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คู่มือ

วิธดึีงดูดคณะกรรมการจัดซื้อ 
และทำาให้ธุรกิจเติบโตโดยใช้ AI   
สำ�รวจ 4 วิธทีีท่รงพลังในก�รเพิ่มประสทิธิภ�พให ้
กระบวนก�รตัดสนิใจซื้อแบบ B2B 
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ทีมนำ�ผลิตภัณฑ์ออกสูต่ล�ดสำ�หรับ B2B พบคว�มท้�ท�ยครั้งใหญใ่นก�รจัดลำ�ดับคว�ม
สำ�คัญ ดึงดูด และคัดเลือกกลุ่มผู้ซื้ออย�่งมีประสิทธิภ�พ ทีมก�รตล�ดมักใช้เวล�และงบ
ประม�ณม�กเกินไปในก�รคัดเลือกลูกค้�เป้�หม�ยโดยไร้ซึ่งบริบทเก่ียวกับบัญชีลูกค้�และ
กลุ่มผู้ซื้อท่ีทีมข�ยในทุกวันนี้จำ�เป็นต้องใช้ หน้�ท่ีของทีมข�ยคือดึงดูดผู้มีสว่นเก่ียวข้องคน
สำ�คัญในกลุ่มผู้ซื้อ แต่เมื่อได้รับข้อมูลและข้อมูลเชิงลึกไมม่�กนักจ�กทีมก�รตล�ด ก็ย�กท่ีจะ
จัดลำ�ดับคว�มสำ�คัญว่�ควรมุง่เน้นไปท่ีบัญชีลูกค้�ร�ยใด ก�รข�ดก�รประส�นง�นระหว่�ง
ทีมข�ยกับทีมก�รตล�ดเชน่นี้ทำ�ให้ลูกค้�ได้รับประสบก�รณ์ไมส่ม่ำ�เสมอจ�กแบรนด์,  
ROI ลดลง และร�ยได้ไมเ่ติบโตในท้�ยท่ีสุด 

เพื่อรับมือคว�มท้�ท�ยเหล่�นี้ ม�ตรฐ�นใหมจึ่งเกิดขึ้น ซึ่งก็คือกลยุทธ์เจ�ะบัญชีลูกค้�และ
ข้อมูลกลุ่มผู้ซื้ออย�่ง่ีแมน่ยำ� ก�รใช้แนวท�งท่ีมุง่เน้นกลุ่มผู้ซื้อเป็นสำ�คัญนี้ชว่ยเรง่คว�มเร็ว
รอบก�รข�ยด้วยก�รระบุและดึงดูดผู้มีสว่นเก่ียวข้องท้ังท่ีมีข้อมูลอยูแ่ล้วและยังไมม่ีข้อมูล 
เพื่อให้ทร�บได้ชัดเจนขึ้นว่�ก�รตัดสินใจซื้อแบบ B2B ในหนว่ยธุรกิจต่�งๆ เป็นอย�่งไร มุม
มองท่ีต่�งทีมต่�งรับทร�บรว่มกันเชน่นี้ชว่ยให้ทีมก�รตล�ดและทีมข�ยส�ม�รถทำ�ง�น
ประส�นกันเป็นทีมสร้�งร�ยได้หนึ่งเดียว โดยใช้ข้อมูลเชิงลึก เมตริกชี้วัด และกลยุทธ์เหมือ
นๆ กันเพื่อสง่เสริมคว�มรว่มมือและทล�ยก�รทำ�ง�นแบบตัวใครตัวมันท่ีเป็นม�ย�วน�น 



ในคู่มือนี้ เร�จะเจ�ะลึกท่ี 4 use cases สำ�คัญของ Journey Optimizer B2B Edition 
และดูว่�โซลูชันนี้ชว่ยในก�รเข้�ถึงกลุ่มผู้ซื้อเป็นครั้งแรกได้อย�่งไร ซึ่งประกอบด้วย

 ● ก�รเรง่รอบก�รข�ย 

 ● ก�รระบุกลุ่มผู้ซื้อและผู้มีสว่นเก่ียวข้องท่ีข�ดห�ยไป 

 ● ก�รออกแบบกระบวนก�รตัดสินใจซื้อและเนื้อห�ให้เหม�ะกับลูกค้�แต่ละร�ย 

 ● ก�รเพิม่คุณภ�พไปป์ไลน์ด้วย Marketing Qualified Buying Groups (MQBG)

อย�่งไรก็ต�ม ก�รทำ�คว�มเข้�ใจก�รดึงดูดลูกค้�ท้ังท่ีเป็นบุคคลและกลุ่ม แล้วประส�น 
ให้ลูกค้�ทุกร�ยได้รับประสบก�รณ์ท่ีเหม�ะสมกับตัวเองเป็นร�ยบุคคลไป มักต้องใช้เวล�ม�ก
ในก�รปรับข้อมูลให้สอดคล้องกัน ก�รจัดก�รเนื้อห� และก�รว�งแผนด้วยตนเอง ห�ก ยังคง
ใช้แรงคนและไมม่ีเทคโนโลยีท่ีเหม�ะสมม�ชว่ยดำ�เนินก�รนี้ มนุษย์อ�จทำ�ผิดพล�ดจนทำ�ให้
ภ�ระง�นท่วมท้นได้ 

โซลูชันอย�่ง Adobe Journey Optimizer B2B Edition ส�ม�รถชว่ยจัดก�รคว�มท้�ท�ยเหล่�
นี้โดยลดคว�มซับซ้อนของกระบวนก�รในก�รระบุ คัดเลือก และดึงดูดบัญชีด้วยข้อมูลกลุ่มผู้
ซื้อท่ีแมน่ยำ�สำ�หรับผลิตภัณฑ์นั้นๆ ในทุกขั้นตอนของวงจรลูกค้�
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https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition.html


4 use cases สำาคัญของ Journey Optimizer B2B 
Edition 
1. ก�รเรง่รอบก�รข�ย
คว�มท้�ท�ยปัจจุบนั ทีมข�ยเข้�ใจบัญชีลูกค้�เป็นอย�่งดี สว่นทีมก�รตล�ดโดดเด่นในก�รดูแลลูกค้�เป้�
หม�ยแต่ละร�ย แต่ห�กทีมก�รตล�ดและทีมข�ยไมจั่ดลำ�ดับคว�มสำ�คัญและมุง่เน้นไปท่ีบัญชีลูกค้�และ
สม�ชิกคณะกรรมก�รจัดซื้อร�ยเดียวกัน ท้ังสองทีมก็จะพล�ดโอก�สในก�รสร้�ง conversions และผลกำ�ไร
ท�งธุรกิจสูงสุด 

โซลชูัน มุมมองแสดงข้อมูลก�รดึงดูดลูกค้�โดยละเอียดและเป็นหนึ่งเดียวกันสำ�หรับทีมข�ยและทีมก�ร
ตล�ด ท้ังในระดับบัญชีและ คณะกรรมก�รจัดซื้อ จะทำ�ให้เกิดก�รสื่อส�รกันระหว่�งทีมก�รตล�ดและทีม
ข�ย มุมมองท่ีเห็นรว่มกันเชน่นี้ชว่ยให้ท้ังสองทีมส�ม�รถให้คว�มสำ�คัญกับบัญชีลูกค้�ได้อย�่งแมน่ยำ�ยิ่งขึ้น 
ตอบสนองคว�มต้องก�รของผู้ซื้อได้เร็วขึ้น และปิดวงจรก�รข�ยได้อย�่งรวดเร็วในท้�ยท่ีสุด

ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

ท่ีผ�่นม� องค์กรต่�งๆ ประสบปัญห�ในก�รรวมข้อมูล
และข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับลูกค้�เป้�หม�ย บัญชีลูกค้� และ
คณะกรรมก�รจัดซื้อพื่อสร้�งมุมมองท่ีเป็นเอกภ�พอย�่ง
คุ้มค่� ทีมข�ยและทีมก�รตล�ดสว่นใหญใ่ช้เครื่องมือท่ี
มีฐ�นข้อมูล โครงสร้�งข้อมูล และคว�มส�ม�รถในก�ร
ดึงดูดลูกค้�ท่ีแตกต่�งกัน โดยไมม่ี AI เพื่อสร้�งข้อมูลเชิง
ลึกไว้ใช้รว่มกัน 

กลวิธปีดิชอ่งว่างระหว่างทมีขายกับทมีการ
ตลาดของ Journey Optimizer B2B Edition: 

ขอ้มูลเชงิลึกจ�ก AI ทีใ่ชร้ว่มกันเกีย่วกับบญัชแีละคณะ
กรรมก�รจัดซื้อ ฟเีจอรต่์�งๆ เชน่ Account Insights 
Dashboard ออกแบบม�เพื่อให้ท้ังทีมก�รตล�ดและทีมข�ย 
ได้ ใช้ง�น ฟีเจอรเ์หล่�นีใ้ช ้AI และขอ้มลู first-party จ�ก
กิจกรรมของทีมข�ยและทีมก�รตล�ดเพื่อแสดงขอ้มลูเชิงลึก
เก่ียวกับคว�มต้ังใจและก�รคัดเลือกบญัชแีละ คณะกรรมก�ร
จัดซ้ือ ทีมต่�งๆ จะแชรข้์อมูลเชงิลึกระหว่�งกันเพื่อชว่ยผู้
ทำ�ก�รตล�ดในก�รจัดลำ�ดับคว�มสำ�คัญของก�รดึงดดูลกูค้� 
และชว่ยผูข้�ยจัดลำ�ดับคว�มสำ�คัญในก�รเข�้ถึงบัญช ี 
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: 

ทุกคนมีคว�มสำ�คัญ คณะกรรมก�รจัดซื้อมักจะซับซ้อน 
โดยมีสม�ชิกท่ีอ�จจะไมไ่ด้มีบทบ�ทในก�รตัดสินใจ
ซื้อแบบเดิม แต่สว่นสำ�คัญในก�รเปิดรับผลิตภัณฑ์ใหม ่
(วิศวกรท่ีมีอิทธิพลต่อก�รตัดสินใจแต่ไมใ่ชผู่้ตัดสินใจใน
บัญชี ลูกค้�) ก�รระบุและรวมผู้เล่นท่ีมีบทบ�ท เล็กๆ แต่
สำ�คัญยิ่งอ�จเป็นกุญแจสำ�คัญสู ่conversion 

กลวิธชี่วยให้คุณสามารถตอบสนองความ
ต้องการของคณะกรรมการจัดซื้อของ  
Journey Optimizer B2B Edition:

AI Agents Audience Agent ส�ม�รถใช้ AI สร้�ง คณะ
กรรมก�รจัดซื้อด้วยระบบอัตโนมัติโดยใช้สัญญ�ณ first-
party, คว�มต้ังใจท่ีจะซื้อผลิตภัณฑ์ และข้อมูล CRM Agent 
ส�ม�รถกำ�หนดและแสดงคว�มสมบูรณ์ของคณะกรรมก�ร
จัดซื้อได้ทันที ซึ่งชว่ยให้ทีมส�ม�รถจัดลำ�ดับคว�มสำ�คัญ
ของคว�มพย�ย�ม เชน่ บัญชีใดท่ีจะเปิดใช้ง�นในสื่อแบบ
ชำ�ระเงินเพื่อค้นห�สม�ชิกท่ีข�ดห�ยไป เพื่อชว่ยเพิ่ม
ประสิทธิภ�พผลตอบแทนจ�กเงินลงทุนโฆษณ� 

2. ก�รระบุคณะกรรมก�รจัดซื้อและผูม้สีว่นเกีย่วข้องทีข่�ดห�ยไป
คว�มท้�ท�ยปัจจุบนั กลุ่มผู้มีอำ�น�จตัดสินใจซื้อในธุรกิจ B2B มีคว�มซับซ้อนและเปล่ียนแปลงไปอยูเ่สมอ 
โดยมักประกอบด้วยผู้มีสว่นเก่ียวข้อง 5 ถึง 11 ร�ยจ�กแผนกธุรกิจท่ีแตกต่�งกันห้�แผนกโดยเฉล่ียต�ม
ข้อมูลของ Gartner ทีมข�ยและทีมก�รตล�ดจะทำ�ง�นได้อย�่งมีประสิทธิภ�พม�กขึ้นเมื่อทร�บข้อมูลเก่ียว
กับคณะกรรมก�รจัดซื้ อ่ีชัดเจนและเป็นปัจจุบัน

โซลชูัน โซลูชันท่ีวิเคร�ะห์ข้อมูลท่ีข�ดห�ยไปโดยอัตโนมัติทำ�ให้ก�รกำ�หนดบทบ�ทง่�ยขึ้นสำ�หรับท้ังคณะ
กรรมก�รจัดซื้อและผู้มีสว่นเก่ียวข้องแต่ละร�ยในคณะกรรมก�ร โดยอิงจ�กก�รปิดก�รข�ยในอดีตและ
ข้อมูลกิจกรรมก�รตล�ดของ first-party ในปัจจุบัน นอกจ�กนี้ยังชว่ยระบุกรรมก�รท่ีข�ดห�ยไปได้อีกด้วย  
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https://business.adobe.com/products/journey-optimizer-b2b-edition/identify-buying-groups.html
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ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

เมื่อผู้คนเริ่มทร�บถึงคุณค่�ของผู้ชว่ย AI และโซลูชันท่ี
ใช้ AI ประสิทธิภ�พจะชัดเจนม�กขึ้น ลูกค้�คนหนึ่งของ
เร�กล่�วถึงฟีเจอร์แชทบอทท่ีชว่ยเข�ดึงดูดผู้มีโอก�ส
เป็นลูกค้�และตอบคำ�ถ�มได้เร็วขึ้น ซึ่งประหยัดเวล�ของ
ตัวแทนได้ถึงแปดชั่วโมงต่อสัปด�ห์ ตัวแทนไมจ่ำ�เป็น
ต้องเขียนข้อคว�มท่ีต่�งกันเพื่อสง่ในชอ่งท�งท่ีต่�ง
กัน เชน่ SMS และอีเมล เพร�ะระบบอัตโนมัติได้ทำ�ให้
ประสบก�รณ์สอดคล้องกันอย�่งเต็มรูปแบบ    

กลวิธชีว่ยให้คุณสรา้งเน้ือหาและกระบวนการตัดสนิ
ใจซื้อทีเ่หมาะกับลกูค้าแต่ละราย ของ Journey 
Optimizer B2B Edition:  

คว�มช่วยเหลือจ�ก AI Journey Optimizer B2B Edition ม�
พร้อม Adobe AI Assistant Content Accelerator ซึง่ชว่ยสร�้ง
เนื้อห�อีเมลท่ีปรบัใหเ้หม�ะกับกรรมก�รแต่ละร�ยใน คณะ
กรรมก�รจัดซ้ือได้อย�่งรวดเรว็ โดยอิงจ�กบัญช ีบทบ�ท คว�ม
สนใจในผลิตภัณฑ์ และอ่ืนๆ ซึง่ชว่ยลดระยะเวล�ทำ�ก�รตล�ดได้ 
Journey Optimizer B2B Edition ยงัใหค้ว�มชว่ยเหลือได้ทันที
และเสนอแนวท�งปฏิบติัท่ีดีท่ีทำ�ให้เรยีนรูใ้นขณะทำ�ง�นได้ง่�ยๆ  
ดขู้อมลูโดยละเอียด 

3. ก�รออกแบบกระบวนก�รตัดสนิใจซื้อและเน้ือห�ใหเ้หม�ะกับลกูค้�
แต่ละร�ย

คว�มท้�ท�ยปัจจุบนั ไมใ่ชเ่รื่องแปลกท่ีสม�ชิกของคณะกรรมก�รจัดซื้อมักอยูใ่นขั้นตอนท่ีแตกต่�งกันของ
กระบวนก�รตัดสินใจซื้อ แต่ไมว่่�จะอยูใ่นขั้นตอนใด ทุกคนต่�งก็ค�ดหวังข้อมูลและประสบก�รณ์ท่ีเหม�ะ
สมกับบทบ�ท คว�มสนใจในโซลูชัน อุตส�หกรรม และอ่ืนๆ ของตนเอง สว่นท่ีย�กก็คือก�รแยกแยะว่�ใคร
ต้องก�รอะไร เมื่อไร ่และอย�่งไร ซึ่งเป็นง�นท่ีต้องใช้เวล�ม�ก 

โซลชูัน พบกับโซลูชันท่ีม�พร้อมเครื่องมือ AI ซึ่งจะชว่ยให้คุณมองเห็นภ�พ (รวมถึงรับข้อมูลและดำ�เนิน
ก�ร) ได้ดีขึ้น ก�รทำ�ง�นอัตโนมัติทำ�ให้ก�รดูแลสม�ชิกแต่ละร�ยในคณะกรรมก�รจัดซื้อของคุณง่�ยขึ้น 
ด้วยเนื้อห�ท่ีปรับให้เหม�ะกับบทบ�ท บัญชี และคว�มสนใจในผลิตภัณฑ์ของเข� ตัวเลือกในก�รแบง่
กระบวนก�รตัดสินใจซื้อออกเป็นหล�ยเส้นท�งยังชว่ยให้คุณส�ม�รถสง่มอบเนื้อห�ท่ีสอดคล้องกันในชอ่ง
ท�งท่ีหล�กหล�ย
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ความคิดเห็นจากผู้เชีย่วชาญของเรา: 

ก�รข�ดข้อมูลท่ีเป็นหนึ่งเดียวและ โปรง่ใส และทีมข�ย
และทีมก�รตล�ดท่ีทำ�ง�นกันไปคนละทิศท�งทำ�ให้ย�ก
ต่อก�รตกลงเรื่องกลยุทธ์และจัดลำ�ดับคว�มสำ�คัญของ
ขั้นตอนทำ�ก�รตล�ด เมื่อทีมต่�งๆ มีข้อมูลและเครื่องมือ
ชุดเดียวกันสำ�หรับก�รคัดเลือกลูกค้�เป้�หม�ย ทุกทีมจะ
ทำ�ง�นได้อย�่งมีประสิทธิภ�พม�กขึ้น เชน่เดียวกับขั้น
ตอนก�รข�ยของทีม ซึ่งจะชว่ยเพิ่ม ROI และ conversion 
ให้สูงขึ้น 

อ่�นบล็อกของเร�เก่ียวกับ MQBG เพื่อเรียนรู้เพิ่มเติม

กลวิธชี่วยคุณคัดเลือก MQBG ของ Journey 
Optimizer B2B Edition: 

คะแนนก�รดึงดูด ก�รให้คะแนน engagement ของคณะ
กรรมก�รจัดซื้อชว่ยประหยัดเวล�ได้เปน็อย�่งม�ก ทีมของ
คณุจึงส�ม�รถให้คว�มสนใจกับบญัชท่ีีใชใ่นเวล�ท่ีเหม�ะสม
ได้ คะแนนนีช้ว่ยใหค้ณุเข้�ใจคว�มคืบหน้�ของคณะกรรมก�ร
ในข้ันตอนทำ�ก�รตล�ดและทำ�ใหม้ัน่ใจได้ว่�คณุจะไมพ่ล�ด
โอก�ส เมื่อคะแนนถึงเกณฑ์ คณะกรรมก�รจะถกูแปลงเปน็ 
MQBG และสง่ต่อใหกั้บทีมข�ยโดยอัตโนมติัพรอ้มท้ังจัดลำ�ดับ
ก�รเข�้ถึงและคว�มเรง่ด่วนให้ 

4. ก�รเพิ่มคณุภ�พใหกั้บขั้นตอนก�รข�ยด้วย Marketing Qualified 
Buying Groups (MQBG)

คว�มท้�ท�ยปัจจุบนั ก�รตัดสนิใจซ้ือในธุรกิจ B2B มีคว�มซบัซ้อนและผูตั้ดสนิใจมักจะเปน็คณะกรรมก�รจัด
ซื้อท่ีประกอบด้วยผูม้สีว่นเก่ียวข้องท่ีสำ�คัญหล�ยร�ยจ�กบทบ�ทและแผนกท่ีแตกต่�งกัน ก�รสร้�งไปป์ไลน์
ก�รข�ยสำ�หรับทีมข�ยด้วยคณะกรรมก�รจัดซื้อท่ีมคุีณสมบติัโดยใชล้กูค้�เป�้หม�ยกลุม่ Marketing Qualified 
Leads (MQL) ไมไ่ด้ใหข้้อมลูและบรบิทท่ีจำ�เปน็ต่อก�รทำ�ใหก้ระบวนก�รซื้อและข�ยในสมัยใหมร่�บรื่น ทีมก�ร
ตล�ดและทีมข�ยต้องก�รโซลชูนัท่ีทำ�ใหเ้ห็นภ�พรวมท้ังหมดของคณะกรรมก�รจัดซ้ือสำ�หรับผลิตภัณฑ์และ
บญัชีเป้�หม�ยเฉพ�ะ ขอ้มลูท่ีถูกต้องเก่ียวกับคว�มต้องก�ร และก�รเจ�ะมุง่เนน้กรรมก�รจัดซื้อท่ีเหม�ะสมม�ก
ขึน้เพื่อดำ�เนนิก�รเสนอข�ย 

โซลชัูน คุณต้องก�รโซลูชนัท่ีชว่ยวัดก�รดึงดดูคณะกรรมก�รจัดซื้อโดยรวม พรอ้มกับปรบัแนวท�งของทีมก�ร
ตล�ดและทีมข�ยใหส้อดคล้องกันโดยอ�ศยั MQBG โซลชูนัน้ีจะแปลงคณะกรรมก�รจัดซื้อปน็ MQBG โดย
อัตโนมติัเมื่อคะแนน engagement ถึงเกณฑ์ จ�กนัน้สง่ต่อใหกั้บทีมข�ยโดยอัตโนมติัพรอ้มขอ้มูลเชงิลึกท่ีทรง
คณุค่� ดขู้อมลูโดยละเอียด 
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Adobe Journey Optimizer B2B Edition ปฏิวัติวิธขีับเคล่ือนให้ธุรกิจ
เติบโตของทมีสรา้งรายได้   

ให้ทีมข�ยและทีมก�รตล�ดของคุณทำ�ง�นรว่มกันได้ดีขึ้นและมอบประสบก�รณ์ลูกค้�ท่ีโดดเด่นยิ่งขึ้น
ด้วยก�รมุง่เน้นท่ีบัญชีและข้อมูลคณะกรรมก�รจัดซื้อท่ีแมน่ยำ� Journey Optimizer B2B Edition มีคว�ม
ส�ม�รถของ AI ในตัวท่ีทำ�ให้กระบวนก�รระบุ คัดเลือก และดึงดูดลูกค้�เป็นไปโดยอัตโนมัติ จึงมีคว�ม
แมน่ยำ�และคว�มส�ม�รถรองรับก�รทำ�ง�นปริม�ณม�กเพื่อเรง่วงจรก�รข�ย ระบุและปิดชอ่งว่�งด้�นคว�ม
ต้องคณะกรรมก�รจัดซื้อ ปรับกระบวนก�รตัดสินใจซื้อให้เหม�ะกับลูกค้�แต่ละร�ย และปรับปรุงคุณภ�พ
ของขั้นตอนก�รข�ยได้ สำ�หรับองค์กรแบบ B2B ท่ีต้องก�รปรับปรุงประสิทธิภ�พก�รดำ�เนินง�นและเพิ่ม 
ROI อย�่งมีนัยสำ�คัญ โซลูชันนี้เป็นสว่นเสริมท่ีทรงคุณค่�สำ�หรับทีม

ดูข้อมูลเพิ่มเติมเกีย่วกับวิธทีี ่Journey Optimizer B2B Edition ช่วยองค์กรของคุณสรา้ง  
ไปป์ไลน์ทีม่คีุณภาพสูงและทำาให้รายได้เติบโตสูงสุด 
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