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“MIJOZLARNING BRENDGA SADOQATI VA UNI OSHIRISH USULLARI”

Toshkent kimyo-texnologiya insituti
23-65 guruh talabasi Muxtorxonova Xonzodabonu

Annotatsiya: Ushbu maqolada mijozlarning brendga bo‘lgan sadoqati
tushunchasi, uning biznes rivojlanishidagi ahamiyati hamda mijozlarning sodigligini
shakllantirish va oshirish usullari tahlil gilinadi. Bozor sharoitida brend sadogati
kompaniyalar uchun raqobat ustunligini ta’minlovchi asosiy omillardan biridir.
Mijozlarning sodiqligini oshirish uchun qanday strategiyalar qo‘llanishi kerakligi,
sifat, xizmat, alogalar va bonus dasturlarining o‘rni haqida fikr yuritiladi. Maqolaning
magsadi — brend sadogati tushunchasini oson va sodda shaklda tushuntirish va uni
oshirishda amaliy yondashuvlarni ko ‘rsatishdir.

Tayanch so‘zlar: Brend, brendga sadogat, mijozlar sadogati, mijozlar ishonchi,
marketing strategiyalari, bonus dasturi, sifat va xizmat.

Kirish:Hozirgi ragobatbardosh bozor sharoitida kompaniyalar uchun fagat
yaxshi mahsulot yoki xizmat tagdim etish yetarli emas. Mijozlarning mahsulotga yoki
xizmatga sodiqligini ta’minlash va ularni uzoq muddat davomida o°ziga jalb etish ham
katta ahamiyat kasb etadi. Aynan shuning uchun ham brendga bo‘lgan sadogat
tushunchasi marketing strategiyalarining asosiy yo‘nalishlaridan biriga aylangan.

Brendga sadogat bu — mijozning biror kompaniya yoki mahsulotga nisbatan
hissiy bog‘ligligi va unga doimiy ravishda ustunlik berishi demakdir. Bunday sodiqlik
natijasida mijozlar ragobatchilarning takliflaridan voz kechib, o‘zlari tanlagan brend
mahsulotlarini gayta-qayta sotib oladilar. Brendga sodiq bo‘lgan mijozlar nafaqat
o‘zlari xaridni davom ettiradilar, balki boshqalarga ham o°z tajribalari asosida
tavsiyalar beradilar, bu esa kompaniya uchun qo‘shimcha reklama va imidj manbai
bo‘lib xizmat qiladi.

Bugungi kunda mijozlarning talab va ehtiyojlari tez-tez o‘zgarib turadi. Har bir
mijoz individual yondashuvni, sifatli xizmat ko‘rsatishni va o‘zini qadrlanganini his
gilishni istaydi. Kompaniyalar esa ushbu ehtiyojlarni gondirish orgali mijozlarning
brendga bo‘lgan sodiqgligini oshirishga intiladilar. Shu bois, mahsulot sifati, xizmat
ko‘rsatish madaniyati, sodiqlik dasturlari va mijoz bilan mustahkam aloqa o‘rnatish
kabi omillar brend sadoqatining shakllanishida asosiy rol o‘ynaydi.

Ushbu magolada mijozlarning brendga bo‘lgan sadoqati nima ekanligi, unga
ta’sir qiluvchi asosiy omillar va sadoqatni oshirishning samarali usullari haqida batafsil
va sodda tilda so‘z yuritiladi. Bundan tashqari, real hayotdan misollar keltirilib,
kompaniyalar qanday qilib 0‘z mijozlarini sodiq gila olishi mumkinligi tahlil gilinadi.
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Hozirgi globallashuv va kuchli raqobat sharoitida har bir kompaniya oz
mahsuloti yoki xizmati orqali bozorda o°ziga xos o‘rin egallashga harakat giladi. Bu
jarayonda “brend” tushunchasi muhim ahamiyat kasb etadi. Brend — bu nafagat
kompaniya logotipi yoki mahsulotining nomi, balki u mijozlarning ongida
shakllanadigan tasavvur va his-tuyg‘ular majmuasidir. Yaxshi shakllangan brend
iste'molchilarda ishonch uyg‘otadi va ularni ragobatchilarning mahsulotlaridan ko‘ra,
aynan o°‘z mahsulotini tanlashga undaydi. Brend kompaniya uchun qimmatli aktiv
hisoblanadi. U kompaniyaning bozordagi obro‘si, mijozlar bilan o‘rnatgan aloqalari va
uzoq Yyillik tajribasining yig‘indisidir. Kuchli brend nafagat ko‘proq sotuvni
ta'minlaydi, balki narx siyosatini ham mustahkamlaydi, ya'ni mijozlar sifati yuqori deb
hisoblagan mahsulot uchun ko‘proq pul to‘lashga tayyor bo‘ladilar. Shunday ekan,
brend yaratish va uni boshgarish kompaniya strategiyasining asosiy yo‘nalishlaridan
biri bo‘lib xizmat qiladi.

Brend mijozlarning his-tuyg‘ulariga, gadriyatlariga va ehtiyojlariga bevosita
ta’sir ko‘rsatadi. Brendni yaratishda kompaniya o‘zining asosiy qadriyatlarini,
maqsadlarini va mijozlarga beradigan foydasini aniq ko rsatishi lozim. Masalan, Apple
brendi — bu fagat texnologiya emas, balki innovatsiya, sifat va zamonaviylik timsoli
sifatida gabul gilinadi. Yoki Coca-Cola brendi insonlarga quvonch va baxt ulashish
g‘oyasi bilan bog‘liq.

Brend yaratishda asosiy e’tibor quyidagilarga qaratiladi:

Mahsulot  sifati —  mijozlar  mahsulotdan  rozimi  yoki  yo‘qmi?
Xizmat ko‘rsatish darajasi — kompaniya mijozlarga ganday munosabatda?
Aloga va reklama — brend ganday ko‘rinadi va esda qolarli bo‘la oladimi?

Mijoz tajribasi — mahsulot yoki xizmatni sotib olish jarayonidagi tajribasi ganday?

Brendning mustahkamligi kompaniya uchun nafagat gqisqa muddatli foyda, balki
uzoq muddatli barqarorlik va o‘sishni ta’minlaydi. Shu sababli ko‘plab kompaniyalar
brend qurishga katta mablag® va vaqt sarflashadi. Ammo brend yaratishning o°zi yetarli
emas. Uni rivojlantirish va mijozlarning brendga sodiqgligini mustahkamlash ham
shunchalik muhimdir. Chunki shunchaki yaxshi mahsulot yaratish, o‘z-o‘zidan
mijozlarning sadogatini  kafolatlamaydi. Mijozlarning brendga sodigligini
shakllantirish uchun ular bilan doimiy alogada bo‘lish, ularning ehtiyoj va istaklarini
o‘rganish zarur. Shu o‘rinda tabiiy savol tug‘iladi: mijozlarning brendga bo‘lgan
sodigligi ganday shakllanadi va nimalarga bog‘liq? Mana shu savollarga javob berish
uchun endi brendga sadoqat tushunchasi va unga ta’sir qiluvchi omillar haqida batafsil
to‘xtalib o‘tamiz.

Brendga sadogat — bu mijozlarning mahsulot yoki xizmatni takror va takror
tanlash istagi, o‘z tanlovidan mamnun bo‘lib, brendga bo‘lgan ishonchini davom
ettirishga tayyor bo‘lishidir. Philip Kotler, marketing nazariyasining asoschilaridan
biri, o‘zining ‘“Marketing Management” asarida brendga sadoqatni “iste'molchilarning
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kompaniyaga va uning mahsulotiga nisbatan ijobiy garashlari natijasida shakllangan
doimiy xarid gilish xatti-harakati” sifatida ta’riflaydi’. Boshgacha gilib aytganda, sodiq
mijozlar mahsulotni nafagat kerakligi uchun, balki unga nisbatan shakllangan ijobiy
munosabat sababli sotib oladilar. Mijozlarning brendga sadogati kompaniyalar uchun
nihoyatda muhim, chunki sodiq xaridorlar brendni raqobatchilardan afzal ko‘radilar,
hatto boshga arzonroq variantlar mavjud bo‘lsa ham. Ular mahsulotni doimiy xarid
qilishadi, boshqgalarga tavsiya etishadi va brend bilan uzoq muddatli hissiy bog‘liglikni
saglab qoladilar. Harvard Business Review jurnalida gayd etilganidek, mijozlar bir
marta mahsulot yoki xizmat sifati past bo‘lsa, 91 foiz holatda boshga brendga o‘tib
ketishadi. Bu esa sifat va mijoz tajribasining brend sadogati shakllanishidagi
ahamiyatini yanada oshiradi?.

Mijozlarning brendga sodiqligini shakllantiruvchi asosiy omillardan biri sifat va
xizmat darajasidir. Mahsulot sifatiga nisbatan mijozlarning ishonchi brendga sadogatni
mustahkamlaydi. Agar mahsulot yoki xizmat kutilgan natijani bera olmasa, mijozlar
tezda boshqga variantlarga o‘tib ketishadi. Shu bilan birga, xizmat ko ‘rsatish madaniyati
ham katta ahamiyatga ega. Mijozlarga hurmat va e’tibor bilan munosabatda bo‘linishi,
ularga shaxsiy yondashuv ko‘rsatilishi brendga bo‘lgan ishonchni oshiradi. Brendning
1jobiy imiji va obro‘si ham sadoqat shakllanishida muhim rol o‘ynaydi. Mijozlar o‘zlari
ishonadigan va ijobiy baholanadigan brendlarni tanlashga intiladilar. Nike brendi
misolida ko ‘rish mumkinki, kompaniya nafaqat sifatli sport anjomlari ishlab chigaradi,
balki “Just Do It” shiori orqali mijozlarga o‘z kuchlariga ishonish va o‘zlarini yengib
o‘tish motivatsiyasini ham beradi. Shu tarzda brend fagat mahsulot emas, balki hayot
falsafasining bir qismi sifatida gabul gilinadi.

Mijozlar bilan faol va shaxsiy aloqada bo‘lish esa brendga sadogatni yanada
mustahkamlaydi. Customer Think platformasining ma’lumotlariga ko‘ra,
kompaniyalar mijozlarga shaxsiylashtirilgan xizmat ko‘rsatganda va ular bilan doimiy
aloga o‘rnatganda, brendga sadoqat darajasi 27% ga oshadi®. Email marketing,
mijozlarga xos aksiyalar, bayram tabriklari va shaxsiy chegirmalar orqali
kompaniyalar 0‘z mijozlarini qadrlayotganini ko‘rsatadilar, bu esa o‘z-o‘zidan ular
bilan alogani mustahkamlaydi.

Narx va chegirmalar siyosati ham muhim o‘rin tutadi. Biroq narxni kamaytirish
brend sadoqatini oshiradi deb o‘ylash xato bo‘lishi mumkin. Aksincha, sodiq mijozlar
mahsulot sifati va brend imijiga garab xarid giladilar. Birog, mukofot tizimlari va
bonus dasturlari, masalan, Starbucks Rewards kabi tizimlar, mijozlarga o‘zlarini
maxsus his qilish imkonini beradi va brendga sodiqlikni rag‘batlantiradi.

! Kotler, P. Marketing Management, 15th Edition, 2016)
2 Harvard Business Review, “The Value of Customer Loyalty”, 2019
3 Customer Think, “How Personalization Boosts Customer Loyalty”, 2020
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Innovatsiya va doimiy yangilanish ham brendga sodiglikni saglashda muhim
ahamiyat kasb etadi. Deloitte Insights tadqiqotiga ko‘ra, innovatsiyaga e'tibor
qaratadigan brendlar 1,5 baravar ko‘proq sodiq mijozlarga ega bo‘lishadi®.
Mahsulotlarni zamon talabiga mos ravishda yangilab borish va yangi xizmat turlarini
joriy etish mijozlarning qiziqishini uyg‘otib turadi hamda ular bilan alogani
jonlantiradi.

Umuman olganda, mijozlarning brendga sadogatini shakllantirish birgina
mahsulot sifati yoki reklama bilan emas, balki brend imiji, xizmat darajasi, mijozlar
bilan aloga, innovatsiyalar va sodiqlik dasturlarining uyg‘unlashuvi orqali amalga
oshiriladi. Bu barcha elementlar o‘zaro bog‘liq va birgalikda ishlaganda, kompaniyaga
uzoq muddatli muvaffagiyat olib keladi.

Endi esa, mijozlarning brendga sodiqgligini oshirish uchun ganday amaliy usullar
mavjudligi va bu borada gaysi real kompaniyalar muvaffaqiyat qozonganini ko‘rib
chigamiz.

Mijozlarning brendga bo‘lgan sadoqatini oshirish uchun kompaniyalar bir qator
aniq va samarali strategiyalardan foydalanadilar. Ragobat kuchli bo'lgan bozorda
mijozni saglab qolish va uni sodiq qilish, fagat mahsulot sifati yoki narx bilan emas,
balki to‘g‘ri yondashuvlar va chuqur o‘ylangan marketing strategiyalari orqali amalga
oshiriladi.

Birinchi navbatda, kompaniyalar sifat va barqarorlikni ta’minlashi kerak.
Mijozlar birinchi marta mahsulot yoki xizmatni sinab ko‘rganlarida, ularning qoniqish
darajasi eng muhim rol o‘ynaydi. Agar mahsulot sifati yuqori bo‘lsa, mijoz qayta xarid
qgilish ehtimoli ortadi. McKinsey kompaniyasining “Customer Experience” tahliliga
ko‘ra: Mijozlar tajribasi mukammal bo‘lsa, mijozlarning takroriy xarid qilish ehtimoli
80% ga oshadi®.

Ikkinchidan, sodiqlik dasturlarini joriy gilish — juda samarali usullardan biridir.
Mijozlarga har bir xarid uchun ball to‘plash, chegirma olish yoki sovg‘alar tagdim etish
orqali ular bilan yanada kuchli aloqalar o‘rnatiladi. Masalan, Sephora kompaniyasining
"Beauty Insider" dasturi mijozlarga har xarid uchun ball to‘plash imkonini beradi va
bu ballar turli sovg‘alar yoki chegirmalarga almashtiriladi. Forbes jurnali bu haqda
shunday ta’kidlaydi: Sodiqlik dasturlariga ega kompaniyalar, o‘rtacha 2,5 baravar
ko‘proq mijozni ushlab qolishga muvaffaq bo‘lishadi®.

Uchinchi samarali usul — shaxsiylashtirish. Mijoz o‘ziga individual
yondashuvni his qilganida, u brend bilan ko‘proq bog‘lanadi. Personalizatsiya —
mijozlarga ismlari bilan murojaat gilish, ularning xarid tarixiga asoslangan tavsiyalar
berish yoki tug‘ilgan kunlarida tabriklash kabi oddiy, ammo ta’sirli qadamlarni o‘z

4 Deloitte Insights, “2021 Global Marketing Trends”, 2021
5 McKinsey & Company, “Customer Experience: New Capabilities, New Audiences, New Opportunities”, 2020
5 Forbes, “The Importance of Customer Loyalty Programs”, 2021
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ichiga oladi. Accenture kompaniyasining 2020-yilgi tadgiqotida aytilishicha:
Mijozlarning 91 foizi shaxsiylashtirilgan xizmat ko‘rsatishni ta’minlay olgan
kompaniyalardan xarid gilishni afzal ko‘radi’. Bundan tashqari, ijtimoiy tarmoglar
orgali faol muloqgot gilish ham sadoqgatni oshiradi. Brendlar mijozlar bilan ijtimoiy
tarmoqglarda faol mulogot qilib, ularning fikrlariga tezda javob berishlari, yangi
mahsulotlar haqida ma’lumot ulashishlari va mijozlarning savollariga samimiy
munosabat bildirishlari kerak. Sprout Social tahliliga ko‘ra: Mijozlar brendlar bilan
ijtimoiy tarmoqlarda faol alogada bo‘lishni istaydi va bu alogadorlik ularning 57% ini
brendga sodiq bo‘lishga undaydi®,

Kompaniyalar, shuningdek, ijtimoiy va ekologik mas’uliyatni ko‘rsatish orqali
ham mijozlarning brendga bo‘lgan sadoqatini oshira oladilar. Zamonaviy
iste’molchilar faqat mahsulot emas, balki kompaniyaning jamiyat oldidagi
mas’uliyatiga ham e'tibor qaratadilar. Masalan, Patagonia kompaniyasi o‘z ekologik
siyosati va tabiatni muhofaza gilishga garatilgan tashabbuslari bilan mashhur. Ularning
0‘z mijozlariga gilgan chagqiriglari — "Buy less, choose well" (*Kamroqg sotib oling,
yaxshisini tanlang") — kompaniyaning jamiyat oldidagi mas’uliyatini ifodalaydi va
mijozlarning ishonchini kuchaytiradi. Real hayotdan yana bir muvaffagiyatli misol —
Apple kompaniyasi. Apple o‘zining yuqori sifatdagi mahsulotlari, foydalanuvchilarga
qulay interfeyslari va kuchli brend imiji orgali mijozlarning sodigligini ta'minlagan.
Statista ma'lumotlariga ko‘ra, Apple iPhone foydalanuvchilari orasida sadogat darajasi
92 foizdan oshgan, bu esa raqobatchilar orasida eng yuqori ko‘rsatkichdir®.

Amazon kompaniyasi ham sodiqlikni oshirish bo‘yicha ideal namuna. “Amazon
Prime” a’zolik dasturi orqali ular mijozlarga bepul yetkazib berish, eksklyuziv
aksiyalar va tezroq xizmat ko‘rsatishni taklif qiladi. Bain & Company
kompaniyasining  tadqiqotiga ko‘ra: Prime a'zolari Amazon’da  oddiy
foydalanuvchilarga garaganda ikki barobar ko‘proq xarid qiladi'®.

Yakuniy xulosa shuki, mijozlarning brendga bo‘lgan sadogatini oshirish — bu
doimiy va murakkab jarayon. Mahsulot va xizmat sifati, shaxsiylashtirilgan
yondashuv, sodiglik dasturlari, ijtimoiy tarmoglarda faol ishtirok, innovatsiyalar va
jamiyat oldidagi mas’uliyat — bularning barchasi uyg‘un tarzda ishlatilganda brend
sadoqati sezilarli darajada kuchayadi. Zamonaviy marketing sharoitida kompaniyalar
mijozlar bilan chinakam samimiy va o‘zaro manfaatli alogani o‘rnatishga intilishlari
Zarur.

7 Accenture, “Personalization Pulse Check”, 2020

8 Sprout Social, “Social Media and Loyalty Trends”, 2021

9 Statista, “Smartphone Brand Loyalty Statistics”, 2023

10 Bain & Company, “The Value of Customer Loyalty”, 2019
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Mijozlar o‘zlarini qadrlangan, tushunilgan va hurmat qilingan his
qilganlaridagina ular kompaniyaga uzoq yillik sodiqlik ko‘rsatadilar va brend o‘zining
barqaror o‘sishini ta’minlay oladi.

Mijozlarning brendga bo‘lgan sadoqgati bugungi tezkor o‘zgarayotgan raqobat
sharoitida kompaniya muvaffagiyatining asosiy kalitlaridan biridir. Brendga sodiq
mijozlar kompaniya uchun nafaqat barqaror daromad manbai bo‘lib xizmat qiladi,
balki ozlarining ijobiy tajribalari orqali yangi mijozlarni ham jalb qilishadi. Shuning
uchun kompaniyalar mijozlarning brendga sodigligini oshirish uchun gaysi omillar
muhimligini chuqur tahlil qilishlari zarur. Mijozlarning brendga bo‘lgan sadogatini
shakllantiruvchi omillar orasida birinchilardan bo‘lib mahsulot yoki xizmat sifati
turadi. Mahsulot sifatining barqaror bo‘lishi, mijozning mahsulotdan kutgan natijasini
ta’minlashi eng asosiy omil sanaladi. Agar mahsulot yoki xizmat mijoz kutgan
darajada bo‘lsa, mijoz uni yana sotib oladi. Aksincha, birinchi tajribada salbiy taassurot
olgan mijozning brendga qaytishi juda qiyin kechadi. Shu sababdan kompaniyalar o‘z
mahsulot sifati va xizmat ko‘rsatish jarayonini doimiy nazorat ostida ushlab turishi
zarur. Sifat bilan bir qatorda, mijoz tajribasi ham muhim rol o‘ynaydi. Mijoz
mahsulotni sotib olishdan tortib, xizmatdan foydalanishgacha bo‘lgan barcha
jarayonlarda o‘zini qulay his qilishi kerak. Oson buyurtma qilish imkoniyati, tez va
aniq javoblar, muammolar yuzaga kelganda tezkor va samimiy yechim taklif gilinishi
mijoz tajribasini ijobiy shakllantiradi. McKinsey kompaniyasi o‘z tahlilida shunday
ta’kidlaydi: Mijozlar tajribasi sifatli bo‘lsa, ularning sodiqlik darajasi sezilarli oshadi
va kompaniya daromadlari o‘rtacha 10%—15% ga ko‘payadi.

Keyingi muhim omil — brendning emotsional giymati va imiji. Mijozlar
ko‘pincha faqat rasionallik asosida emas, balki hissiy jihatdan ham tanlov qilishadi.
Agar brend ular uchun qadriyatlar va orzular bilan bog‘liq bo‘lsa, ular ushbu brendga
ko‘proq sodiq qoladilar. Nike, Apple, Starbucks kabi brendlar mijozlarda oddiy
mahsulotdan ko‘ra, o‘zini ifoda qilish, o‘ziga ishonish va o‘ziga xoslikni anglatadigan
hissiy bog‘lanishni shakllantirgan. Shu sababdan, brend faqat mahsulot emas, balki bir
g‘oya, hayot tarzi yoki ijtimoiy mavqe sifatida gabul gilinadi. Brendga sodiglikni
ta’minlashda aloga va muloqot ham muhim omillardan biridir. Mijozlar kompaniya
bilan o‘zlarini yaqin his qilishni, o‘z fikr-mulohazalarini bemalol bildirishi va
kompaniya tomonidan e’tiborli eshitilishini istaydilar. Ijtimoiy tarmoglarda faol
ishtirok etish, email orgali shaxsiy takliflar yuborish, maxsus aksiyalar hagida xabardor
gilish — bularning barchasi mijoz bilan kuchli alogani ta’minlaydi. Sprout Social
tomonidan o‘tkazilgan tadqiqotga ko‘ra, Mijozlar o‘zlarini kompaniya bilan doimiy
alogada his gilganlarida, ular brendga sodiqlik ehtimoli 70% ga oshadi.

Shuningdek, narx va chegirma siyosati ham mijozlarning sadoqatiga ta’sir
qiladi, lekin bu omil birinchi o‘rinda emas. Aksariyat hollarda, mijozlar arzon narxdan
ko‘ra sifat va xizmat darajasiga ko‘proq e'tibor beradilar. Ammo, sodiqlik dasturlari
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orgali beriladigan mukofotlar, bonuslar va shaxsiy chegirmalar mijozni
rag‘batlantirishi mumkin. Starbucks, Sephora va Amazon kabi kompaniyalar o‘zining
mukammal bonus tizimlari orgali mijozlarning brendga sadogatini kuchaytirishga
erishgan. Bundan tashgari, innovatsiya va yangilik ham mijozlarning brendga
sodigligini oshiradi. Kompaniya o‘z mahsulotlarini doimiy yangilab, zamon talablari
va mijozlarning o‘zgarayotgan ehtiyojlariga mos ravishda takliflar ishlab chigsa,
mijozlar kompaniyaga ishonch bilan qgarashda davom etadilar. Deloitte Insights
tahliliga ko‘ra, innovatsion kompaniyalar mijozlarni uzoqroq muddat ushlab qolish
imkoniyatiga ega bo‘ladi. So‘nggi yillarda esa ijtimoiy va ekologik mas’uliyat ham
mijozlarning sodiqligini oshiruvchi muhim faktor sifatida ko‘rilmoqda. Aynigsa, yosh
avlod iste’molchilari kompaniyalarning nafagat mahsulot sifati, balki ularning jamiyat
oldidagi majburiyatlari, atrof-muhitga ganchalik e'tibor berishi va ijtimoiy
masalalardagi faolligiga ham qaraydilar. Buning yorgin misoli sifatida Patagonia
kompaniyasini ko‘rsatish mumkin. Ular ekologik tozalikka va tabiatni asrashga katta
e’tibor garatib, mijozlar ishonchini mustahkamlashgan.

Alohida ta’kidlash lozimki, brendga sodiglikni shakllantirish bir martalik
jarayon emas. Bu uzluksiz strategik yondashuvni talab etadi. Kompaniyalar mijozlar
bilan o‘zaro muloqotni muntazam ravishda tahlil qilib borishlari, mijozlarning istak va
chtiyojlarini o‘rganishlari, vaqti-vaqti bilan o°‘z takliflarini yangilashlari zarur.
Mijozlar ham o‘z ehtiyoj va qiziqishlariga qarab o‘zgarib boradi, kompaniyalar esa
ularga moslashishni uddalashlari shart.

Mijozlarning brendga bo‘lgan sadoqati ko‘plab omillar yig‘indisidan iboratdir.
Mahsulot sifati, xizmat darajasi, brend imiji, shaxsiy yondashuv, innovatsiya, ijtimoiy
mas’uliyat va doimiy aloqa — bularning barchasi uyg‘unlikda ishlaganda mijozlar
kompaniyaga chin dildan sodig goladilar. Bugungi tezkor va raqobatbardosh bozorda
kompaniyalar uchun eng gimmat boylik — bu o‘z brendiga ishonadigan va uni
boshgalarga ham tavsiya giladigan sodiq mijozlar hisoblanadi.

Bugungi global ragobat muhiti sharoitida brendga sodiglikni oshirish
kompaniyalar uchun asosiy strategik magsadlarga aylangan. Sodig mijozlarni saqlab
qolish va ularning ko‘magida yangi mijozlarni jalb qilish kompaniya o‘sishini
tezlashtiradi. Brendga sadogatni mustahkamlash uchun kompaniyalar bir gator
muvaffagiyatli strategiyalardan foydalanishlari zarur.

Birinchi va eng muhim strategiya — bu sifatni doimiy ta'minlashdir. Mahsulot
yoki xizmatning kutilgan natijani berishi va o‘ziga xos afzalliklari mavjud bo‘lsa,
mijozlar ragobatchilar takliflarini e'tiborga olmasdan, tanlagan brendlariga sodiq
qoladilar. Mahsulot sifatidagi barqarorlik mijozlarda ishonch uyg‘otadi, ishonch esa
uzoq muddatli sadogatni shakllantiradi.

Ikkinchi strategiya — bu mijozlarga shaxsiy yondashuv ko‘rsatishdir. Har bir
mijoz o‘zini qadrli va alohida his qilgisi keladi. Kompaniyalar mijozlarning xarid
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tarixi, qgizigishlari va xatti-harakatlariga asoslangan holda shaxsiy takliflar tayyorlab,
ularga individual e’tibor ko‘rsatishlari kerak. McKinsey kompaniyasining tadqiqotiga
ko‘ra, shaxsiylashtirilgan takliflar kompaniyaning daromadini 5%-15% ga oshirishi
mumkin.

Uchinchi strategiya — bu sodiglik dasturlarini taklif gilishdir. Muntazam xarid
qiladigan mijozlarga maxsus imtiyozlar berish, bonus ballari, sovg‘alar va eksklyuziv
chegirmalar orqali ularni rag‘batlantirish brendga sadoqatni oshiradi. Masalan,
Starbucks Rewards dasturi doimiy mijozlarga maxsus takliflar va sovg‘alar taqdim
etish orqali ularni brendga bog‘lab qo‘yishga muvaffaq bo‘lgan.

To‘rtinchi muhim omil — bu ijtimoiy tarmoglarda faol mulogot va mavjudlik.
Brendlar o‘z mijozlari bilan Facebook, Instagram, Telegram kabi platformalarda faol
muloqot qilishlari, ular bilan fikr almashishlari va o‘z yangiliklarini tezkor
yetkazishlari zarur. [jtimoiy tarmoqlar mijozlar bilan doimiy aloga o‘rnatish, ularning
fikrlarini o‘rganish va javob qaytarish imkonini beradi, bu esa sodiglikni kuchaytiradi.
Bundan tashqari, kompaniyalar o‘z faoliyatlarida ijtimoiy va ekologik mas'uliyatni
unutmasliklari kerak. Yosh avlod iste'molchilari kompaniyaning nafagat mahsulotiga,
balki uning jamiyatga va atrof-muhitga ganday hissa qo‘shayotganiga ham Kkatta
ahamiyat beradilar. Shu bois kompaniyalar ekologik loyihalarda ishtirok etish, xayriya
aksiyalarini qo‘llab-quvvatlash va jamiyat uchun foydali tashabbuslarni amalga
oshirish orqali o‘z obro‘sini oshirib, mijozlarning brendga bo‘lgan ishonchini
mustahkamlay oladilar.

Xulosa qilib aytganda, mijozlarning brendga sadogatini oshirish — bu fagat
mahsulot yoki xizmat taklif gilish emas. Bu — mijozlar bilan doimiy va chuqur aloga
o‘rnatish, ularni gadrlash va ehtiyojlariga mos ravishda o‘z faoliyatini rivojlantirish
jarayonidir. Kompaniyalar o°z strategiyalarini mijozlarga yo‘naltirgan holda, ularning
talab va kutgan natijalarini tahlil qgilgan holda, brendga bo‘lgan sadoqatni oshirish
imkoniga ega bo‘ladilar.Brendga sodiqlikni mustahkamlash kompaniyaga nafagat
barqaror daromad, balki raqobat ustunligini ham beradi. Mijozlar o‘zlarini gadrlangan
va tushunilgan his gilganlarida, ular nafagat xarid gilishda davom etadilar, balki
kompaniya elchilari sifatida brendni boshgalarga ham targ‘ib qilishadi. Shu sababli,
har bir kompaniya mijozlarning sadogatini gozonish va saglab golishga doimiy
ravishda intilishi lozim.

Xulosa: Mijozlarning brendga sadogati kompaniya muvaffagiyatining asosiy
tayanchlaridan biridir. Zamonaviy ragobatbardosh bozorda fagat mahsulot yoki xizmat
sifati bilan emas, balki mijozlarga ko‘rsatilayotgan individual yondashuv, emotsional
aloga, sodiqlik dasturlari va ijtimoly mas’uliyat orqali ham brend sadoqati
shakllantiriladi. Tadqiqotlar shuni ko‘rsatadiki, mijozlar o‘zlarini gadrlangan va
eshitilgan his gilganlarida, ular kompaniyaga nafagat doimiy xaridor sifatida, balki
brend targ‘ibotchilari sifatida ham xizmat qiladilar. Mahsulot sifati va xizmat darajasi,
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innovatsiyalar va mijoz tajribasining har bir bosqgichi kompaniya brendi uchun kuchli
asos bo‘lib xizmat qiladi. Bundan tashqari, kompaniyalar mijozlarning ehtiyojlarini
doimiy o‘rganib, o‘z takliflarini moslab borishlari kerak. Sodiqlikni shakllantirish
fagat bir martalik harakat bilan emas, doimiy, chuqur va rejalashtirilgan yondashuvlar
orqali amalga oshiriladi. Mijozlarga garatilgan strategiyalarni to‘g‘ri ishlab chiqish va
amalga oshirish kompaniyaning barqgaror o‘sishini va bozor yetakchiligi uchun
mustahkam asos yaratadi. Shunday gilib, kompaniyalar uchun asosiy vazifa — o‘z
mijozlariga nafagat mahsulot yoki xizmat, balki gadriyat, ishonch va hissiy alogani
tagdim etishdir. Brendga sodig mijozlar kompaniya uchun eng katta boylikdir va ular
bilan mustahkam alogalarni rivojlantirish biznes muvaffagiyati uchun muhim omil
hisoblanadi.
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