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— интервью —

— В текущем году в Группе ВТБ произош-
ли серьезные изменения, касающиеся 
блока управления инвестициями. Рас-
скажите об основных результатах, чего 
удалось достичь за восемь месяцев?
— Начало 2018 года стало важным этапом ин-
теграции объединенного бизнеса «ВТБ Капи-
тал Инвестиции». Перед нами стояли боль-
шие задачи, которые требовали быстрой ре-
ализации. Главная — создание единого цен-
тра инвестиционной экспертизы Группы 
ВТБ, предоставляющего полный комплекс 
инвестиционных услуг для самого широко-
го круга клиентов без посещения офиса. Ос-
новной фокус — на качественном сервисе. 
Такая модель позволяет строить долгосроч-
ные отношения с клиентами, учитывая их 
интересы и предлагая самый актуальный и 
качественный продукт, отвечающий всем их 
требованиям. Чтобы добиться такого симби-
оза, с начала года в нашей команде произош-
ли большие изменения. Под каждое направ-
ление мы собрали самых сильных профес-
сионалов отрасли. В частности, укрепили 
состав продуктовых специалистов, клиент-
ский блок, маркетологов, направление IT и 
диджитал. Все они дополнили нашу коман-
ду профессионалов, чтобы помочь переве-
сти сложный язык фондового рынка на по-
нятный для каждого инвестора, усовершен-
ствовать клиентские сервисы, улучшить су-
ществующие продукты и разработать новые. 
Уже сейчас заметен серьезный результат от 
проделанной работы: дальнейший рост ка-
чества продуктов, новые сервисы, новый 
уровень взаимодействия с сетью дистрибу-
ции. Благодаря всему этому и благоприят-
ной конъюнктуре с начала года суммарные 
клиентские активы под нашим управлени-
ем выросли более чем на 30% и превысили 
1,3 трлн руб.
— «ВТБ Капитал Управлением активами» 
занимает лидирующие позиции по при-
влечению. Как вам удалось достичь та-
ких высоких результатов?
— Помимо улучшения наших продуктов 
важную роль, как я уже сказал, сыграла бла-
гоприятная конъюнктура. На смену одним 
макроэкономическим факторам, таким как 
уменьшение ставок по депозитам, приходят 
другие: снижение трансакционных и пси-
хологических барьеров. Объясню подроб-
нее. Во-первых, клиентам становится про-
ще и дешевле инвестировать: сокращаются 
накладные расходы в виде комиссий, потра-
ченного времени и налогов, ведь доход от 
ряда инвестиционных продуктов теперь не 
облагается налогом, как и по депозитам. Во-
вторых, меняется психология людей: клиен-
ты лучше понимают, что такое инвестиции, 
растет их финансовая грамотность. Инвести-
рование становится привычным и даже в ка-
ком-то смысле модным делом.

Поскольку инвесторы по своей природе в 
основном консервативны, паевые инвести-
ционные фонды облигаций (ПИФы) как наи-
более простой и понятный способ диверси-
фикации сбережений стали для многих ин-
весторов альтернативой вкладам и первым 
этапом знакомства нашей аудитории с фон-
довым рынком.

Важную роль в достижении серьезных ре-
зультатов по привлечению активов клиен-
тов сыграл и размер доходности, которую де-
монстрировали наши фонды. Флагманские 
продукты показывают стабильно высокие, 
а зачастую лучшие результаты в своей кате-
гории в сравнении с остальными фондами 
российского рынка. Этот показатель для роз-
ничных инвесторов остается одним из клю-
чевых при выборе управляющей компании. 
Для упрощения покупки ПИФов мы выве-
ли их на Московскую биржу. Котировки под-
держивает маркет-мейкер, что означает, что 
у клиента в любой день есть возможность ку-
пить или продать наши фонды на бирже.

Стоит отметить, что в целом по управля-
ющей компании сумма клиентских активов 
с начала года превысила 717 млрд руб., рост 
составил более 21%.

Весной 2018 года мы запустили единое 
инвестиционное приложение «ВТБ Мои ин-
вестиции», которое содержит все продук-
ты: брокерские здесь уже доступны, продук-
ты управляющей компании появятся в бли-
жайшее время. Приложение позволяет ви-
деть свои сбережения, принимать инвести-
ционные решения, просматривать котиров-
ки, аналитику и новости, выбирать модель-
ные портфели. И, что самое главное, все это 
сосредоточено в одном приложении. Серви-
сы аналитики и инвестиционных рекомен-
даций доступны всем его пользователям, ни-
каких доплат за «красивый интерфейс» или 
«уникальные рекомендации» мы не берем. 
А ведь чем меньше издержки инвестора, тем 
автоматически выше финансовый результат 
совершенных инвестиций.

Если клиент хочет глубже погрузиться в 
инвестиции после первого опыта вложений 
в розничные ПИФы или торговать самостоя-
тельно, он может стать клиентом брокерско-
го обслуживания. Мы наблюдаем тенден-
цию роста клиентских активов и по этому 

направлению. С начала года розничный биз-
нес вырос более чем на четверть, привлече-
но свыше 110 млрд руб. клиентских активов. 
Сегмент институциональных клиентов на 
брокерском обслуживании увеличился бо-
лее чем на 60% с начала года и достиг 460 мл-
рд руб. Я думаю, это только начало, так как со 
значительным упрощением открытия бро-
керского счета (в том числе через цифровые 
каналы) приток клиентов только ускорится.

В настоящее время мы ведем переговоры 
с новыми партнерами по продвижению на-
ших услуг. Например, в планах до конца го-
да представить продукты управляющей ком-
пании и брокерские продукты в линейке По-
чта-банка, который будет предлагать их кли-
ентам через свой маркетплейс.
— А что на сегодня является основным 
каналом продаж розничных продуктов?
— По-прежнему доминирующую долю зани-
мает традиционный канал продаж — банк. 
На него приходится более 80% привлече-
ний в розничные ПИФы. На диджитал-ка-
налы — до 20% (в зависимости от периода), 
что является для нас значительным показа-
телем, ведь наши онлайн-сервисы были за-
пущены относительно недавно. Мы прогно-
зируем, что со временем эта величина будет 
только расти.
— Какое влияние на популяризацию ин-
вестиционных продуктов оказала массо-
вая диджитализация, наблюдающаяся в 
отрасли?
— Диджитализация и развитие цифровых 
продуктов, безусловно, повлияли на рост 
интереса клиентов к инвестиционным услу-
гам. Они стали более понятными, доступ-
ными и удобными. Если смотреть на стати-
стику Московской биржи, в 2015 году было 
1,4 млн зарегистрированных брокерских 
счетов, в первом полугодии 2018 года — уже 
2,3 млн, то есть рост на 64%. За последние три 
года практически все крупные инвестици-
онные компании представили новые веб- 
и мобильные приложения, ориентирован-
ные на непрофессиональных инвесторов. 
Это позволило привлекать совершенно но-
вую аудиторию и обслуживать клиентов с 
меньшим средним чеком. Затраты времени 
на одного клиента значительно снизились и 
будут сокращаться по мере автоматизации, 
оптимизации внутренних процессов и по-
вышения качества интерфейсов.
— Расскажите подробнее о своем мо-
бильном приложении «ВТБ Мои инвес-
тиции». Как много клиентов пользуются 
приложением, какие функции наиболее 
популярны?
— Приложение было запущено в июне 2018 
года. Это онлайн-платформа для управления 
инвестициями, объединяющая брокерские 
услуги и продукты управляющей компании. 
Сервис ориентирован на клиентов, самосто-
ятельно управляющих своими инвестиция-
ми. Приложение находится в свободном до-
ступе для установки на App Store и Google 
Play. За три месяца с момента запуска коли-
чество активных клиентов, которые хоть раз 
делали операцию, превысило 16,5 тыс. чело-
век, а общее число сделок достигло 100 тыс. 
Оборот через мобильное приложение уже 
превысил 100 млрд руб. И практически каж-
дый день мы фиксируем увеличение коли-
чества пользователей. Уже можно сказать, 
что проект оправдал ожидания, а наша зада-
ча — активно его развивать и добавлять но-
вые услуги.

«ВТБ Мои инвестиции» — универсальное 
приложение: оно не просто помогает совер-
шать сделки как на биржевом, так и на вне-
биржевом рынке, но и дает важный мас-
сив актуальной аналитики от «ВТБ Капита-
ла», которую мы специально переводим на 
русский язык и адаптируем под рознично-
го клиента. Важной частью являются инвес-
тиционные идеи: по акциям и облигациям, 
российским и иностранным. У пользовате-
ля есть возможность получить рекоменда-
ции от лучших аналитиков. Можно отслежи-
вать историю сделок и их результат отдельно 
по каждому классу активов и каждому счету. 
Простота использования и возможность мо-
ниторинга всех своих инвестиций круглосу-
точно в онлайн-режиме из любой точки ми-
ра — это первое, на что мы ориентировались 
при создании приложения. Наша цель — до-
вести качество пользования до такого уров-
ня, чтобы приложение смогло заменить об-
ращение к сотруднику банка.
— Чем ваше приложение отличается от 
остальных на российском рынке?

— Во-первых, ни у кого нет единой платфор-
мы, где предлагаются все продукты управ-
ляющей и брокерской компании. На сегод-
няшний день на рынке преобладают моно-
приложения. Более того, некоторые из них 
привязаны только к одной биржевой сек-
ции рынка, а через наше приложение мож-
но совершать сделки на биржевом и внебир-
жевом рынках.

Во-вторых, у пользователя есть уникаль-
ная возможность получить абсолютно бес-
платную консультацию по своим активам 
от аналитиков «ВТБ Капитала», признанных 
аналитической командой номер один в Рос-
сии по итогам опроса Institutional Investor 
Emerging EMEA Research. Сам «ВТБ Капитал», 
кстати, стал лучшим инвестиционным бан-
ком на развивающихся рынках по версии 
Global Finance. Наши пользователи получа-
ют аналитику, которую готовят около 40 спе-
циалистов. Она подается в адаптированном 
формате с переводом на русский язык. Тако-
го, уверен, нет ни у кого, даже с точки зре-
ния ресурсов.

В-третьих, у нас есть уникальный робоэд-
вайзор — советник по инвестициям. Он по-
могает определить инвестиционный про-
филь клиента и подобрать инструменты для 
вложений.

Мы стараемся двигаться в ногу со вре-
менем — наше приложение наполнено 
различными ноу-хау. Например, у нас есть 
функция Face ID — подтверждение сделок 
по изображению лица владельца девайса, 
что также повышает безопасность сервиса. 
Огромное внимание уделяется разработке 
стиля приложения: приятному внешнему 
виду, подборке шрифтов, эргономике и бы-
стродействию.
— Опишите, пожалуйста, пользователя 
вашего мобильного приложения.
— Если мы говорим о приложении «Мои 
инвестиции», здесь нет какого-то ярко вы-
деляющегося класса клиентов, потому что 
оно удобно и полезно практически для 
всех: от молодого студента до клиента част-
ного банка с десятками миллионов долла-
ров на счете. Очевидно, что все хотят ви-
деть свои активы в понятном формате в од-
ном окне и иметь возможность получать ак-
туальную для рынка информацию и сове-
ты, как эффективно распоряжаться своими 
накоплениями. Мы стараемся разрабаты-
вать приложение так, чтобы оно было по-
лезно всем категориям инвесторов. Мно-
гое решается за счет адаптации интерфей-
са и функций: приложение самостоятель-
но оценивает сегмент клиента, определя-
ет его инвестиционные цели и показывает 
продукты, наиболее подходящие конкрет-
ному пользователю.
— Можете назвать планы по привлече-
нию новых клиентов в приложение?

— Мы планируем удвоить количество ак-
тивных клиентов до конца года. Уверен, на 
горизонте нескольких лет количество поль-
зователей «ВТБ Мои инвестиции» превысит 
1 млн человек. Подобные приложения со 
временем должны стать одними из тех, ко-
торыми человек пользуется каждый день, 
как прогноз погоды или календарь.
— Вы упомянули о робоэдвайзоре прило-
жения. Что он собой представляет и чем 
отличается от других?
— Это первый в России полноценный робо-
советник, который запускается с тем функ-
ционалом, который в действительности 
должен присутствовать в этом сервисе. Ана-
логичных брокерских приложений, под-
держивающих как полноценную ребалан-
сировку портфеля клиента, так и полноцен-
ные торговые функции, на данный момент 
в России мы не знаем. На нашем рынке су-
ществует несколько инструментов с анало-
гичным названием, но относительно огра-
ниченным функционалом. Робоэдвайзор 
определяет риск-профиль пользователя, на 
основании которого клиенту предлагается 
один из наиболее подходящих модельных 
портфелей. Выбрав портфель, пользователь 
сможет самостоятельно подтверждать или 
отклонять рекомендуемые сделки по тем 
или иным бумагам в его активах. С этого 
момента ему доступны также операции по 
ребалансировке портфеля. Для клиентов—
пользователей приложения мы сделали до-
ступными модельные портфели, создан-
ные на базе экспертизы аналитической ко-
манды «ВТБ Капитал». Если раньше это бы-
ло доступно институциональным инвесто-
рам и клиентам сегмента Private Banking, 
то теперь благодаря робосоветнику возмож-
ность воспользоваться модельными пор-
тфелями есть у любого пользователя прило-
жения. На конец июня на розничном бро-
керском обслуживании находилось более 
377 млрд руб. активов.
— Как часто он делает рекомендации и 
на чем они основаны?
— Частота рекомендаций робоэдвайзора 
зависит от рыночной конъюнктуры: чем 
она динамичнее, тем чаще он дает сове-
ты. Они формируются исходя из тех алго-
ритмов, которые заложены в структуру по-
строения модельного портфеля, и на осно-
вании рекомендаций аналитиков «ВТБ Ка-
питала». Также частота зависит от риск-про-
филя клиента. Например, консервативно-
му инвестору будут поступать предложения 
реже, чем агрессивному.
— Кто принимает окончательное реше-
ние о покупке или продаже актива?
— Робоэдвайзор лишь дает рекоменда-
ции, а следовать им или нет — вопрос са-
мого инвестора по каждой конкретной ин-
вестиции. Давайте продемонстрирую на се-
бе. (Достает телефон и открывает личное при-
ложение «ВТБ Мои инвестиции».) Что касается 
меня, то я всем его первоначальным сове-
там решил не следовать. У меня более кон-
сервативный портфель, сформированный 
на 99% из облигаций. Оценивая мой риск-
профиль, робоэдвайзор показывает, что оп-
тимальная структура для меня — это поряд-
ка 28% акций в портфеле. Соответственно, 
я должен снизить долю облигаций и уве-
личить долю акций. Я могу это сделать кон-
кретно по каждой бумаге, выбрав какие-то 
идеи, которые мне нравятся или не нравят-
ся. Или могу сделать ребалансировку по все-
му портфелю сразу. Или вообще ничего не 

делать. Это выбор каждого клиента, осно-
ванный на рекомендациях наших аналити-
ков, лучших в отрасли.
— Ведете ли вы работы по созданию са-
мообучающегося искусственного ин-
теллекта?
— Мы используем различные математиче-
ские модели для определения оптималь-
ной структуры активов и оптимальных мо-
дельных портфелей. Но просто доверить 
свое личное благосостояние искусствен-
ному интеллекту, у которого будет какая-то 
вольность в генерации идей, не обоснован-
ных понятными математическими моделя-
ми, неправильно. Инвестор должен пони-
мать, во что и почему вкладывает, а не руко-
водствоваться вслепую рекомендациями и 
предложениями. Иначе есть большая веро-
ятность получить довольно плачевные ре-
зультаты. Многие из текущих предложений 
искусственного интеллекта в инвестициях 
не более чем маркетинг, пиар и хайп. На са-
мом деле за предложениями часто стоят все 
те же математические модели.

В моем понимании будущее не за чи-
стым искусственным интеллектом, а ком-
бинацией робота и человека. Такой симби-
оз позволит убрать эмоции из инвестицион-
ных решений и опираться на математиче-
ские модели.
— Каковы ваши планы по развитию ин-
вестиционных диджитал-сервисов «ВТБ 
Капитал Инвестиции» в Европе?
— Я считаю, эта история может быть успеш-
ной в любой стране или регионе, будь это 
Россия или Европа. У нас сейчас в офи-
се во Франкфурте обслуживаются 200 тыс. 
розничных клиентов с активами больше 
€3 млрд. Они очень заинтересованы в ин-
вестиционных решениях. Мы планируем 
интегрировать туда все технологии и про-
цессы нашего бизнеса «ВТБ Капитал Инве-
стиции», которые соответствуют мировым 
стандартам качества. Дадим им цифровую 
платформу по управлению активами, ко-
торая по аналогии с российской «ВТБ Мои 
инвестиции» поможет удаленно покупать 
активы и будет давать инвестиционные со-
веты. Планируем запустить приложение 
уже в октябре. Если оно будет пользовать-
ся спросом, то можно попробовать подклю-
чить ее к маркетплейсу какого-нибудь за-
падного банка.
— Над какими цифровыми сервисами 
сейчас работаете, когда планируете запу-
скать и какого эффекта ожидаете?
— Самые первостепенные задачи до конца 
года — это выход в диджитал-канал Группы 
ВТБ — открытие брокерского счета онлайн 
в мобильном приложении и веб-кабине-
те клиента банка. Также мы хотим выйти в 
рыночные маркетплейсы. Опять же запуск 
аналогичного проекта с Почта-банком, о ко-
тором я уже говорил. Главная цель — упро-
стить работу и принести инвестиционные 
услуги в каждый дом.
— Когда удаленные каналы продаж мо-
гут стать доминирующими, потеснив 
банки-агенты?
— Если учесть, что на адаптацию нового 
продукта уходит около полугода, то впол-
не возможно, что во втором полугодии 
2019 года на удаленные каналы продаж бу-
дет приходиться порядка 70% клиентов. Но 
в денежном выражении банки еще не ско-
ро уступят первенство. Состоятельные, VIP-
клиенты все равно хотят общаться лично.
— На какие инвестиционные инструмен-
ты и стратегии розничным инвесторам 
вы рекомендуете обратить внимание 
для приумножения сбережений в насто-
ящее время?
— Для формирования корректного пред-
ложения клиент проходит риск-профили-
рование, учитывающее его индивидуаль-
ные параметры, в том числе и опыт инве-
стирования. Для молодых инвесторов под-
ходящим продуктом являются ПИФы, пред-
ставляющие основные классы активов. Мы 
рекомендуем им определить свой индиви-
дуальный инвестиционный профиль, что 
поможет ему оценить комфортный для се-
бя уровень риска. Далее исходя из индиви-
дуальных инвестиционных параметров по-
добрать портфель с наиболее подходящими 
инструментами для инвестирования. Сей-
час все эти действия можно совершить уда-
ленно, онлайн. В нашем мобильном при-
ложении «ВТБ Мои инвестиции» как раз 
для начинающих инвесторов мы и создали 
сервис робоэдвайзора, поддерживающего 
функционал ребалансировки.

Потенциальная доходность продуктов 
для розничного инвестора зависит от сте-
пени риска, которую он готов принять. 
 Наши текущие оценки для консерватив-
ного профиля — до 16% годовых в рублях, 
для умеренного — до 22%, для агрессивно-
го — до 30%.

Интервью подготовил  
Виталий Гайдаев

«Клиенты будут пользоваться нашим приложением 
каждый день, как прогнозом погоды или календарем»
Активная цифровизация экономики затронула и инвес-
тиционную сферу. Управляющие и брокерские компа-
нии внедряют новые технологии как для привлечения 
новых клиентов, так и для дальнейшего обслуживания. 
О новых продуктах и возможностях, которые появились 
у инвесторов, рассказал главный исполнительный  
директор (CEO) «ВТБ Капитал Инвестиции»  
Владимир Потапов.
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Главный исполнительный директор (CEO) «ВТБ Капитал Инвестиции» Владимир Потапов  
ожидает прихода на рынок РФ массового инвестора

Крупнейшие розничные ПИФы по привлечению средств за восемь месяццев 2018 года
 Паевой фонд Управляющая компания Тип фонда Привлеченные  
    средства (млрд руб.)
1 «ВТБ — Фонд Казначейский» «ВТБ Капитал Управление активами» облигации 17,32

2 «Рублевые облигации» «Пенсионные накопления» облигации 13,03

3 «Газпромбанк — Облигации плюс» «Газпромбанк — Управление активами» облигации 7,99

4 «Еврооблигации» «Пенсионные накопления» облигации 6,70

5 «Сбербанк — Фонд облигаций 
”
Илья Муромец“» «Сбербанк Управление Активами» облигации 5,40

6 «РСХБ — Фонд облигаций» «РСХБ Управление Активами» облигации 4,87

7 «Альфа-Капитал Облигации плюс» «Альфа-Капитал» облигации 4,53

8 «Альфа-Капитал Технологии» «Альфа-Капитал» акции 3,38

9 «Сбербанк — Фонд перспективных облигаций» «Сбербанк Управление Активами» облигации 3,14

10 «Сбербанк — Глобальный интернет» «Сбербанк Управление Активами» акции 3,08

Крупнейшие управляющие компании 
по привлечению средств в розничные ПИФы 
за восемь месяцев 2018 года 

 Управляющая компания Привлеченные  
  средства (млрд руб.)
1 «ВТБ Капитал Управление активами» 21,49

2 «Пенсионные накопления» 19,75

3 «Сбербанк Управление Активами» 12,58

4 «Альфа-Капитал» 10,46

5 «Газпромбанк — Управление активами» 7,88

6 «РСХБ Управление Активами» 6,45

7 «Райффайзен Капитал» 3,38

8 «Уралсиб» 1,75

9 «Атон-менеджмент» 1,25

10 «Открытие» 1,22
Источник: InvestFunds.


