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지금 회사에서 사용하는 CRM에 다음의 문제가 있습니까?
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• 소프트웨어 개발 전문가가 만든 CRM에 단순 고객 정보만 입력되어, 직원들의 활용도가 낮다

• 정보 입력을 억지로 해야 하는 숙제처럼 부담스러워 한다

• 새로운 비즈니스 기회를 찾거나, 제안 수주 성공률에 아무런 도움이 되지 못한다

• 경쟁사나 자사나 CRM 기능과 효과에 별 다른 차이가 없다

• CRM 구매 설치에 따른 막대한 투자 대비, 회사 수익과 매출에 기여하지 못한다

• 하이퍼포머의 비즈니스 노하우와 경험이 회사의 자산으로 축적되지 못하고, 해당 직원의 퇴사와

함께 사라진다.

만약 귀사가 위의 내용에 해당된다면, 이 자료는 바로 여러분을 위한 것입니다.

비즈니스 전문가가 개발한 차별화된 CRM 솔루션을 보여 드립니다!
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CRM의 역사

Traditional CRM

(1 세대 CRM)
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Insight Selling App for 
CRM

(3 세대 CRM)

Social CRM

(2 세대 CRM)
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인사이트 셀링 App for CRM 3.0 혁신은 3C와 함께

• Collaboration(협업) : 팀원들이 함께 CRM 3.0에서 협업

• Conversation(소통) : 고객가치와 고객 인사이트를 공유하기 위한 고객,

직원간의 양방향 소통

• Creativity(인사이트) : 비즈니스 기회를 높이기 위해 고객과 경쟁사 정보를

분석하여 새로운 고객가치와 인사이트를 개발하여 제안
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인사이트 셀링 App for CRM 3.0의 10가지 혁신
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1. Concept 2. Structure 3. Process 4. Method

5. Communication 6. Learning

8. Function 9. Tool7. Technology 10. Cost
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1. CRM 3.0 Concept Revolution (CRM 컨셉의 혁신)

• 고객 접점을 통해 획득한 정보를 DB로 입력하고 공유

• 이런 정보는 경쟁사도 가지고 있어, 차별성이 전혀 없음

• 이런 정보로는 경쟁사를 이기는 새로운 비즈니스 기회를
찾기 어려움

• 고객에 대한 핵심 정보는 셀러가 개인적으로 관리하고, 
퇴사 시 정보도 함께 사라짐

• 하이퍼포머의 세일즈 노하우와 비결이 공유되지도, 
전파되지도 못하고, 개인적인 자산으로만 존재

• 중요한 비즈니스 기회에 대해, 매니저가 할 수 있는 것이
없음

• 소프트웨어 전문가가 개발한 CRM이기에, 세일즈와 마케팅
관련 솔루션과 인사이트를 구현하지 못함

+

CRM 1.0

6

•전화
•팩스
•이메일
•직급
•부서명
•취미
•홈페이지
• R&R

CRM 3.0

• 고객 상담 전략

• 고객 제안 전략

• 고객 협상 전략

• 고객 접점을 통해 획득한 정보는 물론이고, 고객 상담, 고객
제안, 고객 협상에서 활용한 정보도 DB에 저장하고 공유

• 이런 정보는 경쟁사는 가지고 있지 못하기에, 차별성과
가치가 높음

• 이런 정보는 경쟁사를 이기는 새로운 비즈니스 기회를
찾는데 강력한 무기가 됨

• 고객에 대한 핵심 정보도 CRM DB에 저장되어, 셀러가
퇴사해도 회사의 자산으로 남음

• 하이퍼포머의 세일즈 노하우와 비결이 저장되고 공유되어
베스트 프랙티스로 활용 (암묵적 스킬과 노하우를
표현지로 추출하여 회사 자산으로 축적)

• 중요한 비즈니스 기회에 대해, 매니저가 무엇을 하면 되는
지 모니터링 할 수 있고 적시에 셀러에게 최적의 지원 가능

• 비즈니스(세일즈/마케팅) 전문가가 개발한 CRM이기에, 
세일즈와 마케팅 관련 솔루션과 인사이트를 구현함

•전화
•팩스
•이메일
•직급
•부서명
•취미
•홈페이지
• R&R
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2. CRM 3.0 Structure Evolution (CRM 구조의 혁신)

• 셀러간의 고객가치나 인사이트에 대한 공유 및 교류가
전혀 없음

• 셀러 개인이 가진 노하우나 핵심정보는 개인 혼자서 직접
관리하므로, 퇴사 시 모든 정보도 함께 사라짐

• 하이퍼포머의 노하우를 다른 셀러들이 배울 수 있는
기회가 없음

자사고객

CRM 1.0 CRM 3.0
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셀러

자사고객

셀러

• 셀러간의 고객가치나 인사이트에 대한 공유 및 교류가
매우 활발함

• 셀러 개인이 가진 노하우나 핵심정보도 모두 CRM에
저장되어, 퇴사를 해도 모든 정보는 그대로 보존됨

• 하이퍼포머의 노하우를 다른 셀러들이 함께 배울 수 있음
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3. CRM 3.0 Process Evolution (CRM 프로세스의 혁신)

• 회사 중심의 비즈니스 진행

• 세일즈 프로세스 중심의 접근

• 경쟁사도 확보한 단순 고객 정보에 의한 제안 및 계약

CRM 1.0 CRM 3.0

고객 문제와
니즈 발굴

경쟁사를 이기는
고객가치 중심의
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회사 중심 고객 중심

• 고객 중심의 비즈니스 진행

• 구매 프로세스 중심의 접근

• 경쟁사는 확보하지 못한 고객가치와 인사이트에 의한
제안 및 협상

구매 사이클(구매센터)

경쟁분석 전략(의사결정기준)
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4. CRM 3.0 Method Evolution (CRM 방법론의 혁신)

• 셀러는 자신이 담당하는 고객에게만 관심이 있음

• 다른 셀러의 노하우나 방법론은 공유하지 못함

• 고객으로부터 단순 정보만 획득하고 거래 내역만 관리

!
!

!

! 고객 가치
인사이트

단순 정보와
거래 내역

정보

셀러

고객
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고객 가치
인사이트

셀러

고객

• 셀러는 자신이 담당하는 고객은 물론이고, 다른 셀러들의
고객가치와 인사이트에도 관심을 가짐

• 다른 셀러의 노하우나 방법론을 함께 공유하고 학습

• 고객으로부터 핵심 정보(고객의 문제와 니즈, 
구매의사결정기준)을 획득하고 고객가치와 인사이트를
전략적으로 관리하고 공유

CRM 1.0 CRM 3.0

고객
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5. CRM 3.0 Communication Evolution (CRM 소통의 혁신)

• 비즈니스나 영업기회에 대해, 매니저와 셀러간, 셀러와
셀러간 소통을 위한 방법이나 도구가 부재

• 현재 비즈니스가 어떻게 진행되고 있고, 무엇이 이슈이며, 
무슨 조치나 지원이 필요한 지 명확한 커뮤니케이션이
불가능
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• 비즈니스나 영업기회에 대해, 매니저와 셀러간, 셀러와
셀러간 소통을 위한 명확하고 체계적인 방법이나 도구
제공

• 현재 비즈니스가 어떻게 진행되고 있고, 무엇이 이슈이며, 
무슨 조치나 지원이 필요한 지 명확한 커뮤니케이션이
가능하여 신속하고 효과적인 조치와 실행이 가능

CRM 1.0 CRM 3.0

!

셀러

매니저

셀러
!

셀러

매니저

셀러

X 소통
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6. CRM 3.0 Learning Evolution (CRM 학습의 혁신)

• CRM에 담긴 내용을 통해 학습하고 배울만한 내용이 전혀
없어, 셀러의 역량 개발에 전혀 도움이 되지 못함

• 매니저도 셀러들에게 무엇을 어떻게 지도하고 코칭 할 지, 
방법이 없음
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• 하이퍼포머의 스킬과 노하우를 CRM에 추출할 수 있어, 
로우퍼포머들이 함께 학습하고 배워 세일즈포스를 제고함

• 매니저는 셀러들이 작성한 CRM 자료를 확인하여, 
그들에게 무엇을 어떻게 지도하고 코칭 할 지 가시적인
근거와 도구로 활용

CRM 1.0 CRM 3.0

!

하이퍼포머
스킬 & 노하우

로우퍼포머

로우퍼포머

•전화
•팩스
•이메일
•직급
•부서명
•취미
•홈페이지
• R&R

학습
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7. CRM 3.0 Technology Evolution (CRM 기술의 혁신)

•고객에 대한 단순 정보만 관리 •고객의 구매 사이클을 따라 진행되는 세일즈에서 고객상담, 
고객제안, 고객협상에 필요한 전략적 인사이트와 방안을
효과적으로 개발하고 관리하고, 저장하고 공유하는 기술 지원

어카운트 관리
컨택 관리
활동 관리

리드 및 기회 관리
캠페인 관리
고객 관리

고객상담 전략

어카운트 관리
컨택 관리
활동 관리

리드 및 기회 관리
캠페인 관리
고객 관리

상담용
질문
개발

이점
개발

고객
니즈
발굴

고객 문제
발굴

경쟁분석

구매센터
분석취약성

극복전략
개발

구매의사
결정기준
분석

CRM 1.0 CRM 3.0
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고객성장제안 전략

고객협상 전략

상대방
우려 해소

강.약점 분석
파워 전략

협상목표 및
대체안 개발

설득 및
질문 계획

경쟁분석

문제
분석

이점 및
양보 분석

협상전략
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8. CRM 3.0 Function Evolution (CRM 기능의 혁신)
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•소프트웨어 엔지니어가 개발한 기존의 CRM은 세일즈 기회를 창출하는
기능이 없지만, 세일즈/마케팅 전문가가 개발한 인사이트 셀링 App for 
CRM은 세일즈 기회를 극대화 하는 3가지 모듈의 차별화 전략이
추가되어 업무에 실질적인 도움을 제공
•단순 정보만 입력하는 기본 기능에, 고객의 문제와 니즈를 발굴하고, 
경쟁사를 대상으로 강.약점을 비교분석하고, 고객가치와 인사이트를
개발하여 제안하는 전략과 세일즈 협상 전략을 개발할 수 있는 3가지
모듈을 개발하여 클라우드 CRM에 적용
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9. CRM 3.0 Tool Evolution (CRM 도구의 혁신)

14

오프라인 교육

CRM 앱 모듈

•오프라인 교육을 통해 실습하고 체득했던 고객상담전략, 
고객성장제안전략, 고객협상전략을 CRM 앱 모듈을 활용하여, 
개발하고, 저장하고 공유하고, 활용하는 방식으로 구현됨
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10. CRM 3.0 Cost Evolution (CRM 비용의 혁신)
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CRM 1.0 CRM 3.0

• 사용자 수에 관계 없이, CRM 프로그램, 서버, 스토리지를
구매하여 설치

• 관리 및 유지 보수에 인력과 비용 추가

• 프로그램 업그레이드에 개발 비용 추가

• 초기에 효과성이나 활용성이 검증되지 않은 CRM에
막대한 투자비가 소요되고, 자사에 부적합 경우 다른
것으로 전환하는 데 부담됨

• 적은 인력을 가진 중소규모 기업에서는 CRM 도입에
장벽이 됨

• 초기 투자비 : 수 천 만원 ~ 수 (십) 억 원

• CRM 프로그램, 서버, 스토리지 구매에 따른 초기 투자비
없음

• 관리 및 유지 보수에 전혀 부담 없음

• 프로그램 업그레이드에 전혀 부담 없음

• 초기에 효과성이나 활용성이 검증되지 않은 CRM에
막대한 투자비가 소요되고, 자사에 부적합 경우 다른
것으로 전환하는 데 부담되는 기업들이 파일럿으로
사용하여 적합성 검토에 유리

• 적은 인력을 가진 중소규모 기업에서도 초기 투자비 없이
월간 사용료만으로 CRM 사용 가능

•1인당 월간 사용료 : 4 ~ 13.5만 원

전체를 구매
(막대한 초기 투자비)

필요한 만큼만 임대
(초기 투자비 제로)
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인사이트 셀링 App for CRM 3.0의 차별성

1. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 기존 CRM을 단순히 대체하지 않습니다. 기존의 CRM 1.0 
기능을 뛰어 넘어 고객과 시장, 경쟁자에 대한 인사이트 전략을 개발하도록 돕습니다.

2. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 고객가치 전달을 통해 고객이 셀러를 신뢰할 수 있는
파트너로 인지하도록 만들어 드립니다.

3. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 고객을 회사 전략의 핵심에 둡니다. 이것은 다양한 정보와
인사이트를 체계적으로 관리하여 귀사의 가치 사슬 및 조직 구조와 문화에 긍정적이고 발전적인
영향을 제공합니다.

4. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 고객의 구매 사이클이 진행되는 단계에 맞추어, 셀러에게
필요한 상담/제안/협상 전략의 인사이트를 개발하도록 지원합니다.

5. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 셀러들이 수집하고 개발한 다양한 정보와 고객가치, 그리고
인사이트를 공유하고, 회사의 자산으로 축적시켜 드립니다. 그래서 언제 어디서나 셀러들은
필요한 정보에 접속하여 세일즈 기회를 높이는 활동을 수행할 수 있습니다.

6. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 하이퍼포머의 세일즈 노하우와 비결을 추출하여, 다른
셀러들과 공유하고 전수할 수 있도록 탁월한 기능을 담았습니다.

7. 인사이트 셀링 App for CRM 3.0은 오프라인 교육을 통해서만 다루었던 세일즈 전략
(상담/제안/협상)을 CRM에서 구현하여, 회사의 자산으로 저장 및 축적되며, 모든 직원들이
공유할 수 있습니다. 또한 오프라인 교육 이후, 심화나 팔로우업 교육, 세일즈 코칭, 베스트
프랙티스 전수 등에서 활용할 수 있습니다.

16
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1. 문제 인식

Insight Selling Cycle
TM

Insight

Selling

Cycle

2. 니즈 인식

3. RFP/RFQ

4. 제안서 비교

5. 프레젠테이션

6. 불안 해소

7. 협상

8. 계약
9. 사용

©에스비컨설팅 심재우
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고객 협상 전략

Insight Selling Funnel (ISF-인사이트 셀링 깔대기)

Process Objectives

1. 문제 인식

2. 니즈 인식

1. 고객의 불만족 개발
2. 고객의 니즈 개발
3. 고객 상담 전략 개발

3. RFP/RFQ

4. 제안서 비교

6. 불안 해소

7. 협상

8. 계약

17.55%

7.24%

4.15%

2.6%

총 매출액

향후 12개월 내의 클로징

4. 의사결정 기준 표면화
5. 경쟁 분석
6. 의사결정 기준에 영향력 주기
7. 제안서 제출

9. 고객의 리스크/불안감 표면화
10. 고객의 리스크/불안감 해소
11. 윈-윈 협상 전략 개발

12. 계약
13. 판매(설치)로 이관

Gaining Acceptance

Advocating Solutions

Determining Needs

Suspect

Prospect

9. 사용 14. 새로운 비즈니스 기회 찾기

TM

5. 프레젠테이션 8. 경쟁 프레젠테이션

Promoter

Customer

Leads

Visitor

Public

18

고객 상담 전략

고객 성장 제안 전략
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Insight Inbound Marketing (IIM)

Interest

TM

PromoterCustomerLeadsVisitorPublic

Change Close Surprise

18 Tools

4 Action

1. 블로그
2. 홈페이지
3. 키워드 검색
4. 소셜 미디어
5. 바이럴 마케팅

10. 랜딩 페이지
11. 문의 요청 양식
12. 이메일
13. 방문자 정보

10. 이메일
11. 니즈 발굴 상담 전략
12. 차별화된 제안 전략
13.CRM 연계 기회 발굴

14. 고객가치
15. 차별성 (특별한 경험)
16. 소셜 미디어
17. 바이럴
18. 리트윗 / 공유하기

1. 차별화된 상품이나 서비스
2. 고객가치 제안
3. 고객 관심 키워드 관리 전략
4. 콘텐츠 개발 및 포스팅
5. 멀티 채널 (트리플 미디어) 전략
6. 채널 통합 전략

7. 추천하기
8. 고객접점 경험 공유
9. 개인적 편지 보내기
10. 프로모션 쿠폰 제공

10 Resources

SB Consulting ©copyright
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세일즈 5.0 시대 (Sales 5.0 Era)

미래는 세일즈5.0 시대로, 인사이트 셀링 App for CRM 3.0이 주도한다

세일즈1.0 세일즈2.0 세일즈3.0 세일즈4.0 세일즈5.0

시기 1900년 이전 1900 ~ 1925년 1925 ~ 1970년 1970 ~ 2010 2010년 ~

중심 생산자 생산자 생산자 / 셀러 구매자 다수의 구매의사결정 관련자

혁신
도구

• 보험회사에서
셀러와 수금자
역할을 분담하
여 생산성을 제
고

• 에드워드 스트롱 ‘판매
의 심리학’ 출간

• 세일즈 기술과 원칙에
대한 이론을 최초로 체
계화

• 닐 락컴 ‘스핀 셀링 (상담, 제안 전략, 
코칭, 협상)’ 출간

• 구매 사이클에 따른 고객 접근
• CRM 1.0 & Social CRM

• 클라우드 CRM(세일즈포스닷컴, 
MS 다이나믹CRM 등)

• 고객 상담 전략, 제안 전략, 협상
전략의 방법론을 인사이트 셀링
App for CRM 3.0에 통합하여
활용

세일즈
방식

• 제품 중심 세일즈 • 인사이트 셀링 사이클
• 솔루션 중심 세일즈

방법 • 세일즈 기술과 방법(제
품 장점 부각시키기, 고
객 저항 다루기, 클로징
기술, 질문기술 등)에
대한 이론을 체계화 하
여 사용

• 교육을 통해 세일즈 기
술을 체득하면 후천적
으로 세일즈를 할 수
있음을 인식

• 35,000건의 세일즈 상담을 분석하여 세
일즈 성공과 실패 요인을 찾음

• 자문 세일즈(Consultative Selling) 시대
의 시작

• 온-프레미스(On-Premise) CRM 도구를
세일즈에 활용

• 세일즈 프로세스를 버리고, 구매 사이
클을 기준으로 세일즈 전개

• 비즈니스 복잡성 증가와 대규모
B2B 세일즈 확대로, 고객의 구매
의사결정 단계와 이해관계자의
숫자가 증가하고, 경쟁자와 치열
한 대결의 확대로 고객과 경쟁자
에 대한 치밀하고 체계적인 분석
및 창의적인 대응전략을 개발하
여 적용

문제점 • 셀러가 판매
와 수금, 고
객지원을 혼
자서 담당하
여 새로운

• 고객 발굴 및
• 판매에 한계

• 세일즈 방법론
이 체계적으로
정립되지 못한
시절이기에, 세
일즈 기술은 선
천적으로 타고
난 사람만 가능
한 것으로 간주
됨.

• 고객보다는 셀러 관점
의 세일즈 프로세스 방
식으로 접근하는 한계
로 세일즈에 실패

• 셀러가 수집한 고객사나 경쟁자 정보가
회사의 자산으로 축적/공유 되지 못하
고, 셀러 이직 시 함께 사라짐

• 세일즈 매니저가 모든 셀러들의 고객
상담, 제안 및 수주활동을 통합적이고
효과적으로 관리하고 코칭 할 수 있는
방법과 도구가 부재

• 아직도 셀러 관점의 세일즈 프로세스를
운영하거나, 세일즈 프로세스의 일부만
관리하고, 나머지는 블랙박스로 간주하
여 관리 대상에서 제외됨

• 아직도 세일즈4.0 방법론조차 도
입하지 않은 회사와 셀러들이 다
수이고, 클라우드CRM에 대한 이
해와 필요성 부족으로 본격적인
도입에는 시간이 소요될 것임
(하지만 경쟁자보다 먼저
클라우드CRM을 도입하여
활용한다면 선점효과와 함
께 세일즈를 주도할 수 있
다)

©에스비컨설팅 심재우
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인사이트 셀링
프로세스

아이콘 Objectives 인사이트 셀링 App for CRM 모듈명

1. 문제 인식

2. 니즈 인식

1. 고객의 불만족 개발
2. 고객의 니즈 개발
3. 고객 상담 전략 개발

고객상담 전략 (모듈1)

3. RFP/RFQ

4. 제안서 비교

4. 의사결정 기준 표면화
5. 경쟁 분석
6. 의사결정 기준에 영향력 주기
7. 제안서 제출(고객성장 제안전략 개발)

고객제안전략 (모듈2)

5. 프레젠테이션 8. 경쟁 프레젠테이션

프레젠테이션 전략 -개발 예정

6. 불안 해소

7. 협상

9. 고객의 리스크/불안감 표면화
10. 고객의 리스크/불안감 해소
11. 윈-윈 협상 전략 개발

고객협상 전략 (모듈3)

8. 계약 12. 계약
13. 판매(설치)로 이관

9. 사용 14. 새로운 비즈니스 기회 찾기 신규 비즈니스 창출 전략
(B2B 마케팅) -개발 예정

Insight Selling 프로세스 및 인사이트 셀링 App for CRM 모듈
TM

21

* 세일즈 코칭 모듈 – 개발 예정
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인사이트 셀링 App for CRM 모듈 1 – 고객 상담 전략

22
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인사이트 셀링 App for CRM 모듈 2 – 고객 성장 제안 전략

25
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인사이트 셀링 App for CRM 모듈 3 – 고객 협상 전략
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고객 상담/제안/협상 전략

아이패드 버전 : 아이패드와 100% 연동

33
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SAP CRM (아이패드 버전) - CRM 1.0 
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SAP CRM에서 제공하는 영업기회에 대한 정보는 아래 내용이 전부임

• 기회 이름

• 고객사 정보

• 고객 담당자 정보

• 담당 셀러

• 마감률

• 예상 금액

• 시작일

• 종료일

여기에는 고객의 문제나 니즈를 발굴하거나, 고객가치를 개발하고, 고객의 구매의사결정

기준을 찾아 경쟁사 대비 강.약점을 분석하여 세일즈 기회를 극대화 시키는 제안 전략을

개발하는 기능도, 고객과 협상에서 우위를 점하는 전략 개발 기능 등이 전혀 제공되지

못합니다.
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인사이트 셀링 App for CRM 개발자 프로필

심 재 우 대표

010-2397-5734

jaiwshim@gmail.com 

facebook.com/jaiwshim

twitter.com/ideastorming

Pinterest.com/jaiwshim

www.sbconsulting.co.kr

linkedin.com/in/jaiwshim

• 현대자동차 연구소 – 5년

• 자동차 바디 설계, 연구 및 개발 (울산 연구소)

• 자동차 엔진 시험, 연구 및 개발 (마북리 연구소)

• 구조해석

• General Electric (U.S.A.) – 8년

• 글로벌 비즈니스 수행 (미국, 일본, 유럽)

• B2B 마케팅, B2B 세일즈, 기획, 프로젝트 매니지먼트, 연구, 개발, 교육 업무

• 엔지니어링 플라스틱 범퍼 개발 및 세일즈 – 12개 차종 21개 모델 (세계 최고 기록)

• 년간 300억 원 세일즈 매출 기록 (1991~1996년도)

• 3차례에 걸쳐 Awards  수상

• 타운미팅/CAP/액션러닝/NPS 마스터코치

• 클라우드CRM 전문가 (인사이트 셀링 App for CRM 개발자)

• “경영전략리더 만들기”, 하이퍼포머 만들기”, “면접전문가 만들기” 마스터코치

• 미국/영국 허스웨이트 한국 파트너 및 SPIN 세일즈/코칭/전략 프로그램 국제공인강사

• 미국 CEB 챌린져 세일/코칭 프로그램 국제공인강사

• 인사이트 셀링 고객상담/제안전략/협상전략/코칭/프레젠테이션 교육 프로그램 개발 및 퍼실리테이터

• 30년 간의 비즈니스 및 컨설팅 업무 경험 – 세일즈, 마케팅, 기획, 협상, 교육, 기술, 개발, 프로젝트 매니징, 프레젠테이션, 코칭

• 42가지의 비즈니스 역량 교육 프로그램 개발 및 교육

• 23종의 비즈니스 역량 저서 출간
• 이러닝 집필 및 튜터링

• GE처럼 커뮤니케이션 하라-타운미팅 퍼실리테이션 (삼성SDS)
• 프로 컨설턴트의 전략기획 스킬 - 이글아이 전략 (삼성SDS)
• PM을 위한 성공조직의 변화관리 비법! GE CAP (텔스크)
• 스마트워크와 워크스마트 (더난에듀)

• 기업문화 혁신을 위한 타운미팅 및 CAP(변화 가속화 프로세스) 컨설팅 및 퍼실리테이션

• 퍼실리테이터 양성

• 에스비컨설팅 대표 (17년)
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본 내용의 상표와 저작권은 에스비컨설팅에 있으며,

전체 또는 일부라도 에스비컨설팅의 허가 없이

그 어떤 형태나 형식으로 재사용 또는 복제하는 것은

상표권과 저작권법에 위반됨을 알려 드립니다.

인사이트 셀링 App for CRM은 에스비컨설팅이

세일즈포스닷컴 국내 리셀러인 아이투맥스와 공동으로 개발했습니다.

구매, 상담, 자문, 문의는

010-2397-5734

jaiwshim@gmail.com

Insight Selling App for CRM
TM


