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Рассмотрим, какие инструменты применялись в 2023 г. для достижения целевого уровня ин-
фляции. 

Ставка рефинансирования с начала 2023 г. постепенно снижалась с 11,5% до 9,5%. Норматив 
обязательных резервов от привлеченных средств в белорусских рублях сохранился в размере 4%, 
от привлеченных средств в иностранной валюте – в размере 16%. В 2023 г. наблюдался суще-
ственный избыток ликвидности. Проводились операции на открытом рынке, аукционы сроком до 
7 дней. 

Что касаемо 2024 г., то планируется сдерживание инфляции в пределах 6%. По последним дан-
ным известно, что инфляция в январе 2024 г. составила 5,9% по сравнению с соответствующим 
месяцем 2023 г., в феврале 2024 г. – 5,6% по сравнению с февралем 2023 г. 

Важным направлением совершенствования денежно-кредитной политики в Республике Бела-
русь является продолжение текущей политики, направленной на поддержание стабильного курса 
белорусского рубля. Также необходимо дальнейшее увеличение золотовалютных резервов госу-
дарства до безопасного уровня, что позволит обеспечить стабильность на валютном рынке. Внед-
рение современных технологий в банковском секторе также является важным шагом, который по-
может снизить стоимость и улучшить доступность банковских услуг. Удержание инфляции на 
уровне, не превышающем 6%, является ключевым условием для повышения доверия к белорус-
скому рублю и снижения стоимости кредитов для населения и предприятий. Продолжение разви-
тия систем дистанционного банковского обслуживания и внедрение новых безопасных и доступ-
ных цифровых технологий также являются важными мерами для предоставления финансовых 
услуг клиентам банков. Создание условий, способствующих сохранности и привлекательности 
вкладов на долгосрочной основе, особенно в национальной валюте, поможет повысить устойчи-
вость банковской системы и обеспечить сбалансированность активов и пассивов. 

В качесве основных направлений совершенствования монетарной политики в Республике Бела-
русь можно выделить следующую совокупность мер, к примеру, переход от режима монетарного 
таргетирования к режиму инфляционного таргетирования денежно-кредитной политики, в резуль-
тате которого главным инструментом регулирования денежно-кредитной сферы станет процент-
ная политика. 

Успешное решение поставленных задач и реализация необходимых мер по обеспечению мак-
роэкономической стабильности, формированию прозрачной и комфортной бизнес-среды и повы-
шению уровня защиты населения в финансовой сфере возможны только при слаженной Прави-
тельства и Национального банка, реального и банковского секторов экономики. 
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Партнерская экосистема услуг и сервисов для бизнеса (экосистема бренда) – это объединение 

разнородных товаров, услуг и сервисов в рамках одной компании. Все продукты создают общее 
клиентоориентированное пространство [1]. 
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Джеймс Ф. Мур определяет бизнес-экосистему как хозяйственное сообщество, опирающееся на 
фундамент, который составляют взаимодействующие организации и индивиды, организмы мира 
предпринимательства. Экосистема любого предприятия включает потребителей, рыночных по-
средников (в том числе агентов и каналы движения товаров, а также тех, кто продает сопутствую-
щие продукты и услуги), поставщиков и, конечно, саму фирму. Обо всех этих элементах можно 
думать, как о первичных видах, обитающих в данной экосистеме [2]. 

Важность партнерской экосистемы определяется развитием взаимовыгодных отношений с кли-
ентами, поставщиками и даже конкурентами. Они могут генерировать прибыль, увеличивать кли-
ентскую базу, снижать издержки на привлечение клиентов, а также увеличить стоимость органи-
зации. Для клиентов это разнообразие услуг и продуктов, собранных в одном месте, удобство и 
интеграция, а также доверие и безопасность. 

ОАО «Белагропромбанк» создал свою партнёрскую экосистему услуг и сервисов для бизнеса 
[3]. Банк предоставляет широкий спектр услуг и предложений, которые можно сгруппировать сле-
дующим образом: 

 Финансовые услуги: Предложения для физических и юридических лиц, включая инвести-
ционные проекты, оценку рисков, управление активами и аудит (помощь по взысканию дебитор-
ской задолженности, автоматизированный кадровый учёт, аренда 1С бухгалтерии в облаке, услуги 
оценки). 

 Бизнес-услуги: Поддержка бизнеса через коворкинг, мероприятия, бизнес-планирование и 
юридическое сопровождение (услуги бизнес-планирования, юридическое сопровождение бизнеса, 
Центры притяжения, проверка контрагентов с готовыми решениями, услуги по корпоратив-
ной/экономической безопасности и защите бизнеса, Повышение квалификации специалистов 
строительной отрасли, Шире круг). 

 Маркетинг и SEO: Услуги по продвижению бизнеса в интернете, включая аналитику дан-
ных и увеличение посещаемости сайта (акселератор бизнеса собственникам и владельцам бизнеса, 
услуги личного тревел-консьержа, SEO-продвижение, интернет-маркетинг для продвижения ком-
пании). 

 Технологические решения: Лицензионное программное обеспечение, электронный доку-
ментооборот и интеграция с учетными системами (BPM система для успешного бизнеса, услуги 
по внедрению точного земледелия под ключ, лицензионное программное обеспечение для бизнеса, 
электронный документооборот и обмен EDI-сообщениями, все виды платежных терминалов). 

Проведя анализ представленной партнерской экосистемы услуг и сервисов для бизнеса от ОАО 
«Белагропромбанк», можно сделать выделить сильные и слабые стороны данных предложений. 
Рассмотрим данную характеристику в таблице 1. 

 
Таблица – Преимущества и недостатки стороны партнерской экосистемы услуг и сервисов для 

бизнеса от ОАО «Белагропромбанк» 
 

 Преимущества Недостатки 
Финансовые услуги Помощь в управлении рисками, воз-

можность инвестирования, улучше-
ние финансового здоровья компании. 

Могут быть дорогостоящими, требуются 
квалифицированные специалисты для 
эффективного использования. 

Бизнес-услуги Поддержка в развитии бизнеса, до-
ступ к сети контактов, помощь в пла-
нировании. 

Могут быть неэффективными, если не 
адаптированы под конкретный бизнес. 

Маркетинг и SEO Увеличение видимости бренда, при-
влечение новых клиентов, анализ 
данных для улучшения стратегии. 

Может потребоваться значительное вре-
мя и ресурсы для достижения результа-
тов. 

Технологические 
решения 

Улучшение эффективности бизнес-
процессов, автоматизация задач, 
улучшение безопасности данных. 

Могут быть дорогостоящими, требуют 
обучения для эффективного использова-
ния. 

Примечание – Источник: собственная разработка на основе [3] 
 
Также можно выделить возможности и угрозы для данной партнерской экосистемы услуг и 

сервисов для бизнеса от ОАО «Белагропромбанк». 
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Возможности: 
 Расширение спектра услуг: это может включать в себя разработку новых финансовых про-

дуктов, предложение дополнительных бизнес-услуг, расширение маркетинговых и SEO-услуг или 
внедрение новых технологических решений. 

 Партнерство: оно включает в себя стратегические партнерства, совместные предприятия 
или альянсы, которые могут помочь увеличить рыночную долю, расширить географию присут-
ствия или улучшить качество услуг. 

 Лидерство: ОАО “Белагропромбанк” является лидером на рынке Республики Беларусь в 
развитии партнерской экосистемы.  

 Интегрирование: банк успешно интегрирует свою партнерскую экосистему с центрами 
притяжения, создавая сеть бизнес-инкубаторов по всей Беларуси.  

Угрозы: 
 Конкуренция: на рынке существуют другие компании, предлагающие аналогичные услуги. 

Они могут предложить более низкие цены, более высокое качество услуг или более инновацион-
ные решения. Необходимо постоянно мониторить рынок и адаптировать свои услуги, чтобы оста-
ваться конкурентоспособными. 

 Технологические изменения: включают в себя необходимость внедрения новых техноло-
гий, обновления существующего программного обеспечения или адаптации к новым стандартам 
безопасности, а также киберриски, которые могут быть направлены на «цифровой профиль клиен-
та», что увеличивает риски кибермошенничества при использовании клиентами «цифровых по-
мощников». 

Изучив партнёрскую экосистему для бизнеса ОАО «Белагропромбанк» можно выделить прио-
ритетное и развивающееся направление в бизнес-услугах – Центры притяжения, то есть ковор-
кинг. 

Так ОАО «Белагропромбанк» создал свои Центры притяжения (коворкинг) и предлагает офис-
ные пространства, обучение, консультации по банковским и финансовым продуктам, а также по-
мощь в продвижении проектов. Кроме того, предоставляет возможность участия в нетворкинге, 
семинарах, конференциях и мастер-классах, где дается шанс встретиться с представителями науч-
ного и бизнес-сообщества, а также посещение лекций специалистов. 

Изучив структуру Центров притяжения ОАО «Белагропромбанк» автор предлагает внедрить в 
действующую систему коворкинга – геймификацию, с целью повышения активности существую-
щих клиентов, а также с ними можно и привлекать новых клиентов, если сделать вирусную гей-
мификацию, в которой клиенты будут звать знакомых и получать бонусы: 

Лидерские доски: ведение рейтинговых таблиц для активных пользователей коворкинга с по-
ощрением участников, которые проводят больше времени в пространстве, приглашают друзей или 
активно участвуют в мероприятиях.  

Коворкинг-челленджи: интересные задания или вызовы для посетителей коворкинга. Напри-
мер, «Сделайте 10 новых знакомств с коллегами», «Решите головоломку, чтобы получить скидку 
на кофе», также «Найдите скрытый код в зоне отдыха». Однако проведение данных челленджей 
преимущественно проводить не на постоянной основе для поддержания интереса клиентов. 

За успешное выполнение задания можно начислять или копить бонусные баллы для получения 
скидки при бронировании рабочих зон, обучении или консультировании. Предоставлять другие 
преимущества такие как участие в особых конференциях и мастер-классах или бесплатные билеты 
на выступления ведущих представителей научного и бизнес-сообщества. 

Также расширение до краудфандинговой платформы может помочь Центрам притяжения ОАО 
«Белагропромбанк» укрепить свой бренд и репутацию как инновационного и поддерживающего 
предпринимательство пространства, также может помочь коворкингу расширить свою сеть, при-
влекая новых пользователей, инвесторов и партнеров. 

Для развития Центров притяжения до краудфандинговой платформы ОАО «Белагропромбанк» 
необходимо группировать свою целевую аудиторию, создать надежную и безопасную платформу 
для краудфандинга, группировать предложенные проекты и привлечь инвесторов, а также важно 
обеспечить прозрачность процесса и регулярно информировать участников о ходе реализации 
проектов.  
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Кроме того, важно выбрать вид краудфандинга. По мнению автора лучшим вариантом для ко-
воркинга подойдет Equity краудфандинг.  

ОАО «Белагропромбанк» создало мощную партнёрскую экосистему, которая способствует ин-
теграции и инновациям в бизнесе. Эта экосистема не только укрепляет отношения с клиентами и 
партнёрами, но и открывает новые возможности для роста и развития через коворкинговые про-
странства. Внедрение геймификации и создание центров притяжения для предпринимателей и ин-
новаторов увеличивает вовлеченность клиентов и способствует удержанию и привлечению новой 
аудитории. Расширение до краудфандинговой платформы открывает дополнительные пути для 
финансирования проектов, укрепляя связи между бизнесом и инвесторами, что важно для долго-
срочной устойчивости и процветания экосистемы. 
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Риск-культура в финансовой организации (банке) играет важную роль и является одной из 

главных составляющих прогрессивного развития банковских институтов. Слабую культуру риска 
многие исследователи считают, в числе прочих, одной из причин мирового финансового кризиса. 
Так, крах в марте 2008 г. пятого по величине в США инвестиционного банка Bear Stearns, пере-
жившего в свое время Великую депрессию, упоминают приводя в пример негативную практику 
культуры риска в банках [1]. 

Риск-культуру в контексте банковской практики можно описать как поиск баланса в процессе 
принятия руководством и сотрудниками банка решения между принимаемым риском и потенци-
альным вознаграждением. Риск-культура неизмерима, ее нельзя контролировать напрямую. Она 
встроена в культуру организации, поэтому важно уметь понимать и описывать индивидуальные ее 
аспекты в конкретной финансовой (банковской) организации. В одной организации (банке) может 
существовать одновременно несколько риск-культур (субкультур) на уровне членов разных групп 
(отделов, управлений, подразделений и пр.). Они должны проникать во все структурные слои бан-
ка, вовлекая сотрудников всех должностных уровней. 

Существуют разные интерпретации определения риск-культуры: 
Базельский комитет по банковскому надзору – нормы, отношение и поведение в банке, связан-

ные с осознанием риска, его принятием и управлением, с элементами управления, которые форми-
руют решения о рисках [2]. 

Совет по финансовой стабильности – область, где растущее число надзорных органов играет 
более активную роль, а спектр надзорных подходов к оценке культуры риска различен [3]. 

Институт международных финансов – нормы и традиции поведения отдельных лиц и групп 
внутри организации, определяющие способ, которым они идентифицируют, понимают, обсужда-
ют и реагируют на риски, с которыми сталкивается организация [4]. 

Институт управления рисками – термин, описывающий ценности, убеждения, знания, отноше-
ния и понимание риска, разделяемые группой людей с общей целью. Это относится ко всем орга-




