
218 
 

ка + около 5,45% маржа банка–участника; транша В – LIBOR + 1% ЕБРР + 3% Нацбанк + около 

5,4% банк–участник;  

4. Проценты начисляются с момента выборки средств, и уплачивается, как правило, 2 раза в 

год;  

5. Заемщик должен самостоятельно профинансировать не менее 30% общей стоимости про-

екта; в отдельных случаях, по специальному разрешению ЕБРР может осуществляться 100% кре-

дитование проекта [2].  

Реализация данной программы позволит обеспечить доступ к финансированию через белорус-

ские банки–партнеры микро– и малым предприятиям, расширит и укрепит потенциал банков в 

сфере кредитования микро– и малых предприятий с целью создания у последних устойчивого и 

долговременного доступа к финансированию. 

По состоянию на 1.01.2012 с начала работы Программы микрокредитования Беларуси было вы-

дано 29527 кредитов на общую сумму 548.3 млн. долларов США. Сложилась следующая структу-

ра кредитного портфеля: экспресс–кредит – 38%, малый кредит – 41%, микрокредит – 21%. В 2011 

году было выдано 4723 кредита на общую сумму 132.2 млн. долларов США, что в более чем в два 

раза превышает аналогичный показатель 2009 года [3].  

ЕБРР будет наращивать объемы действующих кредитных линий для обслуживания микро–, 

малых и средних предприятий, окажет техническую помощь в создании Приватизационного 

агентства и проведении предприватизационных мероприятий средними и крупными государ-

ственными компаниями. Кроме того, ЕБРР будет оказывать поддержку в проведении реформ  и 

технической модернизации в области экологической инфраструктуры  и жилищно–коммунального 

хозяйства  в больших городах и малых населенных пунктах. Он также будет наращивать масшта-

бы своей Программы содействия развитию торговли в целях стимулирования трансграничного 

товарооборота. В частности, объемы средств по данной программе для уже имеющихся у ЕБРР 

клиентов будут увеличены в целях последующего кредитования ими клиентов  из частного секто-

ра. 
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Банковский сектор играет ведущую роль в системе финансового посредничества в Республике 

Беларусь. В условиях относительной неразвитости фондового рынка и небанковских финансовых 

институтов именно банки являются главным звеном механизма трансформации сбережений в ин-

вестиции в экономике [1, С. 7–8]. 

Создание и развитие стратегических сетей представляет собой новый подход организации к 

решению проблемы конкуренции в условиях глобализации мировой экономики и рынка банков-

ской системы. Подобная тенденция является следствием стремительного развития и распростра-

нения высокотехнологичных продуктов и комплексных решений в современной экономике, про-

цессов быстрого совершенствования технологий и высокого уровня риска на новых рынках. Ни 

один банк уже не обладает самостоятельно всеми необходимыми ресурсами для создания и под-

держания устойчивого конкурентного преимущества в глобальном масштабе. Вслед за эрой тра-

диционной иерархической конкуренцией наступает новая эра – эра конкуренции стратегических 

сетей [2, С. 81]. П
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Перспективной формой развития банковской системы может стать принцип многоуровневого 

маркетинга, или, как принято называть среди населения, сетевого маркетинга. 

Многоуровневый маркетинг – концепция реализации товаров и услуг, основанная на создании 

сети независимых сбытовых агентов, каждый из которых, помимо сбыта продукции, также обла-

дает правом на привлечение партнѐров, имеющих аналогичные права. При этом доход каждого 

участника сети состоит из комиссионных за реализацию продукции и дополнительных вознаграж-

дений (бонусов), зависящих от объѐма продаж, совершѐнных привлечѐнными ими сбытовыми 

агентами [3]. 

В Республике Беларусь применяется данная система привлечения клиентов, которая на совре-

менном этапе находится в стадии становления. Мировой опыт показывает, что использование 

данного принципа оказывается весьма успешным не только для агентов, но и для самих финансо-

вых организаций, включая банки.  

Одной из главных причин отсутствия широкого распространения данной системы в банковской 

сфере является неполное понимание многоуровневого маркетинга как вида деятельности с точки 

зрения населения. Учитывая негативный опыт, нанесѐнный самой известной финансовой пирами-

дой 90–х годов на постсоветском пространстве, люди (клиенты банков) в большинстве случаев 

будут настороженно и весьма скептически относиться к новому виду деятельности, предлагаемы-

ми банками. Нельзя не отметить и тот факт, что большая часть населения не видит принципиаль-

ных отличий между сферой многоуровневого маркетинга и финансовой пирамидой, что, в свою 

очередь, также является одной из причин неиспользования в полном объѐме банками системы се-

тевого маркетинга. 

Следует целесообразным полагать, что масштабное внедрение описываемого ранее принципа в 

банковскую систему Республики Беларусь изменит отношение населения к данному виду деятель-

ности, что позволит использовать данную систему и в других организациях нашей страны, что 

приведѐт к росту экономики в целом. 

Исследуя мировой опыт, следует привести примеры стран, где принцип многоуровневого мар-

кетинга используется именно в банках. В США самым ярким примером является один из круп-

нейших банков мира «Ситигруп», сформировавшийся в результате слияния «Ситибанк» и «Треве-

лаз Груп», который имеет отдел сетевого маркетинга, занимающийся одним из наиболее прибыль-

ных способов сбыта многочисленных финансовых услуг корпорации – от страховых полисов до 

открытия текущих счетов [4]. Активизировали свою деятельность и украинские банки. Так, 

например, в настоящее время активно набирают агентов «Приватбанк», «Райффайзен Банк 

Аваль», «БГ Банк», «Альфа–Банк» и недавно рекапитализированный «Укргазбанк» [5], что свиде-

тельствует о серьѐзности намерений данных организаций, что должно стать поводом для обсужде-

ния данной деятельности среди элиты белорусских банкиров. 

Однако не все банки, у которых имеются агенты, используют многоуровневый маркетинг в 

полном объѐме – в большинстве случаев их деятельность является не многоуровневой, а линей-

ной. Ярким примером многоуровневой системы является украинский «Приватбанк». Агенты этой 

финансовой организации не только продают различные банковские продукты, но и активно при-

влекают других посредников, получая за это бонусные баллы и участвуя в своего рода соревнова-

нии по количеству набранных бонусов.  

Для большинства банков, развернувших агентские сети, это не более чем метод диверсифика-

ции каналов продаж: всерьѐз финансовые структуры не рассчитывают на бум продаж при помощи 

агентов. «Мы попробовали организовать такой канал продаж, он себя оправдывает. Но, естествен-

но, мы не делаем ставку на него в продвижении наших услуг», — говорит председатель правления 

«Райффайзен Банк Аваль» Владимир Лавренчук. 

«Приватбанк» подошѐл к организации собственной агентской сети с куда большим размахом. 

Все агенты регистрируются на специальном портале, созданном самим банком. На портале агенты 

банка общаются, добавляют других агентов в друзья, публикуют фотографии, пишут в блогах, по-

лучают новости банка и агентской программы, а также бесплатно учатся в виртуальной «При-

ватБизнесШколе» [6]. 

У каждого банка главная цель одна – максимизация прибыли, однако способы получения дан-

ной прибыли могут быть разными, что зависит от многих показателей самих банков. Необходимо 

учесть отношение клиентов банков к сетевому маркетингу, так как население ещѐ не вышло на 

должный уровень понимания к данному явлению, а так же  определить структуру принципа про-

даж и работы с агентами: линейная или многоуровневая. 
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Сфера сетевого маркетинга как вид экономической деятельности занимает третье место в мире 

по уровню получаемой прибыли. Метод прямых продаж постепенно уходит в прошлое, предо-

ставляя место сетевому маркетингу.  

В связи с этим целесообразно оценить механизм и необходимость внедрения принципов  мно-

гоуровневого маркетинга в банковскую систему Республики Беларусь. 
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The characteristic feature of the current economy is its instability, a striking example of which has be-

come the financial crisis of 2008–09. The turbulence of economic processes stipulates for necessity of 

searching the ways of global economic structure transformation. The opinion, that stagnation of the world 

economy is prearranged to a great extent by the global monetary processes and disfunctions of the inter-

national currency system finds ever more support. The aim of the research is the analysis of possible al-

ternatives to the US Dollar as the key global reserve currency. 

The actuality of the research is stipulates for following factors: 

1. The current international monetary system centered on the United States dollar appears to be at a 

crossroad . Notably, the supremacy of the dollar as a global reserve currency has been questioned follow-

ing the August 2011 downgrade of the government debt held by the United States (US) from a top in-

vestment grade rating of ‗ AAA ‘ to ‗AA+‘ by Standard and Poor ‘s , and a warning of a possible further 

cut to ‗AA‘ within two years .  

2. International Monetary Fund showed the percentage of dollars held by central banks in their re-

serves is still declining year on year (Figure 1). 

 

Figure 1 – Share of Major Currencies in Identified Foreign Exchange Reserves of Central Banks: 1973 – 

2011 (%) 

 

 
Source: IMF Currency Composition of Official Foreign Exchange Reserves Database [1] 
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