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УДК: 339.13 

 

КРИТЕРИИ РАЗДЕЛЕНИЯ ЦЕЛЕВОЙ АУДИТОРИИ В СФЕРЕ ЦИФРОВОГО 

МАРКЕТИНГА 

 

RAQAMLI MARKETINGDA MAQSADLI AUDITORIYANI AJRATISH MEZONLARI 

 

CRITERIA FOR DIVIDING TARGET AUDIENCES IN DIGITAL MARKETING 

 

Шокирова Г.М. University of economics and pedagogy 

                                               Старший преподаватель кафедры «Экономика»                                                                                          

 

Аннатоция 

Одним из ключевых условий эффективности цифрового маркетинга является точная 

сегментация целевой аудитории. В условиях высокой конкуренции и информационной 

перегрузки пользователи всё более избирательны в восприятии цифрового контента. Поэтому 

универсальные подходы к коммуникации теряют актуальность, уступая место 

персонализированным стратегиям взаимодействия. Грамотное разделение аудитории на 

чёткие сегменты позволяет не только повысить точность таргетирования, но и существенно 

сократить затраты на привлечение клиентов, увеличив при этом конверсию. 

В данной статье рассматриваются основные критерии сегментации целевой аудитории в 

цифровом маркетинге, их особенности, сочетания и актуальность в современных условиях. 

Ключевые слова: Цифровой маркетинг, сегментация, целевая аудитория, таргетинг, 

персонализация, конверсия. 

 

Raqamli marketingning samaradorligini oshirishdagi asosiy omillardan biri bu — maqsadli 

auditoriyani aniq segmentlarga ajratishdir. Yuqori raqobat va axborot ortig‘i sharoitida 

foydalanuvchilar raqamli kontentni qabul qilishda tobora tanlab harakat qilmoqda. Shuning uchun, 

umumiy yondashuvlar o‘z dolzarbligini yo‘qotmoqda, ularning o‘rnini esa shaxsiylashtirilgan 

strategiyalar egallamoqda. Auditoriyani to‘g‘ri segmentlarga ajratish nafaqat aniqroq targetlashni 

ta’minlaydi, balki mijozlarni jalb qilish xarajatlarini kamaytirib, konversiyani oshirish imkonini ham 

beradi. 

Ushbu maqolada raqamli marketingda maqsadli auditoriyani segmentlarga ajratishning asosiy 

mezonlari, ularning xususiyatlari, kombinatsiyalari va hozirgi sharoitdagi ahamiyati ko‘rib chiqiladi. 

Kalit so‘zlar: Raqamli marketing, segmentatsiya, maqsadli auditoriya, targetlash, 

shaxsiylashtirish, konversiya. 

 

One of the key factors for effective digital marketing is accurate segmentation of the target 

audience. In the context of high competition and information overload, users are becoming 

increasingly selective in how they perceive digital content. Therefore, universal communication 

approaches are losing relevance, giving way to personalized interaction strategies. Properly dividing 

the audience into clear segments not only increases targeting accuracy but also significantly reduces 

customer acquisition costs while boosting conversion rates. 
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This article examines the main criteria for segmenting the target audience in digital marketing, 

their characteristics, combinations, and relevance in today's environment. 

Keywords: Digital marketing, segmentation, target audience, targeting, personalization, 

conversion. 

 

Сегментация аудитории [1] — это процесс разделения потенциальных потребителей на 

группы по определённым признакам, позволяющим выстраивать наиболее релевантные 

стратегии маркетингового воздействия. В отличие от традиционного маркетинга, цифровая 

среда предоставляет значительно больше возможностей для точного определения и анализа 

поведения [1] потребителей. Инструменты веб-аналитики, трекинга, CRM-системы и 

платформы автоматизации маркетинга позволяют собирать обширные массивы данных, 

которые становятся основой для глубокой сегментации. 

Сегментация важна не только для внешнего маркетинга (например, при настройке 

рекламных кампаний), но и для персонализации контента, e-mail маркетинга, UX-дизайна, 

построения воронки продаж и обслуживания клиентов. 

 

 
Основные критерии разделения целевой аудитории 

Демографические критерии 

Это один из самых традиционных, но по-прежнему актуальных методов сегментации. К 

таким критериям относятся: 

Возраст, Пол, Семейное положение, Образование, Доход, Род деятельности 

В цифровом маркетинге демография используется преимущественно на верхнем уровне 

сегментации, часто в сочетании с более тонкими поведенческими или интересовыми 

характеристиками. Например, женщины в возрасте 25–34 лет, работающие в сфере 

образования, могут реагировать на определённый тип контента или канал коммуникации. 

География особенно важна при локальном или международном позиционировании 

продукта: Страна / регион / город, Климатическая зона, Часовой пояс, Уровень урбанизации 

(город / село) 

В digital-маркетинге это позволяет адаптировать предложения к культурным и 

поведенческим особенностям, а также учитывать логистику, юридические аспекты или 

сезонность. 

Психографика позволяет заглянуть глубже во внутренние установки потребителей: 

Ценности и жизненные установки, стиль жизни, интересы и хобби, мотивация и цели 

Личностные характеристики (например, склонность к новизне) 
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Для цифрового маркетинга это особенно важно в контексте контент-стратегий и 

построения брендинга. Например, потребители, ориентированные на экологичные ценности, 

будут ожидать соответствующих месседжей и подтверждённой репутации бренда. 

Поведенческие критерии: Один из самых мощных и гибких подходов, особенно в digital-

среде. Он включает: частоту покупок, стадию воронки продаж (новый посетитель, активный 

пользователь, постоянный клиент), лояльность к бренду, реакции на прошлые кампании 

(клики, покупки, время на сайте), историю взаимодействия (на какие страницы заходил, что 

добавлял в корзину, какие письма открывал) 

Сбор поведенческих данных осуществляется с помощью аналитических платформ, 

пикселей, cookies и CRM-интеграций. Поведенческая сегментация — основа 

персонализированных рассылок, ретаргетинга и автоматизированного маркетинга. 

Так как цифровой маркетинг тесно связан с технологиями, важно учитывать, через какие 

устройства и платформы происходит взаимодействие: 

Тип устройства (мобильный, планшет, десктоп), операционная система, тип браузера, 

скорость соединения. Используемые приложения или каналы (например, Telegram, WhatsApp, 

Instagram, YouTube). На основе этой информации можно адаптировать креативы, скорость 

загрузки, формат подачи информации, интент (намерение) 

Сегментация по намерениям приобретает всё большую популярность. Она основана на 

понимании цели пользователя в момент взаимодействия с продуктом или сервисом: 

Пользователь ищет информацию, хочет сравнить предложения, готов к покупке, ищет 

поддержку после покупки. Это особенно важно для контент-маркетинга и контекстной 

рекламы, где релевантность предложения зависит от текущей задачи пользователя. 

Стадия клиентского пути. Современный маркетинг ориентируется на управление всем 

циклом жизненного пути клиента: от первого контакта до повторной покупки или адвокации 

бренда. На разных этапах один и тот же человек может относиться к разным сегментам: 

Потенциальный клиент (lead) 

Квалифицированный лидер (SQL, MQL) 

Первый покупатель 

Повторный клиент 

Постоянный клиент 

Посол бренда 

Это позволяет выстраивать целевые коммуникации, направленные на удержание, 

доработку и развитие лояльности. 

На практике цифровой маркетинг редко использует сегментацию по одному критерию. 

Как правило, применяется мультифакторный подход, при котором аудитория одновременно 

делится по возрасту, географии, поведению и стадии клиентского пути. 

Особое значение приобретает динамическая сегментация, когда клиент “перемещается” 

между сегментами в зависимости от своих действий. Например, человек, который месяц назад 

просто просматривал каталог, а сегодня подписался на рассылку и добавил товар в корзину, 

автоматически перемещается из категории "потенциальный клиент" в "лидер с высокой 

вероятностью конверсии". 

Такая адаптивность особенно важна для автоматизированных маркетинговых платформ 

и позволяет значительно повышать эффективность взаимодействия. Современные методы, 

расширяющие классическую сегментацию: Предиктивная сегментация (Predictive 

Segmentation) Использование машинного обучения и данных о прошлом поведении клиентов, 

чтобы предсказывать, как они будут вести себя в будущем. Можно прогнозировать, кто с 

большей вероятностью станет клиентом, кто может “отвалиться”, кто будет реагировать на 

определённые предложения. Creative News+2tableri.com+2 [2] 
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BANK OMONATLARI BO‘YICHA MARKETING STRATEGIYALARI VA ULARNING 

REAL DAROMADLIKKA TA’SIRI. 

 

МАРКЕТИНГОВЫЕ СТРАТЕГИИ ПО БАНКОВСКИМ ДЕПОЗИТАМ И ИХ 

ВЛИЯНИЕ НА РЕАЛЬНУЮ ДОХОДНОСТЬ. 

 

MARKETING STRATEGIES FOR BANK DEPOSITS AND THEIR IMPACT ON REAL 

PROFITABILITY 
 

Baxtohunova  D.N. University of economics and pedagogy 

        «Ekonomika» kafedrasi katta o‘qituvchisi   

 

Annotatsiya 

Ushbu maqolada tijorat banklarining omonatchilarni jalb qilishda qo‘llaydigan marketing 

usullari, yuqori foiz stavkalari reklamasining real daromadlilikka ta’siri va mijozlar qaror qabul 

qilishida muhim bo‘lgan omillar tahlil qilindi. Shuningdek, omonatlar bo‘yicha reklama va real foiz 

stavkalari o‘rtasidagi tafovutlar, “yangi mijozlar bonusi”, kartalardagi sarf shartlari, premium 

xizmatlar kabi marketing vositalarining iqtisodiy mohiyati ko‘rsatildi. Omonatlar bo‘yicha 

ishonchlilikni oshirish tamoyillari bo‘yicha takliflar berilgan. 

Kalit so‘zlar: omonat, depozit siyosati, bank marketingi, foiz stavkasi, jalb qilish, likvidlik, 

“yangi mijoz” strategiyasi, foiz riski.      

 

В данной статье проанализированы маркетинговые методы, используемые 

коммерческими банками для привлечения вкладчиков, влияние рекламы высоких процентных 

ставок на реальную доходность, а также факторы, играющие важную роль при принятии 

решения клиентами. Кроме того, рассмотрены различия между рекламируемыми и реальными 

процентными ставками по вкладам, экономическая сущность таких маркетинговых 

инструментов, как «бонус для новых клиентов», условия расходования по картам, 

премиальные услуги. Представлены предложения по повышению надежности депозитов и 

укреплению доверия вкладчиков. 


