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зингополучателях. Так, в Беларуси в ближайшее время планируется создание биржи лизинговых 

сделок на основе электронной базы данных. В режиме реального времени в ней будут публико-

ваться актуальные сведения о потребностях лизингополучателей и возможностях лизингодателей. 

Биржа лизинговых сделок предоставит возможность владельцам малого и среднего бизнеса разви-

ваться и расширяться. Крупные операторы смогут существенно увеличить клиентскую базу. А сам 

лизингополучатель сэкономит время на поиске поставщика услуги. 

Для улучшения лизинговой деятельности в Республике Беларусь также необходимо: 

- усовершенствовать систему налогообложения в интересах участников лизинговой сделки для 

привлечения потенциальных клиентов; 

- создать при учреждениях образования направления по подготовке специалистов, в совершен-

стве знающих лизинговую деятельность, которые бы смогли в доступной форме объяснить насе-

лению все преимущества заключения сделок по финансовой аренде; 

- реализовать рекламную компанию с целью популяризации эффективности лизинга как формы 

обновления основных средств; 

- привлечь крупнейших европейских инвесторов предприятия. 

Развитие белорусского рынка лизинга может осуществляться в нескольких направлениях: 

- рассмотрение финансового лизинга как механизма увеличения поставок продукции отече-

ственных производителей на зарубежные рынки; 

- снижение процентных ставок по лизинговым сделкам за счет государственных субсидий; 

- сотрудничество лизинговых операторов с крупными заводами-производителями для разрабо-

ток совместных проектов по сбыту продукции; 

- создание производственных проектов «под ключ», которые предполагают передачу выпуска-

емого дорогостоящего оборудования и машин в лизинг [2]. 

Лизинг в Беларуси не прекращает наращивать обороты. Он помогает реализовать множество 

возможностей для развития экономики за счет увеличения объемов лизинговых сделок. Расшире-

ние рынка лизинговых услуг позволит минимизировать негативные и кризисные явления в эконо-

мике и улучшить картину отечественного благосостояния. 

 

Список использованных источников 

1. Дедков, А. Герасимчик Ю. Основные тенденции и направления развития лизинга в Респуб-

лике Беларусь // Банковский вестник. - 2019. - №4. - С.32-84. 

2. Развитие лизинга в Республике Беларусь [Электронный ресурс] / Агрофинанс. - Режим до-

ступа: http://agrofinans.by/statya/razvitie-lizinga-v-belarusi. – Дата доступа: 14.03.2020. 

 

УДК 336.717 

СОСТОЯНИЕ И ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ РЫНКА НОВЫХ БАНКОВСКИХ  

ПРОДУКТОВ И ТЕХНОЛОГИЙ ДЛЯ ПОКОЛЕНИЯ Z В РЕСПУБЛИКЕ БЕЛАРУСЬ 

 

Я.А. Боричевская, 3 курс 

Научный руководитель – С.А. Клещёва, старший преподаватель 

Полесский государственный университет 

 

Предложить клиентам продукты и создать технологии, способные в полной мере удовлетво-

рить их потребности, – основная задача, которая стоит перед банками на протяжении последнего 

десятилетия. В связи с глобализацией мировой экономики, ускорением научно-технического про-

гресса, общего темпа жизни и цифровизацией мира современный потребитель хочет иметь воз-

можность получить полное банковское обслуживание дистанционно, провести любую операцию 

по картам и счетам быстро, удобно и безопасно. Дать ему это могут лишь высокоразвитые техно-

логические банки, которые владеют большим количеством информации о клиентах и знают, как 

воспользоваться ею для построения коммуникации с потребителями.  

Соответствовать репутации инновационных, динамично развивающихся, понимающих потреб-

ности  каждого клиента, стабильных и надёжных банков, могут далеко не все игроки финансового 

рынка. Однако конкуренция на рынке не ослабевает, поскольку обостряется борьба между силь-

нейшими.  

Из-за перенасыщения рынка потребитель сам решает, услугами какого банка он хочет восполь-

зоваться. Поскольку практически все банки предлагают одинаковый набор продуктов и услуг, 

притом на схожих условиях, он не видит между ними особой разницы и может быть лоялен сразу 
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к нескольким игрокам или, напротив, ни к кому. Чтобы стать лучшим необходимо выйти на новые 

клиентские сегменты. Согласно главной, на сегодняшний день, концепции разделения потребите-

лей на группы – теории поколений,  представители поколения Z, на данный момент, являются са-

мыми молодыми клиентами банка, которые являются слабо охваченным, но в то же время наибо-

лее перспективным сегментом потребителей.  

Перспективность развития молодёжного банкинга не вызывает сомнений, так как взращивание 

полноценных клиентов в будущем позволит получать банкам высокий доход. Многие зарубежные 

банки давно практикуют работу с молодёжью, они реализуют множество обучающих программ от 

создания специализированного банка, который управляется детьми, до открытия «отделений бу-

дущего» при кампусах университетов. 

Развивать технологии и коммуникации, следуя мировым трендам, на постоянной основе могут 

только финансово устойчивые банки. В Республике Беларусь, согласно данным Центрального 

банка, на данный момент таковыми являются ОАО «АСБ «Беларусбанк», ОАО «Белагропром-

банк», ОАО «Белинвестбанк».  

Проведённый анализ предложений данных банков Республики Беларусь показал, что банков-

ских продуктов для поколения Z немного. В основном это простые дебетовые карты для детей от 6 

до 18 лет, привязанные к расчётным счетам их законных представителей. Держателям таких карт 

некоторые банки предлагают самостоятельно выбрать их дизайн и предоставляют возможность 

получения вознаграждений (cash-back). На рынке существуют и многофункциональные платёжные 

карточки для школьников, которые совмещают в себе функции банковской платёжной карточки, 

документа системы образования и универсального электронного документа [1-3]. Для студентов 

также разработаны многофункциональные банковские карточки, которые совмещают в себе свой-

ства платёжной карточки и студенческого билета. Это говорит о том, что на сегодняшний день 

белорусские банки уделяют недостаточное внимание развитию банкинга для поколения Z, что 

связано с рядом особенностей их обслуживания: 

 количество и объём совершаемых операций довольно небольшой;  

 высокие затраты на обслуживание;  

 необходимость создания специальных продуктов;  

 возможность наличия повышенной активности в плане освоения банковских продуктов; 

 необходимость формирования финансовой культуры и лояльности;  

 небольшой доход или его отсутствие в ближайшем временном диапазоне. 

 Многолетнее взращивание потенциально активного и доходного сегмента клиентов – это рабо-

та на будущую перспективу для банка. Так как привлечение клиентов, которые имеют стабильный 

заработок, потребует от банка гораздо больше затрат. В таблице перечислены основания, которые 

дают возможность банкам формировать свою клиентскую базу, получая при этом конкурентные 

преимущества. 

 

Таблица – Основные конкурентные преимущества банка, полученные от развития молодёжного 

банкинга 

 

Преимущество Основание для формирования преимущества 

Увеличение клиентской базы. Возможность привлечения потенциальных клиентов на стадии 

становления финансовой самостоятельности. 

Повышение уровня лояльности 

клиентов банка. 

Возможность максимально полного удовлетворения изменя-

ющихся финансовых потребностей. Возможность воспитания 

«своего клиента» при помощи инструментов формирования 

лояльности. 

Стабилизация клиентской базы. Возможность сохранения своих клиентов за счёт формирова-

ния лояльности к банку. 

Разработка и продвижение  

интересных и перспективных 

банковских продуктов и  

технологий. 

Восприимчивость молодёжи к нововведениям. Наличие высо-

кого уровня владения компьютерными техникой и технологи-

ями. 

Повышение уровня финансовой 

грамотности клиентов. 

Возможность развития финансовых навыков за счёт предло-

жения банковских продуктов и услуг с элементами обучения. 
Примечание – Источник: собственная разработка на основе данных [4] 
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Выстраивая инфраструктуру для работы с новым поколением банкам необходимо учитывать 

особенности их психофизиологического и финансового поведения. Представителям поколения Z 

свойственны: быстрая переключаемость, отсутствие долгосрочных трендов, установка на гедо-

низм и индивидуализм, боязнь ошибки выбора, общительность, открытость ко всему новому. В 

числе их главных ценностей – получение удовольствий и ярких впечатлений от жизни. 

Финансовое поведение поколения Z также имеет свои особенности, которые необходимо учи-

тывать при разработке новых банковских продуктов и технологий. Молодое поколение имеет ко-

роткий горизонт планирования, они не любят копить деньги и живут здесь и сейчас. Для них ва-

жен доступ к управлению своими финансами в любое время суток, а также в любом месте, где бы 

они ни находились. И банк, в свою очередь, должен давать возможность для реализации данных 

желаний и активно работать в сфере диджитал маркетинга.  

Правильно выбранный подход к продвижению банковских продуктов ещё один важный аспект 

успешного функционирования банка на финансовом рынке. Внимание  поколения Z привлекают 

интересные рекламы в социальных сетях, короткие смешные видеоролики, мнения различных из-

вестных людей, интегрированные сервисы, максимальное упрощение процесса обслуживания, 

предоставление персонализированных предложений, стильная и функциональная визуализация, 

отсутствие необходимости самостоятельного выбора банковского продукта.  

На основании опыта работы зарубежных банков с поколением Z, белорусским банкам также 

необходимо начать разработку приложений для смартфонов, обучающих чат-ботов, оригинальных 

и современных страниц в самых популярных социальных сетях, различных обучающих семина-

ров, PR-текста и технологии сторителлинга для построения коммуникации. Создание развлека-

тельных центров, которые совмещали бы в себе игровую и образовательную формы площадок для 

детей, и специализированных офисов позволило бы банкам разработать эффективную коммуника-

тивную стратегию. 
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Рынок ценных бумаг – это сфера экономических отношений, связанных с выпуском и обраще-

нием ценных бумаг. Фондовый рынок играет важную роль как в инвестиционной, так и в денежно-

кредитной системах Республики Беларусь. Одними из участников данного рынка являются ком-

мерческие банки. Их роль на рынке ценных бумаг достаточно высока. Этому способствуют сле-

дующие причины: 

1)  банки являются крупнейшими инвесторами как на рынке государственных, так и на рынке 

корпоративных ценных бумаг, а также крупнейшими брокерами и дилерами фондового рынка. По 

объему операций на нём банки значительно превосходят небанковские финансовые институты;  

2)  банки являются наиболее активными участниками в становлении специализированных ор-

ганизаций фондового рынка республики, а также служат важнейшим элементом инфраструктуры 

белорусского фондового рынка, поскольку с их помощью осуществляется расчетное и депозитар-

ное обслуживание клиентов [1, с. 203]. 
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