIY, AMALIY VA OMMABOP JURNAL Ne 2-SON FEVRAL, 2026-YIL

sotuv va lead generatsiyasi aniqligini 42-50% ga oshiradi, bu esa kompaniyalarga
talabni aniq prognozlash, marketing kampaniyalarini samarali rejalashtirish va
resurslarni optimal tagsimlash imkonini beradi. Shu bilan birga, ma’lumotlarni chuqur
tahlil qilish orqali aniq qarorlar qabul qilinadi, kompaniyalar 0‘z bozor pozitsiyasini
mustahkamlaydi va raqobatchilardan ustunlikka erishadi.

Umuman olganda, jadval tahlili shuni ko‘rsatadiki, SI asosidagi CRM xizmatlar
sohasida mijozlar bilan o‘zaro alogalarni kuchaytirish, xarajatlarni optimallashtirish va
raqobatbardoshlikni oshirishda muhim vosita sifatida ishlatilmoqda. Shu bilan birga,
kompaniyalar uchun asosiy cheklovlar yuqori texnologik xarajatlar va malakali
mutaxassislar yetishmasligi bo‘lib qolmoqda, bu esa SI tizimlarini kengaytirish
strategiyasini rejalashtirishda hisobga olinishi zarur.

XULOSA VA TAKLIFLAR

Tadqiqot natijalari shuni ko‘rsatadiki, xizmatlar sohasida sun’iy intellekt (AlI)
asosidagi CRM tizimlarini joriy etish marketing faoliyatining samaradorligini sezilarli
darajada oshiradi. SI texnologiyalari yordamida mijozlarning xatti-harakatlari real vaqt
rejimida tahlil qilinib, individual ehtiyojlarga mos personalizatsiyalangan marketing
takliflari shakllantiriladi va xizmatlar sifatini yaxshilash imkoniyati yaratiladi.
Tadqiqot davomida aniglanganki, SI integratsiyalangan CRM tizimlarini joriy etgan
kompaniyalarda marketing qarorlarining aniqligi sezilarli darajada oshgan va mijozlar
bilan aloqa samaradorligi 30-40% ga ortgan. Shu bilan birga, bank va
telekommunikatsiya sektorlarida personalizatsiyalangan takliflar orqali cross-sell va
up-sell ko‘rsatkichlari sezilarli darajada yaxshilangan, mijozlar sodiqligi va qayta
xaridlar ulushi oshgan.

Shuningdek, tadqiqot ma’lumotlariga ko‘ra, CRM tizimlarida personalizatsiya
strategiyalarini amalga oshirgan kompaniyalarning 73% savdo samaradorligini
oshirgan, 65% tashkilotlar esa Al-ni marketing kampaniyalarida faol qo‘llash orqali
mijozlar bilan aloqalarni mustahkamlashga erishgan. Avtomatlashtirish yo‘nalishida
esa 65% kompaniya CRM jarayonlariga avtomatlashtirish elementlarini integratsiya
qilgan va bu orqali xarajatlarni o‘rtacha 30% ga kamaytirishga erishgan. Prognozlash
imkoniyatlari yordamida SI CRM tizimlari sotuvni 42% aniqlik bilan oshirgan,
shuningdek, lead generatsiyasi bo‘yicha 50% ko‘proq natija qayd etilgan.
Ma’lumotlarni chuqur tahlil qilish orqali kompaniyalar aniq qarorlar gabul qilib,
raqobat ustunligini oshirishi mumkin; tadqiqot natijalariga ko‘ra, 85% tashkilotlar SI
asosidagi CRM tizimlarini keyingi ikki yil ichida kengaytirishni rejalashtirmoqda.

Amaliy nuqtSI nazardan, xizmatlar sohasida faoliyat yurituvchi tashkilotlar SI
imkoniyatlaridan foydalangan holda CRM tizimlarini integratsiyalashlari lozim. Shu
bilan birga, marketing xodimlarining ragamli kompetensiyalarini oshirish, SI va CRM
integratsiyasi bo‘yicha trening va malaka oshirish dasturlarini amalga oshirish
muhimdir. Tashkilotlar ma’lumotlar xavfsizligi va shaffofligini ta’minlashga alohida
e’tibor berishi, mijozlar ma’lumotlarini himoyalash va ularni tahlil qilish jarayonlarida
shaffoflikni saglashlari lozim. SI asosidagi CRM tizimlarini bosqichma-bosqich joriy
etish orqali marketing xarajatlarini optimallashtirish va uzoq muddatli bargaror

rivojlanishga erishish mumkin. Shu tarzda, SI integratsiyalangan CRM tizimlari
_________________________________________________________________________________________________________________|
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xizmatlar sohasida tashkilotlar faoliyatining raqobatbardoshligini oshiruvchi, mijozlar
bilan samarali alogani mustahkamlovchi va marketing strategiyasini yanada samarali
qiluvchi asosiy vosita sifatida xizmat qiladi.
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