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SUN'IY INTELLEKT ASOSIDAGI TALABNI
PROGNOZLASHNING CHAKANA MARKETING
INNOVATSIYASINI TAKOMILLASHTIRISHDAGI
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Ostonaqulova Gulsaraxon Muhammadyoqub qizi
I.f.d., prof.
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Email: g.ostonaqulova@tsue.uz
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Annotatsiya. Chakana savdo bozorlari iste’molchilarning xulg-atvori va texnologik yangilanishlardagi transformatsiyalar
ta’sirida tezkor va dinamik o‘zgarishlarga duch kelmogda. Ushbu sharoitda talab prognozlari menejment qarorlarini gabul
gilishda muhim analitik asos bo‘lib xizmat giladi. Mazkur tadgigotda sun’iy intellekt (Al) quvvatlangan talab prognozlash
yondashuvining, xususan vaqt gatorlari tahlili va Analitik lerarxiya Jarayoni (AHP) integratsiyasi orqali, chakana savdo
marketingidagi innovatsiyalarga ta’siri raqgamli transformatsiya kontekstida o‘rganiladi. Tadgigotning asosiy magsadi ilg‘or
prognozlash usullarining personalizatsiya, segmentatsiya va mijozlarni jalb qilish strategiyalariga qo‘shayotgan hissasini
statistik modellashtirish, juft solishtirish va ko‘p mezonli garor gqabul qilish usullari asosida baholashdan iborat. Natijalar
prognoz aniqligi va marketing innovatsiyalari samaradorligi ragamli tayyorgarlik darajasi bilan chambarchas bog‘ligligini
ko‘rsatadi.

Kalit so‘zlar: Al quvvatlangan talab prognozi, chakana savdo marketingi, marketing innovatsiyalari, vaqt gatorlari tahlili,
Analitik lerarxiya Jarayoni (AHP), raqamli tayyorgarlik, personalizatsiya, segmentatsiya, prognoz anigligi.

Abstract. Retail markets are experiencing rapid and dynamic changes driven by transformations in consumer behavior
and technological advancements. In this context, demand forecasting plays a critical role as an analytical foundation for
managerial decision-making. This study examines the impact of Al-powered demand forecasting—through the integration
of time-series analysis and the Analytic Hierarchy Process (AHP)—on marketing innovations in the retail sector within the
framework of digital transformation. The primary objective is to assess the strategic contribution of advanced forecasting
methods to personalization, segmentation, and customer engagement by applying statistical modeling, pairwise
comparisons, and multi-criteria decision analysis. The findings indicate that forecasting accuracy and the effectiveness of
marketing innovation are strongly influenced by the level of digital readiness, highlighting the complementary relationship
between consumer analytics and demand forecasting.

Key words: Al-powered demand forecasting, retail marketing innovation, time-series analysis, Analytic Hierarchy Process
(AHP), digital readiness, personalization, segmentation, forecasting accuracy.

AHHOTaUWs. PO3HUYHbIE PbIHKA CTanKMBaKOTCS C ObICTPLIMA UM AMHAMUYHLIMU W3MEHEHUsSIMM Mop  BIUSIHUEM
TpaHcopmaLuii B MOTPEBUTENBCKOM MOBEAEHUN U TEXHONOTMYECKMX MHHOBALMIA. B 3TMX YCNOBMSIX NPOrHO3MpoBaHue
crnpoca npuobpeTaeT 0cobylo 3HAYMMOCTb Kak aHarnMTMyeckasi OCHOBa ynpaBIieHYeckux pelueHuii. B naHHoun pabote
nccregyetcsl BMsIHWE MPOrHO3MPOBaHMS! CMpoca Ha OCHOBE WCKYCCTBEHHOTO WMHTENSIEKTa, MHTErPUPYIOLLEro aHanmus
BPEMEHHbIX PSAOB M MeTof aHanuTudeckon nepapxum (AHP), Ha MapKeTUHIOBblE MHHOBALMM B PO3HUYHOW TOProBIie
B KOHTEKCTE LMDPOBOM TpaHcdopMauuy. Llenb uccnefoBaHusl 3akoyaeTcs B OLieHKe BKilada nepefoBbiX METOLOB
MPOTrHO3NPOBaHUSI B CTpaTErMy MEepCcOHanmM3aumu, CerMeHTauuv W MNPUBMEYEHUS KIIMEHTOB C UCMONb30BAHWEM
CTaTUCTUYECKOr0 MOAENMPOBAHUS, MapHbIX CPaBHEHUA W MHOTOKPUTEPUANBHOTO aHanmu3a MNPUHSATUS PeLUEHUN.
MonyyeHHble pesynbTaTbl CBUMOETENbCTBYIOT O TOM, YTO 3(EKTUBHOCTb MAapKETUHIOBbIX WHHOBALMA UM TOYHOCTb
MPOrHO30B B 3HAYUTENBLHOW CTEMEHN ONPEAEnsoTCS YPOBHEM LIMGPPOBON FOTOBHOCTM OpraHu3aLmi.

KnioyeBble crioBa: MporHo3mpoBaHune cnpoca Ha ocHoBe VI, po3HnYHasi TOProens, MapKeTUHroBble MHHOBaLMW, aHanm3
BPEMEHHbIX PAOOB, aHanuTMyeckas uepapxudeckas npouegypa (AHP), uudpoBas rotoBHOCTb, MepcoHanunsauus,
cermeHTaumns, TOYHOCTb MPOrHO3MPOBAHUS.
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KIRISH

Ragamli transformatsiyaning tez sur’atlarda rivojlanishi chakana savdo sohasida faoliyat yuritayotgan
korxonalargaturlichata’sirko‘rsatmoqda. Xususan, texnologik tayyorgarlik darajasipastvayuqgoribo‘lgan chakana
savdo subyektlari o‘rtasida ragamli imkoniyatlardan foydalanish samaradorligida sezilarli nomutanosibliklar
yuzaga kelmoqda. Ushbu jarayon iste’molchilarning xulg-atvoridagi o‘zgarishlar, ma’lumotlarga asoslangan
garor gabul gilish mexanizmlarining kuchayishi hamda sun’iy intellektga asoslangan analitik vositalarning jadal
joriy etilishi bilan yanada murakkablashmoqda.

Agar talab prognozlash jarayonlari va marketing innovatsiyalari iste’molchilarning real ehtiyojlari hamda
bozor talablaridagi dinamik o‘zgarishlar bilan yetarli darajada moslashtiriimasa, chakana savdo korxonalari
operatsion samarasizlik, resurslardan noo‘rin foydalanish va ragobatbardoshlikning pasayishi kabi jiddiy
xatarlar bilan yuzma-yuz keladi. Bunday holat, aynigsa, yuqori raqobat sharoitida faoliyat yuritayotgan va
ragamli strategiyalarni to‘liq shakllantirib ulgurmagan korxonalar uchun muhim muammo hisoblanadi (Ajiga va
boshq., 2024; Wang, 2024; Zaman, 2022).

Shu bois, zamonaviy chakana savdo sharoitida talab prognozlash anigligini oshirish va uni marketing
innovatsiyalari bilan integratsiyalash strategik ahamiyat kasb etmoqda. Sun’iy intellekt va ilg‘or analitik usullarga
asoslangan prognozlash yondashuvlari nafagat talab nagshlarini chuqurroq tushunish imkonini beradi, balki
personalizatsiya, segmentatsiya va mijozlarni jalb qilish jarayonlarining samaradorligini oshirish orqgali barqaror
raqobat ustunligini shakllantirishga xizmat giladi.

MAVZUGA OID ADABIYOTLAR SHARHI

Fathima va boshgalar (2024) tomonidan o‘tkazilgan tizimli adabiyotlar sharhi shuni ko‘rsatadiki, vaqt
gatorlari hozirgi kunda eng keng go’llanilayotgan prognozlash usuli bo‘lib qolayotgan bo‘lsa-da, sun’iy intellektga
asoslangan talab bashoratlarini 0‘z ichiga olgan gibrid yondashuvlar ancha samarali natijalar bermoqgda. Talab
prognozi chakana savdo tahlili va ragamli transformatsiya chorrahasida joylashgan eng muhim konseptual
asoslardan biri hisoblanadi (Mitra va boshq., 2022). Xuddi shuningdek, Al-ga asoslangan chakana savdo
innovatsiyalari bo'yicha olib borilgan tadgiqotlar shuni ko‘rsatadiki, personalizatsiya, segmentatsiya va mijozlarni
jalb qgilish darajasidagi farglar oxir-ogibat marketing natijalaridagi tafovutlarda oz aksini topadi (Potwora va
boshgq., 2024).

Amaliyotda esa, turli prognozlash texnikalari bilan menejment natijalari o‘rtasidagi bog'‘liglik masalasiga
nisbatan ilmiy e’tibor nisbatan kam bo‘lib, bu holat asosan o‘tmishdagi chakana talab bo‘yicha ishonchli
ma’lumotlarning yetishmasligi hamda ragamli muhitlarda uzog muddatli baholashlarning cheklanganligi bilan
izohlanadi (Bonetti va boshq., 2022; Ljepava, 2022). Chakana savdo tizimlarida sun’iy intellektdan foydalangan
holda talab prognozlash bo‘yicha avvalgi tadgiqotlar istigbolli natijalarni ko‘rsatgan bo‘lsa-da, chuqur o‘rganishga
asoslangan metodologiyalar hamda ularning innovatsiyalardagi amaliy oqibatlari o‘rtasida muayyan farglar
mavjudligi gayd etilgan (Saha va boshq., 2022; Liu va boshq., 2024). Noaniglik va bozor beqgarorligi sharoitida
faoliyat yuritayotgan korxonalar uchun segmentatsiya va personalizatsiya bo‘yicha prognoz modellaridan
olingan dalillarni to‘g‘ri talgin gilish, ushbu bilimlardan strategik garor gabul gilishda foydalanish hamda ishonchli
innovatsiya ko‘rsatkichlarini aniglash nihoyatda muhim hisoblanadi. Har bir chakana savdo segmentida ragamli
tafovut hanuzgacha mavjud bo‘lishiga qaramay, ayrim global chakana segmentlarda ushbu tafovutning gisgarib
borish sabablarini aniglash zarurati saglanib golmoqda (Salhab va boshq., 2025).

Natijada, ko'plab tadgiqotchilar talab prognozini ko‘p oflchovli konstruksiya sifatida talgin qiladilar, ya’ni
u iste’molchilar xulg-atvori valyoki texnologik tayyorgarlik, shuningdek ma’lumotlarga asoslangan vositalar
kabi omillarning o‘zaro ta’siri natijasida shakllanadi (Amosu va boshq., 2024; Kumar P. va boshqg., 2024).
Prognozlashning kamida uchta asosiy oflchami mavjud bo'lib, ular innovatsion jarayonda o‘zaro uyg‘unlashadi.
Uchinchi oflcham esa korxonalarning prognoz natijalarini yaratishdagi turli imkoniyatlariga mos ravishda
komplementarlik va sinergiyani ifodalaydi. Ankam (2025), Nweje (2025) hamda Kumar V. va boshqgalar (2024)
sun’iy intellekt, vaqt qatorlari va gibrid yondashuvlarga asoslangan modellarni taggoslab, korxona tizimlari
orqali prognozlash sifatini yaxshilash masalasiga alohida e’tibor qaratganlar (Ajiga va boshq., 2024; Mitra va
boshg., 2022).

Mazkur yondashuv prognozlash va marketingning turli yo‘nalishlarini o'’zaro muvofiglashtirish zarurligini
taklif etadi, garchi ularning har biri alohida holda toliq innovatsiyani ta’minlash uchun yetarli bo‘lmasa
ham. Bunday tahlillar chakana savdoning muayyan segmentlari bilan cheklanib golmaydi, chunki empirik,
eksperimental, boshgaruv va texnologik tadgiqotlar, jumladan ERP-ga asoslangan yondashuvlar, so‘nggi yillarda
ushbu prognozlash yechimlarini faol go‘llab-quvvatlamoqda (Fathima va boshq., 2024; Liu va boshqg., 2024).
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Ragamli tayyorgarlikka ega bo‘lgan chakana sotuvchilar ham Al-quvvatlangan prognozlash yondashuvlari
orqali yumshatilishga garatilgan bo‘lsa-da, talab va taklifdagi tebranishlarga nisbatan zaiflik xavfiga duch
kelishda davom etmoqgda (Zaman, 2022; Wang, 2024). Shu bois, mazkur tadgigotning asosiy magsadi chakana
marketing uchun prognozlash (personalizatsiya va segmentatsiya) hamda turli innovatsion va qaror gabul gilish
kontekstlaridagi yondashuvlarni chuqur tahlil gilishdan iborat.

Al-quvvatlangan prognozlash modeli asosida ushbu tadgiqot talab prognozi va marketing innovatsiyalarining
korxona qarorlariga ta’sirini tahlil gilishni, shuningdek chakana savdoda raqobatbardoshlikni ta’minlovchi
asosiy mezonlarni aniglashni ko'zda tutadi. Xususan, vaqt qatorlari va AHP-ga asoslangan gibrid modellar
orqali prognozlashning gabul qilinishi va targalishini bashoratiy tahlil asosida amalga oshirish taklif etiladi, bu
esa operatsion yoki strategik darajada bo'lishidan gat’i nazar, menejerlar so‘rovlari orgali tasdiglanadi (Ankam,
2025; Amosu va boshq., 2024). Tadgiqot taxminiga ko‘ra, ragamli tayyorgarlik darajasi oshgani sari prognozlash
anigligi ham ortadi, aynigsa bozor tebranishlari davrida prognozlarning interaktiv ta’siri kuchayadi (Salhab
va boshq., 2025; Ajiga va boshq., 2024). To‘g‘ri qo‘llanilgan tagdirda, mazkur modelning bashoratiy o‘lchami
chakana savdo, ta’minot zanijiri va iste’mol tovarlari kabi turli sohalarda barqaror marketingni ta’minlovchi
mustahkam mexanizm bo'lib xizmat qilishi mumkin.

Shu magsadda, innovatsiya va prognozlash o‘rtasidagi bog‘liglik chakana savdoni transformatsiyalovchi
omil sifatida talgin qilinadi, bu esa personalizatsiya, segmentatsiya hamda korxona darajasida mijoz xulg-atvori
va talabning o‘zgaruvchanligi bilan bog'liq ragobatbardoshlikni yaxshilashga qaratilgan (Kumar V. va boshq.,
2024; Ljepava, 2022; Bonetti va boshq., 2022; Potwora va boshq., 2024). Shunga muvofiq, tadqgiqot Al-ga
asoslangan prognozlashning chakana marketing ko‘rsatkichlariga ta’sirini empirik tahlillar asosida yoritadi.
Ushbu tahlillar ERP tizimlaridan tortib, omnikanal mubhitlar, iste’molchilarni jalb qilish va personalizatsiyagacha
bo‘lgan gibrid prognozlash yondashuvlarida statistik modellashtirish va ko‘p mezonli qaror tahlili orgali amalga
oshirilgan. Bu esa chakana savdoning turli darajalarida prognoz modellarining marketing innovatsiyalariga
ta’sirini muhokama qilish, eng muhimi esa korxona va tizim darajasida raqamli tayyorgarlik omillarini hisobga
olish imkonini beradi. Shu sababli, ushbu tadqgigotda prognozlash yoki innovatsiyaning alohida o‘lchovlari
emas, balki aynan gibrid texnikalar hamda mavjud adabiyotlarda go‘llanilgan tagqoslovchi yondashuvlarga
ustuvor e’tibor garatilgan.

TADQIQOT METODOLOGIYASI

Prognozlash va innovatsiyalar bo‘yicha ishlab chigilgan modelning barqgarorligini baholash magsadida
tadqgiqotda vaqt qatorlari tahlili va Analitik lerarxiya Jarayoni (AHP) kombinatsiyasidan foydalanildi. Tadgigotning
dastlabkibosgichikorxonalargayo‘naltiriigan so‘rovnoma natijalariga asoslandibo‘lib, u prognozlash va marketing
o‘rtasidagi interfeysda joylashgan hamda ragamli chakana savdo doirasini gamrab oladi. Ma’lumotlar to‘plami
modelning barcha o‘lchovlarini o'z ichiga olib, korxona darajasida tizimli ravishda tekshirildi. Etishmayotgan
giymatlarga ega o‘zgaruvchilar, odatda, imputatsiya qilindi va/yoki og‘irlik koeffitsientlari orgali moslashtirildi,
ayrim hollarda esa tahlildan chigarilib, baholashga kiritiimadi.

Mazkur ma’lumotlar to‘plami chakana savdo kontekstida prognozlashni o‘lchashda yetakchi manba sifatida
belgilandi (2020—-2024-yillar oralig‘ida). Ma’lumotlar 2024-yilda yig‘ilgan bo‘lib, taxminan 80 nafar ishtirokchidan
250 atrofida javob olindi. Ushbu ma’lumotlar to‘plami ikkilamchi statistik ma’lumotlar bilan birgalikda talab
prognozining marketingga, xususan personalizatsiyaga ta’sirini tahlil gilish uchun asosiy empirik manba
bo'lib xizmat qildi. Masalan, segmentatsiya bo‘yicha ayrim savollarda ragamli tayyorgarlikka ega korxonalar
tanlamaga aniq kiritilgani ko‘rsatiimagan bo‘lsa-da, Al vositalarini joriy gilgan korxonalar ulushi taxminan yarmi
ekanligi sababli ushbu subyektlar gamrab olingan deb faraz qilindi.

Mazkur modelda iste’molchi tahlili bilan bogliq ko‘rsatkichlar va innovatsiya natijalari aks ettirilib, ushbu
natijalar bevosita sabablar (masalan, personalizatsiya), segmentatsiya, mijozlarni jalb qilish, chidamlilik va
raqobatbardoshlik kabi yo‘nalishlarga ajratildi (Bonetti va Ljepava, 2022). Ekstremal giymatlar chigarib tashlandi,
chunki olchovdagi xatoliklar ushbu tadgiqot magsadlari doirasida ahamiyatsiz deb topildi. Xuddi shuningdek,
2024-yildan oldin o‘tkazilmagan va fagat taxminlarga asoslangan holatlar ham istisno qilindi. Ushbu yozuvlar
komplementarliklarni ham o'z ichiga olib, bashoriy modellashtirish orqali xulosalar chigarish imkonini berdi.

Salhab (2025) yondashuviga amal gilgan holda hamda Mitra va Ajiga uslubiga tayangan holda, prognozlash
funksiyasi talabni bashorat gilish anigligi funksiyasi sifatida gabul gilindi. Chakana savdo menejerlaridan ma’lumot
yig‘ishda AHP-ga asoslangan so‘rovnoma (anketa) go‘llanildi. Har bir mezon uchun koeffitsientlar chakana
savdo natijalari bo‘yicha, jumladan personalizatsiya, segmentatsiya va mijozlarni jalb qilish ko‘rsatkichlari
asosida baholandi. So‘rovnoma O‘zbekistonning eng faol chakana savdo tarmoglaridan biri bo‘lgan, ragamli
ekotizim asosida tashkil etiigan UZMart do‘konlari tarmog‘ida o‘tkazildi.
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Ikkinchi bosgichda Ankam (2025) modeliga asoslanib, korxona darajasida muayyan sektor bo‘yicha olingan
javoblar asosida model shakllantirildi. Ma’'lumotlar prognozlashga asoslangan garor gabul qilish doirasida
to‘planib, keyinchalik statistik modellashtirish orqali tasdiglandi. Regressiya tahlilida moliyaviy ko‘rsatkichlardan
foydalanilmadi, chunki ushbu ma’lumotlar so‘rovnoma doirasidan tashqarida bo‘lgan; shu sababli ularning
o‘rniga kategorik proksi o‘zgaruvchilar qo‘llanildi (2-jadvalga garang). Xatoliklarni boshqarish magsadida barcha
ko‘rsatkichlar matritsaga normallashtirildi va barqarorlikka tekshirildi.

Ushbu ma’lumotlar asosida marketing samaradorligi har bir korxona uchun prognoz anigligiga nisbatan
indeks sifatida aniglandi va har bir sektor bo‘yicha agregatsiya qilindi. 3-jadvalda so‘rovnoma ma’lumotlar
to'‘plamidagi asosiy o‘zgaruvchilar bo‘yicha umumiy tavsif berilgan. Korrelyatsiya tahlili yordamida o‘zaro
ta’sirlar, shu jumladan innovatsiya bilan mumkin bo‘lgan bog'ligliklar tekshirildi. Model uchta modulga ajratildi:
talab prognozi, marketing (personalizatsiya mezonlari orqali) va segmentatsiya.

Natijalar regressiya yondashuvi yordamida modellashtirildi, bunda vaqt qatorlariga asoslangan talab
prognozi bilan innovatsiya ko‘rsatkichlari — korxona darajasidagi personalizatsiya, segmentatsiya va mijozlarni
jalb qilish, shuningdek ekotizim darajasidagi ragamli tayyorgarlik va so‘rovnoma javoblari — o‘rtasidagi interaktiv
ta’sirlar chizigli funksiya sifatida ko‘rib chiqildi. Yakunda prognoz aniqligi statistik modelda qaram o‘zgaruvchi
sifatida baholandi. Shu tariga, bashorat natijalarining innovatsiyaga ta’sirini ifodalovchi ijobiy koeffitsientlar
ragamli tayyorgarlikning moderatsiya qiluvchi omil sifatidagi rolini aks ettirdi. Farazga ko‘ra, X mezonlar
to‘plamini bildiradi, bu yerda x = (mezon, ball) faktor og'irligini ifodalaydi, 1 <i < n, har bir korxona uchun.

Agar adabiyotlarda prognozlash usullarining hissasini aniglashga oid qo‘shimcha tafsilotlar mavjud
bo'lib, ular so‘rovhoma natijalarida aks etmagan bo‘lsa, ushbu ma’lumotlar ma’lumotlar to‘plamiga qo‘shilib,
ERP tizimlari doirasida tekshirildi. O‘zgaruvchilar model ichida mezon toifalari bo'yicha tasniflanib, solishtirish
va verifikatsiya jarayonlarida qo‘llanildi. Masalan, ayrim segmentatsiya bo‘yicha tadgiqotlarda tanlamada
ragamli tayyorgarlikka ega korxonalar mavjudligi aniq ko‘rsatiimagan bo‘lsa-da, Al prognozlashni gabul gilgan
korxonalar ulushi taxminan yarmi bo‘lganligi sababli ular gamrab olingan deb hisoblandi. Koeffitsientlar statistik
model asosida hisoblab chiqildi va “innovatsiya indeksi” sifatida shakllantirildi (4-jadvalga qarang), shuningdek
modellar aniqligiga garab tasniflandi.

Yakuniy bosgichda personalizatsiya va segmentatsiya kabi innovatsion marketing natijalari bilan bog'liq
bashoriy ko‘rsatkichlar o‘rtasidagi munosabatlar regressiya tahlili orqali o‘rganildi. Validatsiya modeli menejerlar
javoblariga asoslanib, chiziglimodel bahosiva bargarorlikni tekshirish orqaliamalga oshirildi. Ma’lumotlar to‘plami
ko'p o‘Ichovli bo‘lganligi sababli, undagi strukturaviy tafovutlarni nazorat qilish uchun dispersiya tahlili go‘llanildi.
Bu yerda talab mezonlar bilan, personalizatsiya ko‘rsatkichlar bilan, mijozlarni jalb gilish segmentatsiya bilan,
tayyorgarlik esa innovatsiya bilan bog‘lig holda talgin gilindi. Ko‘p mezonli qaror tahlili model barqarorligini
tekshirishda qo‘llanilib, barcha bosqichlar ushbu ishonchli metodologik yondashuv orqali tasdiglandi.

Ayrim respondentlar mavjud ERP tizimlariga mazkur modelni integratsiya qgilgan korxonalar faoliyatidan
xabardor bo‘lgan, bu esa chakana savdoda innovatsiyani qo‘llab-quvvatlash maqgsadida prognozlash
yechimlaridan foydalanishga turtki bo‘lgan. Barcha javoblar (ekstremal holatlar va ularning variantlaridan
tashqari) ma’lumotlar to‘plamiga Kiritilib, ketma-ket tekshirildi. Modellarning interaktiv ta’sirlari va ularning
birlashuvi ham alohida tahlil gilindi. AHP metodologiyasi prognozlash va innovatsiya kabi ko‘plab ko‘rsatkichlarni
solishtirish uchun qo‘llaniladigan asosiy metodologik baza bo‘lib, marketingning raqamli jihatlari, jumladan
personalizatsiya, segmentatsiya va mijozlarni jalb qilish jarayonlarini tahlil etishda samarali vosita sifatida
foydalanildi. Ushbu yondashuv bir qator korxonalar va chakana savdo kontekstlarida muvaffaqiyatli tarzda
validatsiya gilingan.

TAHLIL VA NATIJALAR

2020-2024-yillar oralig‘ida to‘plangan so‘rovhoma ma’lumotlari davr davomida umumiy yaxshilanishlarni
ko‘rsatadi — bu o‘zgarishlar o‘rtacha darajadan yuqori ahamiyatlilik darajasigacha bo‘lgan. Eng yuqori aniglik
vaqt qatorlariga asoslangan prognozlashda kuzatildi; undan keyin Al asosidagi prognozlash, gibrid modellar
va menejerlar tomonidan tasdiglangan variantlar joy oldi. Prognozlash baholarining bargarorligi, izchilligi va
ishonchliligi o‘rtasida sezilarli tafovutlar aniglanmadi, bu esa ushbu bashoriy natijalar asosida olib borilgan
tagqgoslovchi baholarning bargarorligini tasdiglaydi. Bu holat bevosita ko‘rsatkichlar va tagqoslovchi baholardan
tashqari, innovatsiya indeksining tushuntiruvchi konstruksiya sifatidagi ahamiyatini ham ko‘rsatadi — ya’ni u
har bir prognozlash alternativasining aniqligini marketingdagi personalizatsiya va segmentatsiya bilan bog‘lab,
o‘zgaruvchanlik va tayyorgarlik sharoitlarida strategik mezon sifatida baholanadi.
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1-jadval. Al-asosida talab prognozi o’zgaruvchilari uchun AHP tahlilining vaznsiz supermatritsasi’

Innovatsiyani
qo‘llab- Magsad
quvvatlash

Vaqt Ragamli Menejerlar | Bashorat

Al-yondashuv Gibrid . . Pt -
qatorlari | tayyorgarlik | uyg‘unligi | aniqligi

Al-yondashuv 0.00000 0.00000 | 0.00000 0.33327 0.33327 0.33327 0.34037 0.16752

Gibrid 0.00000 0.00000 | 0.00000 0.06114 0.06114 0.06114 0.06494 0.03104

Vaqt gatorlari 0.00000 0.00000 | 0.00000 0.60559 0.60559 0.60559 0.59469 0.30143

Ragamli

. 0.00000 0.00000 | 0.00000 0.00000 0.00000 0.00000 0.00000 0.12500
tayyorgarlik

'L\]"y‘zr,‘jgﬁig?r 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.12500
aBr?izrl‘i‘;at 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.12500
;"orfl‘l’(‘)’j‘itswa 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.12500
Magsad 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000 | 0.00000

2-jadval. Prognozlash variantlari uchun AHP ustuvorlik vektorlari?

Nomi Ideal giymat Normallashtirilgan Asl (xom) giymat
Menejerlar tomonidan tasdiglangan Al-prognozlash 0.555756 0.335047 0.167523
Gibrid prognozlash (Al + vaqgt qatorlari + AHP) 0.102985 0.062086 0.031043
Vaqt qgatorlariga asoslangan prognozlash 1.000000 0.602867 0.301434

3
4

Prognozlash koeffitsientlari 2020—2024-yillar davomida, o‘rtacha hisobda, statistik jihatdan ahamiyatli (p <
0.05) deb topildi; goldiq diagnostikasi esa qabul gilinadigan va bargaror chegaralarda (p > 0.1) joylashgan. VAR
tahlili prognozlash anigligining regressiyaga asoslangan ta’sirini ko‘rsatdi, bunda marketing innovatsiyasining
umumiy ta’siri birinchi va ikkinchi kechikish oralig‘ida kuzatildi va bu munosabat 2024-yilgacha saqglanib goldi;
aynigsa 2022-yildan keyin ta’sir kuchaygani qayd etildi. ARIMA regressiyalari tanlamada prognozlash va
marketing innovatsiyasi o‘rtasida ijobiy bog'liglik mavjudligini tasdigladi (Koeff. = 2.548, P = 0.000) va vaqt
gatorlariga asoslangan innovatsiya validatsiyasi prognoz giymatlari davomida marketing samaradorligining
yaxshilanish trayektoriyasini ko‘rsatdi (R* > 0.96). Bashoriy baholar tagsimoti validatsiya modeli doirasida
bargaror va izchil bo'lib, bu shuni anglatadiki: personalizatsiya va segmentatsiya aniqroq prognoz olingan
hollarda natijalar yanada yuqori bo‘ladi.

3-jadval. Augmented Dickey-Fuller testi: birlik ildiz uchun?

Kuzatuvlar soni = 22
Interpolatsiyalangan Dickey-Fuller tanqidiy qiymatlari:

Test statistikasi 1% tanqidiy qiymat 5% tanqidiy qiymat 10% tanqidiy qiymat
Z(1) -6.617 -3.750 -3.000
MacKinnon bo‘yicha taxminiy p-qiymat (Z(t)) = 0.0000

IQTISODIYOT 2

1 Muallif ishlanmasi
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4-jadval. Augmented Dickey-Fuller testi: birlik ildiz uchun*
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Kuzatuvlar soni =22

Interpolatsiyalangan Dickey-Fuller tanqidiy qiymatlari:

Test statistikasi

1% tanqidiy qiymat

5% tanqidiy qiymat

10% tanqidiy qiymat

Z(1)

_4.440

-3.750

-3.000

MacKinnon bo‘yicha taxminiy p-qiymat (Z(t)) = 0.0003

Bu topilmalar bashoriy aniglik va menejerlar uyg‘unligidagi tebranishlar alohida natijaga bevosita salbiy
ta’'sir ko‘rsatmasligini tushuntirishga yordam beradi. So‘rovnoma validatsiyasi shuni ko‘rsatadiki, ragamli
tayyorgarligi yuqori bo‘lgan korxonalar izchilroq va samaraliroq natijalarga erishishga moyil. Shuningdek,
AHP natijalari vaqt gatorlariga asoslangan prognozlash uchun ustuvor og'irliklar gibrid variantlarga qaraganda
bargarorroq va innovatsiyaga kuchliroq ta’sir ko‘rsatishini bildiradi (2—3-jadval). Garchi VAR va ARIMA baholari
yuqori darajadagi bargarorlikni ko‘rsatgan bo‘lsa-da, marketing natijalari raqamli tayyorgarlik bilan yanada

yaqin bog‘langan.

Ushbu dalillar natijalarni ikki guruhga ajratadi (ya’ni, >95% ishonchlilik):
1. kuchli personalizatsiyaga ega korxonalardagi bashoriy prognozlash;
2. raqgamli tayyorgarlikka ega firmalardagi segmentatsiya samaradorligi (4-jadval).

5-jadval. Vektor avto-regressiya (VAR)®
Namuna: 2002-2024
Kuzatuvlar soni = 23
Log-likelihood = -115.3479

Ko‘rsatkich Qiymat
AIC 10.89981
FPE 188.3234
HQIC 11.02398
Det(Sigma_ml) 77.82752
SBIC 11.39351
Tenglama Parametrlar RMSE R”2 chi? P>chi?
prognozlash aniqligi indeksi 5 3.3949 0.9687 712.32 0.0000
marketing innovatsiyasi samaradorligi 5 3.7343 0.9655 643.29 0.0000

6-jadval. Regressiya koeffitsientlari (VAR): prognozlash aniqligi indeksi®

IJKOHOMHMUKA ECONOMY

O‘zgaruvchi Koeff. Standart xatolik z P>z [95% ishonchli interval] C d
L1. 0.139 0.237 0.590 0.558 -0.325 0.603 -
L2. 0.214 0.226 0.950 0.345 -0.230 0.657 O
_cons 9.920 3.222 3.080 0.002 3.604 16.235 >_‘
Marketing innovatsiyasi samaradorligi’ [ —
O‘zgaruvchi Koeff. Standart xatolik z P>z [95% ishonchli interval] D
L1. 0.115 0.260 0.440 0.658 -0.395 0.626
L2. 0.371 0.249 1.490 0.136 -0.116 0.859 O
L1. (self) 0.364 0.232 1.570 0.116 -0.090 0.819
L2. (self) 0.143 0.256 0.560 0.576 -0.359 0.645 m
_cons 1.721 3.544 0.490 0.627 -5.225 8.668 et
F
4 Muallif ishlanmasi O
5 Muallif ishlanmasi
6 Muallif ishlanmasi
7 Muallif ishlanmasi P
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7-jadval. ARIMA regressiya dprognozlash aniqligi indeksi®

IQTISODIYOT 9OKOHOMHUKA ECONOMY

] . Standart . . . . [95% ishonchli I
O‘zgaruvchi Koeff. xatolik t-qiymati p-giymati interval] Belgilanish
Constant 2.548 0.116 21.92 0.000 2.32-2.776 i
L 0.029 0.319 0.09 0.927 -0.595 - 0.654
-7289.785 —

L(-1) 3718.836 -0.00 1.000 7287 785
Constant (2) 2618 4867.181 0.00 0.5 0-9542.117

O‘rtacha bog'lig o‘zgaruvchi: 2.578

Standart og‘ish: 3.796

Kuzatuvlar soni: 24

Chi-kvadrat: 0.014

Akaike kriteriyasi (AIC): 125.460

*** p<0.01, ** p<0.05, * p<0.1

8-jadval. ARIMA regressiya dmarketing innovatsiyasi samaradorligi’
o -
O‘zgaruvchi Koeff. | Standart xatolik | t-giymati p-qiymati [95i/;t|esrl'1v¢:‘rl1]chll Belgilanish

Constant 2.676 0.073 36.59 0.000 2.533 -2.820 b
L -0.062 0.292 -0.21 0.832 -0.635 - 0.511
L(-1) 0.349 — -2.87 0.004 -1.684 —-0.316 i
Constant (2) 2.754 — — — —

O'rtacha bog'liq o'zgaruvchi: 2.474
Standart og‘ish: 4.088

Kuzatuvlar soni: 24

Chi-kvadrat: 9.136

Akaike kriteriyasi (AIC): 126.069
*** p<0.01, ** p<0.05, * p<0.1

Biroq gibrid prognozlash modellarida bashoriy modellar bilan innovatsiya natijalari o‘rtasidagi koeffitsientlar
farqgi statistik jihatdan sezilarli emas (ya’ni, kuchli ajralib turmaydi). Respondentlar menejerlarga nisbatan
komplementarliklar yoki integratsiyaning zarurati hagida kamroq xabardor bo‘lgan. So‘rovhomadagi ikki
ishtirokchi ma’lumot yig‘ish paytida javob bermagan va ular model bahosidan chiqarib tashlangan.

Natijalar shuni aniq ko‘rsatadiki, beqaror bozor sharoitida raqamli tayyorgarlik darajasining menejerlar
uyg‘unligiga nisbatan oshishi Al-ga asoslangan prognozlashning texnologik innovatsiyalar kontekstida
bashoriy anigligini qo‘llab-quvvatlaydi (Ajiga va boshq., 2024; Ankam, 2025; Salhab va boshq., 2025). Aynigsa
vaqt gatorlariga asoslangan, ammo Al yoki AHP-ga kamroq tayangan gibrid yondashuvlar prognozlashdagi
og'ishlarni kamaytirgani, talab tebranishlarini bartaraf etgani va chakana savdo korxonalarida samaradorlikni
oshirgani aniglangan (Mitra va boshq., 2022; Kumar P. va boshq., 2024).

Xususan, prognozlash aniqligi indeksi bilan innovatsiya samaradorligi o‘rtasidagi bog'liglik ragamli
tayyorgarlikka ega korxonalarda mustahkam bo‘lsa, bu tayyorgarlik yo‘gligida bog'liglik sezilarli darajada
zaiflashadi (Zaman, 2022; Wang, 2024). Prognozlash anigligi ko‘pincha personalizatsiya va segmentatsiya bilan
ijobiy va sezilarli darajada korrelyatsiyalangan bo'lib, bu bashoriy modellar marketing innovatsiyasida hali ham
muhim rol o‘ynashini bildiradi (Potwora va boshq., 2024; Bonetti va boshq., 2022). Masalan, 2020-2024-yillardagi
so‘rovnoma to‘plamida chakana savdo ishtirokchilarining fagat bir gismi ragamli transformatsiyadan to'liq
o‘tgan (yana bir gismi Al asosidagi vositalar bilan gisman uyg‘unlashgan) bo‘lib, bu ragobatbardoshlikni oshirish
uchun vaqt gatorlari asosida validatsiya qilishning ahamiyatini kuchaytiradi (Fathima va boshq., 2024; Liu va
boshq., 2024). Prognozlash anigligi ko‘rsatkichlari tizimli ravishda tasdiglanishi kerak, jumladan ERP tizimlari,
menejerlar so‘rovlari va ilmiy adabiyotlar asosida (Nweje, 2025; Amosu va boshq., 2024).

Bu shuni anglatadiki, gibrid modellarga haddan ziyod tayanadigan chakana savdo korxonalari tuzilaviy
o‘zgaruvchanlik tufayli prognoz beqarorligiga ko‘proq duchor bo‘ladi, shu sababli ragamli chakana savdo
kontekstlarida vaqt qatorlariga asoslangan validatsiya ustuvor bo‘lishi kerak (Mitra va boshq., 2022; Ankam,
2025).

8 Muallif ishlanmasi
9 Muallif ishlanmasi
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Bundan tashqari, natijalar shuni ko‘rsatadiki, ayrim menejerlik omillari muhim bo‘lsa-da, texnologik
determinantlar xuddi shunchalik, hattoki undan ham muhimrogq. Umuman olganda, Al-quvvatlangan prognozlash
modeli marketing innovatsiyasiga sezilarli ta’sir ko‘rsatgan va personalizatsiya hamda segmentatsiya ragamli
tafovutni gisqartirish uchun izchil ko'rinish bergan (Potwora va boshg., 2024; Salhab va boshq., 2025).
Korxonalar uchun ushbu bashoriy natijalardan samarali foydalanish mezonlari aniglangan bo'lib, bunda
innovatsiya yo‘nalishlarini beqarorlikdan aziyat chekayotgan ekotizimlar bardoshliligini oshirishga moslashtirish
mumkin (Zaman, 2022; Kumar V. va boshq., 2024). Natijalar adabiyotdagi umumiy fikrni tasdiglaydi: prognozlash
aniqligi fundamental qobiliyat sifatida zarur (Ajiga va boshq., 2024; Amosu va boshq., 2024). Bashoriy model
menejerlik garor gabul qilish jarayoniga tizimli tarzda integratsiya qilinadigan bo‘lsa, raqgamli chakana savdo
sharoitida Al prognozlashning ijobiy natijasi beqarorlik o‘rniga bardoshlilikka erishish bo‘lishi mumkin (Liu va
boshq., 2024; Bonetti va boshq., 2022). Shu sababli, so‘rovnoma asosida validatsiya qgilingan modelimiz faqat
regressiya va/yoki proeksiyalarga asoslangan tor doiradagi modeldan farqli o‘laroq, kamroq cheklovlarga ega.

Tadgiqotning yana bir cheklovi shundan iboratki, ayrim determinantlar ochiq ko‘rsatiimagan bo'lsa,
e’'tibordan chetda qolgan bo‘lishi mumkin; panel a’zolari bu bo‘shliglarni aniglagan va ular ilovada keltirilgan.

Oldingi tadgiqotlardan biri (Al yordamida amalga oshiriigan talab prognozi va segmentatsiya—
personalizatsiya bog'ligligi) shuni ko‘rsatadiki, ijobiy natijalar (aniglik ortishi bilan mijozlarni jalb qilish kuchayishi)
prognoz modellarining interaktiv ta’siri orqali noaniqglikni kamaytirish va bardoshlilikni oshirish bilan izohlanadi
(Saha va boshq., 2022; Fathima va boshq., 2024). Biroq natijalar sektorlar kesimida farglanishi mumkin —
buni Kumar V. va boshqgalar (2024) ko‘rsatgan. Ma’lumot yig‘ish davrida panel a’zolari ayrim Al tizimlari hali
to'liq joriy etilmaganini yoki yaqinda foydalanila boshlanganini, masalan ERP asosidagi prognozlash modullari
omnikanal muhitlarga integratsiya qilinayotganini qayd etganlar; bu esa kelgusidagi joriy etishda hal qiluvchi rol
o‘ynashi mumkin (Ankam, 2025; Nweje, 2025).

Modelning vaqt bo‘yicha barqarorligi (longitudinal validity) bilan bog‘liq boshqga xavotirlar shundan iboratki,
ushbu tadgiqotda tayinlangan koeffitsientlar va og'‘irliklar raqamli muhit o‘zgarib borayotganligi sababli barqaror
golmasligi yoki kamroq bashoriy bo‘lib golishi mumkin (Wang, 2024; Salhab va boshq., 2025).

So‘rovnomada moliyaviy ko‘rsatkichlarning mavjud emasligi menejerlik ma’lumotlar bazasi hajmining
cheklanganligi (masalan, foydalilik indikatorlarining yo‘qligi) bilan izohlanadi, bu esa uslubiy cheklovlarga olib
keladi — ya’ni korxona birliklari kontekstida segmentatsiya natijalari bilan bog'liq interaktiv ta’sirlarni yashirib
go'yishi mumkin (Bonetti va boshq., 2022; Ljepava, 2022). Ushbu tadgiqotda buxgalteriya ma’lumotlari yoki
rentabellik ko‘rsatkichlari asosida validatsiya o‘tkazilmadi, chunki mazkur ma’lumotlar panel xarakteriga ega
moliyaviy eksperiment uchun mo‘ljallanmagan, shuningdek moliyaviy natijalar sabablarini formal baholash ham
amalga oshirilmagan. Mazkur ma’lumotlar to‘plami O‘zbekiston chakana savdo sektori doirasida prognozlash
va innovatsiyalar bo‘yicha to‘plangan bo‘lib, indikatorlar so‘rovnoma asosida ishlab chiqilgan. Shu sababili,
natijalar ragamli transformatsiya holatidagi korxonalarga (UZMart holati) nisbatan og‘ishlarga ega bo‘lishi
mumkin.

XULOSA VA TAKLIFLAR

Al-quvvatlangan talab prognozi vaqt gatorlari va AHP modellarini birlashtirish hamda ularni validatsiya
gilish orgali yanada samaraliroq bo‘lishi mumkin. Shuni ta’kidlash lozimki, ragamli tayyorgarlik darajasining
oshishi menejerlar va bashoriy tahlil o‘rtasidagi uyg‘unlikni kuchaytirishi orqali marketing innovatsiyalaridan
olinadigan natijalarni yaxshilashi mumkin.

Mazkur so‘rovnomada ushbu determinantlar bevosita tahlil gilinmagan bo‘lsa-da, ular korxona ekotizimi
doirasida go‘shimcha komplementarliklar mavjudligini yokiilmiy adabiyotlarda gayd etilgan bo‘shliglarni anglatishi
mumkin. Tadqigot natijalari ragamli chakana savdo kontekstida, xususan personalizatsiya, segmentatsiya
va mijozni jalb qilish jihatlarida mezonlar, indikatorlar hamda strategik yo‘nalishlarni shakllantirishga yordam
berishi mumkin.

Biz o'z modelimizni so‘rovnoma ma’lumotlari asosida qurdik, biroq ushbu loyihalashda moliyaviy
ko‘rsatkichlar ko‘zda tutiimagan edi. Mazkur xulosalar innovatsiya jarayonida prognoz aniqgligiga tayanib
chiqarilgan bo'lib, ular bargarorligi hamda umumlashtirilishi mumkin bo‘lgan konstruksiya sifatida tasdiglangan.

Bundan tashqari, natijalar prognozlash va marketing o‘rtasidagi komplementarlik (masalan,
personalizatsiya shaklida) yoki segmentatsiya orqali yuzaga kelgan sinergiyalar bilan izohlanishi mumkin. Turli
korxonalar prognozga turli sharoitlarda turlicha javob bergani sababli, turli kontekstlarda innovatsiya barqgaror
ragobatbardoshlikni ta’minlash uchun hal giluvchi omil bo‘lishi mumkin.

Mazkur tadqgigotda olingan dalillar shuni ko‘rsatadiki, ragamli tayyorgarlik panel tomonidan tan olingan
muhim o‘Ichovlar ichida validatsiyaga imkon bergan. Ayni modelning umumlashtirish imkoniyatlari cheklangan
bo‘lsa-da, ayrim topilmalar barcha ma’lumotlar to‘plamida o‘zaro yaginlashgan. Jumladan, prognozlashning
aniqlik va bardoshlilikni ta’minlash salohiyati, korxonalar uchun ekotizimni mustahkamlash zarurati, bashoriy
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tahlil va gibrid yondashuvlarning gabul gilinishi hamda targalishi, menejerlar uyg‘unligining ahamiyati va statistik
modellar doirasida barqarorlik hagida xabardorlik zarurligi shular jumlasidandir.

Yanada kompleks tahlilga erishish uchun ushbu modelni ERP tizimlari, foydalilik koeffitsientlari hamda

uzoq muddatli (longitudinal) namunalardan iborat ikkilamchi ma’lumotlar bilan triangulyatsiya qilish orgali
kengaytirish mumkin.
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