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плане мы очень внимательно следим 
за возможностями, которые нам дает 
законодательство, оперативно реаги-
руем на них.

— Насколько система го-
това к массовому наплы-
ву клиентов, когда число 
новых инвесторов будет 
исчисляться не десятка-
ми, а сотнями тысяч?

— В начале этого года делали 
краш-тест всех наших систем по 
кратному увеличению операцион-
ной нагрузки. Мы выдержали это 
стресс-тестирование, по его результа-
там были сделаны определенные вы-
воды. Поэтому могу сказать, что тех-
нологически мы готовы к полному 
переходу на удаленку, если это вновь 
потребуется. И даже готовы к увеличе-
нию в разы операционной нагрузки. 

— В последнее время все 
большее число управляю-
щих компаний понижает 
комиссионные вознаграж-
дения за управление роз-
ничными фондами. Изу-
чаете такую возможность?

— По биржевому фонду, который был 
недавно запущен, мы уже ведем работу 
по пересмотру вознаграждений. В слу-
чае открытых фондов мы больше сфо-
кусированы на увеличении доходности 
для клиентов, чтобы даже при текущих 
комиссиях она устраивала их и остава-
лась одной из лучших на рынке. 

На сегодняшний день доходность 
имеет ключевое значение для инве-
сторов. Если же мы увидим, что дей-
ствительно пришло время пересма-
тривать подход к ценообразованию — 
это будет сделано. В этом плане мы 
очень гибкие. В ближайшее время хо-
тим запустить тестирование гипотез 
востребованности того или иного про-
дукта в рамках продолжения изучения 
пользовательского опыта наших кли-
ентов. Это позволит в большей степе-

ни предлагать не то, что мы считаем 
нужным как профучастник, а то, что 
хочет получить клиент.

— Какие у вас планы 
по дальнейшему разви-
тию линейки розничных 
 ПИФов?

— В ближайших планах — запуск 
сбалансированного фонда, который 
будет вкладывать средства пайщи-
ков в акции и облигации российских 
компаний. Соотношение риска и до-
ходности этого фонда будет востребо-
вано выходящими на рынок новыми 
инвесторами, которых из-за рекор-
дно низких ставок будет очень мно-
го. В следующем году мы бы хотели 
рассмотреть — как только появится 
соответствующая опция в законода-
тельстве — запуск ПИФов с возмож-
ностью выплат инвесторам промежу-
точных доходов. Подобные стратегии 
весьма популярны в формате довери-
тельного управления. Уверены, что 
востребованность в формате фондов 
также окажется высокой.

— Новые БПИФы будете 
запускать?

— В конце сентября мы запустили 
наш первый фонд данного типа. Счи-
таем, что для инвесторов привлека-
тельна не только диверсификация по 
классам активов внутри этого фонда, 
но и прозрачность, ликвидность само-
го формата биржевого фонда. Сейчас 
мы тестируем и оцениваем различные 
каналы по его дистрибуции. Прове-
дя анализ, примем решение о запуске 
 новых фондов.

— На какие стратегии они 
будут ориентированы?

— Это во многом будет зависеть от 
ожиданий наших клиентов и партне-
ров из группы «Открытие». Мы внима-
тельно следим за рынком, за тенден-
циями и новыми зонами роста.

Важно предложить клиентам про-
дукт, который будет отличаться от тех, 

что уже представлены на рынке. Мы 
основательно подходим к выбору ин-
вестиционных идей, изучая как спрос, 
так и состояние рынка. В то же время 
учитываем экспертизу и продуктовые 
запросы наших партнеров по группе. 

Мы хотим с максимальной долей 
вероятности создавать то, что действи-
тельно будет востребовано.

— Как планируете разви-
вать направление по ра-
боте с институциональ-
ными и крупными корпо-
ративными клиентами?

— Корпоративный и институцио-
нальный сегмент клиентской ауди-
тории достаточно концентрирован 
и распределен между крупными фи-
нансовыми (банковскими) группа-
ми. Тем не менее планируем актив-
но наращивать свою долю и в этом 
сегменте. В этом году мы заключи-
ли договоры доверительного управ-
ления с несколькими клиентами: 
фондами целевого капитала Выс-
шей школы экономики и Москов-
ского городского педагогического 
университета, страховой компанией 
«РСХБ-Страхование», а также пролон-
гировали договор с одним из наших 
ключевых корпоративных клиен-
тов — «Росвоенипотекой».

— Какие в целом долго-
срочные планы развития 
УК «Открытие»?

— Мы ставим перед собой достаточ-
но амбициозные цели на горизонте 
следующих трех-четырех лет: войти 
в топ-5 по стоимости чистых активов 
в управлении.

— Что вы будете делать 
для выполнения таких 
амбициозных планов?

— В первую очередь продолжим раз-
витие розничного сегмента бизнеса. 
Видим своей целью обеспечение од-
ной из лучших доходностей на рын-
ке по нашим продуктам. Будем запу-

скать востребованные инвестицион-
ные продукты c помощью исследова-
ний пользовательского опыта, улуч-
шать взаимодействие с материнским 
банком в части большего исполь-
зования продуктовой экспертизы 
УК и «Открытие Инвестиции». И, как 
следствие, ждем увеличения проник-
новения наших финансовых реше-
ний в повседневную жизнь клиентов 
банка «Открытие». 

Существенную роль в достижении 
наших стратегических целей играет 
активное развитие компании в сег-
менте работы с юридическими лица-
ми (в том числе НПФ, страховыми ком-
паниями, эндаументами, СРО). Здесь, 
как и в рознице, в первую очередь 
клиентам важны доходность и удоб-
ство сервиса. Мы усилили это направ-
ление новыми кадровыми назначе-
ниями в этом году. И если в рознице 
мы преимущественно развиваемся 
через агентские каналы, то в сегмен-
те юридических лиц планируем са-
мостоятельно привлекать клиентов: 
как с рынка, так и внутри группы. 

Одной из ключевых зон роста для 
себя в ближайшие три года мы ви-
дим развитие направления ЗПИФов. 
В этом году в компании создано от-
дельное направление по работе в этом 
сегменте, и мы отмечаем возросшую 
заинтересованность частных и кор-
поративных инвесторов в структу-
рировании бизнеса и проектов через 
 ЗПИФы. Это универсальное направле-
ние бизнеса, приносящее пользу как 
крупным корпоративным клиентам, 
так и клиентам Private Banking. С нача-
ла года активы ЗПИФов под управле-
нием УК «Открытие» выросли в разы 
и достигли 4,5 млрд руб.

К вышеперечисленному стоит до-
бавить сильный бренд УК «Открытие», 
гибкую инфраструктуру, исторически 
высокое качество управления, высо-
чайшую экспертизу команды и отдель-
но портфельных управляющих.

— Рассматриваете воз-
можность покупки ка-
ких-либо управляющих 
компаний или отдель-
ных фондов? Почему?

— Пока мы больше ориентирова-
ны на органический рост бизнеса, 
но если будет хорошее предложе-
ние рынка, то почему нет? Мы всегда 
 открыты к диалогу.

— Компании с какими 
активами вам больше 
 интересны?

— У нас достаточно глубокая экспер-
тиза во всех аспектах продуктовой де-
ятельности доверительного управле-
ния, поэтому готовы смотреть любую 
компанию или фонды. Ключевой во-
прос даже не в цене, а в балансе цены 
и качества •
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