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1. OVERVIEW  

- 국민은행은 많은 고객과 높은 인    
지도를 가졌지만 젊은 층에게 자사를 
어필하기 위해 Youth를 공략한 ‘락스
타’라는 금융상품 출시  
 
- 대학가 곳곳에 지점을 두어 ‘락스타 
Zone’ 형성 
 
-경쟁 은행사들의 진입으로 인한 대학
생 타겟 경쟁 심화. 
 

- 수익창출에는 취약한 상품이나 장기
고객확보를 위해 감수하고 해나가고 
있음.   
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-KB락스타 



1. OVERVIEW – ‘락스타’란?   

       KB의 신 전략 목표 
 
 10년 이상의 장기적 관점에서 KB금융과 
함께 성장할 수 있는 고객들에게 그들만의 
혜택과 장점을 적극적으로 알리기, 이를 위
해 신 금융상품 락스타 창설 

            Fun & Community Zone 
 
 젊은 이들의 문화에 다가서기 위해 ‘커뮤
니티 공간’을 제공(락스타zone) 
무료 인터넷, 카페, 세미나 기능을 갖추고 
있어 기존 은행업무가 있어야만 은행을 들
렸던 젊은이들에게 은행업무를 보지 않아
도 올 수 있는 모두에게 열린 공간으로 탈
바꿈 
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금융상품 

 
가. 통장-소액예금(100만원이하)에 우대이율을 적용.  
     자동화기기 수수료면제. 계좌번호 Self design. 
     타인 송금수수료면제. 등의 혜택. 
 
나. 체크카드-놀이공원, 서적, 커피,  
     패밀리레스토랑, 편의점등에 특화된 할인혜택 
 
다. 적금- 가입 후 계약기간 내에 장학금 수령,  
     국가 공인 외국어 시험 점수 향상, 자격증 취득시 우대이율 연 0.1%P추가 적용. 

1. OVERVIEW – ‘락스타’란?   
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2. 현황 및 문제점  

1) 외부환경 현황 

-은행시장 현황  

가. Youth고객 확보 경쟁--> For 장기고객확보 

나. 국내은행시장의 과포화 현상 

   포화상태인 국내시장에서 유사한 사업구조를 가지고 과열경쟁. 

=>유사사업으로의 쏠림현상 

∵ 대학생 현재 소액 거래 고객 BUT 미래의 우량 고객 
    대학생활 초기부터 8~10년간 거래은행 Become 주거래은행.  

=> 미흡한 수익창출능력 
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2) 내부환경(락스타)현황 

-현재상황 

-문제점 

2. 현황 및 문제점  

가입고객수 20만명 돌파 
락스타 블로그 등 SNS로 젊은 이미지 구축중. 

=> 유스(Youth)고객들을 대상으로 조사 결과 은행 선호도 비율은 국민
은행 77.2%, 신한은행 63.6%, 우리은행 55% 

1. 대학교 인접 위치-> 학기가 아닐때 고객 이용 급감. 

2. 지점마다 보이는 시설의 차이점-> 장소가 부족해 락스타zone 서비스
를 다 넣지 못하는 지점들 존재. 

3. 진입장벽이 낮다. 

4. 소액고객으로 인한 예금과 대출의 불균형 
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3. 외부환경 분석(FFM) 

 
    신한은행, 농협 등 타 은행들의 동일사업 진출. 

   -> 락스타와 동일하게 젊은층을 겨냥한 맞춤전략 

 

신규진입의 위험 

 제품의 차별성. 국민은행의 큰 규모. 그러나 차별성이 오래가
지 못함.  

공급자(수요자)의 위험 

 
    타 대기업 은행들 

   -> 이미 대학과 제휴를 맺어 교내 학생 차지함 (국민은행은 
대학교와의 제휴가 적음.) 

경쟁자의 위험 

  타 은행들의 진화된 금융상품  대체제의 위험 

* 은행의 특성상 공급자와 수요자는 동일 
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Price 

4. 내부환경분석(4P)  

 
 
 
 
 

Product 

Place Promotion 

- 학교와 근접해있는 곳 
- 락스타에서만 락스타 관련 금융상품  
  발급가능 
- 앞으로 점포 더 늘려나갈 계획. 

-대학생 서포터즈 및 홍보대사 
-이승기를 광고모델로 사용 
-문화공연 개최 
=> 젊은 세대에게 공감층 형성 

- 드림톡 적금(장학금, 우대이율) 
- 락스타 통장(소액예금 우대이율) 
- 락스타 체크 카드(할인혜택) 
 

=>젊은층의 needs를 공략한 금융상품 

- 수수료 혜택 
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타행이체나 송금시 수수료 면제.  
부모, 친구 등이 국민은행 창구에서 락스타 

통장으로 송금하면 수수료 면제.  



5. SWOT분석 
 

   S 

- 대학생을 타깃으로 한 가장 

적극적인 마케팅을 하는 시

장의 선발주자 

-기존의 국민은행이 가지고 

있는 신뢰적 이미지. 

-Community Zone 

W 

- 대학가에서의 점유율 낮음 

- 대학생 마케팅은 은행의 수

익구조관점에 취약 

- 아직 낮은 인지도 

O 

- 시장의 선발주자로 고객의 

선점확보 가능 

- 미래의 우량고객 확보 

T 

- 진입장벽이 낮음 

- 신규 경쟁자의 진입이 빠르

고 쉬움 

… 

<SWOT 분석 추가 설명> 
 
강점(S) 
대학생을 타겟으로한 가장 적극적인 마케팅을 펼치고 자격
증 설명회, 페스티발, 공모전등으로 대학생들의 관심과 흥
미 이끌며 대학생을 위한 금융상품 적극 활용 하여 젊은층
을 고객으로 유치 한다. 
 
약점(W) 
대부분의 대학들은 이미 하나의 은행과 제휴를 맺었기 때문
에 해당 학교의 학생 대부분은 제휴은행의 꾸준한 고객이다. 
이런 관점에서 KB락스타는 적어도 하나 이상의 은행 고객
인 대학생들을 유치해야 하는 후발주자이다. 
게다가 대학생들은 대부분 소액고객이므로 기존 은행의 수
익창출 관점에서 취약하다. 또한 20만고객이나 돌파했지만 
아직까진 많이 알려진 상품이 아니다.  
 
기회(O) 
대학생을 겨냥한 적극적 마케팅을 펼치는 시장의 선발주자
로 고객을 선점확보가능하고 지금의 대학생 고객을 적극적
으로 유치하면 그들이 사회에 나가 우량 고객이 되어 돌아
온다. 
 
위협(T) 
진입장벽이 낮아 신규 경쟁자들의 진입이 빠르고 쉽다. 그 
예로 지난 9월 신한은행은 ‘신한S20’이란 이름으로 락
스타와 유사한 대학생 타겟의 금융상품을 출시 했다. 
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6. 문제 해결전략 수립 

유사사업으로 몰리는 한국 은행산업 현황 
  -> Product자체에서 차별성을 두기 힘듦.   

2) 고객과의 관계유지 1) 차별화된 Promotion 

대중에게 호감도 높은 이승
기를 모델로 사용하나 광고
가 많이 노출되지 못함 

블로그, 트위터 등의 SNS
는 입소문마케팅밖에 기
대하지 못함 

고객의 지속적인 이용을 이
끌어 내지 못하면 락스타의 
효과를 보지 못함 

Youth targeting 후발기업 
견제필요 



6. 문제 해결전략 수립 

1) Differentiated 
Promotion 

 

• 현 KB은행의 광고모델인 이승기를 적
극 이용 

  e.g. ①이승기가 함께하는 대학생 

         봉사활동 

       ②락스타와 함께하는 이승기  

         미니 콘서트 

• 락스타 Community Zone을 부각시키
는 TV광고 

  e.g. 세미나실에서 커피를 마시며 아이
패드로 학우들과 함께 회의를 하는 이
승기의 모습 

 

 

 

 

2) 고객관계유지 

- 대학생고객 사후관리 

 

• 락스타 이용 고객 대상 연령이 29세까
지이긴 하지만 마케팅 전략의 대부분
이 대학생에 초점 

  ∵ 20대 경제활동인구를 위한 마케팅 

    전략 추가 
 

   e.g. 락스타 만료 후에도 지속적으로 
거래하는 고객 한달에 한번씩 무작위 
추첨-> 이달의 우수고객으로 선정, 그 
달의 이자율1%인상 및 문화공연티켓 
증정 등 
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7. 전략비교 
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현 락스타의 전략 

 

• 젊은 층에 맞춘 금융상품 

• 은행의 틀을 깬 
Community Zone 

 

• 현재의 프로모션은 락스타
를 알리기 위한 본원적 활
동보다는 이미 알고 있는 
사람들 위주의 활동뿐이므
로  락스타를 알리기 위한
적극적 프로모션 필요 

보완 전략 

 

• 락스타를 알리기 위한 프로
모션 적극 활동 

=>현 KB은행의 광고모델인 
이승기 적극 활용 

 

• 대학생 중심의 타겟팅을 확
대하여 경제활동을 하는 20
대까지 포함하는 전략 

=>락스타 고객 사후관리 

 

 현재의 전략의 부족한 점을 보완하여 후발기업과의 차별화된 전략으로  
    경쟁력 확보가능.  



8. 마무리 
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중년의 고객층들에게 더 친근한 이미지로 알려져 왔던 KB가 미래
의 고객확보를 위해 ‘樂star’로 Youth 고객에게 다가왔고 그 성과
를 톡톡히 보고 있다. 
그러나, 한국의 은행은 이미 과포화시장이고 특히나 한국의 은행
은 유사사업의 쏠림현상이 심해 차별화된 상품으로 독보적인 성과
를 거두기 힘들다.  
앞으로 국민은행은 이미 넘쳐버린 한국의 시장에서 더 나아가 탄
탄한 준비로 해외시장의 고객을 노려보는 것도 현재의 상황에서 
생각해 볼만한 일이다.  


