


86%
누적 수주율

누적 수주금액

42조 5834억원

우리의 서비스는 다양하지만

우리가 추구하는 가치는 하나입니다.

YOU
WIN

YOU
WIN



YOU
WIN

컨설팅부터 교육까지

지속적인 성과를 위한 이기는 DNA를 이식합니다.

세일즈부터 제안까지

수주를 위한 사업 개발의 전 영역을 다룹니다.

비대면 세일즈를 위한 효과적인 회사소개서

기회 발굴을 위한 선제안 PT

중요한 사업 수주를 위한 제안서와 PT

현장 적용도가 높은 B2B 세일즈 교육과 코칭

지속적인 성과를 위한 수주 역량강화 교육

회사소개, 경쟁 PT를 위한 발표 코칭

CONSULTINGPROPOSAL TRAINING &
COACHING

SALES YOU
WIN



5 shipley business process YOU WIN

건승! 고객의 건강한 성공을 이끕니다.

MISSION

YOU
WIN

YOU
WIN
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쉬플리는 세계 
최초/최고의 
수주 컨설팅 
전문기업입니다.

쉬플리코리아는 
2008년 설립 후 
한국시장을 
선도하고 있습니다.

82% 제안 성공률 (Earst & Young)

1972년도 설립. 본사는 미국 유타주에 위치

17개국에 걸친 글로벌 네트워크

1,200명의 컨설턴트가 전 세계적으로 활동

Fortune 500대 기업 중, 상위 50개 가운데 43개 기업이 주요 고객사

누적 수주율 
(2021.12) 86%
누적 수주액
(2021.12) 42조 5834억원

컨설팅 / 교육 수행(건) 1,000+
기업교육(명) 10,000+

Shipley
US

Shipley
Ireland

Shipley
Romania

Shipley
UK

Shipley
Sweden

Shipley
India

Shipley
Canada

Shipley
Germany

Shipley
Australia

Shipley
Nordic

Shipley
Spain

Shipley
Korea

Shipley
Costarica

Shipley
France

Shipley
Japan
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●    방산 H사: 사우디 정부를 위한 선제안서

●    제조 L사: OO광역시, 스마트시티 선제안 PT

●    통신 A그룹: 계열사에 대한 세일즈 메시지 및 템플릿

●    공항 H사: OO국가 공항운영권사업 선제안 PT

●    자동차 부품 T사: 해외 OEM 역량기술서

●    자동차 부품 T사: 중국 OEM 선제안 PT

●    자동차 부품 N사: 해외 세일즈 PT

●    건설 기자재 R사

●    주차시설 S사: 표준 세일즈 PT 

●    법률 H사: 회사소개 세일즈 PT

●    사회적기업 H사: 회사소개 세일즈 PT

●    요꼬가와 전기

●    LG 전자

●    오토닉스

●    PK 밸브

●    THN

●   휴넷

●   가온전선

●    한미약품, JP Morgan Conference

●    종근당

●    YD 생명과학

●    케이비 엘러먼트

●    ㈜노을 

●    토마토 프로덕션

●    카티스

●    애니젠

해외세일즈 IR PT 수주영업 프로세스경쟁입찰 제안서/제안 PT (국내/해외)

~ 2018
●    대우조선해양/ 제안서

●    현대로템/ 제안서와 PT 
  (국내, 해외)

●    한화테크윈/ 제안서

●    마린전자/ 제안서와 PT

●    동일조선/ 제안서

2019
●    기아자동차/ 제안서

●    현대로템/ 제안서와 PT (해외)

●    롯데면세점/ 제안서와 PT (해외)

●    탑시티면세점/ 제안서와 PT (해외)

●    비상교육/ PT

●    현대종합설계/ PT

●    대우조선해양/ 제안서 리뷰

●    화인베스틸/ 제안서

●    휴넷/ 제안서

2020
●    롯데정보통신/ 제안서와 PT 

●    현대로템/ 제안서와 PT 

●    LG유플러스/ 제안서와 PT 

●    케이비엘러먼트/ 사업계획서와   
  PT

●    DB Inc/ PT

●    SK C&C/ PT

2021
●    KT/ 제안서와 PT

●    KAI/ 디자인

●    롯데면세점/ 디자인

●    SKT/ 제안서와 PT

●    한화디펜스/ 디자인

●    한컴라이프케어/ 제안서와 PT

●    한진중공업/ 제안서

Reference

경쟁사 모두를 압도하는  강력한 제안이었다!

The strongest and the most compelling proposal
It is aligned with our vision to offer new initiatives leveraging smart 
technologies. They also demonstrated a keen understanding of the market 
environment with a sound business plan by a competitive financial bid and 
backed up by solid business fundamentals.

- Lim Pack Hoon 
  Changi Airport Group, Executive  Vice President (Commercial)

Consulting



중견기업 해외시장진출 

역량강화
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역량
기술서

선 제안
세일즈 PT

Step 1. 전시회 등 다수의 잠재고객에게 자사의 스펙이 아닌 역량을 보여줘야 합니다.

(국문/영문)

최소 3개월

제안 사전 영업
(필요 시)

전략 개발
제안서 기획과
작성내용 리뷰

영문 감수
(해외 사업)

디자인

●    주요사업 수주 ●    조직의 제안역량향상●    평가자 관점의 제안서 개발 제품 스펙만 보여주는 것이 아닌 솔루션 개발을 위한 역량을 보여주는 브로슈어 

3~6개월

효용

기간

효용

기간

기술 중심의 설명이 담긴 내용이 아닌 고객 이슈 중심의 설득을 위한 선 제안 PT

3~6개월

경쟁입찰
제안서

수주율 86%가 증명하는 실력. 수주 영업부터 전략 개발, 제안서 개발까지 진행합니다. 

경쟁입찰
제안 PT
(국문/영문)

최소 3개월

●    주요사업 수주 ●    전략 메시지의 일관적인 전달●    차별화된 슬라이드 개발

명확한 메시지와 공감할 수 있는 스토리로 평가자를 설득합니다.

사업개발, 영문 번역, 

감수, 리뷰 등

531개 기업 중 단 3곳 

(일반컨설팅)

17개국 쉬플리 글로벌 

오피스와 협력

2018-9 수출바우처 

우수기관 선정

해외수주 전달 

컨설팅기업

해외사업 특화

Why
Shipley

효용

기간

프로세스

효용

기간

프로세스
전략 개발

스토리라인
개발

PT 기획과
작성내용 리뷰

발표자 코칭과
Q&A 준비

디자인

Step 2. 고객과의 미팅에서 눈길을 사로잡기 위해 맞춤화된 세일즈자료를 준비하세요.

오랜 시간 단일 고객 영업형태의 

비즈니스 운영으로 영업수주에 

대한 기본개념과 이해도가 

상대적으로 매우 빈약한 

상태였으나 쉬플리코리아의 

전문성으로 좋은 산출물이 

나왔습니다. 이를 통해 최근 

브라질 모터쇼 및 신규 

바이어들에게 자사에 대한 

관심도를 올리는데 효과적으로 

작용했습니다. 정말 감사합니다!

*사용처

 해외전시회 세일즈대행사 총판

 쉬플리의 컨설팅을 통해 

구체적인 사업전략을 수립하고 

제안서의 품질을 높여 평가사상 

유례없는 큰 기술점수차로 

경쟁사를 압도하였습니다. 

침체되어 있던 회사 분위기에 

사기진작과 승리의 DNA를 심는 

효과를 거두었다고 봅니다.

Consulting
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투자유치 PT 공모와 사모, 국내와 해외 등 목적에 따라 차별화된 투자유치 PT를 개발합니다.

제안 사전영업

최소 6개월 전

●  수주 가능성 UP ●  지속적인 포지셔닝 UP ●  조직의 사전영업 역량 UP

수주 성패는 제안요청서 발행 전에 얼마만큼 유리한 업체로 자리매김 하는가에 달려있습니다.

(Capturing)

효용

기간

프로세스

●  기술 중심의 PT가 아닌 투자자 설득 중심의 PT 개발

● 투자의향을 불러일으키는 스토리라인

효용

최소 3개월기간

프로세스 전략과 스토리
라인 개발

영문 감수
(해외사업)

제안서 기획과
작성내용 리뷰

발표자 코칭과
Q&A 준비

디자인

●  고객의 구매 프로세스에 따른 최적의 영업프로세스 정리

●  세일즈 마일스톤에 필요한 전문적인 영업 Tool 맞춤 제공

●  영업, 수행, R&D 등 전사적 영업 이해도 상향 평준화

효용

최소 6개월 이상(협의 필요)기간

프로세스
프로세스 진단

프로세스 적용
(IT system, 현업 적용)

프로세스 설계 
및 기본 교육

프로세스 내재화
(활용 교육 포함)

전략 개발
캡처 워크샵
반복 수행

스토리라인
개발

현장 적용

30분 이라는 짧은 발표시간 

동안 어떻게 하면 

전 세계 투자자와 바이어에게 

자사 신약의 차별성을 잘 전달할 

수 있을지 기획함에 있어서  

큰 도움을 주셨습니다.

Consulting

수주영업
프로세스

Process Tool People

한 건의 수주가 아닌 지속적인 수주를 위해 프로세스를 개선하고 역량강화 교육을 진행합니다.

96단계 수주 영업 프로세스로 

집중할 사업에 집중하세요

사업 정보를 체계적으로 담아 

사내 공유하는 캡쳐 플랜

전문가 영업 방법과 스피릿 

강화를 위한 교육, 컨설팅

쉬플리는 입찰 사업뿐 아니라 

대형B2B사업의 선 제안과  

Business Relation 

Management 개선의 

영역에서도 많은 인사이트를 

주었습니다.

고객의
주요활동

잠재적 요구
요구사항

수집
요구사항
구체화

획득계획 수립
최종 요구
사항 정리

최종 제안요청 선정

Phase
(단계)

시장
세분화

장기
포지셔닝

기회평가 수주기획 제안 기획
제안서
개발

최종 제안

의사결정 마케팅 여부 관심여부 수주추진 입찰준비 입찰참여 제안서 제출 최종 제안

컬러팀
리뷰

블루팀(전략)

블랙챗(경쟁사)

핑크팀(제안목차)

레드팀(제안서)

그린팀(가격)

골드팀(종합)

화이트햇

(레슨런)

0 1 2 3 4 5 6
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1. 전략 개발

YOU WIN

제안

선제안, IR등

캡처 플랜 - 사업의 기회 포착을 위해 고객 이슈별 자사, 경쟁사의  

경쟁우위 비교

고객 프로파일링 - 고객 페르소나 정의, 프리젠테이션 환경,

자사의 경쟁우위 확인

수주전략 개발을 위해 사전 영업에서 모인 정보를 프레임에 맞춰 정리합니다.영업 정보 작성

사전 조사 질문지 

컨설팅의 핵심 단계로서 핵심 이슈를 도출하고 이에 대한 차별화 요소/전략을 개발합니다.전략 워크샵

공식적 요구사항

비공식적 요구사항

발주처,

잠재고객

주요 요구 사항

(정부부처,

소요군,

민간기업)

고객 / 제안사 / 

경쟁사 이슈 및 

강·약점

시간(비전) / 

공간(해외) / 

사용자(관리자, 

기술자, End-User) 

관점

기존 사업자

업무 수행 중

이슈

국외 조달 환경 / 

트렌드 / 정책

주요활동 ●  고객/발주처 핵심이슈 정의
●  핵심 이슈에 따른 자사와

  경쟁사의 경쟁우위 비교

●  차별화 요소(What) 도출
● 제안 논리와 표현 방식 논의

유리하다고 이기고 불리하다고 

지는 것이 아니다.

이기고 지는 것을 결정하는 것은 

전략(戰略)이다.

Process

사전 인터뷰

교육 Research & Simulation

Why us 개발

목차 개발

Mock-up 1차

최종 리뷰

영업 정보 작성

스토리라인 워크숍

1차 리뷰

Proof-reading

전략 워크샵

PT 플래너 작성

Mock-up 2차

디자인 1, 2차

전략 리뷰

Mock-up 개발

2차 리뷰

Only Shipley Only Shipley

Only Shipley

전략
개발

제안서 
기획

제안서 
작성

  

전략에 대한 다양한 아이디어 개발을 위해 워크샵 전에 진행합니다

Research & Simulation

ONLY SHIPLEY
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수주전략 개발을 위해 사전 영업에서 모인 정보를 프레임에 맞춰 정리합니다.

디자인 전략적 메시지가 강조될 수 있게 컨설턴트와 디자이너와 한 팀으로 협업합니다.

고객 디자이너

●   사업, 상황 설명 페이지별 기획

●    페이지별 핵심 메시지 설명

일반적
방식

고객 디자이너컨설턴트

디자인 기획
구조기획

전략 토의
구조기획

디자이너 위주의 디자인 VS 컨설턴트와 협업하는 쉬플리

3. 제안서 작성

전략적 메시지가 강조될 수 있게 

컨설턴트가 개입하여 장표 설계 

및 메시지 리뷰

단계별 제안서 리뷰

쉬플리
방식

블루팀 리뷰

영업정보 검토와

제안전략 승인

전략

핑크팀 리뷰

고객 요구조건과 개발된 

전략의 반영여부

섹션기획서

레드팀 리뷰

템플릿, 제목, 주제문, 

요약, 비쥬얼 검토

제안서 최종 품질

2. 제안서 기획

제안서의 전체 구조를 개발하고 섹션별 핵심 메시지와 컨텐츠를 기획합니다.

산출물 예시 [PT Planner/Mock-up]

스토리텔링 기법을 통해 발주처 핵심 이슈에 대한 제안사의 차별화된  

솔루션을 강렬하게 전달합니다.

"Fact tells but story sells"

제안요약에 스토리를 입혀 

고객/평가자가 자사의 차별점을 

이해하기 쉽게 만듭니다.

목차 개발/섹션 기획

Why us 기획

03 운영 전문성 (1/2)

XX SI 기업

“메시지”

통합 관리 서비스스 마트폰 연동 방식

>타 지자체와 차별화된 서비스

>지역 경제활성화 대비 선제적 솔루션

>예산의 효율성 사용

>시안 관점의 차별화 서비스

>동기화 서비스, 통합지식검색 서비스 제공

Process
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제안서 제출이 3주 정도 남았을 때 였던 것 같습니다.  

당시 정량점수에서 감점이 되어 그야말로 불리한 상황이었습니다.

그 때 쉬플리의 교육을 참석하였고 이기는 방법에 대한  

관점을 갖게 되니 이길 수 있겠다는 자신이 생겼습니다.  

결과적으로 평가자 전원 만장일치로 경쟁사를 이겼습니다.  

쉬플리 교육은 단순 교육이 아닙니다.

적극 추천합니다!

- H사 -

전문가 영업의 정의와 신규 미팅에서 활용하는 미팅플래너 작성이 

큰 도움 되었습니다. 평소 고객을 만나기 전에 간략하게 다이어리에 

적어갔는데 구체적으로 고민하며 작성하니 좋더군요. 

효과가 기대됩니다. 영업은 영웅이 필요하다! 

- 김OO 담당자, 자동차 제조 H사 -

WIN RATE

2008년 이후의 변화, 구매는 더 스마트해지고 있습니다. 리드가 강한 전문가 영업을 위해, B2B세일즈부터 수주까지!

정보의 수준이 

달라졌다.

01 성과가 다르다

전문성의 수준이 

달라졌다.

02

구매 방식이 

달라졌다.

03

고객은 오픈 된 정보(스마트폰, 인터넷 활용)를 통해 구매정보를 손쉽게 확보하고 

있습니다. 비슷한 스펙의 제품이 이미 시장에 많고 경쟁사에 의해 쉽게 대체될 수 

있는 환경입니다.

글로벌 CRM기업 H사의 전 세계 B2B 영업전문가 대상의 리서치 결과에 따르면, 

2~3년 전에 비해 고객의 전문성은 더 높아졌고 고객의 79%이상은 영업대표에 대한 

의존도가 낮아졌다고 응답했다 합니다.

정보의 양과 전문성 수준의 증가에 따라 고객은 영업 대표의 대면 미팅을 하기 

이전에 스스로 정보를 수집하고, 구매를 결정하는 Z-MOT(Zero Moment 

of Truth)로 진화했습니다.

솔루션이 다르다
컨설팅과 교육의 시너지

업력이 다르다
B2B세일즈, 수주 제안 특화

86%

42조원
교육

컨설팅

Why change Why us

Training
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세일즈부터 수주까지 아우르는 교육으로, 사업개발 단계에 맞춤화한 과정 개발이 가능합니다. 전담팀이 교육 설계부터 적용워크샵까지 안정적으로 프로그램을 운영합니다.

학습자 사전수요 조사 후 교육체계를 수립하고, 현업 적용도를 높이기 위해 

적용워크샵을 진행합니다.

세일즈

입찰/수주

World class sales method

Know-how accumulated for 50 years

3년 연속 글로벌 TOP 20 세일즈 트레이닝 기관 설정

1972년에 설립되어 지난 50년 동안 축적된 제안에 

관한 노하우와 경험 축적

Research

Success partner that will make you win

구매자 인터뷰ㆍ설문 기반의 효과적 세일즈 방법론 개발

제안 성공률 86%에 빛나는 성공 파트너

Global thought reader

17 Countries 1,200 proposal consultants

베스트 셀러 '인사이트 셀링'등 집필

17개국 네트워크를 활용해 글로벌 진출을 돕는 국내 

유일의 제안 전문기업 

86%

프로세스

진단/적용워크샵

기업 맞춤 설계로 현업 적용 극대화

기업 상황 진단

사전 수요 조사

1. 요구분석

직급별/조직별 진단

맞춤 역량 과정 설계

교육 대상/방식 선정

2. 기본설계

4. 교육&워크샵

메인 교육

현장 적용

액션 러닝

5. 성과 측정

성과 평가

피드백/개선안 설계

6. 고도화방안제시

기업 맞춤형 

모델 확정

사전 특강(F&R)

3. 리더쉽 특강

기업 맞춤 교육

사전 조사 질문지 

고객관점

진단 관점

영업대표 역량 프로세스

지원리더쉽

BD-CMM
(사업개발 성숙도)

교육 체계 

세일즈 리더쉽 
(본부장 이상)

세일즈 관리자
(팀장 이상)

세일즈 담당자 
(영업직군 공통)

입찰/수주

전문가 육성 

프로그램

(영업/기술)

구분 Phase 1
시장 세분화

Phase 2
포지셔닝

Phase 3
사업기회 발굴/평가

Phase 4
수주 영업

Phase 5
제안 기획

Phase 6
제안서 개발

Phase 7
기술/경쟁 PT

레인 셀링 과정 (16H)

이기는 우선협상 (8H)

PT 코칭 (맞춤형)

이기는 제안 전략 (8H)

이기는 제안 프레젠테이션 (8H)

이기는 제안 전략 (8H)

효과적인 수주영업 (8H)

이기는 제안 작성 (8H, 플립러닝)

전략적 고객 관리 과정 (16H)

인사이트 셀링 과정 (16H) 

세일즈 코칭 과정 (16H )

교육대상자가 소규모이거나 일정 조율하기 힘들 때는 공개 세미나를 추천드립니다.공개 세미나
효과적인

수주영업 

이기는

제안 전략 

이기는

제안서 작성

이기는 제안 

프리젠테이션

원데이 적용워크샵

산업과 세일즈 방식을 

고려하여 Tool & 사례 맞춤화

Training

공개 세미나 일정확인하기
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21세기는 고객을 이끄는 영업 대표만 살아남습니다.

고객과 협력하여 가치를 창출하고, 새로운 아이디어로 인사이트를 도출하는 방법을 학습합니다.
인사이트
셀링

구분 세부내용

기회
인사이트
(1일차)

인사이트 셀링 이해
전문가 영업 & 인사이트 셀링

기회/상호작용 인사이트 셀링

Lv. 1 연결 고객유형 분석

Lv. 2 확신
고객 가치 극대화

가치제안의 구성요소

세일즈 스토리(1)
인사이트 셀링의 여정

세일즈 스토리 목적

 상호작용
 인사이트
 (2일차)

세일즈 스토리(2)
[실습] 세일즈스토리 활용 및 적용
(5단계 Step: 연결, 열망/ 불만족, 돌파, 결과, 행동)

Lv. 3 협력
고객 가치 창출 대화법

협력의 힘

새로운 관점 제시

상호작용 인사이트

설득과 질문의 균형

[실습] 상호작용 인사이트(Case Study)

인사이트 셀링 과정 활용(Action Plane)

● 인사이트 활용한 세일즈스토리

● 신규 사업기회 형성 방법 학습  

실습과 시뮬레이션 진행

● B2B 영업 직군
● 사원 3년 차 이상 ~ 대리 신사업 기획

● 인사이트 경연대회, 세일즈 스토리, 

롤플레잉(산업 맞춤형 사례)

주요 실습과정

학습 내용

수강 대상

레인셀링 고객의 숨겨진 니즈를 발굴하고 가치 제안을 하기 위한 

세일즈 대화법을 내재화하는 과정입니다.

구분  세부내용

전문가영업
& 가치제안

(1일차)

레인 셀링 이해

관계 영업 vs 전문가 영업

가격 경쟁 넘어서기

가치 제안 

가치 제안 3대 요소

수주하는 영업대표는 어떻게 다른가?

레인 세일즈 대화법(1)

(R) 공감대 형성 (고객유형 분석)

(A) 고객의 열망과 고통 자극하기

레인 세일즈 
대화법
(2일차)

레인 세일즈 대화법(2) 

(I) 가치제안의 결과 유형, 전달방법

(N) 고객과 새로운 세계/관계 구축

[실습] 레인 세일즈 대화법 적용

거절 거절 4요소, 대응 전략

세일즈 대화 플래너

[실습] 세일즈 대화 플래너 활용 
Case Study(롤플레잉)

레인 셀링 과정 활용(Action Plane)

● 고객 유대 신뢰감 형성 스킬

● 현장에서 바로 활용 가능한  

세일즈스토리

● B2B 영업 직군
● 신사업 기획

● 신입사원 ~ 사원 3년 차

● 레인 세일즈 대화법, 세일즈  

대화 플래너, 롤플레잉(산업  

맞춤형 사례)

주요 실습과정

학습 내용

수강 대상

Training
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아직도 귀사의 영업조직은 조화와 균형을 이야기 하고 있나요?

이기는 영업 조직을 위해선 영웅이 필요합니다.

제안은 평가자의 ‘인식’을 바꾸는 싸움입니다.

경쟁사가 아니라 왜 자사인지에 대한 전략적 메시지가 일관성 있게 전달 되어야 합니다.

경쟁사가 아닌 우리를 선택해야 하는지에 대한 답이 명확하고

평가하기 쉽게 작성된 제안서라면, 불리한 사업도 극적으로 뒤집을 수 있습니다.  

항목 주요내용

● 의사결정자, 영향자의 니즈 분석

● 전략 수립과 문서화
● 세일즈 전략을 제안 전략으로 연계

 ● [실습] 경쟁사 비교표 개발

● [실습] 전략기술서 작성

전략 개발

제안 계획 수립

효과적인 
수주영업

이기는
제안서 작성

이기는 
제안 전략

항목 주요내용

● 영업조직에는 영웅이 있다
● 신규영업은 고슴도치 전략이다

● Cold call 시뮬레이션

● 고객 컨택을 위한 사전준비 

 및 후속 팔로업
● SPIN질문 / 핵심 이슈 파악

● [실습] Capture Plan 작성
● [실습] 미팅플래너 작성

● 효과적인 가치제안 

 (Value proposition)
● 설득적인 커뮤니케이션

● [실습] 4Box 구조와 세일즈 문서 작성

B2B세일즈의 
이해

고객 접근 
전략

커뮤니케이션 
전략

항목 주요내용

● 효과적인 가치제안
● 목차 및 충실도 체크리스트 작성

● 제안서 형식의 구조화
● [실습] 4-Box 작성법
● 효과적인 주제문과 콜아웃 작성

● 제출하기 전 검토
● 제안서 평가 체크리스트 활용

● 제안 템플릿 결정
● [실습] 고객 중심의 제안서 찾기

● 그래픽과 액션캡션의 활용
● [실습] 성공스토리 개발 실습

● 5가지 종류의 리뷰 방식 이해

제안서 작성

제안서 수정

제안 기획

● 신규 영업을 위한 기본기  

“콜드콜”실습

● 고객 조직 내 의사결정자와 

 영향자의 니즈 분석

● 평가자 중심의 제안서 찾기

● 고객 컨택을 위한 사전 준비

● 전략 개발을 위한 툴과 프레임 

● 4-Box 제안서 작성법

● 효과적인 주제문 작성 

● SPIN 질문법

학습 내용

학습 내용

학습 내용



Training

세일즈의 성장이 기업의 성장입니다. 

세일즈의 성장을 위한 전문 역량을 체계적으로 제공합니다.

관리자 역량 향상

자유로운 시간활용이 가능한 

온라인&모바일 학습

토론과 실습으로 협업역량까지 

높이는 오프라인 학습

실무자 역량 향상

핵심역량 주요과정          

● 영업조직 전략개발

● 데일 카네기의 성과를 이끄는 세일즈 리더십

● 영업의 신을 만드는 실전 세일즈 코칭

영업전략

리더십

코칭

휴넷 
세일즈 칼리지

핵심역량 주요과정          

● 어쩌다 고성과자, 세일즈 마케팅을 통한 신시장 개척
● 신규고객 확보를 위한 필승 기술, 콜드콜링 

● 주도권을 갖는 고수의 상담 전략, 영업상담 프로세스
● 고객에게 가치를 제안하는 Insight Selling Skill 
● 고객의 감성을 자극하는 세일즈 화법

● 쉬플리의 이기는 제안전략
● 고객이 PICK하는 영업의 기술, 세일즈 프레젠테이션 
● 차이를 결정짓는 협상의 디테일

● 언택트 시대의 고객 관리, 전략적 영업관리 
● Value Selling을 통한 거래 확대, 핵심거래처 관리 전략

고객발굴

상담

제안

세일즈를 위한
특화된 과정 보유

온라인&모바일, 오프라인 등
다양한 학습방법 활용

● 고객/평가자 설득을 위한 스토리 개발

세일즈 협상

제안/세일즈
발표역량강화

일반 프리젠터가 아닌 제안/세일즈 현장을 이해한 컨설턴트가 

발표전략부터 평가자별 맞춤대응, Q&A 기법까지 코칭합니다. 

사업을 수주했지만 적자를 면치 못한다면, 세일즈 협상력을 높여야 합니다.

항목 주제 진행/과제

1회

2회

3회

4회

5회

6회

7회

8회

● 스토리라인 구성

● 보이스 트레이닝 

● 이미지 메이킹

● 동영상 촬영 및 평가

● 동영상 촬영 및 평가

● 동영상 촬영 및 평가 ● 시나리오 작성

● 동영상 촬영 및 평가

● 커뮤니케이션 스킬

● 동영상 촬영 및 평가

● 질의/응답

● 리허설 ● 개인별 PT자료준비

● 실전 프레젠테이션 ● 동영상 촬영 및 평가

● 세일즈/제안 프레젠테이션의 이해
● 개별 PT능력분석

● 이론설명
● 체크리스트 진단

● PT 스타일 진단 및 코칭

● 개인 협상력 진단하여 문제점 확인, 

협상 시뮬레이션을 통해 실전 노하우 

학습

항목 주요내용

● 협상구조를 계획할 때 확인해야할 사항
● 우선협상대상자의 협상 준비 방법
● [실습] 협상력 진단 및 평가

● 가격협상을 준비할 때 확인해야할 사항
● 가격 또는 가치제안, 협상의 방향성 설정
● [실습] 실전 협상 실습 – WDP(Winning Deal Point)

● 우선협상 대상자 선정부터 협상까지의 절차
● 기술협상의 준비 방법

● 협상의 실전 팁 (실전 전략)
● [실습] 실전 우선 협상- 완소병원 우선 협상 

협상의 기본

가격협상

기술협상

협상의 응용

● 원칙1. 요구보다는 욕구 찾기
● 원칙2. 이해관계 탐색 
● 원칙3. Chain cause 기법
● 원칙4. BATNA 

● 원칙1. 앵커링 프레이밍
● 원칙2. 양보의 법칙 
● 원칙3. 덤으로 끝내기

● 선호도 교환으로 가치 창조하기
● 나만의 자원 활용하기 

● 협상 레버리지 높이기
● 대응할 힘 확보하기

학습 내용

● 고객/평가자 설득을 위한 스토리 개발

● PT 스타일 진단 및 코칭

이기는 제안 
프레젠테이션

항목 주요내용

● 성공하는 PT의 요건 이해
● [실습] 자신의 PT 스타일 진단
● PT전략 개발 방법
● 전략에 맞는 스토리라인 개발

● 고객, 의사결정자, 영향자의 니즈 분석
● 전달력 높은 스크립트 작성 방법

● 효과적인 프리젠테이션 플랫폼 스킬

 (비언어적 행동 훈련, 효과적인 

 질의응답 스킬)

● 질문과 답변 준비
● [실습] PT 키노트 작성

● [실습] 발표 리허설 후 강사 피드백

● 청중을 설득하는 논리 개발 원리
● [실습] 평가자 유형 분석, 차별화 

  요소 도출
● [실습] 본론-서론/결론 컨텐츠 작성

내용 개발

슬라이드 개발

리허설

일반 프리젠터가 아닌 제안/세일즈 현장을 이해한 컨설턴트가 발표전략부터 평가자별  

맞춤대응, Q&A 기법까지 코칭합니다. 

학습 내용

학습 내용
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수주 확정되는 날,

모두들 고생한 날들이 스쳐가더군요

 특히, 디자인! 깔끔한 마무리로 제안서를 차별화한 것은 탁월한 선택이었습니다. 

단순히 보기 좋은 디자인을 뛰어 넘어서 제안서 디자인을

해주신 쉬플리 디자인팀에 깊은 감사를 드립니다. 

앞으로 해외사업에서도 쉬플리 디자인의 전문성은

수주에 분명히 일조할 것 이라고 감히 확신합니다.

- 김OO 부장, 현대로템 기술연구소 -

“Thank you. These are excellent!” 

lf a proposal l am working on needs appropriate graphics,  

I will work with Shipley Korea design team again.

- Lindsay Costelloe, Shipley Asia Pacific Consultant -

Solution

Message
전달하고자 하는 메시지 도출

Story
설득력 높은 스토리

Visualization
전달하고자 하는 메시지 도출

Communication Winning Strategy 전략개발
+ 

디자인 기획

17개국, 1,200명. 검증된 글로벌 

네트워크 활용 프로세스

전략개발 디자인 기획

해외 컨퍼런스 영어 프레젠테이션 기획

비즈니스 성공을 위한 프레젠테이션 기획

국내, 해외 입찰 사업의 수주 컨설팅 + 디자인 기획 

차별화된 디자인 기획으로 커뮤니케이션 효과를 극대화 합니다.Why us 전략과 솔루션이 제대로 전달되는 디자인을 추구합니다.What we do

사전컨셉협의 시안개발 및 협의 최종확정디자인 및 개선 인쇄

Design

27 28



Design

화려한 디자인을 추구하지 않습니다. 평가하기 쉽고 메시지가 명확하게 전달되는

디자인을 추구합니다.
PT 디자인 제안 요약이 담긴 스토리의 효과적인 전달을 위한 시각화를 고민합니다. 제안서 디자인

(세로형)
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Design

제안서 디자인
(가로형)

화려한 디자인을 추구하지 않습니다. 평가하기 쉽고 메시지가 명확하게 전달되는

디자인을 추구합니다.
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Design

브로슈어
디자인 
(세로형)

전략 메시지가 눈에 잘 띄도록 4-Box 형태의 디자인을 지향합니다.
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Design

자사의 솔루션을 더욱 효과적으로 나타내는 방법, 3D 디자인까지 

쉬플리에서 진행하세요.
브로슈어
디자인
(가로형)

3D 디자인전략 메시지가 눈에 잘 띄도록 4-Box 형태의 디자인을 지향합니다.
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