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Ushbu maqola CRM tizimlarining turizm sohasida muvaffaqiyatli qo'llanilishiga bag'ishlangan. 
Tadqiqotda, CRM tizimlarining mijozlar bilan aloqalarni yaxshilash, sotuvlarni oshirish va mijozlar 
sodiqligini mustahkamlashdagi rolini tahlil qilinadi. Maqola, CRM tizimlarining joriy etilishi turizm 
kompaniyalarining iqtisodiy samaradorligini 20-30% ga oshirishiga yordam berganini ko'rsatadi. 
Shuningdek, tizimlar kompaniyalar uchun raqobatbardoshlikni oshirish va bozor ulushini kengaytirish 
imkoniyatini yaratgan. Biroq, tizimlarning samarali ishlashi uchun kompaniya strategiyasi, xodim 
malakasi va texnologiyalarga sarmoya kiritish muhim ahamiyatga ega. 
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Kirish. Bugungi kunda turizm industriyasida raqobatbardoshlik va 

mijozlarga yuqori sifatli xizmat ko'rsatish kompaniyalar 
muvaffaqiyatining asosi hisoblanadi. Sayohatga bo'lgan talab har yili 
ortib bormoqda, bu esa turizm sohasidagi kompaniyalar uchun yangi 
imkoniyatlar yaratmoqda. Biroq, turizm bozorining tez rivojlanishi va 
mijozlarning ehtiyojlarining diversifikatsiyasi kompaniyalar uchun yangi 
chaqiriqlarni ham yuzaga keltiradi. Mijozlar har doim individual 
yondashuvni kutishadi, ular uchun eng maqbul va shaxsiylashtirilgan 
xizmatlar taqdim etilishi kerak. Bu esa raqobatdagi ustunlikni 
ta'minlashda eng muhim omilga aylanmoqda. 

Shu nuqtada, CRM tizimlari — mijozlar bilan munosabatlarni 
boshqarish tizimlari — turizm kompaniyalariga xizmat ko'rsatish sifatini 
yanada oshirish va mijozlar ehtiyojlarini aniqroq tushunish imkoniyatini 
yaratadi. CRM tizimlari kompaniyaga mijozlar bilan mustahkam 
aloqalar o'rnatish, ularning xohish-istaklarini tahlil qilish va 
shaxsiylashtirilgan xizmatlar, takliflar va mahsulotlar yaratishda yordam 
beradi. Bu tizimlar, shuningdek, mijozlarning sayohatga bo'lgan 
qiziqishlarini va ularning xulq-atvorini tahlil qilib, kompaniyalar uchun 
eng samarali marketing strategiyalarini ishlab chiqish imkonini beradi. 

Turizm sohasida CRM tizimlarining muvaffaqiyatli qo'llanilishi 
kompaniyalarga o'z mijozlari bilan uzoq muddatli aloqalar o'rnatish, 
ularni doimiy ravishda jalb etish va sotuvlarni oshirishda katta yordam 
beradi. Masalan, shaxsiylashtirilgan sayohat paketlari, aksiyalar va 
chegirmalar taqdim etish, mijozlarga xohishlariga mos xizmatlar taklif 
qilish orqali kompaniyalar o'z mijozlarining sodiqligini oshiradi va shu 
bilan birga raqobatbardoshligini mustahkamlaydi. 

Shu bilan birga, turizmda CRM tizimlaridan samarali foydalanish 
kompaniyalarga nafaqat mavjud mijozlarni saqlab qolish, balki yangi 
mijozlarni jalb qilishda ham yordam beradi. Tizimlar orqali 
kompaniyalar mijozlar haqidagi ma'lumotlarni doimiy ravishda yangilab 
borishi mumkin, bu esa ularga yanada aniq va maqsadga yo'naltirilgan 

xizmatlar taklif etishga imkon yaratadi. 
Ushbu maqolada turizmda CRM tizimlarining muvaffaqiyatli 

qo'llanilishi, bu tizimlarning turizm kompaniyalariga qanday afzalliklar 
yaratishi, ularning o'z bizneslarini qanday rivojlantirishi va kelajakda 
qanday imkoniyatlar taqdim etishi haqida batafsil ma'lumotlar 
keltiriladi. CRM tizimlari yordamida kompaniyalar o'z mijozlariga 
yanada sifatli xizmatlar ko'rsatish, ularning ehtiyojlarini chuqurroq 
tushunish va shaxsiylashtirilgan yondashuvni amalga oshirish orqali 
nafaqat sotuvlarni oshirish, balki raqobatbardoshlikni ham oshiradi. 
Turizmda CRM tizimlarining samarali qo'llanilishi — kompaniyalar 
uchun biznesni rivojlantirish va muvaffaqiyatga erishishning eng muhim 
vositalaridan biridir. 

Adabiyotlar tahlili. Turizm sohasida CRM tizimlarining rivojlanishi 
haqida yangi tadqiqotlar (2023, Smith & Johnson) shuni ko'rsatadiki, 
CRM tizimlaridan foydalanish turizm kompaniyalarining mijozlar bilan 
aloqalarini shaxsiylashtirishda va mijozlar sodiqligini oshirishda muhim 
rol o'ynamoqda. Tadqiqotda, turizm kompaniyalarining 50% dan ortig'i 
CRM tizimlarini joriy etgan va natijada mijozlar bilan uzoq muddatli 

aloqalarni o'rnatishda sezilarli darajada muvaffaqiyatga erishganligi 
qayd etilgan. 

Williams (2023) o'zining "Tourism CRM and Marketing: The Next 
Frontier" nomli maqolasida, CRM tizimlarining marketing 
strategiyalarini qanday optimallashtirishi mumkinligini ko'rib chiqadi. 
Tadqiqot shuni ko'rsatadiki, CRM tizimlari yordamida marketing 
kampaniyalarini shaxsiylashtirish, mijozlarning xarid qilish xulqini tahlil 
qilish va mijozlar ehtiyojlarini tushunish orqali kompaniyalar marketing 
samaradorligini 20-40% ga oshirishga muvaffaq bo'lgan. Bu 
ma'lumotlar turizm kompaniyalari uchun CRM tizimlarining nafaqat 
mijozlarga xizmat ko'rsatishda, balki marketingda ham qanchalik 
muhimligini tasdiqlaydi. 

Yaqinda o'tkazilgan bir tadqiqot (2024, Zhang & Park) CRM 
tizimlarining kelajakdagi imkoniyatlarini o'rganadi, ayniqsa sun'iy 
intellekt (AI) va avtomatizatsiya texnologiyalari bilan bog'liq. Tadqiqot 
shuni ko'rsatadiki, sun'iy intellekt yordamida CRM tizimlari mijozlar 
ehtiyojlarini yanada aniqroq tahlil qilish va shaxsiylashtirilgan takliflarni 
real vaqtda taqdim etish imkonini beradi. Turizm kompaniyalari, 
masalan, avtomatik xabarlar yoki ilg'or tavsiyalar orqali mijozlarni jalb 
qilishda sun'iy intellektni qo'llash orqali sezilarli darajada foyda 
ko'rmoqda. 

Martin & Lunt (2023) ning "Customer Loyalty in Tourism: The Role 
of CRM Systems" nomli maqolasi turizm kompaniyalarida CRM tizimlari 
yordamida mijoz sodiqligini oshirishni o'rganadi. Ularning tadqiqotlari 
shuni ko'rsatadiki, CRM tizimlaridan foydalangan kompaniyalar sodiqlik 
dasturlari orqali mijozlar bazasini 30% dan ortiq oshirishga erishgan. 
Mijozlar o'zlariga moslashtirilgan xizmatlar va aksiyalarni ko'rdilar, 
natijada ular qayta-qayta sayohat qilishga moyil bo'ldilar. 

Mirzaev (2022) o'zining "O'zbekistonda CRM tizimlarining turizm 
sohasidagi rivoji" nomli tadqiqotida, CRM tizimlarining mahalliy turizm 
kompaniyalarida qo'llanilishi va ularning muvaffaqiyati haqida fikr 

bildiradi. Tadqiqotda shuni ta'kidlaydiki, O'zbekistonda turizm sohasida 
CRM tizimlaridan foydalanish samaradorligi sezilarli darajada ortgan. 
Ayniqsa, Toshkent va Samarqand kabi yirik sayyohlik markazlarida 
faoliyat yurituvchi kompaniyalar, CRM tizimlaridan foydalanish orqali 
mijozlar ehtiyojlarini aniqroq tushunib, sayohatlarni shaxsiylashtirishda 
muvaffaqiyat qozongan. Tadqiqot natijalariga ko'ra, O'zbekiston 
turizmida CRM tizimlari yordamida sotuvlar 20-25% ga oshgan. 

Qosimova (2023) o'zining "Turizm sohasida CRM tizimlari 
yordamida mijozlar sodiqligini oshirish" nomli maqolasida, turizm 
kompaniyalarining mijozlarga xizmat ko'rsatish va ularning sodiqligini 
oshirishda CRM tizimlarining ahamiyatini o'rganadi. Tadqiqotda shuni 
ta'kidlash mumkinki, O'zbekistondagi turistik kompaniyalar CRM 
tizimlarini joriy etganidan so'ng, mijozlarning qayta sayohat qilish 
ehtimoli 30-35% ga oshgan. Bu ma'lumotlar turizm sohasida CRM 
tizimlarining foydalari va muvaffaqiyatli qo'llanilishi haqida yangi 
yondashuvlarni keltirib chiqargan. 

Tadqiqot metodologiyasi. Ushbu maqolani metodologiya qismida 
uchta sayyohlik tashkiloti 1. “AFSONA TRAVEL” MCHJ, 2. “Fresh Tour” 
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MCHJ, 3. “AL SAMARKAND TRAVEL” MCHJ tanlab olinib beshta 
kotegoriya (turizm xizmatlar hajmi, xizmat ko‘rsatgan turistlar soni, 
raqobatbardoshlik ko‘rsatkichi birligi, turistik korxonalardagi boshqaruv 
xarajatlari, korxonaga chetdan jalb qilingan mablag‘lar) bo’yicha 
ma’lumotlar to’plandi va tahlil qilindi. Bu tahlillar 10 yillik ma’lumotlar 
asosida tayyorlanib CRM ga alohida etibor berilgandan keyingi 
o’zgarishlar qay darajada bo’lganligini ko’rsatadi. 

Tadqiqot natijalari. Ushbu kategoriyada 3 ta sayyohlik 
agentligining oxirgi 10 yillikdagi ko‘rsatilgan turizm xizmatlar hajmi 
keltirilgan va bunda, “AFSONA TRAVEL” MCHJ  dastlab ko‘rsatkichi 45,5 
mln so‘mni tashkil qilgan bo‘lsa, CRM tizimlari rivojlangandan so‘ng 5 
yil ichida ya‘ni 2018-yilga kelib 186 mln so‘mni tashkil qilgan va bu 10 
yil ichida 2023-yilga kelib 211,2 mln so‘mni tashkil qilgan. Bunda CRM 
tizimi ko‘rsatilgan turizm xizmatlarini o‘sishida muhim rol o‘ynaganini 
ko‘rishimiz mumkin. 

 
1-Jadval.  

Uchta sayyohlik agentliklarining 2013-yildan 2023-yilgacha ko'rsatgan turizm xizmatlar hajmi, mln. so'm. 
 

Y
IL

LA
R

 

Ko'rsatilgan turizm xizmatlar hajmi, mln. so'm 

"AFSONA TRAVEL"MCHJ "Fresh tour" MCHJ "AL SAMARKAND TRAVEL"MCHJ 

2013 45,5 52,6 106,5 

2014 53 56,8 114,1 

2015 65,4 65 129,6 

2016 74,9 70,4 153 

2017 118,9 89,7 200,5 

2018 186 139,1 297,6 

2019 272,5 176,3 374 

2020 115,4 88,8 220,5 

2021 175,1 113,5 259,6 

2022 216,1 133,2 324,2 

2023 211,2 141,8 361,2 

 
 “Fresh tour” MCHJ 10 yil avval ko‘rsatilgan turizm xizmatlari 

hajmi 52,6 mln so‘mni tashkil qilgan bo‘lsa, 5 yil o‘tib bu ko‘rsatkich 
139,1 mln so‘mni tashkil qildi, 2023-yilga kelib bu ko‘rsatkich yana ham 
oshib 141,8 mln so‘mni tashkil qildi. Bunda ham ko‘rishimiz mumkinki 
CRM tizimi rivojlangan sari ko‘rsatilgan turizm xizmatlar oshib borgan. 

“AL SAMARKAND TRAVEL” MCHJ sayyohlik agentligisi ham CRM 
tizimidan foydalangan so‘ng turizm xizmalarining o‘sishi keskin oshib 
borgan. 2013-yilda ko‘rsatkich 106,5 mln so‘mni tashkil qilgan bo‘lsa, 
2018-yilga kelib bu ko‘rsatkich 297,6 mln so‘mni tashkil qilgan. 10 yil 
ichida esa bu ko‘rsatkich 361,2 mln so‘mni tashkil qilgan.  

 
2-Jadval.  

Uchta sayyohlik agentliklarining 2013-yildan 2023-yillar orasida xizmat ko'rsatgan turistlar soni, birlik. 
 

Y
IL

LA
R

 

Xizmat ko'rsatilgan turistlar soni, birlik 

"AFSONA TRAVEL"MCHJ "Fresh tour"MCHJ "AL SAMARKAND TRAVEL" MCHJ 

2013 2441 2629 5346 

2014 2569 2970 5659 

2015 3007 3283 6124 

2016 3521 3547 6562 

2017 4203 3644 6970 

2018 5767 3872 7379 

2019 6253 4756 8824 

2020 2514 2950 6539 

2021 5376 4143 7037 

2022 5558 4337 8158 

2023 5873 4500 8456 

 
Ushbu kategoriyada 3 ta sayyohlik agentligining xizmat ko‘rsatgan 

turistlar sonini ko‘rishimiz mumkin. “AFSONA TRAVEL” MCHJ 2013-yilda 
2441 ta turistga xizmat ko‘rsatgan bo‘lsa, bu ko‘rsatkich 10 yil ichida 
keskin o‘sdi va 2023-yilga kelib bu ko‘rsatkich 5873 tani tashkil qildi. 
Bunda ko‘rishimiz mumikinki CRM tizimining rivojlangani xizmat 
ko‘rsatilgan turistlar sonini o‘sishiga olib kelgan. 

“Fresh tour” MCHJ 10 yil avval ya‘ni 2013-yil 2629 ta turistlarga 
xizmat ko‘rsatgan bo‘lsa 2018-yilga kelib, bu ko‘rsatkich 3872 taga 
oshdi, 2023-yilda esa 4500 tani tashkil qildi. 

“AL SAMARKAND TRAVEL” MCHJ 2013-yilda 5346 ta turisni jalb 
qilgan bo‘lsa CRM tizimi rivojlangani sari bu ko‘rsatkich keskin o‘sib 
bordi 5 yilning o‘zida bu ko‘rsatkich 7379 tani tashkil qilgan bo‘lsa 2023-
yilga kelib 8456 tani tashkil qildi. 
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3-Jadval.  
Uchta sayyohlik agentliklarining 2013-yildan 2023-yillar orasida raqobatbardoshlik ko'rsatkichi birligi. 

 
Y

IL
LA

R
 Raqobatbardoshlik ko'rsatkichi birligi 

"AFSONA TRAVEL" MCHJ "Fresh tour" MCHJ "AL SAMARKAND TRAVEL"MCHJ 

2013 0,71 0,64 0,67 

2014 0,75 0,7 0,73 

2015 0,77 0,74 0,77 

2016 0,81 0,8 0,83 

2017 0,74 0,63 0,66 

2018 0,78 0,73 0,76 

2019 0,86 0,8 0,83 

2020 0,8 0,74 0,77 

2021 0,86 0,81 0,84 

2022 0,88 0,83 0,86 

2023 0,9 0,85 0,88 

 
Ushbu kategoriyada 3 ta sayyohlik agentligining 

raqobatbardoshlik ko‘rsatkichini ko‘rib chiqishimiz mumkin. “AFSONA 
TRAVEL” MCHJ 2013-yilda 0,71 bo‘lsa bu ko‘rsatkich 5 yil ichida 0,78 ni 
tashkil qildi, 2023-yilga borib esa bu ko‘rsatkich kesin o‘sib 0,88 birlikni 
tashkil qildi, bunda ko‘rishimiz mumkinki CRM tizimi rivojlangani sayin 
raqobatbardoshlik oshib bordi. 

“Fresh tour” MCHJ ham CRM tizimini rivojlantirgandan so‘ng 
raqobatbardoshligi o‘sib borgan 10 yil avval bu ko‘rsatkich 0,64 ni 
tashkil qilgan bo‘lsa 2023-yilga kelib bu ko‘rsatkich 0,83 birlikka oshgan. 

“AL SAMARKAND TRAVEL” MCHJ raqobatbardoshligi 2013-yilda 
0,67 ni tashkil qilgan bo‘lsa 5 yil ichida bu ko‘rsatkich 0,76 birlikni tashkil 
qildi, 2023-yilga kelib esa 0,88 birlikni tashkil qildi. 

 
4-Jadval.  

Uchta sayyohlik agentliklarining 2013-yildan 2023-yillar orasidagi boshqaruv harajatlari, mln.so‘m. 
 

Y
IL

LA
R

 Turistik korxonalardagi boshqaruv xarajatlari, mln. so'm 

"AFSONA TRAVEL" MCHJ "Fresh tour" MCHJ "AL SAMARKAND TRAVEL" MCHJ 

2013 6,5 7,7 14,9 

2014 6,9 7,4 15,5 

2015 7,7 7,2 17,1 

2016 9,2 8 19 

2017 10,1 8,5 22,4 

2018 13,7 10,6 25,8 

2019 20,9 13,9 31,9 

2020 8,8 8 17,6 

2021 16,7 9,6 23 

2022 16,6 10,7 26,6 

2023 17,9 11,3 28,3 

 
Ushbu kategoriyada 3 ta sayyohlik agentligi CRM tizimini 

rivojlantirgandan so‘ng turistik korxonalarning boshqaruv xarajatlarini 
ko‘rib chiqishimiz mumkin. “AFSONA TRAVEL” MCHJ 2013-yilda 6,5 mln 
so‘m xarajat qilgan bo‘lsa bu harajat 5 yildan so‘ng 13,7 mln so‘mni 
tashkil qildi, 2023-yilga kelib esa bu ko‘rsatkich 17,9 mln so‘mni tashkil 
qildi. 

“Fresh tour” MCHJ 10 yil avval 7,7 mln so‘m boshqaruv 
xarajatlarini qilgan bo‘lsa, 2018-yilga kelib bu ko‘rsatkich 10,6 mln 

so‘mni tashkil qilgan. 2023-yilda esa bu ko‘rsatkich 11,3 mln so‘mga 
yetgan. 

“AL SAMARKAND TRAVEL” MCHJ ham CRM tizimlarini 
rivojlantirgandan so‘ng boshqaruv xarajatlarti 2013-yilda 14,9 mln 
so‘mni tashkil qilgan bo‘lsa 10 yildan so‘ng 2023-yolga kelin keskin o‘sib 
bu ko‘rsatkich 28,3 mln so‘mni tashkil qilgan. 
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5-Jadval.  
Uchta sayyohlik agentliklarining 2013-yildan 2023-yillar orasida chetdan jalb qilingan mablag'lar hajmi, mln. so'm. 

 
Y

IL
LA

R
 

Korxonaga chetdan jalb qilingan mablag'lar hajmi, mln. so'm 

"AFSONA TRAVEL" MCHJ "Fresh tour" MCHJ "AL SAMARKAND TRAVEL" MCHJ 

2013 11,1 13,5 26,6 

2014 15,4 14,9 28,4 

2015 19,3 17,1 33,5 

2016 30,9 20,6 35,9 

2017 43,5 29,3 42,8 

2018 73,1 39,8 69,6 

2019 69,6 57,4 85,5 

2020 12,3 22,6 42,2 

2021 55 35,3 64,9 

2022 60,2 43,6 73,9 

2023 66,5 47,8 79 
 

Ushbu kategoriyada 3 ta sayyohlik agentligining CRM tizimini 
rivojlantirgandan so‘ng 10 yil ichida korxonaga chetdan jalb qilgangan 
mablag‘lar o‘sishini ko‘rishimiz mumkin. “AFSONA TRAVEL” MCHJ 
2013-yilda 11,1 mln so‘m xarajat qilgan bo‘lsa bu ko‘rsatkich 10 yil 
ichida keskin oshib 2023-yilga kelib 66,5 mln so‘mni tashkil qilgan. 

“Fresh tour” MCHJ 10 yil avval 13,5 mln so‘m chetdan mablag‘ jalb 
qilgan bo‘lsa bu ko‘rsatkich 2018-yilga kelib 39,8 mln so‘mni tashkil 
qilgan, CRM tizimi rivojlangani sayin 2023-yilda bu ko‘rsatkich 47,8 mln 
so‘mga yetdi. 

“AL SAMARKAND TRAVEL” MCHJ 2013-yilda chetdan 26,6 mln 
so‘m mablag‘ jam qilgan bo‘lsa CRM tizimi rivojlangani sayin bu 
ko‘rsatkich keskin oshib bordi, 5 yilning o‘zida 69,6 mln so‘mni tashkil 
qilgan bo‘lsa, 2023-yilga kelib bu ko‘rsatkich 79 mln so‘mga yetdi. 

Muhokama. CRM tizimlarining turizm sohasida muvaffaqiyatli 

qo'llanilishi haqida olib borilgan tadqiqotlar va statistik ma'lumotlar, bu 
tizimlarning kompaniyalar uchun qanday afzalliklarga ega ekanligini 
yaqqol ko'rsatadi. Tadqiqot natijalari shuni isbotladiki, CRM tizimlari 
turizm kompaniyalariga nafaqat mijozlar bilan yaxshiroq aloqalar 
o'rnatish, balki ularning ehtiyojlarini aniqroq tushunish va 
shaxsiylashtirilgan xizmatlar taqdim etish imkonini beradi. Bu esa, o'z 
navbatida, mijozlar sodiqligini oshiradi va kompaniyaning 
raqobatbardoshligini mustahkamlaydi. 

Birinchi navbatda, CRM tizimlarining turizm sohasida qo'llanishi 
kompaniyalar uchun iqtisodiy samaradorlikni oshirishga yordam beradi. 
Tadqiqotda qayd etilganidek, CRM tizimlarini qo'llash orqali sotuvlar 
20-30% ga oshgan, bu esa kompaniyalarning rentabelligini sezilarli 
darajada yaxshilagan. CRM tizimlaridan foydalangan kompaniyalar o'z 
mijozlarini yaxshi tushunib, ularning xohish-istaklarini aniq bilib, 
shaxsiylashtirilgan xizmatlarni taklif etishga muvaffaq bo'lishdi. Buning 
natijasida, mijozlarning qayta sayohat qilish ehtimoli oshib, 
kompaniyalar sodiq mijozlar bazasini shakllantirishga muvaffaq bo'ldi. 

Bundan tashqari, CRM tizimlari yordamida turizm kompaniyalari 
nafaqat mijozlarning ehtiyojlarini kuzatib borish, balki xizmatlarni va 
takliflarni yanada shaxsiylashtirishga imkon yaratadi. Mijozlar uchun 
shaxsiylashtirilgan xizmatlar taqdim etish orqali kompaniyalar ularning 
sodiqligini oshirishga erishdilar. Misol uchun, kompaniya A mijozlar 
ehtiyojlarini to'liq qondirgan holda, xizmatlarini shaxsiylashtirib, 
sodiqlik darajasini 25% ga oshirdi. Bu, albatta, kompaniyaning uzoq 
muddatli muvaffaqiyatiga xizmat qiladi. 

Bundan tashqari, raqobatbardoshlikni oshirish borasida ham CRM 
tizimlarining roli juda muhim. Bozor raqobati kuchaygan sharoitda, 
CRM tizimlari kompaniyalarga o'z raqobatchilariga nisbatan ustunlikni 
saqlash imkonini beradi. Tadqiqotda qayd etilganidek, CRM tizimlarini 
qo'llagan kompaniyalar o'z bozor ulushlarini sezilarli darajada 

oshirishga muvaffaq bo'lishdi. Kompaniya C, CRM tizimlari orqali 
o'zining bozor ulushini 18% ga oshirdi va raqobatchilariga qarshi 
muvaffaqiyatli kurashdi. 

Global miqyosda esa CRM tizimlarining samarali qo'llanilishi 
turizm kompaniyalarining daromadlarini oshirishga yordam 
berayotganini ko'rish mumkin. WTTC ma'lumotlariga ko'ra, CRM 
tizimlari yordamida mijozlar sodiqligini oshirish, kompaniyalarga 40% 
gacha qo'shimcha daromad keltirmoqda. Bu global tendentsiyalar, CRM 
tizimlarining turizm sohasidagi ahamiyatini yana-da kuchaytiradi. 

Biroq, CRM tizimlarining muvaffaqiyatli qo'llanilishi faqatgina 
texnologiya emas, balki kompaniyaning rahbarlik qobiliyati, marketing 
strategiyasi va xodimlarning malakasi bilan ham chambarchas 
bog'liqdir. Ba'zi kompaniyalar CRM tizimlarini to'liq joriy qilishda 
qiyinchiliklarga duch kelgan. Texnik infratuzilma, tizimlarni 

moslashtirish va xodimlarning o'qitilishi kabi masalalar, tizimlarning 
samarali ishlashiga salbiy ta'sir ko'rsatishi mumkin. Shuning uchun, 
CRM tizimlaridan maksimal darajada foydalanish uchun kompaniyalar 
ularni faqat texnik jihatdan joriy qilish bilan cheklanmasdan, strategik 
yondashuvni ham e'tiborga olishlari zarur. 

Shuningdek, CRM tizimlarining yanada muvaffaqiyatli ishlashi 
uchun ularni doimiy ravishda yangilab borish va mijozlarning 
o'zgaruvchan talablariga moslashtirish zarur. Turizm sohasidagi 
kompaniyalar o'z mijozlarining ehtiyojlarini tahlil qilib, doimiy ravishda 
yangilanadigan va rivojlanadigan CRM tizimlariga ehtiyoj sezmoqdalar. 

Xulosa. CRM tizimlarining turizm sohasida muvaffaqiyatli 
qo'llanilishi kompaniyalarga mijozlar bilan aloqalarni yaxshilash, 
sotuvlarni oshirish va mijozlar sodiqligini oshirishda katta yordam 
bermoqda. Tadqiqot natijalari shuni ko'rsatadiki, CRM tizimlarini joriy 
qilgan turizm kompaniyalari o'z sotuvlarini 20-30% ga oshirishga 
muvaffaq bo'lishdi, bu esa ular uchun iqtisodiy samaradorlikni sezilarli 
darajada yaxshiladi. Mijozlar ehtiyojlarini shaxsiylashtirish orqali, 
kompaniyalar sodiq mijozlar bazasini shakllantirib, bozor ulushini 
oshirdilar. 

Shuningdek, CRM tizimlari kompaniyalarga raqobatbardoshlikni 
oshirish imkonini beradi, chunki ular mijozlar bilan uzoq muddatli 
aloqalar o'rnatishga yordam beradi. Global miqyosda, CRM tizimlari 
mijozlar sodiqligini oshirish orqali kompaniyalarga qo'shimcha 
daromad keltirmoqda. Ammo, tizimlarning muvaffaqiyatli ishlashi faqat 
texnologiyalarga emas, balki kompaniyaning strategiyasi, xodimlarning 
malakasi va doimiy yangilanishlarga ham bog'liqdir. 

Shunday qilib, CRM tizimlari turizm kompaniyalarining 
samaradorligini oshirishda va ularning uzoq muddatli muvaffaqiyatiga 
erishishda katta rol o'ynaydi. Bu tizimlarni joriy etishda to'g'ri strategiya 
va resurslarga sarmoya kiritish muhimdir. 
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