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SAVDO KORXONALARIDA IJTIMOIY TARMOQLAR MARKETING
TUSHUNCHASI, TUTGAN O‘RNI VA OBYEKTIV ZARURIYATI

SALAYEVA DILRABO ABDULLAYEVNA
Abu Rayhon Beruniy nomidagi

Urganch davlat universiteti

tayanch doktoranti

E-mail. dilrabo_s@urdu.uz

Annotatsiya. Ushbu maqolada savdo korxonalarida ijtimoty tarmogqlar marketing
tushunchasi, tutgan o‘rni, ijtimoiy-iqtisodiy ahamiyati, o‘ziga xos xususiyatlari,
mavjud imkoniyatlari va obyektiv zaruriyati muhokama qilinadi hamda ularni yoritib
berish yuzasidan xulosalar bayon etilgan.

Kalit so‘zlar: savdo, savdo korxonasi, marketing, ijjtimoiy tarmoq, ijtimoiy tarmoqlar
marketingi, tadqiqot.

AHHOTaIII/ISI. B cratse paccMaTpUBACTCA MMOHATUC MAPKCTUHI'A B COITUAJIIBHBIX CCTAX
B KOMMCPYCCKHUX TPCANIPUATHAX, CTO POJIb, COIMUATIBHO-9KOHOMHUYCCKOC 3HAUCHUC,
OCO6CHHOCTI/I, CyoICCTBYIONIHUC BO3MOKXHOCTH H 00BHEKTUBHAS H€06XOI[I/IMOCTI>, a
TAKIKC JICJIAOTCA BBIBOABI 110 UX YTOYHCHHIO.

KnroueBrle cioBa: TOProOBJIsA, TOPTOBOC IPCATIPUATUAC, MAPKCTHUHT, COTUAJIBHBIC CCTH,
MApKCTHUHT B COITUAJIBHBIX CCTAX, UCCIICTOBAHUC.

Abstract. This article discusses the concept of social media marketing in commercial
enterprises, its role, socio-economic significance, specific features, existing
opportunities and objective necessity, and draws conclusions on their clarification.
Keywords: trade, commercial enterprise, marketing, social media, social media
marketing, research.

KIRISH

Korxonalar faoliyatida ijtimoiy tarmogqlar marketingi tushunchasi alohida o‘rin
tutadi. Ushbu marketing ijtimoiy media marketingi (inglizcha - SMM) ijtimoiy
tarmoqlardan kompaniyalarni targ‘ib qilish va boshqa biznes muammolarini hal qilish
uchun kanal sifatida foydalanish bo‘yicha chora-tadbirlar majmuidir. Ilmiy
tadqiqotlarda “clektron marketing” va “ragamli marketing” atamalari ustun bo‘lishiga
garamay, ijtimoiy tarmoq marketingi amaliyotchilar va tadqiqotchilar o‘rtasida
ommalashib bormoqda. Aksariyat ijtimoiy tarmoq platformalarida korxonalarda
taraqqiyot, muvaffaqiyat va reklama tadbirlaridagi ishtirokini kuzatish imkonini
beruvchi mavjud ma’lumotlarni tahlil gilish vositalari mavjud. Korxonalar ijtimoiy
tarmoq marketingi orqali turli manfaatdor tomonlarga, jumladan hozirgi va potensial
mijoz-xodimlarga, jurnalistlarga, blogerlarga va keng jamoatchilikka murojaat
qiladilar. Ushbu korxonalarning faoliyatini bevosita savdo korxonalari bajaradi hamda
ularning faoliyati obektiv zarurat sifatida ijtimoiy tarmogqlar marketingini qo‘llab-
quvvatlashga garatiladi.
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ADABIYOTLAR SHARHI

Savdo korxonalarida ijtimoiy tarmoqlar va unga tegishli marketing tushunchasi
tadqiqi yuzasidan turli tadqgiqotlar olib borilgan. Bu borada savdo korxonalarining
qiziqishi ijtimoiy tarmogqlardan foydalanishga borib taqaladi. Xususan, ijtimoiy
tarmoqlar ijtimoiy o°‘zaro munosabatlarni yaratish va tashkil qilish uchun
mo‘ljallangan platformalar va saytlardan tarkib topadi. Bu kishilar o‘rtasidagi keng
tarqalgan va samarali aloqa vositalaridan biri sifatida jamiyatda axborot tarqatish
manbaini ham tashkil etadi [1]. U bilan birgalikda, ba’zi bir tadqiqotlarga asosan,
jjtimoiy tarmoq marketingidan foydalangan holda savdo korxonalari mijozlar va
internet foydalanuvchilariga foydalanuvchi tomonidan yaratilgan tarkibni (onlayn
sharhlar, mahsulot sharhlari va boshqalar) joylashtirishga ruxsat bera oladilar.
Shuningdek, bu bo‘yicha marketologlar reklama nusxasidan foydalanish o‘rniga
yaratilgan media sifatida ham tanildilar. Chunki, ijtimoiy media yoki tarmoq hodisasi
so‘nggi o‘n yil ichida paydo bo‘ldi va uning shu paytgacha erishayotgan ta’siri yuqori
edi. Bu borada ko‘pgina tadqiqotchilar ijtimoiy tarmogqlar orqgali oflayn dunyodan
onlaynga o‘tishni va korxonalarning onlayn holatida bo‘lish zarurati muhimligini tahlil
qiladilar [2].

Aslida, tadqgiqotlarda ijtimoiy tarmoq tugunlardan tashkil topgan ijtimoiy tuzilma
sifatida ta’riflanadi. Ular bir yoki bir nechta o‘ziga xos munosabatlar turlari, masalan,
moliyaviy almashinuv, do‘stlik, ishtiyoq, savdo, veb-havolalar, havo yo‘llari, sevimli
mashg‘ulotlari va boshqalar bilan bog‘langan shaxslar yoki tashkilotlar majmuidan
iborat bo‘ladi [3]. Boshqga tadqiqotlarga ko‘ra, konservativ sohalarda ijtimoiy media
vositalarini qo‘llash talab etiladi. Chunki, rivojlanayotgan raqobat va texnologik ta’sir
ushbu savdo korxonalarida keng tarqaladi. Shu bois, savdo korxonalari aloqa, qiymat
yetkazib berish va manfaatdor tomonlarni boshqarishda boshqaruv yondashuvini qayta
ko‘rib chiqishga majbur bo‘ladilar. Bu borada ijtimoiy media tarmoqdagi o‘zgarishlar
sur’atini ushlab turish va shu bilan ragobatbardosh ustunlikni yaratish uchun qulay va
arzon variant bo‘lib xizmat qiladi [4].

Bugungi kundagi tadqiqotlarga asosan, ijtimoly media muxlislarni jalb qilishning
yuqori darajadagi asosiy vositasiga aylandi. Bu savdo korxonalari uchun dolzarb
bo‘lgan o‘zaro ta’sir va kontent almashish orqali yetakchi ishlab chiqarishni
boshqaradi. Ijtimoiy biznes ijtimoiy media atrofidagi qizigish va faollik to‘lqini va
uning marketingga to‘g‘ridan-to‘g‘ri qo‘llanilishi ortidan ergashadi. Aniqroq qilib
aytganda, ijtimoiy biznes ijtimoly texnologiyaning biznes bo‘ylab mantiqiy
kengayishini anglatadi. Bu borada ijtimoiy biznes almashish, baholash, ko‘rib chiqish,
ulanish va hamkorlik kabi tushunchalarni biznesning barcha gismlariga birlashtiradi.
Mijozlarga xizmat ko‘rsatishdan mahsulot dizaynigacha, reklama guruhigacha,
ijtimoiy xatti-harakatlar va kishilar va ularning g‘oyalarini bog‘laydigan ichki bilimlar
hamjamiyatlarining rivojlanishi samaraliroq biznes jarayonlarini keltirib chiqaradi.
Shunday ekan, ijtimoiy biznes shu tarzda ko‘rib chiqilishi, ya’ni marketingdan ko‘ra
ko‘proq o‘zgarishlarni boshqarishga aylanadi [5].

I: 189
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Shuningdek, savdo korxonalari o‘z marketingida ijtimoiy tarmoglardan
foydalanish orqali foyda olishlari mumkin. Ular mijozlar ehtiyojlarini yaxshiroq
tushunishga erishishlari va mijozlar bilan yaxshi munosabatlar o‘rnatishlari mumkin.
Bu yuzasidan olib borilgan tadqiqotlarga asosan, o‘lchanadigan tijorat foydasiga
erishishlari uchun ular yaxshiroq nazorat qilish va o‘lchash uchun ijtimoiy
tarmoqlardagi faoliyatini rejalashtirishlari lozim. To‘g‘ri xatti-harakatlar savdo
korxonalari mijozlariga qarashlarini o‘zgartirishi mumkin bo‘ladi. Shu bois, ijtimoiy
tarmoq va marketing o‘rtasidagi muvofiqlashtirishga erishilganda, korxonalar o‘z
mijozlarini osonroq kuzatib borishlari, ularning talablariga erishishlari, ularning
faoliyatini nazorat qilishlari va o‘lchashlari mumkin [6].

Savdo korxonalari tomonidan tovarlar va xizmatlarni izlab topishlari uchun
internetdan foydalanadigan iste’molchilar sonining ortib borishi ham aniglangan.
Buning natijalari ijtimoiy tarmogqlar sifatida biznes va iste’molchilar tomonidan muhim
ahamiyat kasb etadi [7]. Yana bir tadqiqotlarga asosan, internet va ijtimoiy tarmogqlar
ko‘pgina foydalanuvchilar hayotining ajralmas qismiga aylandi. Internet har yili
ko‘proq foydalanuvchilar, jumladan, ijtimoiy tarmoqlarda o‘ziga jalb ctadigan global
tizimga aylandi. Shu munosabat bilan tadbirkorlik subektlari ijtimoiy tarmoqlarga
alohida ¢’tibor qaratishlari zarur bo‘ladi [8].

Boshgqa bir tadqiqotlar savdo korxonalari tomonidan ijtimoly media
marketingining asosiy magsadi belgilangan. Unga asosan, foydalanuvchilar ijtimoiy
tarmoqlar orqali mustaqil ravishda tashkilotchilar ishtirokisiz tarqatadigan hamda
auditoriyaga ushbu kontentga qiziqish va foydali bo‘ladigan kontent yaratish bilan
belgilanadi [9]. Savdo korxonalarining zamonaviy yo‘nalishi ijtimoiy tarmogqlardan
foydalanish hisoblanadi. Chunki, ushbu tarmogqlar shaxsiy va ish hayotga kirib borib,
ulardan marketingni ilgari surish vositasi sifatida foydalanish darajasi ham oshib
bormoqda. Unga asoslanib, korxonalar ko‘proq mazkur ragamli usullarning
samaradorligini hisobga oladilar [10].

Tadqiqotlarda savdo korxonalarida ijtimoiy tarmoqlar marketingidan foydalanish
bevosita marketing kommunikatsiyalariga asoslanadi. Ya’ni, hozirgi bosqichda
tashkilot ~ mahsulotlarini  ilgari  surish  uchun  internetda  marketing
kommunikatsiyalaridan foydalanish masalalarini tahlil qilish lozimdir [11]. Shunday
ekan, ijtimoiy tarmogqlar marketingi ijodiy jarayon emas, ya’ni bu savdo korxonalari
uchun o°‘z maqsadlariga erishishga imkon beradigan zarur harakatlar to‘plamini ifoda
etadi. Ammo, tarmoqlarda ko‘tarilish oz foydasini keltirishi uchun ushbu korxonalar
mahsulot va xizmatni xohlashlarini aniq tushunishlari kerak [12]. Tadqiqotlarning
asosini savdo korxonalarining ijtimoiy tarmogqlari haqidagi ma’lumotlar ham
belgilaydi. Xususan, ijtimoiy tarmoqlar korxonaning mahsulot va xizmatlari haqidagi
ma’lumotlarni tarqatish uchun qo‘shimcha kanal sifatida magsadli auditoriya doirasini
kengaytirishga imkon beradi [13].

Savdo korxonalarining ijtimoiy tarmoqlar marketingidan foydalanishlari uchun
targ‘ibotning zarurligi yuzasidan ham tadqiqotlar olib borilgan. Unga muvofiq, onlayn
hamjamiyatlarda targ‘ibot turli ijtimoiy platformalardan foydalangan holda muloqot
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faoliyati to‘plamini aks ettiradi. An’anaviy oflayn kanallar bilan solishtirganda ijtimoiy
tarmoqlarda muloqgotni ilgari surishning asosiy afzalligi maqsadli guruhlar va aloqa
auditoriyalarining xabarlariga yuqori darajadagi ishonchni anglatadi. Bu ijtimoiy
tarmoqlarda ma’lumotlarni tarqatish va manfaatdor auditoriyaga magsadli ta’sir
ko‘rsatish bo‘yicha tavsiyalar sxemasi bilan bog‘liq bo‘ladi. Shu munosabat bilan
jjtimoiy tarmogqlarda reklama qilish bo‘yicha tadbirlar majmuasi bo‘lgan maxsus
vositalar to‘plami biznesni malakali va samarali ilgari surish uchun zarur bo‘ladi.
Undan asosiy magsadlar savdo hajmini oshirish, tovarlar va xizmatlarga bo‘lgan
talabni aniqlash va aksiyalarni e’lon qilishdan iborat bo‘ladi [14].

Umuman olganda, yana bir tadqiqotlar savdoda marketingni ahamiyatini qo‘llash
firma, ya’ni korxona tadbirlarining avvalgi davrda uchramagan raqobatga
to‘qnashishini aks ettiradi [15]. Shuning uchun ham, ijtimoiy tarmoqlar marketingi
savdo korxonalarining o‘z mahsulot va xizmatlarini targ‘ib qilish, mijozlar bilan aloqa
o‘rnatish, brendni rivojlantirish hamda bozorda raqobatbardosh bo‘lish magsadida
ijtimoiy tarmogqlardan (Facebook, Instagram, TikTok, Telegram, YouTube va
boshqalar) foydalanish faoliyatini aks ettiradi.

Fikrimizcha, savdo korxonalari uchun samarali ijtimoiy media yoki tarmoq
marketingidan foydalanish muhim ahamiyat kasb etadi. Chunki, bu ularga magsadli
auditoriya bilan bog‘lanish va ishonchni oshirishga imkon beradi [16]. Bundan
tashqari, ijtimoiy tarmoq bugungi kunda rivojlanayotgan jahondagi kuchli vositalardan
biriga aylangan, U korxona sotuvchilariga maqsadli reklama va ichki imkoniyatlar
yordamida auditoriyani  yo‘naltirishga imkon beradi. Shuningdek, ijtimoiy
tarmoqlardan samarali foydalangan holda savdo korxonalari o‘z mahsulotlari va
xizmatlarini maqsadli auditoriyasiga oson namoyish qilishi va ular orasida ishonchni
mustahkamlashga harakat gilishi mumkin. Bu borada eng yaxshi 1jtimoiy tarmoqlarni
optimallashtirish xizmatlari yordamida sotuvchilar bozorning yangi tendensiyalariga
tezda moslasha olib, maqgsadli auditoriyaning talab va chtiyojlarini qondiradilar.

Tadqiqotlarning boshqa bir yo‘nalishi ijtimoiy chakana marketingning chakana
sotuvchilar uchun mahsulot yoki xizmatlarni reklama qilish va sotish, mijozlar bilan
alogada bo‘lish uchun hal giluvchi amaliyot ekanligini tasdiglaydi [17]. Unga asosan,
foydalanuvchi tomonidan yaratilgan tarkib yordamida brendlar tovar xabardorligini
oshirishi va onlayn ko‘rinishga ega bo‘lishi mumkin. Bu borada ijtimoiy media
platformalari chakana sotuvchilar uchun mijozlar hayotining istalgan nugtasida
mijozlar bilan alogada bo‘lishlari uchun muhim o‘rin tutadi. So‘rovlar, viktorinalar,
tanlovlar va videolar kabi interaktiv tarkibni yaratish mijozlarning faolligini oshirishi
mumkin. Ayniqsa, mijozlarning jozibali sayohatini yaratish uchun chakana sotuvchilar
ijjtimoly tarmoq vositalaridan foydalanib, aqldan ozish, yangi mahsulotlarni reklama
qilish va o‘z brendi chtiyojlari uchun to‘g‘ri platformalarni izlab topishlari
lozim. Bunda savdo korxonalarida ijtimoiy tarmogqlar savdoni oshirish, mijozlar
baxtini yaxshilash va daromadni oshirish uchun piyoda trafikni boshqarish uchun juda
zarur bo‘ladi. Sotuvchilar 1ijtimoiy platformalarni munosabatlarni rivojlantirish,
shaxsiy tajribalarni taqdim etish va yangi daromadlarni jalb qilish uchun ajralmas kanal
sifatida ishlatishlari kerak.
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Savdo korxonalarining ijtimoiy tarmogqlar marketingidan foydalanish ulushi
ko‘pincha chakana savdo korxonalariga mos keladi. Ya’ni, chakana savdo uchun
ijtimoiy tarmoq marketingi mahsulotlarni reklama qilish, iste’molchilar bilan muloqot
qilish va tovar ko‘rinishini yaxshilash uchun ijtimoiy media platformalaridan
foydalanishga qaratilgan onlayn marketingning ixtisoslashgan shaklidir [18]. Bu
zamonaviy chakana landshaftda hal giluvchi rol o‘ynaydi. Chunki, chakana sotuvchilar
an’anaviy marketing strategiyalari pasayib ketadigan va raqamlashtiriladigan bozorda
harakat qgiladilar. Bu borada Instagram, Facebook, TikTok va Pinterest kabi ijtimoiy
media platformalari o‘zlari gavjum bozorlarga aylanib, brendlar uchun potensial
mijozlar bilan bog‘lanish uchun noyob imkoniyatlarni taqdim etadilar. Olingan
hisobotlarga ko‘ra, ijtimoiy media foydalanuvchilarining 54 foizi xarid qilishdan oldin
ushbu platformalarda mahsulotlarni tadqiq qilib, ularning chakana qarorlar qabul qilish
jarayonidagi ahamiyatini ta’kidlaydilar.

Ulardan tashgqari, iqtisodiyotni raqamlashtirish kishilarning turmush tarzini
o‘zgartirmoqda. Bu borada savdo korxonalarining raqobatbardoshligini ta’minlash
uchun biznesni tashkil etish modellarini o‘zgartirish, qiymat takliflarini etkazib berish
strukturasini modellashtirish, xodimlar faoliyati, hamkasblar va sheriklar bilan
algoritm alogalari, shuningdek, joriy rivojlanish strategiyalarini gqayta ko‘rib chiqish,
ularni yangi ragamli voqelik talablariga moslashtirish kerak. Shu bois, savdo sohasi
faol raqamli vositaga o‘tmogda. Raqamli muhitda savdoning raqobatbardosh
rivojlanishining asosi uning aholi ehtiyojlarini qondirish va muvaffaqiyatning asosiy
omillarini yaratishga qaratilganligidir. Ya’ni, ragamlashtirish savdo korxonalarini
moslashuvchan rivojlantirish uchun yangi raqamli yechimlarning ortib borayotgan
rivojlanishi bilan aloganing ozugaviy gayta ko‘rib chiqilishini yangilaydi.

Savdo korxonalarini  moslashuvchan rivojlantirish  uchun  marketing
yechimlarining muqobil turlari ko‘rib chiqiladi. Bu holatda marketingning an’anaviy
va progressiv turlari xarakterlanadi: ularning afzalliklari va kamchiliklari ham
aniqlanadi. Savdo korxonalarini moslashuvchan rivojlantirish tizimiga progressiv
marketingni joriy etishning asosiy bosqichlari belgilab beriladi. Ushbu korxonalarni
moslashuvchan rivojlantirish uchun ragamli marketing dasturlarini ishlab chiqish va
amalga oshirishning tarkibiy va mantiqiy sxemasi ishlab chiqiladi. Shunday ekan,
hamkorlar o‘rtasida yuqori darajadagi sodiqlikni ta’minlash, kuchli ragobatdosh
ustunliklarni shakllantirish, hozirgi bozor sharoitida restoran biznesini muvaffaqiyatli
rivojlantirish uchun yetarli bo‘lgan yuqori darajadagi raqobatbardoshlikka erishish,
alohida savdoni moslashuvchan rivojlantirish uchun ragamli yechimni yaratishga
nisbatan yondashuv magsadli auditoriyani kengaytirish imkoniyatini yaratadi.

TADQIQOT METODOLOGIYASI
Mazkur tadqiqot ishini amalga oshirishda ilmiy tadqiqot metodologiyasida
go‘llaniladigan usullardan samarali foydalanildi. Xususan, savdo korxonalarida
1jtimoiy tarmogqlar marketing tushunchasi, tutgan o‘rni va obyektiv zaruriyatini ochib
berishda mantiqiy fikrlash, qiyosy tahlil, abstraksiyalash, guruhlash, analiz va sintez,
induksiya va deduksiya usullaridan foydalanildi.
2\
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TAHLIL VA NATIJALAR

Bizning fikrimizcha, savdo korxonalarining ijtimoiy tarmoqlar marketingidan
foydalanish quyidagicha turli afzallik va kamchiliklarga ega bo‘ladi:

1) Afzalliklari:

- tovar xabardorligi;

- magsadli auditoriya bilan ishlash;

- bevosita hisobot;

- klassik reklama turlariga javob bermaydigan magqsadli auditoriyani gamrab
olish;

- marketing va PRni birlashtirish;

2) Kamchiliklari:

- do‘stona bo‘lish va tomoshabinlarga moslashish;

- barcha brendlar va xizmat turlari uchun mos emasligi;

- noto‘g‘ri yondashuvning iste’molchi salbiy fikrlarini keltirib chiqishi;

- raqobatning yuqori darajasi.

Shuningdek, savdo korxonalari uchun ijtimoiy tarmoqlar marketingining eng
ustuvor afzalliklari quyidagilardan iborat bo‘ladi:

- keng auditoriyaga erishish: [jtimoiy tarmogqlarda milliardlab foydalanuvchilar
mavjud bo‘lib, bu korxonalarga o‘z magsadli auditoriyasiga osonroq yetib borish
imkonini beradi.

- arzon marketing vositasi: Ijtimoiy tarmoqlarda marketing an’anaviy marketing
usullariga qaraganda ancha arzonroq bo‘ladi.

- magsadli marketing: Ijtimoiy tarmogqlar reklama platformalari korxonalarga o‘z
magsadli auditoriyasini demografik ma’lumotlar, qiziqishlar, xulg-atvor va boshqa
mezonlar asosida aniq belgilash imkonini beradi.

- mijozlar bilan bevosita muloqot qilish: Ijtimoty tarmogqlar korxonalarga mijozlar
bilan bevosita muloqot qilish, ularning fikr-mulohazalarini olish va savollariga javob
berish imkonini beradi.

- brend xabardorligini oshirish: Ijtimoiy tarmoqlar korxonalarga o‘z brendini
kengroq auditoriyaga tanitish va brend xabardorligini oshirish imkonini beradi.

- savdo hajmini oshirish: [jtimoiy tarmogqlar korxonalarga mahsulot va
xizmatlarni bevosita sotish, aksiyalarni ¢’lon qilish va trafikni veb-saytga yo‘naltirish
orqali savdo hajmini oshirish imkonini beradi.

- mijozlar sodigligini oshirish: Ijtimoiy tarmogqlar korxonalarga mijozlar bilan
muntazam ravishda muloqot qilish, ularga qimmatli kontent taqdim etish va ular uchun
qulaylik yaratish orqali mijozlar sodiqligini oshirish imkonini beradi.

Shulardan kelib chiqib, savdo korxonalariga ijtimoiy tarmoqlar marketingi
quyidagi chora-tadbirlarning amalga oshirilishini ta’minlaydi (1-rasm).

Ushbu keltirilgan 1-rasmga asosan, savdo korxonalarida ijtimoiy tarmogqlar
marketing orqali raqobatchilar bilan teng kurashish imkoniyati, xarajat jihatidan
samarali reklama vositasi, moslashtirilgan marketing (shaxsiylashtirilgan takliflar) va
mijoz sodiqligini shakllantirishga erishiladi.
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e N\ .. .. i } . .
— brendni tanitish va obro‘sini oshirish. Vizual, audio va matnli kontentlar
= orqali brend imijini shakllantirish
Sy E
== C magsadli auditoriyaga to‘g‘ridan-to‘g‘ri murojaat qilish. Ma’lumotlar
= g 3 asosida mijozlar segmentiga mos reklama va kontent yaratish
=
S = S0
g8 E savdo hajmini oshirish. Maxsus aksiya tashkil qilish
S ==
=< = e - . - .
) g R mijozlar bilan muloqot qilish. Izohlar, xabarlar va fikr-mulohazalar orqali
'E = E real vaqt rejimida aloga o‘rnatish
| =
N P
g bozor holatini tahlil qilish. Kuzatuvlar va statistik ma’lumotlar orqali
\ ) marketing strategiyalarini shakllantirish

Manba: muallif ishlanmasi.
1-rasm. Savdo korxonalariga ijtimoiy tarmoqlar marketingining zaruriyati

XULOSA

[jtimoiy tarmogqlar marketingi zamonaviy savdo korxonalarining ragamli
transformatsiyasida muhim vosita sifatida mijozlarga yaqinlashish, bozorda ajralib
turish va doimiy daromad oqimini ta’minlash uchun strategik ahamiyat kasb etadi.
Shunday ekan, savdo korxonalari uchun ijtimoiy tarmoqlar marketingi o‘z biznesini
rivojlantirish va mijozlar bilan mustahkam munosabatlar o‘rnatish uchun ajoyib
imkoniyatni taqdim qiladi. Uning asosini 1jtimoiy media platformalaridan (Facebook,
Instagram, Twitter, LinkedIn, TikTok va boshqalar) mahsulot va xizmatlarni targ‘ib
qilish, brend xabardorligini oshirish, mijozlar bilan munosabatlarni o‘rnatish va savdo
hajmini oshirish uchun foydalanish kabilar kiradi.
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