
안녕하세요, 무엇을 도와드릴까요?

이번 딜에 대한 세일즈 플레이 방법을 알려줘!

물론입니다. 브라이언을 위한 액션 플랜입니다.

딜이 완료됨

세일즈 AI 플레이북:
AI가 더 많은
거래를 성사시키는
7가지방법

최첨단 AI를 통해 시작할 수 있는 활용 사례와 

성공 사례를 알려드립니다. 
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세일즈 성과를 높여주는 AI 동료

SALE SFORCE RE SE ARCH

 
 

 

세일즈 담당자를 위한 AI 혁신은 다음과 같습니다 :

 

 

AI 기반 인사이트 확인후
다음 단계 진행

 

예측 AI(PREDICTIVE AI)

“이 잠재 고객 중 누구에게

판매해야 할까?”

 

 

 생성형 AI(GENERATIVE AI)

“이 잠재 고객들에게 저를 소개하는

이메일을 작성해 주세요.”

자율형 AI(AUTONOMOUS AI)

“응답한 잠재 고객에게 전화를

걸어 미팅 일정을 잡아 주세요.”

AI에게 콘텐츠 생성을
요청하기

AI에게 더 복잡한
작업을 맡기기

세일즈를 위한 인공지능은 이제 전환점을 맞이하고 있으며, 성과가 높은 세일즈 

팀은 성과가 낮은 팀보다 거의 두 배 더 많이 AI를 사용하고 있습니다. 하지만 이 

기술은 하루아침에 등장한 것이 아닙니다.

예측 AI는 10년 전 처음 등장했으며, 고객 데이터를 모니터링하고 판매자에게 

인사이트와 추천을 제공하는 도구와 함께 시작되었습니다. 이러한 도구는 가장 

유망한 잠재 고객, 위험에 처한 거래, 그리고 예측 목표 달성 여부를 알려줍니다.

2022년에 생성형 AI가 등장하면서 AI는 단순히 정보를 제공하는 것을 

넘어섰습니다. AI는 콘텐츠를 생성하고, 통화 내용을 요약하며, 이메일을 

작성하고, 세일즈 전략을 만들기 시작했습니다. 우리는 더 이상 코드로가 아니라 

대화로 AI와 소통할 수 있게 되었습니다.

최근에는 자율형 AI가 등장하여 복잡한 작업을 수행하는 비서 역할을 합니다. 

웹사이트 방문자와 대화를 나누고, 그들을 잠재 고객으로 분류하는 등의 작업을 

처리합니다.

이제 AI는 단순한 컴퓨터 프로그램이 아닌 동료처럼 느껴지기 시작합니다. AI는 여러분만큼이나 고객을 잘 알고 있습니다. AI를 불러서 책상에 함께 앉아 대화를 

나누고, 도움을 요청할 수 있습니다. 그 혜택은? 더 빠르게 잠재 고객을 찾고, 더 스마트하게 판매하며, 더 많은 거래를 성사시키는 것입니다.

하지만 모든 AI 발전과 흥분 속에서도 세일즈 팀은 준비가 되지 않았다고 느낍니다. 오직 47%만이 직장에서 생성형 AI를 최대한 활용하는 방법을 알고 있다고 

답했습니다. 이 가이드가 도움을 드릴 수 있습니다. 세일즈를 위한 AI의 가장 중요한 활용 사례와 이를 회사에 도입하는 모범 사례를 함께 공유하겠습니다.



Sales Cloud의 Buyer Assistant가
웹사이트에서 리드를

자격 심사하고 전달합니다.
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USE CASE

SALE SFORCE RE SE ARCH SALE S A I PL AYBOOKSALE SFORCE RE SE ARCH

잠재 고객 자격 심사 자동화

 

AI의 역할:

 

 

AI의 실제 활용 사례: 

세일즈 담당자는 세일즈와 관련이 없는 작업에 72%의 시간을 소비하며, 잠재 

고객을 찾는 것이 가장 시간 소모적인 작업 중 하나입니다. 웹사이트 자체를 

세일즈 담당자처럼 일하게 하고, AI를 사용하여 자격을 갖춘 잠재 고객을 보내줄 

수 있다면 어떨까요?

AI는 웹사이트의 기존 양식을 없애고 실시간 대화로 대체합니다. 채팅 도구를 

사용하여 잠재 고객과 대화를 나누고, 무엇을 구매하고자 하는지 조사하는 

중요한 순간에 질문을 통해 자격을 확인합니다.

잠재 고객이 회사 웹사이트를 방문하여 제품 조사를 하고, 더 많은 정보를 

얻기 위해 라이브 채팅을 시작합니다. Sales Cloud의 채팅 도구인 Buyer 

Assistant가 그들을 맞이하고, 프로필과 관심 수준을 이해하기 위해 질문을 

합니다. 이 잠재 고객이 판매자가 설정한 구매자 페르소나 기준에 부합하는 

것으로 나타나면 Buyer Assistant는 그들을 잠재 고객으로 자격을 부여하고 

연락처 정보를 수집합니다. AI는 CRM 데이터를 교차 확인하여 그들 또는 

그들의 회사와 관련된 다른 기록이 있는지 확인하고, 이후 세일즈 담당자를 

위한 컨텍스트를 수집합니다. 

채팅이 끝나면 채팅 도구는 구매자에게 즉시 세일즈 담당자와 연결하거나 

예약된 미팅을 선택할 수 있는 옵션을 제공합니다. 잠재 고객이 선택을 하면 

세일즈 담당자는 성공적인 대화를 위해 필요한 모든 정보를 받습니다. 채팅 

기록, 잠재 고객 기록, 및 기타 관련 CRM 데이터 같은 데이터를 포함해서 

말이죠. 

“저희 웹사이트에 오신 것을 환영합니다!

무엇에 대해 알고 싶으신가요?”

가격정책에 대해 담당자와 이야기하고 싶습니다.

좋습니다! 여기에서 가격표를 확인할 수 

있습니다. 여전히 담당자와 연결하고 

싶다면, 2024년 4월 5일에 미팅이 가능한 

첫 번째 시간이 있습니다.”
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Einstein Opportunity Scoring from Sales Cloud  
uses AI to point you to the leads and opportunities  
most likely to convert.
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AI의 역할:

 

AI의 실제 활용 사례: 

거래 우선순위 정하기

세일즈 클라우드의 아인슈타인 세일즈 스코어링은

AI를 사용하여 전환 가능성이 높은 리드와 잠재 고객을

알려줍니다.

성과를 얻기 위해서는 먼저 복잡한 데이터 속에서 중요한 정보를 찾아야 

합니다. 어떤 잠재 고객이 실제 거래로 이어질지 또는 어떤 잠재 고객이 

무의미할지 파악하는 것은 지루하고, 시간 소모적이며, 많은 데이터를 

기반으로 판단을 내려야 하는 작업입니다. 즉, AI에게 맡기는 것이 가장 

좋은 작업입니다.

AI는 CRM의 과거 데이터를 분석하여 성공적인 거래와 실패한 거래의 공통 

특성을 찾아냅니다. 이를 통해 미래의 잠재 고객이 거래로 이어질 가능성을 

정확하게 예측하는 모델을 생성하고 점수를 매겨 순위를 정합니다. 세일즈 

담당자가 고객과의 상호 작용을 계속하고 그 데이터를 CRM에 기록함에 따라 AI 

도구는 잠재 고객 프로필을 지속적으로 업데이트하여 점수가 항상 정확하도록 

합니다.

분기의 시작에 세일즈 담당자는 목표를 달성하기 위해 올바른 잠재 고객에 

집중하려고 합니다. 현재 잠재 고객 목록을 불러와 Sales Cloud에서 

제공하는 기회 점수(Opportunity Scores)에 따라 정렬합니다. 이 점수는 

1(거래 성사 가능성이 매우 낮음)부터 99(거래 성사 가능성이 매우 높음)까지 

순위가 매겨져 있습니다.

세일즈 담당자는 더 많은 정보를 얻기 위해 점수를 클릭하여 각 점수 뒤에 

있는 긍정적 및 부정적 요인을 살펴봅니다. 이를 통해 왜 특정 거래가 다른 

거래보다 더 유망한지 이해하게 됩니다. 그리고 세일즈 담당자는

거래 성사 가능성이 높은 고객에게 연락하기 시작합니다.

입금 마감일이 5일 연기됨

과거 이 계정에서의 성공 사례 있음

파트너와 적극적으로 협력 중
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Sales Emails from Sales Cloud  
auto-generates personalized emails.
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AI의 역할:

 

 

AI의 실제 활용 사례: 

 

 

 

프롬프트를 사용하여
개인 맞춤형 이메일 작성

 

Richard님께,

이 이메일이 잘 전달되길 바랍니다. 다가오는 협업에 대해 논의하고 싶습니다.

세일즈 클라우드의 영업 이메일은 자동으로

개인 맞춤형 이메일을 생성합니다.

당신은 이메일 작성을 하기위해 세일즈를 시작한 것이 아닙니다. AI는 

사람만큼 효과적으로 세일즈 이메일을 작성할 수 있어 더 많은 시간을 판매 

활동에 집중할 수 있게 해줍니다. 82%의 세일즈 팀이 이미 이메일과 같은 

콘텐츠를 생성하는 데 생성형 AI를 사용하고 있는 것은 놀라운 일이 

아닙니다.

2022년에 생성형 AI는 인간처럼 글을 쓰는 능력으로 우리를 놀라게 

했습니다. 초기 모델들은 공개 데이터를 사용했지만 오늘날의 생성형 AI는 

내부 고객 데이터도 분석할 수 있습니다. 이를 통해 팀은 일반적인 

이메일을 넘어 CRM에 이미 저장된 정보를 사용해 더욱 개인화된 접근을 

할 수 있게 됩니다.

세일즈 담당자가 Outlook을 사용하여 잠재 고객에게 연락을 하고 세일즈 

대화를 시작합니다. Einstein은 Sales Cloud에 새로운 거래 기록을 

생성하고, 담당자와 잠재 고객이 이메일을 주고받을 때마다 Einstein이 

이메일 요약을 기록에 업데이트합니다. 결국 담당자와 잠재 고객은 통화로 

만나 데모 일정을 잡습니다. Einstein은 모든 단계를 추적하여 거래를 다음 

파이프라인 단계로 이동시키고 통화 기록과 요약을 거래 기록에 

추가합니다.
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Sales Summaries from Sales Cloud 
answers questions and helps you prep for 
meetings instantly.
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AI의 역할:  

 

AI의 실제 활용 사례: 

 

즉시 회의 준비

Sales Cloud의 영업 요약 기능은 질문에 빠르게

응답하고 즉시 회의 준비를 할 수 있게 도와줍니다.

현재 기회 227건

경영진 예측 요약

발견 단계

협상 단계

제안/견적 단계

자격 심사 단계

가중 파이프라인 가치: 760만 달러

세일즈는 관계를 구축하는 게임입니다. 그래서 세일즈 담당자들은 더 

강한 연결을 만들기 위해 잠재 고객의 관심사, 필요, 행동을 연구하는 데 

매주 몇 시간을 보냅니다. 이러한 작업을 대신해주고 몇 초 만에 최신 

정보를 습득할 수 있는 도구가 있다면 어떨까요?

AI는 공개 데이터와 CRM 데이터를 분석하여 회의 전에 알아야 할 중요한 

정보를 요약해줍니다. 특정한 정보가 필요하다면, 질문을 입력하면 AI가 그에 

맞는 답변을 제공합니다.

한 세일즈 담당자가 휴가 중인 동료를 대신하여 주요 고객 계정을 

파악하려고 합니다. Sales Cloud에서 100,000달러 이상의 거래를 

필터링합니다. 이러한 거래 중 많은 데이터가 수년 전으로 거슬러 

올라가며 많은 정보를 걸러내야 합니다. Einstein은 관련된 사람, 최근 

활동, 주의해야 할 리스크, 추천 다음 단계와 같은 주요 정보를 제공하여 

거래 요약을 도와줍니다.

Einstein은 고객 중 한 명이 가격에 대한 질문을 포함한 이메일을 보냈고 

답변을 기다리고 있다는 것을 알립니다.

세일즈 담당자는 Einstein에게 묻습니다. “이 이메일에 답변하기 전에 

이 고객에 대해 알아야 할 핵심 사항은 무엇인가요?” Einstein은 주요 

계정 세부 사항과 이전 회의에서의 메모를 포함하여 거래를 평이한 

단어로 요약해 주어 세일즈 담당자가 대화를 이어갈 수 있도록 

돕습니다.
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Call Summaries and Call Exploration from Sales  
Cloud summarize your calls, recommend next steps, 
and help you explore past conversations.
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AI의 역할:

AI의 실제 활용 사례: 

세일즈 통화에는 중요한 정보가 가득하지만 이러한 정보를 수작업으로 

기록하기는 어렵고 나중에 다시 탐색하기는 더욱 어렵습니다. 한 가지 

중요한 말을 찾고자 하는 세일즈 담당자는 통화 전체를 다시 들어야 

합니다. 이는 시간 소모가 큰 작업입니다.

AI는 세일즈 통화를 구조화된 요약본으로 기록하고, 중요한 순간을 

표시하며, 다음에 취할 최적의 조치를 식별할 수 있습니다. 이렇게 

풍부하게 주석이 달린 문서는 세일즈 통화를 다루기 어려운 데이터에서 

인사이트를 얻을 수 있는 유용한 데이터로 변환시킵니다.

통화 중에 세일즈 담당자는 Einstein Conversation Insights (ECI)를 

사용하여 자세한 메모를 작성하고 고객에게 집중할 수 있습니다. 통화가 

끝난 직후 ECI는 통화 내용 기록, 고객 감정 요약 및 목표, 반대 의견, 언급된 

제품 등 논의된 주제 요약 등 세일즈 담당자가 필요한 내용을 정확하게 

정리해 줍니다. ECI는 또한 다음에 취할 권장 조치도 포함합니다.

몇 달 후 고객이 다시 이메일로 문의합니다. “몇 달 전에 논의했던 구매 

옵션을 비교할 시간이 있을까요?”

내용을 까마득하게 잊어버린 세일즈 담당자는 Einstein에게 묻습니다. 

“몇 달 전 통화에서 논의했던 구매 옵션이 뭐였죠?” 몇 초 만에 Einstein이 

답합니다. “고객은 구독 패키지와 일회성 구매를 비교하고 싶어 했으며, 

구독 패키지의 비용이 너무 비싸다고 했습니다.” 세일즈 담당자는 자료 

준비를 마치고 전화를 겁니다.

 

 

 
 

 
 

 

전화 메모 자동 작성 및
주요 요점 식별

 

“구독 가격과 일회성 가격을 비교해 보죠. 그리고

할인을 제공할 수 있나요? 예산 제한이 있습니다.”

통화 요약

가격이 논의됨

고객 인상

고객이 만족한 것처럼 보임

다음 단계

내일 회의 일정이 잡힘

콜 요약 생성

콜 요약 및 통화 탐색 기능은 Sales Cloud에서 제공됩니다.

이 기능들은 통화를 요약하고, 다음 단계 조치를 추천하며, 

이전 대화를 탐색하는 데 도움을 줍니다.
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USE CASE

Einstein Activity Capture and Einstein Copilot gather 
data and give guidance throughout the sales process.
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AI의 역할:

AI의 실제 활용 사례: 

 

CRM 업데이트 자동화

Einstein Activity Capture와 Einstein Copilot은 판매

프로세스 전반에 걸쳐 데이터를 수집하고 가이드를 제공합니다.

안녕하세요 Lisa, 오늘 무엇을

도와드릴까요?

Acme의 금액을 85,000으로 변경하고,

단계 2로 이동시키며, 다음 단계로 ROI 데모를

추가해 주세요.

금액

기회 이름/고객명

거래 단계

다음단계

AI가 인사이트와 지침을 제공하려면 모든 세일즈 활동을 파악할 수 있어야 

합니다. 모든 데이터를 기록하는 것은 하루 종일 해야 하는 또 다른 

업무처럼 느껴질 수 있습니다. 특히 69%의 세일즈 전문가가 이전보다 

일이 더 어렵다고 느끼는 상황에서는 더욱 그렇습니다. 과연 해결책은 

무엇일까요? AI가 데이터를 대신 기록하게 하여 당신이 더 많은 시간을 

판매 활동에 할애할 수 있도록 하는 것입니다.

세일즈 담당자가 세일즈 과정을 진행하면서 AI는 고객 상호 작용(통화, 

이메일, 메시지)에서 필요한 모든 데이터를 자동으로 수집합니다. 이를 

통해 AI는 고객의 행동을 분석하고 거래 위험을 경고하며 기회를 

식별합니다.

세일즈 담당자가 Outlook을 사용하여 잠재 고객에게 연락을 하고 세일즈 

대화를 시작합니다. Einstein은 Sales Cloud에 새로운 거래 기록을 

생성하고 담당자와 잠재 고객이 이메일을 주고받을 때마다 Einstein이 

이메일 요약을 기록에 업데이트합니다. 결국 담당자와 잠재 고객은 통화로 

만나 데모 일정을 잡습니다. Einstein은 모든 단계를 추적하여 거래를 다음 

파이프라인 단계로 이동시키고 통화 기록과 요약을 거래 기록에 

추가합니다.

데모 발표 전에 세일즈 담당자는 LinkedIn에서 잠재 고객을 조사하고 

그들이 비용 절감과 생산성에 관심이 있다는 사실을 발견합니다. 세일즈 

담당자는 Einstein에게 거래 기록에 이 주제들을 데모에서 강조하라는 

메모를 남기도록 요청합니다. 데모를 발표할 때가 되면 담당자는 맞춤형 

데모가 잠재 고객이 찾고 있는 정확한 내용을 전달할 것이라는 자신감을 

느낍니다.
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USE CASE

Generative Sales Plays give reps step-by-step 
instructions for moving deals to close.
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“이 거래를 성사시키기 위해 무엇을 해야 하나요?” 이것은 판매자가 할 수 

있는 가장 중요한 질문 중 하나이며, 오늘날 AI는 이에 대한 답을 제공할 수 

있습니다.

생성형 AI는 세일즈 팀에게 거래를 성사시키기 위한 구체적인 단계별 행동 

계획을 제공할 수 있습니다. 이러한 계획을 자동화하기 어려운 이유는 

구매자의 활동과 팀의 변화하는 전술에 따라 항상 변경될 필요가 있기 

때문입니다. 이제 생성형 AI는 내부 및 외부 데이터를 살펴보면서 이러한 

변화를 따라잡을 수 있게 되었고, 추천되는 행동은 구매자와 판매자 

모두에게 개인화되어 새로운 정보가 나올 때마다 업데이트될 수 있습니다.

한 세일즈 담당자가 진행이 멈춘 거래를 다루고 있습니다. 문제 없습니다. 

담당자는 단순히 Einstein에게 거래를 재개할 수 있는 세일즈 전략을 

요청합니다. Einstein은 즉각적으로 분석을 수행하여 문제를 파악합니다: 

세일즈 담당자가 경쟁사의 가격과 맞서고 있다는 것입니다.

Einstein은 경쟁사를 능가할 수 있는 행동 계획을 추천합니다: 경쟁사의 

제안을 능가할 수 있는 두 가지 특정 제품의 할인 번들 제안을 보내라는 

것입니다. 세일즈 담당자는 Einstein에게 할인 번들의 세부 사항을 

경쟁사의 제품 및 가격과 비교하는 데이터 시트를 포함한 이메일을 보내 

달라고 요청합니다.

AI의 역할:

AI의 실제 활용 사례: 

거래를 빠르게 성사시키기 위한
실시간 가이드 받기

Generative Sales Plays는 영업 사원들에게 거래를

성사시키기 위한 단계별 지침을 제공합니다.

안녕하세요, 무엇을 도와드릴까요?

이 기회를 성공적으로 마무리하기 위한 플랜을 알려줘

물론입니다! Acme를 위한 실행 계획입니다:

1, 재 접촉 콜, 2024년 5월 4일
액션: Chandra Patel(CTO)에게 전화하세요.
중점 사항: 소통 부족을 인정하고, 새로운 인수 후 우리의 
위젯이 가지는 가치를 설명하세요. 회의를 제안합니다.

2.대면 회의, 2024년 5월 8일

액션: Acme 본사에서 만남을 가지세요. Chandra Patel
(CTO)와 Jeff Steen(운영 부사장)을 초대합니다.
중점 사항: 새로운 맥락에서 위젯을 시연하세요.”



ENSURE DATA 
SECURITY AND 

PRIVACY. BRING IN 
ETHICAL AI.

HARMONIZE
DATA. CONSOLIDATE 

TOOLS.
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세일즈를 위한 AI를 준비하는 4단계

AI가 효과적으로 작동하려면 당신이 보는 것과
동일한 고객 데이터를 볼 수 있어야 합니다. 

고객 데이터를 보호하세요.

AI 도구를 하나의 장소, 즉 CRM에 통합하세요. 

AI의 윤리적 사용을 보장하세요.

AI의 가능성을 받아들일 준비가 되셨나요? 여정에 나서기 위한 네 가지 단계를 소개합니다.

3 4

1 2
문제는 이 고객 데이터가 종종 내부 및 외부 시스템에 분산되어 있고, 

다양한 형식을 사용한다는 것입니다. 이러한 다양한 데이터 소스를 

표준화하여 하나의 통합된 데이터 스트림으로 만들 수 있는 기술을 

사용하여 모든 데이터를 통합하세요. 이를 통해 AI는 고객에 대한 360도 

뷰를 확보할 수 있습니다.

이제 AI가 고객 데이터를 볼 수 있도록 정리했으니, 기술 스택을 

단순화하여 AI 도구를 CRM 내에 통합하세요. 이렇게 하면 데이터와 AI 

기능이 한 곳에 중앙 집중되어, 세일즈 담당자들이 이미 사용하고 있는 

시스템에서 인사이트와 생성 도구를 제공받아 더 효율적으로 일할 수 

있습니다. 또한 복잡한 기술 스택을 유지하는 데 드는 비용을 절감할 수 

있습니다.

54%의 세일즈 전문가들이 생성형 AI 사용에 윤리적 가이드라인이 

중요하다고 말합니다. 이는 AI 결과물이 잘못된 정보, 유해성, 편향성을 

포함할 위험이 있기 때문입니다. 세일즈를 위한 AI가 더욱 강력하고 널리 

사용됨에 따라, 결과를 사람이 검토하고 피드백을 제공하여 모델을 

개선하는 등의 점검과 통제가 중요합니다.

많은 고객이 자신의 데이터를 기업에 맡기는 것을 신뢰하지 않으며, 71%

의 IT 리더는 생성형 AI가 데이터 보안 위험을 초래할 것이라고 말합니다. 

AI를 사용하기 전에 업계 표준 보안 조치를 통해 데이터 보안과 개인정보 

보호를 보장하세요.

이러한 조치에는 프롬프트 암호화, 개인 식별 정보 제거, 그리고 데이터를 

CRM 외부에 저장하지 않는 것이 포함됩니다.



AI의 거래 성사 능력을 직접 확인해 보세요.  

Sales Cloud에 내장된 AI 기능을 알아보세요.  

AI를 위한 데이터 보안에 대한 전문가의 조언을 얻으세요. 
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AI를 사용하여 판매를 돕는 추가 리소스

AI와 함께 시작하세요

데모 보기

웨비나 시청하기

Sales Cloud에서 제공하는 완전한 생성형 및 예측형 AI 도구 세트를 

세일즈 팀에게 제공하여 거래를 더 빠르게 성사시킬 수 있도록 지원하세요.

Sales Cloud의 AI 도구가 일상적인 작업을 처리하고, 각 거래에 대한 

최적의 조치를 안내하는 모습을 확인해 보세요.

두 명의 세일즈포스 임원과 함께 AI 기반 비즈니스 성장의 새로운 시대에서 

안전하게 경쟁하고 성공하는 방법에 대해 논의해 보세요.

https://www.salesforce.com/sales/artificial-intelligence/
https://www.salesforce.com/form/sales/sales-ai-demos/?d=pb
https://www.salesforce.com/form/events/webinars/form-rss/4249163/?d=pb
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