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AI 顛覆論受害者吹起反攻號角?  

軟體產業 

                       重要訊息 

Microsoft(MSFT US)舉辦 Build 2026 開發者大會、Snowflake(SNOW US)舉辦

Summit 及投資人大會、Salesforce(CRM US)舉辦 Connections 行銷大會。 

評論及分析 

AI 顛覆論受害者吹起反攻號角。觀點維持：(1)IGV ETF 及其主要成分股(市場視為

SaaS 末日論受害者)具有短期評價回升契機，惟 AI 變現進展仍待財報展現，6 月

Anthropic Mythos 推出可能再次面臨考驗； (2)Agentic AI 受惠者包含 NET, 

MDB/SNOW, TWLO, DDOG, CRWD/PANW, PLTR 具有較佳成長動能延續性，惟

部分評價已偏高。 

MSFT Build：持續拆解企業使用 AI 的痛點與門檻。開發者大會聚焦解決企業使用

AI 的擔憂：(1)推出 MAI 自研 7 個模型，主打低成本、授權資料、未使用第三方蒸

餾等；(2)Microsoft IQ 包含 Work IQ APIs, Web IQ, Unified IQ layer 等等強化

M365 資料護城河；(3)Azure 強調以 tokens per dollar per watt 為核心指標，

Cobalt 200, Maia 200 等自研晶片專為 Agent 工作負載優化且已上線使用；

(4)Agent 365 SDK, Scout(類龍蝦產品)持續推出企業環境使用的 AI Agent 及完善

的配套管理工具。 

SNOW Summit：聚焦 Agentic AI 控制層定位，AI 產品矩陣全面成形。本次

Summit與 Investor Day焦點包含：(1)管理層正式提出「Agentic Control Plane」

願 景 ， 更 新 CoCo(Coding Agent ， 類 OpenAI Codex/Claude Code) 與

CoWork(原 Snowflake Intelligence)雙核心產品，惟合作夥伴指出 CoCo 目前仍處

早期導入階段；(2)發布 Cortex Sense、Natoma MCP Gateway、Datastream 等

新產品，強化企業資料上下文並提升 Agent 治理與即時資料流能力；(3)深化與

Anthropic、Thomson Reuters、Sanofi等合作，反映企業AI應用開始進入生產部

署；(4)Investor Day 首度提出 FY28 第四季達成 GAAP 獲利目標，並指出 Data+AI 

Platform TAM 未來五年可望由約 US$225bn 擴大至逾 US$460bn。惟市場仍關注

AI 產品商業化進展，以及 SNOW 於 Agent 控制層市場的競爭定位。 

CRM Connections：以 Agentforce Marketing 接管行銷工作流。活動強調

Agentforce 從客服、銷售等自動化場景，進一步延伸至行銷至銷售的 pipeline 建

立流程，Piper 與 Hunter 的推出顯示 AI agent 開始切入銷售漏斗前段，Agentic 

Segmentation 則強化 Data 360 在 Agentforce 架構中的價值，過去行銷團隊要建

立受眾分群，通常需要仰賴 SQL、資料團隊或跨系統資料整合，現在行銷人員可透

過自然語言建立可直接用於行銷活動的受眾分群，讓客戶資料與業務資料更快轉化

為可執行的行銷行動。 

投資建議 

我們持續看好 Agentic AI 帶動下(1)傳統 Workload 使用量同步提升；(2)次領域平

台化公司發揮資料整合角色，受惠者包含 NET, MDB/SNOW, TWLO, DDOG, 

CRWD/PANW, PLTR。 

投資風險 

消費動能趨緩；用戶對數位產品偏好改變；監管及反壟斷議題升溫。 
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CRM Connection：推出 Agentforce Marketing 切入銷售漏斗前段 

▪ Salesforce(CRM US) 在 Connections 推出 Agentforce Marketing，除新增多

個 AI agents 外，重點在於將 Agentforce 從客服、銷售等自動化場景，進一步

延伸至行銷至銷售的 pipeline 建立流程，其中，Piper 與 Hunter 的推出顯示 AI 

agent 開始切入銷售漏斗前段，從單純協助企業節省人力，轉向直接影響

pipeline 建立與銷售效率 

▪ Agentic Segmentation 是這次發布的重點，其強化 Data 360 在 Agentforce 架

構中的價值，過去行銷團隊要建立受眾分群，通常需要仰賴 SQL、資料團隊或

跨系統資料整合，現在行銷人員可透過自然語言建立可直接用於行銷活動的受

眾分群，讓客戶資料與業務資料更快轉化為可執行的行銷行動，也補足

Agentforce Marketing 從資料理解、受眾分群到行銷執行的完整度 

▪ 除 Agentic Segmentation 外，這次發布的產品重點也包含 Piper、Hunter、

Agentforce Content Agent 及 Agentforce Marketing Goals Agent，Piper 與

Hunter 分別負責站內網站訪客篩選與潛在客戶主動開發，Content Agent 可產

生 email、SMS、RCS、行動推播等跨渠道行銷內容，Marketing Goals Agent

則可在行銷人員設定目標、預算與執行邊界後，協助建立、執行與優化行銷活

動 

▪ 整體而言，Agentforce Marketing 推出讓 CRM 的 AI 故事從提升效率進一步走

向推動營收貢獻，更貼近企業軟體客戶願意付費的核心場景，惟此是否能真正

帶動多雲產品升級與 AI 產品變現，仍需持續觀察 Agentforce ARR 是否維持加

速成長及後續財報是否揭露更明確的採用率、附加銷售與 pipeline 轉換成效，

凱基認為這屬於中長期敘事，短期並非使營收加速成長的催化劑 
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