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Банкир для миллионера
Финансовые рынки и инструменты: private banking
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В списке миллиардеров амери-

канского журнала Forbes за 2007 г. 

насчитывается 53 россиянина. За 

год их стало больше на 20 человек. 

Столько новичков Forbes не дала ни 

одна другая страна. Всего за год чис-

ло миллиардеров выросло на 153 – с 

793 до 946. По мнению экспертов, в 

дальнейшем список миллиардеров 

будет пополняться. А состоятельные 

россияне будут не только зани-

мать все более высокие позиции в 

различных рейтингах богачей, но и 

становиться более значимыми кли-

ентами для банков, включившихся в 

гонку за капиталами богачей. 

Т 
олько российские банки сейчас управля-
ют более чем $10 млрд, принадлежащими 
отечественным миллионерам (частным 

лицам). Для того чтобы не допустить потерь в 
связи с инфляцией (обесценивания), капитал 
необходимо инвестировать. Однако, делая это 
самостоятельно, даже опытный бизнесмен мо-
жет совершить серьезную ошибку. 

Частное банковское обслуживание 
(private banking)

В конце 2006 г. эксперты PricewaterhouseCoopers 
(PwC) подготовили обзор по рынку private 
banking (частного банковского обслуживания) в 
России. Год от года игроков на российском рын-
ке private banking становится все больше, отме-
чают эксперты PwC. Например, до последнего 
времени из ведущих западных игроков на рын-
ке России активно действовал лишь Deutsche 
Bank, но недавно о начале предоставления услуг 
в России объявили Credit Suisse и UBS. И хотя 
такие крупные международные финансовые ин-
ституты, как J.P. Morgan Chase, HSBC Private Bank, 

Merrill Lynch и другие, пока ограничиваются 
лишь обслуживанием крупного российского ка-
питала за рубежом, их появление на российском 
рынке также вполне вероятно.

К ведущим игрокам в России, помимо 
Deutsche Bank, Credit Suisse, UBS и HSBC Private 
Bank, эксперты PwC отнесли еще 15 органи-
заций: Hansabank, Pictet, УК “Альфа-Капитал”, 
банк “Глобэкс”, банк “Зенит”, Банк Москвы, 
банк “Петрокоммерц”, Газпромбанк, Импэкс-
банк, МДМ-банк, Международный московс-
кий банк, Номос-банк, “Ренессанс управление 
инвестициями”, “Тройку Диалог” и “Уралсиб” 
с проектом “Банк 121”. Перечисленные орга-
низации контролируют порядка 70% рынка, 
считают в PwC.

Общее количество открытых состоятельны-
ми лицами (high net worth individuals) в России 
счетов не превышает 10 000. Некоторые банки 
предоставляют эти услуги людям, готовым вне-
сти в банк $100 000, но большинство ориенти-
руется минимум на $250 000–300 000. На Западе 
у вкладчика должны быть свободные средства 
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от $1 млн, сохранение и преумножение кото-

рых он хотел бы доверить банку. Признанными 

лидерами в области private banking являются 

швейцарские банки.

В чем преимущество?

Основные банковские продукты, предлагае-

мые сегодня большинством участников рынка 

private banking, – это депозиты, кредиты, кре-

дитные карты, управление денежными средства-

ми (текущими денежными счетами), банковские 

аккредитивы и гарантии. Через несколько лет 

значимость кредитных карт и депозитов сни-

зится, а ключевыми банковскими продуктами 

для состоятельных клиентов будут кредиты (в 

том числе на приобретение элитной недвижи-

мости), управление денежными средствами, а 

также аккредитивы и гарантии, полагает боль-

шинство участников опроса. А его авторы пред-

рекают рост спроса на кредиты на приобрете-

ние частных самолетов и яхт.

Предложения банковских продуктов от рос-

сийских и иностранных участников рынка во 

многом сходны. А вот на ниве инвестиционных 

услуг разница более существенная. В России 

клиентам предлагаются паевые инвестицион-

ные фонды (собственные и внешние), общие 

фонды банковского управления, доверительное 

управление активами, брокерские операции и 

операции с иностранной валютой. Несколько 

банков также осуществляют операции с драго-

ценными металлами и выдают займы под залог 

в виде ценных бумаг. 

Выбор за рубежом, как правило, гораздо 

шире. Например, паевые фонды с разнооб-

разными стратегиями по инвестированию в 

различные виды активов по всему миру, про-

изводные инструменты и структурированные 

продукты, хедж-фонды (как самостоятельные 

фонды, так и фонды фондов), фонды прямых 

инвестиций, фонды недвижимости. “Продви-

жение таких продуктов в России идет сложно: 

люди мало что о них знают, а в полной мере 

довериться еще не готовы”, – уверяет один из 

менеджеров по работе с vip-клиентами. 

Обслуживая состоятельных клиентов за 

рубежом, банкиры львиную долю времени тра-

тят на консультации по вопросам наследования, 

планирования пенсии, операций с имуществом, 

а также страхования жизни, здоровья и собс-

твенности. 

Если вопросы наследования еще хоть 

как-то находятся в поле зрения российских 

игроков на рынке private banking, то по дру-

гим аспектам предложений немного. Гораздо 

больше внимания российские банкиры уделяют 

услугам по управлению стилем жизни (life style 

management). Так, из не финансовых продуктов 

наиболее активно нашими банкирами пред-

лагается помощь в формировании различных 

коллекций (например, произведений искусства 

или элитного алкоголя). В основном это объ-

ясняется не прибыльностью данных услуг (в 

большинстве случаев банки не взимают за них 

плату), а необходимостью укрепления отноше-

ний с клиентом, пусть и не за счет классических 

банковских продуктов.  

К этой же категории услуг относится содейс-

твие в организации отдыха и развлекательных 

мероприятий, в приобретении недвижимости, 

а также других активов, включая частные само-

леты, яхты и автомобили. В рамках частного 

банковского обслуживания банки могут помочь 

в получении высококачественных медицинских 

услуг, организации обучения детей клиентов, в 

том числе в консультировании по выбору учеб-

ных заведений как в России, так и за рубежом, 

помочь в поиске обслуживающего персонала и 

взять на себя все финансовые взаимоотношения 

с ним. Нередки случаи, когда клиентским менед-

жерам приходится заниматься урегулированием 

различных ситуаций, в которые могут попадать 

состоятельные клиенты и члены их семей. В 

большинстве случаев российские банки уста-

навливают партнерские отношения с компани-

ями и консультантами по life style management, 

услуги которых они обычно и рекомендуют 

своим клиентам.

Для предоставления комплексных, нестан-

дартных услуг по управлению состоянием узко-

го круга сверхбогатых клиентов были созданы 

“семейные офисы”. Входной порог для семей-

ного офиса оценивается по-разному, но, как 

правило, средства клиента или его семьи долж-

ны составлять не менее $20–30 млн. Выделе-

ние сверхсостоятельных клиентов в отдельный 

сегмент и обслуживание их через семейные 

офисы позволяют создавать максимально пер-

сонифицированные продукты и услуги, в зна-

чительной степени учитывающие требования 

клиентов к уровню доходности, их отношение 

к риску и т. д.

На Западе практика обслуживания сверхсо-

стоятельных клиентов через семейные офисы 

пользуется спросом уже в течение последних 

10–15 лет. Как правило, речь идет об услугах 

для лиц с капиталом свыше $50 млн. Основная 

роль семейных офисов за рубежом, по сути, 
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заключается в выполнении функции доверен-

ного “советника”, который управляет, админис-

трирует и координирует деятельность прочих 

внешних консультантов более узкого профиля.

Взросление рынка

Основными клиентами private banking в России 

являются собственники среднего и крупного 

бизнеса, высокооплачиваемые наемные менед-

жеры и руководители компаний, спортсмены, 

представители шоу-бизнеса, а также члены их 

семей. В отличие от западного рынка, где услу-

гами по управлению капиталом одного банка 

пользуются представители нескольких поколе-

ний семьи, подавляющая часть российских кли-

ентов отдает в распоряжение банкиров капитал, 

который они заработали сами. 

При этом в России своя специфика. “Мы не 

работаем с тремя категориями клиентов: чинов-

никами, бандитами и менеджерами ЮКОСа”, 

– говорит куратор private banking одного из 

банков.

Если на Западе на первый план чаще всего 

выходят вопросы сохранения капитала, то рос-

сийские клиенты больше внимания уделяют его 

преумножению. Требования российских клиен-

тов и их ожидания от организаций, занимаю-

щихся управлением крупным частным капита-

лом, также отличаются от требований западных 

инвесторов. Так, вне зависимости от показа-

телей фондового рынка российские клиенты 

рассчитывают на прибыль от своих инвестиций. 

В случае если рынок демонстрирует отрица-

тельную динамику, а управляющий показывает 

меньшее падение стоимости инвестиций, наш 

клиент, как правило, остается недовольным.

Почти две трети состоятельных инвесторов 

пока еще достаточно консервативны – они 

предпочитают вклады, хотя популярность депо-

зитов снижается. Клиенты управляющих ком-

паний изначально менее консервативны, чем 

клиенты банков. Большая часть клиентов дове-

ряют профессионализму своих управляющих 

и не принимают активного участия в инвести-

ционном процессе. Вместе с тем, по оценкам 

банкиров, около 20% клиентов все же участвуют 

в управлении инвестициями. 

Перспективы

По мнению экспертов, в перспективе семейные 

офисы, создаваемые российскими участниками 

рынка, будут развиваться по тому же пути, что и 

на Западе. Основной акцент сместится с продаж 

финансовых продуктов и услуг (в данном слу-

чае не очень важно, собственные это продукты 

или продукты третьих лиц) на так называемое 

“семейное финансовое планирование” с учетом 

долгосрочных интересов нескольких поколе-

ний их семей. Расширение линейки услуг, полу-

чаемых в России, и качество местного сервиса 

может положительно сказаться на решении 

клиентов об управлении средствами здесь, а не 

за пределами страны, считают эксперты PwC и 

участники рынка.

История

В частной практике Исаака Беккера, финансового 

консультанта FCP (Financial Management) Ltd, 

ведущего свою колонку о частных инвестициях 

в газете “Ведомости”, был такой случай.

К нему обратился клиент private banking 

одного из уважаемых европейских банков. 

Инвестору было около 40 лет, он был удачли-

вый предприниматель, занимающийся строи-

тельством элитного жилья. Но и на фондовом 

рынке он не новичок: с 1998 г. успешно вкла-

дывает деньги в российские акции и облигации 

через крупную инвестиционную компанию (т. 

е. как пользуется услугами private banking, так 

и самостоятельно инвестирует на фондовом 

рынке).

В начале 2000 г. он решил вложить часть 

своего капитала за рубежом и открыл счет в 

престижном западном банке. Ставки по депо-

зитам были мизерными, но вскоре банк сделал 

ему привлекательное предложение. Вкратце его 

суть такова: деньги вкладываются на три года, на 

них ежегодно выплачивается доход в размере 

10%, а через три года вся инвестируемая сумма 

возвращается в полном размере при условии, 

что значение индекса 50 крупнейших европей-

ских компаний EURO STOXX 50 за это время не 

опустится более чем на 27%.

Представитель восточного отдела банка, 

который курирует русских клиентов, убедил 

инвестора, что риск такого вложения минима-

лен: трудно представить, чтобы EURO STOXX 50 

упал на 27%. Поэтому тема возможных потерь 

клиента вообще не поднималась.

В апреле 2000 г. инвестор вложил в эту про-

грамму $500 000. Следующие три года он исправ-

но получал обещанные 10% дохода и был очень 

доволен тем, что зарабатывает в 10 раз больше 

процентов по банковским депозитам. Разочаро-

вание пришло позже, когда через три года вмес-

то $500 000 ему вернули только $58 500.

Во-первых, “трехлетний” срок программы 

на самом деле оказался чуть больше – три года 
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и два месяца. За это время индекс EURO STOXX 
50 упал на 58,3% – с 5259,52 до 2196,81 пункта 
на момент закрытия программы в июне 2003 г. 
По ее условиям если конечное значение индек-
са снижается более чем на 27%, то пропорци-
онально уменьшается и сумма возвращаемых 
денег, причем в нее засчитывается и получен-
ный в течение трех лет 10%-ный доход. Таким 
образом, возврату подлежат только 41,7% от 
вложенных $500 000, или $208 500. Но $150 000 
уже были выплачены инвестору за три года, так 
что остается как раз $58 500. Они и были в итоге 
возвращены клиенту.

Почему это стало неожиданностью для 
инвестора, который был уверен, что вкладывает 
деньги в консервативный продукт с минималь-
ным уровнем риска?

Во-первых, недостаточное знание инос-
транного языка не позволило ему детально 
изучить мелкий шрифт описания программы 
и полностью в ней разобраться. Во-вторых, 
“советники” из самого банка не сочли нужным 

обратить его внимание на имеющийся риск или 
не были правильно поняты. Видимо, за счет 
поверхностной привлекательности программы 
представители банка пытались привлечь кли-
ентов во время затяжного спада на фондовом 
рынке.

Кроме языковой проблемы существует еще 
проблема специальной терминологии, кото-
рая присутствует в описаниях практически 
всех инвестиционных продуктов. Необходимо 
четко понимать, что означает тот или иной 
термин. 

Некоторое время назад компания J.P. Morgan 
Fleming проверила, как инвесторы понимают 
термин Asset Allocation – одно из базовых 
понятий инвестирования. Оказалось, что 54% 
респондентов вообще не знают, о чем идет речь, 
19% дали неправильный ответ и лишь 27% отве-
тили, что речь идет о распределении средств 
между разными видами активов: акциями, обли-
гациями и деньгами. А ведь опрос проводился 
среди англоговорящих инвесторов.

1. Почему российские миллионеры все больше интересуются услугами 

 private banking?

2. В чем отличие private banking от розничного банковского обслуживания 

 и vip-обслуживания в российских банках?

3. Какие финансовые инструменты лучше всего подходят для клиентов private

 banking? Какие цели ставятся при инвестировании состоятельными клиентами? 

4. Какие не финансовые услуги являются наиболее важными для российских 

 клиентов private banking?

Вопросы для обсуждения:

ОБЪЕМ РЫНКА ЧАСТНОГО 

БАНКОВСКОГО ОБСЛУЖИВАНИЯ 
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