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คู่มือ

วิธดึีงดูดคณะกรรมการจัดซื้อ 
และทำ�ให้ธุรกิจเติบโตโดยใช้ AI   
สำ�รวจ 4 วิธทีีท่รงพลังในการเพิ่มประสทิธิภาพให ้
กระบวนการตัดสนิใจซื้อแบบ B2B 
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ทีมนำ�ผลิตภัณฑ์ออกสูต่ลาดสำ�หรับ B2B พบความท้าทายครั้งใหญใ่นการจัดลำ�ดับความ
สำ�คัญ ดึงดูด และคัดเลือกกลุ่มผู้ซื้ออยา่งมีประสิทธิภาพ ทีมการตลาดมักใช้เวลาและงบ
ประมาณมากเกินไปในการคัดเลือกลูกค้าเป้าหมายโดยไร้ซึ่งบริบทเก่ียวกับบัญชีลูกค้าและ
กลุ่มผู้ซื้อท่ีทีมขายในทุกวันนี้จำ�เป็นต้องใช้ หน้าท่ีของทีมขายคือดึงดูดผู้มีสว่นเก่ียวข้องคน
สำ�คัญในกลุ่มผู้ซื้อ แต่เมื่อได้รับข้อมูลและข้อมูลเชิงลึกไมม่ากนักจากทีมการตลาด ก็ยากท่ีจะ
จัดลำ�ดับความสำ�คัญว่าควรมุง่เน้นไปท่ีบัญชีลูกค้ารายใด การขาดการประสานงานระหว่าง
ทีมขายกับทีมการตลาดเชน่นี้ทำ�ให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ไมส่ม่ำ�เสมอจากแบรนด์,  
ROI ลดลง และรายได้ไมเ่ติบโตในท้ายท่ีสุด 

เพื่อรับมือความท้าทายเหล่านี้ มาตรฐานใหมจึ่งเกิดขึ้น ซึ่งก็คือกลยุทธ์เจาะบัญชีลูกค้าและ
ข้อมูลกลุ่มผู้ซื้ออยา่ง่ีแมน่ยำ� การใช้แนวทางท่ีมุง่เน้นกลุ่มผู้ซื้อเป็นสำ�คัญนี้ชว่ยเรง่ความเร็ว
รอบการขายด้วยการระบุและดึงดูดผู้มีสว่นเก่ียวข้องท้ังท่ีมีข้อมูลอยูแ่ล้วและยังไมม่ีข้อมูล 
เพื่อให้ทราบได้ชัดเจนขึ้นว่าการตัดสินใจซื้อแบบ B2B ในหนว่ยธุรกิจต่างๆ เป็นอยา่งไร มุม
มองท่ีต่างทีมต่างรับทราบรว่มกันเชน่นี้ชว่ยให้ทีมการตลาดและทีมขายสามารถทำ�งาน
ประสานกันเป็นทีมสร้างรายได้หนึ่งเดียว โดยใช้ข้อมูลเชิงลึก เมตริกชี้วัด และกลยุทธ์เหมือ
นๆ กันเพื่อสง่เสริมความรว่มมือและทลายการทำ�งานแบบตัวใครตัวมันท่ีเป็นมายาวนาน 



ในคู่มือนี้ เราจะเจาะลึกท่ี 4 use cases สำ�คัญของ Journey Optimizer B2B Edition 
และดูว่าโซลูชันนี้ชว่ยในการเข้าถึงกลุ่มผู้ซื้อเป็นครั้งแรกได้อยา่งไร ซึ่งประกอบด้วย

	● การเรง่รอบการขาย 

	● การระบุกลุ่มผู้ซื้อและผู้มีสว่นเก่ียวข้องท่ีขาดหายไป 

	● การออกแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อและเนื้อหาให้เหมาะกับลูกค้าแต่ละราย 

	● การเพิม่คุณภาพไปป์ไลน์ด้วย Marketing Qualified Buying Groups (MQBG)

อยา่งไรก็ตาม การทำ�ความเข้าใจการดึงดูดลูกค้าท้ังท่ีเป็นบุคคลและกลุ่ม แล้วประสาน 
ให้ลูกค้าทุกรายได้รับประสบการณ์ท่ีเหมาะสมกับตัวเองเป็นรายบุคคลไป มักต้องใช้เวลามาก
ในการปรับข้อมูลให้สอดคล้องกัน การจัดการเนื้อหา และการวางแผนด้วยตนเอง หาก ยังคง
ใช้แรงคนและไมม่ีเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมมาชว่ยดำ�เนินการนี้ มนุษย์อาจทำ�ผิดพลาดจนทำ�ให้
ภาระงานท่วมท้นได้ 

โซลูชันอยา่ง Adobe Journey Optimizer B2B Edition สามารถชว่ยจัดการความท้าทายเหล่า
นี้โดยลดความซับซ้อนของกระบวนการในการระบุ คัดเลือก และดึงดูดบัญชีด้วยข้อมูลกลุ่มผู้
ซื้อท่ีแมน่ยำ�สำ�หรับผลิตภัณฑ์นั้นๆ ในทุกขั้นตอนของวงจรลูกค้า
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https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition.html


4 use cases สำ�คัญของ Journey Optimizer B2B 
Edition 
1. การเรง่รอบการขาย
ความท้าทายปัจจุบนั ทีมขายเข้าใจบัญชีลูกค้าเป็นอยา่งดี สว่นทีมการตลาดโดดเด่นในการดูแลลูกค้าเป้า
หมายแต่ละราย แต่หากทีมการตลาดและทีมขายไมจั่ดลำ�ดับความสำ�คัญและมุง่เน้นไปท่ีบัญชีลูกค้าและ
สมาชิกคณะกรรมการจัดซื้อรายเดียวกัน ท้ังสองทีมก็จะพลาดโอกาสในการสร้าง conversions และผลกำ�ไร
ทางธุรกิจสูงสุด 

โซลชูัน มุมมองแสดงข้อมูลการดึงดูดลูกค้าโดยละเอียดและเป็นหนึ่งเดียวกันสำ�หรับทีมขายและทีมการ
ตลาด ท้ังในระดับบัญชีและ คณะกรรมการจัดซื้อ จะทำ�ให้เกิดการสื่อสารกันระหว่างทีมการตลาดและทีม
ขาย มุมมองท่ีเห็นรว่มกันเชน่นี้ชว่ยให้ท้ังสองทีมสามารถให้ความสำ�คัญกับบัญชีลูกค้าได้อยา่งแมน่ยำ�ยิ่งขึ้น 
ตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อได้เร็วขึ้น และปิดวงจรการขายได้อยา่งรวดเร็วในท้ายท่ีสุด

ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

ท่ีผา่นมา องค์กรต่างๆ ประสบปัญหาในการรวมข้อมูล
และข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับลูกค้าเป้าหมาย บัญชีลูกค้า และ
คณะกรรมการจัดซื้อพื่อสร้างมุมมองท่ีเป็นเอกภาพอยา่ง
คุ้มค่า ทีมขายและทีมการตลาดสว่นใหญใ่ช้เครื่องมือท่ี
มีฐานข้อมูล โครงสร้างข้อมูล และความสามารถในการ
ดึงดูดลูกค้าท่ีแตกต่างกัน โดยไมม่ี AI เพื่อสร้างข้อมูลเชิง
ลึกไว้ใช้รว่มกัน 

กลวิธปีดิชอ่งว่างระหว่างทมีขายกับทมีการ
ตลาดของ Journey Optimizer B2B Edition: 

ขอ้มูลเชงิลึกจาก AI ทีใ่ชร้ว่มกันเกีย่วกับบญัชแีละคณะ
กรรมการจัดซื้อ ฟเีจอรต่์างๆ เชน่ Account Insights 
Dashboard ออกแบบมาเพื่อให้ท้ังทีมการตลาดและทีมขาย 
ได้ ใช้งาน ฟีเจอรเ์หล่านีใ้ช ้AI และขอ้มลู first-party จาก
กิจกรรมของทีมขายและทีมการตลาดเพื่อแสดงขอ้มลูเชิงลึก
เก่ียวกับความต้ังใจและการคัดเลือกบญัชแีละ คณะกรรมการ
จัดซ้ือ ทีมต่างๆ จะแชรข้์อมูลเชงิลึกระหว่างกันเพื่อชว่ยผู้
ทำ�การตลาดในการจัดลำ�ดับความสำ�คัญของการดึงดดูลกูค้า 
และชว่ยผูข้ายจัดลำ�ดับความสำ�คัญในการเขา้ถึงบัญช ี 
ดขู้อมลูโดยละเอียด 
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https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition/accelerate-sales-cycles.html
https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition/accelerate-sales-cycles.html


ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

ทุกคนมีความสำ�คัญ คณะกรรมการจัดซื้อมักจะซับซ้อน 
โดยมีสมาชิกท่ีอาจจะไมไ่ด้มีบทบาทในการตัดสินใจ
ซื้อแบบเดิม แต่สว่นสำ�คัญในการเปิดรับผลิตภัณฑ์ใหม ่
(วิศวกรท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจแต่ไมใ่ชผู่้ตัดสินใจใน
บัญชี ลูกค้า) การระบุและรวมผู้เล่นท่ีมีบทบาท เล็กๆ แต่
สำ�คัญยิ่งอาจเป็นกุญแจสำ�คัญสู ่conversion 

กลวิธชี่วยให้คุณสามารถตอบสนองความ
ต้องการของคณะกรรมการจัดซื้อของ  
Journey Optimizer B2B Edition:

AI Agents Audience Agent สามารถใช้ AI สร้าง คณะ
กรรมการจัดซื้อด้วยระบบอัตโนมัติโดยใช้สัญญาณ first-
party, ความต้ังใจท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์ และข้อมูล CRM Agent 
สามารถกำ�หนดและแสดงความสมบูรณ์ของคณะกรรมการ
จัดซื้อได้ทันที ซึ่งชว่ยให้ทีมสามารถจัดลำ�ดับความสำ�คัญ
ของความพยายาม เชน่ บัญชีใดท่ีจะเปิดใช้งานในสื่อแบบ
ชำ�ระเงินเพื่อค้นหาสมาชิกท่ีขาดหายไป เพื่อชว่ยเพิ่ม
ประสิทธิภาพผลตอบแทนจากเงินลงทุนโฆษณา 

2.	การระบุคณะกรรมการจัดซื้อและผูม้สีว่นเกีย่วข้องทีข่าดหายไป
ความท้าทายปัจจุบนั กลุ่มผู้มีอำ�นาจตัดสินใจซื้อในธุรกิจ B2B มีความซับซ้อนและเปล่ียนแปลงไปอยูเ่สมอ 
โดยมักประกอบด้วยผู้มีสว่นเก่ียวข้อง 5 ถึง 11 รายจากแผนกธุรกิจท่ีแตกต่างกันห้าแผนกโดยเฉล่ียตาม
ข้อมูลของ Gartner ทีมขายและทีมการตลาดจะทำ�งานได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้นเมื่อทราบข้อมูลเก่ียว
กับคณะกรรมการจัดซื้ อ่ีชัดเจนและเป็นปัจจุบัน

โซลชูัน โซลูชันท่ีวิเคราะห์ข้อมูลท่ีขาดหายไปโดยอัตโนมัติทำ�ให้การกำ�หนดบทบาทง่ายขึ้นสำ�หรับท้ังคณะ
กรรมการจัดซื้อและผู้มีสว่นเก่ียวข้องแต่ละรายในคณะกรรมการ โดยอิงจากการปิดการขายในอดีตและ
ข้อมูลกิจกรรมการตลาดของ first-party ในปัจจุบัน นอกจากนี้ยังชว่ยระบุกรรมการท่ีขาดหายไปได้อีกด้วย  
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https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition/identify-buying-groups.html
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ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

เมื่อผู้คนเริ่มทราบถึงคุณค่าของผู้ชว่ย AI และโซลูชันท่ี
ใช้ AI ประสิทธิภาพจะชัดเจนมากขึ้น ลูกค้าคนหนึ่งของ
เรากล่าวถึงฟีเจอร์แชทบอทท่ีชว่ยเขาดึงดูดผู้มีโอกาส
เป็นลูกค้าและตอบคำ�ถามได้เร็วขึ้น ซึ่งประหยัดเวลาของ
ตัวแทนได้ถึงแปดชั่วโมงต่อสัปดาห์ ตัวแทนไมจ่ำ�เป็น
ต้องเขียนข้อความท่ีต่างกันเพื่อสง่ในชอ่งทางท่ีต่าง
กัน เชน่ SMS และอีเมล เพราะระบบอัตโนมัติได้ทำ�ให้
ประสบการณ์สอดคล้องกันอยา่งเต็มรูปแบบ    

กลวิธชีว่ยให้คุณสรา้งเน้ือหาและกระบวนการตัดสนิ
ใจซื้อทีเ่หมาะกับลกูค้าแต่ละราย ของ Journey 
Optimizer B2B Edition:  

ความช่วยเหลือจาก AI Journey Optimizer B2B Edition มา
พร้อม Adobe AI Assistant Content Accelerator ซึง่ชว่ยสรา้ง
เนื้อหาอีเมลท่ีปรบัใหเ้หมาะกับกรรมการแต่ละรายใน คณะ
กรรมการจัดซ้ือได้อยา่งรวดเรว็ โดยอิงจากบัญช ีบทบาท ความ
สนใจในผลิตภัณฑ์ และอ่ืนๆ ซึง่ชว่ยลดระยะเวลาทำ�การตลาดได้ 
Journey Optimizer B2B Edition ยงัใหค้วามชว่ยเหลือได้ทันที
และเสนอแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีทำ�ให้เรยีนรูใ้นขณะทำ�งานได้ง่ายๆ  
ดขู้อมลูโดยละเอียด 

3. การออกแบบกระบวนการตัดสนิใจซื้อและเน้ือหาใหเ้หมาะกับลกูค้า
แต่ละราย

ความท้าทายปัจจุบนั ไมใ่ชเ่รื่องแปลกท่ีสมาชิกของคณะกรรมการจัดซื้อมักอยูใ่นขั้นตอนท่ีแตกต่างกันของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ แต่ไมว่่าจะอยูใ่นขั้นตอนใด ทุกคนต่างก็คาดหวังข้อมูลและประสบการณ์ท่ีเหมาะ
สมกับบทบาท ความสนใจในโซลูชัน อุตสาหกรรม และอ่ืนๆ ของตนเอง สว่นท่ียากก็คือการแยกแยะว่าใคร
ต้องการอะไร เมื่อไร ่และอยา่งไร ซึ่งเป็นงานท่ีต้องใช้เวลามาก 

โซลชูัน พบกับโซลูชันท่ีมาพร้อมเครื่องมือ AI ซึ่งจะชว่ยให้คุณมองเห็นภาพ (รวมถึงรับข้อมูลและดำ�เนิน
การ) ได้ดีขึ้น การทำ�งานอัตโนมัติทำ�ให้การดูแลสมาชิกแต่ละรายในคณะกรรมการจัดซื้อของคุณง่ายขึ้น 
ด้วยเนื้อหาท่ีปรับให้เหมาะกับบทบาท บัญชี และความสนใจในผลิตภัณฑ์ของเขา ตัวเลือกในการแบง่
กระบวนการตัดสินใจซื้อออกเป็นหลายเส้นทางยังชว่ยให้คุณสามารถสง่มอบเนื้อหาท่ีสอดคล้องกันในชอ่ง
ทางท่ีหลากหลาย
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ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

การขาดข้อมูลท่ีเป็นหนึ่งเดียวและ โปรง่ใส และทีมขาย
และทีมการตลาดท่ีทำ�งานกันไปคนละทิศทางทำ�ให้ยาก
ต่อการตกลงเรื่องกลยุทธ์และจัดลำ�ดับความสำ�คัญของ
ขั้นตอนทำ�การตลาด เมื่อทีมต่างๆ มีข้อมูลและเครื่องมือ
ชุดเดียวกันสำ�หรับการคัดเลือกลูกค้าเป้าหมาย ทุกทีมจะ
ทำ�งานได้อยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้น เชน่เดียวกับขั้น
ตอนการขายของทีม ซึ่งจะชว่ยเพิ่ม ROI และ conversion 
ให้สูงขึ้น 

อ่านบล็อกของเราเก่ียวกับ MQBG เพื่อเรียนรู้เพิ่มเติม

กลวิธชี่วยคุณคัดเลือก MQBG ของ Journey 
Optimizer B2B Edition: 

คะแนนการดึงดูด การให้คะแนน engagement ของคณะ
กรรมการจัดซื้อชว่ยประหยัดเวลาได้เปน็อยา่งมาก ทีมของ
คณุจึงสามารถให้ความสนใจกับบญัชท่ีีใชใ่นเวลาท่ีเหมาะสม
ได้ คะแนนนีช้ว่ยใหค้ณุเข้าใจความคืบหน้าของคณะกรรมการ
ในข้ันตอนทำ�การตลาดและทำ�ใหม้ัน่ใจได้ว่าคณุจะไมพ่ลาด
โอกาส เมื่อคะแนนถึงเกณฑ์ คณะกรรมการจะถกูแปลงเปน็ 
MQBG และสง่ต่อใหกั้บทีมขายโดยอัตโนมติัพรอ้มท้ังจัดลำ�ดับ
การเขา้ถึงและความเรง่ด่วนให้ 

4.	การเพิ่มคณุภาพใหกั้บขั้นตอนการขายด้วย Marketing Qualified 
Buying Groups (MQBG)

ความท้าทายปัจจุบนั การตัดสนิใจซ้ือในธุรกิจ B2B มีความซบัซ้อนและผูตั้ดสนิใจมักจะเปน็คณะกรรมการจัด
ซื้อท่ีประกอบด้วยผูม้สีว่นเก่ียวข้องท่ีสำ�คัญหลายรายจากบทบาทและแผนกท่ีแตกต่างกัน การสร้างไปป์ไลน์
การขายสำ�หรับทีมขายด้วยคณะกรรมการจัดซื้อท่ีมคุีณสมบติัโดยใชล้กูค้าเปา้หมายกลุม่ Marketing Qualified 
Leads (MQL) ไมไ่ด้ใหข้้อมลูและบรบิทท่ีจำ�เปน็ต่อการทำ�ใหก้ระบวนการซื้อและขายในสมัยใหมร่าบรื่น ทีมการ
ตลาดและทีมขายต้องการโซลชูนัท่ีทำ�ใหเ้ห็นภาพรวมท้ังหมดของคณะกรรมการจัดซ้ือสำ�หรับผลิตภัณฑ์และ
บญัชีเป้าหมายเฉพาะ ขอ้มลูท่ีถูกต้องเก่ียวกับความต้องการ และการเจาะมุง่เนน้กรรมการจัดซื้อท่ีเหมาะสมมาก
ขึน้เพื่อดำ�เนนิการเสนอขาย 

โซลชัูน คุณต้องการโซลูชนัท่ีชว่ยวัดการดึงดดูคณะกรรมการจัดซื้อโดยรวม พรอ้มกับปรบัแนวทางของทีมการ
ตลาดและทีมขายใหส้อดคล้องกันโดยอาศยั MQBG โซลชูนัน้ีจะแปลงคณะกรรมการจัดซื้อปน็ MQBG โดย
อัตโนมติัเมื่อคะแนน engagement ถึงเกณฑ์ จากนัน้สง่ต่อใหกั้บทีมขายโดยอัตโนมติัพรอ้มขอ้มูลเชงิลึกท่ีทรง
คณุค่า ดขู้อมลูโดยละเอียด 
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Adobe Journey Optimizer B2B Edition ปฏิวัติวิธขีับเคล่ือนให้ธุรกิจ
เติบโตของทมีสรา้งรายได้   

ให้ทีมขายและทีมการตลาดของคุณทำ�งานรว่มกันได้ดีขึ้นและมอบประสบการณ์ลูกค้าท่ีโดดเด่นยิ่งขึ้น
ด้วยการมุง่เน้นท่ีบัญชีและข้อมูลคณะกรรมการจัดซื้อท่ีแมน่ยำ� Journey Optimizer B2B Edition มีความ
สามารถของ AI ในตัวท่ีทำ�ให้กระบวนการระบุ คัดเลือก และดึงดูดลูกค้าเป็นไปโดยอัตโนมัติ จึงมีความ
แมน่ยำ�และความสามารถรองรับการทำ�งานปริมาณมากเพื่อเรง่วงจรการขาย ระบุและปิดชอ่งว่างด้านความ
ต้องคณะกรรมการจัดซื้อ ปรับกระบวนการตัดสินใจซื้อให้เหมาะกับลูกค้าแต่ละราย และปรับปรุงคุณภาพ
ของขั้นตอนการขายได้ สำ�หรับองค์กรแบบ B2B ท่ีต้องการปรับปรุงประสิทธิภาพการดำ�เนินงานและเพิ่ม 
ROI อยา่งมีนัยสำ�คัญ โซลูชันนี้เป็นสว่นเสริมท่ีทรงคุณค่าสำ�หรับทีม

ดูข้อมูลเพิ่มเติมเกีย่วกับวิธทีี ่Journey Optimizer B2B Edition ช่วยองค์กรของคุณสรา้ง  
ไปป์ไลน์ทีม่คีุณภาพสูงและทำ�ให้รายได้เติบโตสูงสุด 
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