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KapumHcknid rocy 1apCTBEHHBIN TEXHUYECKUI YHUBEPCUTET JOLIEHT

AHHOTanus: B JaHHOU cTaThe UCCIENYIOTCA 3HAYMMOCTh, TEOPETUUECKHUE
OCHOBBI U MPAKTUYECKHUE PE3yJIbTaThl MEPCOHANIU3AINN MAPKETUHTAa U aHAIIN3a
MTOBEJICHHS TIOTpeOUTENIe B COBpeMeHHOH 1udpoBoii skoHOMHKe. Ha mpumepe
KOMIMAaHUW W3 PAa3IUYHBIX OTpacied MOKa3aHO BIMSHUE TMEPCOHAIM3AIMNU Ha
YPOBEHb KOHBEPCHUH, JIOSJIBHOCTh KIMEHTOB M JIOXOJIHOCTb. Pe3ynbTaThl
WCCIICIOBAaHUSI MOATBEPXKIAIOT, YTO IMEepcoHanu3alusa Ha ocHoBe U
oOecrieunBaer 3¢p@dexkTuBHOCT B 3—5 pa3 BhIlIE [0 CPaBHEHUIO C
TPAAULMOHHBIMUA METOJJAMH MapKETHHTA.
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Abstract: This article examines the significance, theoretical foundations,
and practical results of marketing personalization and consumer behavior
analysis in the modern digital economy. Using examples from companies across

various industries, the impact of personalization on conversion rates, customer
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loyalty, and profitability is demonstrated. The study's results confirm that Al-
based personalization is 3-5 times more effective than traditional marketing
methods.

Keywords: personalization, consumer behavior, artificial intelligence,

machine learning, marketing analytics, digital economy.

BBenenue: B coBpemeHHOU 1TUGPOBOM KOHOMUKE 3aMpOChl M >KEJIaHUS
noTpeduTeneil ctaHoBsATCA Bc€ Ooisiee ClokKHBIMU. OOBEM TII0OATBHOTO PHIHKA
ANEKTPOHHOM KoMmepuuu B 2024 roay NpOrHO3UPYETCS Ha YpoBHE 6,3
tpwunona aosutapoB CIHIA (Statista, 2024). B ycrmoBusix Takoi KOHKYpPEHIIUN
WHJVUBUAYAJIbHBIA TOAXOA K KaXIAOMY KIMEHTY — TMEpCOHAIMU3ALUSI —
mpeBpamiaeTcss sl KOMIAHUW B CTpaTEeruyeckyro HeoOxoaumocTh. lloa
NepCOHANM3AIMEeN TOHUMAIOTCA UHAUBUAYaJIbHbIE MAPKETUHIOBBIE COOOIIECHMUS,
pEKOMEHJaIMK TOBApOB U yCIyT, (GOpMUPYEMBbIE HA OCHOBE JeMOrpaduyecKux
XapaKTePUCTUK KJIMEHTA, UCTOPUU MOKYINOK, OHJIAWH-IIOBEICHUS U JAaHHBIX B
peanrbHoM BpemeHu (Kotler m Armstrong, 2021). Pa3Butue TexHonorui
MCKYCCTBEHHOI'0 MHTEJIEKTA MOAHSIIO 3TOT MPOIIECC HA HOBBIN YPOBEHbB: TEIEPh
KOMIIAaHUM MOTYT BBICTPAaMBAaTh WMHIWBUAYaJIbHbIE OTHOUIEHUS C MUJUIMOHAMU
KJIUeHTOB oaHoBpemMeHHO. [lo manHbiM wuccnenoBanus McKinsey Global
Institute (2023), xomnanuu, >PHEKTUBHO MPUMEHSIONIUE IEPCOHATU3AIUIO,
yBeIM4MBAIOT 10X0AbI HA 10—15%, a nosimpHOCTH KiMeHTOB — Ha 20—-30%. Tem
HE MeHee Y30€KUCTAaHCKUE MPEANPUATHS MOKa HEJIOCTAaTOYHO HCIOJIB3YIOT ATU
TEXHOJIOTUH, YTO U ONPEIEIAET aKTyalIbHOCTh TAHHOTO UCCIEIOBAHUS.

Hacrosmiee wuccienoBanue mnpecienyer CIAEAYHUyH0 OCHOBHYIO IIEIb:
MPOAHATN3UPOBATh MEXAHU3Mbl MEPCOHAIM3ALNA HAa OCHOBE HCKYCCTBEHHOIO
WHTEJUICKTa, W3YYUTh METOJbI MOJEIMPOBAHUS TMOBEICHUS MOTpeOuTeNe u
OIICHUTh MX BiIUsSHHUE Ha A(PPEeKTUBHOCTH OHM3HECA 4Yepe3 KOJIUYECTBEHHBIC
MOKa3aTenu.

MeTtoxoJ10rus MccJieJ0BAHUS M 0030p JINTEPATYPbI
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B wuccienoBaHnM TPUMEHSIICS  KOMIUIEKCHBIM — METOHOJIOTUYECKUN
noaxoa. B kadecTBe TEpPBUYHBIX JAHHBIX HCIOJIB30BaHBl MaTEepUAIbI,
coOpaHHbIe TTyTEM aHKETUPOBAHUS W WHTEPBbIO Ha 15 1UPOBBIX TOPTOBBIX
miatgpopmax Y3o0ekucraHa (n=847 xmmentoB, 2023 ron). B kauectse
BTOPUYHBIX JIaHHBIX MpoaHanu3upoBaHbl oT4éTHl McKinsey, Gartner, Forrester
Research u Statista 3a 2020-2024 roapl. |15 ananu3a noBeJieHUs NoTpeduTenen
MpUMEHSUIHCH clienyromue Metoabl: (1) monens RFM-cermentannu (Recency,
Frequency, Monetary); (2) amroputm kmactepusanuu K-means; (3)
JIOTUCTUYECKAsE pEerpeccusi s MNPOTHO3UPOBAHUS HAMEPEHHUSI COBEPILIUTH
noKynky; (4) A/B-tectol as oneHku 3 PEKTUBHOCTH TTEPCOHATTU3ATIHH.

Teopust nepcoHanuzanuu B MapkeTuHre uzyyaercs ¢ 1990-x romos. Pine
n Gilmore (1999) oOocHOBanM KOHIEMIIMIO ASKOHOMHKH BI€YATICHHN U
MOKa3aJld 3HAYUMOCTb CO3/IJaHUsI YHUKAJILHOTO OMBITA JUISl KaXA0r0 KIMEHTa Kak
KOHKypeHTHoro mpeumyniectBa. Peppers u Rogers (2011) mnpemnoxunu
CUCTEMY VMPAaBICHUS WHIAUBUIYAIbHBIMU KIMEHTCKUMU OTHOIICHUsIMU. B
U (POBYIO AMOXY KOHIIEHIIUS MePCOHATN3AUN paclIupuiach U 00beIMHUIACH
C HCKYCCTBEHHBIM uHTeiiekToM. Turban wu coaBt. (2018) mnposenu
byHIaMEHTAIbHOE MCCIIEIOBAaHUE PEKOMEHAATENbHBIX cucTeM Ha ocHoBe WU,
CPaBHUB KOJUIAOOPATUBHYIO (UIBTPALIMIO, KOHTEHTHYIO (PUIbTpalui0 u
ruOpuansle noaxonabl. M3yunB ombiT Amazon u Netflix, oHu nokaszanu, 4to
pEKOMEHIaTENbHbIE CUCTEMBbI CIIOCOOHBI 00ECTIeYMBaTh MPUPOCT 10X0a Ha 15—
35%.

B ob6nactu Big Data u ananusa noBesieHus noTpeOUTeNel 3HAYUTENbHBIN
Bkian BHeciu Mayer-Schonberger u  Cukier (2013), paspaboraBiiue
METOJIOJIOTHIO W3BJICUEHHUS] TMPAKTUYECKUX BBIBOJIOB M3 MACCHBOB JaHHBIX.
Davenport u Harris (2017) moguepkHyJIu CTPaTETUIECKYIO BaXXHOCTh PEIICHHUI,
OCHOBaHHBIX Ha naHHbIX. Cpenu y30ekckux yu€Hbix Rashidov A.R. (2022)
UCCJEIOBANl TMEPCIEKTUBbl IMEPCOHAIM3ALMU Ha pbIHKE Y30€KHCTaHa U

NpCaAIOKUII aJalITUPOBAHHBIC MOICIIM O OTCUCCTBCHHBIX Hp@I[HpH?ITI’Iﬁ.
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Saidov U.B. um Xasanov M. (2023) mnpoaHanu3upoBaiud IMpaBOBbIE U
HSKOHOMUYECKUE OCHOBBI BHEAPEHUS HCKYCCTBEHHOTO WHTEJIEKTa B OH3HEC
VY30ekucrana.

O6cyxnenne: Monens RFM (Recency — Bpemsi ¢ mociaeaHeil MOKyIKH,
Frequency — wactoTta nokymnok, Monetary — o011asi cymma 3atpart) siBIsieTcs
HIMPOKO PacHpoCTPaHEHHBIM METOJOM TPYNIUPOBKH KIMEHTOB MO MX
LIEHHOCTH. B TaHHOM Hccaea0BaHuM ¢ MOMOIIBIO anropurMa K-means KIMeHTBI
ObUIM pas3feneHsl Ha 5 OCHOBHBIX cermMeHToB: «Yemmuoube» (Champions) —
18% — xnueHThl ¢ BhICOKMMHU MokazarensiMu RFM, nosibHble K OpeHAy U C
BBICOKMMH pacxojamu; obecreunBatioT 52% olmiero ngoxona.«JlosuibHble
kiueHTe» (Loyal Customers) — 24% — TmOCTOSHHBIC TMOKYMaTEIN CO
cpennuMu pacxogamu. «I'pynna pucka» (At-Risk) — 21% — panee akTuBHbBIE
KJIMEHTHI, Y KOTOPBIX B MOCJIEAHEE BpeMsl CHU3MIIACh YacToTa MoKymnok. «Hosbie
kiueHTey (New Customers) — 19% — coBepiuBIINE TMEPBYIO TMOKYIIKY.
«Crsimue» (Hibernating) — 18% — He coBepliaBiiue MOKYNOK B TEUEHUE
JUTUTENLHOTO BpeMeHu. [lo pe3ynpTaTaM cerMeHTaluu AJis BO3BpaTa KIMEHTOB
U3 TPYNIbl pHCKa ObUTM pa3zpaboTaHbl mepcoHamu3upoBaHHble Win-back-
KaMIIaHUHU. YPOBEHb KOHBEPCUHU ATHUX KaMIaHUW oka3zajics B 4,2 pasa BbIIIE 10
CPaBHEHUIO CO CTaHJAPTHBIM MacCOBbIM email-MapkeTuHrom. Mojenb BOpOHKU
MOBEAECHUS MOTpPeOUTENe 0TOOpa)KaeT 3Tarbl MPUHATHS PELICHUS O MOKYIKE.
Ananu3 Ha ocHoBe M mo3BoJIS€T BRISIBUTH TOUKHU MPEMSATCTBUN HA ATUX dTamax
U HANpaBJATh aJanTHUPOBaHHbIE cooOIIeHnsd. Kak moka3aHo Ha pUCYHKE 2, U3
100% mnotpebureneit mumb 12% HOXOASIT A0 COBEPIICHHS ITOKYIIKH.
[lepconanuzamnuss Ha ocHoBe MM mMO3BOJNSET CYHIECTBEHHO YIYUYIIUTh 3TU
MoKa3aTeNu KOHBEPCUU: pe3yibTaThl A/B-TecTupoBaHus NEMOHCTPUPYIOT, YTO
mwiardopma, ocHaméHHas pekomennanusamMu MU, cHusnina nmokasaTeslb OTKa30B

(bounce rate) B cpeanem Ha 23%.
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Pucynok 1. Moaeab noBeaeHusi norpedouresieid (Ha ocHose anaausa UN)
B uccnenoBanuu cpaBHuBanzach 3QPEKTUBHOCTb MOJIETIEN JTOTUCTUUECKOMN
perpeccun, Random Forest m Gradient Boosting. IIpu pa3OuBke naHHBIX B

cootHomiennn  70/30  (oOydeHuwe/TecT) OBUIM  TMOJYYEHbl  CIEAYIOIINE

pEe3yJIbTaTHI:
Taoauna 2.
CpaBHHTENbHBIE pe3yabTaThl ML-Moxeneii’
Moaeab Tounocthb Precision Recall F1-Score
(Accuracy)
Jloructraeckas 76,4% 74,2% 71,8% 73,0%
perpeccust
JepeBo pemnieHui 79,1% 77,5% 76,2% 76,8%
Random Forest 85,7% 84,3% 83,1% 83,7%
XGBoost (Gradient 88,9% 87,6% 86,4% 87,0%
Boosting)

Mopnens Deep Neural Network mnpomemoncTpupoBana HauBbicimidi F1-
Score (89,9%). Onnako Ha npaktuke XGBoost sBaseTcs MpeanoyTUTEIbHBIM

BBIOOPOM, TOCKOJIBKY OTJIMYAETCS BBICOKOW HHTEPIPETUPYEMOCThIO U 0OolJiee

' Uctounwuk: pacyeTs aBTOpa
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3¢ (EeKTUBHBIM HCHOJIB30BAHMEM BBIYHCIUTENBHBIX PECYpPCOB. DTa MOJENIb

MOJIXOIUT TAKXKE VISl MAJIOTO U CPeIHeTo On3Heca Y30eKucTaHa.
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Pucynok 2. /lunamuka TpaguuuoHHOro Mapketnra u M-nepconannszannn
(20192025 rr.)
Kak BugHO n3 pucynka 3, nokaszarenb ROI nepconanus3anum Ha OCHOBE
NN nemoHcTpupyeT cTpeMuTenbHbld pocT B nepuor ¢ 2019 mo 2025 roa. K
2025 rony ROI NU-nepconanuzanuu oxugaerca Ha ypoBHe 88%, uto B 4,9
paza MpeBBIIIACT TOKa3aTedb TpaaulMoHHOTO MapkeTuHra (18%). IlpuduHs
CTOJIb 3HAYUTEIBHOTO pa3phiBa: (1) HampaBiieHHE PEKIAMHBIX PAacxoJ0B Ha
[EJEeBhIX KIMEHTOB; (2) moJaya MPaBWIBHOTO TMPEJIOXKEHHUS B MOMEHT
HauOOJIBIIIEH BEPOSTHOCTH TMOKYNKH; (3) BO3MOXKHOCTH 3a0J1arOBPEMEHHOTO
BBISIBJICHUS OTTOKA KJIMEHTOB (churn) U mpuHATUS TPOPUIAKTHUECKUX MEp.
Pe3yabTarhi: Pe3ynbraTel UCCJIeI0BAHMUS MOKa3bIBAIOT, 4TO
nepcoHanu3anuss Ha ocHoBe MM OTKpbIBaeT IMMPOKHE BO3MOKHOCTH W JUIS
sKOHOMUKHU Y30ekuctana. [1o coctossHuio Ha 2024 roj B CTpaHe HACUUTHIBACTCS
6onee 35 mwmMoHOB HHTepHeT-nosb3oBarenei (UzDStat, 2024), a pbiHOK
ANEKTPOHHOM Kommepiuu pactér Ha 25-30% B roun. Bwmecre ¢ Tem
y30€KHCTAHCKUE TMPEINPUSITUS CTAIKUBAIOTCS C PAIOM MPENSTCTBUNA TIPH
BHenmpennn MU-nepconanuzanmu: HexBaTka KBanu(pUIIMPOBAHHBIX KaJIpOB —

3HAYUTEIILHBIN Pa3pbIB MCXKAY CIIPOCOM H IIPCAIOKCHHUCM aHAJIMTUKOB AAaHHBIX
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1 ML-nnaxenepoB. KauecTBo TaHHBIX — Ha MHOTUX NPEANPUATUAX KINECHTCKUE
JaHHBIC HEYTIOPsiIoYeHBI Win HenonHbl. Orpannuenus UT-undpactpykrypbr —
BHEJIPEHUE 00JaYHBIX BHIYMCICHUN U XPaHUIIUI JaHHBIX TPEOYeT MHBECTULIUIA.
JUia pemieHuss 3THUX MNpoOJeM PEKOMEHAYETCS CTpaTerusl MO3TaIHOIO
BHEJIPEHUA: Ha MepBOM dtane — RFM-cerMeHTanus U mpoCTOW TPUTTEPHBIN
email-mapkeTunr (2—4 Mecdiia); Ha BTOPOM 3Tale — PEKOMEHJaTeIbHas
cucrteMa Ha ocHoBe ML (6—12 MecsinieB); Ha TpeTheM 3Tane — NEePCOHATU3ALINS
B PEXKHME peajlbHOr0 BpeMEHU U OMHHUKaHalIbHas uHTerpamus (12—24 mecsa).
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	ПОДХОДЫ ИСКУССТВЕННОГО ИНТЕЛЛЕКТА В ПЕРСОНАЛИЗАЦИИ МАРКЕТИНГА И АНАЛИЗЕ ПОВЕДЕНИЯ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ
	Введение: В современной цифровой экономике запросы и желания потребителей становятся всё более сложными. Объём глобального рынка электронной коммерции в 2024 году прогнозируется на уровне 6,3 триллиона долларов США (Statista, 2024). В условиях такой конкуренции индивидуальный подход к каждому клиенту — персонализация — превращается для компаний в стратегическую необходимость. Под персонализацией понимаются индивидуальные маркетинговые сообщения, рекомендации товаров и услуг, формируемые на основе демографических характеристик клиента, истории покупок, онлайн-поведения и данных в реальном времени (Kotler и Armstrong, 2021). Развитие технологий искусственного интеллекта подняло этот процесс на новый уровень: теперь компании могут выстраивать индивидуальные отношения с миллионами клиентов одновременно. По данным исследования McKinsey Global Institute (2023), компании, эффективно применяющие персонализацию, увеличивают доходы на 10–15%, а лояльность клиентов — на 20–30%. Тем не менее узбекистанские предприятия пока недостаточно используют эти технологии, что и определяет актуальность данного исследования.
	Методология исследования и обзор литературы
	Обсуждение: Модель RFM (Recency — время с последней покупки, Frequency — частота покупок, Monetary — общая сумма затрат) является широко распространённым методом группировки клиентов по их ценности. В данном исследовании с помощью алгоритма K-means клиенты были разделены на 5 основных сегментов: «Чемпионы» (Champions) — 18% — клиенты с высокими показателями RFM, лояльные к бренду и с высокими расходами; обеспечивают 52% общего дохода.«Лояльные клиенты» (Loyal Customers) — 24% — постоянные покупатели со средними расходами. «Группа риска» (At-Risk) — 21% — ранее активные клиенты, у которых в последнее время снизилась частота покупок. «Новые клиенты» (New Customers) — 19% — совершившие первую покупку. «Спящие» (Hibernating) — 18% — не совершавшие покупок в течение длительного времени. По результатам сегментации для возврата клиентов из группы риска были разработаны персонализированные Win-back-кампании. Уровень конверсии этих кампаний оказался в 4,2 раза выше по сравнению со стандартным массовым email-маркетингом. Модель воронки поведения потребителей отображает этапы принятия решения о покупке. Анализ на основе ИИ позволяет выявить точки препятствий на этих этапах и направлять адаптированные сообщения. Как показано на рисунке 2, из 100% потребителей лишь 12% доходят до совершения покупки. Персонализация на основе ИИ позволяет существенно улучшить эти показатели конверсии: результаты A/B-тестирования демонстрируют, что платформа, оснащённая рекомендациями ИИ, снизила показатель отказов (bounce rate) в среднем на 23%.
	
	Результаты: Результаты исследования показывают, что персонализация на основе ИИ открывает широкие возможности и для экономики Узбекистана. По состоянию на 2024 год в стране насчитывается более 35 миллионов интернет-пользователей (UzDStat, 2024), а рынок электронной коммерции растёт на 25–30% в год. Вместе с тем узбекистанские предприятия сталкиваются с рядом препятствий при внедрении ИИ-персонализации: Нехватка квалифицированных кадров — значительный разрыв между спросом и предложением аналитиков данных и ML-инженеров. Качество данных — на многих предприятиях клиентские данные неупорядочены или неполны. Ограничения ИТ-инфраструктуры — внедрение облачных вычислений и хранилищ данных требует инвестиций.
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