
— Не секрет, что 2017 год 
был сложным для экономи-
ки страны, как изменились ва-
ши клиенты, их потребности, 
ожидания?

— Клиенты Альфа Private по 
сути своей являются професси-
ональными инвесторами, хоро-
шо ориентируются в финансовых 
рынках, а потому очень чутко ре-
агируют на изменение среды. По-
жалуй, по-прежнему их главный 
ресурс — это время, которое мы 
экономим, проводя операции кли-
ента и его семьи в любое время 
суток. При этом, например, почти 
70% самарских клиентов активно 
используют наши онлайн-реше-
ния. А мы, в свою очередь, непре-
рывно ускоряем и упрощаем все 
транзакционные процессы.

Действительно минувший год 
был сложным, и мы постарались 

быть максимально открытыми, 
активно общались с клиентами, 
начали практику встреч с CEO 
банка, проводили образователь-
ные мероприятия для клиентов 
и их детей, в том числе по ин-
формационной безопасности, ис-
кусственному интеллекту. Вме-
сте с клиентами мы активно те-
стировали и продвигали все ос-
новные инновационные решения. 
Например, VR-технологии, про-
водили VR семинары по блок-
чейну. В одном из московских 
офисов Альфа Private уже запу-
стили биометрическую иденти-
фикацию. Стали традиционны-
ми специальные встречи с кли-
ентами, где мы обсуждаем все 
наши идеи по развитию серви-
сов. Был создан и действует со-
вет, объединивший группу во-
влеченных клиентов — это по-
могает нам убеждаться в том, 
что то, что мы делаем, действи-
тельно им нужно, особенно в бы-
стро меняющейся внешней сре-
де. Благодаря этому мы выстра-
иваем более доверительные от-
ношения с клиентами и постоян-
но совершенствуем наши пред-
ложения, чтобы соответствовать 
их ожиданиям.

— Как сказывается на рабо-
те с состоятельными инвесто-
рами тотальная диджитали-
зация?

— Альфа-Банк уже довольно 
давно и очень активно инвести-
рует в создание инновационной 
инфраструктуры, что позволяет 
нам обеспечивать непрерывное 
управление ежедневными фи-
нансами. Для этого наши клиен-
ты используют выделенный ин-
струмент банкинга — специали-
зированное мобильное приложе-
ние. В прошлом году мы запусти-
ли уникальный инструмент уда-
ленного управления счетами для 
доверенных лиц бенефициаров. 

Как правило, по ежедневным де-
лам клиенты нашего уровня за-
частую общаются с банком че-
рез своих доверенных лиц. Под-
черкну, что раньше банк не давал 
возможность доверенным лицам 
дистанционно осуществлять опе-
рации по счетам бенефициара, 
как, например, это работает для 
компаний, а теперь такая воз-
можность появилась и уже по-
лучила высокие положительные 
оценки клиентов.

— Что еще нового банк 
предложил клиентам Альфа 
Private?

— Одним из ключевых на-
правлений нашей деятельности 
стало развитие «бесшовных» тех-
нологий работы и сквозного об-
служивания компаний наших 
клиентов.

Одними из первых мы запу-
стили конвейер по развитию кре-
дитования по нестандартным за-
логам для состоятельных клиен-
тов. Эта услуга уже пользуется 
высокой популярностью.

— Не так давно в России на-
чали действовать индивиду-
альные инвестиционные счета 
для физических лиц. Стал ли 
этот продукт востребован?

— Доля инвестиционных про-
дуктов в структуре наших активов 
уже превысила 35%. За послед-
ние два года этот показатель вы-
рос более чем в два раза. На фо-
не снижающихся ставок и доход-
ности по депозитам клиент ищет 
новые инвестиционные инстру-

менты, и мы выходим к нему на-
встречу, предлагаем возможности 
для более эффективных вложе-
ний. Этому способствует и законо-
дательная среда, предусмотрены 
льготы в плане налогообложения. 
Мы предлагаем клиентам все воз-
можности нашей группы. В этом 
процессе участвуют Альфа-Ка-
питал, Альфа-Страхование. У нас 
есть возможность инвестировать 
на западных фондовых площад-
ках с центром экспертизы в Рос-
сии. Такой спрос есть — и я ду-
маю, он будет расти.

— Расскажите подробнее 
о работе направления в регио-
нах. Какая часть бизнеса нахо-
дится за пределами столицы? 
Насколько для вас важна ре-
гиональная экспансия?

— В Москве у нас сосредото-
чено 40% бизнеса, все остальное 
приходится на регионы. Причем 
в некоторых городах, как и в Са-
маре, мы занимаем около 50% 
рынка. Такая модель позволя-
ет диверсифицировать клиент-
скую базу, повышая устойчивость 
бизнеса. В свою очередь, наши 
клиенты, которые не так часто 
приезжают в Москву, получают 
именно те решения, что им нуж-
ны, и тогда, когда это нужно.

Мы верим в потенциал реги-
онального рынка и востребован-
ность private banking. Особенным 
спросом в регионах, и в частно-
сти в Самарской области, поль-
зуется удаленная экспертиза. 
В прошлом году Альфа Private 
начал тестировать новые «уда-
ленные» форматы взаимодей-
ствия с региональными клиен-
тами, тем самым расширяя ге-
ографию охвата, становясь бли-
же к нашим клиентам в промыш-
ленных центрах. В 2018 году мы 
планируем запустить обслужи-
вание таких регионов без откры-
тия офиса.

— Какие изменения в ко-
манде Альфа Private произош-
ли за минувший год?

— В нашем самарском пред-
ставительстве, как и наши колле-
ги в Альфа Private в Москве, мы 
делаем акцент на развитие на-
выков, компетенций и экспер-
тизы нашей команды. В первую 
очередь это касается финансовых 
советников, на которых ложит-
ся основная нагрузка по разви-
тию бизнеса. Поэтому много сил 
и ресурсов в минувшем году бы-
ло вложено в то, чтобы они могли 
представлять экспертизу нового 
уровня. Для этого на регулярной 

основе проводились программы 
обучения по наиболее актуаль-
ным трендам налогового, юриди-
ческого законодательства, управ-
ления портфельными рисками.

Совместно с Бизнес-школой 
«Сколково» Альфа Private запу-
стил уникальную программу по-
вышения квалификации персо-
нальных банкиров — «Будущий 
частный банкир сегодня». В ее 
основе лежат результаты иссле-
дований Центра управления бла-
госостоянием и филантропии 
«Сколково» и опросов владельцев 

капитала, их окружения, а также 
исследования способов мышле-
ния и восприятия. Слушателями 
первого потока стали 30 наших 
финансовых советников, в том 
числе и из Самары.

Также в Альфа Private была 
введена система обязательной 
сертификации сотрудников, но-
вички либо уже должны иметь 
сертификацию, либо получают ее 
«на входе». Значительное внима-
ние уделялось развитию подраз-
деления, работающего с «голосом 
клиента». Благодаря чему у нас 
появился телефонный-центр Аль-
фа Private, где внедрены иннова-
ционные технологии.

— Появились в системе 
Альфа Private новые подраз-
деления, которые усилили всю 
команду?

— В прошлом году мы соз-
дали звено по инвестиционно-
му консультированию, которое 
призвано обеспечить эксперти-
зу по портфельному управле-
нию капиталом клиента и его 
семьи. В дополнение к этому 
мы начали формировать коман-
ду портфельных управляющих, 
появился продуктовый комитет, 
который принимает все ком-
плексные решения по продук-
товой фабрике, которые потом 
предлагаются нашим клиентам. 
С точки зрения команды мы ре-
организовали всю операцион-
ную модель, объединили фи-
нансовых советников в коман-
ды, в которых каждому сотруд-
нику отведены определенные 
сервисные роли. Финансовый 
советник сконцентрирован на 
финансовом консультировании, 
а менеджер решает ежедневные 
задачи клиента. Таким образом, 
на клиента и его семью теперь 
работает финансовый советник 

и целая команда family office, 
что позволяет обеспечить бес-
перебойный сервис.

— Какие планы по разви-
тию бизнеса стоят перед Аль-
фа Private в 2018 году?

— Мы ставим перед собой 
достаточно амбициозные зада-
чи — создать лучший частный 
банк для русскоговорящих клиен-
тов не только на территории Са-
мары, Поволжья, России, но и за 
пределами страны. А значит, нам 
предстоит конкурировать с гло-
бальными банками. Для этого 
предстоит и дальше активно раз-
вивать технологии и инвестици-

онные платформы. Мы продол-
жаем привлекать лучший квали-
фицированный персонал.

В 2018 году мы планируем 
провести централизацию наших 
бэк офисов, максимально упро-
стив и автоматизировав их рабо-
ту. При этом нам предстоит соз-
дать качественный мидл-офис, 
который позволит оперативнее 
решать комплексные задачи на-
ших клиентов, где бы они ни нахо-
дились. Если раньше наша страте-
гия состояла в качественном ро-
сте: построении бизнес-модели, 
качественном развитии отноше-
ний с существующими клиентами, 
в 2018 году мы выходим с более 
высокими амбициями и по при-
влечению новых клиентов, с це-
лью удвоения к 2021 году.

А в заключение я хотела побла-
годарить наших клиентов, мно-
гие из которых доверяют Альфа 
Private и остаются с нами все де-
сять лет нашей работы в Самаре. 
10 лет — это только начало.
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70% самарских клиентов активно 
используют наши онлайн-решения.  
А мы, в свою очередь, непрерывно 
ускоряем и упрощаем все транзакционные 
процессы.

Мы ставим перед собой достаточно 
амбициозные задачи — создать лучший 
частный банк для русскоговорящих 
клиентов не только на территории Самары, 
Поволжья, России, но и за пределами 
страны.

Альфа-Банк уже довольно давно 
и очень активно инвестирует в создание 
инновационной инфраструктуры, что 
позволяет нам обеспечивать непрерывное 
управление ежедневными финансами. 
Для этого наши клиенты используют 
выделенный инструмент банкинга —  
специализированное мобильное 
приложение.

В нашем самарском представительстве, 
как и наши коллеги в Альфа Private в 
Москве, мы делаем акцент на развитие 
навыков, компетенций и экспертизы нашей 
команды. В первую очередь  
это касается финансовых советников,  
на которых ложится основная нагрузка  
по развитию бизнеса.


