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เมื่อลูกค้าคาดหวังมากขึ้นเรื่อยๆ ว่าจะได้รับเนื้อหาท่ีปรับให้เหมาะกับตนโดยเฉพาะและมีความ
เป็นสว่นตัว แบรนด์ท่ีต้องการสร้างข้อได้เปรียบให้ตัวเองจึงต้องพัฒนากลยุทธ์การวิเคราะห์ลูกค้า
ให้ล้ำาสมัยยิ่งขึ้น สององค์ประกอบท่ีสำาคัญสุดของกลยุทธ์การวิเคราะห์สมัยใหมคื่อการสร้างมุม
มองแบบรวมศูนย์ของลูกค้าโดยอิงจากข้อมูลบุคคลท่ีหนึ่ง และการพัฒนามุมมองแบบสืบเนื่องของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 

ยิ่งเมื่อนำาการวิเคราะห์หลากหลายหมวดหมูม่ารวมเข้าด้วยกัน โดยเฉพาะหมวดการตลาดและ
ผลิตภัณฑ์ แบรนด์ก็จะยิ่งเห็นชัดมากขึ้นว่าต้องเรง่ทำาความเข้าใจลูกค้าอยา่งครอบคลุมทุกสว่น 
ซึ่งแนน่อนว่าแบรนด์จะต้องเผชิญกับความท้าทายภายในองค์กรและความท้าทายทางเทคนิค
ท่ีต้องก้าวข้ามไปให้ได้ในระหว่างทาง Adobe Customer Journey Analytics ท่ีสร้างบน Adobe 
Experience Platform คือโซลูชันท่ีเหมาะอยา่งยิ่งสำาหรับรับมือกับความท้าทายเหล่านี้ แอปนี้ยอด
เยี่ยมเกินใครในการให้ข้อมูลเชิงลึกจากลูกค้าแบบข้ามชอ่งทาง การจัดการข้อมูลท่ีมีประสิทธิภาพ 
การรายงานขั้นสูงในระดับผู้ใช้ เวิร์กโฟลว์การวิเคราะห์พร้อมคำาแนะนำา และการจัดการข้อมูลอ่อน
ไหวอยา่งปลอดภัย พร้อมกันนี้ก็ยังสามารถลดค่าใช้จ่ายในการดำาเนินงานด้านไอทีและกระจายการ
เข้าถึงข้อมูลอยา่งเสมอภาคได้อีกด้วย
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ความจำาเป็นทีต้่องปรบัให้ทันสมยั
เพื่อให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ท่ีดี แบรนด์จำาเป็นต้องทำาความเข้าใจเจตนา ความชอบ และพฤติกรรมของลูกค้าในท่ัว
ทุกชอ่งทาง อีกท้ังแบรนด์จะต้องสามารถเปล่ียนข้อมูลลูกค้าแบบข้ามชอ่งทางให้กลายเป็นการดำาเนินธุรกิจท่ีจะชว่ย
ปรับปรุงประสบการณ์การใช้งานของลูกค้าได้อยา่งรวดเร็ว ซึ่งไมใ่ชเ่รื่องง่ายเลยแม้แต่น้อย

ดังนั้นแล้ว นักการตลาด หัวหน้าฝ่ายดิจิทัล และทีมผลิตภัณฑ์ยอ่มต้องการท่ีจะทราบมุมมองแบบรวมศูนย์ของลูกค้า
แต่ละรายและ กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าเหล่านั้น แต่โดยมากแล้ว ทีมเหล่านี้มักจะดำาเนินการแบบไซโล (แยก
สว่น) ก้าวแรกสูก่ารสร้างข้อได้เปรียบในการแขง่ขันคือต้องทำาลายภาวะไซโลนี้ โดยทุกทีมต้องสามารถเข้าถึง แชร์ และ
ดำาเนินการโดยใช้ข้อมูลหลายชอ่งทางจากแหล่งข้อมูลการวิเคราะห์ท้ังหมดได้ อุปสรรคหลักท่ีกีดขวางไมใ่ห้ทำาความ
เข้าใจลูกค้าผา่นมุมมองแบบองค์รวมได้ก็คือเทคโนโลยี

โซลูชันการวิเคราะห์ลูกค้าในทุกวันนี้สร้างมาในแบบท่ีไมไ่ด้เอ้ือให้องค์กรท่ียึดลูกค้าเป็นศูนย์กลางสามารถทำาการริเริ่ม
สิ่งต่างๆ ท่ีสำาคัญได้ เชน่

● จัดให้มีมุมมองแบบรวมศูนย์ของลูกค้าโดยอิงจากข้อมูลสว่นบุคคลแบบสืบเนื่อง

● ระบุข้อมูลเชิงลึกจากลูกค้าตลอดกระบวนการตัดสินใจซื้อเพื่อลดอุปสรรคในการซื้อและปรับปรุงความพึงพอใจของ
ลูกค้า

● พัฒนากลยุทธ์การจัดการข้อมูลท่ีรักษาความเป็นสว่นตัวให้ปลอดภัยและเป็นไปตามกฎข้อบังคับ

● ปรับใช้ AI เพื่อการวิเคราะห์ข้อมูล การจัดการ การปรับเนื้อหาให้เหมาะกับแต่ละบุคคล และการเรียบเรียง
กระบวนการตัดสินใจซื้ออยา่งรวดเร็ว

ในหลายๆ กรณี แบรนด์ใช้เครื่องมือระบบธุรกิจอัจฉริยะ (Business Intelligence หรือ BI) แบบอเนกประสงค์เพื่อ
รับมือกับการริเริ่มเหล่านี้ แต่เครื่องมือพวกนี้เองก็ไมไ่ด้ออกแบบมาเพื่อชว่ยให้มองเห็นกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้าอยา่งครอบคลุม นอกจากนี้ เครื่องมือ BI แบบเดิมๆ ต้องพึ่งพาทักษะวิศวกรข้อมูลและความสามารถในการ
เขียนโค้ดเป็นอยา่งมากเพื่อชว่ยให้ตอบโจทย์ความต้องการด้านการวิเคราะห์สมัยใหมข่ององค์กรสว่นใหญไ่ด้ ผลคือมี
ชอ่งว่างเกิดขึ้นในตลาดการวิเคราะห์ โดยแบรนด์ต่างก็ค้นหาโซลูชันท่ีจะชว่ยเพิ่มความคล่องตัวให้กับเวิร์กโฟลว์การ
วิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้า และลดเวลาการแปรเป็นข้อมูลเชิงลึกให้เร็วขึ้น ซึ่งท้ังสองอยา่งนี้ต่างก็ชว่ย
มอบผลลัพธ์ทางธุรกิจท่ีดีขึ้น 
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โรด้แมปการปรบัการวิเคราะห์ลกูค้าใหทั้นสมัย
องค์กรสว่นใหญม่ีบริการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีใช้อยูแ่ล้วในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง แต่บริการดังกล่าวกลับไมไ่ด้ชว่ยเพิ่ม
มูลค่าท่ีคุ้มพอให้แก่ลูกค้าและธุรกิจขององค์กรเอง เรามาดูโร้ดแมปการปรับให้ทันสมัยกัน เพื่อท่ีคุณจะได้เห็นภาพ
ว่าการเพิ่มความสามารถในการวิเคราะห์ลูกค้า รวมท้ังการเสริมศักยภาพให้ทีมได้เข้าใจอยา่งลึกซึ้งยิ่งขึ้นเก่ียวกับกลุ่ม
เป้าหมายและกระบวนการตัดสินใจซื้อแบบข้ามชอ่งทางของกลุ่มเป้าหมายเหล่านี้ จะสามารถสร้างความแตกต่างมาก
ขึ้นได้อยา่งไร 

ในเบื้องต้น องค์กรสว่นใหญม่ักพึ่งพาการวิเคราะห์ข้อมูลดิจิทัลแบบแยกกันเหมือนไซโล ซึ่งสง่ผลให้องค์กรทำาความ
เข้าใจลูกค้าและกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าผา่นมุมมองท่ีกระจัดกระจาย ดังนั้นหากจะนำาข้อมูลลูกค้ามา
แปรเป็นข้อมูลเชิงลึกท่ีนำาไปปฏิบัติต่อได้ ขั้นตอนแรกท่ีองค์กรต้องทำาคือปรับทัศนคติของตนให้หันมามุง่เน้นเรื่อง
กระบวนการตัดสินใจซื้อของแต่ละบุคคล

ขั้นตอนถัดไปคือต้องพิจารณาเลือกใช้โซลูชันการวิเคราะห์ลูกค้าท่ีครบสมบูรณ์ อยา่ง Customer Journey Analytics 
ซึ่งสร้างมาเพื่อการวิเคราะห์ลูกค้าแบบข้ามชอ่งทาง โดยแอปนี้แก้ไขปัญหาเรื่องขีดจำากัดท่ีพบใน Adobe Analytics 
และโซลูชันการวิเคราะห์ลูกค้าอ่ืนๆ ด้วยการมอบชุดเครื่องมือท่ีครอบคลุมกว่าและมี AI คอยชว่ยเหลือเพื่อให้ทำาความ
เข้าใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้
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8 สิง่จำาเป็นอยา่งยิง่สำาหรบัการวิเคราะหล์กูค้า
1. ข้อมูลเชิงลึกจากลูกค้าทีค่รอบคลุม แบรนด์มักเห็นกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าแบบไมค่รบทุกชอ่งทางและ

อุปกรณ์ สง่ผลให้เกิดอุปสรรคในการซื้อท่ีแบรนด์ไมท่ราบว่ามีอยู ่แต่เมื่อใช้ Customer Journey Analytics คุณจะ
สามารถนำาเข้าข้อมูลลูกค้า รวมท้ังหมดให้เป็นหนึ่งเดียว และทำาให้เห็นภาพได้อยา่งเป็นลำาดับจากทุกทัชพอยต์ ท้ังท่ี
ทำาผา่นดิจิทัลและออฟไลน์ โดยไมต้่องพึ่งพาผู้เชี่ยวชาญด้านวิทยาการข้อมูล แอปนี้จะชว่ยให้คุณได้รับข้อมูลเชิงลึก
อยา่งรวดเร็วเพื่อให้สามารถมอบประสบการณ์การใช้งานของลูกค้าท่ีท้ังราบรื่นและเหมาะกับแต่ละบุคคล

2. การจัดการข้อมูลทีม่ปีระสิทธิภาพ รูปแบบการเก็บรวบรวมและประมวลผลข้อมูลท่ีใช้กันอยูทุ่กวันนี้มีความยุง่
ยาก เกิดข้อผิดพลาดได้ง่าย และไมย่ืดหยุน่ Customer Journey Analytics มอบความสามารถในการจัดการข้อมูล
ด้วยรูปแบบท่ีทันสมัย เชน่ การดัดแปลงและแก้ไขข้อมูลได้หลากหลายแบบหลังเก็บรวบรวมเสร็จ ซึ่งสง่ผลให้
สามารถจัดการกับข้อมูลได้อยา่งมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นและลดภาระการดำาเนินงานของทีมไอทีและทีมวิเคราะห์

3. การวิเคราะห์ข้อมูลทีย่ืดหยุ่น: ปัจจุบันองค์กรต่างๆ ดำาเนินการได้อยา่งจำากัดเพราะใช้โครงสร้างข้อมูลแบบ
กำาหนด ไว้แล้วล่วงหน้าท่ีมีข้อจำากัดมากมาย ทำาให้องค์กรไมส่ามารถตอบโจทย์ของธุรกิจท่ีเปล่ียนไปตามยุคสมัย 
แต่เมื่อใช้ Customer Journey Analytics คุณจะสามารถดัดแปลงข้อมูลหลังเก็บรวบรวมเสร็จ เชน่ เพิ่มเมตริกหรือ
มิติใหม ่และดัดแปลงกรอบการระบุท่ีมาหรือกรอบเซสชัน

4. การรายงานขั้นสูงในระดับผู้ใช้: ลูกค้าต่างก็ใช้เวลากับอุปกรณ์หลายเครื่องมากขึ้น รวมถึงใช้ชอ่งทางท่ีหลาก
หลายมากขึ้นเรื่อยๆ ทำาให้องค์กรต้องเผชิญกับความท้าทายใหม่ๆ  ในการรวบรวมข้อมูลการติดตามและรายงาน
อยา่งแมน่ยำา Customer Journey Analytics สามารถรวมข้อมูลจากหลายชุดข้อมูลเข้าด้วยกันให้เป็นหนึ่งเดียว 
(ซึ่งชุดข้อมูลเหล่านี้มักใช้ ID ท่ีไมต่รงกัน) และใช้กราฟข้อมูลประจำาตัวเพื่อสร้าง ID เดียวสำาหรับลูกค้าแต่ละราย 
สง่ผลให้สามารถทำาการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้อยา่งครอบคลุม 

5. การปกป้องข้อมูลลูกค้า: องค์กรจำาเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะต้องหาวิธีท่ีปลอดภัยในการจัดการและวิเคราะห์ข้อมูลอ่อน
ไหว เชน่ ข้อมูลท่ีระบุตัวบุคคลได้ (Personally Identifiable Information หรือ PII) และข้อมูลสุขภาพท่ีได้รับ
การคุ้มครอง (Protected Health Information หรือ PHI) ซึ่งแพลตฟอร์มการวิเคราะห์ลูกค้าท่ีปลอดภัยอยา่ง 
Customer Journey Analytics ปฏิบัติตามเกณฑ์ข้อบังคับอยูแ่ล้ว คุณจึงสามารถปลดล็อคข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับ
พฤติกรรมของลูกค้าได้โดยยังคงปกป้องความเป็นสว่นตัวของผู้ใช้ไปพร้อมกัน

6. ค่าใช้จ่ายในการดำาเนินงานด้านไอทแีละการวิเคราะห์ทีล่ดลง: ทีมระบบข้อมูลธุรกิจและทีมวิเคราะห์มักต้อง
ใช้เวลาและทรัพยากรมากมายไปกับการประมวลผลแบบลงมือทำาเองทีละขั้นตอน เชน่ สง่ออกข้อมูลและสง่คิว
รี SQL ซึ่งมีค่าใช้จ่ายสูงและไร้ประสิทธิภาพ Customer Journey Analytics สามารถทำาให้กระบวนการเหล่านี้
ดำาเนินงานเองโดยอัตโนมัติ ซึ่งจะชว่ยให้เหลือทรัพยากรมากขึ้นสำาหรับใช้กับกิจกรรมเชิงกลยุทธ์ และลดเวลาการ
แปรเป็นข้อมูลเชิงลึก

7. การเข้าถึงข้อมูลแบบกระจายอำานาจ: องค์กรท่ีต้องพึ่งพาทีมวิเคราะห์เฉพาะทางอาจประสบปัญหาคอขวด
ขณะอยูร่ะหว่างกระบวนการตัดสินใจ แต่เมื่อใช้ Customer Journey Analytics คุณจะสามารถกระจายการเข้าถึง
ข้อมูลอยา่งเสมอภาคได้ผา่นมุมมองการวิเคราะห์พร้อมคำาแนะนำา ซึ่งจะชว่ยเสริมศักยภาพให้ทีมผลิตภัณฑ์และ
ทีมการตลาดสามารถทำาการตัดสินใจโดยอาศัยข้อมูลท่ีครบถ้วนได้อยา่งรวดเร็วและเป็นอิสระ

8. Generative AI ในระบบ: การใช้ Generative AI เพื่อแปลผลข้อมูลลูกค้าปริมาณมหาศาลสามารถชว่ยเรง่
กระบวนการตัดสินใจให้เร็วขึ้นและค้นพบข้อมูลเชิงลึกอันล้ำาค่าได้ Customer Journey Analytics มีความสามารถ
ของ Generative AI ฝังอยูใ่นตัว ทำาให้สามารถเปล่ียนการวิเคราะห์ข้อมูลจากเดิมท่ีเป็นสว่นงานซึ่งทำาได้แค่
บรรยายสิ่งท่ีเกิดขึ้น ไปเป็นแหล่งขุมทรัพย์ท่ีชว่ยให้สามารถพยากรณ์และกำาหนดล่วงหน้าได้ นำาไปสูก่ารผลักดันให้
เกิดนวัตกรรม, ROI และข้อได้เปรียบอ่ืนๆ
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ข้อแตกต่างสำาคัญระหว่าง Customer Journey Analytics และโซลชูนัการ
วิเคราะหล์กูค้าท่ัวไป
เวลาท่ีทำาการประเมินความคุ้มค่าระหว่างผู้จำาหนา่ยโซลูชันการวิเคราะห์ลูกค้าเจ้าต่างๆ เราขอแนะนำาให้คุณมอง
หาความสามารถเหล่านี้และเปรียบเทียบกับความต้องการทางธุรกิจของคุณ 

ความสามารถ คณุค่าทางธุรกิจ
โซลชูันการ
วิเคราะห์

อ่ืนๆ

Customer 
Journey 

Analytics

มิติของลูกค้า มอบมิติแบบไมจ่ำากัด ทำาให้สามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้อยา่งยืดหยุน่และครอบคลุมยิ่งขึ้นด้วยตัวเลข 
ตัวอักษร ออบเจ็กต์ ลิสต์ และค่าแบบผสม ไมจ่ำากัด

ค่าหรือข้อมูลยอ่ย 
ท่ีเฉพาะตัว

ชว่ยให้มั่นใจได้ว่าไมม่ีขีดจำากัดในการรายงานและการวิเคราะห์ เพราะสามารถใช้รายการท่ีมีมิติหรือ
ค่าเฉพาะตัวได้อยา่งไมจ่ำากัดภายในมิติเดียว เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกท่ีละเอียดและแยกยอ่ยยิ่งขึ้น ไมจ่ำากัด

คุณลักษณะของลูกค้า
สง่เสริมการนำาข้อมูลองค์กรแบบออฟไลน์มาผสานการทำางานเพื่อวิเคราะห์ผลกระทบทางดิจิทัล
ท่ีมีต่อรายได้ เชน่ การวิเคราะห์กรวยการขาย เหตุการณ์หรือธุรกรรมออฟไลน์ และการประเมิน
โปรแกรมความภักดีของลูกค้า

ไมจ่ำากัด

มุมมองข้อมูล
ทำาให้ปรับเปล่ียนข้อมูลหรือตัดข้อมูลบางอยา่งออกได้โดยไมต้่องดำาเนินการนำาไปใช้อีกครั้ง ชว่ยให้
สามารถปรับแก้มิติโดยใช้สตริงยอ่ย สร้างเมตริกจากค่าใดก็ได้ และกรองเหตุการณ์ยอ่ยได้โดยไม่
ทำาลายสิ่งใดๆ ท่ีทำาไว้เดิม

ฟิลด์ท่ีรับค่ามา
ทำาให้ใช้การเปล่ียนแปลงข้อมูลท่ีซับซ้อนได้ในทันทีและมีผลย้อนหลังโดยไมต้่องวางแผนล่วงหน้า 
รองรับการปรับแก้ข้อมูลแบบอิงตามกฎ และประมวลผลในชว่งเวลาการรายงานได้โดยไมต้่องนำาเข้า
หรือเขียนข้อมูลซ้ำาอีก

คำาบรรยายอัจฉริยะ
สร้างข้อมูลเชิงลึกในภาษาท่ีเป็นธรรมชาติด้วยการวิเคราะห์แนวโน้มท่ีสำาคัญและเหตุการณ์สำาคัญใน
ข้อมูลซึ่งทำาให้แปลผลข้อมูลได้ดีขึ้น

การผสานรวมโดยอิงตาม
ฟิลด์

รวมชุดข้อมูลจากอุปกรณ์ต่างๆ ตามท่ีเจาะจงได้อยา่งราบรื่น ท้ังจากเซสชันท่ีมีการรับรองความถูก
ต้องและไมม่ีการรับรองความถูกต้อง พร้อมท้ังสามารถเติมข้อมูลในอดีตให้กับอุปกรณ์ท่ีระบบรู้จักได้

การผสานรวมโดยอิงตาม
กราฟ

พัฒนาไปไกลยิ่งกว่าการผสานรวมท่ีอิงตามข้อมูลประจำาตัวซึ่งอิงจากแหล่งท่ีมาข้อมูลเพียงแหล่ง
เดียว ด้วยการเชื่อมต่อชุดข้อมูลลูกค้าท้ังหมดเข้าด้วยกันโดยอิงจากข้อมูลประจำาตัวท้ังหมดท่ีมีอยูใ่น
กราฟข้อมูลประจำาตัว Adobe Experience Platform วัดผลและทำาความเข้าใจกลุ่มเป้าหมายท่ีสร้าง
ใน Adobe Real-Time Customer Data Platform หรือ Adobe Journey Optimizer และทำาความ
เข้าใจพฤติกรรมและความชอบของลูกค้าได้อยา่งลึกซึ้งยิ่งขึ้นเพื่อให้สามารถปรับเนื้อหาให้เหมาะกับ
แต่ละบุคคลได้ดีขึ้น

การคาดการณ์อนุกรม
เวลา

ทำาการพยากรณ์ทางสถิติโดยอิงจากข้อมูลในอดีต ซึ่งสามารถชว่ยเก้ือหนุนการวางแผน การต้ังงบ
ประมาณ การบริหารความเสี่ยง การจัดสรรทรัพยากร และการประเมินผลงานได้ พร้อมใช้งานใน
แบบตารางรูปแบบอิสระและการจัดแสดงข้อมูลเป็นกราฟ โดยมาพร้อมการต้ังค่าท่ีกำาหนดเองได้

การวิเคราะห์การทดลอง ประเมินค่า Lift และ Confidence ของการทดลองใดๆ โดยใช้ข้อมูลจากแหล่งท่ีมาต่างๆ

โมเดลการระบุท่ีมา ใช้ประโยชน์จากข้อมูลข้ามชอ่งทางและมอบกรอบการระบุท่ีมาท่ียืดหยุน่ เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกท่ี
ครบครันยิ่งขึ้นเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าอันซับซ้อน

เวิร์กโฟลว์การวิเคราะห์
พร้อมคำาแนะนำา

ชว่ยให้นักการตลาด ผู้จัดการผลิตภัณฑ์ และทีมวิเคราะห์ทำาความเข้าใจประสบการณ์ผลิตภัณฑ์และ
ข้อมูลลูกค้าได้อยา่งทันที

ความสามารถ 
ในการสง่ออกข้อมูล

รองรับแถวข้อมูล การแบง่ยอ่ย การแบง่เซกเมนต์ เมตริกท่ีคำานวน รวมถึงการรายงานเฉพาะกิจและ
การรายงานตามกำาหนดการได้กว่าหลายล้านรายการ

คิวรี SQL เฉพาะกิจ รองรับคิวรี SQL เฉพาะกิจในสว่นของการนำาข้อมูลเข้าระบบไปยังดาต้าเลค Adobe Experience 
Platform ซึ่งจะชว่ยสง่เสริมการสำารวจและการตรวจสอบความถูกต้อง

สว่น BI (ผา่น SQL) ชว่ยให้ผู้ใช้สามารถสง่คิวรีเก่ียวกับเมตริกและมิติเดียวกันใน Customer Journey Analytics  
ได้ภายในเครื่องมือท่ีระบบข้อมูลธุรกิจต้องการ
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เทคโนโลยกีารวิเคราะห์ลูกค้าทีต่อบโจทย์ทุกความต้องการของคุณ — 
Adobe Customer Journey Analytics

Adobe Customer Journey Analytics มีคุณสมบัติครบทุกข้อสำาหรับโซลูชันการวิเคราะห์ลูกค้าสมัยใหม ่แอปนี้ชว่ย
เสริมศักยภาพให้องค์กรสามารถเปล่ียนไปใช้กลยุทธ์ข้อมูลบุคคลท่ีหนึ่งได้ด้วยการเชื่อมข้อมูลประจำาตัวและการ
โต้ตอบของลูกค้ารายหนึ่งๆ เข้าด้วยกันจากทุกชอ่งทาง ทุกอุปกรณ์ และทุกชว่งเวลา แอปนี้นำาความยืดหยุน่ของข้อมูล
และการกำากับดูแลข้อมูลมาผสมผสานเข้ากับข้อมูลเชิงลึกท่ีขับเคล่ือนด้วย AI และการวิเคราะห์แบบองค์รวม นอกจาก
นี้ยังสามารถมอบข้อมูลเชิงลึกจากลูกค้าท่ีท้ังเข้าถึงง่ายและแมน่ยำา ด้วยความเร็ว ขนาด และประสิทธิภาพในแบบท่ี
องค์กรต้องการเพื่อตอบรับความต้องการของประสบการณ์การใช้งานของลูกค้าท่ีสูงขึ้นเรื่อยๆ ปฏิบัติตามข้อบังคับ
ด้านข้อมูลใหม่ๆ  และรักษาตำาแหนง่ผู้นำาในตลาดท่ีมีการแขง่ขึ้นสูงขึ้นอยา่งต่อเนื่อง

ดขูอ้มลูเพิม่เติมว่า Adobe Customer Journey Analytics ทำาอยา่งไรเพือ่ชว่ยใหค้ณุ
สามารถเขา้ใจกระบวนการตัดสินใจซือ้ของลกูค้าและมอบประสบการณ์ทีย่อดเยีย่มใหแ้ก่
ลูกค้าในแบบเรยีลไทมไ์ด้ 
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