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Информацияобисследовании

• Исследованиепроводитсяс1993

• Информациябылапредоставлена238 менеджерамипоработе
склиентамииз40 стран

• Количественныеданныепредставленыпосостояниюна31 декабря2008
года, акачественныеданныепредставленыпосостояниюнаконец1
квартала2009 сгоризонтомпланирования2 года

• Основнуючастьреспондентовсоставилитоп-менеджерыименеджеры
поработесклиентами

• Вопросеучаствовалиуниверсальныемеждународныебанки,
подразделенияинвестиционныхкомпаний, работающиесчастными
клиентами, специализированныебутикиисемейныеофисы, атакже
несколькосостоятельныхфизическихлиц

• Исследованиеявляетсянезависимыминеспонсировалосьникакими
клиентамиилибанкамиилидругимитретьимилицами
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Новаяэрауправлениячастнымифинансами

Результатыисследованияэтогогода– 3 фактора, определяющие
будущееотрасли

• Появление"новогоклассического" банковскогодела– долгосрочные
доверительныевзаимоотношениясклиентамивосновеуправления
частнымифинансами

• Изменениебизнес-моделей– повышениеэффективностипроцессови
качествауслуг

• Возрастающиеполномочиягосударстваирегулирующихорганови
усилениеполитического, налоговогоиправовогодавления(втомчислев
светепоследнихинициативвобластиналоговойпрозрачности)
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Результатыдеятельности
впериодкризиса:

чтоследуетпредпринять?
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Внаиболееэффективныхорганизацияхпоуправлению
частнымифинансамичислоклиентовнаодногоменеджера
ниже, чемвсреднемпосегменту

Среднееколичествоклиентовнаодногоменеджерапоработесклиентами
посегментам(размеруактивов)
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45% управляющихчастнымифинансамипредоставляют
услугивовсехсегментахчастногокапитала. Управляющим
необходимоопределитьнаиболееприбыльныедляних
сегментыисконцентрироватьсянаних

Наиболееприбыльные
сегменты– от0,5 млн. до
20 млн. долларовСША

UHNW,
свыше

50 млн. долл.

VHNWI,

от20 млн. долл. до
$50 млн. долл.

HNWI
от1 млн. долл. до20

млн. долл.

Богатые
от500 тыс. долларов
до1 млн. долларов

Обеспеченные
от100 тыс. долларов
до500 тыс. долларов
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Услугиклиентам:
строгаясегментацияведет

кповышениюкачества
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Слайд10

Задача№1 дляруководителейкомпаний– привлечение
исохранениеклиентов

Какимизперечисленныхнижестратегическихобластейвыкакдиректор
уделяетебольшевсеговремени, считаяихнаиболееважными?

0 50 100 150 200 250 300

Выходнановыерынки

Привлечениеисохранениеосновногоперсонала

Эффективностьинвестиций

Сокращениеиздержек/ переориентациябизнеса

Повышениеприбыльности

Управлениерисками

Управлениевпериодэкономическогоспада

Привлечениеисохранениеклиентов

Суммавзвешенныхранжированныхответов
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Углублениесегментации– применениеновыхкритериев,
такихкак"инвестиционныйстиль" или"отношениекриску",
позволяющихсоставитьболееполнуюимногомернуюкартину
ценностейиповеденияклиентов

КакиекритерииВыиспользуетесегодняприсегментациисвоейклиентскойбазы?

% участников

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Возраст/жизненныйцикл

Язык

Использованиекомбинациипродуктов

Уровнидохода

Прибыльностьклиентов

Отношениеклиентакриску

Инвестиционныйстиль

Географическийфактор

Потенциальныеактивы

Оборотныеактивы
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Более90% управляющихулучшиливзаимодействиес
клиентами. Всовременныхэкономическихусловияхвсе
клиентывысокоценятстремлениеспециалистовпоработес
клиентамикустановлениюирасширениюпрямых
инициативныхконтактов
Вчемсостоялатактикавашейкомпании
посохранениюклиентоввусловияхглобальногоэкономическогокризиса?

% участников

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Снижениестоимостинашихуслуг

Обучающиемероприятиядляклиентов

Продвижениеконцепциивысокогоуровнякачествауслуг
нашейорганизации

Инвестициивкачествообслуживания

Увеличениеобъемовотчетностииисследовательской
информации, предоставляемойклиентам

Увеличениечисларекомендацийклиентам(изменение
балансапортфеляит. д.)

Расширениепрямыхконтактовсклиентамисостороны
специалистовпоработесклиентами
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Кадровыйвопрос:
требуетсяноваястратегия
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Экономическийкризиспородилтрудностидляспециалистов
поработесклиентами– имтребуютсяновыезнания
инавыки. Лишь20% руководителейсчитаютсвоих
специалистовпоработевклиентамидостаточно
квалифицированными

Какиенедостаткивашихспециалистовпоработесклиентами
Выкакруководителькомпаниисчитаетенаиболеесущественными?

0 20 40 60 80 100 120

Отсутствиенавыковколлективнойработы

Отсутствиепониманиявопросовналогообложения

Отсутствиелидерскихкачеств

Отсутствиезнанийопродукте
Отсутствиеопытаработывбизнесе

Отсутствиеопытаработысмеждународными
клиентами

Отсутствиепониманиярисков

Отсутствиенавыковвыстраиванияотношений
склиентами

Неспособностьбыстрореагироватьнаизменения

Суммавзвешенныхранжированныхответов

PricewaterhouseCoopers



5 октября2009 года
Слайд15

Необходимостьпересмотраоценкидеятельностии
вознагражденияспециалистовпоработесклиентами

Наскольковаженкаждыйизследующихкритериевприоценкевашей
деятельностивкачествеспециалистапоработесклиентами?

Суммавзвешенныхранжированныхответов

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Количествоиобъемопераций

Уровеньпретензий

Эффективностьинвестирования
Перекрестныепродажидругихпродуктов/ услуг

Уровеньудержанияклиентов

Удовлетворенностьклиентауслугамиспециалиста

Числоновыхклиентов

Достижениецелевыхпоказателейвыручки

Ростактивов, находящихсявуправлении

PricewaterhouseCoopers



5 октября2009 года
Слайд16

Невсекомпанииготовыменятьструктурувознаграждений.
55% управляющихчастнымифинансаминепланируют
изменятьструктурувознагражденийвследующие2 года

Какимобразомвашакомпанияпланируетизменитьструктурувознаграждения
вближайшиедвагода?

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Болеечастыеединовременныевыплаты
сцельюудержаниясотрудников

Болеечастыевыплатыпремийввидедолевыхинструментов

Переходотпроизвольныхкболее
стандартизированнымпремиальнымсхемам

Увеличениепремийврамкахдолгосрочныхпланов
стимулированиядляменьшегочисласотрудников

Увеличениевознаграждениявпроцентахвпривязке

кдостижениюдолгосрочныхцелей

Изменениетекущейструктурывыплатыпремий
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Талантнеобходимопоощрятьвтечениедлительного
периода. В47% компаний, управляющихчастными
финансами, среднийсрокслужбыспециалистовпоработе
склиентамисоставляетменее5 лет. Лишь39%
управляющихразработалипрограммуудержания
сотрудников
Укажитенаиболееважныедляваспричиныуходаотвашегопредыдущего
работодателя

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Неоцененныеусилия

Корпоративныеценностиикультура

Нереалистичныеожиданияруководства

Размер/ структурапакетавознаграждения

Несогласиескорпоративнойстратегией

Отсутствиевозможностейкарьерногороста

Потребностьвпостановкеирешенииновыхзадач
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Операционные
итехнологическиевопросы:

Фокуснаинтересахклиентов
иминимизациязатрат
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Новыетехнологии: постоянноеинвестированиевновые
технологиииусовершенствованиепроцессовнеобходимодля
реализациилюбыхстратегийроста

КакВыкакруководительоперационногоблокаорганизациисформулируете
триосновныхцеливашейдеятельности?

Суммавзвешенныхранжированныхответов

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Созданиеновыхвидовдеятельности/филиалов

Повышениеготовностикорганизационным
изменениям

Обеспечениерегуляторныхтребований

Повышениеориентированностинаклиента

Управлениерисками

Сокращениезатратпутем
повышенияэффективности

Поддержкаиобеспечениеростабизнеса

сегодня через2 года
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Сегодняменеджерыпоработесклиентамитратят16%
рабочеговременинарешениеадминистративныхвопросов
иисправлениеошибок. Дальнейшееиспользованиеновых
технологийобеспечитболеесущественнуюподдержку
менеджерамиповышениеихпроизводительности

Какиеизследующихинструментов,
повашемумнению, будутвнедрены
вближайшие2 годаруководством?

0 20 40 60 80

Инструментыфинансового
планирования

Инструментыуправления
прибыльностьюклиента

Инструментыподготовки
агрегированныхотчетов

Инструментыуправления
портфелем

ПОибазыданныхдляменеджеров
поработесклиентами

40%

17%

16%

10%

5%

8%
4%

Контактыссуществующими
клиентами
Маркетинги
прогнозирование
Административныевопросы
иисправлениеошибок

Управлениепортфелем

Соблюдениетребований
Финансовыйанализ

Обучение

Какойизследующихобластейвыкак
менеджерпоработесклиентами
уделяетебольшевсеговремени?
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Вкакомразмере, поВашемумнениюкакгенеральногодиректора, Ваша
организацияможетсократитьоперационныезатраты?

0 10 20 30 40 50 60

0% - 5%

5% - 10%

10% - 20%

> 20%

Всеучастники Среднийпоказательпо10%участниковснаиболеенизким
соотношениемзатраткдоходам

Сокращениезатрат: вцелом, компанииснаиболеенизким
соотношениемзатратидоходовбудутсокращатьзатраты
наиболееактивно
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Продуктыиуслуги:
предоставление«новыхклассических»

банковскихуслуг
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Открытаяархитектуравсочетаниисвысокимкачеством
услугвыгоднакакклиентам, такиуправляющим

Ккакимизследующихмоделейотносится/будетотноситьсявашабизнес-
модельсегодняивближайшиедвагода?

0 10 20 30 40 50 60 70

Полностьюоткрытаяархитектура
(индивидуальныепродуктыдлякаждго
клиента)

Сочетаниеразработкисобственных
продуктовипродвиженияпродуктов3-х
лиц

Разработкаипродвижение
собственныхпродуктов

Каналпродажпродуктов,
разработанных3-милицами

сегодня Через2 года
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Предложениепродуктовиуслугдолжночетко
соответствоватьпредпочтениямклиентовиихфинансовым
целям

Расположитепостепениважностисточкизренияобслуживанияваших
клиентоввближайшиедвагодаследующиепродуктыиуслуги?

ОченьважноВажно

0 10 20 30 40 50 60

Исламскоефинансирование

Благотворительность

Инвестициивустойчивоеразвитие

«Семейныйофис»

Хедж-фондыиструктурированные
продукты

Продукты, связанныеспередачей
капиталамеждупоколениями

Продукты, связанныес
пенсионнымобеспечением

PricewaterhouseCoopers



5 октября2009 года
Слайд25

Прозрачность– новыйзолотойстандарт

• Мнениеклиента:

“пожалуйста, обращайтесьсмоимиденьгамилучше, чем
сосвоимисобственными”

“предоставляйтемнебольшеинформации, вболеесжатые
срокиижелательновинтерактивномформате”

• Обязательствауправляющихчастнымифинансами:

Предоставлениеотчетовврежимереальноговремени

Тщательнаякомплекснаяпроверкапродуктовитретьихсторон

Управлениекредитными, рыночными, операционнымирискамии
рискаминеисполненияконтрагентамисвоихобязательств

PricewaterhouseCoopers
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Управлениерисками:
защитаобещаний, данныхклиентам



5 октября2009 года

Слайд27

Прозрачностьпредложенийпродуктоввсовокупности
стщательнойкомплекснойпроверкойважнынетолькодля
повышениякачестваоблуживанияклиентов, ноидля
защитырепутацииуправляющихчастнымифинансами

Назовитеосновныеобластириска, которыебудуттребоватьвнимания
приуправлениирискамивВашейкомпаниичерездвагода?

Суммавзвешенныхранжированныхответов

0 20 40 60 80 100 120

Соответствиепродуктануждамклиента

Оценкарискаконтрагента/кредитногориска

Безопасностьданных

Рискимошенничества

Эффективностьинвестирования

IT-риск

Рыночныйриск

Неудачныепродажи/
ненадлежащиерекомендации

Ошибкиприобработкеданных
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Всвязисфинансовымкризисомрегулирующиеорганы
требуютвведениядополнительныхуровнейконтроля.
Этозаставиткомпании, управляющиечастнымифинансами,
изменитьподходкуправлениюрискамииприведет
кувеличениюзатрат

Что, повашемумнению, будетлежатьвосновеизменениявашегоподхода
куправлениюрискамивближайшиедвагода?

0 20 40 60 80 100 120

Изменениязаконодательныхтребований/ нововведения

Повышение/ изменениеожиданийитребованийклиента

Условияреализациибизнес-стратегии

Презумпцияувеличениериска

Требованияголовногоофиса/ материнскойкомпании

Реакциянаизменениетенденцийвотрасли

Реакциянаубытки, понесенныевовнешнемокружении

Ужесточениетребованийкразмерукапитала

Ощутимыйисточникконкурентногопреимущества

Увеличениечисласлучаевпотерь
внутрикомпании
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Управление
частнымифинансами

вРоссии2009
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Основныетенденциинарынке

• Объемрынкананачало2009 годасоставлял22-25 млрд. долларовСША; роств2-2,5
разапосравнениюс2006 годом(10-12 млрд. долларовСША)

• Особенностьроссийскогорынка– отсутствуютлокальныеспециализированныебанки,
игрокиявляютсячастьюфинансовойгруппы

• ВыходвсекторPrivate banking крупныхбанков(HSBC, ВТБ24)

• Кол-вофинансовыхинститутов, управляющихсостояниемболее1 млрд. долларов
США, вырослодо10; надолюэтихигроковприходитсяоколо60% рынка

• Воздействиекризиса: переводактивовизнебольшихбанковвболеенадежные
крупныебанкиилибанкисгосударственнойподдержкой

• Основныеклиенты: наемныеменеджерыкомпаний, собственникибизнеса. Меньшая
часть– специалистыизвездыспортаишоу-бизнеса

• Продуктыиуслугинацеленынапреумножениесостояния. Дефицитпродуктов,
нацеленныхнасохранениекапитала

• Предложениероссийскихигроковслабодифференцированопоклиентскимсегментам
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• Увеличениеконтактовсклиентами

• Инвестициивклиентскоеобслуживание

• Расширениеспектрааналитическихуслуг

• Расширениепродуктовойлинейки(сохранениесостояния, минимизация
рисков)

• Комплексныхподходкпотребностямклиентов

Основныеинструментыудержанияклиентоввпериод
кризиса
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Перспективыразвития

• Управлениечастнымкапиталомпродолжаетоставатьсяоднимизсамых
привлекательныхсектороврынкафинансовыхуслугвРоссии

• ОжидаемыйрострынкауправлениячастнымкапиталомвРоссии10-15% в
год

• Основнойроств2008 годупришелсянапривлечениеновыхденег, однако
игрокиожидают, чточерездвагоданановыеденьгибудетприходиться
от35% до60% роста, остальное– засчетростарынка

• Вкраткосрочнойперспективесостороныклиентовсохранитсяинтереск
продуктамсзащитойкапитала

• Вболеедолгосрочнойперспективеожидаетсяповышениевниманияк
вопросамнаследованиякапитала, налоговомуиимущественному
планированию, трастовымифидуциарнымуслугам
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Настоящаяпрезентацияявляетсяконфиденциальнойипредназначенадляиспользованиятолькоее
получателями. Презентацияподготовленаисключительновкачествеобщейинформацииинеотноситсяк
услугампрофессиональногоконсультирования. Пользователипрезентациинедолжныпредпринимать
какие-либодействиянаееосновебезобращениякпрофессиональнымконсультантам. Презентация
подготовленанаоснованииобщедоступнойинформации, документовимненийразличныхэкспертов, в
отношениикоторыхвпрезентациинедаетсяникакихзаверенийилиручательств(явновыраженныхили
подразумеваемых). Переводотдельныхтерминов, которыеприводятсявпрезентации, неможетсчитаться
официальнойинтерпретациейэтихтерминов. Любоеиспользованиеинформации, приведеннойв
презентации, осуществляетсяпользователяминасвойстрахириск.
© 2009 PricewaterhouseCoopers. Всеправазащищены. Под"PricewaterhouseCoopers" понимаютсяфирмы,
входящиевглобальнуюсетькомпанийPricewaterhouseCoopers International Limited, каждаяизкоторых
являетсясамостоятельнымюридическимлицом.
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