
Wykład:

Dystrybucja produktów bankowych



Polityka dystrybucji określa:

 jakie kanały dystrybucji będą wykorzystywane; 
 jaką rolę będą odgrywać w systemie dystrybucji; 
 jak duża będzie sieć dystrybucji;
 jaka będzie struktura tej sieci;
 w jakich miejscach będą lokalizowane oddziały i inne punkty  

dystrybucji;
 jakie pole wyboru odnośnie wykorzystywanych kanałów dystrybucji 

zostawi się klientowi oraz 
 jaką rolę w procesie dystrybucji odgrywać będą partnerzy 

handlowi i pośrednicy.

Polityka dystrybucji



Klienci Banku mogą korzystać z systematycznie wzbogacanych usług bankowości elektronicznej, 
oferowanych pod marką iPKO i w ramach konta Inteligo oraz z wprowadzonego nowego 
standardu płatności mobilnych – IKO. 

Sieć dystrybucji PKO BP

Źródło: PKO BP, 2016.



Źródło: PKO BP, 2016.

Bankowość elektroniczna w PKO BP

2016



Źródło: PKO BP, 2016.

Bankowość mobilna IKO



Znaczenie czynników wyboru banku (wskazania na 1. m.)

Źródło: QUALIFACT, 
Affluent Segment, 2011
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szybkość obsługi / brak kolejek
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internet

dogodna lokalizacja
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Znaczenie czynników wyboru banku (wskazania na 1. m.)

Źródło: Finanse MSP, 2015.



Sieć bankowa w Polsce

Źródło: KNF.

Sieć bankowa
2009-
12-31

2010-
12-31

2011-
12-31

2012-
12-31

2013-
12-31

2014-
12-31

2015-
12-31

2016-
12-31

Liczba oddziałów 6 507 6 933 7 092 7 534 7 336 7 352 7 230 7 048

W kraju 6 503 6 929 7 087 7 530 7 332 7 347 7 226 7 043

Za granicą 4 4 5 4 4 5 4 5

Liczba filii, ekspozytur i innych 
placówek obsługi klienta

7 290 7 246 6 802 4 876 5 019 4 872 4 660 4 218

W kraju 7 247 7 211 6 767 4 841 4 984 4 840 4 626 4 181

Za granicą 43 35 35 35 35 32 34 37

Liczba przedstawicielstw 113 28 27 3 002 2 950 2 838 2 615 3 208

W kraju 113 28 27 3 002 2 950 2 838 2 615 3 208

Za granicą 0 0 0 0 0 0 0 0

Zatrudnienie

Liczba zatrudnionych
175 
249

176 
916

176 
658

175 
071

174 
321

172 
659

169 
062

168 834

W centrali 68 105 70 806 72 045 72 615 72 258 72 758 76 186 76 385

W kraju 107 009 105 982 104 466 102 307 101 838 99 671 92 567 92 122

Za granicą 135 128 147 149 225 230 309 327



Źródło: bankier.pl, 2016.

Liczba placówek a liczba klientów ogółem



Sieć bankowa BNP Paribas w Polsce





Czas dojazdu do banku, MSP UK 1999
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Źródło: B.P.S. Consultants Poland Ltd., „INWESTOR INDYWIDUALNY 2001”. 

Odległość siedziby banku od miejsca 
zamieszkania klientów indywidualnych



UBS – dystrybucja onshore



Egg – historia sukcesu

Egg (bank internetowy założony przez firmę ubezpieczeniową Prudential) 
dzięki konkurencyjnym stopom procentowym i intensywnej kampanii 
promocyjnej przeprowadzonej w 1998 r.  stał się znanym i liczącym się w 
branży bankiem. 

Baza klientowska w 2000 r. przekroczyła 800 tys. osób [a w szczytowym 
okresie wynosiła ok. 2 mln], a wartość zgromadzonych depozytów 7,6 mld 
funtów. 

Kartą kredytową Egg card posługiwało się 250 tys. posiadaczy rachunków. 
Bank stworzył także własną strefę zakupową w internecie (z ofertą ponad 
150 firm), a jednocześnie zapewnił swoim klientom łatwy dostęp do różnych 
funduszy inwestycyjnych. 

Egg został sprzedany w 2007 r. Citigroup za 575 milionów funtów.



Źródło: bankier.pl, 2016.

Liczba klientów indywidualnych, którzy podpisali umowę 
umożliwiającą korzystanie z bankowości internetowej 



Źródło: bankier.pl, 2016.

Liczba klientów indywidualnych, którzy przynajmniej raz 
w miesiącu logują się do ROR za pomocą 

bankowości internetowej 



Źródło: bankier.pl, 2016.

Liczba aktywnych użytkowników bankowości mobilnej
(minimum jedno logowanie)



Kanały dystrybucji usług bankowych wykorzystywane 
przez klientów indywidualnych – affluent segment

Źródło: QUALIFACT, Affluent Segment, 2011.



Kanały dystrybucji usług bankowych 
wykorzystywane przez małe i średnie firmy

Źródło: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.
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Najważniejszy kanał dystrybucji usług bankowych dla MSP

Źródło: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.
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Operacje wykonywane w różnych kanałach dystrybucji 

Źródło: QUALIFACT, Finanse MSP, 2015.
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Bank Wells Fargo (mottem którego jest „anywhere, anytime”, czyli klienci 
banku mogą korzystać z jego usług w dowolnym miejscu i o dowolnej 
porze). W 1995 r., kiedy Wells Fargo wprowadził sieciowe usługi do oferty 
banku pozyskał 15 tys. klientów, w 2000 r. z sieciowej bankowości 
elektronicznej korzystało już 2,5 mln klientów, a we wrześniu 2001 r. aż 3,3 
mln klientów tego banku (30% dotychczasowych klientów detalicznych 
Wells Fargo skorzystało z jego bankowych usług internetowych; jest to 
wskaźnik 3 razy wyższy od średniej obliczonej dla całej branży bankowej). 

System dystrybucji wielokanałowej 
w Wells Fargo



Wells Fargo





W dystrybucji relacyjnej szczególną rolę powinna odgrywać sprzedaż 
osobista (obsługa prowadzona przez uprzejmy, kompetentny i 
dbający o rozwój relacji personel, a cała konstrukcja systemu 
dystrybucji musi być na tyle elastyczna, aby wybrany przez klienta 
wariant dystrybucji uwzględniał jego preferencje, wzorce zachowań 
oraz styl życia - klient powinien mieć wybór z jakich kanałów 
dystrybucji, w jakim czasie i jakim miejscu chce skorzystać. 

Dystrybucja relacyjna



Wypowiedzi osób o wysokich dochodach na temat 
pozytywnych cech McBankingu

Pozytywna 
cecha

Charakterystyczne wypowiedzi respondentów

Szybkość

obsługi

szybkość obsługi, nowoczesność; oszczędność czasu, nie trzeba 
stać w kolejkach; prostota obsługi, oszczędność czasu; można 
szybko wszystko załatwić, bez konieczności stania w długich 
kolejkach; szybkość, wszystko u jednej osoby obsługującej; 

Doradztwo są osoby oczekujące opinii fachowca; klient może uzyskać 
pomoc w podjęciu decyzji i wiele wyjaśnień; 

są osoby, które potrzebują opinii fachowca dotyczącej 
lokowania nadwyżek finansowych; lepszy kontakt, wszystkie 
usługi u jednej osoby; osobisty kontakt z kimś, kto zna mają 
sytuację finansową; łatwiej mi podjąć decyzję jeśli doradza mi 
kompetentna osoba; człowiek dowiaduje się o nowych 
usługach, o których nie miał pojęcia; 



Wypowiedzi osób o wysokich dochodach na temat 
pozytywnych cech McBankingu

Pozytywna 
cecha

Charakterystyczne wypowiedzi respondentów

Indywidualizacja

obsługi

ludzie zamożniejsi potrzebują indywidualnej obsługi; ułatwia 
poważnym (zamożnym) klientom lokowanie pieniędzy; 
prywatność, indywidualne załatwianie klienta, dyskrecja; daje 
wrażenie, że bank stosuje elastyczne podejście do klientów; 
znajomość moich spraw, doradztwo dostosowane do moich 
potrzeb; indywidualne podejście do klienta, odpowiedź na każde 
pytanie; klient jest traktowany indywidualnie

Komfo wygoda, nie trzeba wypisywać dokumentów, wszystko robią 
doradcy; wygodne dla osób, które nie lubią obsługi tradycyjnej, 
nie lubią wypisywać kwitów;  wygodna, przyjemna forma 
dostępu, wszystko załatwiam przy jednym okienku; wygoda, nie 
muszę wypisywać formularzy, brak kolejek; wygoda, szybkość, 
kultura obsługi, nie ma kolejek; jest wygodne, nie ma tu żadnej 
biurokracji jak w tradycyjnych bankach



Współpraca z doradcą

Źródło: QUALIFACT, Affluent Segment, 2010.


