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Bugungi shiddat bilan rivojlanayotgan biznes landshaftida raqobat
kurashida oldinda bo‘lish iste’'molchilarning xohish-istaklari, bozor dinamikasi va
rivojlanayotgan tendentsiyalarni tizimli va tezkor o‘rganishni talab qiladi.
Marketing tadqiqotlari biznesga asoslangan qarorlar gabul qilish uchun amaliy
tushunchalar beradigan ajralmas vosita hisoblanib kelgan. Texnologiyalarning
tezkor rivojlanishi hamda iste'molchilarning xulg-atvorining doimiy o'zgarib
turishi sababli, ushbu murakkab maydonda tadbirkorlar samarali harakat
qilishlariga yordam berish uchun marketing tadqgiqotlarini o'tkazishning
zamonaviy tendentsiyalariga kun sayin ehtiyoj oshib bormoqda.

Marketing tadqiqotlaridagi eng muhim zamonaviy tendentsiyalardan biri bu
bozor va xaridorlarga doir ma'lumotlar bazasini tezkor va samarali shakllantirish
va uni tahlil qilishdir [1]. Endilikda tadbirkorlar turli manbalardan, jumladan,
ijtimoiy media, elektron tijorat platformalari va mijozlar bilan o‘zaro
munosabatlardan katta hajmdagi ma’lumotlarni to‘plash va tahlil gilishmoqda.
Ushbu ma'lumotlardan gimmatli ma’lumotlarni olish uchun ilg'or analitik
vositalarni o'rganish algoritmlari qo'llaniladi. Bu tadbirkorlarga ma'lumotlarga
asoslangan qarorlar qabul qilish, marketing strategiyalarini shaxsiylashtirish va
kelajakdagi tendentsiyalarni aniqroq bashorat qilish imkonini beradi.

Ma’lumotlar bazasi onlayn xaridlar, ijtimoiy media xabarlari, veb-saytlarga
tashrif buyurish va mobil ilovalardan foydalanish kabi raqamli o'zaro ta'sirlar
natijasida yaratilgan katta hajmdagi tuzilgan ma'lumotlardan tashkil topadi [2].
Ushbu ma'lumotlar hayratlanarli darajada tez ishlab chiqiladi va uning hajmi
tadbirkorlar uchun juda katta bo'lishi mumkin. Biroq, ushbu katta ma'lumotlar
bazasidan samarali foydalanilganda, turli sohalardagi tashkilotlar uchun
imkoniyatlar xazinasi hisoblanadi.

Rivojlangan brendlar doimiy ravishda turli manbalardan ma'lumotlarni
to'playdi [3]. Masalan, Facebook, Twitter va Instagram kabi ijtimoiy media
platformalari  mijozlarning xohish-istaklari, his-tuyg'ulari va o'zaro
munosabatlari hagida ko'plab ma'lumotlarni taqdim etadi.

Amazon va eBay kabi elektron tijorat platformalari xarid qilish xatti-
harakatlari va mahsulot afzalliklarini ochib beruvchi tranzaksiya ma'lumotlarini
yaratadi [4]. Elektron pochta, chatbotlar va mijozlarga xizmat ko'rsatish kanallari
orqali mijozlarning o'zaro aloqalari gimmatli fikr-mulohazalarni Kkeltirib
chigaradi. Bu ma'lumotlarning barchasi saqlanadi va marketing tadqiqotlarining
asosini shakllantirish uchun jamlanadi.
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Marketing tadgiqotlarida ob’ektiv va qimmatli tadqiqot natijalariga erishish
uchun xorijiy tajribalar hamda ilmiy yondashuvlardan foydalanish katta
ahamiyatga ega [5]. Marketing tadqiqotlarini o‘tkazishga doir ilmiy
yondashuvlarni qo’llash biznes egalariga bir qancha afzalliklarni beradi:

Aniqlikning oshishi: [Imiy usullar ma'lumotlarni to'plash va tahlil gilishda
tarafkashlik va sub'ektivlikni kamaytiradi, bu esa aniqroq topilmalarga olib
keladi.

Yaxshilangan qarorlar qgabul qilish: Ma'lumotlarga asoslangan
tushunchalar tadbirkorlarga o'z magsadlariga mos keladigan va ijobiy natijalar
berishi mumkin bo'lgan ongli qarorlar gqabul qilish imkonini beradi.

Xatarlarni kamaytirish: Ilmiy tadqiqotlar potentsial xavf va muammolarni
aniglashga yordam beradi, bu esa korxonalarga ularni yumshatish uchun faol
choralar ko'rishga imkon beradi.

Raqobat ustunligi: O'z strategiyalarini ilmiy tadqiqotlarga asoslaydigan
korxonalar bozor dinamikasini va iste'molchilarning xulqg-atvorini tushunish
uchun yaxshi jihozlangan bo'lib, ularga raqobatdosh ustunlik beradi.

Innovatsiya va moslashuv: [Imiy tadqiqotlar mahsulotni innovatsiya qilish
va o'zgaruvchan bozor sharoitlariga moslashish imkoniyatlarini ochib berishi
mumKin.

Sanab o‘tilgan marketing tadqgiqotlarining ilmiy asoslarini dolzarbligini
asoslovchi bir nechta real misollar quyida keltirilgan:

Netflix: Netflix mijozlarning afzalliklari va xatti-harakatlarini tushunish
uchun asosan ma'lumotlar tahliliga tayanadi. Ko'rish odatlari va foydalanuvchi
reytinglarini tahlil qilib, ular obunachilarga shaxsiylashtirilgan kontentni tavsiya
qiladilar, foydalanuvchi tajribasini oshiradilar va mijozlarni ushlab qolishadi.

Amazon: Amazon mahsulot tavsiyalarini, narx strategiyasini va ta'minot
zanjirini boshqarishni optimallashtirish uchun ilg'or ma'lumotlar tahlilidan
foydalanadi. Ularning ma'lumotlarga asoslangan yondashuvi ularning dunyodagi
eng yirik onlayn chakana savdo do'konlaridan biri sifatida muvaffaqiyatga
erishishiga yordam berdi.

Procter & Gamble (P&G): P&G mahsulot ishlab chigish va marketingda
ilmiy tadqgiqotlardan keng foydalanadi. Ular imtiyozlarni tushunish, mahsulot
formulalarini sinab ko'rish va marketing kampaniyalarini optimallashtirish
uchun iste'molchilarni chuqur o'rganishadi.

Marketing tadqiqotlarida yana bir ilg‘or tendensiya sifatida to'plangan
ma'lumotlarni tushunish uchun tadbirkorlar tomonidan ilg'or tahlil vositalaridan
foydalanilmogda [6]. Ushbu vositalar ma'lumotlarni yig'ish, statistik tahlil va
bashoratli modellashtirishni o'z ichiga olgan bir qator texnikalarni o'z ichiga oladi
[7]. Ushbu tahlil vositalaridan foydalanish marketing tadqiqotlarida kun sayin
ommalashib bormoqda. Ular avtomatik ravishda ma'lumotlar ichidagi
bog‘lanishlar va tendentsiyalarni aniglay oladi.

Marketing tadqiqotlarida katta ma'lumotlar tahlilining eng kuchli
xususiyatidan biri bu shaxsiylashtirishdir [8]. Korxonalar individual mijozlar
uchun ularning o'tmishdagi xatti-harakatlari va afzalliklari asosida yuqori
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darajada moslashtirilgan tajribalarni yaratishi mumkin. Misol uchun, elektron
tijorat veb-sayti mijozning oldingi xaridlari va ko'rish tarixiga mos keladigan
mahsulotlarni tavsiya qilishi mumkin. Elektron pochta kampaniyalari va
mahsulot tavsiyalari kabi shaxsiylashtirilgan marketing xabarlari mijozlarni jalb
qilish va konversiya stavkalarini sezilarli darajada oshirishi mumkin. Ma'lumotlar
tahlili korxonalarga yanada nozik mijozlar segmentlarini yaratishga imkon beradi
[9]. Keng demografik ma'lumotlarga tayanish o'rniga, kompaniyalar o'z
auditoriyalarini xarid qilish odatlari, onlayn xatti-harakatlar va hatto ijtimoiy
media postlarining hissiyotlarini tahlil qilish kabi turli mezonlar asosida
segmentlashlari mumkin. Bu g'ayrioddiylik ko'proq maqsadli marketing sa'y-
harakatlari va muayyan mijozlar segmentlarining ehtiyojlari va afzalliklarini
yaxshiroq tushunish imkonini beradi.

Ragamli asrda tezlik muhim ahamiyatga ega bo‘lib, ma'lumotlar tahlili
tadbirkorlarga real vaqtda qarorlar gabul qilish imkoniyatini beradi [10]. Misol
uchun, elektron tijorat platformasi raqobatchilar narxlarining o'zgarishi va
talabning o'zgarishi asosida narxlarni dinamik ravishda sozlashi mumkin.
[jtimoiy media menejerlari mijozlarning fikr-mulohazalari va paydo bo'layotgan
tendentsiyalarga tezda javob berishlari va o'zlarining marketing strategiyalarini
tezda optimallashtirishlari mumkin.

Xulosa qilib aytganda, tadbirkorlik faoliyatida marketing tadqiqotlarini
tezkor va tizimli o‘tkazish raqobatdoshlikda ustunlikka erishishga yordam beradi.
O'z mijozlari va bozor dinamikasini yaxshiroq tushunish uchun marketing
tadqiqot usullaridan foydalana olagan biznes egalari innovatsiyalar, moslashish
va raqobatchilardan oldinda bo‘lish imkoniyatiga ega bo‘ladilar. Ular
rivojlanayotgan bozor tendentsiyalarini aniqlashlari, iste'molchilarning xatti-
harakatlaridagi o'zgarishlarga javob berishlari va moslashishlari hamda yanada
samarali marketing kampaniyalarini ishlab chigishlari mumkin bo‘ladi.

Tezkor bozor ma'lumotlarini tahlil qilish tadbirkorlarga risklarni
boshqarishda yordam beradi. Shuningdek, ma'lumotlarni tahlil qilish yordamida
tadbirokralar potentsial xavf va zaifliklarni aniqglashlari va ularni yumshatish
uchun faol choralar ko'rishlari mumkin. Bu aynigsa, bozor beqarorligini
aniglashga yordam beradigan barcha sohalarda juda muhimdir.

Marketing tadqiqotlari bozor manzarasini o'rganib, korxonalarga keng
miqgyosda gimmatli ma'lumotlarni to'plash, tahlil gilish va ulardan foydalanish
imkonini beradi. Ushbu ma'lumotlardan foydalangan holda kompaniyalar
ma'lumotlarga asoslangan qarorlar qabul qilishlari, marketing strategiyalarini
shaxsiylashtirishlari, kelajakdagi tendentsiyalarni bashorat qilishlari va bugungi
dinamik bozorda raqobatdosh ustunlikka ega bo'lishlari mumkin. Biroq, biznes
egalari samarali marketing tadqiotlarini o‘tkazish orqali to‘plagan zarur
ma’lumotlarining maxfiyligi va sifatini saglab qolish hamda ushbu zarur
ma’lumotlarni kengaytirilishi bilan bog'lig muammolarni hal qilishlari zarur
bo‘ladi. Axborot asrida ushbu zamonaviy tendentsiyadan mohirona foydalana
olish nafagat imkoniyat, balki rivojlanish va muvaffagiyatga intilayotgan
tadbirkorlar uchun katta imkoniyatdir.
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OfuH M3 caMbIX aKTyaJbHbIX 33Zlad B PasBUTHM U MOJEpHU3ALUU
HbIHEIIHEM 3KOHOMHMKU CTpaHbl, SBJAETCA IMpUBJEYEHUSA 3apyOeKHbIX
MHBECTULIMA B pas3juyHble chepbl 3KOHOMHUKH, [EWUCTBYWOIAs IOJATHUKA
HalleJleHa B MOCTPOEHUU TOCYyZAPCTBO C BBICOKOW 3KOHOMUKOW, Iie UMEHHO
IpUBJeYEeHNUS 3apyOeXHbIX HUHBECTULHH COCTABJAKT B 3TOM OOJIbLIYIO
KJII0YeBYI0 poJib. UHBeCTULIMOHHBIA NOTEHIHaJ HALlMOHAJbHOU 3KOHOMUKH
omnpegesisseTcs COBOKyNHOCTbIO pakTopoB: BBII Ha gymy HacesieHus, yAe/IbHbIA
BeC YyOBITOYHBIX IMpejNpPUATHM, CTelleHb HW3HOCA OCHOBHBIX (OHJLOB Ha
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