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Annotatsiya. Ushbu maqolada banklar faoliyatida marketing strategiyalarini qo‘llashning ahamiyati,
banklarda marketing tadgqiqotlarini olib borishning yo‘nalishlari, mavzu yuzasidan xorijlik va mahalliy olimlarning
qarashlari, g‘oyalari, ilmiy natijalari va sohaga oid bir qancha muammolar o‘rganildi. Adabiyotlar va analitik
tahlillar yordamida banklarda marketing strategiyalarini joriy etish istigbollari yuzasidan xulosa va takliflar
keltirib o'tildi.
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Kirish. Ragamli transformatsiyalash sha-
roitida bank xizmatlari marketingidan samarali
foydalanish bank mijozlariga kerakli ma’lumot-
larni o'z vaqtida yetkazishda vaqtni tejash imko-
niyatini yaratadi. Natijada mahalliy va xorijiy kre-
dit tashkilotlari o‘rtasida rivojlanayotgan bank-
lararo raqobat sharoitida banklarning likvidliligi
va daromadliligi, bank xizmatlarining ommabop-
ligi ta’'minlanadi.

Hozirgi kunda banklar tomonidan aholi va
xo'jalik yurituvchi subyektlarga bir gancha bank
mahsulotlari taklif gilinmoqda.

Birog bu mahsulotlarning oz mijozlariga
yetib borishida qisqa, aniq, tushunarli bo‘lgan

tolaqonli ma’lumotlarni targ‘ib qilishda marke-
ting usullaridan 0z o‘rnida foydalanmaslik holat-
lari kabi muammolar kuzatilmoqgda. Bu holatda
mijozlar bank xizmatlarining farqli jihatlarini
ajratib olishlarida tushunmovchiliklar, ikkilanish-
lar va “bank xizmatlari deyarli bir xil” degan
noto‘g‘ri xulosaga kelishlariga sabab bo‘lmoqda.
0‘zbekistonda bank faoliyati samaradorligi-
ni oshirishning muhim omili aholi va xo‘jalik yuri-
tuvchi subyektlarning bo‘sh mablag‘larini bank
sektoriga jalb etish hisoblanadi va bu borada
marketing tamoyillaridan foydalanishda bir qator
muammolar mavjud. Jumladan, mamlakatimizda
marketingning rivojlanishi bilan bog‘liq keng tar-
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galgan muammo banklarda marketing xizmati-
dan foydalanishning ahamiyatini yetarlicha baho-
lamaslik hamda marketing yetakchi navigator va-
zifasini bajarib, samarali raqobat qilish imkonini
beruvchi asosiy vosita ekanligini tushunmaslik-
dadir.

Shu munosabat bilan marketing, ko‘pincha,
ikkinchi darajali rolga ega bo‘lib qoladi, garchi
marketing bo‘limi haqli ravishda moliyaviy, tijo-
rat bo‘limlari bilan bir xil darajada bo‘lishi kerak.
Fikrimizcha, bu muammo yana bir boshqa muam-
modan kelib chigadi, ya'ni bank xizmatlari bozo-
rini real o‘rganish va tahlil gilishga qodir malakali
mutaxassis kadrlarning yetishmasligi hisoblana-
di. Bank biznesi istigbolini belgilovchi strategiya-
ni yaratishda kreativ fikrlaydigan yangicha yon-
dashuvga ega tajribali marketing mutaxassislari-
ga talab ortib bormoqda.

Bugungi kunda mijozlarning xalqaro bozor-
dagi faoliyatlarining kengayishi banklarning mas-
lahat xizmatlariga, jumladan, mijozni qiziqtira-
yotgan mamlakatdagi to‘liq moliyaviy-iqtisodiy
ishlar to‘g'risidagi hisobotlar, ishbilarmon ham-
korlar topish, huquqiy ma’lumotlar bilan ta’'min-
lashga doir holatlarning ortishi marketing usulla-
rini qo‘llashga innovatsion yondashuvning dol-
zarbligini oshiradi.

Tadqiqot ishimizda bank xizmatlarida mar-
ketingning ahamiyati, banklarda marketing stra-
tegiyalarini go‘llashni takomillashtirish, marke-
ting strategiyalarini qo‘llash yo‘nalishlari keltirib
o‘tilgan.

Tadqgigot metodologiyasi. [lmiy tadqiqot
davomida maqolada analitik tahlil, ma’lumotlar-
ning statistik tahlili, banklarda marketing strate-
giyalarini qo‘llashni takomillashtirish yo‘nalish-
lari, bank mijozlarini qo‘llab-quvvatlash jarayon-
lari analitik tahlil qilindi. Tadqgiqot ishimizda
giyosiy va analitik tahlil yo‘nalishlari orqali
muammoni chuqurroq o‘rganishga harakat qilin-
gan. Muammolar ochib berilib, uning yechimi
sifatida tegishli tartibda xulosa va takliflar, asosiy
yo‘nalishlar kelitirib o‘tildi. Tadqiqot obyekti sifa-
tida O‘zbekistonda banklarning marketing faoli-
yati misol qilib olingan.

Mavzuga oid adabiyotlar tahlili. Mavzu
yuzasidan xorijlak olimlar Isabelle Brun, Fabien
Durif, Line Rihard bank mijozlari marketingini
o‘rganib chiqdi va internet orqali muvaffaqiyatni
ta’'minlash uchun ustun bo‘lgan elementlarni
aniqladi. Tadqiqot kognitiv xaritalash texnikasi
respondentlarning bank mutaxassislari, onlayn
mijozlar va akademik ekspertlarning uch turida
go‘llanilib, mualliflar tomonidan an’anaviy muno-
sabatlardan ko‘ra elektron munosabatlar marke-
tingi afzalligini ko‘rsatib berishdi [1].

R.Madan, R.Agrawal, M.G.Matta: “...marke-
ting banklar va sodiq mijozlar bilan munosabat-
larni saqlab golish uchun kerak. Bundan tashqari
mijozlar bugungi kunda yanada bilimdon, murak-
kab va qat’iyatli bo‘lib, moslashtirilgan va inno-
vatsion mahsulotlar va xizmatlarga talabi ortib
bormoqda. Mijozlar endi an’anaviy bank xizmat-
laridan foydalanishdan manfaatdor emaslar, ular-
ga biznes modellari va rejalariga mos keladigan
tezkor elektron bank xizmatlarini talab gilishadi”
[2], - deb keltirib o‘tadi.

V.].Nethala, M.F.Pathan, M.S.Sekhar: “...bank
bozor talablariga javob beradigan magsadlarni
belgilash va amalga oshirish uchun mavjud mar-
keting usullarini qat’iy tushunish kerak. Bankning
muvaffaqiyati uning marketing strategiyasi va
magsadlariga bogliq bo‘lishi lozim” [3], - deya
ta’kidlashadi.

0.V.Ivanchenko va boshqalar tadqgiqotining
magqsadi zamonaviy ragamli makonda banklarda
“Big data” texnologiyalarini qo‘llashning marke-
ting strategiyasini tahlil qilishdan iborat bo‘lib,
ularni keyinchalik amalga oshirish iqtisodiyot-
ning bank sektorida marketing munosabatlari
konsepsiyasini amalga oshirish uchun asos bo‘li-
shi mumkin. O.V.Ivanchenko tadqiqotining mav-
zusi marketing va axborot-kommunikatsiya infra-
tuzilmasini rivojlantirish munosabatlarida katta
ma’lumotlarni to‘plash va foydalanish natijasida
bank xizmatlari ishlab chiqaruvchilari va iste’-
molchilari o‘rtasida yuzaga keladigan munosabat-
larni o‘rganishdir [4].

R.A.Bisenova, 1.B.Kulakaeva, ].B.Smagulova
bank marketingining asosiy vazifasi bozorda
mahsulotlarni ilgari surish va unda maqgbul pozit-
siyani egallashdir. Ushbu vazifa bank marketingi
funksiyalari orqali amalga oshiriladi, masalan,
atrof-muhitni tahlil qilish, mahsulot qatorini reja-
lashtirish, iste’'molchilar talabini boshqarish, rek-
lama va hokazo. Shubhasiz, o‘z faoliyatini muvaf-
faqgiyatli amalga oshirish uchun bank bozor holati
to‘grisida iloji boricha to‘lig ma'lumotlarga ega
bo‘lishi kerak. Ushbu muammoni hal gilish uchun
marketologlar maxsus vositalardan foydalanadi-
lar - marketing tadqiqotlari va natijalarni tahlil
qilish orqali natijalarga erishadilar [5].

V.A.Bondarenko, Y.A.Semernikova sheriklik
marketingini olg'a surishgan, bank sohasidagi
marketing yangiliklari, birinchi navbatda, mijoz-
larga yo‘naltirilgan strategiyani ishlab chiqishga
garatilgan bo‘lishi kerak, chunki mavjud mijozlar-
ni saglab qolish va yangilarini jalb qilish bank
faoliyatining eng muhim jihatlari hisoblanadi.
Yuqorida ta’kidlab o‘tilganidek, ushbu sohaning
yetakchi yo‘nalishlaridan biri sheriklik marketin-
gi bo'lib, u, asosan, mijoz va bank o‘rtasida biz-
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nesni yuritishda o‘zaro manfaatli asosda uzoq
muddatli hamkorlik dasturini yaratish va kelajak-
da o‘zaro manfaatlarni kuzatish va hisobga olish-
dan iboratdir [6].

O‘zbekistonlik iqtisodchilardan 0.A.Ortiqov,
[.Qulliyevning ishlarida: “...tijorat banklarining
xizmatlari va mahsulotlariga bo‘lgan talabni
o‘rganish uning boshqa bank xizmatlariga nisba-
tan sifat va miqdor jihatidan salmog‘ini oshirish-
ga xizmat qiladi. Banklarning moliyaviy xizmatlar
bozorida marketing tadqgiqotlarini o‘tkazishi va
natijada moliyaviy xizmatlar taklifini boshqarish
mumkin. Tijorat banklarining barqgarorligi, oz
navbatida, banklarda menejment va marketing-
ning qay darajada tashkil etilishiga bog‘liq. Chun-
ki har qanday subyektlar faoliyatining asosi:
boshgaruv, mahsulot va xizmatlar yaratish va uni
sotishdan iborat bo‘ladi”[7], - deb keltirilgan.

D.N.Allayorova bank marketingiga: “...iste’-
molchilarning nafagat shu bugungi, shu lahzadagi
manfaatlarini, balki eng muhimi, kelajakdagi
manfaatlarini ham qondirishga qaratilgan tovar-
lar (xizmatlar) ishlab chigarish va realizatsiya
qilish bilan mahkam bog‘langan faoliyat turidir”,
- deb ta’rif beradi [8].

Yana bir iqtisodchi olim Z.B.Mustafayev-
ning fikricha, bank marketingi tayyor andoza
goliplarni berolmaydi. Shuning uchun xizmatlari-
ning aniq tayin turlari bo‘yicha bir tijorat bankida
marketing dasturlarini ijodiy ravishda ishlab
chiqgishni talab etadi [9].

Mualliflik fikriga ko‘ra, banklarda marke-
ting strategiyalaridan foydalanish, bank mijozlari
sonini oshirish orqali iqtisodiy rivojlanishga
erishish, marketing tadqiqotlari natijasida bank
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mahsulotlari iste’'mol bozorini analitik tahlillar
yordamida o‘rganishni tashkil qilish tushuniladi.

Tahlil va natijalar. Banklardagi marketing
strategiyalari yangi mijozlarni jalb qilish, mavjud-
larini saglab qolish va mijozlar ehtiyojini qondi-
rish darajasini oshirishda muhim rol o‘ynaydi.
Banklar marketing strategiyalaridan foydalanish-
ning ba’zi usullarini ko‘rib chigsak.

Bozor segmentatsiyasini amalga oshirish,
banklar bozorining turli segmentlarini aniqlash,
0z mahsulotlari va xizmatlarini har bir segment
ehtiyojlariga moslashtirish uchun marketing tad-
giqotlaridan foydalanishdir. Masalan, segmentat-
siya daromadlar, yosh, iste’'molchilarning afzallik-
lari va shu kabilarga asoslangan bo‘lishi mumkin.

Shaxsiylashtirilgan marketingni aniqlashda
banklar shaxsiylashtirilgan takliflarni yaratish
uchun mijozlar ma’lumotlaridan foydalanadi. Bu
mijozning o‘ziga xos ehtiyojlariga mos keladigan
shaxsiy chegirmalar, maxsus takliflar va reklama-
larni taqdim etishni 0‘z ichiga olishi mumkin.

Onlayn marketing va ijtimoiy tarmoqlardan
foydalanish intensivligini oshirishda banklar oz
mabhsulotlari va xizmatlarini targ‘ib gilish uchun
onlayn kanallardan faol foydalanadi. Ijtimoiy me-
dia mavjudligi, elektron reklama, kontent marke-
tingi va boshqa onlayn strategiyalar banklarga oz
ko‘rinishini yaxshilash va yangi mijozlarni jalb
qilishga yordam beradi.

Kontent marketing doirasida moliyaviy
masalalar bo‘yicha ma’lumot va ta’lim mazmunini
taqdim etish banklarga o‘zlarini mutaxassis sifa-
tida belgilash va potensial mijozlarga ishonch
yaratishga yordam beradi.

2020 2021

2022

2023 Q3

1-rasm. Banklar tomonidan jismoniy va yuridik shaxslarga ko‘rsatilgan xizmatlar hajmi
(mlrd. so‘'m hisobida)[10]

Yangi mahsulot va xizmatlarni targ‘ib qilish
marketing strategiyalari kredit kartalari, ipoteka

kreditlari, ragamli bank xizmatlari va shu kabi
yangi mahsulot va xizmatlarni muvaffaqiyatli
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amalga oshirish va targ‘ib qilish uchun ishlatilishi
mumkin. Sodiglik dasturlarini ishlab chigish or-
gali banklar sodiq mijozlariga bonuslar, chegir-
malar yoki boshqa imtiyozlarni taqdim etish
orqali sodiglik dasturlarini taklif gilishi bankka
bo‘lgan ishonchni yanada oshiradi.

Banklarda obro‘-e’tibor marketingini qo‘l-
lash ham obro‘-e’tibor tadbirlari va xayriya tad-
birlarida ishtirok etish orgali mijozlar va jamoat-
chilik o‘rtasida bankning ijobiy imijini saqlab
golishga yordamlashadi.

1-rasmdan ko‘rishimiz mumkinki, bank xiz-
matlaridan foydalangan shaxslarning ko‘rsatkich-
lari yildan yilga o'sib bormoqda. 2022-yilda
2021-yilga nisbatan 21 115,8 mlrd. so‘mga yoki
35 %ga ko‘pdir. O‘z navbatida, 2021-yilda 2020-
yilga nisbatan 13 950,3 mlrd. so‘mga yoki 30 %ga
ko‘pligini ko‘rishimiz mumkin. Demak, tahlillar
natijasida aytish mumkinki, bank xizmatlaridan
e-banking rivojlanishi natijasida foydalanayot-
ganlar soni ortib bormoqda.

Banklar tomonidan aholi va tadbirkorlik
subyektlarini moliyaviy qo‘llab-quvvatlash mag-
sadlariga 2022-yilda 203 trln. so‘'m yoki 2021-yil-
ga nisbatan 22 %ga ko‘p kreditlar ajratilib, jami
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bank kreditlari qoldig‘i 390 trln. so‘mdan oshdi.
Ushbu kreditlarning 68 %i (138 trln. so‘m) kor-
porativ mijozlarga va 32 %i (65 trln. so‘m) aholi-
ga yo'maltirildi. Avval ajratilgan kreditlarning
bank aylanmasiga qaytuvchanlik darajasining
yuqori (67 %) darajada saglanib golayotganligi
igtisodiyotni moliyalashtirishning asosiy man-
bayi bo‘lib xizmat qilmoqda [11].

Xususan, tijorat banklari tomonidan 2022-
yilda tadbirkorlik faoliyatini qo‘llab-quvvatlash
uchun 545 mingdan ortiq loyihalarga jami 122
trln. so‘m miqdorida yoki 2021-yilga nisbatan 1,3
barobarga ko‘p kredit mablaglari yo‘naltirildi.
2022-yilda kichik tadbirkorlikni, shu jumladan,
oilaviy tadbirkorlikni rivojlantirish, xotin-qgizlar
va yoshlarning tadbirkorlik tashabbuslarini mo-
liyaviy qo‘llab-quvvatlash maqgsadlari uchun 504
mingdan ortiq loyihalarga jami 69,8 trln. so‘m
miqdorida kredit mablag‘lari ajratildi [11]. Bu
ajratmalarning barchasi, albatta, banklarda mar-
keting tadqiqotlarini olib borish natijasida deyish
mumkin. Chunki iste’molchilar bank xizmatlari-
dan o‘zlari uchun manfaat keltirishini anglagan
holdagina foydalanadilar.
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2-rasm. Kichik tadbirkorlik subyektlariga ajratilgan kreditlar (trln. so‘mda) [11]

2-rasm ma'lumotlariga asoslangan holda
ta’kidlash kerakki, bank xizmatlaridan foydalan-
gan kichik tadbirkorlik subyektlari soni ham yil-
dan yilga o‘sib borayotganligini ko‘rish mumkin.
Bu ham bank mijozlariga yaratilgan sharoitlar va
aholining talablariga ko‘ra bank xizmatlarini tak-
lif etish jarayoni bilan bevosita bog‘liqdir. Bu esa
0‘z navbatida, banklarda onlayn marketing rivoj-
langanligidan darak beradi.

Shu bilan birga, bank kartalari orqali amal-
ga oshirilgan to‘lovlar hajmi 1,7 barobarga oshib,
uning tarkibida tovarlar va xizmatlar uchun hi-
sob-kitoblar, shuningdek, o‘tkazmalar hajmining
yuqori sur’atlarda o‘sishi hisobiga naqdlashtirish

hajmining ulushi 34,7 foizdan 32 foizga kamay-
gan.

Ma'lumki, iqtisodiyotda bank kartalari
orqgali hisob-kitoblar hajmining o‘sib borish ten-
densiyasi sohaga joriy etib borilayotgan raqamli
va innovatsion texnologiyalarning samarasi hi-
soblanib, bank kartalariga asoslangan to‘lov xiz-
matlarining tobora ommalashib borayotganligi
bilan izohlanadi.

Yuqoridagi tahlillarimizga tayanib, bank
xizmatlari iste’'molchilari mobil banking va inter-
net-bankingni an’anaviy bank xizmatlaridan ko‘p-
roq afzal ko‘rishadi, deb hisoblashimizga asos
bor.

Iqtisodiyot va ta'lim / 2023-yil 6-son

42



BANK ISHI

Internet-banking mijozlarning depozit hi-
sobvaragqlarini, jumladan, bank kartalariga ochil-
gan hisobvaraglarini internet orgali boshqgarish
huquqini beruvchi tizim hisoblanadi [12].

Internet-banking jarayonida mijoz ixtiyoriy
vaqtda bank xizmatlaridan foydalanadi:

- pul o‘tkazmalari;

- monitoring jarayonini kuzatish.

Bank marketingi mijozlarni jalb qilish va
ushlab turish uchun muhim vositadir va uning
samaradorligi bozorni sinchkovlik bilan tahlil
qilish, strategik rejalashtirish va iste’'molchilar-
ning xatti-harakatlari va bozor tendensiyalaridagi
o‘zgarishlarga javob berishning moslashuvchanli-
giga bogliq. Banklarda marketing strategiyalari-
dan foydalanishning yana bir necha jihatlarini
ko‘rib chiqishimiz lozim, bular:

Mijozlar tajribasini yaxshilashda marketing
banklarga mijozlar uchun yanada qulay va yoqim-
li tajriba yaratishga e’tibor berishga yordam be-
radi. Bunga onlayn bank interfeyslarini takomil-
lashtirish, mijozlarga sifatli xizmat ko‘rsatish va
innovatsion texnologik yechimlarni ishlab chigish
kiradi.

Shu bilan birga, kriptovalyutalar va blok-
cheyn texnologiyalari, banklarda marketingdan
kriptovalyutalar va blokcheyn texnologiyalariga
yondashuvini yoritish uchun foydalanishlari
mumkin. Ushbu masalalar bo‘yicha shaffof aloqga
raqamli aktivlarga qizigqan mijozlar oldida bank
tajribasini yaxshilashga imkon beradi.

Ekologik va ijtimoiy tashabbuslarni rivoj-
lantirish, ya’'ni ekologik barqaror va ijtimoiy
mas’uliyatli amaliyotlarni targ‘ib qilish bunday
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gadriyatlarni gadrlaydigan mijozlarni jalb qilishi
mumkin. Banklar barqaror rivojlanish va ijtimoiy
dasturlarga qo‘shgan hissalarini ta’kidlash uchun
marketingdan foydalanishi o‘rinli bo‘ladi. Tahlil
va katta ma’lumotlar bank marketingi iste’'mol-
chilarning xatti-harakatlarini tushunish, tenden-
siyalarni bashorat qilish va marketing kampa-
niyalarini shaxsiylashtirish uchun analitik vosita-
lardan samarali foydalanishiga ko‘maklashadi.

Kiberxavfsizlik va ishonchlilikni ta’minlash
ham ahamiyatlidir. Kiberhujumlarning ko‘payishi
bilan banklar mijozlarning bank tomonidan amal-
ga oshirilayotgan xavfsizlik choralari to‘grisida
xabardorligini oshirish va ishonchli munosabat-
larni o‘rnatish uchun marketingdan foydalanadi.
Bank innovatsiyalari orqali marketing mobil
ilovalar, ragamli hamyonlar va tezkor to‘lov
texnologiyalari kabi innovatsion mahsulotlar va
xizmatlarni ilgari surishni qo‘llab-quvvatlaydi.

0O‘zaro sotish va sotib olish marketing stra-
tegiyalari mijozlarga hozirgi ehtiyojlari va tran-
zaksiyalar tarixi asosida qo‘shimcha mahsulotlar
va xizmatlarni taklif qilish orqali o‘zaro sotishni
rag‘batlantiradi va shu bilan birga, banklarda pul
mablag‘lari aylanmasini ta’'minlab beradi.

Ushbu strategiyalar banklarga keng qam-
rovli marketing yondashuvini qo‘llash imkonini
beradi va ularga dinamik bank sanoati uchun
mijozlarni jalb qilish va ushlab turishga yordam
beradi. Ushbu strategiyalardan foydalanish bank-
larga nafaqat bozorda samarali raqobatlashishga,
balki zamonaviy mijozlarning talab va ehtiyojla-
rini to'liq qondirishga yordam beradi.
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3-rasm. Bank xizmatlaridan masofadan turib foydalanuvchilar soni [13]

Keltirilgan 1-rasm ma’lumotlari tahlilidan,
O‘zbekistonda masofadan xizmat ko‘rsatish tizim-
laridan foydalanuvchilar soni 2018-2022-yillar
oralig'ida o'sish tendensiyasiga ega bo‘lgan. Mar-
kaziy bank ma’lumotlariga ko‘ra tijorat banklari-
ning 20,2 milliondan ortiq mijozlari masofadan
bank xizmatlarini ko‘rsatuvchi tizimlardan foyda-
lanadi. Ulardan 19,3 million nafari (yoki 95 foizi)

jismoniy shaxslar, 974 mingtasi yuridik shaxslar
va yakka tartibdagi tadbirkorlar sanaladi [13].

Hozirda banklar tomonidan ajratiladigan
mikroqarzning 49 foizi, jalb gilinayotgan omonat-
larning 64 foizi, aholiga sotilayotgan xorijiy
valyutaning 15 foizi va kommunal to‘lovlarning
48 foizi aynan mobil ilovalar orqali amalga oshi-
rilmoqda.
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Marketing konsepsiyasining asosini iqtiso-
diyot subyektlari barcha bo‘linmalari faoliyatini
iste’'molchiga yo‘naltirish tashkil etadi. Ishlab chi-
garish, xizmatlar sohasidan ko‘ra bank mijozlari-
ning xulg-atvori murakkab bo‘ladi. Zero, mijozga
xizmat ko‘rsatish bir vaqtning o‘zida ro‘y beradi.
Binobarin, bank mijozlari bank mahsulotlarining
amaldagi yoki salohiyatli xaridorlari sanaladi.

Xulosa va takliflar. Tadgiqotimiz natijasi-
da olingan natijalar, tahlillar natijasida xulosa si-
fatida shuni ta’kidlash joizki, marketing strate-
giyalarini banklarda qo‘llash banklarning raqo-
batbardoshligini oshiradi, mijozlarni jalb qilish
uchun bank ehtiyojga qarab taklif beradi. Shu
bilan birga, quyidagi xulosalarga kelindi:

— banklarda marketing tadqiqotlarini olib
borish uchun malakali mutaxasislar, marketolog-
larni jalb etish orqali marketing tadqiqotlarini
yanada kengaytirish;

— mijozlarning talablari, ehtiyojlarini o‘r-
ganish magsadida bank tomonidan onlayn so‘rov-
nomalar tuzish va o‘tkazish;

— banklarning imijini oshirish, bank xiz-
matlari hagida reklamalarni tagdim etish;

— “mobil-banking”ni yanada rivojlantirish
magqsadida chegirmalar taqdim etish;

— mijozlar uchun barcha xizmatlarni ma-
sofaviy tarzda amalga oshirish uchun “mobil-ban-
king” dasturlari funksiyalarini kengaytirish;

— tadbirkorlarga imtiyozlar ajratish orqali
banklarda ishonchli mijozlari sonini oshirish;

— mijozlar bilan kommunikativ aloqa tizi-
mini amalga oshirish. mijozlar bilan bank kom-
munikatsiyasini rivojlantirish - bank mijozlari
sodiqligini rivojlantirish;

— mass-media orqali banklarning faoliya-
tini doimiy yoritib borish.

Yuqoridagi xulosa va takliflarni amaliyotga
yanada kengroq qo‘llash, o‘ylaymizki, banklar-
ning foaliyatini yangi darajalarga olib chiqadi.
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TUXKOPAT BAHKJ/IAPUJIA AHTU BAHK XU3MATJ/IAPUHHU YKOPHUIA
3TUIIHUHT UJIFOP XOPUXKUN TAXKPUBAJIAPU

Ymapoe A60yaKyaddyc A6duixamosuu
Y36ekucmon Pecnybaukacu bavk-monus
akademusicu Mycmaku/ madkuKkomuucu

AnHomayus. Makosnada 6aHK XUSMAMAAPUHUHZ WAKAAQHUW 60CKUYAApU, YAAPHUHE MOAUSBUl
xuzmamaap 6o3opudazu poau Hazapull xcuxamaoaH ypeanua2aH. Bank xuzmamaapuru xcoputl smuw 6ytiuvua AKII,
Xumoli 8a Typkua kabu mamaakamaapHuHe maxcpubasapu madkuk amuazaH. Tadkukomaap acocuda sHau 6aHK
XU3MAMAAPUHU PUBOXCAAHMUPUWI2A KAPAMUA2AH UAMUT-makaugd 8a mascusanap uwaa6 YuKUI2aH.

Kaaum cy3aap: 6auvk xusmamaapu, UHHO8AYUsI, Macogasull Xusmam, MOAUS8UU Xuamam, 6aHK Kapmacu,

MO6U/ U1084a.
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