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  Salesforce และ HubSpot ปรับโฉมโครงการพารทเนอรเพื่อรับมือ

ยุค AI – วงการเอเจนซี่ CRM ตื่นตัว เรงพัฒนาความเชี่ยวชาญ
  

ในโลกของการตลาดและการบริหารความสัมพันธลูก

คายุคดิจิทัล Salesforce และ HubSpot ถือเปนสองอ

งคกรผูทรงอิทธิพลและเปนรากฐานสำคัญของอุตสาห

กรรม โดย Salesforce คือผูนำระดับโลกดานการบริห

ารความสัมพันธลูกคา (CRM) บนระบบคลาวดที่เนน

การปรับแตงเพื่อองคกรขนาดใหญ ขณะที่ HubSpot

คือผูบุกเบิกแนวคิด Inbound Marketing และแพลตฟ

อรม CRM ที่ขึ้นชื่อเรื่องความใชงานงายและครบวงจร

สำหรับธุรกิจทุกขนาด ทั้งสองบริษัทไมเพียงแตเปนผูใ

หบริการซอฟตแวร แตยังเปนผูกำหนดทิศทางเทคโนโ

ลยีการตลาด (MarTech) ของโลก ลาสุดทั้งคูกำลังกร

ะชับความสัมพันธในโครงการพารทเนอรใหเขมงวดขึ้

น ในจังหวะที่ AI กำลังเขามาปรับเปลี่ยนโครงสรางเท

คโนโลยี (Tech Stack) การเคลื่อนไหวนี้เปนการกดดั

นใหบรรดาเอเจนซี่ตองมีความเชี่ยวชาญเฉพาะดานม

ากขึ้น และเปนการยกระดับการแขงขันระหวางแพลต

ฟอรม เมื่อเร็วๆ นี้ ทั้ง HubSpot และ Salesforce ตาง

ประกาศการเปลี่ยนแปลงครั้งสำคัญในโครงการพารท

เนอร (Partner Programs) โดยผูบริหารของทั้งสองบริ

ษัทระบุวา การเปลี่ยนแปลงนี้จะชวยปรับปรุงคุณภาพ

และสนับสนุนใหพารทเนอรสามารถสงมอบผลลัพธที่

ขับเคลื่อนดวย AI ไดดียิ่งขึ้น อยางไรก็ตาม เหลานักวิเ

คราะหและตัวแทนพารทเนอรมองเห็นสิ่งที่มากกวานั้

น นั่นคือ “การรีเซ็ตกลยุทธ” (Strategic Reset) ในข

ณะที่ทั้งสองบริษัทกำลังแขงขันกันเพื่อชิงความเปนศู

นยกลางของแพลตฟอรมในยุคที่ซอฟตแวรถูกขับเคลื่

อนดวย AI การเปลี่ยนแปลงดังกลาวสงผลกระทบตอเ

กณฑการตัดสินคุณสมบัติของพารทเนอร วิธีการสราง

รายได และระดับความเชี่ยวชาญที่พารทเนอรควรมีเพื่

อใหบริการลูกคา ซึ่งสัญญาณเหลานี้บงบอกถึงการเป

ลี่ยนผานจากการมีระบบนิเวศพารทเนอรขนาดใหญที่

เนนปริมาณ

  

ไปสูกลุมบริษัทขนาดเล็กที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะทา

งอยางลึกซึ้ง Jay McBain หัวหนานักวิเคราะหดานช

องทางจำหนาย พันธมิตร และระบบนิเวศ จาก Canal

ys (ซึ่งปจจุบันเปนสวนหนึ่งของ Omdia) กลาววา กา

รเปลี่ยนแปลงนี้สะทอนถึงการทรานสฟอรมครั้งใหญใ

นอุตสาหกรรมเทคโนโลยี “เราเฝาสังเกตการณบริษัท

กวา 35,000 แหงที่ดำเนินการโครงการพารทเนอร” M

cBain กลาว “ปจจุบันมีเกือบ 400 บริษัทแลวที่ทำการ

เปลี่ยนแปลงในลักษณะนี้ ซึ่งถือเปนวิวัฒนาการของรู

ปแบบการทำงานในระบบนิเวศพารทเนอร”

2 แพลตฟอรม กับการยกเครื่องโครงการพารทเนอรที่

แตกตางกัน Salesforce และ HubSpot มีแนวทางกา

รปรับเปลี่ยนที่แตกตางกัน ซึ่งสะทอนถึงบทบาทที่พาร

ทเนอรมีตอระบบนิเวศของแตละบริษัท Salesforce ย

กเครื่องระบบการรับรองใหม Salesforce ประกาศปรั

บโฉมโครงการพารทเนอรที่ปรึกษาครั้งใหญในเดือนมี

นาคม 2026 โดยการเปลี่ยนระบบ 4 ระดับแบบเดิม ไ

ดแก Base, Ridge, Crest และ Summit ใหเหลือเพีย

งสองระดับที่เรียบงายขึ้นคือ Select และ Summit นอ

กจากนี้ บริษัทยังลดจำนวนการรับรอง (Credentials)

ของพารทเนอรลงอยางมาก จากเดิมที่มีตราประทับ (

Badges) ประมาณ 170 รูปแบบ เหลือเพียง 28 สมรร

ถนะหลัก (Core Competencies) โดยพารทเนอรจะไ

ดรับการจัดอันดับเปนระดับ Accredited หรือ Expert

ขึ้นอยูกับความสามารถในการสงมอบงานที่พิสูจนไดจ

ริง

( ที่มา : MarketingOops! )
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