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банк

— вклады —

Российские банки в первой поло-
вине 2021 года столкнулись с су-
щественным оттоком средств 
населения. Только за май кли-
енты-физлица вывели из кре-
дитных организаций 479 млрд 
руб., сообщает Центробанк в от-
чете «О развитии банковского
сектора».

C начала года с оттоком средств с 
депозитов столкнулся каждый вто-
рой банк в России. К оттоку сроч-
ных вкладов, который практически 
не прекращается с осени прошло-
го года, добавилось сокращение те-
кущих счетов на 287 млрд руб., тог-
да как депозиты уменьшились на 
192 млрд руб. Крупные банки чув-
ствуют себя более уверенно: им уда-
лось стабилизировать динамику 
розничного фондирования: из топ-
50 с оттоком средств населения в на-
чале года столкнулись меньше поло-
вины из них.

Центробанк объяснил это тем, 
что часть социальных выплат, в том 
числе пенсии, были авансированы 
из-за длинных выходных. «О том, 
что это не перелом тенденции, сви-
детельствует распределение приро-
ста: депозиты в апреле продолжили 

сокращение (173 млрд руб.), а весь 
приток пришелся на текущие сче-
та (977 млрд руб.), что в сумме дало 
приток в размере 804 млрд руб.»,— 
пояснил руководитель Центра ма-
кроэкономического и регионально-
го анализа и прогнозирования Рос-
сельхозбанка Дмитрий Тарасов.

Несмотря на этот апрельский 
всплеск, за пять месяцев 2021 го-
да денег населения в системе стало 
меньше на 447 млрд руб. Отчасти от-
ток средства физлиц банкам компен-
сировали госкорпорации и государ-
ство. Так, объем средств, размещен-
ных бюджетами всех уровней, за ме-
сяц вырос на 800 млрд руб., третий 
месяц подряд устанавливая истори-
ческий рекорд — 8,645 трлн руб.

Эксперты полагают, что банкам 
удастся вернуть привлекательность 
вкладов для физлиц путем повыше-
ния ставок после увеличения клю-
чевой ставки Центробанка. В марте 
был прерван цикл снижения ключе-
вой ставки. Ее рост может привести 
к увеличению доходности вкладов 
и частично вернуть привлекатель-
ность этого инструмента для физи-
ческих лиц. После трех повышений 
ставки ЦБ РФ средняя максимальная 
доходность депозитов в топ-10 бан-
ков поднялась до 5%, но это все рав-
но ниже инфляции (6,2%, согласно 
данным Росстата на середину июня).

«Динамика открытия депозитов 
и накопительных счетов — сред-
нерыночная. Кроме того, фиксиру-

ем растущий интерес населения к 
инвестиционным продуктам — в 
частности, население интересуют 
акции крупных российских игро-
ков,— говорит руководитель управ-
ления развития депозитных и ко-
миссионных продуктов МКБ Юлия 
Алексеева.— При этом если срав-
нивать по количеству клиентов, 
использующих различные инстру-
менты для сохранения сбережений, 
то наиболее популярны у них сей-
час накопительные счета. Объясня-
ется это тем, что на подобные счета 
можно быстро и удобно переводить 
даже небольшие суммы на любой 
удобный срок и снимать без потери 
процентов».

В банке ВТБ отмечают, что сей-
час на российский рынок сбереже-
ний оказывают влияние два разно-
направленных фактора. С одной 
стороны, рост расходов населения 
в отпускной сезон приведет к сни-
жению средств на рублевых счетах 
на 2,5–2,6%. С другой стороны, рост 
ставок по рублевым инструмен-
там вслед за увеличением ключе-
вой ставки позволяет ожидать при-
тока в рублевые депозиты за первое 
полугодие примерно 450–460 млрд 
руб.— таким образом, портфель ру-
блевых вкладов по рынку вырастет 

за этот период на 2,7–2,8%. «Сохра-
нение низких ставок по валютным 
вкладам будет поддерживать тен-
денцию дедолларизации срочных 
портфелей, которые потеряют с на-
чала года по июль приблизительно 
3,5–3,6% стоимости. Клиенты в це-
лом начали возвращаться к практи-
ке относительно долгосрочных вло-
жений, и мы ожидаем, что рублевые 
депозиты сроком свыше одного го-
да вырастут за первое полугодие на 
400 млрд руб. и более. Это позволит 
увеличить долю рублевых средств 
на длинные сроки на 4,5–5% по срав-
нению с аналогичным периодом 
прошлого года»,— уточнили в пресс-
службе банка.

Деньги физических лиц с депо-
зитов перемещаются в наличные 
(169 млрд руб. с начала года), на фон-
довый рынок и в недвижимость из-
за низкой доходности вкладов, ко-
торая перестала компенсировать 
инфляцию. «Популярность инвес-
тиций среди населения продолжа-
ет расти,— подтвердили в пресс-
службе ВТБ.— С начала 2021 года по 
23 мая объем клиентских активов 
„ВТБ Капитал Инвестиции“ вырос 
на 13,4%, до 3,85 трлн руб. Причем 
темпы роста в сегменте физлиц оста-
ются значительно выше, чем в сег-

менте предприятий и организаций. 
Их активы увеличились на 20%, до 
2,2 трлн руб. против роста на 6%, до 
1,69 трлн руб., у юридических лиц». 

В крупных банках прирастает 
портфель накопительных счетов. 
Этому способствуют удобный кли-
ентский путь и дополнительные 
сервисы, позволяющие гибко управ-
лять накоплениями. «Например, 
клиенты ВТБ могут настроить себе 
автопополнение накопительного 
счета „Копилка“ в форме процента 
от поступающей заработной платы 
или сформировать цель накоплений 
с точным сроком ее достижения»,— 
рассказали в пресс-службе.

Несмотря на общую тенденцию 
оттока средств физических лиц из 
кредитных организаций, есть бан-
ки, в которых наблюдается обрат-
ное. В Россельхозбанке в пер-
вом квартале 2021 года портфель 
средств физических лиц вырос на 
40 млрд руб.,— сообщает руково-
дитель блока развития розничного 
бизнеса и дистанционного обслу-
живания РСХБ Юлия Деменюк.— В 
апреле объем новых вкладов кли-
ентов—физических лиц в банке на 
38% превысил объем привлечения в 
срочные вклады в марте.

Мария Рыбакова

На каждый второй
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— тенденции —

Россия входит в пятерку стран 
с наиболее развитой системой 
бесконтактных платежей. От-
мечается устойчивая тенден-
ция замены пластиковых карт 
на цифровые. Банки этот про-
цесс приветствуют, потому что 
трансакционная активность кли-
ентов, оформивших цифровую 
карту, в среднем на 20–30% вы-
ше, чем клиентов, пользующихся 
пластиковыми картами.

Глава международной платеж-
ной системы Visa в России Михаил 
Бернер на IX Ежегодном форуме фи-
нансовых инноваций (март 2021 го-

да) заявил, что пластиковые банков-
ские карты через десять лет переста-
нут быть востребованы. По его сло-
вам, в некоторых крупных банках 

уже сейчас до 30% новых клиентов 
не получают пластик, имплемен-
тируя платежную функцию в свой 
смартфон.

Причем трансакционная актив-
ность клиентов, оформивших циф-
ровую карту, в среднем на 20–30% 
выше, чем клиентов, пользующихся 
пластиковыми картами. «Люди ча-
ще берут с собой мобильное устрой-
ство, чем кошелек с картами, и, соот-
ветственно, имеют больше возмож-
ностей для покупки нужной вещи. 
Банкам это тоже выгодно, поэтому 
они стараются мотивировать клиен-
тов пользоваться цифровыми карта-
ми»,— приводят СМИ комментарий 
директора департамента карточ-
ных продуктов банка «Хоум Кредит» 
Юрия Коптяева.

В компании «Кошелек» (мобиль-
ное приложение для хранения карт 

лояльности и банковских карт) от-
мечают, что в 2020 году пользова-
тели добавили в приложение еще 
100 млн карт. Теперь в «Кошельке» 
280 млн оцифрованных карт — на 
выпуск такого количества карт уш-
ло бы 1400 тонн пластика. В июне 
2021 года «Кошелек» совместно с од-
ной из крупнейших розничных се-
тей России, «Лентой», запустил сов-
местный проект. В 399 магазинах 
торговой сети «Лента» в 117 городах 
России установлены экобоксы, в ко-
торые покупатели могут сдать лю-
бые ненужные пластиковые кар-
ты. Их отправят на переработку, и из 
вторсырья будут изготовлены стро-
ительные материалы. На фоне стре-

мительной цифровизации платеж-
ных карт растет и спрос на кредит-
ные карты. По данным 4 тыс. креди-
торов, передающих сведения в На-
циональное бюро кредитных исто-
рий (НБКИ), в первом квартале 2021 
года было выдано 2,64 млн новых 
кредитных карт, что на 2,5% боль-
ше, чем за тот же период 2020 года 
(2,58 млн единиц).

Как отмечает декан факульте-
та экономики и бизнеса Финансово-
го университета при правительстве 
России Екатерина Безсмертная, все 
эти процессы связаны с ростом бес-
контактных платежей, объем кото-
рых в 2020 году увеличился на 70%.

Мария Григорьева

Телефон как средство платежа
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— инвестиции —

— Не опасаетесь, что разворот депозитных ставок 
затормозит развитие инвестиционного бизнеса?
— В случае дальнейшего подъема ставок скорость от-
крытия новых брокерских счетов может снизиться — 
такого хайпового всплеска, какой мы видели в послед-
ние два года, уже не будет. В первую очередь снижение 
спроса произойдет за счет случайных инвесторов, кото-
рые массово приходили на рынок, открывали счета, но 
ничего особо не инвестировали. Именно поэтому на на-
шем рынке так много нулевых счетов или счетов с ми-
нимальным объемом средств. Для таких клиентов уро-
вень ставки по вкладам имеет важное значение, и при 
ее дальнейшем росте они потеряют интерес к экспери-
ментам на фондовом рынке. Наша концепция развития 
подразумевает не количественный рост клиентской ба-
зы, а качественный. Это более эффективно, чем расхо-
дование средств на привлечение пустых счетов. К тому 
же частные клиенты, которые сформировали благосо-
стояние, в независимости от уровня ставок будут инте-
ресоваться доступными вариантами инвестирования, 
так как это нужно им для диверсификации сбережений. 
Уверен, в целом активы клиентов будут увеличиваться 
через инвестиции.
— Какие задачи стоят перед «МКБ Инвестиции»?
— До осени прошлого года МКБ не развивал активно 
розничный брокерский бизнес, поэтому первостепен-
ная задача для нас — это предоставить инвестиционные 
продукты собственным клиентам банка. По мере того 
как узнаваемость бренда вырастет, мы приступим ко 
второй задаче — это привлечение через платформу но-
вых клиентов. Я убежден, что со временем банковский 
рынок будет прирастать клиентами инвестиционного 
бизнеса, а не классического банкинга.
— Сколько сейчас у вас клиентов обслуживается? 
Много ли нулевых счетов? Кто ваш клиент?
— К нам приходит достаточно крупный клиент, отчасти 
это связано с тем, что бренд «МКБ Инвестиции» еще не 
сильно известен в широких массах, отчасти — с разви-
тым сегментом банка по обслуживанию состоятельных 
клиентов. В клиентской базе я бы выделил два наиболее 
активных сегмента — это инвесторы с объемом средств 
на счетах 0,5–1 млн руб. и 1–3 млн руб. Безусловно, у нас 
есть частники и с меньшим размером счета, но основ-
ная торговая активность формируется за счет операций 
состоятельных физических лиц. По количеству актив-
ных счетов на Московской бирже мы входим только в 
топ-25 брокеров, но с точки зрения оборотов, что более 

важно для бизнеса, мы стабильно входим в топ-5 компа-
ний в секции фондового рынка. Этот результат достига-
ется за счет высокодиверсифицированной клиентской 
базы, которая представлена как крупными и мелкими 
российскими частными и институциональными инвес-
торами, так и иностранными институциональными ин-
весторами.
— Многие из них наверняка пользуются мобиль-
ной платформой «МКБ Инвест». Сколько в вашем 
мобильном приложении активных пользователей? 
Какой процент из них совершают операции каж-
дый день?
— Конечно, потому что это значительно упрощает про-
цесс. Если раньше тебе надо было ехать в офис брокера, 
подписывать кипу документов, ждать несколько дней 
для совершения элементарных операций, то сейчас все 
доступно в твоем мобильном телефоне. Проверять свой 
портфель просто, так же, как проверять мессенджеры 
или загружать фильм с YouTube. Более 40% наших кли-
ентов — активные пользователи приложения, и мы ви-
дим, как этот процент растет.
— Но ведь не все из этих инвесторов профессиона-
лы, есть и вчерашние вкладчики. Как защитить та-
ких инвесторов от необдуманных и рисковых ре-
шений?
— Продавать клиентам только тот продукт, который 
удовлетворяет его не только по уровню доходности, но 
и риску. Помогать им формировать портфель. Для этого 
достаточно с помощью мобильного приложения опре-
делить свой риск-профиль и просматривать советы ро-
боэдвайзера. В первую очередь вчерашним вкладчикам 
стоит смотреть на продукты коллективного инвестиро-
вания — это паевые инвестиционные фонды, довери-
тельное управление. Люди в большинстве своем заняты 
повседневными занятиями, у всех свои профессиональ-
ные знания, и поэтому для них фондовый рынок не ин-
тересен, но вопрос размещения средств беспокоит всех 

без исключения. Индустрия инвестиционных фондов и 
решений в рамках ДУ — лучшие для первого опыта, так 
как забота о преумножении капитала ложится на пле-
чи команды профессиональных управляющих. Если же 
клиент хочет самостоятельно торговать и уверен в сво-
их знаниях, то для него подойдет рецепт из современ-
ной портфельной теории — это правильная структура 
портфеля в соответствии с его риск-профилем, жизнен-
ным циклом. И активы в портфеле надо  диверсифици-
ровать как по классам (акции, облигации, инструмен-
ты денежного рынка или товарные активы, золото, на-
пример), так и по рынкам и валютам. При этом если че-
ловек молод, ему 30 плюс и он уже имеет какой-то капи-
тал, то для него вполне можно брать в портфель значи-
тельную долю рисковых инструментов — акций, пото-
му что только они на большом горизонте дадут действи-
тельно высокую доходность.
— Какие продукты и сервисы «МКБ Инвестиции» 
пользуются наибольшим спросом у клиентов?
— Если смотреть на продукты управляющей компа-
нии, то самый востребованный — это фонд «Сбаланси-
рованный», который привлекает балансом между ин-
струментами фиксированной доходности и акциями, 
что позволяет, с одной стороны, получать хорошую до-
ходность, а с другой — иметь ограниченный риск. Хо-
тя в нашей линейке есть очень интересные фонды с вы-
сокой доходностью, например фонд «Технологическая 
перспектива».  Если же мы говорим про брокерское об-
служивание, то высок интерес к операциям с ETF, где 
мы не берем комиссии,  востребованы операции с об-
лигациями в нашем приложении, где для этого есть по-
лезный функционал.
— К размещениям облигаций каких эмитентов вы 
предоставляете доступ своим клиентам?
— К тем, где МКБ или наши партнеры по группе высту-
пают организаторами — это большая часть всех рыноч-
ных размещений. В этом году МКБ поучаствовал в боль-
шинстве состоявшихся размещений облигаций на ло-
кальном рынке, а по объему размещений последние не-
сколько лет банк занимает лидирующие позиции среди 
организаторов. Для нас это очень важно, поскольку толь-
ко в этом случае мы можем гарантировать частным ин-
весторам 100% аллокацию.
— С внедрением новых технологий повысилась ско-
рость передачи информации и расширилось ин-
формационное поле. Какую работу ведут участни-
ки рынка для повышения финансовой грамотно-
сти частных клиентов?
— С активным развитием Telegram-каналов некоррект-
ной информации про инвестиции стало очень много — 
начинающие инвесторы пользуются первым, что нахо-
дят в интернете, который, к сожалению, не всегда вы-
дает корректную информацию. Перед профессионала-
ми рынка стоит задача помочь им и минимизировать 
ошибки, которые приведут к разочарованию и потере 
средств. Для защиты от неправильных решений нужны 
системные действия, такие, как делает ЦБ,— это катего-
ризация инвесторов, ограничение доступа к сложным 
продуктам и многое другое. Как мне кажется, другого пу-
ти для правильного формирования внутреннего част-
ного инвестора нет. Мы со своей стороны активно под-
ключаемся к процессу обучения: проводим еженедель-
ные онлайн-вебинары, в соцсетях разбираем конкрет-
ные примеры правильных и неправильных решений, 
а наши аналитики постоянно дают комментарии и про-
гнозы в СМИ.
— Планируете расширять продуктовое предложе-
ние управляющей компании?

— Для ответа на этот вопрос стоит разделить линейку 
на открытые фонды и биржевые, подход в развитии ко-
торых отличается. ОПИФы в основном продаются в от-
делении банка, и чем больше у банковского сотрудни-
ка фондов, которые он должен продавать, тем хуже он 
в них разбирается. К тому же, если посмотреть на струк-
туру продаж крупнейших УК, которые имеют линейки 
из 10–20 фондов, основная часть привлечений сосредо-
точена в узком наборе базовых фондов: акций, облига-
ций и смешанных инвестиций. Поэтому создание боль-
шой линейки открытых фондов не принесет заметного 
притока, тогда как расходы на ведение фонда будут по-
стоянными.

Если же мы говорим про БПИФы, то эта история удоб-
ная для продажи онлайн в рамках брокерского обслужи-
вания. Ее мы будем более активно расширять. При выбо-
ре стратегий будут отдаваться предпочтения уникаль-
ным для рынка индексам, которые будут дополнять на-
шу линейку фондов, чтобы у инвестора было полноцен-
ное покрытие для формирования диверсифицирован-
ного портфеля инвестиций.
— В прошлом году активно обсуждалось предложе-
ние регулятора либерализовать допуск иностран-
ных ETF на российский рынок. Являясь единствен-
ным маркет-мейкером FinEx ETF, как вы относитесь 
к неспонсируемому выпуску новых фондов?
— ETF — этот тот инструмент, который должен торго-
ваться на бирже, имея спонсируемый листинг, как это 
прописано в действующем на сегодняшний день рос-
сийском регулировании. Это очень важно для защиты 
инвестора, поскольку только в этом случае решен во-
прос с ликвидностью, которую обязан обеспечить ETF-
провайдер. Если на рынке недостаточно ликвидности 
— это регуляторное событие, и провайдер рискует, что 
фонд будет закрыт. Но это работает только на тех бир-
жах, которые указаны в проспекте этого фонда. Если 
этой площадки нет в списке, провайдеру все равно бу-
дет, есть на бирже ликвидность или нет. Поэтому ли-
берализация доступа ETF на российский рынок может 
привести к ситуации, когда по выведенным на биржу 
неспонсируемым фондам не будет адекватного спро-
са на бирже, а это очень большой риск для держателя 
акций фондов, которым придется самим решать про-
блемы с иностранными провайдерами и авторизован-
ными участниками. Но могу сказать точно: российский 
инвестор к ETF готов.
— Как ваша цифровая платформа будет развивать-
ся в дальнейшем?
— В настоящее время мы дорабатываем текущую вер-
сию приложения, а осенью запустим новую, в которой 
будут объединены все инвестиционные продукты бло-
ка. Основная работа будет проведена не над увеличени-
ем функционала, а над повышением удобства и просто-
ты в использовании. Мы понимаем, что большинство 
клиентов не профессиональные инвесторы и мобиль-
ный интерфейс должен быть интуитивно понятным и 
удобным в эксплуатации на регулярной основе. У нас 
большие планы по развитию неторговой части прило-
жения, чтобы клиент мог не только купить, но и с помо-
щью приложения понять, что ему нужно покупать.
— Каких результатов от бизнеса ожидаете  в этом го-
ду, привлечение новых клиентов?
— Перед нами стоит очень понятная задача — продемон-
стрировать кратный рост бизнеса. В моем понимании 
сначала надо войти в число лидеров по качеству серви-
са, продуктов и клиентской поддержки — именно это 
позволит успешно привлекать новых клиентов.

Василий Синяев

«Российский инвестор к ETF готов»
ЦБ России продолжает повышать 
ключевую ставку, что стимулирует 
банки пересматривать условия 
по вкладам. О том, как это повли­
яет на инвестиционные предпоч­
тения частных инвесторов, о пла­
нах по развитию бизнеса, серви­
сах, доступных клиентам, а также 
о том, как ограничить клиентские 
риски, „Ъ“ рассказал руководитель 
«МКБ Инвестиции» Максим 
Малетин.
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