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보험사의 영업성과 관리

누가 어느 고객에게

팔아야 하는가?

1
얼마나 많이 팔아야

하는가?

2
어떤 채널들을 통해

팔 수 있는가?

3 실적에 따른

수당수수료는

얼마인가?

4
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테리토리
관리

영업목표
관리

채널관리
수당수수료

관리

Plan Do See Pay



� 합의된 기한에 따라 효율적으로
판매에 따른 수당수수료를 지급 � 지역, 상품, 고객군들을 고려하여

적절하게 역량있는 채널들에

� 채널의 성과와 고객에 대한 커버리지를 기준으로 각
채널의 역량에 대해 이해

� 성과를 올바르게 측정하고 그에 따른 적절한 보상을 할
수 있도록 각 채널별로 현실적인 목표 수립

보험사에게는 채널의 생산성 향상이 중요한 과제입니다.

성과가 높은 채널에 적절한 보상을 지급하고 성과가 낮은 채널에 대해서는 성과가 향상될 수 있는
조치를 취해야 합니다.
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유연한 실행
연관된

영업기회

판매에 따른 수당수수료를 지급

� 각 채널에 따라 각기 다른 정책을
유연하게 적용하고 예외규칙을 쉽게
프로세스상에서 실행

현실적인

목표

적절하게 역량있는 채널들에
관련 영업기회가 배분될 수
있도록 테리토리 및 정책 관리



2012년 동안 기업이 비효율적인 테리토리 관리, 목표 할당, 채널 및 보상

정책으로 인하여 손실된 영업 기회는 전체 매출의 약 5%에서 10%에 이를

것으로 추정됩니다.
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Gartner Marketscope for Sales Incentive Compensation Management Software (2012)



1
설계사와 채널의 성과에 대한 가시성을 확보하여 성장
과 수익성을 극대화하여야 합니다.

멀티 채널에 대한 가시성 확보와 수당수수료 정책의 고도화
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2
보험사의 수당수수료 정책은 영업의 전략을 현장에 반
영시킬 수 있는 중요한 연결고리입니다.



A 보험사 사례

A 보험사는 미국 캘리포니아를 기반으로 각종 자동차보험, 여행보험, 생명보험 및 기타 금융상품을
약 430만 고객에게 판매하고 있는 100여 년의 역사를 가진 종합보험사입니다.

자동차보험
전속 대리점

판매채널
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여행보험

장기보험

멤버쉽 및 기타상품

A 보험사의

영업조직

고객
중개인

보험사

브로커

직판

딜러

독립 대리점



A 보험사 사례 (도입 배경)

채널별 성과에 대한 세부 내역과 지급하는 수수료에 대한 통합적인 뷰가 존재하지 않아
판매 채널에 대한 적절한 수익성 분석이 불가능하였고 수당수수료 정책을 유연하게

…

상품

채널

기간
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판매 채널에 대한 적절한 수익성 분석이 불가능하였고 수당수수료 정책을 유연하게
적용할 수 없어 각 에이전시 별로 효율적인 의사결정을 수행하지 못하였습니다.

Commission Incentive Recognition

Proactive Reactive

Bonus



A 보험사 사례 (도입 배경)

수당수수료의 계산은 주로 자체 개발된 프로그램에서 수행되었는데 많은 부분에서 수작업이
병행되었고 필요한 변경이 적시에 이루어지기 어려웠습니다.

수작업 계산 작업 병행

3

수수료 관련 질의 발생

5

수당수수료 내역

근거자료 제공의 어려움

4

전략에 따라 적절한 정책 적용이 불가능
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…………
…………
….

…………
…………
….

프로그래밍 기반의 계산로직

1

수작업 계산 작업 병행

수당수수료 정책 변경이

어려움

2

조직 및 채널, 계층 변동

6

소급조정 환수금 처리

7

신규채용 및 자격관리

8

In-house 시스템

수당수수료 내역



• 나의 현재 목표와 실적과 수당을 한눈에 볼 수 없을까? 

• 내 수당수수료의 상품별 세부내역은 어떠한가?

• 만약 금액에 오류가 있다면 어떻게 문제를 해결할 수 있을까?

• 내부 영업 조직과 채널에 올바른 정책이 적용되어 성과를

2

1 FC 및 채널

A 보험사 사례

영업의사결정 및 수당수수료 업무에 관련된 사람들은 다음과 같은 궁금증을 해소하지
못하였습니다.
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• 수당 정책 실행에 오랜 시간이 소요되고 많은 IT 작업과
수작업이 필요한데 개선할 방법은 없을까?

• 수당 정책을 변경하면 그 영향은 얼마나 될까?

• 점차 늘어나는 수당수수료 관련 질의와 세부 내역 요구에
어떻게 대응해야 할까?

영업 운영 및 보상
담당자

• 내부 영업 조직과 채널에 올바른 정책이 적용되어 성과를
내고 있는가? 

• 성과가 나지 않는 영업사원과 채널은 어떠하며 원인은
무엇인가?

관리자 및 임원

3

2



© 2013 IBM Corporation
10



솔루션 구현

IBM Cognos Sales Performance Management 솔루션을 이용하여 약 8주 간에 걸쳐
영업성과관리 시스템의 구축을 수행하였습니다.
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구축된 서비스는 설계사들이 매일 이용하는 CRM 솔루션인 Salesforce.com 포탈을
통해 통합적으로 제공되었습니다.



CRM과 연계하여 영업기회, 목표, 실적 및 수당을 한눈에 파악

CRM 통합 인터페이스
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하나의 요약 보고서에서 모든 상품군의 수당수수료 내역 확인
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요약 보고서에서 세부 거래내역 즉시 확인
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영업 기회별로 수당수수료를 시뮬레이션하여 예측
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관리자들은 다양한 대시보드와 분석 리포트를 통해 설계사, 상품 및 채널별 성과를
파악할 수 있게 되었고 수당수수료 내역도 동시에 확인할 수 있게 되었습니다.
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파악할 수 있게 되었고 수당수수료 내역도 동시에 확인할 수 있게 되었습니다.



상품별 채널별 성과를 한눈에 파악
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채널 유형별 실적의 추이를 분석
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에이전시별 성과를 비교 분석
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에이전시별 성과의 트렌드를 분석하여 향후 추세 파악
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에이전시별 거래 상세 및 수수료 내역을 조회
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수당수수료 팀은 비주얼한 모델링 도구를 이용하여 코딩 없이 복잡한 수당수수료 규칙을
모델링 할 수 있게 되었고, What-if 분석을 통해 새로운 정책의 적용 전에 영향도를 미리
파악해 볼 수 있는 역량을 갖추게 되었습니다.
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파악해 볼 수 있는 역량을 갖추게 되었습니다.



Flow차트 기반에서 수당수수료 모델링
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수당수수료 정책의 영향도 시뮬레이션
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정책을 조정한 후 바로 실시간으로 결과값 분석
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에이전시 또는 설계사별로 세부 영향도까지 분석
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10분 이내
300,000 건의 거래에 대한
수당수수료 계산을 10분이내에
완료하게 되었습니다.

$100,000↓
새로운 수당수수료 모델을

숫자로 나타난 구축 효과
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새로운 수당수수료 모델을
개발하고 실행하는데 외부 소싱이
필요없게 되어 매년 $100,000 
이상의 비용을 절약하였습니다.

4~8 주↓
매년 수당수수료 작업에 소요되는
기간 중 4~8주를 단축하였습니다.

“We’ve been able to develop new and updated 

compensation models by ourselves, with no external support, 

in about a month – saving at least $100,000 and four to 

eight weeks of work.”
- Director of Compensation



바람직한 영업 활동을 자사의 모든 영업력과

Territory Management

담당 고객군을 셀러에게 할당하고 수시로
변경하며 영업 결과에 따라 셀러의 보상에 연계

Quota Management

조직의 모든 레벨에 걸쳐 영업 목표를
계획하고 이를 효율적으로 할당

$£€

Incentive Compensation 
Management

Channel 
Management

IBM Cognos Sales Performance Management (SPM)

IBM Cognos SPM은 영업 전략에서 실행에 이르기까지 영업관리자와 현장설계사가 영업성과를
향상시킬 수 있도록 지원합니다.
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바람직한 영업 활동을
이끌기 위하여 성과 기준
보상을 설계, 관리하고
계산을 자동화

자사의 모든 영업력과
판매망에 대하여 단일하고

정확한 뷰를 제공
Territory 

Management

Quota 

Management

Channel 

Management

Incentive 

Compensation 

Management

IBM Cognos
Sales Performance

Management

CRMERP HRIS

£€

BI Other



유연성

�기 정의된 분석
템플릿을 이용한 빠른

1
성능과 확장성

3
비즈니스 사용자
편의성2

�대량 거래데이터
처리에 최적화

�설정 vs. 코딩

IBM Cognos SPM의 차별점
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템플릿을 이용한 빠른
구현

�유연한 데이터 모델

�자체구축과 클라우드
환경 모두 가능

처리에 최적화

�빠르게 수당수수료
규칙 적용

�높은 동시사용성

�수당수수료 모델의
논리적인 구조를
비주얼하게 표현

�신속한 모델의 변경과
시뮬레이션



► 매월 셀러 1인당 5~6시간의 추가 영업 활동
시간 확보 (과거 자신의 인센티브 금액 계산 및
검증에 평균 5~6 시간 소비)

► 교차 판매율 (고객당 자사 제품 보유
수) 2 에서 5.66으로 향상

► 정확한 계산으로 연간 백만달러 (약
10억원)의 커미션 과다 지급액을
절감하여 첫해 도입비용 회수

► 성과급 관리의 효율성 증대로 연간
이익률 약 25% 향상

영업팀의 동기 부여를 통한 성과 향상 이익 증대

Cognos SPM 고객들이 경험한 효과
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► 새로운 성과급 정책을 적용하는데 연간 250 
시간의 노동력 절감

► 정책 변경을 시뮬레이션하거나 새로운
프로그램을 추가하여 영향을
파악함으로써 실행 전에 최적의 성과급
계획을 수립할 수 있도록 지원

변화에 유연한 대처운영 효율성 향상

► 성과급 지급 프로세스가 2주에서 2일로
단축

► 백 여개의 스프레드시트 데이터
수작업에서 단일
시스템으로 자동화
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