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Цель исследования - разработка стратегии продвижения кредитных продуктов в Республике Беларусь на основе альтернативных каналов в рамках общей стратегии банка. Объектом исследования является бизнес направление розничного блока по кредитованию физических лиц ЗАО «Альфа-Банка». 

Предметом исследования является процесс разработки стратегии продвижения кредитных продуктов на основе альтернативных каналов продаж.

В работе исследованы методы продвижения кредитных продуктов в Республике Беларусь и проанализирован опыт стран Содружества Независимых Государств. Дана оценка эффективности действующим каналам продвижения, выделены основные направления развития розничного блока банка и приведено экономическое обоснование новых направлений.

Новизна исследования заключается в разработке комплексной стратегии продвижения кредитных продуктов в Республике Беларусь на основе альтернативных каналов. 

Область применения полученных результатов: стратегия продвижения разработана для нужд ЗАО «Альфа-Банк», вместе с тем может быть применена при разработке стратегии развития любого банка, планирующего или расширяющего бизнес-направление по кредитованию физических лиц.

Практическая значимость работы состоит в том, что полученные результаты исследования и выработанная на их основе стратегия продвижения продуктов на основе альтернативных каналов позволит в решить следующие стратегические задачи:

· увеличить количество активных клиентов;

· увеличить кредитный портфель розничного блока банка;

· увеличить доходность розничного блока банка;

· устойчивое и планомерное стратегическое развитие банка.
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The purpose of the research is development of the strategy on loan products promotion in the Republic of Belarus on the basis of alternative channels within the overall strategy of a bank. 

The object of the research is a business direction of the retail lending in CJSC "Alfa-Bank". 

The subject of the research is the developing process of credit products promotion strategy on the basis of alternative distribution channels. 

The loan products promotion methods in the Republic of Belarus were studied and the experience of the Commonwealth of Independent States was analyzed in the paper. The estimation of efficiency of the existing promotion channels was given, the basic directions of a bank retail unit development were singled out and the feasibility study of new directions was made. 

The novelty of the research lies in the development of a comprehensive promotion strategy of loan products in the Republic of Belarus on the basis of alternative channels. 

Application of the results: the promotion strategy was developed for the needs of CJSC "Alfa-Bank" and at the same time it can be used as a part of the promotion development program of any other bank that is planning or expanding business area of lending. 

The practical significance of the work lies in the fact that the results of the research and the developed promotion strategy based on alternative distribution channels allows to solve the following strategic objectives: 

· to increase the number of active clients; 

· to increase the loan portfolio of the bank retail unit; 

· to increase the profitability of the retail unit of the bank; 

· to provide sustainable and systematic strategic development of the bank.
