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ЕГО ГОДА — ЕГО БОГАТСТВО Как и любому 
развивающемуся рынку, наряду с высокими рисками ему 
присущи высокие ставки, гибкий подход к определению 
своей целевой аудитории и минимального порога вхожде-
ния, особое внимание к уровню предоставляемого серви-
са, почти молниеносное реагирование на поведение кли-
ентов. В большинстве своем клиенты тяготеют к размеще-
нию свободных средств в традиционные банковские про-
дукты, оставляя российским банкам не более 30% своих 
активов. Впрочем, наши банки уверены, что у нас все са-
мое интересное только начинается.

Любопытным оказалось и распределение клиентов по 
возрасту, полу и роду деятельности. Российские клиенты 
делятся на три примерно равные возрастные группы: стар-
ше 50 лет — 35%, от 40 до 50 лет — 32%, от 30 до 40 лет 
— 29%. Клиентов моложе 30 лет — 4% от общего числа. 
А во всем мире в среднем 60% клиентов РВ — это лица 
старше 55 лет. То есть относительно мировых показателей 
типичный представитель сегмента состоятельных клиен-
тов в России довольно молод, впрочем, это характерно 
для всех развивающихся рынков.

Георгий Кичигин, руководитель направления марке-
тинга «Газпромбанк Private Banking»: «Многие западные 
частные банки имеют богатую историю и обслуживают 
своих клиентов в нескольких поколениях, а самым ”ста-
рым“ российским банкам не исполнилось и 20 лет. Рос-
сийский клиент private banking (PB) в большинстве случа-
ев — это топ-менеджер или владелец бизнеса, который 
заработал свое состояние относительно недавно».

Распределение по профессиональным сферам в России 
оказалось следующим: 45% от общего числа клиентов при-
ходится на наемных менеджеров, 30% — владельцы компа-
ний, 15% — люди шоу-бизнеса и спорта, 10% — прочие. 
Примерно две трети от общего числа клиентов — мужчины.

В своем исследовании эксперты приводят типологию, 
предпочтения и мотивационную составляющую для раз-
ных состоятельных клиентов. Так, например, среди клиен-
тов частного банковского обслуживания обнаружились 
«азартные игроки», «талантливые предприниматели», 
«думающие оптимизаторы», «робкие традиционалисты», 
«опытные магнаты» и «ответственные консерваторы». 
Предложенную типологию в большей степени определяет 
то, каким образом клиент попал в число состоятельных 
клиентов, а также его отношение к самому процессу инве-
стирования активов.

Например, «азартный игрок» — это клиент, для кото-
рого инвестиции — это хобби или профессия и они готовы 
тратить на это много времени. Для них важны признание 
и авторитет, которые приобретаются в результате успеш-
ного инвестирования. Этот клиент стремится заработать 
больше денег прежде всего для себя и больше половины 
дохода направляет на инвестиции.

«Думающий оптимизатор» — это человек, имеющий 
значительный опыт управления деньгами, как владелец 
бизнеса, так и высоковалифицированный специалист фи-
нансовой сферы. Для него инвестиции лишь способ веде-
ния счета и повышения прибыльности капитала. Такому 
клиенту важны максимальное предвидение ситуации и 
своевременное информирование.

Вопреки устоявшемуся мнению о преобладании среди 
клиентов РВ людей, которые знают толк в инвестировании, 
хорошо ориентируются на финансовом рынке или имеют к 

нему непосредственное отношение, эксперты выделили из 
общей картины, как минимум, два типа клиентов, с большой 
осторожностью относящихся к процессу инвестирования.

Наиболее скептически относится к инвестициям «роб-
кий традиционалист». Банк для такого клиента финансо-
вый институт, который снимает с него часть «бытовых за-
бот». Как правило, в РВ их приводят зарплатные проекты 
и отчасти это вынужденная мера.

«Ответственные консерваторы» — люди со значитель-
ными средствами, которые знают, как нелегко даются день-
ги и как сложен и непредсказуем рынок. К инвестированию 
они относятся с большим скепсисом, а к выбору банка под-
ходят скорее эмоционально. Для таких клиентов очень ва-
жен сервис.

«Высокая конкуренция заставляет банки направлять уси-
лия на более детальную сегментацию клиентов, чтобы найти 
возможности дифференциации и улучшения обслуживания. 
Мы четко определяем целевые сегменты, ценностное пред-
ложение и подходящую модель охвата для передачи своим 

клиентам добавочной стоимости и формирования каналов 
для их информирования»,— заключает Георгий Кичигин.

К слову, когда подобное исследование проводила сре-
ди клиентов PB в Швейцарии, Германии и Австрии консал-
тинговая компания Roland Berger Strategy Consultants, то 
на вопрос о знании инструментов финансового рынка кон-
сультанты получили такие ответы: 40% клиентов говорили, 
что хорошо представляют себе, что такое финансовые 
рынки, и понимают тонкости инвестирования в разные 
продукты, 20% сообщили, что не очень хорошо с этим зна-
комы, и еще 40% признались, что совсем ничего не знают 
о рынках и инструментах.

Примерно 70% своих активов состоятельный россий-
ский клиент РВ отправляет за рубеж. Такую возможность 
предоставляют российские банки через свои дочерние 
структуры или при помощи партнеров, а крупнейшие за-
падные игроки вполне могут прислать своего представи-
теля, который подпишет с российским клиентом все необ-
ходимые документы и откроет счета. Оставшиеся 30% бу-
дут равномерно распределены во вкладах между тремя 
надежными системообразующими российскими банками, 
из них 5% могут быть размещены в ценных бумагах (акции 
и еврооблигации) и более рискованных структурных про-
дуктах или деривативах.

В ШАГОВОЙ ДОСТУПНОСТИ Большинство 
российских банков (а также представительств западных) 
главными ориентирами для частного банковского обслу-
живания считают эффективное инвестирование капитала, 
выгодные условия обслуживания и комфортный сервис. 
Для состоятельных клиентов они создают отделения с 
особой, клубной атмосферой.

Однако бывают случаи, когда состоятельный клиент от-
казывается от дополнительных атрибутов вроде более уют-
ного офиса с отдельным входом и мягкими кожаными ди-
ванами и продолжает посещать розничное отделение бан-
ка, к которому привык. По словам Георгия Кичигина, при-
чиной тому может быть, например, удобное его расположе-
ние или личное знакомство с руководителем розничного 

отделения. «Состоятельный клиент предпочитает обслужи-
ваться в розничном офисе по нескольким причинам: бли-
зость отделения к дому, доверительные отношения с на-
чальником офиса, а главное — желание пользоваться 
только базовым набором банковских услуг, которые не под-
разумевают интегрированного подхода к решению финан-
совых задач клиента и его семьи без привязки к какому-ли-
бо финансовому продукту»,— поясняет Георгий Кичигин.

«Разница между российским и западным рынками име-
ет свои исторические предпосылки,— рассказывает Ната-
лья Котлова, начальник управления по работе с обеспечен-
ными клиентами Росбанка.— То, что в России называется 
private banking, зачастую является обслуживанием очень вы-
сокого уровня и предоставлением, по сути, розничных про-
дуктов и услуг на более интересных для клиентов условиях. 
Private banking за рубежом несет и другие функции: управ-
ление инвестициями и структурирование благосостояния. В 
связи с более сложным налоговым законодательством на 
Западе многие сделки требуют большей вовлеченности 
юристов, создания трастов и фондов, консультирования по 
созданию и оптимизации корпоративных структур, владель-
цами которых клиенты являются. И дело тут не в отсутствии 
профессионалов в России, а в отсутствии у российских кли-
ентов потребностей в столь сложных консультациях. Как пра-
вило, они предпочитают самостоятельно нанимать специа-
листов, которые занимаются подобными вопросами».

СРАВНИТЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ В последние не-
сколько лет объемы услуг направления РВ постоянно росли: 
в период с 2008 по 2013 год эксперты отмечали среднегодо-
вой прирост на уровне 12%, банки фиксировали рост клиент-
ской базы и качественные изменения «профиля» клиентов. 
Начали меняться и интересы клиентов: с применением но-
вых технологий дистанционного банковского обслуживания 
и доступом к мировым финансовым рынкам расширился 
спектр российских инвестиционных возможностей.

«Клиенты стали более искушенными, предъявляют все 
более высокие требования к качеству обслуживания, гибко-
сти индивидуального подхода в услугах,— отмечает Алек-
сандр Свешников, вице-президент, начальник управления 
VIP-продуктов и услуг ВТБ 24.— И мы стараемся отвечать 
их требованиям. Но с точки зрения базовых предпочтений 
клиенты все так же оценивают финансовые инструменты по 
таким параметрам, как риск и доходность, и выбирают реше-
ния в соответствии со своими приоритетами».

Однако, по мнению банкиров, к настоящему времени в 
силу замедления темпов роста основных рынков рост сег-
мента HNWI замедлился. «На рынке уже происходит пере-
распределение между игроками, инструментами, юрисдик-
циями»,— констатирует Александр Свешников, вице-пре-
зидент, начальник управления VIP-продуктов и услуг ВТБ 24.

Для российской индустрии услуг private banking, по мне-
нию Светланы Григорян, управляющего директора Friedrich 
Wilhelm Raiffeisen (подразделение по работе с состоятель-
ными клиентами ЗАО «Райффайзенбанк»), все самое инте-
ресное только начинается. Именно сейчас идет реальное ста-
новление индустрии PB, а роль профессиональных консуль-
тантов в структурировании активов и управлении капиталом 
клиентов становится более значимой. К тому же у банков-
лидеров, конкурирующих между собой за каждого состоя-
тельного клиента, всегда есть цель — по крайней мере в 
России стать для него первым и единственным. ■

СВОБОДНЫЕ СРЕДСТВА СВОБОДНЫХ ЛЮДЕЙ 
В ОТЛИЧИЕ ОТ ДАВНО СФОРМИРОВАВШИХСЯ И ТРАДИЦИОННЫХ РЫНКОВ ЕВРОПЕЙСКИХ СТРАН, 
РОССИЙСКИЙ РЫНОК УСЛУГ PRIVATE BANKING МОЛОД. ЕЛЕНА АЛЕЕВА

РОССИЙСКИЕ КЛИЕНТЫ PRIVATE 
BANKING — ЭТО В ОСНОВНОМ  
ТОП-МЕНЕДЖЕРЫ ИЛИ ВЛАДЕЛЬЦЫ 
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НЕДАВНО. И ПРИМЕРНО 70%  
СВОИХ АКТИВОВ ОНИ ДЕРЖАТ  
ЗА РУБЕЖОМ
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НАИБОЛЬШАЯ ДОЛЯ СРЕДИ КЛИЕНТОВ PRIVATE BANKING  

ПРИХОДИТСЯ НА ЛЮДЕЙ СТАРШЕ 50 ЛЕТ. НО НЕЗАВИСИМО  

ОТ ВОЗРАСТА ОБЩАТЬСЯ СО СВОИМ МЕНЕДЖЕРОМ  
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ПРИБЛИЗИТЕЛЬНО
2/3 КЛИЕНТОВ — 
МУЖЧИНЫ
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МУЖЧИНЫ)
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