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НОВЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ ОПЛАТЫ 
В ЭЛЕКТРОННОЙ КОММЕРЦИИ БЕЛАРУСИ

Динамичное развитие электронной коммерции в Беларуси тесно 
связано с внедрением инновационных способов оплаты, которые ста-
новятся значительным фактором роста и развития отрасли. Традици-
онные методы оплаты постепенно уступают место современным тех-
нологиям, приносящим пользу как покупателям, так и коммерческим 
организациям. Результаты исследования для Беларуси показывают, 
что такие инструменты, как банковская рассрочка, сервисы BNPL 
(Buy Now, Pay Later — «купи сейчас, плати потом»), электронные ко-
шельки, программы лояльности, влияют на показатели продаж [1].

В Беларуси, как и в России, наблюдается высокая популярность 
электронных кошельков, банковской рассрочки и программ лояльно-
сти. BNPL-сервисы хотя и являются относительно новым явлением 
в электронной коммерции, быстро набирают популярность. Исследо-
вание показало, что большинство пользователей положительно отзы-
ваются о новых способах оплаты, отмечая рост среднего чека и кон-
версии продаж. 

Например, белорусские пользователи активно используют дан-
ную услугу при покупке товаров на платформах Onliner, 21vek. Со-
гласно статистике, приведенной Onliner, более 15 % покупок осущест-
вляется с помощью BNPL, а именно через онлайн-кредит Minipay, 
позволяющий разбить платеж на 48 месяцев [2].

Однако белорусские коммерческие организации сталкиваются 
с  рядом трудностей, одной из которой является недостаточная ос-
ведомленность потребителей о возможностях новых финансовых 
инструментов. Об этом сообщили 54 % субъектов малого и среднего 
предпринимательства, подключивших электронный кошелек, 46  % 
предпринимателей, использующих BNPL, 35 % респондентов, пред-
лагающих накопление баллов или кешбэк, и 30 % коммерческих ор-
ганизаций, предлагающих банковскую рассрочку [1].

Следовательно, проблема недостаточной осведомленности тре-
бует активных маркетинговых усилий со стороны и торговых, и фи-
нансовых организаций, предоставляющих эти услуги. Сложности 
с интеграцией платежных систем и неудобство оформления покупок 
могут сдерживать широкое внедрение новых способов оплаты. Регу-
лирование финансового рынка в Беларуси также влияет на развитие 
BNPL-сервисов. Несмотря на то что сервисы BNPL подвергаются кри-
тике за то, что внушают потребителям ложное чувство финансовой 
безопасности, что может привести к импульсным покупкам, основной 
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проблемой аналитики видят отсутствие четкого государственного ре-
гулирования отрасли [2].

Новые способы оплаты, а именно сервисы BNPL, являются драй-
вером роста для электронной коммерции в Беларуси. Однако для ре-
ализации всего потенциала необходимо устранение существующих 
барьеров, включая повышение осведомленности потребителей и со-
вершенствование внедрения данных инструментов в интернет-ма-
газины. Регулирование со стороны государства является ключевым 
фактором для устойчивого развития как самих сервисов, так и ком-
мерческих организаций.
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ОСОБЕННОСТИ МАРКЕТИНГА 
В ЛИЗИНГОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

В условиях развития рынка лизинговых услуг и ужесточения кон-
курентной борьбы маркетинг является одним из инструментов повы-
шения конкурентоспособности лизинговых компаний.

Маркетинг лизинговых услуг рассматривается как принцип 
функционирования компании, заключающийся в создании акцента 
деятельности организации на требования и нужды имеющихся и по-
тенциальных клиентов, тем самым повышая уровень конкурентоспо-
собности и конкурентного преимущества на рынке лизинга. Следует 
отметить, что в Республике Беларусь имеется значительный неис-
пользованный потенциал развития лизинговой деятельности [1].

Для рынка лизинга характерны принципы системы B2B, совме-
щающие элементы маркетинга взаимодействия и маркетинга услуг. 
Учитывая данную специфику, лизинговая компания осуществляет 
маркетинговую деятельность на основе принципов CRM. В зависимо-


