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W okresie ostatnich dwóch dekad na krajowym rynku usług bankowych rola strategii dystry-

bucji w ramach strategii marketingowej banku znacząco wzrosła. Było to szczególnie widocz-

ne w obszarze bankowości detalicznej. Rola strategii dystrybucji ewoluowała od prostego 

umożliwienia klientowi zakupu produktu bankowego, poprzez stworzenie możliwości wyboru 

jednego z kanałów dystrybucji do zawarcia transakcji, aż do stania się synonimem komfortu 

obsługi, poprzez zaoferowanie klientowi możliwości kontaktu z bankiem w dogodnym dla 

niego miejscu i czasie. W wyniku tych zmian strategia dystrybucji stała się ważnym narzę-

dziem osiągania przewagi konkurencyjnej przez banki krajowe.  

Autor przeprowadził gruntowną analizę źródeł osiągania przewagi konkurencyjnej w banko-

wości detalicznej. Opisując przesłanki zmian w strategiach dystrybucji detalicznych produk-

tów bankowych podkreślono rolę nowoczesnej technologii informatycznej w rozwoju nowych 

kanałów dystrybucji. Powstanie nowoczesnych kanałów dystrybucji doprowadziło do ukształ-

towania się strategii wielokanałowej dystrybucji, która stanowi obecnie najbardziej zaawanso-

wany model dystrybucji detalicznych produktów bankowych.  

W oparciu o badania empiryczne oraz studia literaturowe wykazano, że strategia dystrybucji 

umożliwia osiągnięcie przewagi konkurencyjnej, nie jest to jednak przewaga o charakterze tr-

wałym. Powszechna dostępność rozwiązań z zakresu nowoczesnych technologii informatycz-

nych umożliwia bowiem łatwe kopiowanie nowych rozwiązań dystrybucyjnych przez konku-

rentów. Jednak skuteczne wdrożenie strategii wielokanałowej dystrybucji pozytywnie oddzia-

łuje na wyniki finansowe banku.  

W pracy omówiono stan i kierunki rozwoju systemów dystrybucji produktów bankowych 

w Polsce. Dokonano także porównania rozwoju strategii wielokanałowej dystrybucji detalicz-

nych produktów bankowych na rynku krajowym, z doświadczeniami innych krajów.  

Książka przeznaczona jest dla studentów zainteresowanych bankowością, zarządzaniem 

i marketingiem oraz pracowników naukowo-dydaktycznych. Może być także źródłem zobiek-

tywizowanej wiedzy i cennych inspiracji dla pracowników banków i innych instytucji finan-

sowych. 
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