
รายงานการค้นคว้าวิจัย

พัฒนาการระบบการตลาด
อัตโนมัติในยุคแห่ง AI 
กุญแจสูค่วามสำาเร็จทางการตลาดและการเติบโต
ของ B2B ในปี 2567 และในอนาคต



พบกับรายงานพฒันาการระบบการตลาดอัตโนมัติในยุคแหง่ AI ฉบับท่ี 2 รายงานนี้นำาเสนอ
ข้อมูลเชิงลึกในเชิงปฏิบัติเก่ียวกับวิธีท่ีผู้นำาด้านการตลาดใช้ระบบอัตโนมัติในปัจจุบันและ
แผนงานสำาหรับอนาคต โดยเป็นแหล่งข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์สำาหรับคนในกลุ่มต่อไปนี้ 

ข้อมูลในรายงาน

รายงานในปีนี้กล่าวถึงเทรนด์ท่ีสำาคัญ ได้แก่

• Generative AI

• การมีสว่นรว่มของกลุ่มกรรมการจัดซื้อ 

• Content supply chain

• การตลาดผา่นการสนทนา 

• การวัดผลทางการตลาดด้วย AI 

นักการตลาด B2B ต้ังแต่ CMO 
ไปจนถึงกรรมการผู้จัดการและ 

ผู้ปฏิบัติงาน 

ผู้นำาและผู้ปฏิบัติงานด้าน
การตลาด B2B 

นักการตลาด B2C ท่ีมี
กระบวนการขายท่ียาวนานและ

ต้องการเครื่องมือด้าน B2B



3

เกีย่วกับการวิจัยของเรา
เราสอบถามผู้นำาด้านการตลาดในองค์กรกว่า 600 แหง่เก่ียวกับวิธีใช้ระบบการตลาด
อัตโนมัติ เป้าหมายของเราคือการระบุข้อกังวลท่ีเรง่ด่วน เน้นแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดท่ี
ทำาให้ทีมการตลาดชั้นนำาแตกต่างจากคนอ่ืนๆ และรวบรวมข้อมูลจากผู้นำาเก่ียวกับเทรนด์ 
และกลยุทธ์ในอนาคต

ความประทับใจแรก
ทีมการตลาดจะต้องพัฒนาอยา่งต่อเนื่องโดยการปรับปรุงเทคโนโลยีและกระบวนการ
ทำางานให้ทันสมัย AI ยังคงเป็นหัวข้อสำาคัญในการสนทนา และตอนนี้เราต่างก็มีความ
เข้าใจท่ีชัดเจนมากขึ้นว่า AI สร้างผลลัพธ์ให้เกิดขึ้นทันใดได้อยา่งไรและท่ีจุดไหน ผู้นำา
ด้านการตลาดในปัจจุบันกำาลังหันมาให้ความสำาคัญกับการพลิกโฉมสูร่ะบบอัตโนมัติและ
ได้เริ่มผสานการทำางานกับเครื่องมือ AI เพื่อก้าวนำาหน้าคู่แขง่

อันท่ีจริง เมื่อกล่าวถึงการวางแผนการลงทุนทางการตลาดในอีก 12 เดือนข้างหน้า 
“เทคโนโลยี” เป็นหมวดหมูอั่นดับต้นๆ ท่ีคาดว่าจะมีการลงทุนเพิ่มขึ้นมากท่ีสุด 
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สารบัญ 
วิวัฒนาการของระบบการตลาดอัตโนมัติ

ระเบยีบวิธวิีจัย

วัตถุประสงค์และงบประมาณทางการตลาด 

เซกเมนต์ประสิทธิภาพทางการตลาด 

กุญแจสู่ความสำาเรจ็ 

รากฐานข้อมลูและ AI 

การประสาน go-to-market สำาหรบั B2B ยุคใหม ่

การนำาเสนอเน้ือหาเฉพาะบุคคลในวงกว้าง 

การมสี่วนรว่มแบบโต้ตอบอันชาญฉลาด 

การวัดผลการตลาดสมยัใหม ่
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           ระบบการตลาดอัตโนมัติจะจัดการกระบวนการทางการตลาด 
           ท้ังหมดแบบครบวงจร

              Vladlena Mitskaniouk
                Head of Demand Generation ของ Solo.io

วิวัฒนาการของระบบการตลาดอัตโนมัติ
เราให้คำานิยามระบบการตลาดอัตโนมัติ (marketing automation) ได้หลายวิธี หากจะกล่าว
อยา่งกว้างท่ีสุดแล้ว คำาว่าระบบการตลาดอัตโนมัติใช้เรียกการใช้เทคโนโลยีต่างๆ ในการ
สร้างระบบอัตโนมัติ เพิ่มประสิทธิภาพ และขยายการรองรับความพยายามด้านการตลาด 
สว่น Marketing Automation Platform (MAP) จะหมายถึงหมวดหมูห่นึ่งของแอปพลิเคชัน 
software-as-a-service (SaaS) แอปพลิเคชันเหล่านี้ยังคงเป็นท่ีรู้จักในฐานะ “หัวใจของชุด
เครื่องมือด้าน martech สำาหรับ B2B” แม้ว่าจะมีเทคโนโลยีใหม่ๆ  เข้ามาชว่ยเสริมสร้างการ
ตลาดโดยรวม Adobe Marketo Engage เป็นผู้นำาในด้านนี้มาหลายปี การวิจัยนี้รวมถึงผู้ให้
บริการด้านระบบการตลาด B2B อัตโนมัติท้ังหมด 

ก่อนจะมาเป็นระบบ 
การตลาดอัตโนมัติ

ขอแนะนำา MAP MAP สมัยใหม่

นักการตลาดประสบปัญหาใน
การเพิ่มการมีปฏิสัมพันธ์และการ
เติบโตผา่นชอ่งทางต่างๆ มากมาย
โดยไมม่ีวิธีผสานการทำางานเพื่อ
สร้างระบบอัตโนมัติ ประสาน และ
วัดผลแคมเปญ 

MAP ให้ข้อมูลและเทคโนโลยีท่ี
จำาเป็นท่ีจำาเป็นในการทำาการตลาด
และการดำาเนินงานด้านอุปสงค์ 
โดยผสานการทำางานกับ CRM และ
โซลูชัน martech อ่ืนๆ อยา่งใกล้ชิด 

MAP เชน่ Marketo Engage ยังคง
เป็นเทคโนโลยีหลักสำาหรับองค์กร
สว่นใหญ ่โดยมีประสิทธิภาพท้ังตัว
มันเองผา่น AI และผา่นการผสานการ
ทำางานท่ีดีขึ้นกับแอปพลิเคชันท่ีมุง่
เน้นไปท่ีข้อมูลลูกค้าและข้อมูลเชิงลึก 
การสร้างเนื้อหาและการ deploy และ
การนำาเสนอเฉพาะบุคคลผา่นชอ่ง
ทางและทัชพอยต์ต่างๆ 

MAP + แพลตฟอรม์ประสบการณ์ดิจิทัล 

เมื่อ MAP พัฒนาขึ้น แพลตฟอร์มรุน่ใหมก็่เกิดขึ้นเชน่กัน แพลตฟอร์มประสบการณ์ดิจิทัล (DXP) ชว่ยให้ธุรกิจต่างๆ 
สามารถจัดการประสบการณ์ลูกค้าได้ดียิ่งขึ้นและครอบคลุมมากขึ้น DXP เชน่ Adobe Experience Platform ซึ่งเป็น
รากฐานของ Adobe Experience Cloud ให้ข้อมูลลูกค้าท่ีผสานรวมเป็นหนึ่งเดียวและบริการ AI แบบรวมศูนย์ท่ีปลด
ล็อกความสามารถใหม่ๆ  และทำาให้ MAP และแอปพลิเคชันอ่ืนๆ มีประสิทธิภาพมากขึ้น
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58%

ตำาแหน่งงาน

ขนาดบรษัิทตามรายได้ต่อปี  
(USD MM)

ภูมิภาค

ผู้ให้บรกิารด้านระบบการตลาด B2B 
อัตโนมัติ 5 อันดับแรก

อุตสาหกรรม

เทคโนโลยี

บรกิารธุรกิจ

การผลิต
$10–49 $50–99 $100–249 $250–499 $500+

$ ล้าน

36%

22%
18%

9%
15%

ระเบยีบวิธวิีจัย
เป้าหมายของเราคือการเรียนรู้จากผู้นำาการตลาด B2B ขององค์กร ทีมสร้างอุปสงค์ ทีม
การเติบโต และทีมการตลาด/revenue operations เก่ียวกับมุมมองและประสบการณ์
ในการใช้ระบบการตลาดอัตโนมัติ เราทำางานรว่มกับพาร์ทเนอร์ด้านการวิจัยอิสระเพื่อ
สัมภาษณ์และสำารวจแบบปกปิดสองทางในองค์กร 600 แหง่ 

13%29%อเมรกิาเหนือ ยุโรป ออสเตรเลียและ
นิวซแีลนด์

39%

29%

12%

บรกิารทางการเงิน

การดแูลสุขภาพ

อ่ืนๆ

11%

5%

4%

Adobe

Microsoft

Salesforce

36%

24%

17%

Hubspot

Oracle

15%

8%

CMO หรอื VP

ผูอ้ำานวยการ

ผูจั้ดการ

31%

32%

36%
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วัตถปุระสงค์และงบประมาณทางการ
ตลาด
การวิจัยของเราชี้ให้เห็นว่าบรรดาทีมการตลาดกำาลังทำางานเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีมีความ
สำาคัญสูงหลายประการ เมื่อถามถึงวัตถุประสงค์ในปีนี้ เราเห็นความสัมพันธ์สามทางระหว่าง
สิ่งต่อไปนี้ 

การปรับปรุงประสบการณ์
ลูกค้า (CX)

การปรับปรุงผลตอบแทน 
(ROI) จากการลงทุน

ทางการตลาด 

การเพิ่มโอกาสและ
รายได้ 

เมื่อปีท่ีแล้ว ROI สำาคัญเป็นอันดับหนึ่ง ดังท่ี CMO ท่านหนึ่งกล่าวว่า “การสร้างรายได้เป็นสิ่ง
สำาคัญ แต่จะละเลยอยา่งอ่ืนไมไ่ด้” 

ในปีนี้ CX โดดเด่นนำาหน้าหัวข้ออ่ืนๆ โดยแสดงให้เห็นว่าการตลาดแบบ B2B กำาลังมุง่เน้นไปท่ี
ประสบการณ์เชน่เดียวกับการตลาดแบบ B2C สำาหรับ B2B ความสัมพันธ์ท่ีแนน่แฟ้นกับลูกค้า
เป็นกุญแจสำาคัญสูก่ารเติบโตทางธุรกิจ และวัตถุประสงค์ท้ังสามประการก็เชื่อมโยงกัน ROI 
ชว่ยให้สามารถมอบประสบการณ์ได้อยา่งมีประสิทธิภาพและคุ้มค่า ซึ่งจะชว่ยกระตุ้นยอดขาย
และการเติบโตของรายได้ สุดท้ายแล้ว การท่ีนักการตลาดมองการเพิ่มโอกาสและรายได้เป็น
หนึ่งในสามเป้าหมายสำาคัญท่ีสุดชี้ให้เห็นว่าความต้องการและความเร็วในการปิดการขายเป็น
สิ่งสำาคัญท่ีสุดในปีนี้ และนักการตลาดคาดหวังท่ีจะใช้ประโยชน์จาก CX และดำาเนินการอยา่ง
มีประสิทธิภาพมากขึ้นเพื่อนำาลูกค้าผา่นกระบวนการขายได้เร็วขึ้นในทุกขั้นตอน

          ความสำาเร็จของเราขึ้นอยูกั่บปัจจัยสำาคัญสองประการ ได้แก่ การเติบโตและ 
          ความเร็วท่ีเราเติบโต

             Justin Brady 
               Head of Marketing OnDeck



การลงทุนด้านการตลาดท่ีวางแผนไว้
ผู้นำาการตลาดแบบ B2B สว่นใหญว่างแผนท่ีจะเพิ่มการลงทุนโดยเน้นไปท่ีเทคโนโลยีและโปรแกรมการตลาดเป็นหลัก 

การลงทนุด้านการตลาด เพิ่มขึน้ เหมือนเดิมหรอืลดลง

เทคโนโลยีด้านการตลาด 75% 25%

โปรแกรมการตลาด 69% 31%

เอเจนซี/ท่ีปรึกษาด้านการตลาด 58% 42% 

เจ้าหน้าท่ีการตลาด 55% 45%

0
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60
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20

80 1000 20 40 60

ดัชนคีวามพรอ้ม

ผูต้าม: 16%
เซกเมนต์นี้ประสบปัญหาเนื่องจากปัจจัยอยา่งน้อย 
หนึ่งประการ ชว่ยแสดงให้เห็นลำาดับความสำาคัญและ
แนวทางปฏิบัติท่ีต่างจากผู้นำา

บรษัิทสว่นใหญ่ระหว่าง

กลาง: 61%
เซกเมนต์นี้มีผลการดำาเนินงานได้ดีปาน
กลาง องค์กรสว่นใหญจั่ดอยูใ่นกลุ่มนี้และ
ศึกษาแนวทางปรับปรุงจากผู้นำา

ผูน้ำา: 23%
เซกเมนต์นี้มีผลการดำาเนินงานท่ีดี 
มาก โดยสว่นท่ีเหลือของรายงาน 
นี้จะมุง่เน้นไปท่ีความสำาคัญและ
แนวทางปฏิบัติของเซกเมนต์นี้

เซกเมนต์ประสทิธิภาพทางการตลาด
แม้ว่าเป้าหมายของนักการตลาดแสดงให้เราเห็นว่าต้องการบรรลุอะไร แต่ก็ไมไ่ด้บอกเรามากนัก
ถึงผลการดำาเนินงาน เพื่อแยกระหว่างผู้นำากับผู้ตาม เราได้พิจารณาผลการดำาเนินงานท่ีผู้เข้ารว่ม
รายงานด้วยตนเองและความพร้อมด้านการตลาดท่ีสังเกตเห็นได้ตามแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดโดย
รวมท่ีระบุโดย Adobe ในการวิจัยก่อนหน้านี้ ซึ่งรวมถึงการวางแผนโดยใช้ข้อมูลประกอบ การ
ปรับทีมการขายและการตลาดให้สอดคล้องกัน การประสานชอ่งทาง และการนำาเทคโนโลยีมาใช้ 
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ผู้นำามขี้อได้เปรยีบอย่างมนัียสำาคัญ
การยกระดับประสบการณ์ของผูซ้ื้อและลกูค้า: 
ผู้นำามีแนวโน้มท่ีจะทำาผลงานได้ดีกว่าผู้ตามถึง 10 เท่า

การเพิ่มยอดขายและรายได้: 
ผู้นำามีแนวโน้มท่ีจะทำาผลงานได้ดีกว่าผู้ตามถึง 10 เท่า

เพิ่ม ROI ทางการตลาดใหส้งูสดุ: 
ผู้นำามีโอกาสท่ีจะทำาผลงานได้ดีกว่าผู้ตามถึง 27 เท่า

รากฐานข้อมูลและ AI: ผู้นำาต่างเห็นพ้องกันว่า AI กลายเป็นเครื่องมือท่ีสำาคัญมากขึ้นในการทำาการตลาด เนื่องจาก
สามารถระบุรูปแบบและสร้างเนื้อหาท่ีเป็นประโยชน์ต่อนักการตลาดได้อยา่งมาก AI ท่ีมีประสิทธิภาพก็เหมือนกับทุก
อยา่งในการตลาดในปัจจุบันนี้ คือต้องมีรากฐานข้อมูลท่ีแข็งแกรง่ 

การประสาน go-to-market (GTM) สำาหรบั B2B ยุคใหม่: โดยปกติแล้ว B2B จะต้องมีสว่นรว่มและดูแลกรรมการ
จัดซื้อในบัญชีลูกค้า อยา่งไรก็ตาม องค์กรสว่นใหญข่าดกระบวนการและเครื่องมือท่ีจำาเป็นในการดำาเนินการอยา่ง
มีประสิทธิภาพ ผู้นำากำาลังสำารวจวิธีการประสาน GTM และเทคโนโลยี AI ใหมท่ี่สร้างและผสานรวมแนวทางตามผู้มี
โอกาสเป็นลูกค้าและบัญชีลูกค้าในปัจจุบัน

การนำาเสนอเน้ือหาเฉพาะบุคคลในวงกว้าง: เนื้อหาคือตัวขับเคล่ือนการตลาด อยา่งไรก็ตาม การขยายการสร้างเนื้อหา
เฉพาะบุคคลเพื่อรองรับการแบง่เซกเมนต์ท่ีดีขึ้นและมีความซับซ้อนมากขึ้นถือเป็นเรื่องยาก ผู้นำาให้ความสำาคัญกับ 
content supply chains ของตนและใช้ AI เพื่อรับมือกับความท้าทายนี้ รวมท้ังกำาหนดเป้าหมายและการมีสว่นรว่มท่ี
แมน่ยำา 

การมสีว่นรว่มแบบโต้ตอบอันชาญฉลาด: เมื่อความสนใจและความอดทนของผู้ซื้อลดน้อยลง ความต้องการการสนทนา 
แบบเรียลไทม์ในชอ่งทางดิจิทัลจึงมีมากขึ้นกว่าเดิม ผู้นำากำาลังใช้โซลูชันแบบครบวงจรเพื่อเพิ่มความคล่องตัวและใช้
ประโยชน์จาก AI ในการสนทนากับลูกค้าแบบเรียลไทม์ด้วยแชทบอทและตัวแทนฝ่ายพัฒนาธุรกิจ 

การวัดผลการตลาดสมัยใหม่: ความซับซ้อนของ B2B ทำาให้การระบุท่ีมาทางการตลาดและการวิเคราะห ์
กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้ามีความท้าทายเป็นพิเศษ ผู้นำากำาลังใช้กระบวนการท่ีใช้ AI เพื่อให้การระบุท่ีมามี
ความแมน่ยำาและกำาลังใช้แอปพลิเคชันการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อเฉพาะทางประเภทใหม ่เครื่องมือใหมเ่หล่า
นี้ให้ข้อมูลเชิงลึกท่ีจำาเป็นในการปรับกลยุทธ์ การลงทุน และประสบการณ์ลูกค้า

1

2

3

4

5

กญุแจสูค่วามสำาเรจ็
ผู้นำากำาลังทำาอะไรอยูแ่ละจะทุ่มเงินไปท่ีทรัพยากรด้านใด 
 

การสัมภาษณ์และการสำารวจของเราแสดงให้เห็นว่าผู้นำามุง่เน้นไปท่ีห้าด้านต่อไปนี้

9
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รากฐานข้อมูลและ AI
หากไมม่ีฐานข้อมูลท่ีแข็งแกรง่ บริการท่ีใช้ AI จะไมส่ามารถให้ ROI ท่ีดีท่ีสุดแก่คุณได้ และ
หากไมม่ี AI คุณจะไมไ่ด้รับประโยชน์สูงสุดจากข้อมูลจำานวนมากได้ การผสานรวมข้อมูล
ท่ีมีคุณภาพกับเครื่องมือ AI ท่ีมีประสิทธิภาพเท่านั้นท่ีจะทำาให้ทีมเห็นประสิทธิภาพท่ีเพิ่ม
ขึ้น (การขยายการรองรับท่ีรวดเร็ว), ประสิทธิภาพการทำางาน (ความสามารถในการเปิดตัว
โปรแกรมและแคมเปญมากขึ้น) และประสิทธิภาพด้านการขายโดยรวม

แอปพลิเคชันต่างๆ เชน่ MAP และ Customer Data Platforms (CDP) ชว่ยให้ผู้นำาการตลาด
แบบ B2B ใช้งานข้อมูลและ AI ได้ดียิ่งขึ้นโดยการขยายขอบเขตการดำาเนินงานตามการ
จัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) ตอนนี้ผู้นำากำาลังมุง่เน้นไปท่ีการรวมศูนย์ข้อมูลของ
ตนและทดลองใช้เทคโนโลยี AI ใหม่ๆ  หลายองค์กรกำาลังสร้างศูนย์กลางสำาหรับ customer 
intelligence เพื่อรวมข้อมูลจากหลายแหล่งและเมื่อผสานการทำางานกับเครื่องมือ AI ท่ี
เหมาะสมจะเสริมสร้างโปรไฟล์ลูกค้าแบบเรียลไทม์ด้วยข้อมูลท่ีสร้างขึ้นจากกิจกรรมของ
ลูกค้าในชอ่งทางออนไลน์และออฟไลน์ 

CDP เป็นสว่นสำาคัญในการสร้างระบบการตลาดสมัยใหม่
การผสานการทำางานท้ัง CRM และ CDP มีความสำาคัญอยา่งยิ่งสำาหรับ B2B แต่ผู้นำามองว่าการผสานการทำางานของระบบการ
ตลาดอัตโนมัติกับ CDP ท่ีรองรับ B2B นั้นมีความสำาคัญมากกว่าการผสานการทำางานกับ CRM ดังท่ีผู้ตอบแบบสำารวจของเรามีมุม
มองดังนี้ 

1

มุมมองท่ีองค์กรด้านการตลาดแบบ B2B มีต่อ Generative AI 

การผสานการทำางานของระบ 
บการตลาดอัตโนมัติกับ CDP  
เป็น “สิ่งสำาคัญมาก”98%

การผสานการทำางานของระบบการ
ตลาดอัตโนมัติกับ CRM เป็น  
“สิ่งสำาคัญมาก”94%

“เราเชื่อว่า AI จะเพิ่มประสิทธภิาพ
กิจกรรมการตลาดของเราโดยไม่จำาเป็น

ต้องมีคนมาดูแล”

“เราเชื่อว่า AI จะเพิ่มประสิทธภิาพ
กิจกรรมการตลาดของเราโดยมีคนคอย

ดูแลบางสว่น”

“เราระมัดระวังในการใช้ AI สำาหรับ 
การตลาด เราใช้เฉพาะ use cases ท่ีจำาเป็น 

เท่าน้ันโดยต้องได้รับการตรวจสอบและ
อนุมัติจากเจ้าหน้าท่ี” 

24% 48% 28%
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การลงทนุด้านการตลาด ผูน้ำา ผูต้าม

การสร้างข้อความสำาหรับเนื้อหา/การสื่อสาร 67% 41%

การสร้างสรุปเนื้อหา/การสนทนา 66% 28%

การสร้างรูปภาพและการออกแบบสำาหรับเนื้อหา/การสื่อสาร 62% 33%

การสร้างประสบการณ์การสนทนาดิจิทัล 58% 27%

การสร้างเนื้อหาและคำาแนะนำาเพื่อชว่ยในการสนทนากับมนุษย์
ในการขายและการพัฒนาธุรกิจ 56% 22%

Use cases ของ Generative AI และการนำามาใช้ท่ีเพิม่ขึ้น

สำาหรับความซับซ้อนทางการตลาด
ใดๆ และเพื่อสร้างประสบการณ์ท่ี
ดีท่ีสุด คุณต้องมีรูปแบบข้อมูลท่ี
ถูกต้องและลดการพึ่งพานักพัฒนา
ภายในธุรกิจให้มากท่ีสุด

Kieron Wogan
Chief Marketing Officer ของ Carbar

ผมคิดว่า AI จะเป็นตัวเปล่ียน
เกมในด้านการตลาด เริม่ต้นจาก
จุดเล็กๆ ทำาการทดสอบ เรียน
รู้ แล้วขยายการรองรับโครงการ
ด้าน AI ของคุณเท่าน้ัน ยังไม่
สายเกินไปท่ีจะยกระดับและเข้า
สูเ่กมการแขง่ขัน

Robert Gillespie
VP of Marketing ของ JP Morgan Chase

Adobe Spotlight: Adobe Real-Time CDP และ Adobe Sensei GenAI

ของผู้นำาด้านการตลาดเชื่อว่า AI จะเพิม่ประสิทธภิาพกิจกรรมการ
ตลาดของเราโดยมีคนคอยดูแลบางสว่น72%

https://business.adobe.com/products/real-time-customer-data-platform/rtcdp.html
https://business.adobe.com/products/sensei/adobe-sensei.html
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การประสาน go-to-market สำาหรบั B2B 
ยุคใหม่
ผู้นำาด้านการตลาดกระตือรือร้นท่ีจะนำาแนวทางปฏิบัติและเครื่องมือใหม่ๆ  ในการประสาน 
GMT สำาหรับ B2B มาใช้ต้ังแต่เนิ่นๆ นอกเหนือจากการใช้ AI 

สำาหรับ B2B ผู้มีโอกาสเป็นลูกค้า (เป็นรายบุคคล
รวมถึงบุคคลสำาคัญท่ีมีสว่นในการซื้อครั้งแรก) มี
ความสำาคัญอยา่งยิ่ง เชน่เดียวกับบัญชีลูกค้าและ
ความสามารถในการจัดลำาดับความสำาคัญของบัญชี
ลูกค้าเป้าหมาย การตัดสินใจซื้อสว่นใหญส่ำาหรับ 
B2B จะดำาเนินการโดยกลุ่มบุคคล (กรรมการจัด
ซื้อ) แต่ในองค์กรสว่นใหญ ่ทีมการตลาดและการ
ขายไมไ่ด้ทำางานรว่มกันอยา่งมีประสิทธิภาพเพื่อ
ทำาความเข้าใจและดูแลกรรมการจัดซื้อในทุกขั้น
ตอน 

ท้ายท่ีสุดแล้ว เป็นเรื่องเก่ียวกับกรรมการจัดซื้อและผู้นำากำาลังสำารวจกระบวนการและ
เทคโนโลยีใหม่ๆ  จาก Adobe และบริษัทอ่ืนๆ เพื่อใช้งานการประสาน GTM สำาหรับ B2B ยุค
ใหมน่ี้

2

มุมมองของผู้นำาต่อกรรมการจัดซื้อ 
ผู้นำามีความสำาคัญ บัญชีลูกค้ามีความสำาคัญ อยา่งไรก็ตาม ผู้นำาด้านการตลาดกล่าวว่าวิธีท่ีดีท่ีสุดสำาหรับกลยุทธ์ GTM แบบ B2B ท่ี
จะประสบความสำาเร็จคือการเชื่อมโยงกับกรรมการจัดซื้อ แนวทางนี้ชว่ยในการสร้าง ผลักดัน และปิดข้อตกลง ไมว่่าจะเป็นลูกค้า
ใหมห่รือลูกค้าปัจจุบัน

           ตอนน้ีเรามุ่งเน้นไปท่ีก 
           รรมการจัดซื้อ 100%  
           คุณไม่ได้ขายให้คนๆ  
           เดียว แต่ขายให้กับทีม

                Esme Cottle
                  Director of Demand Generation 
                  Thomas International

96% 88%

ของผู้นำาเห็นด้วยหรือ
เห็นด้วยอยา่งยิ่งว่าความ
สามารถในการระบุและมี
สว่นรว่มกับกรรมการจัด
ซื้อแบบ B2B อยา่งเป็น
ระบบเป็นสิ่งสำาคัญ

ของผู้นำาเห็นด้วยหรือเห็น
ด้วยอยา่งยิ่งว่าการทำาการ
ตลาดกับคนคนเดียวนั้นแคบ
เกินไปและกับทุกคนในบัญชี
ลูกค้านั้นกว้างเกินไป
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การปรับการตลาดและการขายให้สอดคล้องกัน 
ในการศึกษาของเรา 93% ของผู้นำาเห็นพ้องกันว่าการตลาดมีอิทธิพลเพียงพอในการกำาหนดลำาดับความสำาคัญของตลาดและบัญชี
ลูกค้าสำาหรับปีงบประมาณ อยา่งไรก็ตาม 87% บอกเราว่าเป็นเรื่องง่ายท่ีจะสูญเสียความสอดคล้องกับทีมขายเมื่อเวลาผา่นไป 
สว่นหนึ่งเกิดขึ้นเนื่องจากกระบวนการ GTM จำานวนมากในปัจจุบันไมไ่ด้ประสานทีมการตลาดกับทีมขายเข้าด้วยกัน 

ประโยชน์หลัก 3 ประการของกลยุทธ์ GTM ท่ีเน้นกรรมการจัดซื้อ 

ความพยายามทีใ่ชเ้วลานานในการทำาใหท้มีการตลาดและการขายทำางานรว่มกัน: ทีมการตลาดสามารถ 
จัดการความต้องการและสนบัสนนุใหเ้กิดความก้าวหนา้ในลักษณะท่ีสอดคล้องกับท่ีทีมขายต้องการเห็น โดยพจิารณา
จากบญัชลีกูค้า โอกาส และกรรมการจัดซ้ือ แทนท่ีจะมุง่เนน้เพยีงคนเดียว 

การประสาน GTM ทีม่ปีระสทิธิภาพมากขึน้: กรรมการจัดซื้อสร้างพื้นฐานของความสอดคล้องซึ่งนำาไปสู่
กระบวนการทำางานท่ีไร้รอยต่อสำาหรับการวางแผน การดำาเนินกลยุทธ์ GTM ต่างๆ การมีสว่นรว่มท่ีประสานกัน 
และการวัดผลรว่มกัน 

ความเรว็ในการปิดการขายและ CX ทีด่ขีึน้: การจัดระเบียบการมีสว่นรว่มกับกรรมการจัดซื้อชว่ยให้บริษัท B2B 
ดำาเนินการได้รวดเร็วยิ่งขึ้นผา่นกระบวนการตัดสินใจและบรรลุฉันทามติ นับว่าได้ประโยชน์ท้ังสองฝ่าย ผู้ขายปิด
การขายได้เร็วขึ้น และลูกค้าได้รับประสบการณ์การซื้อตามท่ีต้องการอยา่งมีประสิทธิภาพ

1

2

3

Adobe Spotlight: Adobe Journey Optimizer B2B Edition และ Adobe Marketo Engage

         เม่ือคุณเริ่มสรุปข้อมูลเชิงลึกตามปฏิสัมพันธกั์บกรรมการจัดซื้อ ประโยชน์ท่ีได้   
         รับอาจยิ่งใหญม่าก นอกจากน้ี การแชร์ข้อมูลเชิงลึกเหล่าน้ันกับทีมขายก็เป็นสิ่ง 
         สำาคัญเชน่กัน 

           Steve Armenti
             Group Manager, Global Demand Generation, Google

https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition.html
https://business.adobe.com/products/marketo/adobe-marketo.html
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การนำาเสนอเน้ือหาเฉพาะบุคคลในวง
กว้าง
การนำาเสนอเนื้อหาเฉพาะบุคคลในวงกว้างเป็นมากกว่าแค่การเข้าถึงลูกค้าและผู้มีโอกาส
เป็นลูกค้าจำานวนมาก นักการตลาดยังต้องหาวิธี
ปรับแต่งเนื้อหาตามโปรไฟล์สว่นตัวและบัญชี
ลูกค้า, persona, กรรมการจัดซื้อ และขั้นตอนของ 
funnel โดยเป็นเรื่องท่ียากมากๆ ซึ่งแทบจะเป็น 
ไปไมไ่ด้เลยท่ีจะประสบความสำาเร็จหากไร้ซึ่งระบบ
อัตโนมัติ

ในปี 2566 ผู้นำา 64% กำาลังทำาการนำาเสนอเฉพาะ
บุคคลอยา่งกว้างๆ โดยรวมแล้ว ผู้นำามองว่าระบบ
การแบง่เซกเมนต์และระบบการตลาดอัตโนมัติ
ของตนมีความสามารถในการสง่มอบการตลาด
เฉพาะบุคคลระดับสูง แตก็ทำาไมไ่ด้ เพราะไม่
สามารถสร้างเนื้อหาเฉพาะบุคคลได้ในวงกว้าง ผู้นำาเหล่านี้หลายคนกำาลังแก้ปัญหาเพื่อ
ปรับโฉม content supply chain ขององค์กร กระบวนการแบบครบวงจรของการวางแผน 
การสร้าง การสง่มอบ การใช้งาน และการวัดผลซึ่งได้รับการสนับสนุนโดยเวิร์กโฟลว์แบบ
ครบวงจรและ AI ในแต่ละขั้นตอน

กระบวนการท่ีเก่ียวข้องกับเนื้อหาถูกมองว่า “สำาคัญท่ีสุด”  
และ “จำาเป็นต้องดำาเนินการมากท่ีสุด” ในแง่ของการตลาด 

3

            AI สามารถสร้างการเปล่ียน 
            แปลงครั้งใหญไ่ด้โดยไม่ได้เข้า 
            มาทำางานแทนมนุษย์ แต่ชว่ย 
            กระตุ้นเป็นอยา่งน้อยท่ีสุด                
                
               Mike Goodbourn 
               Marketing Automation Manager,  
                 Victoria University of Wellington

เน้ือหาเฉพาะบุคคลแบบ
ไดนามิก 
อันดับท่ี 6 จาก 22 ในแง่ของ
ระบบการตลาดอัตโนมัติ

การผสานการทำางานกับ 
content supply chain  
อันดับท่ี 7 จาก 22 ในแง่ของ
ระบบการตลาดอัตโนมัติ
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AI เข้ามามีสว่นรว่มมากขึ้นในกระบวนการของวงจรเนื้อหา

การลงทนุด้านการตลาด ผูน้ำา ผูต้าม

“AI เป็นสว่นหนึ่งในกิจกรรมการตลาดของเรา” 21% 3%

“AI นำามาใช้ในกิจกรรมการตลาดของเราในแต่ละวัน” 26% 13%

“เรากำาลังลองใช้แนวคิดใหม่ๆ  แต่ยังไมไ่ด้ผลอะไรมากมาย” 26% 61%

“เราตระหนักถึงศักยภาพแต่ยังไมไ่ด้ใช้ความสามารถของ AI” 27% 23%

Adobe Spotlight:  Adobe Marketo Engage และ Adobe GenStudio

           ทุกวันน้ี เม่ือพูดถึงการเขียนข้อความโฆษณา สว่นใหญแ่ล้วเราใช้   
           Generative AI ในการออกไอเดีย เรายังต้องการใช้เทคโนโลยี,  
           ระบบอัตโนมัติ, AI และการตรวจทานโดยมนุษย์รว่มกัน 

              Kerry Curran
                Chief Growth Officer, Gen3 Marketing

https://business.adobe.com/products/marketo/adobe-marketo.html
https://business.adobe.com/solutions/adobe-genstudio.html
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78%87%

การมสีว่นรว่มแบบโต้ตอบอันชาญฉลาด
ผู้นำายังคงยกระดับกลไกการมีสว่นรว่มของตนอยา่งต่อเนื่อง เราพบว่ามีเครื่องมือสองอยา่ง
ท่ีโดดเด่นท่ีสุด ได้แก่ แชทและการสัมมนาผา่นเว็บ 

การแชทอาจมีประสิทธิภาพมากกว่าแลนด้ิงเพจและแบบฟอร์มแบบคงท่ี โดยทีมการตลาด
จะได้รับโอกาสในการขายท่ีมีคุณภาพสูงขึ้นเร็วขึ้นและไร้รอยต่อมากขึ้น ในขณะเดียวกัน
การมีสว่นรว่มในการสัมมนาผา่นเว็บเป็นหนึ่งในการมีสว่นรว่มมากท่ีสุดท่ีคุณจะพบในชอ่ง
ทางการตลาดออนไลน์ และ AI คาดว่าจะทำาให้การแชทและการสัมมนาผา่นเว็บดีขึ้นมาก 

กิจกรรมท้ังสองนี้ได้รับการจัดการโดยแพลตฟอร์มเฉพาะแทนท่ีจะเป็นแพลตฟอร์มการ
ตลาดอัตโนมัติ ในปัจจุบันผู้นำาด้านการตลาดหลายคนกำาลังประเมินประโยชน์ของการ
เปล่ียนจากการใช้เครื่องมือการสนทนาและการสัมมนาผา่นเว็บจาก third-party แยก
กัน ไปสูค่วามสามารถท่ีผสานรวมไว้ใน MAP การใช้ประโยชน์จากเครื่องมือ AI เชน่ การ
แชท ในความพยายามทางการตลาดชว่ยให้ทีมทำางานได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้นโดย
สามารถขยายการรองรับได้อยา่งรวดเร็ว รวมถึงการเพิม่ประสิทธิผลผา่นความสามารถใน
การเปิดตัวโปรแกรมและแคมเปญมากขึ้น

ผู้นำาให้ความสำาคัญกับความสามารถในการแชทและการสัมมนา
ผา่นเว็บในระบบ 
การแชทและการสัมมนาผา่นเว็บเป็นชอ่งทางดิจิทัลท่ีสำาคัญในงานวิจัยเมื่อปีท่ีแล้ว ผู้นำายังคงมุง่มั่นเพื่อให้ได้รับประโยชน์สูงสุด
จากเครื่องมือเหล่านี้

4

การแชทในระบบ 
“สำาคัญ” หรือ 
“สำาคัญอยา่งยิ่ง”

การสัมมนาผา่นเว็บใน
ระบบ “สำาคัญ”  
หรือ “สำาคัญอยา่งยิ่ง”
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ใครๆ ก็เห็นประโยชน์ของการมีฟีเจอร์แชทและการสัมมนาผา่นเว็บใน
ระบบ
• ลดความซับซ้อนและค่าใช้จ่ายในการผสานการทำางาน 

• เพิ่มความสมบูรณ์ของโปรไฟล์บุคคลและบัญชีลูกค้าโดยอัตโนมัติตามกิจกรรม 

• กระตุ้นหรือปรับโปรแกรมการดูแลและการกำาหนดเป้าหมายซ้ำาโดยอัตโนมัติตามกิจกรรม 

• ทำางานโดยอัตโนมัติไมเ่พียงแต่ชว่ยสร้างการมีปฏิสัมพันธ์และการกำาหนดเวลาการขายเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการมองเห็นและกิจกรรมการ
ขายด้วย

• ปรับการให้คะแนนผู้มีโอกาสเป็นลูกค้าและบัญชีลูกค้าและการคำานวณท่ีมาของฟีดโดยอัตโนมัติตามกิจกรรม

Adobe Spotlight: Adobe Dynamic Chat และ Adobe Interactive Webinars ท้ังสองสร้างขึ้นใน Adobe Marketo Engage

          หากได้ผล เป็นการผสานการทำางานในระบบ และตอบสนองทุก 
          ความต้องการของเรา ผมจะถือว่าเป็นตัวเลือกแรกแทนท่ีจะมองหา 
          ตัวเลือกอ่ืน

            Darren Greene
              Director of Digital Marketing and Transformation 
              Destaco, บริษัทของ Dover

          เน่ืองจากเราเป็นนักการตลาด เราจึงต้องการทำาการตลาด ยิ่งมีเวลาคิดเก่ียว 
          กับการผสานการทำางานน้อยเท่าไร ก็ยิ่งดีเท่าน้ัน เราแค่ต้องการสร้าง 
          ประสบการณ์ท่ียอดเยี่ยมให้กับลูกค้าและสร้างผลลัพธต่์อธุรกิจ

             John Watton
               VP Marketing EMEA, VMware by Broadcom

https://business.adobe.com/products/marketo/dynamic-chat.html
https://business.adobe.com/products/marketo/interactive-webinars.html
https://business.adobe.com/products/marketo/adobe-marketo.html
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การวัดผลการตลาดสมัยใหม่
การวัดผลท่ีเชื่อถือได้แสดงให้เราเห็นว่ากลยุทธ์และการลงทุนใดท่ีชว่ยเพิ่มโอกาสการขาย ราย 
ได้ และ ROI หากไมม่ีความสามารถในการทำาความเข้าใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้า B2B  
ทีละขั้นตอนอยา่งลึกซึ้ง เราก็ไมส่ามารถปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพ CX ได้และเสียเวลา 
และเงินไปโดยเปล่าประโยชน์ แนวทางดังกล่าวจะไมช่ว่ยให้นักการตลาด B2B บรรลุเป้าหมาย
สูงสุดสามประการ ได้แก่ ขยายการเติบโต เพิ่มประสิทธิภาพ และมอบ CX ท่ียอดเยี่ยม

เพื่อให้บรรลุเป้าหมายเหล่านี้ คุณต้องมีเครื่องมือทำาการตลาดท่ีเหมาะสมและเครื่องมือท่ีเหมาะ
สมในการวัดผลจากการทำาการตลาด เทคโนโลยีในปัจจุบันชว่ยให้นักการตลาดสามารถทำาท้ัง
สองอยา่งได้ดีกว่าท่ีเคย ด้วยเหตุนี้ บรรดาบริษัทผู้นำาจึงกำาลังเลิกใช้วิธีการวัดผลท่ีต้องใช้แรงคน 
และหันมาใช้ระบบอัตโนมัติ, AI และการวิเคราะห์ท่ีเฉพาะเจาะจง 

งานวิจัยในปีท่ีแล้วพบว่ากว่า 90% ของทีม B2B วางแผนท่ีจะปรับปรุงการระบุท่ีมาของตนใน
ปีหน้า การปรับปรุงนี้มักเป็นไปตามเส้นทางความพร้อมท่ีคาดการณ์ได้ต้ังแต่การระบุท่ีมาแบบ 
single-touch ไปจนถึงการระบุท่ีมาแบบ multi-touch ท่ีเน้นแคมเปญเป็นศูนย์กลางไปจนถึง
การระบุท่ีมาแบบ every-touch โดย AI และแอประบุท่ีมาแบบ B2B ท่ีสร้างขึ้นมาโดยเฉพาะ 

ในขณะเดียวกันแอปพลิเคชันการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าประเภทใหมช่ว่ย
ให้เข้าใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าท่ีมีอยูไ่ด้ดียิ่งขึ้นผา่น MAP หลัก ในขณะท่ีแอประบุ
ท่ีมามุง่เน้นไปท่ีประสิทธิภาพของกลยุทธ์ผา่น funnel สำาหรับ GTM แอปใหมเ่หล่านี้มุง่เน้นไปท่ี
การทำาความเข้าใจวัตถุประสงค์สำาคัญเท่าเทียมกันและสำารวจข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซื้อใน
ระดับท่ีลึกท่ีสุดเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ 

5

           เราอาจจะพัฒนาวิธกีารระบุท่ีมา เรายินดีท่ีจะนำา AI มาใช้ในอนาคตเพราะ 
           เป็นขั้นตอนท่ีสมเหตุสมผล

              Vladlena Mitskaniouk
                Head of Demand Generation 
                Solo.io 
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การระบุท่ีมาและการวิเคราะห์ด้านการตลาดยังคงอยูใ่นความสนใจ 

ผู้ตอบแบบสำารวจชี้ให้เห็นถึงข้อได้เปรียบหลักของการใช้ AI เพื่อการ
ระบุท่ีมาด้านการตลาด 
• AI สามารถให้ความแมน่ยำาท่ีสูงขึ้นโดยการขจัดอคติและการคาดเดาของการสร้างโมเดลตามกฎแบบเดิม และแทนท่ีด้วยการ

จดจำารูปแบบขั้นสูงท่ีจำาเป็นในการดึงข้อมูลเชิงลึกจากข้อมูล B2B ท่ีซับซ้อน 

• AI สามารถจัดการโมเดล machine learning ได้ง่ายขึ้นสำาหรับเซกเมนต์ต่างๆ เชน่ ประเภทคำาสั่งท่ีแตกต่างกัน หนว่ยธุรกิจ  
หรือภูมิภาคท่ีกลยุทธ์การตลาดท่ีดีท่ีสุดสว่นใหญจ่ะแตกต่างกัน 

• AI ชว่ยให้ทำาการระบุท่ีมาได้ง่ายขึ้นและมากขึ้นโดยการกรองผลกระทบต่อรายได้ของปัจจัยเบื้องหลังออก เพื่อมุง่เน้นการวัดผล
ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในการลงทุนด้านการตลาดและการขาย แคมเปญ ชอ่งทาง และเนื้อหา

            น่าท่ึงท่ีความสัมพันธร์ะหว่างคุณกับทีมขายเกิดขึ้นได้เม่ือคุณสามารถให้ 
            ข้อมูลเชิงลึกและข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์แก่ทีมขายได้

               Robert Gillespie
                 VP of Marketing ของ JP Morgan Chase

Adobe Spotlight:  Adobe Marketo Measure และ Adobe Customer Journey Analytics

การระบุท่ีมาท่ีดีขึ้น “สำาคัญ” 
หรือ “สำาคัญอยา่งยิ่ง” 

การวิเคราะห์แคมเปญท่ีดีขึ้นน้ัน 
“สำาคัญ” หรือ “สำาคัญอยา่งยิ่ง” 

การวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อท่ีดีขึ้นน้ัน “สำาคัญ” หรือ  

“สำาคัญอยา่งยิ่ง”

95% 98% 97%

https://business.adobe.com/products/marketo/bizible.html
https://business.adobe.com/products/customer-journey-analytics/adobe-customer-journey-analytics.html
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บทสรุป
หากคุณทำางานในทีมการตลาดแบบ B2B ระดับแนวหน้าอยูแ่ล้ว คุณคงจะรู้ว่าเทคโนโลยีและ
ความต้องการของผู้ซื้อนั้นมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 

ในปัจจุบันผู้นำาด้านการตลาดให้ความสำาคัญกับอนาคตและวิธีใช้ประโยชน์จากการ
เปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีใหม่ๆ  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งท่ีระบุไว้ในสว่น “กุญแจสูค่วามสำาเร็จ” 
ห้าสว่น (รากฐานด้านข้อมูลและ AI, การประสาน go-to-market สำาหรับ B2B ยุคใหม,่ การนำา
เสนอเนื้อหาเฉพาะบุคคลในวงกว้าง, การมีสว่นรว่มแบบโต้ตอบอันชาญฉลาด และการวัดผล
การตลาดสมัยใหม)่ บทสนทนาสว่นใหญข่องเรามุง่เน้นไปท่ีระบบการตลาดอัตโนมัติหลัก 
และวิวัฒนาการของ เทคโนโลยีการตลาด B2B ในวงกว้าง

โดยรวมแล้ว 90% ของผู้ตอบแบบสำารวจกล่าวว่าตนพอใจกับ MAP ปัจจุบัน ในขณะเดียวกัน 
29% กล่าวว่าตน “ค่อนข้างมีแนวโน้ม” ท่ีจะเปล่ียน เมื่อถามว่าทำาไม ผู้นำากล่าวว่าเหตุผล
หลักคือนวัตกรรม ฟีเจอร์ และการผสานการทำางานท่ีดีขึ้น ในขณะทีร่าคา การใช้งานทีง่่าย 
และการบรกิารลกูค้ายงัคงมคีวามสำาคัญอยา่งยิง่ แต่โดยสว่นใหญ่กำาลัง “อัปเกรด” เป็น
แพลตฟอรม์การตลาดอัตโนมัติทีม่ปีระสทิธิภาพมากขึน้ ซึง่จะปลดล็อกศกัยภาพทางการ
ตลาดผา่นความสามารถขั้นสงูมากขึน้ 

แม้ว่าแพลตฟอร์มและกระบวนการท่ีเพิ่มประสิทธิภาพระบบการตลาดอัตโนมัติจะพัฒนา 
เพื่อมุง่เน้นไปท่ีกรรมการจัดซื้อและ AI ต่อไป แต่เป้าหมายหลักสำาหรับนักการตลาดยังคง
เป็นการเพิ่มการมีสว่นรว่มและการเติบโตอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุด
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