


This presentation contains forward-looking statements about, among other things, trend analyses and future events, future financial performance, anticipated growth, industry prospects, environmental, social and governance 

goals, and the anticipated benefits of acquired companies. The achievement or success of the matters covered by such forward-looking statements involves risks, uncertainties and assumptions. If any such risks or uncertainties 

materialize or if any of the assumptions prove incorrect, Salesforce’s results could differ materially from the results expressed or implied by these forward-looking statements. The risks and uncertainties referred to above 

include those factors discussed in Salesforce’s reports filed from time to time with the Securities and Exchange Commission, including, but not limited to: the impact of, and actions we may take in response to, the COVID-19 

pandemic, related public health measures and resulting economic downturn and market volatility; our ability to maintain security levels and service performance meeting the expectations of our customers, and the resources 

and costs required to avoid unanticipated downtime and prevent, detect and remediate performance degradation and security breaches; the expenses associated with our data centers and third-party infrastructure providers; 

our ability to secure additional data center capacity; our reliance on third-party hardware, software and platform providers; the effect of evolving domestic and foreign government regulations, including those related to the 

provision of services on the Internet, those related to accessing the Internet, and those addressing data privacy, cross-border data transfers and import and export controls; current and potential litigation involving us or our 

industry, including litigation involving acquired entities such as Tableau Software, Inc. and Slack Technologies, Inc., and the resolution or settlement thereof; regulatory developments and regulatory investigations involving us 

or affecting our industry; our ability to successfully introduce new services and product features, including any efforts to expand our services; the success of our strategy of acquiring or making investments in complementary 

businesses, joint ventures, services, technologies and intellectual property rights; our ability to complete, on a timely basis or at all, announced transactions; our ability to realize the benefits from acquisitions, strategic 

partnerships, joint ventures and investments, including our July 2021 acquisition of Slack Technologies, Inc., and successfully integrate acquired businesses and technologies; our ability to compete in the markets in which we 

participate; the success of our business strategy and our plan to build our business, including our strategy to be a leading provider of enterprise cloud computing applications and platforms; our ability to execute our business 

plans; our ability to continue to grow unearned revenue and remaining performance obligation; the pace of change and innovation in enterprise cloud computing services; the seasonal nature of our sales cycles; our ability to 

limit customer attrition and costs related to those efforts; the success of our international expansion strategy; the demands on our personnel and infrastructure resulting from significant growth in our customer base and 

operations, including as a result of acquisitions; our ability to preserve our workplace culture, including as a result of our decisions regarding our current and future office environments or work-from-home policies; our 

dependency on the development and maintenance of the infrastructure of the Internet; our real estate and office facilities strategy and related costs and uncertainties; fluctuations in, and our ability to predict, our operating 

results and cash flows; the variability in our results arising from the accounting for term license revenue products; the performance and fair value of our investments in complementary businesses through our strategic 

investment portfolio; the impact of future gains or losses from our strategic investment portfolio, including gains or losses from overall market conditions that may affect the publicly traded companies within our strategic 

investment portfolio; our ability to protect our intellectual property rights; our ability to develop our brands; the impact of foreign currency exchange rate and interest rate fluctuations on our results; the valuation of our 

deferred tax assets and the release of related valuation allowances; the potential availability of additional tax assets in the future; the impact of new accounting pronouncements and tax laws; uncertainties affecting our ability 

to estimate our tax rate; uncertainties regarding our tax obligations in connection with potential jurisdictional transfers of intellectual property, including the tax rate, the timing of the transfer and the value of such transferred 

intellectual property; uncertainties regarding the effect of general economic and market conditions; the impact of geopolitical events; uncertainties regarding the impact of expensing stock options and other equity awards; the 

sufficiency of our capital resources; our ability to comply with our debt covenants and lease obligations; and the impact of climate change, 

natural disasters and actual or threatened public health emergencies, including the ongoing COVID-19 pandemic.

Forward Looking Statements



CRM과 AI를활용한
인사이드세일즈의
미래
한나혜사업개발시니어매니저, 세일즈포스

조아름사업개발매니저, 세일즈포스
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？

인사이드세일즈가필요한이유

최대한많은잠재고객을발굴해야한다 최대한많이계약을클로징해야한다

● 중요고객과커뮤니케이션을통해영업기회별금액

을키우는일에집중해야함

● 전달받은잠재고객데이터에직접콜드콜/이메일할

시간이없음

● 꼭뚫어야하는기업이있지만시기에맞추어연락할

리소스가부족함

● 진정한니즈가있는잠재고객만만날수있었으면함

● 수많은기고객중다른제품군으로확장할기회를찾

고싶음

salesmarketing

● 웨비나, 박람회, 뉴스레터, 소셜채널관리등다양한채

널을통해잠재고객발굴

● 발굴된잠재고객을체계적으로팔로업해줬으면하지만

, 직접관리할시간이없음

● 중장기적인관점의마케팅기획/계획의한계

● ROI 트래킹의어려움

● 브랜딩마케팅은실제매출과연계되지않는다는불만

● 전화, 이메일인바운드문의를시간내에터치하지못할

때가있음



？

인사이드세일즈가필요한이유

최대한많은잠재고객을발굴해야한다

● 웨비나, 박람회, 뉴스레터, 소셜채널관리

등다양한채널을통해잠재고객발굴

● 발굴된잠재고객을체계적으로팔로업해줬

으면하지만, 직접관리할시간이없음

● 중장기적인관점의마케팅기획/계획의한

계

● ROI 트래킹의어려움

● 브랜딩마케팅은실제매출과연계되지않는

다는불만

● 전화, 이메일인바운드문의를시간내에터

치하지못할때가있음

최대한많이계약을클로징해야한다

salesmarketing

모든잠재고객정보를체계적으로팔로업

하는 직원이있다면?

영업문의, 전화문의, 이메일문의를하루안

에대신영업기회화하는직원이있다면?

꼭뚫어야하는기업의 C레벨연락처를찾

아미팅을잡아주는직원이있다면?

● 중요고객과커뮤니케이션을통해영업기

회별금액을키우는일에집중해야함

● 전달받은잠재고객데이터에직접콜드콜/

이메일할시간이없음

● 꼭뚫어야하는기업이있지만시기에맞추

어연락할리소스가부족함

● 진정한니즈가있는잠재고객만만날수있

었으면함

● 수많은기고객중다른제품군으로확장할

기회를찾고싶음



아웃바운드형
인바운드형

인사이드세일즈조직소개
재능있고열정있는 gen z -future AEs

6개월 (세일즈포스
인턴) or 2년외부

경력채용

인바운드리드
핸들링

영업기회발굴 BDR을위한연
수

1-2년 (SDR) or 3-5
년외부경력채용

주로아웃바운드

플레이

신규어카운트

영업기회발굴

AE를위한연수

Business Development 
Rep (BDR)

Sales Development Rep 
(SDR)



단순반복업무

생산성저하

가치가낮은작업

직원의번아웃

가치가낮고반복적
인작업에많은시간
이낭비됩니다.

전문가에게더빠르게연결되길원함

공감하는대화

개인화된경험

고객은더많은것을기대합니다

41%



Predictive Copilot

AI의세번째물결은
에이전트입니다.

4차웨이브 5차웨이브

인공일반지능

1차웨이
브

2차웨이브

Robotics
Artificial 
General 

Intelligence



새로운팀 = 인간과에이전트

도와드리겠습니다! 공정시장가치에부합하고고
객구매내역과일치하는사전승인된견적을생성
해드리겠습니다.

저희고객은가격을확인
하고싶어합니다…

1. 세일즈포스의 Agent 활용사례

3. 데모시연-아웃바운드세일즈

4. 고객사례및성공체크리스트

2. 데모시연-인바운드세일즈

함께더많은것을이룰수있는방법



Salesforce의기업가치를따릅니다

우리는회사에의미있는
영향을미치기위해끊임
없이혁신하고경계를넓
혀가고있습니다.

고객제로(Customer Zero)
로서, 저희는고객여러분
을대신하여최고의기준
을고수합니다.

우리는말뿐아니라 실천
합니다. 제품을내부적으
로테스트하고, 출시하고, 
실제로사용하는 기업입
니다.

신뢰(Trust) 고객성공(Customer 
success)

혁신(Innovation)

Customer zero_세일즈포스직원이직접경험
Salesforce의최초도입자로서자사제품이시장에출시될준비가되어있음을보장합니다.



SDR Agent 가 SDR이전략적잠재고객발굴에더욱집중할수
있도록지원

Agentforce의 Salesforce

Sales
세일즈에이전트

포스
데이터

~20
SDR당에이전트가
하루에처리하는

리드수

기회

실제로대부분의수익을창출하는리드
는 40%에달합니다. 즉, 인력은자동화
가가능한수동작업에시간을허비하고
있습니다.

솔루션

Agentforce가 SDR 팀을강화함에따라
에이전트는이제파이프라인을 24시간
내내자동화할수있게되어글로벌 SD
팀은더욱전략적인잠재고객발굴에집
중할수있습니다.



Sales Coach Agent와함께하는세일즈를위한개인코칭

기회

2,000명이상의세일즈매니저들

이시간적제약과규모로인해개

인맞춤형코칭을제공하는데어

려움을겪고있지만, 거래를진행

하는데는필수적입니다.

해결책

Agentforce는모든영업담당자에

게확장가능하고개인화된실시

간코칭을제공합니다.

350개
이상

피드백세션 → 
1,300만달러의 ACV 

마감영향

Agentforce의 Salesforce

마시래더먼
글로벌사업전략및운영담당부사장

10%
1단계에서 2단계이
상으로거래속도

증가목표

5%
롤플레이승률증가

Agentforce는즉각적인변화를가져왔습니다. 이제저희영업사원들은항상코치를동반
하여거래를더빠르게성사시키고영업역량을향상시킬수있습니다. 이는저희의역량
강화전략을완전히바꿔놓을것입니다.

판매
세일즈에이전트

포스
데이터

세일즈코치와함께하는기업피치
인증

Sales



Sales Agent를통한세일즈역량강화

기회

세일즈는업무를효과적으로수행하는
데필요한올바른정보를적시에신속하
게찾을수없었습니다.

해결책

Sales Agent는경쟁정보, 판매자지원문

서, Agentforce 가격책정, 판매자온보딩

지원, 임원브리핑, Salesforce 웹사이트콘

텐츠, 거래승인등에대한접근권한을제

공하고관련작업을수행합니다.

Agentforce의 Salesforce

Sales
슬랙에이전트

포스
데이터

>1시간

이상
임원브리핑당절

약된시간



당사의비즈니스활용사례
SDR (인바운드세일즈)



웹폼완료(문의, 데모, 체험판
등)

대표전화및채팅

웨비나및이벤트

BDR
인/아웃바운
드

인바운드

SDR

영업기회
(Opportunity)

인사이드세일즈 규모별세일즈팀인바운드리드

중소/
스타트
업

중견기
업

엔터
프라
이즈

100%
SDR/BDR로전송된
인바운드리드

Salesforce의내부영업모델(As-is)



SDR 에이전트
리드스코어가낮
은리드를에이전
트가
아웃리치(이메일)

SDR
고객과통화하고요구
사항을파악

세일즈코치에이전
트
SDR은세일즈코치를
활용하여피치를녹화
하고피드백을받음

SDR
개선된콜스킬
로영업기회를
생성

에이전트와함께하는업무프로세스 (미래)

SDR 에이전트
고객문의에사전정의된제
품지식문서를기반으로대
응

SDR 에이전트
고객에게미팅가능한일정
메일발송및 SDR에게리드
인계

Sales 에이전트
기존 CRM 고객정보확
인하여 Cross/upsell 정
보확인

세일즈
딜 Progression

SDR
고객과통화한내용
BANT기반퀄노트작

성

세일즈
고객미팅후영
업기회발굴

Sales 에이전트
고객미팅서머리

SDR은본인에게할당
된스코어높은리드

확인

Sales 에이전트
CRM에있는액티비티
이력조회및서머리후
미팅준비

인바운드업무프로세스 (SDR->AE)



웹폼작성완료(문의, 데모, 
체험판등)

대표전화및채팅

웨비나및이벤트

BDR
인/아웃바운
드

인바운드

SDR

영업개발 규모별세일즈팀인바운드리드

중소
/스타트업

중견
기업

엔터
프라
이즈

에이전
트

인바운드

40%
가장높은점수를받
은리드는 SDR에게

전달.

효율성

고품질터치

60%
낮은점수리드
by agentforce

영업기회
(Opportunity)

Salesforce의내부영업모델(To-be)



(자막)SF on SF SDR demo v3 KR_V1.mp4

http://drive.google.com/file/d/1XlVkSJKvUAWbodbFPhjWBzrGxHxk3WcP/view


소매서비스담
당자

역할(Role)

질문에답변하고
반품을처리합니

다.

동작(Action)

승인없이최대
$100까지환불

가능

가드레일
(Guardrail)

웹, 모바일, 
WhatsApp, 

Slack

채널
(Channel)

모든데이터와
사례내역

데이터(Data)

담당자에게경쟁사
정보를논의하지
말라고지시

점수가낮은리드
에개인화메일발

송

CRM 및
데이터클라우드

이메일보내기
회의예약

옵트아웃관리

이메일

신뢰와보안

에이전트의 5가지속성

SDR Agent



Agentforce SDR Dashboard



리드점수별성과

Lead Score 별성과분석
(한국팀특정분기결과)



당사의비즈니스활용사례
BDR (아웃바운드세일즈)



CRM + AI Agent와함께
신규사업기회창출하는방
법

조아름

Business Development 
Representative



Confidenti
al



Target

어디에
판매해야할까?

Contact

누가 Key 인가?

Message

고객의페르소나
와
Pain Point를
이해하는가? 

Teamwork

세일즈와
얼라인이되었는
가?

아웃바운드플레이에서가장중요한 4가지
With CRM + Agentforce



● All Account

● Account History

● Account Status

● N of Contacts

CRM + AI Agent External Source

Market Research
..
.

(N of employee,
Revenue..)

어디에판매해야할까?

Target



Footer

고객과의모든인터랙션이자산화되어있는사업개발환경⺀
세일즈포스임직원

Sales Cloud

어카운트 작업환경#1_ _ _30s.mov

http://drive.google.com/file/d/120EZztZdXAye7nfIUvuC0ds_A-nhlVJA/view


Footer CRM 내어디서나이용가능한 Sales Agent⺀⺀⺀⺀⺀
세일즈포스임직원

Sales Cloud

#2_Agentforce.mp4

http://drive.google.com/file/d/1FQRNK5USTKp2B9STib4PPiglChnI3DJd/view


Footer CRM 내어디서나이용가능한 Sales Agent⺀⺀⺀⺀⺀
세일즈포스임직원

Sales Cloud



Confidenti
al

Demo Agenda

타겟리스트만들기

Account History 요약하기

Key Contact 찾기

E-mail 초안만들고발송하기



Footer

Sales Agent에게요청하여 Target list 만들기⺀⺀⺀⺀
세일즈포스임직원

Sales Cloud

#3_Account list(2).mp4

http://drive.google.com/file/d/1frhSMqdAax-3tnKrQpvNz2k_6VTfEc_q/view


Footer

방대한양의고객 History 요약하고 Key Contact 찾기 ⺀⺀

(주) 행복한고객

안길동

안길동

안길동

김셀포

김셀포

(주) 행복한고
객

김셀포, 윤슬
랙

안길동

(주) 행복한고
객

(주) 행복한.. 

(주) 행복한고객

(주) 행복한고객

(주) 행복한고객

김셀포, 윤슬
랙

안길동

(주) 행복한고객

안길동

세일즈포스임직원
Sales Cloud

(주) 행복한고
객



Footer

방대한양의고객 History 요약하고 Key Contact 찾기 ⺀⺀

(주) 행복한고객

안길동

안길동

안길동

김셀포

김셀포

(주) 행복한고
객

김셀포, 윤슬
랙

안길동

(주) 행복한고
객

(주) 행복한.. 

(주) 행복한고객

(주) 행복한고객

(주) 행복한고객

김셀포, 윤슬
랙

안길동

(주) 행복한고객

안길동

세일즈포스임직원
Sales Cloud

(주) 행복한고
객



Footer 이메일초안만들고발송하기 ⺀

(주) 행복한고
객

(주) 행복한고객

(주) 행복한고
객

안길
동

안길
동

(주) 행복한고
객

세일즈포스임직원
Sales Cloud



Footer 이메일초안만들고발송하기 ⺀

안길동

(주) 행복한고객
에

안길동

안길동

안길동

세일즈포스임직원
Sales Cloud



신뢰계층으로보호된 AI
를통해안전하게혁신

하는것

더높은전환율과원활
한리드이관프로세스

달성

추가인력없이리드 (
잠재고객)를더많이확

보하는것

VP of Sales Sales Ops CIO CFO

핵심
니즈

리드확보및리드전환
향상을통해매출을증

대하는것

CRM Data + AI Agent + 세일즈’s Insight

고객의페르소나와 Pain Point를이해하는가? 



Confidenti
al

Teamwork - 세일즈와협업/싱크업하기



Footer

Teamwork - 세일즈와협업/싱크업하기

Sales Cloud(CRM)와의연동으로동일한데이터환경에서협업
세일즈포스임직원

Slack

고객기업별채널생성

슬랙캔버스에서의
어카운트플래닝

Happy Customer

# acct-주식회사-행복한-고객



Footer

Teamwork

세일즈와협업/
싱크업하기

제안방향성및이메일초안허들로실시간논의 ⺀
세일즈포스임직원

Slack



Footer

Teamwork - 핵심업무외효율화하기

어카운트에대한리서치가담긴영업노트템플릿자동생성⺀
세일즈포스임직원

Slack

#4_Slack_brief.mov

http://drive.google.com/file/d/1edM2Smjt2MxIXpqYpy-IHFUQ7R2k7FiA/view


Footer

Teamwork - 핵심업무외효율화하기

어카운트에대한리서치가담긴영업노트템플릿자동생성⺀
세일즈포스임직원

Slack



Success Story from the field with AI Agent



Customer Stories



X.Xx Multiple lines 
of placeholder content

Products used문제
빠르게성장하는기술기업인 Asymbl은인력및채용방식을현대화하고있으며, 확장성문제에직면했
습니다. 한명의영업개발담당자가수백개의리드를관리하면서품질저하없이는감당하기어려웠습
니다. Asymbl은인력을추가하지않고도리드참여를확대하고, 고객경험을유지하며, 빠른성장을지원
할수있는비용효율적인방법이필요했습니다.

해결책
Agentforce는인바운드, 아웃바운드및육성채널전반에서리드를선별하기위한일일리드참여를자동
화하여, SDR(고객관리담당자)이전략어카운트활동에집중할수있도록지원합니다. 이하이브리드모
델은 5배더큰규모의팀과동일한커버리지를제공하여연간 57만 5천달러를절감했습니다. Sales 
Cloud, Marketing Cloud, Slack과통합된 Agentforce는기존워크플로우를방해하지않으면서타겟어카운
트육성및기회를 427% 확대했습니다. 그결과, 더많은검증된기회, 향상된효율성, 그리고빠른성장속
에서도지속가능한고객경험을제공할수있습니다.

Asymbl은 Agentforce를통해더많은
리드를확보하고비용을절감

salesforce.com/customers에서더
많은스토리를확인해보세요.

에이전트포스라이브

타겟계정에대한더많
은육성427%

에이전트포스 세일즈

세그먼트: ESMB

마케팅

슬랙

산업: 기술

http://salesforce.com/customers
http://salesforce.com/customers


마케팅, 필드세일즈팀과의유기적인협업강화

단계적인도입: 작은성공사례

지속적인세일즈, AI 역량강화에투자

성공을위한체크리스트

데이터중심의의사결정문화
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