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VDT를 활용한 CSF 및 KPI 도출 Framework

딜로이트의 BSC 구축 방법론에서 VDT를 활용한 CSF 및 KPI 도출 Framework는 크게 네 단계로 구성되어
있으며 각 단계별 주요 목표 및 수행 내용은 다음과 같습니다.

ObjectivesObjectives

· 조직의 성과 발현
구조 체계화

· Balanced CSF 및
KPI 도출의 근간

· 전략 달성을 위한
핵심성공요소 정의

· 전략에 대한 명확화
및 전사적 공유

· 전략에 대한 구체화

· 전략달성여부에 대한
판단 근거 도출

· 작성된 VDT의 핵심
Driver를 Clustering 
하여 예비 CSF 도출

· 조직의 전략과의
Cross Check 및
4대관점을 고려하여
최종 CSF 선정

· 도출된 CSF를
4대관점을 기반으로
인과관계에 따라 배치
및 연결하여 Strategy 
Map을 완성

· CSF별로 전략
달성여부를 적절히
평가할 수 있는 KPI를
선정

· 조직의 최종 목표
규명

· 조직의 최종목표에
영향을 미치는 주요
내/외부 영향요인
파악

· 주요 내/외부
영향요인을
‘인과관계’ 및 ‘MECE’
원칙에 따라 체계화

Critical Success 
Factor 도출

Critical Success 
Factor 도출

Strategy Map 
작성

Strategy Map 
작성

Value Driver Tree 
작성

Value Driver Tree 
작성 KPI 선정KPI 선정

ActivitiesActivities
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VDT란 무엇인가?

2. 성과동인 체계란 ?

신규고객수

서비스

품질

고객정보

정확도

가격경쟁력

인력역량

고객만족도

상품개발력

IT 
운영수준

브랜드

이미지

판매채널

수

기업

신용도

교육훈련
수준

이자율 매출

회사의 성과에 영향을 미치는 요인은 무엇인가?회사의 성과에 영향을 미치는 요인은 무엇인가?

체계화

당기순이익

공제료수익 지급공제금 사업관리비
자금운용

손익

계약당

평균공제료
계약 수 XXX XXX

기존계약
유지

신규계약

확보

요율경쟁력
브랜드
이미지

보장내용

매력도
XXX

경험통계

확보수준
XXX

결과

원인

1. 성과동인이란 ?Value Driver Tree란 조직의 최종 목표 및 핵심 성과의
달성에 영향을 미치는 내/외부적인 요소를 인과관계에 따
라 Tree 형태로 표현한 도식입니다. 

조직의 최종 목표 및 핵심성과를 명확히 하고 이에 대한
영향 요인들을 논리적으로 도출 및 정리함으로써
최종 목표를 달성하기 위한 조직의 성과 발현 구조를 명확
히 파악할 수 있을 뿐만 아니라 각 부서의 업무가 전사의
목표와 어떻게 연결되는지, 부서간 업무성과가 상호간에
어떻게 연결되는지를 파악할 수 있습니다.
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VDT 작성의 의의

VDT는 성과관리와 전략기획 및 사업계획 수립과의 연계성을 강화시키는 한편 KPI 도출, 전략 커뮤니케이션 등
에 활용됨으로써 전략적 성과관리체계를 효과적으로 정착하는 데에 기여합니다.

Value 
Driver      
Tree

Value 
Driver      
Tree

전략/사업계획
연계성 강화

전략/사업계획
연계성 강화

KVD를 통해 전략 및 사업계획과의

연계성 강화

경영마인드
변화 촉진

경영마인드
변화 촉진

시뮬레이션의
기반

시뮬레이션의
기반

가치와 연계된
CSF 및 KPI 도출

가치와 연계된
CSF 및 KPI 도출

VDT 상의 가치동인에 대해 CSF 
및 KPI를 도출함으로써

지표체계와 기업가치의 연계성

확보 가능

전략대안
검토 Tool
전략대안
검토 Tool

가치창출 경로에 대한 이해를

통해 회사의 강약점 진단 및

다양한 전략적 대안 도출 가능

가치 중심의 경영체제 강화
(value-based mindset)

1) 정성적 성과의 재무영향 산출 및

2) 계량적 모형에 의한 목표 설정

실현을 위한 기반 마련

개별 지표가 아닌 가치동인

또는 전체 가치 창출경로를 통해

경영목표를 커뮤니케이션

함으로써 전략에 대한 이해 촉진

및 평가 수용도 제고

전략
커뮤니케이션

활성화

전략
커뮤니케이션

활성화
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VDT 작성 원칙

VDT는 조직의 최종 목표 혹은 핵심 성과목표와 관련된 모든 내/외부적 동인(動因)들을 (1) MECE(Mutually
Exclusive Collectively Exhaustive )의 원칙 및 (2) 인과관계의 원칙에 따라 체계화 되어 있습니다. 

Cross/Up Sell 강화

Offer 매력도

(1) 중복과
누락 제거
(MECE*)

(1) 중복과
누락 제거
(MECE*) 타겟고객별 세분화

적합성
타겟고객 분석역량

고객정보 관리역량

고객정보 확보

정보활용체계

A = B+C+D

A←B←C←D(2) 인과관계(2) 인과관계

•B,C,D는 중복되지 않는가?
•B,C,D 외에 A에 중요한 영향을

미치는 다른 요인은 없는가?

•D성과의 증감에 따라 C성과, B성과, 
궁극적으로 A성과가 영향을 받는가?

정보품질 관리

예

성과동인 Tree 예시

시
적

고객군별 가치
제안 분석

타겟고객 선정
Tool의 적합성

서비스 품질

고객군별 Offer 
내용의 최적성

고객군별
상품패키지 개발

상품의 결합성

고객의 세대별
차별적 상담원 배치

상품정보 제공
내용의 이해가능성

Offer Skill 전문 컨설팅 능력

주문 전 사용/경험

기회

상품정보 제공
채널의 다양성
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VDT를 활용한 CSF 및 Strategy Map 도출

작성된 VDT에 나타난 Value Driver 중 전략연계성 및 통제가능성 등을 고려하여 중요하지 않은 Driver들을 제거
하고, 이를 전략적 의미에 따라 Clustering하여 예비 CSF를 도출합니다. 이렇게 도출된 예비 CSF는 기존 전략과
의 Cross Check를 통해 구체화한 뒤 BSC 4대관점 및 인과관계를 고려하여 Strategy Map을 작성합니다.

전략과의 Cross Check 및
인과관계를 고려하여
Strategy Map 작성

가지치기를 통해 Pruned 
Driver Tree 작성

Clustering (주2)하여
예비 CSF 도출VDT 작성 및 평가 (주1)

CSF 2

CSF 3CSF 1
3 2

1

L장

L장

L장

H단

H단

H장

H장

H장

×

×

L장

H단

H단 H단

L장

(주2) Driver Clustering Rule

1. Independent Implication - VDT상 2개 이상의 하위 Driver들이 특정 상위 Driver
에 대하여 독립적이면서 전략적으로 중요할 경우 각각에 대하여 CSF로 설정

2. Leading Driven - 상위 Driver가 하위 Driver의 단일 결과이거나, 하위 Driver의 중
요성이 매우 높은 경우, 그 하위 Driver를 중심으로 CSF를 설정

3. Resource Focused - 일련의 Driver들 사이에 경영자원의 성격 (예, 설비, 기술 등) 
측면에서 구분이 가능할 때, 이를 구분하여 CSF를 설정

(주1) 평가의 기준

1.전략연계성 - 비전 및 전략에 관련되지 않는 드라이버 삭제

2.통제가능성 – Driver의 변화에 대한 조직 내부의 통제가능
성에 대한 평가

3.장단기 평가 - Driver가 단시일 내에 착수하여 실행시킬 내
용인지, 장기적으로 계획하여 접근할 것인지 평가
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CSF를 성과지표(KPI)로 구체화

VDT를 활용하여 전략달성을 위한 CSF를 도출하고 이를 가치창출 원천별 인과관계의 체계, 즉 Strategy Map로
전환하고 각 CSF를 대표하는 소수의 핵심성과지표 (KPI) 및 목표치로 표현함으로써 전략을 실행지침의 수준으로
명확화 및 구체화하게 되며 이에 따라 조직의 전략 실행력을 극대화 합니다.

전략의 명확화·/ 구체화

“우리 조직의 전체적인
성과 창출 경로는?”

학습 및

성장

• S급 영업사원 비율

• 신상품 출시 성공율

• 히트상품 비율

• 브랜드선호도

• NCSI 지수

• Share of Wallet
• 고객재구매율

• 핵심인력 확보율

• 임직원 자격취득비율

• 교육투자 비용/시간

• EVA (CFROI)

• 목표시장 매출증가율

Strategy Map
(전략 체계도)

KPI
(핵심성과지표) 

판매채널의
고효율화

신규시장의
수익기반 증대

Clean & Pure
브랜드 이미지

구축

기업가치
극대화

고객체감
가격대비 품질

제고

프로패셔널
인력 양성

신상품 개발 및
적기출시 강화

• xxx 억원

• xx %

• xx %
• xx 점
• xx %
• xx %

• xx %

• xx %
• xx %

• xx %
• xx %
• xx원/xx시간

타겟

프로

세스

고객

재무

관점

“이를 어떠한 지표로
표현·측정할 수 있는가?”

“달성해야 하는
목표수준은?”

전략의 명확화·/ 구체화

• Sales force 효율성
및 영업력

• 신상품 개발역량

• 브랜드 이미지

• 가격대비 품질 및
고객 만족

• 인력전문성

• 전문화된 교육프로그램

“전략달성을 위해
가장 중요한 요소는?”

CSF
(핵심성공요인)

• 기업가치

• 목표시장에서의 매출
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KPI 구성요소별 차별화 고려 사항

KPI 구성요소 별 차별화를 위한 주요 고려 사항은 다음과 같습니다.

성과수준 합리화

(개선도, 난이도 등)

성과수준 합리화

(개선도, 난이도 등)

평가 점수화평가 점수화

목표 설정목표 설정

•KPI의 성과수준을 판단하기위해 어떠한 요인을 활용할 것인가?

(목표달성도 vs 목표달성도+개선도 vs 달성도 +개선도 +도전성)

•각 KPI의 달성정도를 어떻게 평가점수화 시킬 것인가?

(목표 달성도 자체 vs 목표달성도 구간척도 vs 목표치 구간척도)

가중치 설정가중치 설정
•지표별 가중치는 어떤 방식으로 할당할 것인가?

(요소비교법 vs 순위법 vs 쌍대비교법)   

A

C

D

B

•KPI 목표설정을 위해 어떠한 기준 및 방식을 사용할 것인가?

(기본원칙 & 과거실적 vs 벤치마크 대비 vs 여건반영 vs 조정/의사결정)

정성적 성과의
객관화

정성적 성과의
객관화

•정성적 성과에 대한 측정에 대해 어떻게 객관성을 확보할 것인가?

(BARS vs Milestone vs 내/외부 고객 만족도)

E

KPI 
구성요소

별
차별화

KPI 
구성요소

별
차별화
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