
สถานะ 
การตลาด

ฉบับััที่่�เจ็็ด

ข้อ้มูลูเชิงิลกึและแนวโนมู้จ็ากนกัการตลาดที่ ั�วโลก
กวา่ 8,200 รายที่่�มูส่ว่นรว่มูกบััลกูค้า้จ็ากที่กุที่่�
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สำำ�หรัับรั�ยง�น “สำถ�นะก�รัตล�ด” ฉบบัที่่� 7 ของเรั� Salesforce ไดท้ี่ำ�ก�รั
สำำ�รัวจผู้้น้ำ�ด�้นก�รัตล�ดม�กกว�่ 8,200 รั�ยที่ั�วโลกเพื่่�อค้น้ห�:

   •ก�รัเปล่�ยนแปลงที่่�เกดิข้�นในกลยทุี่ธ์ก์�รัตล�ด, ลำ�ดบัค้ว�มสำำ�ค้ญั,
  และค้ว�มที่�้ที่�ยในสำภ�วะเศรัษฐกจิและสำงัค้มปัจจบุนั 
  • สำถ�นะปัจจบุนัและแนวที่�งของก�รัปรัับเปล่�ยนที่�งดจิติอล
  ในก�รัตล�ด
 • แนวโนม้ในก�รัจัดก�รัขอ้มล้ก�รัตล�ด
  • ก�รัปรัะสำ�นก�รัที่ำ�ง�นรัว่มกนัที่่�เปล่�ยนไปเน่�องจ�กมห่ล�ยที่ม่ที่่� 
  ที่ำ�ง�นที่�งไกล

ขอ้มล้ในรั�ยง�นน่�ม�จ�กก�รัสำำ�รัวจแบบปกปิดขอ้มล้ที่ั �งสำองด�้นที่่�จัดที่ำ�ข้�น
ตั �งแตว่นัที่่� 4 พื่ฤษภ�ค้มถง้วนัที่่� 3 มถินุ�ยน 2021 ซึ่้�งมค่้ำ�ตอบกลบัม�  
8,227 รั�ยก�รัจ�กผู้้จั้ดก�รัฝ่่�ยก�รัตล�ด ผู้้อ้ำ�นวยก�รั รัองปรัะธ์�นและ CMOS 
ผู้้ต้อบแบบสำำ�รัวจปรัะกอบดว้ยนักก�รัตล�ดจ�กบรัษัิที่ B2B, B2C, และ B2B2C 
ต�่งๆ ในอเมรักิ�เหนอ่ อเมรักิ�ใต ้เอเชีย่แปซึ่ฟิิิก ยโุรัป ตะวนัออกกล�ง และ
แอฟิรักิ� 

ผู้้ต้อบแบบสำำ�รัวจที่ั �งหมดเป็นผู้้ร้ัว่มที่ดสำอบบคุ้ค้ลที่่�สำ�ม (ไมจ่ำ�กดัเพื่ย่งลก้ค้�้
ของ Salesforce) * สำำ�หรัับขอ้มล้ด�้นปรัะชี�กรัเพื่ิ�มเตมิในก�รัสำำ�รัวจ 
โปรัดดใ้นหน�้ 31

เน่�องจ�กมก่�รัปัดเศษจำ�นวนที่ำ�ใหเ้ปอรัเ์ซึ่น็ตท์ี่ั �งหมดในรั�ยง�นน่�จง้ไมเ่ที่�่กบั 
100% ก�รัค้ำ�นวณเปรัย่บเที่ย่บที่ั �งหมดจะที่ำ�จ�กตวัเลขสำทุี่ธ์ทิี่กุปรัะก�รั  
(ไมใ่ชีต่วัเลขที่่�ปัดเศษ)

ก�รัวจัิยของ Salesforce นำ�เสำนอขอ้มล้เชีงิลก้ 
เพื่่�อชีว่ยใหธ้์รุักจิเปล่�ยนวธิ์ก่�รัสำรั�้งค้ว�มสำำ�เร็ัจของลก้ค้�้ 
เรัย่กดร้ั�ยง�นที่ั �งหมดไดท้ี่่� salesforce.com/research.

สิ�งที่่�ค้ณุจ็ะพบั 
ในรายงานน่�

มูก่ารสำารวจ็ผูู้น้ำาการตลาด
มูากกวา่ 8,200 รายที่ ั�วโลก



v
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การแบัง่ระดบััข้องประสทิี่ธิภิาพ
การตลาด 
ในรั�ยง�นน่�เรั�จะจัดปรัะเภที่ 
ผู้้ต้อบแบบสำำ�รัวจต�มรัะดบัของ
ปรัะสำทิี่ธ์ภิ�พื่ก�รัตล�ดดงัตอ่ไปน่�

สิ�งที่่�ค้ณุจ็ะพบั 
ในรายงานน่�

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานตำ�า 
มค่้ว�มพื่ง้พื่อใจในผู้ลก�รั 
ดำ�เนนิง�นที่�งก�รัตล�ดโดยรัวม
และผู้ลลพัื่ธ์จ์�กก�รัลงที่นุ
ที่�งก�รัตล�ดในรัะดบัป�นกล�ง
หรัอ่ตำ��กว�่

15%
ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู 
มค่้ว�มพื่ง้พื่อใจเป็นอย�่งยิ�งใน
ผู้ลก�รัดำ�เนนิง�นที่�งก�รัตล�ด
โดยรัวมและผู้ลลพัื่ธ์จ์�กก�รั
ลงที่นุที่�งก�รัตล�ด

14%

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานปานกลาง 
นักก�รัตล�ดอ่�นๆ

72%
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ข้อ้มูลูสรปุสำาหรบัั 
ผูู้บ้ัรหิาร

ก�รัมองโลกในแงด่เ่ก่�ยวกบัอน�ค้ต  
นักก�รัตล�ดไดเ้ปิดเสำน้ที่�งใหมใ่นขณะที่่�
พื่วกเข�จัดลำ�ดบัค้ว�มสำำ�ค้ญัของนวตักรัรัม 
ก�รัเปล่�ยนแปลงที่�งดจิติอล และอน�ค้ต
ก�รัที่ำ�ง�นจ�กที่่�ใดกไ็ดท้ี่่�ปรัะกอบดว้ย 
ที่กุอย�่งยกเวน้ “กลบัสำ้ค่้ว�มเป็นปกต”ิ 
พื่วกเข�ไดเ้ปิดรัับเที่ค้โนโลยข่อ้มล้และ 
ตวัชี่�วดัค้ว�มสำำ�เร็ัจใหม่ๆ  ม�ใชีเ้พื่่�อจะบรัรัลุ
เป้�หม�ย

นกัการตลาดเปิดรบััค้วามูเปล่�ยนแปลงดว้ยการมูองโลกในแงด่ ่
นักก�รัตล�ดมุง่เนน้ไปที่่�อน�ค้ตของนวตักรัรัมและก�รัมส่ำว่นรัว่มแบบเรัย่ลไที่มซ์ึ่้�งเกดิข้�น
จ�กก�รัเปล่�ยนแปลงขน�นใหญ ่61% ข้องนกัการตลาดค้าดวา่รายไดจ้็ะเตบิัโตใน
ชิว่ง 12 ถงึ 18 เดอ้นข้า้งหนา้

01

เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด
หลงัก�รัเปล่�ยนแปลงพื่ฤตกิรัรัมของลก้ค้�้ที่่�ค้วรัจะใชีเ้วล�หล�ยป่ในก�รัเปล่�ยนแปลง
เกดิข้�นในชีว่งไมก่่�เดอ่น นักก�รัตล�ดจง้ไดเ้รัง่ก�รัปรัับเปล่�ยนที่�งดจิติอลของตน  
เกา้สบิัเปอรเ์ซ็็นตข์้องนกัการตลาดกลา่ววา่กลยทุี่ธิก์ารมูส่ว่นรว่มูที่างดจิ็ติอล
ข้องพวกเข้าไดเ้ปล่�ยนแปลงไปนบััต ั�งแตมู่ก่ารแพรร่ะบัาดข้องโรค้

02

การที่ำางานรว่มูกนัผู้ลกัดนัใหเ้กดิยคุ้เข้า้ถงึตลาดไดจ้็ากที่กุที่่�
ไมม่ก่�รัยด้ตดิกบัสำำ�นักง�นอก่ตอ่ไป กำ�ลงัค้นที่่�กรัะจ�ยอย้จ่ะไดรั้ับก�รัปรัะเมนิใหมว่�่
พื่วกเข�มส่ำว่นรัว่มตอ่กนัและกนัได ้ไมใ่ชีม่ส่ำว่นรัว่มกบัแค้ล่ก้ค้�้ เจ็็ดสบิัหา้เปอรเ์ซ็็นต์
ข้องนกัการตลาดกลา่ววา่การแพรร่ะบัาดไดเ้ปล่�ยนแปลงวธิิก่ารที่ำางานรว่มูกนั
และการส้�อสารในที่่�ที่ำางานอยา่งถาวร

03

ตวัชิ่�วดัและ KPI ที่่�พฒันาอยา่งตอ่เน้�อง
เน่�องจ�กง�นของพื่วกเข�ไดก้ล�ยเป็นเชีงิกลยทุี่ธ์แ์ละมค่้ณุค้�่ม�กข้�นสำำ�หรัับธ์รุักจิที่ั�วไป 
นักก�รัตล�ดจง้ไดป้รัะเมนิใหมว่�่ก�รัตล�ดที่่�ปรัะสำบค้ว�มสำำ�เร็ัจจะมล่กัษณะอย�่งไรั 
CMO เจ็็ดสบิัเปอรเ์ซ็็นตว์างตำาแหนง่ KPIs ข้องตนใหต้รงกบัั CEO ข้องตน

05

การตลาดสะกดวา่ ข้-้อ-มู-ูล
ขอ้มล้ชีว่ยใหนั้กก�รัตล�ดใหบ้รักิ�รัก�รัมส่ำว่นรัว่มที่่�ไดรั้ับค้ว�มเชี่�อถอ่และเป็นแบบ 
สำว่นบคุ้ค้ลไดต้�มที่่�ลก้ค้�้ค้�ดหวงั แตก่�รัจัดก�รัขอ้มล้มแ่ตจ่ะซึ่บัซึ่อ้นม�กข้�น  
นกัการตลาดค้าดหวงัวา่จ็ำานวนข้องแหลง่ข้อ้มูลูที่่�ใชิจ้็ะเพิ�มูข้ึ�น 40% ในชิว่งป่ 
2021 ถงึ 2022

04
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นักก�รัตล�ดกำ�ลงัปรัะสำบกบัก�รัเปล่�ยนแปลงใน
รัะดบัและค้ว�มเร็ัวที่่�ไมเ่ค้ยมม่�กอ่นเชีน่เดย่วกบั
ธ์รุักจิอ่�นที่ั�วไป ค้ว�มค้�ดหวงัและพื่ฤตกิรัรัมของ
ลก้ค้�้ไดรั้ับผู้ลกรัะที่บจ�กก�รัแพื่รัร่ัะบ�ดที่ั �งที่�ง
ตรังและที่�งออ้ม นักก�รัตล�ดจง้กลบัม�ค้ำ�นวณ
ที่กุสำิ�งที่กุอย�่งใหมต่ั �งแตช่ีอ่งที่�งที่่�พื่วกเข�ใชีไ้ป
จนถง้วธิ์ก่�รันยิ�มค้ว�มสำำ�เร็ัจ

 นกัการตลาดเปิดรบัั
ค้วามูเปล่�ยนแปลงดว้ย
การมูองโลกในแงด่ ่

01

หวัขอ้ที่่�นักก�รัตล�ดกล�่วว�่มก่�รัเปล่�ยนแปลงตั �งแตก่อ่นก�รัรัะบ�ดของโรัค้

เมู้�อโลกเปล่�ยนไป การตลาดก็เปล่�ยนตามู

เปล่�ยนแปลงไปที่ ั�งหมูด

เปล่�ยนแปลงไปบัา้ง

ไมูมู่ก่ารเปล่�ยนแปลง

กลยทุี่ธ์ก์�รัมส่ำว่นรัว่มแบบดจิติอล

กลยทุี่ธ์ส์ำถ�นที่่�ที่ำ�ง�น

ค้ว�มที่�้ที่�ยเชีงิองค้ก์รั

เวริัก์โฟิลวแ์ละกรัะบวนก�รั

ลำ�ดบัค้ว�มสำำ�ค้ญัเชีงิองค้ก์รั

กลยทุี่ธ์ก์�รัจัดก�รัขอ้มล้

สำว่นปรัะกอบชีอ่งที่�งก�รัตล�ด

กลยทุี่ธ์เ์น่�อห�
ค้ว�มสำำ�ค้ญัเชีงิสำมัพัื่ที่ธ์ข์อง

ตวัชี่�วดั/KPI

48%

48%

47%

45%

45%

45%

44%

43%

39%

42%

42%

44%

44%

45%

43%

45%

45%

47%

10%

11%

9%

11%

10%

12%

11%

11%

15%

    ค้ว�มรัวดเร็ัวของก�รัเปล่�ยนแปลง
ในป่ที่่�ผู้�่นม�ชีว่ยผู้ลกัดนัใหเ้รั�ก�้วไป
สำ้น่วตักรัรัมที่�งก�รัตล�ดในรัะดบัที่่� 
ไมเ่ค้ยเห็นม�กอ่น เรั�ลองสำิ�งใหม่ๆ   
ไดร้ั้บ้ที่เรัย่นรั�ค้�แพื่ง ฟ่ิ�นตวักลบัม�
และพื่ย�ย�มไป เป็นเรั่�องน่�อศัจรัรัย์
เม่�อนก้ถง้ว�่ตอนน่�เรั�สำ�ม�รัถสำง่มอบ
ปรัะสำบก�รัณด์จิติอลไดม้�กแค้ไ่หน 
ที่ั �งหมดเกดิข้�นจ�กก�รัมุง่เนน้ดแ้ล
ลก้ค้�้และค้้ค่้�้ของเรั�อย�่งไมล่ดละ” 

TARIQ HASSAN
CMO, PETCO
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ตรังข�้มกบัค้ว�มรั้ส้ำก้ที่่�พื่�่ยแพื่จ้�กย�มวกิฤต 
หน้�งป่กว�่ นักก�รัตล�ดกำ�ลงัก�้วเข�้สำ้ข่ั �นตอ่ไป
ของง�นของตนดว้ยก�รัมองโลกในแงด่แ่ละ 
เป้�หม�ยที่่�ไดรั้ับก�รัปรัับปรังุใหม ่ที่่�จรังิแลว้ 
66% ของนักก�รัตล�ดค้�ดว�่รั�ยไดข้องบรัษัิที่
ตนเองจะเตบิโตในชีว่ง 12 ถง้ 18 เดอ่นข�้งหน�้ 
นอกจ�กน่�นักก�รัตล�ดยงัเห็นว�่ตนเองมบ่ที่บ�ที่
ม�กข้�นในก�รัผู้ลกัดนัก�รัเตบิโตนั�น 77% ข้อง
นกัการตลาดรูส้กึวา่งานข้องตนใหค้้ณุค้า่ 
มูากข้ึ�นเมู้�อเที่ย่บักบััป่ที่่�ผู้า่นมูา

อย�่งไรักต็�มก�รัมองโลกในแงด่แ่ละจดุปรัะสำงค้์
ไมไ่ดห้ม�ยถง้ค้ว�มนิ�งนอนใจ โดยเฉพื่�ะอย�่งยิ�ง
ในชีว่งเวล�ที่่�มก่�รัเปล่�ยนแปลง แปดสบิัแปด
เปอรเ์ซ็็นตข์้อง CMO พดูวา่การตลาดข้อง
พวกเข้าตอ้งเปล่�ยนแปลงเพ้�อการแข้ง่ข้นั

61% ข้องผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิาน
สงูกลา่ววา่พนกังานกำาลงัสง่
ผู้ลกระที่บัตอ่กลยทุี่ธิท์ี่างการตลาด
เที่ย่บักบัั 47% ข้องผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการ
ปฏิบิัตังิานที่่�ตำ�า

ค้ว�มค้�ดหวงั 
ด�้นรั�ยไดใ้นชีว่ง 12 
ถง้ 18 เดอ่นข�้งหน�้

นักก�รัตล�ดที่่�กล�่วว�่ปัจจัยตอ่ไปน่�สำง่ผู้ลกรัะที่บตอ่กลยทุี่ธ์ข์องตน

นกัการตลาดมูองโลกในแงด่ข่้ณะที่่�เปล่�ยนกลยทุี่ธิข์้องพวกเข้า

เพื่ิ�มข้�น 66%

เสำถย่รั 30%

ลดลง 4%

ลก้ค้�้

เที่ค้โนโลย่

ก�รัเปล่�ยนแปลงรัป้แบบธ์รุักจิ

ค้ว�มกดดนัในก�รัแขง่ขนั

พื่นักง�น

กฎรัะเบย่บ

63%

59%

57%

55%

51%

41%

นกัการตลาดเปิดรบัั
ค้วามูเปล่�ยนแปลงดว้ย
การมูองโลกในแงด่ ่
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แมนั้กก�รัตล�ดจะเข�้สำ้ย่คุ้ใหมข่องก�รัมส่ำว่นรัว่ม
กบัลก้ค้�้ แตว่ธิ์ท่ี่่�ผู้�่นก�รัที่ดลองบ�งอย�่ง 
กไ็มไ่ดส้ำำ�ค้ญัลดนอ้ยลงเลย นวตักรัรัมสำำ�หรัับ
ลก้ค้�้ที่่�มก่�รัเปล่�ยนแปลงอย�่งรัวดเร็ัวและก�รัม่
ปฏิสิำมัพัื่นธ์ก์บัพื่วกเข�ในแบบเรัย่ลไที่มย์งัค้งเป็น
สำิ�งที่่�นักก�รัตล�ดใหค้้ว�มสำำ�ค้ญัและค้ว�มที่�้ที่�ย
ที่่�สำดุ

เน่�องจ�กนักก�รัตล�ดใหค้้ว�มสำำ�ค้ญักบันวตักรัรัม 
พื่วกเข�จง้ใหค้้ว�มสำำ�ค้ญัเป็นพื่เิศษกบัก�รั
ปรัับปรังุรัป้แบบ ROI และก�รัแสำดงที่่�ม�เพื่่�อให ้
เข�้ใจว�่อะไรัใชีง้�นไดแ้ละอะไรัใชีง้�นไมไ่ด ้ 
ในค้ว�มเป็นจรังิใหมท่ี่่�สำ�ม�รัถที่ำ�ง�นไดจ้�กที่กุที่่�
ซึ่ ้�งมก่�รักรัะจ�ยกำ�ลงัที่ม่และบที่บ�ที่ของ
สำำ�นักง�นที่่�เปล่�ยนแปลงไป ก�รัปรัะสำ�นก�รั
ที่ำ�ง�นรัว่มกนัยงัเป็นสำิ�งสำำ�ค้ญัที่่�สำดุ เชีน่เดย่วกบั
โค้รังสำรั�้งองค้ก์รัและกรัะบวนก�รัที่่�ไดรั้ับก�รั
ออกแบบม�สำำ�หรัับชีว่งเวล�ที่่�แตกต�่งกนั

นกัการตลาดเผู้ชิญิกบััการผู้สมูผู้สานข้องลำาดบััค้วามูสำาค้ญัและ 
ค้วามูที่า้ที่ายที่ ั�งเกา่และใหมู่
ลำ�ดบัค้ว�มสำำ�ค้ญัสำง้สำดุของนักก�รัตล�ด

ค้ว�มที่�้ที่�ยสำง้สำดุของนักก�รัตล�ด

5 อนัดบััแรกใหมูส่ำาหรบััป่ 2021ยกมูาจ็าก 5 อนัดบััแรกในป่ 2020

การสรา้งนวตักรรมู
การมูส่ว่นรว่มูกบััลกูค้า้แบับัเรย่ลไที่มู์
การสรา้งการเดนิที่างลกูค้า้ที่่�ตอ่เน้�องที่กุชิอ่งที่าง
และอปุกรณ์
การปรบััปรงุ ROI/การระบัแุหลง่ที่่�มูาข้องการตลาด
พฒันาการที่ำางานรว่มูกนั

1

2

3

4

5

การมูส่ว่นรว่มูกบััลกูค้า้แบับัเรย่ลไที่มู์
การสรา้งนวตักรรมู
การสรา้งการเดนิที่างลกูค้า้ที่่�ตอ่เน้�องที่กุชิอ่งที่างและ
อปุกรณ์
การที่ำางานรว่มูกนั
โค้รงสรา้งองค้ก์รและกระบัวนการไมูเ่พย่งพอ

1

2

3

4

5

นกัการตลาดเปิดรบัั
ค้วามูเปล่�ยนแปลงดว้ย
การมูองโลกในแงด่ ่
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เชีน่เดย่วกบัที่่�ผู้�่นม� นักก�รัตล�ดยงัค้งเผู้ชีญิกบั
ค้ว�มที่�้ที่�ยในก�รัจัดสำรัรัที่รััพื่ย�กรัที่่�จำ�กดั  
เม่�อค้ว�มค้�ดหวงัของลก้ค้�้สำง้ม�กข้�นและม่
พื่ฤตกิรัรัมที่่�เปล่�ยนแปลงไป ก�รัโฆษณ�, 
เที่ค้โนโลย,่ เน่�อห�, และกจิกรัรัมต�่งๆ ที่ั �งหมด
ใชีง้บปรัะม�ณก�รัตล�ดในสำว่นเดย่วกนั รัวมถง้
ตน้ที่นุที่่�เก่�ยวขอ้งกบัค้�่จ�้งและก�รัฝ้่กอบรัม 
สำำ�หรัับนักก�รัตล�ด B2B ค้ว�มจำ�เป็นที่่�ม�เพื่ิ�ม
ของโปรัแกรัมก�รัตล�ดต�มบญัชี ่(ABM) เพื่ิ�มอก่
บรัรัที่ดัรั�ยก�รัหน้�ง

อ�้งองิจ�ก : CMO และ VP ของก�รัตล�ด 
* ปรัะกอบดว้ย: นักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C

การโฆษณา

เค้ร้�องมูอ้และเที่ค้โนโลย่

เน้�อหา

กจิ็กรรมูและสปอนเซ็อร์

การตลาดตามูบัญัชิ่

อ้�นๆ

พนกังาน (เชีน่ ค้�่จ�้ง ก�รัฝ้่กอบรัม)

19%
22%

19%

20%

17%

16%

5%

16%

16%

14%

16%

4%

15%

ก�รัจัดสำรัรั 
งบปรัะม�ณก�รัตล�ด  

B2C *

ก�รัจัดสำรัรั 
งบปรัะม�ณก�รัตล�ด  

B2B *

    ค้ว�มสำ�ม�รัถในก�รัปรัับตวัใหเ้ข�้
กบัก�รัเปล่�ยนแปลงอย�่งรัวดเร็ัวใน
สำภ�พื่ตล�ดเป็นสำิ�งสำำ�ค้ญัในป่ 2021  
น่�เป็นที่ั �งป่แหง่ก�รัเปล่�ยนแปลงและป่
แหง่โอก�สำ นักก�รัตล�ดจำ�เป็นตอ้งทีุ่ม่
ในก�รัลงที่นุที่่�สำำ�ค้ญัและพื่่�นที่่�โอก�สำ
เป็นสำองเที่�่เพื่่�อดำ�เนนิก�รัต�มแผู้น A 
ขณะที่่�ยงัมแ่ผู้น B และแผู้น C ที่่�เตรัย่ม
พื่รัอ้มไว ้ก�รัจัดลำ�ดบัค้ว�มสำำ�ค้ญัของ
สำิ�งต�่งๆ เชีน่ เที่ค้โนโลย,่ เน่�อห�,  
และก�รัใชีท้ี่กัษะด�้นมนุษยสำมัพัื่นธ์ใ์น
ยคุ้ดจิติอลแรักที่่�ไดรั้ับก�รัออกแบบม�
เพื่่�อชีว่ยใหนั้กก�รัตล�ดก�้วนำ�หน�้อย้่
เสำมอไมว่�่อน�ค้ตจะเป็นอย�่งไรั”
GUILLERMO PLASENCIA
CMO และผูู้ร้ว่มูกอ่ต ั�ง, JOINMYTRIP.COM

งบัประมูาณดา้นการตลาดค้รอบัค้ลมุูวตัถปุระสงค้ต์า่งๆ

นกัการตลาดเปิดรบัั
ค้วามูเปล่�ยนแปลงดว้ย
การมูองโลกในแงด่ ่
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ที่า่มูกลางค้วามูเปล่�ยนแปลง ประสบัการณข์้องลกูค้า้ยงัค้งเป็นสิ�งที่่�สำาค้ญัที่่�สดุ
ก�รัเปล่�ยนแปลงอ�จเป็นผู้ลม�จ�กนักก�รัตล�ด 
แตห่ลกัสำำ�ค้ญัอย�่งนอ้ยหน้�งอย�่งที่่�ยงัค้ง 
เหมอ่นเดมินั�นค้อ่ใหป้รัะสำบก�รัณข์องลก้ค้�้นำ�ไป

80% ข้องลกูค้า้เห็นดว้ยวา่
ประสบัการณท์ี่่�บัรษิทัี่มูอบัใหมู้่
ค้วามูสำาค้ญัเที่า่กบััประสบัการณ์
ที่่�ไดร้บััจ็ากสนิค้า้และบัรกิาร*

นักก�รัตล�ดยงัค้งใหค้้ว�มสำำ�ค้ญักบัก�รัมุง่เนน้
และค้ว�มเป็นผู้้น้ำ�ของตนเม่�อตอ้งผู้ลกัดนั
ปรัะสำบก�รัณข์องลก้ค้�้ตลอดก�รัเดนิที่�งของ
ลก้ค้�้ แปดสบิัเปอรเ์ซ็็นตข์้องนกัการตลาด
กลา่ววา่ประสบัการณข์้องลกูค้า้เป็นปจั็จ็ยั
สำาค้ญัที่่�สรา้งค้วามูแตกตา่งในการแข้ง่ข้นั

ขณะที่่�ลก้ค้�้ไดเ้ปล่�ยนชีอ่งที่�งที่่�ใชีบ้อ่ยและ
ปรัะสำบก�รัณท์ี่่�พื่วกเข�ชี่�นชีอบ, ก�รัที่ำ�ใหไ้ด ้
ต�มค้ว�มค้�ดหวงัของลก้ค้�้จง้ไดก้ล�ยเป็น 
สำิ�งที่่�ที่�้ที่�ยยิ�งข้�นไปอก่และนั�นยงัไมร่ัวมถง้ 
ก�รัที่ำ�ค้ว�มเข�้ใจลก้ค้�้ เจ็็ดสบิัสองเปอรเ์ซ็็นต์
ข้องนกัการตลาดระบัวุา่การที่ำาตามู 
ค้วามูค้าดหวงัข้องลกูค้า้เป็นเร้�องที่่�ยากข้ึ�น 
ในชิว่งกวา่หนึ�งป่ที่่�ผู้า่นมูา

 เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น 
จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด

ของนักก�รัตล�ดกล�่วว�่
องค้ก์รัของตนเป็นผู้้น้ำ� 

ก�รัรัเิรัิ�มปรัะสำบก�รัณข์อง
ลก้ค้�้ที่ั�วที่ั �งธ์รุักจิ

80%

86%
81%
72%

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานปานกลาง

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานตำ�า

* Salesforce รั�ยง�นสำถ�นะของลก้ค้�้ที่่�เชี่�อมตอ่, ตลุ�ค้ม 2020

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
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นวตักรรมูค้อ้สิ�งสำาค้ญัเมู้�อค้วามูค้าดหวงัข้องลกูค้า้พฒันาข้ึ�น
สำิ�งสำำ�ค้ญัในก�รัเปล่�ยนแปลงค้ว�มค้�ดหวงัของ
ลก้ค้�้ค้อ่ก�รัโอนย�้ยรัะบบไปยงัชีอ่งที่�งดจิติอล
อย�่งรัวดเร็ัวและตอ่เน่�องในรัะยะย�ว หกสบิัเอ็ด
เปอรเ์ซ็็นตข์้องลกูค้า้ค้าดวา่จ็ะใชิเ้วลา
ออนไลนม์ูากข้ึ�นหลงัจ็ากกาแพรร่ะบัาด
มูากกวา่ที่่�เค้ยที่ำามูา*

ลก้ค้�้ดจิติอลเหล�่น่�ค้�ดหวงัว�่ธ์รุักจิที่่�พื่วกเข� 
ใชีบ้รักิ�รัจะต�มที่นัก�รัเปล่�ยนแปลงน่� ลกูค้า้
แปดสบิัแปดเปอรเ์ซ็็นตค์้าดหวงัใหบ้ัรษิทัี่
ตา่งๆ เรง่ดำาเนนิการโค้รงการระบับัดจิ็ติอล
เน้�องจ็ากสถานการณข์้องโรค้ COVID-19* 
แตค่้ว�มค้�ดหวงัในปรัะสำบก�รัณน์วตักรัรัมนั�น
ขย�ยขอบเขตไปไกลกว�่ตวัเที่ค้โนโลยเ่อง  
หกสบิัเกา้เปอรเ์ซ็็นตข์้องลกูค้า้กลา่ววา่บัรษิทัี่
ค้วรเสนอวธิิก่ารใหมู่ๆ  ในการรบััผู้ลติภณัฑ์์
และบัรกิารเน้�องจ็าก COVID-19* 

นักก�รัตล�ดสำว่นใหญรั่ับที่รั�บผู้ลกรัะที่บของก�รั
เปล่�ยนแปลงในค้ว�มค้�ดหวงัของลก้ค้�้ที่่�มต่อ่
กลยทุี่ธ์ด์จิติอลของตน

เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น 
จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานปานกลาง

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานตำ�า

ค้ว�มค้�ดหวงัของ
ลก้ค้�้กำ�ลงั

เปล่�ยนแปลงกลยทุี่ธ์์
ดจิติอลของเรั�

เรั�พื่ย�ย�มดิ�นรันค้ดิค้น้
นวตักรัรัมในก�รัสำรั�้งสำรัรัค้์

เที่ค้โนโลย ่เที่ค้นคิ้ และ
กลยทุี่ธ์ด์�้นก�รัตล�ดของเรั�

92%

85%

74%

31%

33%

48%

นักก�รัตล�ดที่่�เห็นดว้ยกบัสำิ�งตอ่ไปน่�

ยอดรัวม

84%

34%

* Salesforce รั�ยง�นสำถ�นะของลก้ค้�้ที่่�เชี่�อมตอ่, ตลุ�ค้ม 2020

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
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องค้ก์รัด�้นก�รัตล�ดที่่�ใชีช้ีอ่งที่�งตอ่ไปน่�

เหลา่นกัการตลาดไดเ้ปิดรบััการใชิช้ิอ่งที่างดจิ็ติอลรว่มูกนั

ชีอ่งที่�งดจิติอลไดต้อกยำ��บที่บ�ที่สำำ�ค้ญัของพื่วกเข�ในชีดุเค้รั่�องมอ่ของ
นักก�รัตล�ดไดแ้ก ่สำ่�อสำงัค้มออนไลน ์โฆษณ�ดจิติอล และวดิโ่อ ค้อ่สำ�มวธิ์่
ก�รัเข�้ถง้ลก้ค้�้ที่่�เป็นที่่�นยิมม�กที่่�สำดุ แมแ้ตช่ีอ่งดจิติอลที่่�อ�จไดรั้ับก�รัจัดปรัะเภที่ว�่เป็นชีอ่งที่�งที่่�เพื่ิ�งเกดิข้�น

เม่�อไมก่่�ป่ที่่�ผู้�่นม�ก็ยงัมน่ำ�ไปใชีจ้นเป็นกรัะแสำหลกั ตวัอย�่งเชีน่  
มนั่กก�รัตล�ดใชีข้อ้ค้ว�มบนโที่รัศพัื่ที่ ์69% และเกอ่บสำองในสำ�มของ
องค้ก์รัใชีส้ำ่�อเสำย่ง เชีน่ พ็ื่อดค้�สำที่แ์ละโฆษณ�แบบสำตรัม่

เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น 
จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด

สำ่�อสำงัค้ม
ออนไลน์

โฆษณ�
ดจิติอล

วดิโ่อ เน่�อห�
ดจิติอล

เว็บไซึ่ต/์ 
แอป

กจิกรัรัม 
และสำปอนเซึ่อรั์

อเ่มล โที่รัศพัื่ที่์
มอ่ถอ่

จดหม�ย 
ข�ยตรัง/ 

โฆษณ�สำิ�งพื่มิพื่์

เสำย่ง ที่ว่/่OTT

91% 91% 90% 88% 86% 84%
76%

69% 69% 66%
53%
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สำว่นแบง่ของรัป้แบบกจิกรัรัมโดยปรัะม�ณ

วดิโ่อค้อ้ชิอ่งที่างดาวเดน่ข้องป่ 2021

การจ็ดักจิ็กรรมูเสมูอ้นและไฮบัรดิยงัค้งเป็นที่่�นยิมู

ดว้ยก�รัที่่�ลก้ค้�้สำว่นใหญต่�่งที่ำ�ไดแ้ค้อ่ย้ท่ี่่�บ�้น
กบัอปุกรัณข์องตวัเอง ที่ำ�ใหก้�รัที่่�ชีอ่งดจิติอล 
มค่้ว�มสำำ�ค้ญัยิ�งกว�่เดมินั�นกไ็มใ่ชีเ่รั่�องแปลก
อะไรั เกา้สบิัเปอรเ์ซ็็นตข์้องนกัการตลาด
กลา่ววา่กลยทุี่ธิก์ารมูส่ว่นรว่มูที่างดจิ็ติอล
ข้องพวกเข้าเปล่�ยนแปลงไปต ั�งแตก่อ่นที่่�จ็ะ
เกดิการแพรร่ะบัาด และ 89 % กลา่ววา่ 
สว่นประกอบัชิอ่งที่างการตลาดข้องพวกเข้า
เปล่�ยนแปลงไป

วดิโ่อจ�ก YouTube จนถง้ TikTok จนถง้ 
Twitch ไดรั้ับก�รักล�่วถง้เป็นพื่เิศษจ�ก 
นักก�รัตล�ดตลอดป่ที่่�ผู้�่นม� โดยมส่ำ่�อสำงัค้ม 
และโฆษณ�ดจิติอลต�มหลงัม�ไมห่�่งดงัที่่� 
แสำดงไว ้แมแ้ตส่ำ ิ�งที่่�อ�จเรัย่กว�่ชีอ่งที่�ง 
อะน�ล็อกม�กที่่�สำดุ—กจิกรัรัมและสำปอนเซึ่อรั ์
—ก็กำ�ลงักล�ยเป็นแบบดจิติอลโดยนักก�รัตล�ด
ค้�ดหวงัใหเ้กดิกรัะแสำในก�รัจัดง�นแบบเสำมอ่น
และแบบไฮบรัดิที่่�จะจัดข้�นในป่ 2022

เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น 
จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด

ชีอ่งที่�งที่่�มล้ค้�่เพื่ิ�มข้�นม�กที่่�สำดุในชีว่งป่ที่่�ผู้�่นม�

เจ็อหนา้กนัเสมูอ้นจ็รงิ ไฮบัรดิ

2020

2022

32%

30%30%40%

32%35%

วดิโ่อ
ส้�อสงัค้มูออนไลน์
โฆษณาดจิ็ติอล
เน้�อหาดจิ็ติอล
เว็บัไซ็ต/์แอป

1

2

3

4

5
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นักก�รัตล�ดที่่�อธ์บิ�ยถง้ค้ว�มรัว่มมอ่ข�้มชีอ่งที่�งของตนดงัน่�

การประสานงานข้า้มูชิอ่งที่างกำาลงัมูค่้วามูซ็บััซ็อ้นมูากข้ึ�น
ก�รัใชีง้�นและค้ณุค้�่ของชีอ่งที่�งดจิติอลเป็น
เพื่ย่งสำว่นหน้�งของเรั่�องรั�วเที่�่นั�น ซึ่้�งสำำ�ค้ญัเชีน่
เดย่วกบัที่่�นักก�รัตล�ดสำ�ม�รัถใชีป้รัะโยชีนจ์�ก
ชีอ่งที่�งเหล�่นั�นรัว่มกนัเพื่่�อสำง่ขอ้ค้ว�มที่่�ใชีใ่น
เวล�ที่่�เหม�ะสำมได ้เจ็็ดสบิัแปดเปอรเ์ซ็็นตข์้อง
นกัการตลาดบัอกวา่พวกเข้าใหล้กูค้า้ไดมู้ ่
สว่นรว่มูแบับัเรย่ลไที่มูใ์นชิอ่งที่างการตลาด
อยา่งนอ้ยหนึ�งชิอ่งที่าง

ม�กกว�่สำองในสำ�มของนักก�รัตล�ดไดอ้ธ์บิ�ยถง้
ก�รัปรัะสำ�นง�นข�้มชีอ่งที่�งของพื่วกเข�แบบ
ไดน�มกิซึ่้�งหม�ยค้ว�มว�่ขอ้ค้ว�มจะไดรั้ับก�รั
พัื่ฒน�ในลกัษณะที่่�มเ่อกลกัษณเ์ฉพื่�ะตวัต�ม
ก�รักรัะที่ำ�ของลก้ค้�้ เที่ย่บกบัที่่�มนั่กก�รัตล�ด
นอ้ยกว�่หน้�งในสำ�มที่่�รั�ยง�นว�่มก่�รัปรัะสำ�นง�น
ข�้มชีอ่งที่�งแบบไดน�มกิในป่ 2018

84% ข้องนกัการตลาดบัอกวา่
พวกเข้าปรบััใชิก้ลยทุี่ธิแ์ละยทุี่ธิวธิิ่
ที่างการตลาดตามูปฏิสิมัูพนัธิก์บัั
ลกูค้า้

เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น 
จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด

ไดนามูกิ ที่ำาซ็ำ �า รวบัรวมู

2021

2020

2018

68%

53%

31% 39% 29%

32% 15%

24% 8%
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องค้ก์รัด�้นก�รัตล�ดที่่�ใชีเ้ที่ค้โนโลยต่อ่ไปน่�

เมู้�อการมูส่ว่นรว่มูกบััลกูค้า้ในรปูแบับัดจิ็ติอลเตบิัโตข้ึ�น 
ชุิดเค้ร้�องมูอ้ข้องนกัการตลาดก็เตบิัโตข้ึ�นเชิน่กนั

แมว้�่อปุสำงค้ส์ำำ�หรัับค้ว�มค้ดิสำรั�้งสำรัรัค้ข์องนักก�รัตล�ดจะยงัค้งอย้อ่ก่น�น 
ธ์รัรัมชี�ตทิี่�งดจิติอลของก�รัมส่ำว่นรัว่มกบัลก้ค้�้ที่่�เพื่ิ�มข้�นกห็ม�ยค้ว�มว�่
นักก�รัตล�ดที่่�เกง่รัอบด�้นม�กที่่�สำดุก็ตอ้งเป็นผู้้เ้ชี่�ยวชี�ญที่�งเที่ค้โนโลย่
ดว้ย แปดสบิัสามูเปอรเ์ซ็็นตข์้องนกัการตลาดกลา่ววา่ค้วามูสามูารถ
ข้องตนในการตอบัสนองค้วามูค้าดหวงัข้องลกูค้า้ข้ึ�นอยูก่บััค้วามู
สามูารถที่างดจิ็ติอลข้องตนและ 83% กลา่ววา่งานข้องตนถกูข้บัั
เค้ล้�อนดว้ยเที่ค้โนโลยมู่ากข้ึ�นเมู้�อเที่ย่บักบััชิว่งกอ่นการแพรร่ะบัาด

รัะบบก�รัจัดก�รัลก้ค้�้สำมัพัื่นธ์ ์(CRM) เป็นเที่ค้โนโลยท่ี่่�แพื่รัห่ล�ยที่่�สำดุ
สำำ�หรัับนักก�รัตล�ด แตพ่ื่วกเข�ตอ้งที่ำ�ง�นรัว่มกบัชีดุเค้รั่�องมอ่และ
แพื่ลตฟิอรัม์อ่�นๆ ซึ่้�งจะชีว่ยจัดรัะเบย่บและที่ำ�ค้ว�มเข�้ใจขอ้มล้, ที่ำ�ให ้
กรัะบวนก�รัเป็นไปโดยอตัโนมตั,ิ และวดัผู้ลลพัื่ธ์ ์นอกเหนอ่จ�ก 
ค้ว�มสำ�ม�รัถอ่�นๆ

เมู้�อลกูค้า้กา้วสูด่จิ็ติอลมูากข้ึ�น 
จ็งึตอ้งยกระดบััการตลาด

รัะบบ CRM เค้รั่�องมอ่วเิค้รั�ะห/์
วดัที่�งก�รัตล�ด

รัะบบก�รัตล�ด
อตัโนมตั/ิก�รัจัดก�รั

ก�รัเดนิที่�ง

แพื่ลตฟิอรัม์ 
ก�รัโฆษณ�

แพื่ลตฟิอรัม์ ABM* เค้รั่�องมอ่ก�รัจัดก�รั
ก�รัโตต้อบ/ก�รัปรัับ

ใหเ้ป็นแบบสำว่น
บคุ้ค้ล

ผู้้ใ้หบ้รักิ�รัอเ่มล 
(ESP)

แพื่ลตฟิอรัม์ 
ก�รัจัดก�รัเน่�อห�

แพื่ลตฟิอรัม์
ขอ้มล้ลก้ค้�้ 

(CDP)

แพื่ลตฟิอรัม์ 
ก�รัจัดก�รัขอ้มล้ 

(DMP)

 ปัญญ�
ปรัะดษิฐ ์

(AI)

เค้รั่�องมอ่รัะบุ
แหลง่ที่่�ม�

ที่�งก�รัตล�ด

แพื่ลตฟิอรัม์ 
ก�รัโฆษณ�

89% 88% 83% 81% 81% 81% 79% 77% 75% 71% 70% 70%
64%

* อ�้งองิจ�ก: นักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C 



ปรบััประสบัการณค์้วามูตอ้งการใน
แตล่ะชิอ่งที่างใหเ้ป็นแบับัเฉพาะตวั

ข้บััเค้ล้�อนการกระที่ำาที่่�ดท่ี่ ่�สดุ

ปรบััแตง่การเดนิที่างข้องลกูค้า้
โดยรวมูใหเ้ป็นแบับัเฉพาะตวั

การโตต้อบักบััลกูค้า้โดยอตัโนมูตั ิ

ปรบััประสบัการณใ์นแตล่ะชิอ่งที่าง
ใหเ้ป็นแบับัเฉพาะตวั

กระบัวนการอตัโนมูตั ิ

ปรบััปรงุการแบัง่สว่นลกูค้า้

แสดงข้อ้มูลูเชิงิลกึจ็ากตวัข้อ้มูลู

ข้บััเค้ล้�อนการกระที่ำาที่่�ดท่ี่ ่�สดุ

การโตต้อบักบััลกูค้า้โดยอตัโนมูตั ิ

1

2

3

4

5
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เร ้�องเดน่: 
ปญัญาประดษิฐ์ ์

นักก�รัตล�ดไดน้ำ�เอ�รัะบบปัญญ�ปรัะดษิฐ ์(AI) 
ม�ใชีก้บัลก้ค้�้ หกสบิัเปอรเ์ซ็็นตข์้องลกูค้า้เปิด
กวา้งตอ่การใชิ ้AI เพ้�อปรบััปรงุประสบัการณ์
ข้องลกูค้า้*

หกสำบิเปอรัเ์ซึ่น็ตข์องนักก�รัตล�ดมก่ลยทุี่ธ์ ์AI  
ที่่�กำ�หนดไวอ้ย�่งชีดัเจน ซึ่้�งเพื่ิ�มข้�นจ�ก 57% 
ในป่ 2020 ถง้แมว้�่ชีอ่งว�่งรัะหว�่งผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รั
ปฏิบิตังิ�นสำง้และผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รัปฏิบิตังิ�นตำ��จะยงั
ค้งอย้ ่

ดว้ยก�รัที่่� AI เป็นเที่ค้โนโลยท่ี่่�ใหม ่นักก�รัตล�ด
จง้กำ�ลงัที่ดลองกบักรัณ่ก�รัใชีง้�นที่่�แตกต�่งกนั 
โดยเนน้ที่่�ก�รัขบัเค้ล่�อนก�รักรัะที่ำ�ที่่�ดท่ี่่�สำดุ, 
กรัะบวนก�รัที่ำ�ง�นอตัโนมตั,ิ และก�รัปรัับแตง่
ต�มค้ว�มตอ้งก�รั

กรณ่การใชิ ้AI ดา้นการตลาดกำาลงัพฒันาข้ึ�นเร ้�อยๆ

กรัณ่ก�รัใชีง้�น AI อนัดบัในนักก�รัตล�ด**

องค้ก์รัก�รัตล�ดที่่�มก่ลยทุี่ธ์ ์AI กำ�หนดไวอ้ย�่งค้รับถว้น

** อ�้งองิจ�ก:  นักก�รัตล�ดที่่�รั�ยง�นโดยใชี ้AI

* Salesforce รั�ยง�นสำถ�นะของลก้ค้�้ที่่�เชี่�อมตอ่, ตลุ�ค้ม 2020

2020 2021

ผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รั
ปฏิบิตังิ�นสำง้

ผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รั
ปฏิบิตังิ�น 
ป�นกล�ง

ผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รั 
ปฏิบิตังิ�นตำ��

64% 62%

45%

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/


ดขู้อ้มูลูระดบััประเที่ศใน Tableau
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องค้ก์รัก�รัตล�ดไดส้ำรั�้งค้ว�มตรัะหนักอย�่ง
ชีดัเจนในรัะหว�่งเวล�กว�่หน้�งป่ของค้ำ�สำั�งซึ่่�อ
สำำ�หรัับหลบภยั: พื่นักง�นสำ�ม�รัถที่ำ�ง�นไดจ้�ก
ที่กุที่่�

82% ข้ององค้ก์รการตลาดนำา
นโยบัายใหมู่ๆ  มูาใชิก้บััการที่ำางาน
จ็ากระยะไกล

เชีน่เดย่วกบัก�รัเปล่�ยนแปลงต�่งๆ ที่่�เกดิข้�นใน
ชีว่งป่ 2020 และ 2021 ก�รัเปล่�ยนไปที่ำ�ง�น 
จ�กที่่�ใดกไ็ดจ้ะไมถ่ก้ยกเลกิ แมว้�่รัะดบัค้ว�ม
สำอดค้ลอ้งจะแตกต�่งกนัไปในแตล่ะภม้ภิ�ค้ 
นักก�รัตล�ดสำว่นใหญใ่นบ�งปรัะเที่ศเชีน่ 
สำหรััฐอเมรักิ�และแค้น�ด�ค้�ดว�่จะกลบัไปยงั
สำำ�นักง�นแบบเต็มเวล� แตห่น้�งในสำ�มของพื่วก
เข�ค้�ดว�่จะที่ำ�ง�นในสำภ�พื่แวดลอ้มแบบไฮบรัดิ 
ซึ่้�งนั�นตรังข�้มกบันักก�รัตล�ดในตะวนัออกกล�ง
และแอฟิรักิ�ที่่�มไ่มถ่ง้หน้�งในสำ�มที่่�ค้�ดว�่จะ
ที่ำ�ง�นแบบเต็มเวล�ในสำำ�นักง�น

 การที่ำางานรว่มูกนั 
ผู้ลกัดนัใหเ้กดิยคุ้เข้า้ถงึ
ตลาดไดจ้็ากที่กุที่่�

03

นักก�รัตล�ดที่่�ค้�ดว�่จะที่ำ�ง�นในก�รัรัป้แบบตอ่ไปน่�หลงัก�รัแพื่รัร่ัะบ�ด

ยคุ้แหง่การที่ำางานจ็ากที่่�ใดก็ไดย้งัค้งดำาเนนิตอ่ไป

ในสำานกังาน ไฮบัรดิ ที่างไกล

สำหรััฐอเมรักิ�และ
แค้น�ด�

ยโุรัป

ออสำเตรัเลย่และ
นวิซึ่แ่ลนด์

ละตนิอเมรักิ�

เอเชีย่

ตะวนัออกกล�งและ
แอฟิรักิ�

57%

48%

45%

42%

40%

32% 60%

51%

50%

48%

46%

34%

6%

8%

8%

9%

9%

8%

https://public.tableau.com/app/profile/salesforceresearch/viz/7thStateofMarketing/MarketersEmbraceChange?publish=yes
https://public.tableau.com/app/profile/salesforceresearch/viz/7thStateofMarketing/MarketersEmbraceChange?publish=yes
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แมว้�่จะมค่้ว�มจรังิที่่�ว�่นักก�รัตล�ดหล�ยรั�ย 
จะห�่งกนัที่�งก�ยภ�พื่แตพ่ื่วกเข�กไ็มไ่ดร้ั้ส้ำก้ว�่
ถก้ตดัข�ดจ�กกนั ที่่�จรังิแลว้นักก�รัตล�ดสำว่น
ใหญบ่อกว�่พื่วกเข�รั้ส้ำก้ผู้ก้พัื่นกบัผู้้จั้ดก�รั ลก้ค้�้ 
เพื่่�อนรัว่มง�นก�รัตล�ด และพื่�รัท์ี่เนอรัข์อง 
พื่วกเข�ม�กข้�น เจ็็ดสบิัหา้เปอรเ์ซ็็นตข์้อง
นกัการตลาดกลา่ววา่การแพรร่ะบัาดได้
เปล่�ยนแปลงวธิิก่ารที่ำางานรว่มูกนัและ 
การส้�อสารในที่่�ที่ำางานอยา่งถาวร

แน่นอนว�่ก�รัปรัับตวัใหเ้ข�้กบัสำภ�พื่แวดลอ้ม 
ก�รัที่ำ�ง�นไดจ้�กที่กุที่่�เองกเ็ป็นเรั่�องที่�้ที่�ย  
หกสบิัเกา้เปอรเ์ซ็็นตข์้องนกัการตลาดกลา่ว
วา่การที่ำางานรว่มูกนัในชิว่งน่�ยากกวา่ชิว่ง
กอ่นที่่�จ็ะเกดิการแพรร่ะบัาด แตนั่กก�รัตล�ด 
ก็กำ�ลงัปรัับตวัอย�่งม�กโดยก�รัปรัะเมนิเค้รั่�องมอ่
ที่่�ใชีใ้นก�รัเชี่�อมถง้กนัอก่ค้รัั �ง เจ็็ดสบิัแปด
เปอรเ์ซ็็นตข์้ององค้ก์รการตลาดไดน้ำา
เที่ค้โนโลยก่ารประสานการที่ำางานรว่มูกนั
ใหมู่ๆ  มูาใชิเ้น้�องจ็ากการแพรร่ะบัาดข้องโรค้

85% ข้องนกัการตลาดบัอกวา่
พวกเข้าใชิก้ารประชุิมูที่างวดิโ่อ
และ 82% บัอกวา่พวกเข้าที่ำางาน
รว่มูกนัผู้า่นชิอ่งที่าง

การที่ำางานรว่มูกนั 
ผู้ลกัดนัใหเ้กดิยคุ้เข้า้ถงึ
ตลาดไดจ้็ากที่กุที่่�

03

ค้ว�มรั้ส้ำก้เชี่�อมถง้กนัของนักก�รัตล�ดกบักลุม่บคุ้ค้ลตอ่ไปน่�เม่�อเที่ย่บกบัหน้�งป่กอ่น

แมูจ้็ะแยกออกจ็ากกนัที่างกายภาพ แตน่กัการตลาดจ็ำานวนมูาก
ก็รูส้กึวา่เชิ้�อมูถงึกนัอยู่

รูส้กึเชิ้�อมูถงึกนัมูากข้ึ�น

ไมูไ่ดรู้ส้กึเชิ้�อมูถงึกนัมูากข้ึ�นหรอ้นอ้ยลง

รูส้กึเชิ้�อมูถงึกนันอ้ยลง

ผู้้จั้ดก�รั

ลก้ค้�้

เพื่่�อนรัว่มง�น 
ในฝ่่�ยก�รัตล�ด

องค้ก์รัค้้ค่้�้

เพื่่�อนรัว่มง�น 
ในแผู้นกอ่�น

69%

69%

66%

62%

44% 46%

34%

28%

27%

28% 3%

4%

6%

4%

10%



การวิจิัยัของ SALESFORCE 19สถานะการตลาดฉบับััที่่� 7

นักก�รัตล�ดมแ่นวโนม้ที่่�จะรั้ส้ำก้ผู้ก้พัื่นกบั 
เพื่่�อนรัว่มง�นของตนในแผู้นกอ่�นนอ้ยที่่�สำดุ และ
ผู้ลกรัะที่บนั�นก็สำง่ผู้ลชีดัตอ่ปรัะสำบก�รัณข์อง
ลก้ค้�้

76% ข้องลกูค้า้ค้าดหวงัการมู่
ปฏิสิมัูพนัธิท์ี่ ่�สอดค้ลอ้งกนัระหวา่ง
แผู้นก แต ่54% กลา่ววา่โดยที่ ั�วไป
แลว้รูส้กึวา่ไมูไ่ดมู้ก่ารแบัง่ปนั
ข้อ้มูลูกนัระหวา่งแผู้นก*

อย�่งไรักต็�มนักก�รัตล�ดสำว่นใหญก่ล�่วว�่ 
พื่วกเข�มเ่ป้�หม�ยรัว่มกนัและแบง่ปันขอ้มล้
ลก้ค้�้ที่่�เก่�ยวขอ้งกบัเพื่่�อนรัว่มง�นของตนกบั 
ฝ่่�ยข�ย ฝ่่�ยบรักิ�รัลก้ค้�้และอค่้อมเมริัซ์ึ่  
ค้ว�มสำมัพัื่นธ์ร์ัะหว�่งนักก�รัตล�ดและผู้้ท้ี่่�ที่ำ�ง�น
รัว่มกนัในฝ่่�ย IT ยงัค้งแข็งแกรัง่ดว้ยก�รัที่ำ�ง�น
รัว่มกนัเก่�ยวกบัก�รัวเิค้รั�ะห,์ ก�รัปรัับแตง่ต�ม
ค้ว�มตอ้งก�รั, และก�รัตดัสำนิใจด�้นเที่ค้โนโลย่
อ่�นๆ ที่่�เป็นม�ตรัฐ�น

การที่ำางานรว่มูกนั 
ผู้ลกัดนัใหเ้กดิยคุ้เข้า้ถงึ
ตลาดไดจ้็ากที่กุที่่�

03

* Salesforce รั�ยง�นสำถ�นะของลก้ค้�้ที่่�เชี่�อมตอ่, ตลุ�ค้ม 2020 ** อ�้งองิจ�ก:  นักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C 

นกัการตลาดยงัค้งรกัษาสายสมัูพนัธิข์้า้มูสายงานแมูว้า่จ็ะตอ้งแยกตวักนั
ออกไปที่างกายภาพ

ปรัับแตง่ขอ้ค้ว�มต�มก�รั
ดำ�เนนิก�รัอค่้อมเมริัซ์ึ่

มเ่ป้�หม�ยและตวัชี่�วดั
รัว่มกนักบัที่ม่ข�ย**

ตดัสำนิใจก�รัซึ่่�อ
เที่ค้โนโลยก่บั IT

รัะงับก�รัตล�ดกบัลก้ค้�้ที่่�
มก่รัณ่บรักิ�รัเปิดอย้่

83%

80%

75%

79%

79%

79%

80%

77%

70%

69%

64%

58%

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานปานกลาง

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานตำ�า

ยอดรัวม

80%

79%

77%

64%

ค้ว�มรั้ส้ำก้เชี่�อมถง้กนัของนักก�รัตล�ดกบักลุม่บคุ้ค้ลตอ่ไปน่�เม่�อเที่ย่บกบัหน้�งป่กอ่น

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
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เชีน่เดย่วกบัมนุษยท์ี่่�ตอ้งก�รันำ�� ก�รัตล�ดนั�น
ตอ้งก�รัขอ้มล้ และตอ้งใชีจ้ำ�นวนมห�ศ�ล 
เพื่่�อใหม้ป่รัะสำทิี่ธ์ภิ�พื่

78% ข้องนกัการตลาดบัอกวา่
การมูส่ว่นรว่มูกบััลกูค้า้ข้บััเค้ล้�อน
ดว้ยข้อ้มูลู

นักก�รัตล�ดที่กุค้นยงัค้งค้�ดก�รัณถ์ง้ก�รัเพื่ิ�มข้�น
ของจำ�นวนแหลง่ขอ้มล้ที่่�จะนำ�ม�ใชีใ้นชีว่ง 
หล�ยป่ถดัไป โดยเฉพื่�ะอย�่งยิ�งกบันักก�รัตล�ด 
B2B ที่่�ใหค้้ว�มสำำ�ค้ญักบัเรั่�องน่� ผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รั
ปฏิบิตังิ�นสำง้มแ่นวโนม้ม�กกว�่ผู้้ท้ี่่�มผู่้ลก�รั
ปฏิบิตังิ�นที่่�ตำ��กว�่จะพื่อใจกบัค้ว�มสำ�ม�รัถ 
ของพื่วกเข�ในก�รัใชีข้อ้มล้ลก้ค้�้เพื่่�อสำรั�้ง
ปรัะสำบก�รัณท์ี่่�เก่�ยวขอ้งกบัลก้ค้�้ม�กข้�น

 การตลาดสะกดวา่ ข้-้อ-มู-ูล

* ปรัะกอบดว้ย: นักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานปานกลาง

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานตำ�า

B2C

B2B*

ของนักก�รัตล�ดพื่ง้พื่อใจ
กบัค้ว�มสำ�ม�รัถของตน
ในก�รัสำรั�้งปรัะสำบก�รัณ ์
ที่่�เก่�ยวขอ้งไดม้�กข้�นจ�ก

ขอ้มล้ของลก้ค้�้

33%

47%
35%
8%

2020 20202021 20212022
(ที่่�ค้�ดก�รัณไ์ว)้

2022
(ที่่�ค้�ดก�รัณไ์ว)้

6

109

1212

15

จำ�นวนเฉล่�ยของแหลง่ขอ้มล้ที่่�ใชี ้

ข้อ้มูลูข้องลกูค้า้มูอ่ยูมู่ากมูายแตก่ารใชิง้านมูนัยงัค้งเป็นเร้�องที่่�ยุง่ยากซ็บััซ็อ้น



ดขู้อ้มูลูระดบััประเที่ศใน Tableau

ข้อ้มูลูการที่ำาธิรุกรรมู ข้อ้มูลูประจ็ำาตวัแบับัดจิ็ติอลที่่�รูจ้็กั

ข้อ้มูลูการที่ำาธิรุกรรมู

ค้วามูสนใจ็/ค้วามูชิ้�นชิอบัที่่�แจ็ง้ไว้

ข้อ้มูลูข้องบัรษิทัี่อ้�น

ค้วามูสนใจ็/ค้วามูชิ้�นชิอบัที่่�อนมุูานได้

ค้วามูสนใจ็/ค้วามูชิ้�นชิอบัที่่�แจ็ง้ไว้

ข้อ้มูลูประจ็ำาตวัแบับัดจิ็ติอลที่่�รูจ้็กั

ข้อ้มูลูประจ็ำาตวัแบับัออฟไลน์

ข้อ้มูลูประจ็ำาตวัแบับัออฟไลน์

ข้อ้มูลูประจ็ำาตวัแบับัดจิ็ติอลที่่�ไมูร่ะบัชุิ้�อ

ข้อ้มูลูประจ็ำาตวัแบับัดจิ็ติอลที่่�ไมูร่ะบัชุิ้�อ

ข้อ้มูลูข้องบัรษิทัี่อ้�น

ค้วามูสนใจ็/ค้วามูชิ้�นชิอบัที่่�อนมุูานได้

ข้อ้มูลูที่่�ไมูเ่ก่�ยวกบััธิรุกรรมู

ข้อ้มูลูที่่�ไมูเ่ก่�ยวกบััธิรุกรรมูข้อ้มูลูจ็ากบัคุ้ค้ลที่่�สามู

ข้อ้มูลูจ็ากบัคุ้ค้ลที่่�สามู

2020 2021
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แหลง่ขอ้มล้ของลก้ค้�้ต�มลำ�ดบัค้ว�มนยิม

นักก�รัตล�ดที่่�ใชีแ้หลง่ขอ้มล้ลก้ค้�้ตอ่ไปน่�

ขอ้มล้ปรัะจำ�ตวั
แบบดจิติอล 

ที่่�รั้จั้ก

ขอ้มล้ปรัะจำ�ตวั 
แบบดจิติอล 
ที่่�ไมร่ัะบชุี่�อ

นักก�รัตล�ดหนัไปใชีแ้หลง่ขอ้มล้ที่่�หล�กหล�ย
เพื่่�อกำ�หนดเป้�หม�ยลก้ค้�้แตล่ะรั�ยและผู้้ท้ี่่�ม่
โอก�สำเป็นลก้ค้�้ตลอดก�รัเดนิที่�งที่่�เฉพื่�ะตวั
ของพื่วกเข� ในขณะที่่� Apple, Google และ 
อก่หล�ยที่่�จำ�กดัก�รัใชีง้�นค้กุก่�ของบคุ้ค้ลที่่�สำ�ม 
อย�่งไรักต็�มค้ว�มนยิมสำมัพัื่ที่ธ์ข์องแหลง่ขอ้มล้
กำ�ลงัเปล่�ยนแปลง

ขอ้มล้ปรัะจำ�ตวัดจิติอลที่่�ที่รั�บได ้เชีน่ ที่่�อย้อ่เ่มล 
และตวัตนที่�งสำงัค้มออนไลนเ์ป็นแหลง่ขอ้มล้
ลก้ค้�้ที่่�ไดรั้ับค้ว�มนยิมสำง้สำดุในตอนน่� ต�มม�
ดว้ยขอ้มล้ก�รัที่ำ�ธ์รุักรัรัมและค้ว�มสำนใจและ 
ก�รัตั �งค้�่ที่่�ปรัะก�ศไว ้ขอ้มล้ปรัะจำ�ตวัแบบ 
ออฟิไลน ์เชีน่ ที่่�อย้ไ่ปรัษณ่ยแ์ละขอ้มล้ปรัะจำ�ตวั
ดจิติอลที่่�ไมอ่�จที่รั�บได ้เชีน่ ค้กุก่�และหม�ยเลข
อปุกรัณก์ล�ยเป็นตวัเลขที่่�ไดรั้ับค้ว�มนยิมนอ้ยลง
ม�กที่่�สำดุเม่�อเที่ย่บแบบป่ตอ่ป่

ก�รั
เปล่�ยนแปลง
ของอนัดบั

2

1

2

2

2

2

1

1

1

การตลาดสะกดวา่ ข้-้อ-มู-ูล

81% 84%
74%

66%

สหรฐั์อเมูรกิาและแค้นาดา ยโุรป ตะวนัออกกลาง และแอฟรกิา

ค้วามูนยิมูแหลง่ที่่�มูาข้อ้มูลูลกูค้า้กำาลงัเปล่�ยนไป

https://public.tableau.com/app/profile/salesforceresearch/viz/7thStateofMarketing/MarketersEmbraceChange?publish=yes
https://public.tableau.com/app/profile/salesforceresearch/viz/7thStateofMarketing/MarketersEmbraceChange?publish=yes
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นักก�รัตล�ดที่่�พื่ง้พื่อใจอย�่งม�กในแงม่มุตอ่ไปน่�ของขอ้มล้ลก้ค้�้ของตน

ค้ณุภาพข้อ้มูลูที่างการตลาดยงัมูส่ ิ�งที่่�ตอ้งพฒันาอก่มูาก
เน่�องจ�กมก่�รัเนน้ในเรั่�องขอ้มล้ลก้ค้�้และ 
ค้ว�มหม�ยของขอ้มล้ตอ่ก�รัตล�ดเป็นอย�่งม�ก 
จง้ดเ้หม�ะสำมแลว้ที่่�จะสำนันษิฐ�นว�่องค้ก์รัต�่งๆ 
จะสำ�ม�รัถหยดุที่กุอย�่งเพื่่�อใหม้ั�นใจในค้ณุภ�พื่
โดยรัวมของขอ้มล้ น่�เสำย่ด�ยที่่�นักก�รัตล�ด
ที่ำ�ก�รัปรัับปรังุด�้นสำขุอน�มยัของขอ้มล้  
ค้ว�มตรังตอ่เวล� และก�รันำ�ไปใชีร้ัว่มกนั 
ในด�้นอ่�นๆ ไดเ้พื่ย่งเล็กนอ้ยเที่�่นั�น

การตลาดสะกดวา่ ข้-้อ-มู-ูล

ค้ณุภ�พื่/ 
สำขุอน�มยั

ค้ว�มสำมบร้ัณ์

ค้ว�มสำ�ม�รัถ 
ในก�รัเข�้ถง้

ก�รัจัดก�รั 
ค้ว�มยนิยอม

จังหวะเวล�

ก�รัผู้สำมผู้สำ�น

ก�รัปรัับขอ้มล้
ปรัะจำ�ตวัใหต้รัง

42%

37%

40%

N/A

N/A

39%

37%

37%

34%

34%

35%

34%

34%

33%

2021 2020



การวิจิัยัของ SALESFORCE 23สถานะการตลาดฉบับััที่่� 7

04

อนัดบักรัณ่ใชีง้�นเที่ค้โนโลยก่�รัจัดก�รัขอ้มล้ลก้ค้�้

ดว้ยปรัะเภที่และแหลง่ของขอ้มล้ม�กม�ย 
ที่่�ปล�ยนิ�ว นักก�รัตล�ดหนัไปใชีเ้ที่ค้โนโลย ่
เพื่่�อชีว่ยใหพ้ื่วกเข�เข�้ใจที่กุอย�่ง เจ็็ดสบิัแปด
เปอรเ์ซ็็นตข์้องผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู
กลา่ววา่พวกเข้าใชิแ้พลตฟอรม์ูข้อ้มูลูลกูค้า้ 
(CDP) เที่ย่บักบััตวัเลข้ 58% ข้องผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ล
การปฏิบิัตังิานตำ�า

วธิ์ก่�รัที่่�นักก�รัตล�ดใชีป้รัะโยชีนจ์�กเที่ค้โนโลย่
ก�รัจัดก�รัขอ้มล้นั�นมแ่ตกต�่งกนัโดยมต่ั �งแต่
โซึ่ลช้ีนัก�รัจัดก�รัขอ้มล้ที่่�แยกสำว่น ตั �งแต่
แพื่ลตฟิอรัม์ CRM จนถง้โซึ่ลช้ีนัดั �งเดมิ ก�รั
รัวบรัวมขอ้มล้เชีงิลก้ของลก้ค้�้และก�รัจัดก�รั 
ก�รัเลอ่กรัับค้ว�มยนิยอมจ�กลก้ค้�้ถอ่เป็น 
ขอ้เสำนอที่่�มค่้�่อย�่งยิ�งเม่�อกฎรัะเบย่บด�้นค้ว�ม
เป็นสำว่นตวัไดรั้ับค้ว�มนยิมอย�่งม�ก กรัณ่ก�รัใชี ้
ง�นที่่�พื่บไดน้อ้ย เชีน่ ก�รัที่ำ�ก�รัตล�ดใหมใ่หก้บั
ลก้ค้�้ที่่�ยกเลกิตะกรั�้สำนิค้�้ที่�งอค่้อมเมริัซ์ึ่หรัอ่
ก�รัรัะงับก�รัตล�ด เชีน่ สำำ�หรัับลก้ค้�้ที่่�มเ่ค้สำ 
ก�รับรักิ�รัลก้ค้�้ที่่�เปิดอย้ท่ี่่�อ�จไมพ่ื่ง้พื่อใจ

การตลาดสะกดวา่ ข้-้อ-มู-ูล

อ�้งองิจ�ก : นักก�รัตล�ดที่่�ใชีแ้พื่ลตฟิอรัม์ขอ้มล้ลก้ค้�้ (CDP) หรัอ่แพื่ลตฟิอรัม์ก�รัจัดก�รัขอ้มล้ (DMP)

ข้อ้มูลูเชิงิลกึข้องลกูค้า้
การจ็ดัการค้วามูยนิยอมู
การปรบััใหเ้ป็นสว่นตวั
การปรบััข้อ้มูลูประจ็ำาตวัใหต้รง
การแบัง่กลุมู่ผูู้ช้ิมู

การที่ำาการตลาดตดิตามู
การระงบััการตลาด

การใชิข้้อ้มูลูลกูค้า้รว่มูกนั
ระหวา่งหนว่ยธิรุกจิ็ตา่งๆ
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ค้ณุภาพข้อ้มูลูที่างการตลาดยงัมูส่ ิ�งที่่�ตอ้งพฒันาอก่มูาก
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เร ้�องเดน่: 
ค้วามูเป็นสว่นตวั

กว�่สำ�มป่หลงัจ�กมก่�รัปรัะก�ศใชีข้อ้บงัค้บัว�่
ดว้ยก�รัปกป้องขอ้มล้ที่ั�วไปของสำหภ�พื่ยโุรัป 
(GDPR) นักก�รัตล�ดต�่งค้อ่ยๆ คุ้น้เค้ยกบั 
ขอ้จำ�กดัที่่�กำ�หนดไวใ้นก�รัใชีข้อ้มล้ลก้ค้�้ ซึ่้�งม่
สำว่นอย�่งม�กในก�รัชีว่ยใหเ้กดิค้ว�มเข�้ใจและ
จัดก�รักบัค้ว�มตอ้งก�รัของลก้ค้�้ไดด้ย่ ิ�งข้�น  
เจ็็ดสบิัแปดเปอรเ์ซ็็นตข์้องนกัการตลาดกลา่ว
วา่พวกเข้ามูมู่มุูมูองที่่�ค้รอบัค้ลมุูเก่�ยวกบัั 
การเลอ้กรบััค้วามูยนิยอมูจ็ากลกูค้า้ที่ ั�งหมูด

เม่�อเที่ย่บกบัป่ที่่�ผู้�่นม� นักก�รัตล�ดมค่้ว�ม
ตอ้งก�รัที่่�สำง้กว�่ม�ตรัฐ�นค้ว�มเป็นสำว่นตวัและ
กฎหม�ยที่่�ตนตอ้งปฏิบิตัติ�มม�กข้�น กรัะแสำน่�เกดิ
ข้�นพื่รัอ้มกบัค้ว�มกงัวลของลก้ค้�้ที่่�มต่อ่ปัญห�

61% ข้องผูู้บ้ัรโิภค้รูส้กึวา่พวกเข้า
สญูเสย่อำานาจ็ค้วบัค้มุูข้อ้มูลูสว่น
บัคุ้ค้ลข้องตน (เพิ�มูข้ึ�นจ็าก 46% 
ในป่ 2019)*

นักก�รัตล�ดที่่�เห็นดว้ยกบัขอ้ค้ว�มตอ่ไปน่�

ค้วามูเป็นสว่นตวักลายเป็นโจ็ที่ยท์ี่่�ที่า้ที่ายนอ้ยลงสำาหรบัันกัการตลาด

* Salesforce รั�ยง�นสำถ�นะของลก้ค้�้ที่่�เชี่�อมตอ่, ตลุ�ค้ม 2020

เรั�ก�้วข�้มกฎขอ้บงัค้บั/ม�ตรัฐ�น
เพื่่�อปกป้องและเค้�รัพื่ 

ค้ว�มเป็นสำว่นตวัของลก้ค้�้

ก�รัปฏิบิตัติ�มขอ้บงัค้บัด�้นค้ว�มเป็น
สำว่นตวัเป็นเรั่�องที่่�ที่�้ที่�ย

ก�รัสำรั�้งสำมดลุรัะหว�่งค้ว�มเฉพื่�ะตวั
กบัค้ว�มสำะดวกสำบ�ยของลก้ค้�้ 

เป็นเรั่�องที่่�ที่�้ที่�ย

61%

57%

26%

32%

29%

33%

2021 2020

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
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ค้ำ�จำ�กดัค้ว�มของค้ว�มสำำ�เร็ัจที่�งก�รัตล�ดไดม้่
ก�รัพัื่ฒน�ไปแลว้กอ่นก�รัเหตกุ�รัณใ์นป่ 2020 
แตก่�รัเปล่�ยนแปลงอย�่งสำิ�นเชีงิในค้ว�มค้�ดหวงั
และพื่ฤตกิรัรัมของลก้ค้�้ซึ่้�งไมร่ัวมถง้วตัถปุรัะสำงค้์
ที่�งธ์รุักจิไดผู้้ลกัดนัววิฒัน�ก�รันั�นไปเกนิ 
ขด่จำ�กดั

78% ข้ององค้ก์รการตลาดเปล่�ยน
หรอ้จ็ดัลำาดบััค้วามูสำาค้ญัใหมู่
เน้�องจ็ากการแพรร่ะบัาด

ปรัะสำทิี่ธ์ภิ�พื่ของรั�ยไดแ้ละชีอ่งที่�งก�รัข�ย 
ยงัค้งเป็นตวัวดัที่่�สำำ�ค้ญัที่่�สำดุสำำ�หรัับนักก�รัตล�ด
ในปัจจบุนั อย�่งไรักต็�มนักก�รัตล�ดที่กุค้นไดใ้ห ้
ค้ว�มสำำ�ค้ญักบั KPI ม�กข้�น ที่ั �งอตัรั�ก�รัแนะนำ�
ลก้ค้�้, ค้�่ใชีจ้�่ยในก�รัไดม้�ซึ่้�งลก้ค้�้และก�รัม่
สำว่นรัว่มของเน่�อห�ที่่�ไดรั้ับค้ว�มนยิมเพื่ิ�มม�ก
ที่่�สำดุ

เม่�อไมค่้ำ�นง้ถง้ตวัชี่�วดัที่่�เฉพื่�ะเจ�ะจง ลกัษณะ
เชีงิกลยทุี่ธ์ข์องก�รัตล�ดที่่�เพื่ิ�มม�กข้�นหม�ยถง้ 
KPI ตอ้งสำอดค้ลอ้งกบั KPI ของผู้้น้ำ�ของบรัษัิที่
ม�กข้�นเชีน่กนั CMO เจ็็ดสบิัเปอรเ์ซ็็นตว์าง
ตำาแหนง่ KPIs ข้องตนใหต้รงกบัั CEO  
ข้องตน 

 ตวัชิ่�วดัและ KPI ที่่�
พฒันาอยา่งตอ่เน้�อง

05

* อ�้งองิจ�ก: นักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C 
** อตัรั�ก�รัเตบิโต = (2021-2020)/2020 ก�รัค้ำ�นวณจ�กตวัเลขที่ั �งหมด

องค้ก์รัด�้นก�รัตล�ดที่่�ตดิต�มตวัชี่�วดัตอ่ไปน่�

นกัการตลาดมู ่KPI ข้องตนเพิ�มูมูากข้ึ�นตลอดชิว่งหลายป่ที่่�ผู้า่นมูา

รั�ยได ้

ปรัะสำทิี่ธ์ภิ�พื่ชีอ่งที่�ง 
ก�รัตล�ด/ก�รัข�ย*

ก�รัวเิค้รั�ะหค์้ว�มพื่ง้พื่อใจ
ของลก้ค้�้

ก�รัมส่ำว่นรัว่มของเน่�อห�

ค้�่ใชีจ้�่ยในก�รัไดม้�
ซึ่้�งลก้ค้�้

อตัรั�ก�รัรัักษ�ลก้ค้�้

ก�รัวเิค้รั�ะหเ์ว็บ/
อปุกรัณพ์ื่กพื่�

อตัรั�/ปรัมิ�ณ 
ก�รัแนะนำ�ของลก้ค้�้

ค้ณุค้�่รัะยะย�วของ
ลก้ค้�้ (LTV)

78%

70%

77%

75%

73%
59%

73%

72%

71%

62%

68%

53%

56%

48%

61%

58%

65%

62%

อตัรั�ก�รัเตบิโต 
2020–2021**

+12%

+18%

+22%

+23%

+26%

+19%

+14%

+29%

+16%

2021 2020
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ตวัชี่�วดัค้ว�มพื่ง้พื่อใจของลก้ค้�้ เชีน่ ดชัีนช่ี่�วดั
ค้ว�มภกัดข่องลก้ค้�้จะยงัค้งเป็นตวัวดัค้ว�มสำำ�เร็ัจ
ที่่�เป็นปรัะโยชีนท์ี่่�สำดุของนักก�รัตล�ด สำำ�ค้ญักว�่
ที่ั �งรั�ยไดแ้ละตวัชี่�วดัก�รัตล�ดและชีอ่งที่�งก�รั
ข�ย เน่�องจ�กลก้ค้�้และผู้้ท้ี่่�มโ่อก�สำเป็นลก้ค้�้ได ้
เปล่�ยนพื่ฤตกิรัรัมก�รัมส่ำว่นรัว่มดจิติอล ตวัชี่�วดั
ก�รัมส่ำว่นรัว่มกบัเน่�อห� เชีน่ ก�รัดว้ดิโ่อและก�รั
เข�้รัว่มกจิกรัรัมเสำมอ่นจง้กล�ยเป็นสำิ�งที่่�สำำ�ค้ญั
ม�ก ก�รัที่่�ค้ณุค้�่รัะยะย�วของลก้ค้�้ (LTV) อย้ใ่น
ห�้อนัดบับนเป็นขอ้พื่สิำจ้นถ์ง้ค้ว�มสำำ�ค้ญัของก�รั
ที่ำ�ใหล้ก้ค้�้ที่่�มอ่ย้ม่ค่้ว�มสำขุ แมว้�่จะเป็นตวัชี่�วดั
ที่่�มก่�รัตดิต�มนอ้ยที่่�สำดุ

ตวัชี่�วดัจะมป่รัะโยชีนก์็ตอ่เม่�อสำ�ม�รัถใชีด้ำ�เนนิ
ก�รัได ้และนักก�รัตล�ดไดพั้ื่ฒน�ค้ว�มสำ�ม�รัถ
ของตวัชี่�วดัที่ั �งก�รัวดัแบบอตัโนมตัแิละก�รั
ปรัะเมนิผู้ลลพัื่ธ์แ์บบสำด ชีว่ยใหส้ำ�ม�รัถดำ�เนนิ
ก�รัไดใ้นขณะที่่�กำ�ลงัดำ�เนนิแค้มเปญอย้่

05

ตวัชี่�วดั/KPI ที่่�มค่้�่ม�กที่่�สำดุสำำ�หรัับก�รัตล�ด*

นักก�รัตล�ดที่่�เห็นดว้ยกบัขอ้ค้ว�มตอ่ไปน่�

มูาตรวดัที่างการตลาดไดก้ลายมูาเป็นการดำาเนนิการแบับัเรย่ลไที่มู์

ตวัชิ่�วดัและ KPI ที่่�
พฒันาอยา่งตอ่เน้�อง

ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานสงู ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานปานกลาง ผูู้ท้ี่ ่�มูผู่้ลการปฏิบิัตังิานตำ�า

71% 67%
67% 65%
55% 61%

ของนักก�รัตล�ดบอกว�่ 
พื่วกเข�สำ�ม�รัถวดั

ปรัะสำทิี่ธ์ภิ�พื่ของแค้มเปญได ้
แบบเรัย่ลไที่ม์

66%
ของนักก�รัตล�ดบอกว�่ 

ก�รัวดัและก�รัรัะบแุหลง่ที่่�ม�
ของตนเป็นแบบอตัโนมตัิ

64%

ตวัชิ่�วดัค้วามูพงึพอใจ็ข้องลกูค้า้
รายได้
ชิอ่งที่างการตลาด/การข้าย**
การมูส่ว่นรว่มูข้องเน้�อหา
ค้ณุค้า่ระยะยาวข้องลกูค้า้ (LTV)

1

2

3

4

5

* อ�้งองิจ�ก: นักก�รัตล�ดที่่�ตดิต�มตวัชี่�วดั/KPI ที่่�เก่�ยวขอ้ง 
** อ�้งองิจ�ก:  นักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C
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เร ้�องเดน่: 
การตลาดตามู
บัญัชิ่
ในรั�ยง�น “สำถ�นะก�รัตล�ด”  
ของ ป่ที่่�ผู้�่นม�  Salesforce พื่บว�่
โปรัแกรัมก�รัตล�ดต�มบญัชี ่(ABM) 
ไดรั้ับค้ว�มนยิมอย�่งม�กจ�กนักก�รั
ตล�ด B2B แมว้�่จะไมใ่ชีป่รั�กฎ
ก�รัณใ์หม ่ปัจจบุนัโปรัแกรัมเหล�่น่� 
มก่�รักำ�หนดงบปรัะม�ณก�รัตล�ด
สำำ�หรัับ B2B โดยเฉล่�ย 15% และเป็น
ฐ�นสำำ�ค้ญัของกลยทุี่ธ์ท์ี่�งก�รัตล�ด
โดยรัวม

แมว้�่ ABM จะสำำ�ค้ญั แตนั่กก�รัตล�ด 
B2B ไดม้องเห็นชีอ่งว�่งสำำ�ค้ญั 
ในก�รัปรัับปรังุโปรัแกรัมของตน 
นักก�รัตล�ดเหล�่น่�นอ้ยกว�่ค้รั้�งหน้�ง
พื่ง้พื่อใจอย�่งม�กกบัด�้นต�่งๆ ของ
โปรัแกรัมของตน ตั �งแตเ่ที่ค้โนโลยท่ี่่�
ชีว่ยใหพ้ื่วกเข�สำรั�้งค้ว�มสำมัพัื่นธ์ก์บั
ค้ณะกรัรัมก�รัจัดซึ่่�อได ้

    ก�รัตล�ดต�มบญัชีย่งัค้ง
ใหผู้้ลตอบแที่นที่่�น่�พื่อใจกบั
ก�รัลงที่นุสำำ�หรัับธ์รุักจิของ
เรั� ก�รัลงที่นุเป็นเรั่�องใหญ ่
มนัไมใ่ชีเ่รั่�องง�่ยที่่�จะบรัรัลุ
รัะดบัค้ว�มสำอดค้ลอ้งที่่�
ตอ้งก�รัรัว่มรัะหว�่งที่ม่ก�รั
ตล�ด ก�รัข�ยและก�รับรักิ�รั
ได ้แตป่รัะสำบก�รัณท์ี่่�เรั�สำง่
มอบและค้ว�มสำมัพัื่นธ์ก์บั
ลก้ค้�้ที่่�เรั�สำรั�้งข้�นใหผู้้ล
ตอบแที่นที่่�คุ้ม้ค้�่เสำย่ยิ�งกว�่
คุ้ม้ค้�่”
HEATHER MALENSHEK 
CMO, LAND O’LAKES, INC. 

นักก�รัตล�ดที่่�พื่ง้พื่อใจอย�่งม�กในแงม่มุตอ่ไปน่� 
ของโปรัแกรัมก�รัตล�ดต�มบญัชีข่องตน

* องิจ�กนักก�รัตล�ด B2B และ B2B2C VP+ ที่่�มโ่ปรัแกรัม ABM 

โปรแกรมู ABM ยงัค้งพฒันาอยูเ่ร ้�อยๆ

เที่ค้โนโลย่

ก�รัวดัและก�รัตดิต�ม
ผู้ลลพัื่ธ์์

ก�รัว�งแผู้นเชีงิกลยทุี่ธ์์

ก�รัปรัะสำ�นง�นกบัที่ม่ข�ย
และที่ม่บรักิ�รั

ค้ว�มสำ�ม�รัถในก�รัปรัับแตง่
ต�มค้ว�มตอ้งก�รั

ค้ว�มสำมัพัื่นธ์ก์บัค้ณะ
กรัรัมก�รัจัดซึ่่�อ

ก�รัรัะบบุญัชีเ่ป้�หม�ย

46%

44%

43%

43%

40%

40%

39%

https://www.salesforce.com/form/pdf/6th-state-of-marketing/
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ห�กก�รัมส่ำว่นรัว่มของลก้ค้�้ในรัป้แบบดจิติอลไมไ่ดเ้ป็นตวักำ�หนดก�รั
ตล�ดในชีว่งกอ่นป่ 2020 ตอนน่�มนัเป็นแลว้ เชีน่เดย่วกบัผู้้ป้รัะกอบ
ก�รัที่่�ไดท้ี่ดลองใชีร้ัป้แบบธ์รุักจิใหมใ่นชีว่งเวล�ที่่�มก่�รัเปล่�ยนแปลง
ค้รัั �งใหญ ่นักก�รัตล�ดกำ�ลงันำ�กลยทุี่ธ์ใ์หม่ๆ  ม�ใชีเ้พื่่�อใหไ้ดรั้ับค้ว�ม
สำนใจจ�กลก้ค้�้และผู้้ท้ี่่�มโ่อก�สำเป็นลก้ค้�้

เน่�อห�วดิโ่อ ไมว่�่จะเป็นเน่�อห�ที่่�ผู้ลติพื่รัอ้มหรัอ่ก�รัไลฟ์ิสำตรัม่ไดรั้ับ
ค้ว�มนยิมอย�่งม�กจ�กนักก�รัตล�ดม�กกว�่ 9 ใน 10 ที่่�อย�่งนอ้ย 
กว็�งแผู้นว�่จะใชี ้แมแ้ตป่รัะสำบก�รัณแ์บบเสำมอ่นอย�่งชีั �นเรัย่น 
ก�รัชีมิไวนซ์ึ่ ้�งไดรั้ับค้ว�มนยิมในชีว่งที่่�มล็่อค้ด�วนก์็ยงัไดรั้ับค้ว�ม
นยิมม�กข้�นเรั่�อยๆ ถง้แมว้�่สำงัค้มจะเรัิ�มยกเลกิก�รัล็อค้ด�วนแ์ลว้
กต็�ม

 มูองไปข้า้งหนา้: แผู้นการตลาดดจิ็ติอล

นักก�รัตล�ดที่่�ใชีห้รัอ่ก�รัว�งแผู้นที่่�จะใชีก้ลยทุี่ธ์ต์อ่ไปน่�

นกัการตลาดกำาลงัผู้ลกัดนัข้อบัเข้ตข้องการมูส่ว่นรว่มูที่างดจิ็ติอล

ใชิอ้ยูใ่นปจั็จ็บุันั วางแผู้นที่่�จ็ะใชิ้

วดิโ่อที่่�ผู้ลติพื่รัอ้ม

วดิโ่อไลฟ์ิสำตรัม่

ก�รัตล�ดดว้ยกลุม่ค้นมอ่ทิี่ธ์พิื่ล

เน่�อห�แบบโตต้อบ

เน่�อห�ที่่�สำรั�้งโดยผู้้ใ้ชี ้

ชีมุชีนลก้ค้�้เสำมอ่น

เสำย่งที่่�ผู้ลติพื่รัอ้ม

เสำย่งแบบไลฟ์ิสำด

ไฟิล ์GIF แบบโซึ่เชีย่ล/มม่

ปรัะสำบก�รัณเ์สำมอ่นจรังิ

81%

73%

66%

61%

60%

57%

56%

55%

46%

46% 33%

42%

28%

28%

29%

33%

30%

27%

19%

13%
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ปัจจบุนันักก�รัตล�ดตอ้งก�รักลุม่ค้ว�มรั้ท้ี่่�ไมเ่หมอ่นใค้รัและพัื่ฒน�
อย�่งตอ่เน่�องซึ่้�งค้อ่ยๆ เปล่�ยนก�รัใชีค้้ว�มค้ดิไปม�รัะหว�่งสำมองซึ่�้ย
และขว� ดว้ยเหตนุ่�นักก�รัตล�ดจง้ตั �งค้ำ�ถ�มว�่ก�รัฝ้่กอบรัมที่่�ไดรั้ับ
นั�นกำ�ลงันำ�ไปสำ้ค่้ว�มสำำ�เร็ัจจรังิหรัอ่ไม ่มนั่กก�รัตล�ดเพื่ย่ง 44% 
เที่�่นั�นที่่�ใหค้้ะแนนก�รัฝ้่กอบรัมพื่นักง�นที่่�ไดรั้ับว�่ยอดเย่�ยม

ในขณะที่่�ค้ว�มค้ดิสำรั�้งสำรัรัค้ ์เน่�อห� และก�รัสำ่�อสำ�รัเป็นองค้ป์รัะกอบ
ที่่�พื่บไดม้�กที่่�สำดุของหลกัสำต้รัก�รัศก้ษ�ขององค้ก์รัก�รัตล�ดแตม่่
น�ยจ�้งเพื่ย่งสำว่นนอ้ยเที่�่นั�นที่่�จัดห�ใหก้บัลก้จ�้ง แมแ้ตก่�รัฝ้่กอบรัม
เก่�ยวกบัที่กัษะด�้นมนุษยสำมัพัื่นธ์ท์ี่่�ไดรั้ับค้ว�มนยิมนอ้ยกว�่ เชีน่ 
ค้ว�มฉล�ดที่�งอ�รัมณ ์วทิี่ย�ศ�สำตรัข์อ้มล้ที่่�หนุนก�รัมส่ำว่นรัว่มและ
ก�รัรัะบแุหลง่ที่่�ม� และบ�งที่ท่ี่กัษะที่่�สำำ�ค้ญัที่่�สำดุที่ั �งหมดในป่ 2021  
ก็ค้อ่: ค้ว�มยด่หยุน่

มูองไปข้า้งหนา้: ที่กัษะที่างการตลาดและการฝึึกอบัรมู

นักก�รัตล�ดที่่�กล�่วว�่น�ยจ�้งตนเสำนอใหก้�รัฝ้่กอบรัมตอ่ไปน่�

ข้ณะที่่�การตลาดกำาลงัพฒันา การฝึึกอบัรมูกลบััถดถอยลง

ค้ว�มค้ดิ
สำรั�้งสำรัรัค้์

ผู้้บ้รัหิ�รั

ก�รัที่ำ�ตล�ด
เน่�อห�

ค้ว�มค้ลอ่งตวั/ 
ก�รัปรัับตวั

ก�รัสำ่�อสำ�รั

ค้ว�มฉล�ด 
    ที่�งอ�รัมณ์

ก�รัที่ำ�ง�น 
รัว่มกนั

วทิี่ย�ศ�สำตรั ์
ขอ้มล้

ก�รัวเิค้รั�ะห ์
ขอ้มล้

ก�รัพัื่ฒน�โค้ด้/
ซึ่อฟิตแ์วรั์

กลยทุี่ธ์แ์ค้มเปญ

ค้ว�มยด่หยุน่

ค้ว�มเชี่�ยวชี�ญ
ด�้นดจิติอล

44%

35% 29% 29% 27% 21% 21%

44% 43% 39% 39% 36% 36%



การวิจิัยัของ SALESFORCE 30สถานะการตลาดฉบับััที่่� 7

ข้อ้มูลู 
ดา้นประชิากร 
ในการสำารวจ็
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  ข้อ้มูลูดา้นประชิากรในการสำารวจ็
อตุสาหกรรมู

สำถ�ปัตยกรัรัม, วศิวกรัรัม, และกอ่สำรั�้ง  ..... 3%
ย�นยนต ์............................................. 7%
ก�รัสำ่�อสำ�รั .......................................... 4%
สำนิค้�้อปุโภค้บรัโิภค้ 10%
พื่ลงัง�นและสำ�ธ์�รัณ้ปโภค้  .................... 5%
บรักิ�รัที่�งก�รัเงนิ  .................................7%
องค้ก์รัรััฐ  ............................................1%
ก�รัดแ้ลสำขุภ�พื่  ...................................7%
วทิี่ย�ศ�สำตรัช์ีว่ภ�พื่หรัอ่เที่ค้โนโลยช่ีว่ภ�พื่  
......................................................... 3%
ก�รัผู้ลติ  ...........................................10%
สำ่�อและค้ว�มบนัเที่งิ  .............................. 6%
องค้ก์รัไมห่วงัผู้ลกำ�ไรั  ........................... 5%
บรักิ�รัมอ่อ�ชีพ่ื่หรัอ่ที่�งธ์รุักจิ  ................. 5%
ก�รัค้�้ปลก่  ........................................14%
หว่งโซึ่อ่ปุที่�นและโลจสิำตกิสำ ์ ................. 3%
เที่ค้โนโลย ่ ......................................... 5%
ก�รัเดนิที่�งและก�รับรักิ�รั  ..................... 6%
อ่�นๆ  ...............................................  <1%

ประเภที่บัรษิทัี่
ธ์รุักจิกบัธ์รุักจิ (B2B)  ...........................24%
ธ์รุักจิกบัผู้้บ้รัโิภค้ (B2C)  .......................43%
ธ์รุักจิกบัธ์รุักจิสำ้ผู่้้บ้รัโิภค้ (B2B2C)  ..........32%

ข้นาดบัรษิทัี่
เล็ก (พื่นักง�น 21-100 ค้น)  .................  31%
ป�นกล�ง (พื่นักง�น 101-3,500 ค้น)  .....53%
องค้ก์รั (พื่นักง�นตั �งแต ่3,501 ค้นข้�นไป)  .16%

ระดบััอาวโุส
CMO  ................................................30%
SVP, EVP, หรัอ่ VP ฝ่่�ยก�รัตล�ด  ...........8%
ผู้้อ้ำ�นวยก�รัฝ่่�ยก�รัตล�ด  ....................26%
ผู้้จั้ดก�รัฝ่่�ยก�รัตล�ด  .........................36%

ภมููภิาค้
ยโุรัป ตะวนัออกกล�ง และแอฟิรักิ�  ........36%
เอเชีย่แปซึ่ฟิิิก  ....................................43%
สำหรััฐอเมรักิ�และแค้น�ด�  ....................10%
ละตนิอเมรักิ�  ....................................  11%

ประเที่ศ
อ�รัเ์จนตนิ�  ........................................ 2%
ออสำเตรัเลย่  ........................................ 4%
เบลเยย่ม  ........................................... 2%
บรั�ซึ่ลิ  .............................................. 4%
แค้น�ด�  ............................................ 3%
ชีลิ ่ ................................................... 2%
ฝ่รัั�งเศสำ  ............................................. 3%
เยอรัมน ่ ............................................. 3%
ฮอ่งกง  .............................................. 2%
อนิเดย่  .............................................. 4%
อนิโดนเ่ซึ่ย่ .......................................... 4%

ไอรัแ์ลนด ์ .......................................... 2%
อสิำรั�เอล  ........................................... 1%
อติ�ล ่ ................................................ 4%
ญ่�ปุ่ น  ................................................. 4%
ม�เลเซึ่ย่  ........................................... 4%
เม็กซึ่โิก  ............................................. 4%
เนเธ์อรัแ์ลนด ์ ...................................... 2%
นวิซึ่แ่ลนด ์ .......................................... 1%
นอรัด์กิ  .............................................. 2%
ฟิิลปิปินสำ ์ ........................................... 4%
โปแลนด ์ ............................................ 3%
โปรัตเุกสำ  ........................................... 1%
สำงิค้โปรั ์ ............................................. 3%
แอฟิรักิ�ใต ้ ......................................... 4%
เก�หลใ่ต ้ ........................................... 4%
สำเปน ................................................. 3%
สำวติเซึ่อรัแ์ลนด ์ ................................... 1%
ไตห้วนั  .............................................. 4%
ไที่ย  .................................................. 4%
สำหรััฐอ�หรัับเอมเิรัตสำ ์ ........................... 2%
สำหรั�ชีอ�ณ�จักรั  ................................. 3%
สำหรััฐอเมรักิ�  ...................................... 6%
เวย่ดน�ม  ........................................... 4%
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แบง่ขอ้มล้ต�มภม้ศิ�สำตรั ์อตุสำ�หกรัรัม และอ่�นๆ ในแดชีบอรัด์ 
Tableau แบบอนิเตอรัแ์อค้ที่ฟ่ิของเรั�

ดสูถานะการตลาดใน Tableau

ดข้อ้มล้

https://public.tableau.com/app/profile/salesforceresearch/viz/7thStateofMarketing/MarketersEmbraceChange?publish=yes


ขอ้มล้ที่่�รัะบไุวใ้นรั�ยง�นน่�จัดที่ำ�ข้�นเพื่่�อค้ว�มสำะดวกของลก้ค้�้ของเรั�เที่�่นั�นและเพื่่�อวตัถปุรัะสำงค้ใ์นก�รัใหข้อ้มล้ที่ั�วไปเที่�่นั�น ง�นตพ่ื่มิพื่จ์�ก salesforce.com  
ไมถ่อ่เป็นก�รัรัับรัองใดๆ Salesforce.com ไมรั่ับปรัะกนัค้ว�มถก้ตอ้งหรัอ่ค้ว�มสำมบร้ัณข์องขอ้มล้ขอ้ค้ว�ม กรั�ฟิิก ลงิก ์หรัอ่รั�ยก�รัใดๆ ที่่�อย้ใ่นค้้ม่อ่น่� Salesforce.com  

ไมรั่ับปรัะกนัว�่ค้ณุจะไดรั้ับผู้ลลพัื่ธ์เ์ฉพื่�ะใดๆ ห�กค้ณุปฏิบิตัติ�มค้ำ�แนะนำ�ในรั�ยง�น เรั�อ�จแนะนำ�ใหค้้ณุปรัก้ษ�ผู้้เ้ชี่�ยวชี�ญ เชีน่ นักกฎหม�ย นักบญัชี ่สำถ�ปนกิ ที่่�ปรัก้ษ�ธ์รุักจิ  
หรัอ่วศิวกรัอ�ชีพ่ื่เพื่่�อขอค้ำ�แนะนำ�ที่่�เฉพื่�ะเจ�ะจงที่่�เหม�ะสำมกบัสำถ�นก�รัณเ์ฉพื่�ะของค้ณุ
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