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Review

— вектор —

• Банк ВТБ (ПАО), его дочерние банки и фи-
нансовые организации (Группа ВТБ) — между-
народная финансовая группа, предоставля-
ющая широкий спектр финансово-банков-
ских услуг в России, странах СНГ, Западной 
Европы, Азии и Африки. Группа ВТБ насчиты-
вает более 20 банков и финансовых компа-
ний. По состоянию на 30 июня 2018 года Груп-
па ВТБ являлась второй крупнейшей финансо-
вой группой России по активам (13 683,3 мл-
рд руб.) и средствам клиентов (9839,2 млрд 
руб.). Основным акционером ВТБ является 
правительство РФ, которому принадлежит 
60,9% голосующих акций.

— Основные итоги Private Banking ВТБ за 
девять месяцев 2018 года?
— Предварительными результатами работы 
я, конечно, удовлетворен, поскольку даже по 
итогам девяти месяцев ключевые показатели 
бизнеса Private Banking ВТБ выросли ради-
кально: объем средств под управлением со-
ставил 1,7 трлн руб. (прирост 29%, или 388 мл-
рд руб. с начала года), а клиентская база вы-
росла на 22% с начала года. Таким образом, 
сейчас фактический прирост нашего портфе-
ля более чем в два раза превышает совмест-
ный результат ВТБ и ВТБ 24 за аналогичный 
период прошлого года, на 100% перевыпол-
нен план по приросту клиентской базы, а 
план по продажам инвестиционных и стра-
ховых продуктов перевыполнен в два с по-
ловиной раза. Немаловажен и синергетиче-
ский эффект единой организации: более 40% 
новых клиентов в 2018 году пришли в Private 
Banking ВТБ по рекомендации коллег, рабо-
тающих с крупным и средним бизнесом.
— Можно ли утверждать, что ваша до­
ля рынка в этом сегменте сильно увели­
чилась?
— Специфика рынка такова, что мы можем 
судить о росте доли рынка лишь по косвен-
ным признакам. Например, по данным 
исследования Credit Suisse Global Wealth 
Databook (Frank RG), российский рынок 
клиентов private banking оценивается на 
уровне около 34,4 тыс. человек с финансо-
выми активами от $1 млн. В целом струк-
тура рынка частного банковского обслужи-
вания, конечно, будет меняться. Часть иг-
роков, преимущественно малых и сред-
них банков, уйдет, поэтому мы есть и бу-
дем свидетелями перераспределения ча-
сти средств рынка private banking в пользу 
крупных банков.

На сегодня мы занимаем около трети 
рынка. Но в наших планах — увеличивать 
свое присутствие в сегменте private banking. 
Наращивать свою долю, фокусируясь на на-
иболее перспективных с точки зрения ре-
сурсоотдачи и залога долгосрочного конку-
рентного преимущества составляющих: ди-
станционном обслуживании, работе с база-
ми данных и кадрах.
— Какие ключевые факторы, оказываю­
щие влияние на развитие рынка private 
banking в целом, вы можете назвать?
— Если говорить о факторах, определяю-
щих динамику развития индустрии private 
banking, одним из ключевых является над-
ежность финансового института.

Сейчас практически любой бизнес нераз-
рывно связан с развитием технологий. Все 
крупные государственные банки активно в 
это инвестируют, в том числе постоянно раз-
вивают свои мобильные приложения и ин-
тернет-банк. Это касается и такой консерва-
тивной сферы, как обслуживание VIP-клиен-
тов. На мой взгляд, буквально через несколь-
ко лет качество дистанционного обслужи-
вания наряду с репутацией и надежностью 
банка станет одним из главных критериев 
выбора банка.

Работа с базами данных, использование 
CRM-технологий и возможностей анализа 
и хранения большого объема информации 
позволяют производить уже достаточно тон-
кие настройки и делать точечные индиви-
дуальные предложения клиентам в автома-
тическом режиме в зависимости от их исто-
рии и профиля предпочтений. Именно поэ-
тому в сегменте private banking этот фактор 
является одним из основных драйверов раз-
вития в будущем.

Третий ключевой драйвер, как я уже го-
ворил выше,— это люди. За любыми рей-
тингами, цифрами и показателями в бан-
ке стоят люди. И, чтобы банковский бизнес 
развивался, эти люди должны иметь три ве-
щи: знания, характер и время для построе-
ния доверительных отношений с клиента-
ми. Конечно, это применимо к любому биз-
несу. Но в такой деликатной области, как 
private banking, где качество персональных 
услуг влияет на мнение о банке как о парт-
нере для компании, значимость человече-
ского фактора вырастает в разы. Поэтому в 
private banking, если вы не даете отличный 
сервис, лучше не делать этого вообще. Во-
просы доверия в этом сегменте носят впол-
не обыденный, прикладной характер. За-
дача банкира — любой продукт или услу-

гу предлагать на языке выгод для клиента 
и решать его вопросы, сохраняя и приумно-
жая его капитал.
— Кто такой клиент private banking?
— Все, кто предоставляет услуги private 
banking, подразумевают под этим что-то 
свое. Поэтому и сегментацию клиентов, и 
понимание того, что в принципе представ-
ляют собой услуги private banking, банки ви-
дят по-разному. Могу сказать, что в ВТБ по-
рог входа располагается на уровне от 30 млн 
руб. и более для регионов и от 50 млн руб. 
для Москвы.

В свою очередь, всех, кто предлагает услу-
ги рrivate banking, можно разбить на не-
сколько групп. Первая и самая большая по 
объемам средств под управлением груп-
па — это банки с госучастием. Вторая груп-
па — коммерческие банки. Также на рын-
ке представлены управляющие компании 
с фокусом компетенций в области инвести-
рования, но часто с отсутствием традицион-
ного банкинга, что с учетом текущей струк-
туры портфеля ограничивает возможности 
для клиента. И, наконец, дочерние банки и 
представительства иностранных банков, ус-
ловия которых характеризуются более низ-
кой доходностью по сравнению с россий-
скими банками, но широким продуктовым 
рядом у головных офисов.

На мой взгляд, положение Private Banking 
ВТБ уникально с точки зрения конкурент-
ных преимуществ в каждой группе. Мы яв-
ляемся банком с государственным участием, 
при этом плоская организационная структу-
ра подразделения позволяет гибко и опера-
тивно реагировать на запросы VIP-клиентов.
— Где расположены офисы Private Ban­
king ВТБ? Каковы планы открытия но­
вых офисов?
— Сеть VIP-офисов Private Banking ВТБ на-
считывает 29 отделений в 23 городах. 

Private Banking ВТБ доступен клиентам 
во всех крупнейших городах нашей стра-
ны: от Санкт-Петербурга до Владивосто-
ка. Несмотря на то что действующая ин-
фраструктура позволяет нам решать все 
поставленные бизнес-задачи, мы плани-
руем и в дальнейшем развивать сеть, поэ-
тому в четвертом квартале 2019 года нами 
запланировано открытие новых VIP-офи-
сов в Москве, Барнауле и Иркутске, а также 
новых зон VIP-обслуживания в таких горо-
дах, как Южно-Сахалинск и Сочи. У нас уже 
обслуживаются крупные клиенты из этих 
регионов, но я уверен, что открытие новых 
офисов и зон VIP-обслуживания очень по-
способствует укреплению позиций банка в 
этих городах.
— Какие продукты предпочитают ваши 
клиенты в последнее время?
— Не сказал бы, что наибольший спрос сей-
час на высокорисковые инструменты. На 
данный момент доля вкладов составляет 
около 75%, но доля инвестиционных про-
дуктов стабильно растет. К примеру, с нача-
ла года доля инвестиционных продуктов в 
общем портфеле средств клиентов Private 
Banking ВТБ увеличилась с 18% до 24%. Наи-
более популярными инвестиционными ин-
струментами являются облигации надеж-
ных эмитентов, акции компаний с регуляр-
ными дивидендными выплатами, струк-
турные продукты с защитой капитала и раз-
личные стратегии индивидуального дове-
рительного управления. Структура инвес-
тиционного портфеля сейчас такова, что 
75% приходится на брокерское обслужива-
ние, включая услуги персонального броке-
ра и service advisory, доверительное управ-
ление выбирают 17,5% клиентов.

Я уверен, что тенденция к росту доли ин-
вестиционных продуктов сохранится. Кро-
ме того, постепенно приходит понимание 
необходимости включения в портфель раз-
личных страховых программ. По сравне-
нию с прошлым годом доля ИСЖ/НСЖ (ин-
вестиционное и накопительное страхова-
ние жизни.— ”Ъ“) выросла на 7% и достигла 
8,3% от общего показателя продаж. И это по-
нятный тренд. Страхование — это как пара-
шют. Если его у вас нет в нужный момент, 
больше он вам точно не понадобится.

Развитию инвестиционных продуктов 
будет способствовать возможность прио-
бретения инвестиционных инструментов с 
плечом — кредитованием под залог имею-
щихся активов. Именно в этом продукте и 
комфортных условиях по нему, расчетах ли-
мита в режиме реального времени под кон-
кретный продукт, автоматизированной от-
четности и заключен потенциал основного 
роста. Это инструмент, а основа — профес-
сиональная экспертиза и поставка инвес-
тиционных идей, актуальных как для рын-
ка, так и для портфеля конкретного клиен-
та. И, конечно, финансовое планирование 
как связующий инструмент всей продукто-
вой матрицы.

— Какие новые продукты и услуги вы го­
товы предложить клиентам в ближай­
шем будущем? На что стоит обратить 
внимание?
— Изменение продуктовой линейки, ее по-
стоянное улучшение происходят непрерыв-
но. Мы постоянно совершенствуем качество 
обслуживания и улучшаем продуктовые ха-
рактеристики. Мы всегда находимся в дви-
жении, для того чтобы лучше удовлетворять 
потребности наших клиентов. Мы ввели ряд 
промоакций для VIP-клиентов, которые поз
воляют получать максимальный размер бону-
сов. Например, проводя операции по преми-
альным картам, VIP-клиенты получают до 7% 
в качестве миль по опции «Путешествия» или 
12% cashback при оплате картой в ресторанах, 
кафе и барах, покупке билетов в театры, ки-
нотеатры и музеи, на автозаправках и парков-
ках. На данный момент это одно из лучших 
предложений на рынке услуг private banking.
— Насколько для клиентов private banking 
критичен сервис? Ведь многие клиенты 
такого уровня поручают решение боль­
шинства рутинных финансовых вопро­
сов ассистентам или доверенным лицам.
— Private banking можно разделить на две 
составляющие — это asset management 
(управление активами.— 

”
Ъ“) и relationship 

management (клиентские отношения, сер-
висная составляющая.— 

”
Ъ“). Конечно, 

управление активами — это базис, посколь-
ку во главе угла стоят экономика, сохран-
ность и приумножение средств клиента. Но 
сейчас стремительно растет и значение сер-
висной составляющей. Не важно, кто к вам 
обратился — сам клиент или его доверенное 
лицо, все должно быть сделано четко, пра-
вильно и в срок. Например, клиент уехал за 
рубеж, а его никто не проинформировал, что 
у него закончился срок действия карт. Или у 
клиента закончился депозит, несколько мил-
лиардов выпали на счет «до востребования» 
и лежат там просто под 0%, не принося ника-
кого дохода. Это все будничные, рутинные 
вещи, но внимание ко всем деталям и скла-
дывается в общее понимание сервиса. Один 
раз к нам из другого банка перешел очень 
важный для нас клиент, после того как кли-
ентский менеджер другого банка забыл во-
время оплатить транспортный налог за ма-
шину его жены и ее в аэропорту не выпусти-
ли за рубеж.

• Дмитрий Брейтенбихер, старший вице-
президент—руководитель департамента 
Private Banking ВТБ. Родился 16 июля 1975 го-
да в г. Павлодаре, Казахстан. Образование: 
Новосибирский государственный универси-
тет, квалификация «экономист-матема-
тик», специальность «применение матема-
тических методов в экономике», MBA — Фи-
нансовый университет при правительстве 
РФ, г. Москва, MBA — Frankfurt Business School 
Frankfurt. 20 лет опыта работы в финансо-
вом секторе.
Беседовала Мария Рыбакова

«Задача банкира — любой продукт 
предлагать на языке выгод для клиента»
О том, как обеспечить качественный сервис самым  
взыскательным клиентам, о партнерских программах, 
культурной составляющей бизнеса и планах на 2019 год 
корреспонденту 

”
Ъ“ рассказал старший вице-президент 

банка ВТБ, руководитель департамента Private Banking 
Дмитрий Брейтенбихер.

— сегмент —

Российские банки решили сосредоточить 
свое внимание на представителях средне-
го класса и начали формировать для них от-
дельные предложения.

По данным Росстата, средняя зарплата в стране 
по итогам 2017 года составила 39,1 тыс. руб., за ян-
варь—апрель 2018 года — 41,4 тыс. руб. Эксперты 
Аналитического кредитного рейтингового агент-
ства (АКРА) в исследовании «Основные мАКРА-
тренды: рост региональной дифференциации в 
России» подсчитали, что для того, чтобы считать-
ся средним классом, в Москве необходимо зара-
батывать от 121 тыс. руб. (до вычета налогов), для 
регионов минимальная зарплата для причисле-
ния к среднему классу составляет 60 тыс. руб. К 
среднему классу аналитики отнесли граждан, ко-
торые обладают «максимальной экономической 
активностью». «Они предъявляют спрос на това-
ры, которые находятся в ценовом сегменте чуть 
выше среднего. Таким образом, они стимулиру-
ют развитие современных производств и разви-
тие предпринимательства. Соответственно, они 
создают высокопроизводительные рабочие ме-
ста, повышенную добавленную стоимость, кото-
рая в результате трансформируется в уплату нало-
гов, наполнение бюджета и рост социально-поли-
тической стабильности»,— сказала эксперт груп-
пы суверенных рейтингов Елена Анисимова в хо-
де конференции в Москве.

Участники банковского сообщества отмеча-
ют, что представителей среднего класса отлича-
ет определенный уровень финансовой грамотно-
сти. Такие люди стремятся не только сделать нако-
пления «на черный день», но и охотно инвестиру-
ют в себя, свое развитие, образование, следят за 
своим здоровьем и здоровьем членов семьи, а так-
же интересуются дополнительными возможно-
стями инвестиций. Специально для них была раз-
работана целая линейка банковских продуктов и 
сервисов, которые ранее были доступны только 
клиентам премиального уровня.

«Можно сказать, что наметилась тенденция на 
размытие границ между продуктами для разных 
социальных классов по уровню дохода. Также из-
менилась сама логика выбора продуктов: сейчас 
клиенты больше обращают внимание не на стои-
мость, а на ценностное предложение, которое да-
ет конечный продукт,— рассказывает директор 
департамента розничных продуктов Московско-
го кредитного банка (МКБ) Алексей Охорзин.— 
Например, при выборе карт клиент ставит на пер-
вый план не стоимость (размер ежемесячного об-
служивания, комиссий и т. д.), а рассматривает 
предложение в целом (программу лояльности, 
процентные ставки, привилегии)». Таким обра-
зом, клиент ищет идеальное соотношение выго-
ды и удобства с уровнем сервиса.

Отдельно стоит отметить формирующийся 
сейчас сегмент mass-affluent (люди с доходами от 
300 тыс. руб. в месяц), для которого банки начали 
формировать отдельные предложения, так как по-
требности клиентов этого уровня отличаются от 
«средних». «Данный сегмент в последнее время 
заметно растет в связи с тем, что на него и, соот-
ветственно, продукты для него делается особый 
упор»,— отмечает господин Охорзин.

Заместитель председателя правления банка 
«Возрождение» Наталья Шабунина рассказала, что 
помимо классических вкладов она видит возрос-
ший интерес к более высокодоходным продук-
там, в частности инвестиционным. «Ответом на 
этот запрос представителей среднего класса ста-
ло появление в нашей линейке таких комбини-
рованных финансовых инструментов, как вклад 
с повышенной ставкой и с одновременным офор-
млением инвестиционного страхования жизни 
или индивидуальный пенсионный план от одно-
го из крупнейших негосударственных пенсион-
ных фондов, благодаря которому клиенты банка 
смогут обеспечить себе долгосрочный источник 
доходов по окончании трудовой деятельности и 
сформировать значительную прибавку к страхо-
вой пенсии»,— пояснила госпожа Шабунина.

Мария Григорьева

Класс повышенного 
спроса— актив —

В третьем квартале текущего года на-
циональные центробанки закупили 
рекордное за последние три года ко-
личество золота — более 148 тонн. 
Наиболее агрессивно наращивали по-
купки ЦБ России и Турции. На их долю 
пришлось 92,2 тонны и 18,5 тонны со-
ответственно. Активный интерес к эта-
лонному драгметаллу центральные на-
циональные банки начали проявлять 
с 2014 года. С тех пор объемы заку-
пок в мире растут. Золотой запас рос-
сийского Центробанка уже достиг аб-
солютного рекорда и превысил 2 тыс. 
тонн, заняв пятое место в мире.

Эксперты отмечают, что интерес к зо-
лоту со стороны центробанков и крупных 
инвесторов — это глобальный тренд, ко-
торый не связан с внутренними процесса-
ми. Скорее можно говорить о желании раз-
ных стран иметь некий стабильный резерв 
на случай внешнеполитических кризисов, 
торговых и санкционных войн. Золото не 
только один из самых ликвидных акти-
вов, но еще и один из самых защищенных: 
в отличие от зарубежных банковских сче-
тов, золото, находящееся в хранилище под 
контролем ЦБ, нельзя заморозить.

Монетарное золото традиционно зани-
мает свою нишу в резервах центральных 
банков. Золото является элементом меж-
дународных резервных активов. Междуна-
родные, или, как их еще называют, золото-
валютные, резервы страны включают вы-
сококачественные внешние активы, ко-
торые позволяют обеспечивать устойчи-
вость национальной финансовой систе-
мы в условиях действия неблагоприятных 
внешних факторов.

«В последние годы в условиях неста-
бильности на глобальных финансовых 
рынках, высокой волатильности валют 
в приобретение золота активно включи-
лись страны с формирующимися рынка-

ми, в том числе Россия. При этом очевид-
ным преимуществом нашей страны среди 
стран с развивающимися рынками являет-
ся наличие развитой золотодобывающей 
промышленности,— прокомментировали 
запрос 

”
Ъ“ о наращивании покупок золота 

в Банке России.— А это означает, что стра-
на может пополнять запасы золота путем 
его приобретения на внутреннем рынке и 
обеспечивать его безопасное хранение так-
же на территории страны». В Центробанке 
отметили, что за истекшие три квартала 
2018 года запас монетарного золота в Рос-
сии пополнился еще на 197,5 тонны. По по-
следним данным (на 1 октября 2018 года), 
объем золота в резервах достиг очередно-
го исторического максимума — 2036,3 тон-
ны. В сопоставлении с другими крупней-
шими обладателями золотых запасов в ми-
ре Россия в 2018 году обошла Китай, заняв 

пятую позицию. На вопрос о дальнейших 
планах Банка России по наращиванию по-
купок золота в пресс-службе не ответили.

Старший экономист SOVA Capital Дарья 
Исакова видит в наращивании закупок зо-
лота желание диверсифицировать активы, 
а не укрепление курса на дедолларизацию: 
«Россия последние десять лет активно ску-
пает доллары, сейчас еще и на фоне распро-
даж UST. Официальные причины — дивер-
сификация резервов. Золото считается ак-
тивом-убежищем, поэтому в случае кризи-
са может оказаться выгодной инвестици-
ей». При этом российские золотодобытчи-
ки являются бенефициарами роста объема 
закупок драгметалла. «Едва ли это основ-
ная причина роста покупок золота, но по-
бочный позитивный эффект точно есть»,— 
уверена она.

Мария Григорьева

Золотая лихорадка
банк
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Интерес к золоту со стороны центробанков — это глобальный тренд. Потому что золото не только 
один из самых ликвидных активов, но еще и один из самых защищенных


