
คู่มือเริม่ปรบัโฉม
ประสบการณ์ B2B ฉบับเรง่รดั
แนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดในการสร้างกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เฉพาะบุคคลของลูกค้าท่ีเสริมสร้างการเติบโตอยา่งยั่งยืน

Adobe Professional Services



เป็นทีแ่น่นอนแล้วว่าผู้ซื้อ B2B แทบทุกรายต้องการ
ประสบการณ์เฉพาะบุคคลเมื่อค้นหาข้อมูลและซื้อผลิตภัณฑ์
สำาหรบัธุรกิจของตนบนโลกดิจิทัล  

การศึกษา 2023 Trust Radius Buyer Disconnect พบว่า 94% 
ของผู้ซื้อเทคโนโลยี B2B พิจารณาว่าเดโมท่ีปรับให้เหมาะกับ 
use cases และความต้องการเฉพาะของตนมีความสำาคัญเม่ือ
ประเมินผลิตภัณฑ์ต่างๆ และเกือบ 100% ใช้ Google เพื่อค้นหา
ข้อมูลและรีวิวผลิตภัณฑ์

อยา่งไรก็ตาม แม้ว่าการนำาเสนอเฉพาะบุคคลเป็นกลยุทธก์าร
ขายแบบ B2B ท่ีรู้จักกันดี แต่การสำารวจกลยุทธก์ารเติบโตของ
การค้าแบบ B2B ประจำาปี 2567 ของ Adobe พบว่ากว่าหน่ึงใน
สาม (37%) ของบริษัทไม่ได้ลงทุนในกลยุทธน้ี์ Kristen Lease  
ผู้เชี่ยวชาญด้านประสบการณ์ B2B ของ Adobe Professional 
Services กล่าวว่า “ถ้าไม่ดำาเนินการอยา่งรวดเร็ว ธุรกิจเหล่าน้ีก็
จะเสียเปรียบอยา่งมาก”

เมื่อดูจากช่องทางอเีมลเพยีงอยา่งเดยีว แคมเปญการดูแลเฉพาะบุคคลได้
ผลลัพธ์ทีด่กีว่าวิธกีารเดิมแบบ one-size-fits-all โดยสามารถเพิ่มผลลัพธ์ได้
ด้วยข้อเสนอเฉพาะบุคคลทีก่ำาหนดเป้าหมายเป็นบญัชลีกูค้าและบุคคล 

Kristen Lease 
ผู้เชี่ยวชาญด้านประสบการณ ์B2B ของ Adobe Professional Services

คู่มือนี้กล่าวถึงแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดสำาหรับการปรับแต่งประสบการณ์การซื้อแบบ B2B ให้มีความเฉพาะตัวจากการ
ทำางานของ Adobe Professional Services กับบริษัท B2B หลายร้อยแหง่ในทุกขนาด คุณจะได้เรียนรู้วิธีทำาสิ่งเหล่านี้

เพิ่มประสิทธภิาพกระบวนการตัดสิน
ใจของผู้ซื้อเพื่อมอบประสบการณ์
เฉพาะบุคคลแบบครบวงจรด้วยข้อมูล 
first-party และข้อมูลแอฟฟิลิเอต
สำาหรับบัญชีลูกค้า ข้อมูลเชิงลึก การใช้
งาน และการกำากับดูแลแบบรวมศูนย์

จัดการกับความท้าทายทางธุรกิจและ
ดิจิทัลท่ีต้องเผชิญเม่ือผู้ซื้อ B2B คาด
หวังว่าจะได้รับประสบการณ์เฉพาะ
บุคคลและวิธกีารรับมือแบบบูรณา
การท่ีทันสมัย

เพิ่มประสิทธภิาพการสร้างเน้ือหา
แคมเปญ การดำาเนินงาน และการ
ทำางานรว่มกันให้ประสบการณ์ลูกค้า
ออกสูต่ลาดได้ในเวลาสั้นท่ีสุด
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รากฐานเทคโนโลยสีำาหรบั 
ประสบการณ์ B2B แบบ
เฉพาะบุคคล
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การปรบัแต่งกระบวนการตัดสินใจซื้อให้
เหมาะสมกับผู้ซื้ออย่างครบวงจรจำาเป็นต้องมี
ระบบนิเวศเทคโนโลยทีีม่คีวามสามารถหลักสี่
ประการ ได้แก่

ข้อมูลเชิงลึกและ
การใช้งาน

รวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล first-party และ
ข้อมูลแอฟฟิลิเอตสำาหรับบัญชีลูกค้าแบบ
เรียลไทม์เพื่อให้คุณเข้าใจว่าลูกค้าต้องการ
ประสบการณ์แบบใดในทุกชว่งเวลา

เพิ่มข้อมูลเมตาท่ีสมบูรณ์ลงในเน้ือหา จัดเก็บ
ไว้ในท่ีเก็บข้อมูลสว่นกลาง และให้บริการแก่
บุคคลท่ีเหมาะสมในเวลาท่ีต้องการ

มอบประสบการณ์แบบ self-serve พร้อมคำา
แนะนำาท่ีเหมาะสมกับทุก persona ในแต่ละ
บัญชีลูกค้า

แสดงราคาท่ีกำาหนดขึ้นโดยเจาะจงบัญชีลูกค้า 
กำาหนดค่าผลิตภัณฑ์ รับการอนุมัติสำาหรับการ
ซื้อ และทำาการซื้อออนไลน์ได้อยา่งง่ายดาย

การจัดการเนื้อหาและ
การทำางานรว่มกัน

การจัดการ
กระบวนการตัดสิน
ใจซื้ออัตโนมัติ

Digital commerce

ความสามารถ โซลชูันของ Adobeคำาอธิบาย
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Adobe Real-Time 
Customer Data Platform 

(CDP) สำาหรับ B2B

Adobe GenStudio 

Adobe Experience Manager 
Assets และ Adobe Experience 

Manager Sites

Adobe Workfront

Adobe Marketo Engage

Adobe Commerce



5

Dustin Hogan ซึ่งทำาหน้าท่ีเป็น Senior Enterprise Solution 
Architect สำาหรับ Adobe Professional Services กล่าวว่า “ข้อมูล
แบบเรียลไทม์ถือเป็นสิง่สำาคัญสำาหรับประสบการณ์เฉพาะบุคคล” แต่
การเก็บรวบรวมข้อมูลน้ีและรวมเข้ากับโปรไฟล์ลูกค้าเป็นสว่นหน่ึงของ 
Customer Data Platform (CDP) ไม่ใชเ่รื่องง่ายเสมอไป 

เน่ืองจากในขณะน้ีกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อท่ัวไปครอบคลุม
หลายชอ่งทางและอาศัยปฏิสัมพันธกั์บท้ังฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย 
ข้อมูลลูกค้าและบัญชีลูกค้ามักจะกระจายไปตามระบบต่างๆ รวมถึง 
Customer Relationship Management, Content Management 
System, marketing automation platform และอ่ืนๆ “คุณต้อง
มี CDP ท่ีสามารถผสานการทำางานกับระบบเหล่าน้ีได้ง่ายๆ” Dustin 
อธบิาย “จึงเป็นเหตุผลท่ี Adobe Real-Time CDP ได้รับการออกแบบ
มาเพื่อทำางานรว่มกับแหล่งข้อมูลเกือบทุกแหล่ง"

Amish Gilani ผู้เป็น Principal Enterprise Architect ของ Adobe Professional Services กล่าวเสริมว่าการจัดการโปรไฟล์
ลูกค้าและบัญชีลูกค้าต้องมีการกำากับดูแลแบบรวมศูนย์ “หากลูกค้าเลือกท่ีจะไม่รับอีเมลการตลาด ข้อมูลน้ันควรปรากฏใน 
CDP เพื่อให้ทุกคนท่ีใช้ข้อมูลน้ันรู้ว่าตนสามารถติดต่อลูกค้ารายน้ันได้หรือไม่” เขากล่าว “การกำากับดูแลแบบน้ียังเป็นสิง่สำาคัญ
ท่ีทำาให้แน่ใจว่าองค์กรของคุณทำาตามกฎเกณฑ์และมาตรฐานความเป็นสว่นตัวของข้อมูลท่ีเก่ียวข้องอยา่งสมบูรณ์” 

Adobe Real-Time CDP ใช้ประโยชน์จาก Adobe Experience Platform Data Governance นอกจากน้ี คุณยังสามารถกำาหนด
นโยบายการใช้งาน จัดประเภทข้อมูลตามนโยบายเหล่าน้ัน และตรวจสอบการละเมิดนโยบายเม่ือทำาการตลาดบางอยา่ง

การเชื่อมต่อและใช้งานข้อมูลลกูค้าเริม่ต้น
โดยวิธต่ีอไปนี้

• ระบุแหล่งข้อมูลลูกค้าท่ีสำาคัญและรู้ว่า
ข้อมูลเหล่าน้ันได้รับการจัดเก็บไว้ท่ีใดใน
ชุดเทคโนโลยี

• จัดลำาดับความสำาคัญของข้อมูลในการ
ปรับแต่งประสบการณ์ให้มีความเฉพาะตัว

• สร้างโปรไฟล์ข้อมูลลูกค้าและเชื่อมต่อกับ
แหล่งข้อมูล

ข้อมูลเชิงลึกและการใช้งาน

Western Digital ใช้ข้อมูลทีเ่ชื่อมต่อกันหมดเพื่อเพิ่ม
ประสทิธิภาพการนำาเสนอเฉพาะบุคคล

เม่ือ Western Digital ผู้ผลิตฮาร์ดไดรฟ์ โซลิดสเตทไดรฟ์ อุปกรณ์จัดเก็บ
ข้อมูล USB และบริการคลาวด์ พร้อมท่ีจะปรับแต่งกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้าให้มีความเฉพาะตัว บริษัทเลือกเริ่มต้นจากข้อมูล ด้วยความ
สามารถของชุดเครื่องมือด้าน martech จาก Adobe บริษัทได้ทลายระบบ
ไซโลของข้อมูลและเชื่อมต่อจุดข้อมูลจำานวนมาก ซึ่งนำาไปสูก่ารปรับปรุง
ข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับลูกค้า ลดต้นทุน และเพิ่มยอดขายท้ังในด้าน B2B และ 
B2C ของธุรกิจ

ศกึษาวิธกีาร

https://business.adobe.com/customer-success-stories/western-digital-case-study.html


การจัดการเน้ือหาและการทำางานรว่มกัน
ด้วยโปรไฟล์ลูกค้าท่ีผสานเป็นหน่ึงเดียว จึงเป็นไปได้ท่ีจะเข้าใจความ
ต้องการเน้ือหาของ personas และบัญชีลูกค้าท่ีแตกต่างกันในแต่ละขั้น
ตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ “ข้อมูลและข้อมูลเชิงลึกจาก CDP 
ของคุณจะกำาหนดทิศทางการวางแผนเน้ือหาของคุณ เพื่อให้คุณสร้าง
เน้ือหาท่ีเหมาะสมสำาหรับกลุ่มเป้าหมายทุกกลุ่มได้” Doug Kincade, 
Principal Digital Strategist สำาหรับเน้ือหาของ Adobe Professional 
Services อธบิาย ในทำานองเดียวกัน ข้อมูลจาก CDP ชว่ยให้แน่ใจว่าคุณ
นำาเสนอเน้ือหาน้ีแก่บุคคลท่ีเหมาะสมได้อยา่งทันท่วงที

อยา่งไรก็ตาม ความท้าทายท่ีองค์กร B2B หลายแห่งจะต้องเผชิญคือ
การสร้างเน้ือหาท้ังหมดตามแผนท่ีวางไว้ องค์กรเหล่าน้ันจำาเป็นต้องมี
กระบวนการผลิตเน้ือหาแบบข้ามสายงานท่ีเชื่อมโยงนักการตลาดกับ
ทีมครีเอทีฟตลอดจนผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้านและผู้มีสว่นเก่ียวข้องคน
สำาคัญอ่ืนๆ นอกจากน้ันยังต้องการแพลตฟอร์มการจัดการงานอัตโนมัติ 
เชน่ Adobe Workfront เพื่อให้กระบวนการเหล่าน้ีง่ายต่อการจัดการ
และแพลตฟอร์ม Digital Asset Management (DAM) เชน่ Adobe 
Experience Manager เพื่อให้นักการตลาดและทีมสร้างอุปสงค์จากท้ัง
องค์กรเข้าถึง assets ได้สะดวก

Content supply chain เป็นกระบวนการทำางานท่ีผสานรวมผู้คน เครื่องมือ และกระบวนการทำางานเพื่อวางแผน สร้าง ผลิต 
สง่มอบ และวัดผลเน้ือหาอยา่งมีประสิทธภิาพ “เม่ือคุณมี content supply chain เพื่อการดำาเนินงาน” Kincade กล่าว “คุณ 
จะสามารถผลิต assets ได้มากพอท่ีจะสนับสนุนแคมเปญต่างๆ ท่ีชว่ยให้กรรมการจัดซื้อของลูกค้ามีสว่นรว่มกับผลิตภัณฑ์
ของคุณได้อยา่งลึกซึ้งด้วยวิธท่ีีมีความหมายและเก่ียวข้องตามบทบาทของตนในคณะกรรมการ”
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Cisco สรา้ง content supply chain เพื่อเพิ่ม
ประสทิธิภาพการนำาเสนอเฉพาะบุคคลในปรมิาณมาก

Cisco เป็นผู้ให้บริการชั้นนำาด้านเครือขา่ย ความปลอดภัย การทำางานรว่ม
กัน และการจัดการระบบคลาวด์สำาหรับธุรกิจท่ัวโลก ด้วยการนำาโซลูชัน
ด้านข้อมูล เน้ือหา และกระบวนการตัดสินใจซื้อของ Adobe มาใช้อยา่ง
เต็มรูปแบบ Cisco ได้พัฒนา content supply chain ท่ีมีประสิทธภิาพ
สูงเพื่อขับเคล่ือนเว็บไซต์ของตนและวางรากฐานสำาหรับการนำาเสนอ
เฉพาะบุคคลในปริมาณสำาหรับ B2B ตอนน้ีบริษัทสามารถ deploy การ
สง่ข้อความและเน้ือหาอ่ืนๆ ท่ีปรับให้เหมาะกับลูกค้าแต่ละรายได้อยา่ง
ง่ายดาย 

ศกึษาวิธกีาร

การสรา้งเน้ือหาทีต่รงใจและทำางาน
รว่มกันได้ดขีึน้เริม่ต้นโดยวิธต่ีอไปนี้

• ระบุขั้นตอนในกระบวนการสร้าง
เน้ือหาของคุณและระบุจุดท่ีช้าลง

• ระบุผู้มีสว่นเก่ียวข้องคนสำาคัญใน
กระบวนการสร้างเน้ือหา

• พิจารณาว่าเทคโนโลยีการผลิตเน้ือหา
ของคุณจะสามารถผสานการทำางานได้
ดีขึ้นอยา่งไร

• สำารวจว่าความสามารถของ GenAI 
ชว่ยเพิ่มขีดความสามารถในการ
สร้างสรรค์และปรับปรุงเวิร์กโฟลว์ได้
อยา่งไร

https://business.adobe.com/customer-success-stories/cisco-case-study.html
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การจัดการกระบวนการตัดสินใจซื้ออัตโนมัติ
กรรมการจัดซื้อ B2B ในปัจจุบันมักประกอบด้วยคนเจ็ดคนขึ้นไปซึ่งแต่ละ
คนมีบทบาทท่ีแตกต่างกัน “กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าต้องได้รับ
การปรับแต่งให้เหมาะกับบุคคลและบัญชีลูกค้า” Kristen อธบิาย

“ผู้ซื้อ B2B ต้องการจัดการกระบวนการตัดสินใจซื้อท้ังหมดหรือบาง
สว่นด้วยตนเอง จึงเป็นสิ่งสำาคัญท่ีจะทำาให้กระบวนการเหล่าน้ีเป็น
แบบอัตโนมัติ” เธอกล่าวเสริม ทางท่ีดีกระบวนการตัดสินใจซื้อควร
ครอบคลุมทุกชอ่งทาง รวมถึงอีเมล เว็บไซต์ แอปมือถือ เป็นต้น และได้
รับข้อมูลจากโปรไฟล์ลูกค้าท่ีผสานเป็นหน่ึงเดียวซึ่งมีการอัปเดตแบบ
เรียลไทม์ การดำาเนินการของลูกค้าแต่ละครั้งควรกระตุ้นการตอบสนอง
ท่ีเหมาะสมโดยอัตโนมัติ

อยา่งไรก็ตาม เธอต้ังข้อสังเกตว่าบริษัท B2B ยังคงสามารถสง่มอบ
กระบวนการตัดสินใจซื้อเฉพาะบุคคลได้อยา่งอัตโนมัติแม้ว่าจะยัง
ไม่มี CDP ก็ตาม “จุดเริ่มต้นท่ีง่ายคือการทำาการตลาดผ่านอีเมลด้วย 
Marketo Engage” เธออธบิาย “Smart campaigns ชว่ยให้คุณสร้าง
ลำาดับอีเมลอัตโนมัติสำาหรับลูกค้าในเซกเมนต์ต่างๆ ซึ่งจะสง่ออกไป 
เม่ือลูกค้าดำาเนินการใดๆ เชน่ ดาวน์โหลดรายงานหรือคลิกท่ีปุ่ม”

Commvault ประสบความสำาเรจ็ด้วยกระบวนการ
ตัดสนิใจซื้อเฉพาะบุคคลแบบอัตโนมัติสำาหรบัลกูค้า

Commvault ผู้นำาระดับโลกด้านซอฟต์แวร์การจัดการข้อมูลขององค์กร 
ใช้ intelligent campaigns ใน Adobe Marketo Engage เพื่อจัดการ
และปรับแต่งกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าให้มีความเฉพาะตัวโดย
อัตโนมัติ ตัวอยา่งเชน่ หากเข้ารว่มการสัมมนาผ่านเว็บเก่ียวกับการกู้คืน
ข้อมูลจากแรนซัมแวร์ ผู้มีโอกาสเป็นลูกค้าก็จะถูกเพิ่มลงในโปรแกรมการ
ดูแลท่ีมุ่งเน้นไปท่ีปัญหาเดียวกันโดยอัตโนมัติ ต้ังแต่ Commvault เริ่มใช้
งาน Marketo Engage ทีมการตลาดได้สง่มอบโปรแกรมมากกว่า 15,000 
รายการด้วยแคมเปญทริกเกอร์ท่ัวโลกกว่า 1,700 แคมเปญท่ีใช้งานอยู่

ศกึษาวิธกีาร

การจัดการกระบวนการตัดสนิใจซื้อของ
ลกูค้าโดยอัตโนมัติเริม่ต้นโดยวิธต่ีอไปนี้

• ทำาความเข้าใจว่าลูกค้าเคล่ือนผ่าน
ขั้นตอนต่างๆ อยา่งไรโดยการติดตาม
เหตุการณ์สำาคัญท่ีทำาให้เปล่ียนจากขั้น
ตอนหน่ึงไปยังอีกขั้นตอนหน่ึงสำาหรับ 
personas และบัญชีลูกค้า

• ระบุระบบท่ีลูกค้าและเน้ือหามีปฏิสัมพันธ์
กันในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ

• พิจารณาว่าคุณต้องการเริ่มกระบวนการ
ตัดสินใจซื้ออัตโนมัติในชอ่งทางเดียวหรือ
สำาหรับขั้นตอนเดียวของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าหรือไม่

https://business.adobe.com/customer-success-stories/commvault-case-study.html
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Digital commerce
การสร้างประสบการณ์การค้าเฉพาะบุคคลท่ียอดเยี่ยมมักเป็นสิ่ง
ท่ีท้าทายสำาหรับบริษัท B2B มากกว่า B2C “บริษัท B2B มักจะ
ขายผลิตภัณฑ์ท่ีซับซ้อน ซึ่งต้องปรับแต่งตามลูกค้าแต่ละรายและ
อาจมีรายการราคาเจาะจงบัญชีลูกค้า” Marion Freijsen, EMEA 
Commerce Strategy Lead ของ Adobe Professional Services 
อธบิาย “นอกจากน้ีกระบวนการซื้อ B2B มักเก่ียวข้องกับการตรวจ
ทานและการอนุมัติหลายครั้งและแต่ละบริษัทก็มีกระบวนการเฉพาะ
ของตัวเอง”

สำาหรับบริษัท B2B ท่ีต้องการให้บริการ digital commerce เฉพาะ
บุคคล สิ่งสำาคัญคือต้องเริ่มต้นด้วยแพลตฟอร์มการค้าท่ีออกแบบมา
สำาหรับ B2B โดยเฉพาะ “เม่ือบริษัท B2B พยายามเอาระบบ B2C มา
ดัดแปลง มักจะมีค่าใช้จ่ายสูงและใช้เวลานานมาก” Marion กล่าว 
“หากคุณเลือกโซลูชันอยา่ง Adobe Commerce ท่ีมาพร้อมกับรากฐาน
ท่ีม่ันคงของฟังก์ชัน B2B และ API ท่ียืดหยุน่ คุณจะสามารถทำางานได้
เร็วขึ้นมาก”

นอกเหนือจากการนำาเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมมาใช้แล้ว สิ่งสำาคัญคือต้องแน่ใจว่าผู้มีสว่นเก่ียวข้องคนสำาคัญเห็นด้วย
กับฟังก์ชันการทำางานท่ีสำาคัญต้ังแต่เน่ินๆ ก่อนท่ีจะเริ่มดำาเนินการ “Digital commerce เก่ียวข้องกับหลายแผนก 
ในองค์กร ได้แก่ การตลาด การขาย การเงิน และอ่ืนๆ อีกมากมาย ทุกคนจากแผนกเหล่าน้ีต้องมีสว่นรว่มในการ
วางแผน”เธอกล่าว

การปรบัแต่งการค้าใหม้คีวามเฉพาะตัว
เริม่ต้นโดยวิธต่ีอไปนี้

• ระบุผู้มีสว่นเก่ียวข้องท่ีจะได้รับผลกระทบ
จากการค้าบนโลกดิจิทัล

• สรุปกระบวนการซื้อสำาหรับแต่ละบัญชี
ลูกค้าและกระบวนการเริ่มต้นใช้งาน
สำาหรับลูกค้าใหม่

• เลือกแพลตฟอร์มการค้าท่ีสามารถรองรับ
กระบวนการซื้อของลูกค้าโดยไม่ต้องมี
การพัฒนาท่ีกำาหนดเองมากมาย

Covento ช่วยใหซ้ื้อและขายชิ้นสว่นพลังงานทดแทนได้
ง่ายขึน้ด้วย Adobe Commerce

Covento เป็นบริษัทในเครือของ Vestas ซึ่งเป็นผู้ผลิตและผู้ประกอบ
การกังหันลมท่ีใหญท่ี่สุดในโลก ภารกิจของบริษัทคือการทำาให้ธุรกิจต่างๆ 
สามารถซื้อชิ้นสว่นอะไหล่สำาหรับกังหันลมและเทคโนโลยีพลังงานทดแทน
อ่ืนๆ ได้ง่ายขึ้นผ่านแพลตฟอร์มดิจิทัลท่ีผู้ซื้อและผู้ขายสามารถเชื่อมต่อกัน
ได้ในท่ีเดียว ด้วยการรว่มมือกับ Adobe Professional Services เพื่อสร้าง
ตลาดดิจิทัลบน Adobe Commerce Covento สามารถลดเวลาในการซื้อโดย
เฉล่ียจาก 21 วันเหลือเพียง 60 วินาที

ศกึษาวิธกีาร
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https://business.adobe.com/products/magento/magento-commerce.html
https://business.adobe.com/customer-success-stories/covento-case-study.html


แนวทางในอนาคต

9



แม้ว่าการปรับแต่งประสบการณ์ลูกค้า B2B ให้มีความเฉพาะตัว
ไม่ใชเ่รื่องง่ายเสมอไป แต่ก็ให้ผลตอบแทนท่ีคุ้มค่ามาก และมีแนว
โน้มท่ีจะนำาไปสูผ่ลลัพธท์างการเงินท่ีดีขึ้น

ยิ่งไปกว่าน้ัน คุณยังจะได้รับประโยชน์จากการปรับแต่งประสบ 
การณ์ลูกค้าให้มีความเฉพาะตัวได้ แม้ว่าคุณจะเริ่มต้นด้วยการ
เปล่ียนแปลงเล็กๆ น้อยๆ ก็ตาม “คุณสามารถเริ่มต้นด้วยการปรับ
แต่งชอ่งทางใดชอ่งทางหน่ึงให้มีความเฉพาะตัว เชน่ อีเมล หรือ
มุ่งเน้นไปท่ีขั้นตอนใดขั้นตอนหน่ึงของกระบวนการตัดสินใจซื้อ” 
Kristen เน้นย้ำา “แล้วจึงค่อยใช้ผลลัพธท่ี์ได้โน้มน้าวให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงท่ีใหญก่ว่าน้ัน”

ไม่ว่าคุณจะอยูท่ี่ไหนในวันน้ี ผู้เชี่ยวชาญของ Adobe Professional 
Services สามารถชว่ยให้คุณก้าวไปสูข่ั้นตอนต่อไปได้ หากคุณ
พร้อมท่ีจะปรับแต่งประสบการณ์ลูกค้า B2B ให้มีความเฉพาะตัว มา
พูดคุยเก่ียวกับความต้องการและเป้าหมายเฉพาะของคุณกันได้เลย

มาพดูคยุกันเลย
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เมื่อธุรกิจมอบประสบการณ์เฉพาะบุคคลแบบ self-serve มากขึน้ พนักงานขาย
สามารถใหค้ำาปรกึษาได้มากขึน้และใสใ่จจะลกูค้ามากขึน้ ฝ่ายการตลาดก็สามารถใช้
ข้อมูลได้อยา่งมปีระสทิธิภาพมากขึน้ 

Sravan Kudithipudi 
Principal Digital Strategist, Adobe Professional Services
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