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0‘QUV MARKAZLARI MISOLIDA ZAMONAVIY
VA AN'ANAVIY MARKETINGNING
AFZALLIKLARI VA KAMCHILIKLARI

Dilshodjon Khikmatov
“HANYUBAN?” Xitoy tili o‘quv markazi rahbari
E-mail: dilshodjonkhikmatov@gmail.com

Annotatsiya. Mazkur maqolada o‘quv markazlari faoliyatida qo‘llanadigan an’anaviy va zamonaviy
marketing yondashuvlari giyosiy hamda tizimli jihatdan tadqiq etilgan. Tadqigotning magsadi ikki marketing
modelining auditoriyani jalb qilish, ishonchni shakllantirish, xarajatlarni boshqarish, natijalarni oflchash
va o‘quvchilarni saglab qolishdagi imkoniyatlarini aniglashdan iborat. Ishda qiyosiy tahlil, kontent-tahlil,
tizimli yondashuv va ikkilamchi statistik ma’lumotlarni umumlashtirish usullaridan foydalanilgan. Natijalar
zamonaviy marketingning segmentlash, tezkor optimallashtirish va analitik kuzatuvdagi ustunligini, an’anaviy
marketingning esa mahalliy darajada ishonchni shakllantirish, yuzma-yuz aloga va jismoniy mavjudlikdagi
afzalliklarini ko‘rsatdi. O‘zbekiston ta’lim xizmatlari bozorining xususiyatlari hisobga olinib, an’anaviy aloga
nuqtalarini ragamli savdo voronkasi bilan bog‘laydigan gibrid marketing modeli taklif etildi. Maqgolaning ilmiy
yangiligi marketing kanallarini alohida vositalar sifatida emas, balki mijozning qaror gabul qgilish yo'li va ta’lim
natijalari bilan integratsiyalashgan boshgaruv tizimi sifatida talqin qilishdan iborat. Taklif etilgan yondashuv
o‘quv markazlariga marketing xarajatlarini o‘lchash, brendga bo‘lgan ishonchni oshirish va barqaror mijozlar
ogimini shakllantirish imkonini beradi.

Kalit so‘zlar: o‘quv markazi, an’anaviy marketing, zamonaviy marketing, ragamli marketing, ta’lim
xizmatlari, gibrid marketing, savdo voronkasi, brendga ishonch, mijozlarni saglab qgolish.

Abstract. This article presents a comparative and systematic study of traditional and modern marketing
approaches used in the activities of learning centres. The study aims to identify the capabilities of the two
marketing models in attracting audiences, building trust, managing costs, measuring results and retaining
learners. The research employs comparative analysis, content analysis, a systems approach and the synthesis
of secondary statistical data. The findings demonstrate the advantages of modern marketing in segmentation,
rapid optimisation and analytical monitoring, while traditional marketing offers advantages in building trust at the
local level, facilitating face-to-face communication and ensuring a physical presence. Taking into account the
specific characteristics of Uzbekistan’s education services market, the article proposes a hybrid marketing model
that links traditional touchpoints with a digital sales funnel. The scientific novelty of the article lies in interpreting
marketing channels not as separate tools but as an integrated management system connected to the customer
decision-making journey and educational outcomes. The proposed approach enables learning centres to measure
marketing expenditure, strengthen trust in the brand and create a sustainable flow of customers.

Keywords: learning centre, traditional marketing, modern marketing, digital marketing, education services,
hybrid marketing, sales funnel, brand trust, customer retention.

AHHOTauus. B gaHHol cTatbe NpoBedeHO CPaBHUTENBHOE U CUCTEMHOE MCCefoBaHNE TPAAULMOHHBIX
N COBPEMEHHbIX MAaPKETUHIOBLIX MOAXOAOB, MPUMEHSIEMbIX B AEATENbHOCTU y4ebHbIX UeHTpoB. Llenb
NCCNefoBaHWS 3aKMYaeTcsl B onpeaeneHn BO3MOXHOCTEN ABYX MapKETMHIOBbIX MOAENEN B NPUBMAEYEHUN
ayaouTopun, (GOPMUPOBaHUM LOBEPWS, YNpaBfeHUW 3aTpataMu, W3MEpPEeHWV Pes3ynbTaToB U yOoepKaHuu
obyuatomxcsi. B pabote ncnonb3oBaHbl METOAbI CPABHUTENBHOMO aHanMn3a, KOHTEHT-aHanM3a, CUCTEMHOMO
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nogxoga M 06O6LLIEHNST BTOPUYHBIX CTaTUCTUYECKMX [AaHHbIX. Pesynbratel Mnokasanu npeumyLlecTsa
COBPEMEHHOIO MapKeTUHra B CerMeHTauuu, onepaTvBHOM ONTUMM3aLUN U aHANUTUYECKOM MOHMUTOPUHIE,
TOrda Kak TPaavLMOHHBLIN MapKeTUHr obrnagaer npeumyllectBamn B (hopMUMpoBaHUM AOBEPUS HA MECTHOM
YPOBHE, NNYHOM OBLeHMM n obecnedyeHun duamndeckoro npucyTcTBus. C y4€ToMm OCOBEHHOCTEN pbiHKa
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KIRISH

Ta’lim xizmatlari bozorida raqobatning kuchayishi o‘quv markazlari oldiga ikki o‘zaro bog‘liq vazifani
go'yadi: sifatli ta’lim mahsulotini yaratish va ushbu giymatni magsadli auditoriyaga ishonchli tarzda yetkazish.
Marketing mazkur ikki yo‘nalish o‘rtasidagi alogani boshgaradi. Marketingni fagat reklama bilan tenglashtirish
tor yondashuv bo'lib, zamonaviy talginda u bozorni o‘rganish, segmentlash, xizmat paketini shakllantirish,
narxlash, kommunikatsiya, sotuv, o‘quvchi tajribasi va sodiglikni yagona tizimda birlashtiradi [1; 2].

O*‘quv markazlari moddiy mahsulotni emas, balki kelajakdagi natija, kompetensiya va tajribani taklif etadi.
Potensial o‘quvchi yoki ota-ona kursni xarid gilish paytida yakuniy natijani oldindan to‘liq baholay olmaydi. Shu
sababli qaror markazning obro‘si, ustoz malakasi, bitiruvchilar natijasi, tavsiyalar, sinov darsi, xizmat ko‘rsatish
sifati va kommunikatsiyaning anigligiga tayanadi. Ragamli muhitning kengayishi ushbu garor jarayonini ko‘p
bosgichli va o‘lchanadigan holga keltirdi.

2026-yil aprel holatiga ko‘ra, dunyoda internet foydalanuvchilari soni 6,12 milliardga, ijtimoiy tarmoq
foydalanuvchi identifikatorlari esa 5,79 milliardga yetgan [5]. O‘zbekistonda 2025-yil oxirida internetdan
foydalanuvchilar soni 33,1 million, internet gamrovi 89 foiz va ijtimoiy tarmoq foydalanuvchi identifikatorlari
14,1 million deb baholangan [6]. Shu bilan birga, mamlakatdagi xususiy o‘quv markazlari soni uch baravar
ko‘payib, 38 mingdan oshgani qayd etilgan [9]. Ushbu ragamlar marketingni tasodifiy reklama faoliyati emas,
aniq strategiya va oflchovlar asosida boshqariladigan jarayonga aylantirish zarurligini ko‘rsatadi.

Tadqiqot obyekti — O‘zbekistonda faoliyat yuritayotgan xususiy o‘quv markazlarining marketing faoliyati.
Tadgiqot predmeti — an’anaviy va zamonaviy marketing vositalarining auditoriyani jalb qilish, ishonch hosil
gilish, sotuvga aylantirish va o‘quvchini saqlab qolishdagi tashkiliy-igtisodiy xususiyatlaridir. Tadgigotning
magqsadi ikki yondashuvning afzalliklari va cheklovlarini giyoslash, ularni o‘quv markazining mijoz yo'li bilan
bog‘lash hamda O‘zbekiston bozori uchun gibrid marketing modelini asoslashdan iborat.

Tadqiqot vazifalari quyidagilardan iborat: an’anaviy va zamonaviy marketing tushunchalarini aniglashtirish;
mavjud ilmiy va amaliy manbalarni tahlil qilish; ikki yondashuvni gamrov, segmentlash, xarajat, o‘lchovlilik,
ishonch va tezlik mezonlari bo‘yicha solishtirish; o‘quvchining garor gabul gilish yo‘lini marketing aloqa nuqtalari
bilan bog‘lash; o‘quv markazlari uchun amaliy tavsiyalar va 90 kunlik joriy etish rejasini ishlab chiqish.

MAVZUGA OID ADABIYOTLAR SHARHI

Marketing nazariyasida mijoz ehtiyojlarini aniglash, giymat taklifini yaratish va uzog muddatlimunosabatlarni
boshqgarish markaziy o'rin tutadi. P. Kotler, K. Keller va A. Chernev marketingni tashkilotning bozor tanlovi,
pozitsiyalash, brend va mijoz giymatini boshqgaruvchi strategik faoliyat sifatida talgin qiladi [1]. P. Kotler va
G. Armstrong esa integratsiyalashgan marketing kommunikatsiyalarida turli kanallar bir xil giymat va’dasiga
xizmat qilishi kerakligini ta’kidlaydi [2]. Ushbu yondashuvlar o‘quv markazi reklamasini ta’lim mahsuloti, narx,
xizmat jarayoni va mijoz tajribasidan ajratib bo‘Imasligini ko‘rsatadi.

D. Chaffey va F. Ellis-Chadwick ragamli marketingning asosiy ustunligi sifatida ma’lumotlarga asoslangan
segmentlash, ikki tomonlama aloga, konversiyani kuzatish va doimiy optimallashtirishni ko‘rsatadi [3]. D. Ryan
esa ragamli kampaniyaning muvaffaqiyati platformalar soniga emas, magsad, kontent, foydalanuvchi yo'li
va o‘Ichov tizimining o‘zaro mosligiga bog'ligligini asoslaydi [4]. Mazkur qarashlar o‘quv markazlarida ijtimoiy
tarmoqdagi gamrovni hagiqiy ro‘yxatdan o'tish, to‘lov va davom ettirish ko‘rsatkichlari bilan bog‘lash zarurligini
anglatadi.
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OECD ragamli ta’lim ekotizimini boshgaruv tizimlari, ta’lim platformalari, baholash, ma’lumotlar va inson
kompetensiyalari birligida ko‘rib chigadi [8]. UNESCO esa ta’limdagi ragamli infratuzilmalar oddiy texnik vosita
emas, balki boshqaruyv, ochiglik va jamoat manfaatiga ta’sir giluvchi muhit ekanini qayd etadi [10]. Bu xulosalar
marketing, sotuv va o‘quv jarayoni alohida axborot «orollari» sifatida emas, o‘zaro bog‘langan tajriba sifatida
qurilishi kerakligini ko‘rsatadi.

Google va Kantar tomonidan Hindistonda pulli onlayn kurslar yoki darajali ta’lim dasturlarining amaldagi va
potensial tinglovchilari orasida o‘tkazilgan tadgiqotda respondentlarning 77 foizi dastlabki tanishuvda Google
gidiruvi yoki YouTube’dan, 73 foizi esa yakuniy qaror oldidan batafsil tadgiqot olib borishda ushbu kanallardan
foydalangani aniglangan [7]. Bu natija ta’lim xizmatlarida ijtimoiy isbot, ekspert kontenti va qidiruvdagi
ko‘rinishning alohida ahamiyatini tasdiglaydi.

Adabiyotlar tahlili shuni ko‘rsatadiki, marketing nazariyasida strategik integratsiya, ragamli marketing
adabiyotlarida esa segmentlash va analitika keng yoritiigan. Biroq mahalliy o‘quv markazlari uchun tashqi
banner, hamkorlik tadbiri, yuzma-yuz maslahat, ijtimoiy tarmoq, gidiruv, mijozlar bazasi va ta’lim natijasini
yagona mijoz yo‘liga bog‘laydigan amaliy model yetarlicha tizimlashtiriimagan. Mazkur maqolaning o‘ziga
xosligi an’anaviy va zamonaviy marketing vositalarini o‘’zaro garama-qarshi yondashuvlar sifatida emas, balki
mijoz yo'lining turli bosqichlarida bir-birini to‘ldiruvchi marketing arxitekturasi sifatida tahlil gilishdan iborat.

TADQIQOT METODOLOGIYASI

Tadgiqotda qiyosiy tahlil, tizimli yondashuv, kontent-tahlil, ikkilamchi ma’lumotlarni umumlashtirish va
ekspert baholash usullaridan foydalanildi. Qiyosiy tahlil orqali an’anaviy va zamonaviy marketing gamrov,
segmentlash, xarajat, tezlik, muloqot, ishonch, o‘lchovlilik va uzoq muddatli aktiv yaratish mezonlari bo‘yicha
solishtirildi. Tizimli yondashuv marketingni reklama kampaniyasidan kengroq jarayon — tanilishdan tavsiya va
gayta sotuvgacha davom etadigan mijoz yo'li sifatida tahlil gilish imkonini berdi.

Kontent-tahlilda marketing boshqaruvi, ragamli marketing va ta’lim ekotizimlariga oid nazariy manbalar,
shuningdek, DataReportal, Google/Kantar, OECD, UNESCO va O‘zbekiston Respublikasi Hukumat portalida
€’lon gilingan ma’lumotlar o‘rganildi [1-10]. Statistik ma’lumotlar bozorning ragamlashtirilish darajasi va raqobat
mubhitini baholash uchun go'llanildi. Ekspert baholash usuli esa kanalning o‘quv markazi amaliyotidagi kuchli va
zaif jihatlarini umumlashtirish hamda gibrid modelning bosqichlarini ishlab chigishda ishlatildi.

Tadgiqotning cheklovi shundaki, maqolada barcha xususiy o‘quv markazlarini gamrab olgan birlamchi
so‘rov o'tkazilmagan; ayrim xulosalar ochiq manbalar va amaliy kuzatuvlarning umumlashtiriigan natijasiga
asoslanadi. Shu sababli keltirilgan modelni har bir markaz o'z yo‘nalishi, auditoriyasi, hududi va narx segmentiga
moslab sinovdan o‘tkazishi lozim.

TAHLIL VA NATIJALAR

1. Marketing yondashuvlarining mohiyati va o‘zaro bog‘ligligi

An’anaviy marketing internet va ragamli platformalar markaziy o‘rin tutmagan holda amalga oshiriladigan
bozor kommunikatsiyalari majmuasidir. O'quv markazlari amaliyotida bunga tashqi bannerlar, peshlavhalar,
flayer va bukletlar, maktab yoki universitetdagi tagdimotlar, ko‘rgazmalar, ochiq eshik kunlari, seminarlar,
telefon go‘ng‘iroglari, mahalliy radio, homiylik va og‘zaki tavsiya kiradi. Ushbu vositalar markazning jismoniy
mavijudligini, hududiy tanilishini va «haqiqiy tashkilot» sifatidagi ishonchliligini kuchaytiradi.

Zamonaviy marketing esa raqamli texnologiyalar, ma’lumotlar, interaktiv aloga va mijoz tajribasiga tayangan
yondashuvdir. U ijtimoiy tarmoqglardagi kontent, qidiruv tizimlaridagi ko‘rinish, magsadli reklama, videomarketing,
messenijerlar, sayt, onlayn ro‘yxatdan o‘tish, mijozlar bazasini boshqarish tizimi, gayta yo‘naltiriigan reklama,
avtomatik xabarlar va analitikani bir tizimda ishlatadi [3; 4]. Ragamli marketingning muhim fargi auditoriya bilan
ikki tomonlama muloqot va foydalanuvchi xatti-harakatlarini kuzatish imkoniyatidir.

Amaliyotda ikki yondashuv o‘rtasida mutlag chegara mavjud emas. Ochiq dars an’anaviy tadbir bo'lishi
mumkin, biroq u ijtimoiy tarmoq orgali jonli efirga uzatilsa, ro‘yxatdan o'tish shakli orgali ma’lumot yig‘ilsa va
gatnashchilarga avtomatik taklif yuborilsa, zamonaviy marketing tizimiga aylanadi. Tashqi bannerga QR-kod
go‘yish ham an’anaviy kanalni ragamli savdo voronkasi bilan bog‘laydi. Shuning uchun boshqaruv savoli «gaysi
marketing turi yaxshiroq?» emas, balki «mijoz yo‘lining qaysi bosgichida gaysi kanal samaralirog?» bo'lishi kerak.

2. An’anaviy marketingning afzalliklari va cheklovlari

An’anaviy marketingning birinchi ustunligi hududiy auditoriyani aniq gamrab olishidir. O‘quv markazlarining
katta gismi muayyan tuman, mahalla yoki ta’lim muassasasi atrofidagi o‘quvchilarga xizmat qiladi. Markaz
binosi yaqinidagi peshlavha, yo'nalish ko‘rsatkichi, maktab atrofidagi axborot materiali yoki mahalliy tadbirdagi
ishtirok geografik jihatdan eng yaqin auditoriyaga ta’sir giladi. Aynigsa, bolalar kurslarida ota-onalar markazning
uyga yaqinligi, xavfsizligi va gatnov qulayligiga katta ahamiyat beradi.
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Ikkinchi ustunlik — jismoniy mavjudlik orgali ishonch hosil gilish. Yaxshi jihozlangan bino, administratorning
muomalasi, ochiq dars, ustoz bilan yuzma-yuz uchrashuv va o‘quvchilar muhitini ko‘rish reklama va’dasini
real tajribaga aylantiradi. Katta yoshdagi auditoriya va ayrim ota-onalar tanishlar tavsiyasi, mahalladagi obro,
maktab o‘gituvchisining fikri yoki bevosita tashrifga ragamli reklamalardan ko‘ra ko‘proq ishonishi mumkin.

Uchinchi ustunlik —tadbir va hamkorlik orgali obro‘ va ishonch salohiyatini shakllantirish. Maktab, universitet,
korxona yoki jamoat tashkiloti bilan o‘tkazilgan seminarlar markazga tayyor auditoriya va institutsional ishonch
beradi. Masalan, xitoy tili markazining universitetda Xitoyda ta’lim olish, grantlar yoki HSK imtihoni bo‘yicha
seminar o‘tkazishi nafagat reklama, balki ekspertlikni namoyish etish vazifasini ham bajaradi.
o‘gilgani, banner nechta murojaat va to‘lov keltirgani maxsus telefon ragami, promo-kod yoki QR-kod bo‘lImasa,
noma’lum qoladi. Segmentlash imkoniyati ham past: ma’lum bir kursga mo‘ljallangan bannerning katta gismi
unga ehtiyoji bo‘lmagan auditoriyaga ko‘rsatiladi. Bundan tashqari, chop etish, joy ijarasi va montaj xarajati yuqori
bo'lishi, xabarni tez o‘zgartirish qiyinligi hamda bir tomonlama kommunikatsiya konversiyani cheklashi mumkin.

3. Zamonaviy marketingning afzalliklari va xavflari

Zamonaviy marketingning asosiy ustunligi magsadli auditoriyani segmentlashdir. Reklama yosh, hudud,
giziqgish, til, qurilma va avvalgi alogalar asosida alohida guruhlarga yo‘naltirilishi mumkin. Masalan, boshlang‘ich
xitoy tili kursi 16—25 yoshdagi talabalar uchun, biznes xitoy tili esa Xitoy bilan ishlaydigan tadbirkorlar uchun
alohida giymat taklifi bilan targ‘ib gilinadi. Segmentlash reklama mazmunini auditoriyaning real muammosiga
yaginlashtiradi.

Ikkinchi ustunlik — natijani o‘lchash va tez optimallashtirish. Ko'rishlar, bosishlar, murojaatlar, sinov darsiga
yozilishlar, kelish koeffitsiyenti, to‘lov, bir mijozni jalb gilish giymati va reklama daromadliligi kuzatiladi. Bu
«reklama berdik — natija kutamiz» modelidan «sinov gilamiz — o‘lchaymiz — yaxshilaymiz» modeliga o'tishni
anglatadi. Kichik markaz ham past byudjet bilan boshlashi, kunlik limit qo‘yishi va natijaga qarab xarajatni
oshirishi mumkin.

Uchinchi ustunlik — o‘quvchining garor yo'lida doimiy mavjudlik. Kurs tanlash bitta reklamani ko‘rib
darhol to‘lov qilish bilan tugamaydi. Google/Kantar tadqiqotidagi 77 va 73 foizlik ko‘rsatkichlar qidiruv va
videokontentning tanilishdan yakuniy qarorgacha bo‘lgan jarayonda muhimligini ko‘rsatadi [7]. Demak, markaz
tanilish uchun qgisga video, ishonch uchun natija va sharh, tanlov uchun dastur va narx, sotuv uchun maslahat
va sinov darsi yaratishi lozim.

To'rtinchi ustunlik — ijtimoiy isbot va mijozlar bazasi bilan ishlash. O‘quvchi natijalari, sertifikatlar, ballar,
bitiruvchi fikri, dars jarayoni va ustoz ekspertligi potensial mijozdagi xavfni kamaytiradi. Mijozlar bazasini
boshqarish tizimida murojaat manbasi, suhbat tarixi, sinov darsi, to‘lov va qayta aloqa hagidagi ma’lumotlar
saglanadi. Bu marketing, savdo va ta’lim jarayonini yagona ekotizimga bog‘lash imkonini beradi [8; 10].

Birog zamonaviy marketing avtomatik ravishda samarali emas. Platforma algoritmlari va akkaunt
cheklovlariga garamlik, kontent ishlab chigarish bosimi, reklama axborotining haddan tashqgari kopligi, ko‘rish va
obunachi kabi «mashhurlik ko‘rsatkichlari»ga ortiqcha berilish, maxfiylik va etika muammolari asosiy xavflardir.
Aynigsa, bolalar bilan ishlaydigan markazlar ruxsat, shaxsiy ma’lumot va foto-video materiallardan foydalanish
masalalarini qat’iy boshqarishi zarur.

Dunyo ragamli auditoriyasi, 2026-yil aprel
6.12

5.79

Internet ljtimoiy tarmoq
foydalanuvchilari identifikatorlari

1-rasm. Dunyodagi internet va ijtimoiy tarmoq auditoriyasi, 2026-yil aprel’

Manba: DataReportal ma’lumotlari asosida muallif tomonidan tuzilgan [5].
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4. An’anaviy va zamonaviy marketingning qiyosiy natijalari

1-jadval
0‘quv markazlarida an’anaviy va zamonaviy marketingning giyosiy tavsifi?

Mezon An’anaviy marketing Zamonaviy marketing O‘quv markazi uchun xulosa

Asosan hududiy va Filial uchun mahalliy, onlayn kurs uchun

Qamrov ommaviy Mahalliy, milliy yoki xalgaro esa keng gamrov zarur
Yosh, hudud, qizigish va Har bir kursga alohida auditoriya va
Segmentlash Cheklangan xatti-harakat bo‘yicha xabar yaratiladi
O'Ichovlilik Qiyin yoki taxminiy Batafsil va tezkor Murojaatdan to'lov va davom
ettirishgacha kuzatiladi
Xarajat Ko'pincha oldindan katta .M.oslashuvchan, ammo MurOJe}at narxi emas, to on gilgan
doimiy boshgaruv talab qiladi o‘quvchi giymati muhim
Jismoniy mavjudlik va Natija, sharh, ekspert kontent | Eng kuchli model — ragamli dalil va real
Ishonch . . . - L
yuzma-yuz aloga kuchli va shaffoflik orgali tajriba birligi
Telik Tayyorlash vao zgartirish Tez sinov va tahrir Guruh to'lishiga qarap k:_ampanlya tez
sekin boshqariladi
Mulogot Ko‘pincha bir tomonlama Ikki tomonlama va interaktiv Savol-javob, messenjer va jonli efir

konversiyani oshiradi

Uzoq muddatli Kontent kutubxonasi, baza va

Hududiy obro’ va tanilish Ikkala aktiv bir-birini mustahkamlaydi

aktiv hamjamiyat
Platformalarga yuqori
Asosiy xavf Isrof va o‘lchovning pastligi darajada bog'liqiik, maxfiylik, Diversifikatsiya va ichki tizim zarur

kontentni muntazam ishlab
chiqish talabi

Qiyosiy tahlil zamonaviy marketingning segmentlash, tezkor boshqgaruv va oflchovlilikda ustunligini,
an’anaviy marketingning esa hududiy ishonch, jismoniy ko‘rinish va yuzma-yuz alogada kuchli ekanini
ko‘rsatdi. Demak, o‘quv markazi uchun ularni bir-birini inkor qiluvchi tizimlar sifatida emas, mijoz garorining turli
bosqichlarini qoplaydigan vositalar sifatida qo‘llash magsadga muvofiqg.

5. O‘quvchining garor gabul qilish yo‘li

Birinchi bosgich — muammoni anglash. O‘quvchi imtihondan o'tish, ish topish, xorijda o‘qish, farzandining
bilimini oshirish yoki yangi kasb egallash ehtiyojini his giladi. Bu bosgichda keng gamrovli kontent, tashqi banner,
tadbir va foydali videolar muammoni nomlashga yordam beradi. Reklama, avvalo, kursni emas, mijozning
vaziyati va erishishi mumkin bo‘lgan natijani tushuntirishi kerak.

Ikkinchi bosgich — axborot izlash va variantlarni taqgoslash. Foydalanuvchi markazlar ro‘yxatini tuzadi,
ijtimoiy tarmoglarni ko‘radi, tanishlardan so‘raydi, manzil va dasturga aniqlik kiritadi. Kurs dasturi, davomiylik,
guruh hajmi, metodika, ustoz tajribasi, imtihon natijalari va gayta aloga tizimi ochiq ko‘rsatilishi lozim. «Biz
yaxshimiz» degan da’vodan ko‘ra, tekshiriladigan natija va real o‘quvchi hikoyasi kuchliroq ta’sir qiladi [7].

Uchinchi bosqich — qaror va ro'yxatdan o‘tish. Telefon javobsiz qolsa, administrator savollarga noaniq javob
bersa yoki sinov darsiga yozilish murakkab bo‘lsa, reklama yaratgan talab yo‘qoladi. Shu sababli zamonaviy
marketing sotuv bo‘limi va xizmat ko‘rsatish standartidan ajralgan holda samarali ishlamaydi.

To'rtinchi bosgich — ta’lim tajribasi, saqglab qolish va tavsiya. O‘quvchining birinchi darsdagi taassuroti,
davomati, ustoz bilan aloqa, rivojlanish hisoboti va muammoga tez javob berish uning kursni davom ettirishiga
ta’sir qiladi.

6. Gibrid marketing modeli

Gibrid marketing an’anaviy va zamonaviy vositalarni yagona mijoz yo'liga bog‘laydi. Magsad barcha
kanallarda bir xil reklama targatish emas, balki har bir aloga nuqtasiga eng mos vazifani berishdir. Tashqi
banner tanilishni oshirishi, QR-kod ragamli ro‘yxatdan o‘tishga olib borishi, ijtimoiy tarmoqg kontenti ishonch
yaratishi, sinov darsi real tajriba berishi, mijozlar bazasi esa qayta aloga va saglab qolishni boshqarishi kerak.

2 Manba: nazariy manbalar va amaliy tahlil asosida muallif ishlanmasi [1—4].
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TANILISH > QIZIQISH > ISHONCH p SOTUV > >

An’anaviy aloga nuqtalari + raqamli kuzatuv + ta’lim sifati
2-rasm. O‘quv markazi uchun gibrid marketing modeli®

Tanilish: hududiy banner, hamkorlik tadbiri, gisqa video va foydali kontent orgali ehtiyoj va brend
xabardorligini shakllantirish.

Qizigish: sayt, ijtimoiy tarmoq, kurs dasturi, ustoz tanishtiruvi va natijalar orgali markazning fargini
tushuntirish.

Murojaat: QR-kod, telefon, messenjer yoki onlayn shakl orgali aloga yo‘lini maksimal darajada sodda qilish.

Ishonch: sinov darsi, diagnostika, markaz bo‘ylab ekskursiya, o‘quvchi fikri va maslahat orqali garor gabul
gilishdagi noaniglikni kamaytirish.

Sotuv: aniq taklif, guruh vagti, narx, to‘lov sharti va standartlashtiriigan suhbat orqali garorni yakunlash.

Saglab qolish: o‘quvchi rivojlanishini kuzatish, muntazam hisobot, qo‘shimcha material va muammoga
tezkor javob berish.

Tavsiya: natija olgan o‘quvchidan sharh, tavsiya va keyingi bosqichga o'tishni tizimli ravishda so‘rash.

7. Samaradorlikni baholash ko‘rsatkichlari

Marketing tahlili reklama ko‘rishlari bilan cheklanmasligi kerak. Rahbar kanalni arzon murojaatlar soni bilan
emas, to‘lov gilgan va kursda golgan o‘quvchi giymati bilan baholashi lozim. Bir kanal 100 ta arzon, ammo mos
bo‘lImagan murojaat olib kelishi, boshga kanal esa 20 ta gimmatroq, biroq yuqori konversiyali murojaat berishi
mumkin. Quyidagi ko‘rsatkichlar o‘quv markazi marketingi uchun bazaviy nazorat tizimini yaratadi.
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2-jadval
0‘quv markazlari marketingining asosiy samaradorlik ko‘rsatkichlari*
Ko‘rsatkich Hisoblash yoki mazmuni Boshqaruv ahamiyati
Murojaatlar soni Telefon, xabar va ro‘yxatdan o'tishlar soni Talab hajmini ko‘rsatadi

Kursi, yoshi, hududi va to‘lov imkoniyati
Malakali murojaat ulushi belgilangan talablarga mos keladigan Reklama segmenti sifatini ko'rsatadi
murojaatlar ulushi

Sinov darsiga kelish Amalda kelganlar / yozilganlar x 100% Eslatma va administrator ishini baholaydi
Murojaatdan to‘lovga aylanish | To‘lov gilganlar / barcha murojaatlar x 100% Taklif va sotuv Ij(e(a)r‘?g:tgld?amaradorllglnl
Bir o quvchlnll ngb qgilish Marketing v? sotuy xarajaltlan / yangi Kanal igtisodiyotini baholaydi
xarajati o‘quvchilar soni
. - A . . . - . Mijozdan olinadigan jami daromadni
O‘quvchining hayotiy giymati Ofrtacha to‘lov x o‘gish davomiyligi . .
ko‘rsatadi
. e . - . . . Ta'lim sifati va o‘quvchini saglab qolish
Davom ettirish koeffitsiyenti Keyingi oy yoki darajaga golganlar ulushi darajasini baholaydi
S Tavsiya orqali kelgan yangi o‘quvchilar Brend sodiqligi va xizmat natijasini

)

Tavsiya ulushi ulushi ko'rsatadi

3
4
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8. O‘zbekiston o‘quv markazlari uchun amaliy tavsiyalar

» Pozitsiyani aniq belgilash. Markaz «barcha uchun barcha kurslar» tamoyiliga tayanmasligi, auditoriya,
natija va farglovchi mexanizmni bir jumlada ifodalashi kerak.

* Har bir kurs uchun alohida savdo voronkasi yaratish. Boshlang‘ich kurs, yuqori daraja, bolalar guruhi va
korporativ ta’lim uchun muammo, dalil, taklif va suhbat ssenariysi alohida bo‘lishi lozim.

» Kontentni to‘rt vazifaga ajratish: ta’limiy kontent foyda beradi; ishonch kontenti ustoz va natijani ko‘rsatadi;
tanilish kontenti e’tibor tortadi; sotuv kontenti taklif muddati hagida ma’lumot beradi va muayyan harakatga
undaydi.

3 Manba: muallif ishlanmasi.
4 Manba: marketing analitikasi tamoyillari asosida muallif ishlanmasi [1; 3; 4].
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« Administrator ishini marketingning davomiga aylantirish. Javob berish vaqti, savollar ro‘yxati, sinov
darsiga yozish, eslatma va qayta aloqa standarti ishlab chiqilishi zarur.

« An’anaviy kanallarni ragamlashtirish. Banner, flayer va tadbirlarda alohida QR-kod, promo-kod yoki
ro‘yxatdan o'tish sahifasidan foydalanish kerak.

+ Oz auditoriya bazasini qurish. Telefon ragami, rozilik asosidagi messenjer obunasi, bitiruvchilar
hamjamiyati va tavsiya bazasi platformalardagi o‘zgarishlarning ta’sirini kamaytirish vazifasini bajaradi.

» Sun’iy intellektdan yordamchi vosita sifatida foydalanish. Kontent g‘oyasi, ma’lumotlarni guruhlash va
hisobotni tezlashtirish mumkin, biroq faktlarni tekshirish va inson nazorati shart.

9. 90 kunlik joriy etish rejasi

3-jadval
Gibrid marketing tizimini joriy etishning 90 kunlik rejasi®

Bosqich Asosiy ishlar

Kurslar, auditoriya, narx va ragobatchilarni tahlil qilish; so‘nggi murojaat manbalarini
1-30 kun: audit va poydevor | ro‘yxatga olish; administrator jarayonini tekshirish; har bir asosiy kurs uchun aniq taklif va
dalillar to‘plamini yaratish.

Kamida uch xil reklama xabari va ikki auditoriyani kichik byudjetda sinash; bir an’anaviy
kanalni QR-kod bilan o‘lchash; haftalik kontent tizimini yaratish; sinov darsi yoki
diagnostika orqali gizigishni real tajribaga aylantirish.

31-60 kun: sinov
kampaniyalari

Kanal bo‘yicha to‘lov, jalb qgilish xarajati va davom ettirishni solishtirish; samarali kanallar
61-90 kun: optimallashtirish | uchun ajratiladigan byudjetni oshirish; gayta murojaat va tavsiya mexanizmini joriy qilish;
oylik marketing va savdo hisobotini tasdiglash.

XULOSA VA TAKLIFLAR

Tadqigot natijalari an’anaviy va zamonaviy marketingning gaysi biri mutlag ustun, degan savolga yagona
javob yo‘gligini ko‘rsatdi. O‘quv markazining yo‘nalishi, auditoriyasi, hududi, narx segmenti va biznes modeliga
garab, kanallarning samaradorligi o‘zgaradi. An’anaviy marketing jismoniy mavjudlik, hududiy tanilish,
yuzma-yuz ishonch va mahalliy hamkorlikda kuchli. Uning asosiy cheklovi segmentlash, tezkor o‘zgartirish va
natijani aniq o‘lchash imkoniyatining cheklanganligidir.

Zamonaviy marketing auditoriyaga maqgsadli yo‘naltirish, foydalanuvchining garor yo‘lida doimiy ko‘rinish,
natijani o‘lchash, kontent orgali ekspertlik yaratish va mijozlar bazasini boshqgarish imkonini beradi. Biroq
platformalarga yuqori darajada bog'liglik, kontentni muntazam ishlab chigish talabi, yuqori raqgobat, noto‘g‘ri
ko‘rsatkichlarga berilish va maxfiylik xavflari ushbu yondashuvni avtomatik ravishda samarali gilmaydi.

Eng magbul yechim — gibrid marketing tizimi. Bunda tashqi reklama va tadbirlar raqamli ro‘yxatdan o‘tish
bilan, ijtimoiy tarmoq kontenti sinov darsi va yuzma-yuz maslahat bilan, reklama murojaati esa mijozlar bazasi,
ta’lim sifati va tavsiya mexanizmi bilan bog‘lanadi. O‘quv markazi marketingni alohida reklama faoliyati emas,
o‘quvchi ehtiyojini anglashdan boshlab, natija, sodiglik va tavsiyagacha davom etadigan yagona boshgaruv
tizimi sifatida gabul gilgandagina barqaror ragobat ustunligiga erishadi.

Amaliy jihatdan quyidagilar taklif etiladi: birinchidan, har bir kurs uchun alohida auditoriya va savdo
voronkasi ishlab chiqish; ikkinchidan, barcha oflayn kanallarni QR-kod yoki promo-kod orgali olchanadigan
qgilish; uchinchidan, administratorning javob va qayta aloga standartini belgilash; to‘rtinchidan, gamrov va
obunachi emas, to‘lov, davom ettirish va tavsiya ko‘rsatkichlarini asosiy mezon sifatida olish; beshinchidan,
o‘quvchi ma’lumotlari va foto-video materiallaridan foydalanishda rozilik hamda axborot xavfsizligini ta’'minlash;
oltinchidan, marketing, sotuv va ta’lim jarayonini yagona hisobot tizimida integratsiyalash.
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