
제17일차: 전략평가 및 BSC Ⅱ

1. 전략중심조직에대하여 학습합니다
2. BSC 교육훈련 프로세스에 대하여 학습합니다. 
3. BSC 작성 실무에 대하여학습합니다.

1. 도입 배경
2. 기본 개념
3. 프로세스
4. BSC 성과분석
5. BSC 작성 기본방침
6. 작성방법 및양식
7. 측정지표 사례모음



2. 기본 개념2-3. 전략중심 조직(SFO)

1) 개 요 ? SFO : Strategy-Focused Organization  

▣ SFO와 BSC 

성과 검토(10%)

시사점 토론
(30%)

전략적 이슈 검
토
(60%)

현 재
(이벤트 형식의 학습)

미 래
(지속적인 학습)

성과 검토
(40%)

시사점 토론
(20%)

전략적 이슈
검토
(40%)

•성과평가 검토

•이슈확인, 예외 설명, 
솔루션 개발에 대한
성과 토론

•다음 미팅 토론을 위한
전략적 이슈 확인

•Input을 현재의 전략적
이슈에 제공

Current Meetings Between Meetings 
성과 검토, 평가, 토론이 경영층에게
허용된 보고서에 의해 촉진된
지속적인 학습 프로세스

Future Meetings 



▣ SFO는 전략을 경영 프로세스의 중심에 두기 위하여 BSC를 활용함

?목 표
-변화 프로세스를 시작
하기 위함임.
-공감대와 최고경영층의
지원을 얻기 위함

•변화를 위한 필요성확립
•추진 간부팀 구성
•비전과 전략 개발
•조직 합리화

Mobilization Phase

?목 표
-전조직으로 변화 확산
-집중화 및 새로운 成果
文化 확립

•교육과 커뮤니케이션
•종업원 단결
•이니셔티브 집중
•피드백과학습

Migration Phase

?목 표
-변화를 새로운 경영
프로세스로 제도화

•전략 갱신
•기획과 예산
•목표와 인센티브
•업적 평가

Strategic  Management 
Phase

2) SFO(Strategy-Focused Organization)를 위한 3단계

▶ SEM(Strategic Enterprise Management) 

•경영전략과 기업 경영활동을 일체화하는 전략실행도구임
•경영전략/계획-성과관리-경영정보 보고 및 활용을핵심내용으로함

2. 기본 개념2-3. 전략중심 조직(SFO)



2. 기본 개념2-3. 전략중심 조직(SFO)

경영자 리더쉽을
통한 변화 촉진

전략을 실천 용어로
전 환

전략의
연속적 프로세스화

조직과 전략의
연 계

전략의 일상 업무화

•CEO스폰서/경영팀
•관리혁신/전략적 경영
•전략에 대한 책임
•성과중시 문화

•비전/미션
•전략 기획
•전략 맵
•비전의 계량화
•BSC 

•예산과 연계
•경영관리 및 운영과 연계
•경영층 미팅
•학습 프로세스
•분석 및 정보시스템
•피드백

•회사–사업부-기능단위
•회사-사업부
•사업부 단위 시너지
•지원 단위 시너지
•사업부-외부

•전략적 마인드
•개인 목표와의 연계
•인센티브와 연계

①

② ③

④

⑤

3) SFO 구축 5원칙



1. 건전한 위기의식(긴급성) 확립(Establishing a sense of urgency)
•시장과 경쟁현실분석·검토 / 위기와주요한기회확인및토론

2. 연합/합동의창출(Creating the guiding coalition) 
•변화를 리드할충분한힘을가진그룹으로 묶음
•그그룹이하나의 팀으로서일을하도록 함

3. 비전및전략의개발(Developing a vision & strategy) 
•변화노력의방향을 제시하는비전창출 ? 그비전달성을 위한전략개발

4. 변화된 비전의확산및공유(Communicating the change vision) 
•새로운 비전과전략을커뮤니케이팅하기위한모든수단활용

5. 폭넓은권한과책임의 위임(Empowering broad-based action)
•장애제거 / 새로운 비전을훼손시키는 시스템이나 구조변경
•Risk-taking, 비전통적인 아이디어와 행동장려

6. 단기간 내성공창출(Generating short-term wins)
•성과나 성공(win)에있어서 가시적개선을 위한기획 ? 그와같은성공의창출
•그와같은성공을 한사람들에 대한공개적인정과 보상

7. 획득한 이익의강화및더많은변화의 촉진(Consolidating gains and producing more change) 
•새로운 비전에적합한모든시스템 , 구조및정책에대한높아진신뢰성 활용
•비전을 실천할사람의채용-승진-계발
•새로운 프로젝트와 Change Agents를포함한 프로세스에 활력을다시부여

8. 문화에 있어서새로운접근(Anchoring new approaches  in the culture) 

1. 건전한 위기의식(긴급성) 확립(Establishing a sense of urgency)
•시장과 경쟁현실분석·검토 / 위기와주요한기회확인및토론

2. 연합/합동의창출(Creating the guiding coalition) 
•변화를 리드할충분한힘을가진그룹으로 묶음
•그그룹이하나의 팀으로서일을하도록 함

3. 비전및전략의개발(Developing a vision & strategy) 
•변화노력의방향을 제시하는비전창출 ? 그비전달성을 위한전략개발

4. 변화된 비전의확산및공유(Communicating the change vision) 
•새로운 비전과전략을커뮤니케이팅하기위한모든수단활용

5. 폭넓은권한과책임의 위임(Empowering broad-based action)
•장애제거 / 새로운 비전을훼손시키는 시스템이나 구조변경
•Risk-taking, 비전통적인 아이디어와 행동장려

6. 단기간 내성공창출(Generating short-term wins)
•성과나 성공(win)에있어서 가시적개선을 위한기획 ? 그와같은성공의창출
•그와같은성공을 한사람들에 대한공개적인정과 보상

7. 획득한 이익의강화및더많은변화의 촉진(Consolidating gains and producing more change) 
•새로운 비전에적합한모든시스템 , 구조및정책에대한높아진신뢰성 활용
•비전을 실천할사람의채용-승진-계발
•새로운 프로젝트와 Change Agents를포함한 프로세스에 활력을다시부여

8. 문화에 있어서새로운접근(Anchoring new approaches  in the culture) 

▣ John Kotter : Eight Stage Process for Creating Major Change 

2. 기본 개념2-3. 전략중심 조직(SFO)

4) SFO 구축과 변화 프로세스



▣▣성공적성공적 BSCBSC프로그램의프로그램의요소요소

Formulate

Execute

Communicate NavigateStrategy

Executive

Leadership

Strategy a continuous
process

Unlocked
hidden ass

ets

Strategy is

everyone
’s job

Lead
ersh

ip
from top

1. 1. TopTop으로부터의으로부터의리더쉽리더쉽

•변화를위한분위기창출
•변화활동에의집중화
•조직으로의體化

4. 4. 지속적인지속적인프로세스로서의프로세스로서의
전략전략

•학습을위한전략적피드백
•전략적테마를다루는

Executive Team
•가설검증, 적응, 학습

2. 2. 모든모든구성원의구성원의 JobJob
으로서의으로서의전략전략

•공유를위한집중적
커뮤니케이션
•목표및인센티브확정
•자원및인센티브확정

3. 3. 숨겨진숨겨진자산의자산의형식지화형식지화
및및집중화집중화

•프로세스의재구축
•지식공유네트웍구축

? BSC는경영프로세스와 연계될때비로소가치를창출함

5) 전략실천의 성공 및 실패 요인

2. 기본 개념2-3. 전략중심 조직(SFO)



5) 전략실천의 성공 및 실패 요인

▣ 실패 원인

•리더쉽 부재 : 긴급성/건전한 위기감유지 실패

•성급한 조직 재구축

•변화관리시스템의 실패 : 기획-예산-BSC의 통합 실패

•실천력 부족

•경영층의관심이 적은 중간관리자 팀에 의한 실천

•비밀리에계획된 전략

•보상만을위한 실천

•추진기간이 너무 장기적임 : 추진력 상실

•잘 짜여진 프로젝트관리 및 통제 결여

•BSC를 단순한 측정수단으로만 활용함

•IT 프로젝트로 BSC를 인식함

•전문가 도움의결여

▣ 실패 원인

•리더쉽 부재 : 긴급성/건전한 위기감유지 실패

•성급한 조직 재구축

•변화관리시스템의 실패 : 기획-예산-BSC의 통합 실패

•실천력 부족

•경영층의관심이 적은 중간관리자 팀에 의한 실천

•비밀리에계획된 전략

•보상만을위한 실천

•추진기간이 너무 장기적임 : 추진력 상실

•잘 짜여진 프로젝트관리 및 통제 결여

•BSC를 단순한 측정수단으로만 활용함

•IT 프로젝트로 BSC를 인식함

•전문가 도움의결여

2. 기본 개념2-3. 전략중심 조직(SFO)



Strategic

destination 

Key themes  

driving

the strategy 

Strategic

linkages 

Measures 

&

targets 

Priority 

initiatives 
Implementation

1
Define

2
Identify 

3
Build

4
Determine

5
Select

6
Plan 

Strategy Map 

Complete BSC

12 to 16 weeks

Phase Ⅱ : Build the SFO(Strategy-Focused Organization) 

•Rapid BSC cascading & development 
•Planning & budgeting
•Governance 
•Feedback & learning
•Performance management 

▣ Phase Ⅰ : BSC design & mobilization 

1∼2 Years 
(Phase Ⅰ+Ⅱ) 

1) BSC 개발 프로세스 및 SFO 구축 절차

3. 프로세스3-1. 개 요



1. 비전 및 경영전략 검토

2. 고과/평가/보상 제도 검토

3. 업무분장 검토

4. 지식경영(경영정보)시스템 점검

5. 경영층/간부/리더 교육(워크샾) 
-사전 학습과제 부여
(비전/전략/환경 분석/업무분장 검토) 
-1.∼4.에 대한 Facts와 문제점 설명(기획팀)
-Value Chain, 직무분석, 역량모델
-BSC

6. 직무분석 및필요역량 파악
-Core competencies 
-Functional & technical requirements/
Competency
-현재 및 미래

7. 평가항목 및측정지표 도출
-[회사-사업부-팀-개인]차원
-Value Chain 분석
-평가항목/측정지표 도출(1차 도출) 

※가치사슬 분석 ? Core Activities 도출
※평가항목(objectives) ? CSF/KSF
※측정지표(measures)  ? KPI 
※인과관계(cause-&-effect relationships)

8. 회사-부문-팀-(개인) BSC 작성
-워크샾 : 평가항목/측정지표/전략맵/
공통지표/가중치 확정(회사-사업부-팀)
-회사-사업부-팀 차원의 경영목표 설정
-전사적,부문별,팀별 정보공유 및 공감대
형성
-BSC 작성, Action Plan 작성

9. 보상시스템과 연계방안 제시
-평가지침 : 업적평가, 자질 및 능력평가
-IT활용
-카페테리아식 복리후생제도 등 소개
-직급별 특정자격 요구시-어학,OA등
-팀,부문,회사의 업적과 계층별 연계
-급여 및 승급/승호와 연계

10. Feedback & Learning

2) BSC 실무 절차

3. 프로세스3-1. 개 요



▣교육대상자

●경영층(Executives)/임원 : 조직내 BSC 도입초기에 있어서가장중요한 역할자임

●간부층(Senior managers)/팀장 : BSC 프로세스에대한책임

●사내 TFT(Internal consulting teams) : BSC 개발및실천프로그램 관리

●기능팀리더(Functional leaders) : 사내 TFT의 도움을받아기능단위팀의 BSC 개발

1) 개 요

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차

?기획팀 주관으로 사내 교육 실시(초기에는 사외 전문가강사 활용)

?임원 및 팀장, 각 사업부/팀별 핵심멤버를선정하여 BSC에 대한 교육실시

?각종 양식 교육은 ‘6. 작성 및 보고서 양식’의 자료를 활용하여 실습교육



•종료/요약

•공감대 형성

•실천계획수립

•추진활동목록화 및
우선순위 결정

•목표 확인

•측정지표확인

•워크샾 1

•모델링

•프로세스준비

•소개 및 프로세스
개관

Module 
10

Module 9

Module 8

Module 7

Module 6

Module 5

Module 4

Module 3

Module 2

Module 1
•BSC 개념 및 이익, BSC 先 설계요구 사항 등 이해

•전략적 과제, 전략적 목표, 전략 맵 개발, 측정지표, 
이니셔티브 등

•인과관계, 공통지표 및 가중치 설정 등
•평가 방법/주기/기준 등

•BSC 측정지표(선행 및 후행) 선정 및 목표설정 이해 등
•각차원별 목표의 할당

•자원할당과 연계 및 우선순위 결정, 미래 계획 고려 등

•공감대 형성 필요성 이해 및 그 결과 등

1) 개 요 ? 절차 사례

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



Stage 1 : 전략검토및준비(Strategy Review/Preparation)

Stage 2 : BSC 개발워크샾(Fast Track Development Workshop)

Stage 3 : 수정·보완(Review and Revision)

Stage 4 : BSC 실천워크샾(Fast Track Implementation Workshop)

Stage 1 : 전략검토및준비(Strategy Review/Preparation)

Stage 2 : BSC 개발워크샾(Fast Track Development Workshop)

Stage 3 : 수정·보완(Review and Revision)

Stage 4 : BSC 실천워크샾(Fast Track Implementation Workshop)

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차

▣ 기본 프로세스



Stage 1 : 전략검토및준비 (Strategy Review/Preparation)

핵심경영층과의인터뷰및전략/재무/운영계획등에대한검토를통하여
회사의전략및전략적목표에대한이해도모

●검토사항 :
-비전/미션
-경영전략
-예산
-제품/서비스
-평가 및 보상시스템

●핵심경영층미팅

●중간리더미팅

★사전학습과제 : 사례및관련논문등

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



Stage 2 : BSC 개발워크샾(The Fast Track Development Workshop)

1) 재무 목표 및 핵심과제 파악
-재무 목표 설정
-재무목표 달성을 위한 핵심 성공 動因(drivers) 도출
-전략 실천을 위한 핵심주제 도출

2) BSC 4시각에서의전략적 목표 사이의 인과관계(cause-and-effect) 파악
-목표고객 세분화 및 그들에 대한 가치명제도출
-고객 요구에 집중된 내부전략적 목표 구축
-전략지원을 위한 학습·성장을 가능하게 하는 인적자원결정

3) 전략적 측정지표 도출 : 선행 및후행 지표간 균형

4) 달성 목표 설정

5) 핵심 실천활동및 프로그램 도출 : 실천우선순위 결정

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



•재무목표설정
영업이익
3천억원

매출 1조원 고객당 비용
30% 절감

고부가가치고객

증가및유지

고객당 매출액

제고

고객당 비용

절감

•전략실천을위한핵심주제도출

•재무목표달성을위한
핵심성공動因(Drivers) 도출

매출액 500억원

이상고객증대

고객당 매출액

75% 제고

고객당 비용을

10만원에서

7만원으로 절감

Stage 2 : BSC 개발워크샾(The Fast Track Development Workshop)

1) 재무목표및핵심과제파악

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



•조직의전략적목표도출매출증대

고부가가치고객
확대및유지

비용효과적
마케팅

기본요구사항

•고객요구에집중된내부전략적목표구축

•목표고객세분화및그들의가치명제도출
차별화 요소

가치명제

•시간절약
•안 전
•가 격
•신뢰성

•다중채널
•서비스
•특성/사용용이
•제품

삭감관리

우수제품 개발

서비스 능력

핵심인적자원
유인및유지

•전략지원을위한학습·성장을가능하게하는
인적자원결정

Stage 2 : BSC 개발워크샾(The Fast Track Development Workshop)

2) BSC 4시각에서의전략적목표사이의인과관계(cause-and-effect) 파악

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



•전략적목표달성을 위한중요한
측정지표선택Grow revenue

Add & retain
high potential value

customers

Cost effective
marketing

Basic Requirements

•중간프로세스와활동이해를위한
선행지표활용

•선행및후행측정지표간 균형
Differentiators

Value Proposition

•Time savings
•Security
•Price
•Reliability

•Multiple channels
•Service
•Features/Ease of use
•Products

Manage
attrition

Superior product
development

Service
capability

Attract and retain key
players and staff in general

•종료시점에서의 성과결과측정을
위한후행지표활용

Theme A : Add & retain high potential value customers 전략적 목표 측정지표

매출증대

•제품/서비스
매출

•구매고객의
수 or %

•증가고객 수
•총고객수

•고객당수익

•신뢰도

•응대시간

고부가가치
고객확대
및유지

신뢰성
극대화

F

C

I

L

Stage 2 : BSC 개발워크샾(The Fast Track Development Workshop)

3) 전략적측정지표도출

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



Stage 3 : 수정·보완(Review and Revision Process)

?전략적목표(objectives) 

?측정지표(measures) 

?인과관계(cause-&-effect relationships), 

?선행/후행지표(leading/lagging indicators), 결과/성과동인(outcome/performance drivers)  

?목표(targets) 

?이니셔티브, 실천우선순위(initiatives, priority) 

?데이터수집(data collection)

?커뮤니케이션(communication)

Stage 2.에서 1차적으로 확정된 BSC 초안을 바탕으로

1) 팀원 교육

2) 회사-사업부-팀-개인 차원에서 수정·보완

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



Stage 4 : BSC 실천워크샾(Fast Track Implementation Workshop)

1) BSC 최종확정
- 회사-사업부 차원의 BSC 확정
-공감대 형성

2)실천방안도출
- BSC를 중심으로 한 경영관리 프로세스의 통합방안
-전사적 상세 실천 계획 개발

-Education and communication strategy
-Plan for cascading to lower levels
-Integration into the existing planning and management process

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



Grow revenue

Add & retain
high potential value

customers

Cost effective
marketing

Basic Requirements Differentiators

Value Proposition

•Time savings
•Security
•Price
•Reliability

•Multiple channels
•Service
•Features/Ease of use
•Products

Manage
attrition

Superior product
development

Service
capability

Attract and retain key
players and staff in general

Theme A : Add & retain high potential value customers
Strategic
objectives Measure

Grow revenue

1.Revenue by
product/service

2.Number & 
percent of active 
customers

3.Number of 
incremental &
total customers

4.Profit(value) per
customer &
portfolio

5.Weighted
availability

6.Response time

Add & retain
high value &
high potential
value 
customers

Maximize
reliability

F

C

I

L

2001
Baseline

$39,774

151,903

215,000
10%

Existing :
197.00

Existing :
137.90

84%

80%
Acceptable

2002
Targets

$111,482

329,437

297,000
15%

197.00

137.90

99%

99%
Acceptable

Related
Strategic
Initiative(s)

TBD

Customer
Contact
Program

Customer
Acquisition
Database

Cross-Selling
Program

TBD

Responsibility
Monitoring

Stage 4 : BSC 실천워크샾(Fast Track Implementation Workshop)

2) 경영층/간부/리더 교육 ? 例

3. 프로세스3-2. 사내 교육훈련 절차



1) 1) 분석분석 목적목적 및및 방법방법

4. BSC 성과 분석

▣ 분석 목적

•BSC에 기초한 당해년도의 경영목표에 대한 성과 분석
-목표달성, 전략적 목표(Objectives) 및 지표(Measures)의 타당성, 미진 사유 및 대책 등

•차기년도 BSC 경영목표 수립을 위한 기초자료로 활용

▣ 분석 방법

•분석대상 : 회사-사업부-팀-개인 차원에서 각각 분석
•기획팀에서는 회사-사업부-팀 차원까지, 인사팀에서는 개인차원의 BSC를 분석함
•분석결과 활용 : 회사-사업부-팀-개인 차원의 업적평가 자료로 활용
? 연봉 및 승급/승진에 반영

•개인차원의 BSC 도입은 단계적으로 실시함이 타당
-업무의 성격상 책임과 권한을 갖고 있는 종업원 이상에게 적용함이 타당함

•분석 주기는 회사의 실정 및 BSC의 Automation화 정도에 따라 상이할 것임
-주/월/분기/반기 등으로 구분하여 Monitoring하여야 함

-실무 경험으로 볼 때, S/W 활용시에는 주단위 Monitoring이 가능할 것임

그러나, S/W를 활용하지 않고 제한된 범위 내에서 BSC를 활용할 경우

회사-사업부-팀 차원에서는 月단위로, 개인 차원에서는 분기 또는 반기 단위로
평가·분석함이 타당할 것임

★S/W를 도입한 경우, BSC 및 전략분야 컨설팅이 병행되는 것이 일반적이므로, 

이 경우에는 이미 필요한 교육 및 시스템이 구축되었다고 판단됨으로, 

본 교재에서는 S/W를 활용하지 않는 경우를 중심으로 작성하였음



구  분 전략적 측정지표 단 위 가중치 측정주기 200x년
계획

200x년
실적

달성율 시  사  점

재무적 F1-
시  각 F2-

F3-
F4-

고  객 C1-
시  각 C2-

C3-
C4-

내  부 I1-
비즈니스 I2-
프로세스 I3-
시  각 I4-
학  습 L1-
성  장 L2-
시  각 L3-

L4-

•기획팀에서는 회사-사업부-팀 차원에서 종합함 (용지는 B4 or A3, 시사점란을 충분하게..각 시각별로
1장씩 작성하여도 됨)  

•분석 주체 : 회사?기획팀, 사업부?사업부의 주관팀, 팀?해당 팀
•각분석 주체들이 분석한 결과를 바탕으로 기획팀에서 최종 종합 정리함
•개인차원의 BSC 성과분석은 인사팀에서 종합 정리함
•시사점?예측하지 못했던 돌발상황 및 그에 따른 영향, 목표 미달성 항목의 주된 사유, 기타 시사점
등을 종합 정리

2) 2) BSC BSC 성과성과 분석분석

▣ 200x년도 BSC 성과 분석

4. BSC 성과 분석



3) 3) Objectives, Measures, & InitiativesObjectives, Measures, & Initiatives의의 타당성타당성 검토검토

•검토 범위(용지 B4 or A3)
-전략적 목표(objectives), 측정지표(measures), 이니셔티브(initiatives) 설정의 타당성 검토
-4시각 및 지표간의 인과관계, Strategy Map 등
-각 시각별로 세분화 하여 분석

•차기년도 BSC수립시 추가 하여야 할 항목에 대한 검토도 포함함
•검토 대상은회사-사업부-팀 단위의 BSC로 함?기획팀에서 주관하여 검토(관련팀의 지원)

▣ 200x년도 BSC 항목 타당성 검토

200x년도 검토의견 200x년도 검토의견 200x년도 검토의견
재무적
시  각

고  객
시  각

내부
비즈니스
프로세스
시  각
학  습
성  장
시  각

전략적 목표(Objectives) 측 정 지 표(Measures) 이니셔티브(Initiatives)
시  각

4. BSC 성과 분석



5. BSC 작성 기본방침

1) 개 요

▣ 기본방침에 포함되어야할 사항

•BSC작성 범위 및 주체
-회사-사업부-팀-개인 차원

-개인차원의 경우 대상 직급 및 직종 등을 명시

-작성할 주체 : 각 차원에서 작성할 경우

작성 주관부서의 임원 및 팀장 또는 책임자를 기획에서 명시해서 지침 송부

각 팀 및 사업부의 특정 직책자에게 작성 책임을 부여토록 규정화가 바람직함

•BSC 작성 일정계획

-각 사업부/팀 단위의 교육 대상자 및 교육내용, 교육 일시 및 장소

-각 차원에서 작성된 BSC의 제출기한 : 기획팀(회사-사업부-팀), 인사팀(개인)

-1차 제출 후 기획/인사팀과의 상호협의 및 수정 기한, 최종 확정기한(CEO결재 득)

-각 차원의 BSC에 대한 Action Plan 작성 제출기한

-차기년도 BSC 경영목표에 대한 CEO-사업부 담당 임원-팀장 협의 사인 일정계획

-차기년도 BSC 경영목표 선포

•BSC 결재라인

-회사 BSC : 기획팀장 ? 기획담당임원 ? 사장
-사업부 BSC : 사업부 BSC주관팀장 ? 사업부 담당 임원 결재후 기획팀으로 제출
-팀 BSC : 팀장 ? 담당임원 ?사업부 담당 임원(팀이 소속되어 있는 사업부 담당 임원이

팀 담당 임원 보다 상위 직급인 경우에만!!) 결재후 기획팀으로 제출
-개인 BSC : 팀장 ? 팀 담당 임원 결재후 인사팀으로 제출… 인사팀에서는 인사팀 내부결재

절차를 밟는다.



5. BSC 작성 기본방침

▣ 기본방침에 포함되어야할 사항

•각 차원 BSC의 공통 지표 및 가중치 설정에 대한 기준
-공통지표 : 회사-사업부-팀-개인 각 차원별 공통 지표를 설정한 경우 이에 대한 설명

-공통지표의 경우 지표산정 공식도 제시하여야 함

-4시각에 대한 가중치 설정 기준에 대한 설명 : 각 시각에 대한 가중치는 사업부/팀/개인의

업무 성격에 따라 각각 상이할 수 있음
-4시각 중 핵심업무와 가장 관련성이 높은 시각에 가중치의 40-50% 정도를 부여할 수 있음…

4시각 중 업무와 관련성이 가장 낮은 시각이라 할 지라도 가중치는 최소 10% 이상을 부여

하도록 함

-지표의 수 : 회사-사업부-팀 차원의 경우에는 15-20개 내외, 개인 차원은 10개 내외가 적정함

•각 차원별 BSC 평가 주기, 평가기준, 평가결과의 활용에 대한 지침(사내 규정화) 

-회사-사업부-팀-개인 차원별 BSC 평가주기 및 평가방법에 대한 설명
-평가주기별 각 사업부-팀-개인 BSC 자체 평가결과 기획팀/인사팀 제출기한·제출 양식 등

-기획팀/인사팀의 평가기준에 대한 설명

예컨데) 인사고과를 자질평가/능력평가/업적평가로 구분할 경우
각각의 평가결과 반영비율 例) ?자질 : 능력 : 업적 = 15 : 20 : 65

사업부의 평가 반영 例) : 사업부 BSC 70% + 회사 BSC 30%

팀의 평가 반영 例) : 팀 BSC 70% + 사업부 BSC 30%

개인의 평가 반영 例) : 개인 BSC 70% + 팀 BSC 30%    

-기획팀/인사팀의 평가결과 활용에 대한 지침 : 인사고과(업적평가)/승진/승격/연봉 등등

•BSC 도입이후 2∼3년이 흐르고 나면, 회사-사업부-팀-개인 차원 BSC의 전략적 목표 및
측정지표들이 어느정도 윤곽이 잡힐 것임… 이 경우에는 전략적 목표/측정지표의 Pool을
기획팀에서 관리·활용하여도 될 것임
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