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Аудит, консалтинг, право

Егор Носков,  
управляющий партнер  
«Дювернуа Лигал»
Родился в 1975 году в Ленин-
граде. В 1997 году окончил 
юридический факультет Санкт-
Петербургского государствен-
ного университета. С 1997 по 
2000 год проходил обучение в 
аспирантуре при факультете 
международных отношений 
СПбГУ.
В 1996–1997 годах был главным 
юрисконсультом в юридическом 
комитете администрации Санкт-
Петербурга. В 1997–1999 годах 
— старший юрист в компании 
Олега Тинькова «Петросиб». В 
1999 году Егор Носков основал 
юридическую фирму «Дювер-
нуа Консалтинг», впоследствии 
— «Дювернуа Лигал». 

С 2009 года являлся членом совета директоров ОАО «Кировский завод».  
С 2012 года — председатель совета директоров ОАО «Кировский завод».  
С 2013 года Егор Носков — член правления Ленинградской торгово-про-
мышленной палаты.
Адвокат, член Санкт-Петербургской городской коллегии адвокатов. Специ-
ализируется на корпоративном праве, сделках M&A, участвует в арбитраж-
ных процессах.

Инна Вавилова,  
управляющий партнер группы «Прайм Эдвайс»

Шариф Галеев,  
руководитель компании «Делойт» в Санкт-Петербурге

Александр Гребенюк,  
управляющий партнер EY в Санкт-Петербурге

Любовь Дуйко,  
председатель совета партнеров адвокатского бюро «S&K Вертикаль»

Игорь Исаев,  
председатель совета директоров консультационно-аудиторской группы «Эккона UHY»

Анатолий Карловский,  
управляющий партнер PwC в Санкт-Петербурге

Лидия Комаедова,  
руководитель консалтинговой группы «Прауд»

Вера Консетова,  
генеральный директор группы компаний АФК

Андрей Косарев,  
генеральный директор Colliers International в Санкт-Петербурге

Ольга Литвинова,  
управляющий партнер DLA Piper в Санкт-Петербурге

Александр Москаленко,  
президент ГК «Городской центр экспертиз»

Виктор Наумов,  
управляющий партнер Dentons в Санкт-Петербурге

Владимир Романовский,  
директор Института проблем предпринимательства

Олег Семенов,  
директор филиала в Санкт-Петербурге «2К Аудит — Деловые консультации/ 
Морисон Интернешнл» 

Александр Шарапов, президент NAI Becar

Игорь Ягнов,  
руководитель Северо-Западного регионального центра КПМГ

Частный капитал

Частный капитал

Помощь  
на личном фронте 
Петербургский рынок обслуживания 
клиентов со сверхдоходами (high-net-
worth individual, HNWI), по некоторым 
оценкам, не менее чем в 50 раз меньше 
московского. Однако, несмотря на об-
щероссийский тренд снижения объема 
частных инвестиций и отток средств, он 
показывает стабильный рост. В тенден-
циях рынка и особенностях управления 
частным капиталом состоятельных пе-
тербуржцев разбиралась корреспондент 
BG Анастасия Цыбина.

Петербургский рынок обслуживания бога-
тых частных клиентов растет достаточно 
быстрыми темпами — за последние не-
сколько лет практически с нуля он вырос 
в разы. Интересно, что сегодня на ситуа-
цию, по мнению участников рынка, оказы-
вает влияние, в том числе, переезд в Пе-
тербург крупных госкомпаний и будущий 
переезд Верховного суда. Генеральный 
директор консалтинговой группы «Лич-
ный капитал» Владимир Савенок говорит, 
что те, кто заработал в 1990-е годы и стал 
достаточно состоятельным человеком, ин-
вестируют в первую очередь в развитие 
собственного бизнеса. Но сейчас состоя-
тельные люди этого поколения выходят на 
пенсию и задумываются о надежном со-
хранении капитала, формируя тем самым 
рынок соответствующих услуг. 

VIP-банкинг К основным игрокам рынка 
HNWI в первую очередь относятся private-
банки и консалтинговые и юридические 
компании, имеющие в своих структурах 
подразделения, нацеленные на обслужи-
вание богатых и очень богатых клиентов. 
Анна Мигель, куратор премиальной сети 
«Сбербанк Первый» в Северо-Западном 
банке ОАО «Сбербанк России», говорит, 

что сегодня направление private banking 
стремятся развивать даже те банки, ко-
торые ранее не планировали этого. «Это 
связано с высокой доходностью направ-
ления. В структуре доходов оно может 
занимать до половины всего объема, что 
практически соразмерно с объемом роз-
ничного направления работы банка. А так-
же — со стремлением повысить уровень 
сервиса и комфорта для клиентов», — от-
мечает госпожа Мигель. Для VIP-клиентов 
Сбербанк предлагает формат обслужива-
ния «Сбербанк Первый». В таких офисах 
в Северо-Западном регионе обслуживает-
ся свыше 5,5 тыс. клиентов, с начала года 
их количество по сравнению с первым по-
лугодием 2013 года выросло на 16%.

Директор дирекции по работе с состо-
ятельными клиентами финансовой группы 
БКС Сергей Боровиков отмечает тенден-
цию к снижению доли крупнейших игроков 
private banking на рынке. «Несмотря на то, 
что объем средств, находящихся под управ-
лением двадцати крупнейших финансовых 
институтов — игроков на рынке частного 
капитала — за последнее время вырос в 
абсолютном выражении, их доля в относи-
тельном выражении, по оценке University of 
Zurich, неуклонно снижается. ➔ 24
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ЗАО «Ленстройтрест»

Крупные активы, считают представители банковской сферы, требуют особенно тщательно относиться  
к их безопасности
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