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通过数字体验改变世界
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推进内容的发展

Adobe的策略
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利用数据的力量 促进各行业的数字化转型
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Adobe的独特优势
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Make Manage Measure

CONTENT DATA制作 管理 评估 货币化
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Adobe的独特优势
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Forrester 企业营销软件套件

Gartner 数字营销中心
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Marketing Cloud发展势头：垂直行业

7

10/10美洲最大的金融服务公
司

10/10全球最大的汽
车公司

美洲顶级的财富管理公
司

10/10

全球最具价值的电信
品牌

10/10

10/10全球最大的传媒
公司

Adobe Marketing Cloud

美洲最大的股
份公司

9/10

全球最大的
连锁酒店

9/10

全球具有价值
的航空公司

8/10

全球顶级的
互联网零售商

7/10

收入最高的医药公司

6/10

As reported at Adobe Financial Analyst meeting October 2015
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亚太区数字营销业绩报告
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一切为了体验

思维方式 市场营销就绪度 组织协调性 市场营销技能

创意能力 内容交付速度新
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内容和创意

创意能力 内容交付速度

• 致力于多渠道内容开发
• 工作流程助力协同合作，从而优化内容交

付速度
• 高层支持战略创意执行
• 致力于通过创意内容优化客户体验

• 能够创建海量的个性化内容
• 随时随地按客户需求向其交付内容
• 通过适当的标准评估内容、渠道和活动的

有效性
• 企业组织致力于移动优先的思维方式
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为什么客户体验至关重要？
• 赢得一个新客户比保留一个老客户需要多花费6-7倍的成本

• 80%的消费者表示，他们在经历负面体验之后将永远不想做该品牌的
回头客

• 79%的客户上网时间的至少50%用于研究各种产品

• 59%的客户愿意尝试新的品牌，目的只是为了获得更好的服务

• 59%的亚洲客户在网络上评论过品牌

• 微信、LINE、KakoTalk、Viber和WhatsApp用户已超过10亿
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客户体验（ CX）要求
客户体验领导者（你钦佩和希望模仿的品牌）为自己的客户提供了什么样的客户
体验？

58%

55%

38%

38%

36%

Clear, consistent message across all
touchpoints

Innovative approach to personalization
and customer communication

Valued (relevant) multi‐channel
experiences

Positive word of mouth from customers

Industry recognition for creativity and
experiences

通过数字触点提供明确而一致的信息

个性化和客户沟通的创新方法

重要（相关）的多渠道体验

正面的客户口碑

行业认可的创意和体验



© 2013 Adobe Systems Incorporated.  All Rights Reserved.  Adobe Confidential.

 亚太区总计903个调查对象

 涵盖各种行业类型:
 39% B2B
 20% B2C
 41% 两者

 44%收入超过10亿美元

 31%为首席市场营销官、市场

营销负责人或市场营销高级副
总裁

调查研究



© 2013 Adobe Systems Incorporated.  All Rights Reserved.  Adobe Confidential.

 总计903个调查对象

 114（澳大利亚）

 100（韩国）

 130（中国）

 100（香港）

 115（新加坡）

 110（印度）

 90（新西兰）

 125（东南亚）
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市场营销就绪度

5.1

 84%表示使用分析和报告技术

 68%表示目前正在评估和测试

 28%表示市场营销成熟度较高或
在逐步提高

 24%表示评估ROI的能力比较高或
相当高

 中国：4.6
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市场营销就绪度

5.0

2014

4.9

2013

4.5

2012

5.1

2015

4.7 4.0 2.84.6

中国
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组织协调性

3.5

 59%表示高层大力支持，并乐于接
受试点和测试

 41%表示领导团队强力支持数字营
销

 26%表示渠道和销售团队推动增加
数字营销开支

 15%表示IT部门是选择和部署数字
营销项目的重要参与者和合作伙伴

 中国：2.9
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组织协调性

3.7

2014

3.2

2013

3.3

2012

3.5

2015

3.4 2.5 3.92.9

中国
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为什么下降？
 销售和渠道团队不像前几年那么
热衷：

 2015年，仅28%表示在推动更多

数字营销投资，而这一数字在
2012年为58%

 领导团队的支持在强化……，所以

最终，销售支持减少可能没什么
大的影响

 2015年46% vs 2012年19%

2.9
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市场营销技能

1.8

 35%表示拥有专业的交互数字营
销总监

 10%表示企业拥有经验丰富的专
业数字营销分析师

 16%表示代理商在战略、执行和
评估上的表现极为有效

 9%认为在整个营销活动周期都会
开展数据整合

 中国：1.4
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市场营销技能

1.6

2014

1.6

2013

1.4

2012

1.8

2015

1.2 .82 0.81.4

中国
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什么发生了改变？
 负责人 !!!
 2015年，39%的营销人员表示拥有

专业数字营销领导，或交互项目总
监/经理，而这一数字在2012年仅
为19%1.4
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1.4

 9%表示，总体而言，数据打造了竞
争差异化因素

 澳大利亚：17%（比2014年提高
了2%）

 印度：14%
 东南亚：8%
 新加坡：6%
 韩国：6%
 中国：4%

谁领先？
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思维方式

6.7

 91%认为数字营销会提升竞争优
势

 66%认为客户喜好和数字依赖会
促进数字化的采用

 60%认为数字营销能够更好地吸
引和激活受众

 49%认为移动设备的普及和吸引
力能够推动数字化的发展

 中国：6.4
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思维方式

6.7

2014

6.9

2013

6.7

2012

6.7

2015

5.2 6.7 6.46.4

中国
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创意能力

1.4

 29%表示致力于多渠道内容开
发，尤其是移动型创意内容

 16%表示工作流程助力协同合
作，从而将内容交付速度最大化

 14%表示高层支持战略创意执行

 9%表示支持以创意内容优化体验

 中国：1.3
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内容交付速度

2.4

 18%表示致力于移动优先的思维
方式

 31%表示通过适当的标准评估内
容的效果和表现

 14%表示能够根据需求创建海量
的个性化内容

 中国：2.5
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中国的研究结果

 随着技术的高度普及，市场营销就绪度持续提升

 高层的大力支持，能有效改善组织协调性

 专业数字营销或交互项目作用非凡，但需要团队更加专注

 思维方式需要保持积极活跃

 对内容战略的关注层面有限
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建议

 在领导团队中，拥有坚定的数字/营销推动者

 持续报告业务KPI，从企业目标的角度界定数字化成功——呼应
领导团队的要求

 重新定义数据意义，并将其视为客户意志体现，而非仅是报告
指标。

 以内容和创意为核心，配合强大的组织数据思维和执行力，便
能大力向前推动客户体验
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谢谢！


