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показатель выше. «Больше других по-
страдали «дочки» российских банков. 
Они столкнулись с беспрецедентным 
давлением. В отличие от розничных 
клиентов, поведение которых было 
иррациональным, состоятельные 
лица опасались санкций в отношении 
банков с российским капиталом», — 
объясняет Николай Чумак. 

По словам эксперта, в сложной 
ситуации оказались банки, которые в 
рекламных сообщениях и маркетин-
говых коммуникациях акцентировали 
внимание клиентов на своей принад-
лежности к российским структурам. 
А те российские структуры, которые 
позиционировали себя как «обычный» 
коммерческий банк, смогли закончить 
год с гораздо меньшими потерями. 
«Например, Альфа-банк столкнулся с 
оттоком средств на первом этапе, но 
затем провел антикризисную комму-
никацию и сохранил позиции», — ут-
верждает Николай Чумак. 

Немного легче пережили сложные 
времена государственные Укрэксим-
банк, Ощадбанк и Укргазбанк, к ко-
торым перешла часть состоятельных 
клиентов из проблемных кредитных 
учреждений. Начальник управления 
индивидуального VIP-банкинга Укргаз-
банка Максим Ярославский отмечает, 
что существенного оттока клиентов у 
них не было: «Нестабильная ситуация 
на финансовом и банковском рынках 
скорее принесла обратный эффект, в 
результате количество обращений в 
подразделение, которое занимается 
обслуживанием VIP-клиентов, увели-
чилось. Тот факт, что 93% акций банка 
принадлежит Министерству финан-
сов, стал для клиентов дополнитель-
ной гарантией надежности».

Стоит отметить, что в ряд банков, 
являющихся крупными игроками 
рынка рrivate banking, была введена 
временная администрация. В их числе 
оказались, например, Дельта Банк, ко-
торый входил в пятерку крупнейших 
участников в этом сегмента, ВиЭйБи 
Банк, банки «Киевская Русь» и «Надра». 
Состоятельные клиенты, которые не 
успели вывести средства из этих кре-
дитных учреждений, теперь могут рас-
считывать лишь на гарантированную 
сумму выплат из Фонда гарантирова-
ния вкладов физлиц, размер которой 
составляет до 200 тыс. грн.

В ПОИСКАХ ТИХОЙ ГАВАНИ
Еще одной тенденцией прошлого 
года на рынке рrivate banking стало 
перераспределение клиентов: состоя-
тельные украинцы отдавали пред-
почтение крупным международным 
финансовым группам и переводили 
средства в более надежные банки. 
«Клиенты, которые следили за трен-
дами рынка и ситуацией в стране, 
заблаговременно выводили свои сбе-
режения в кэш или переводили их на 
зарубежные счета. Из-за действовав-
ших ограничений НБУ многим это 
сделать не удалось, поэтому клиенты 
стремились перевести средства в бо-
лее надежные банки», — рассказыва-
ет Игорь Левченко. 

Новые клиенты появились в Укр-
Сиббанке, Креди Агриколь Банке, 
ОТП Банке, Укрсоцбанке, Райффайзен 
Банке Аваль. Например, в Укрсоцбан-
ке количество VIP-клиентов увеличи-
валось в среднем на 3,2% за квартал 

в течение 2014 года. В Креди Агри-
коль Банке сообщили, что по итогам 
2014 года портфель VIP-активов увели-
чился на 180%, а количество клиентов 
выросло в два раза. «За год клиентская 
база увеличилась на 50%. Сегодня под 
нашим управлением находится более 
4 млрд грн. Мы фиксировали «волны» 
притока новых клиентов во время пе-
ребоев в обслуживании и введения 
временных администраций в другие 
крупные банки», — рассказывает 
руководитель направлений private 
banking & premium banking ОТП Бан-
ка Елена Колосветова.

В этом году процесс миграции 
клиентов в кредитные учреждения с 
западным капиталом продолжается. 
Так, в УкрСиббанке в начале года за-
фиксировали самый большой приток 
новых клиентов за последние пять 
лет. «Клиенты вновь очень остро, как 
и в 2008–2009 годах, почувствовали 
фактор риска и стремятся выбрать 
максимально защищенного банков-
ского партнера», — говорит Игорь 
Левченко.

Что касается потребностей клиен-
тов, то фокус сместился с инвестицион-
ных инструментов, предназначенных 
для увеличения капитала, на сберега-
тельные программы, направленные 
на сохранение активов. «Практически 
все банки, которые специализируют-
ся на рrivate banking, занимались ла-
вированием между новыми законода-
тельными актами и предоставлением 
гарантий обслуживания своим клиен-
там», — говорит директор департамен-
та приватного банкинга Укрсоцбанка 
Виктория Пивнева.

Банкиры утверждают, что низкая 
процентная ставка по депозитам со-
стоятельных клиентов не смущает. 
Стабильность, надежность и прозрач-
ность стали основными характери-
стиками при выборе кредитного уч-
реждения. «Кризис заставит клиентов 
обратить внимание на стратегии и фи-
нансовые показатели банков, а также 
на имидж их владельцев», — считает 
Николай Чумак.

По словам Игоря Левченко, необ-
ходимости изобретать заманчивые 
акционные условия для привлечения 

клиентов рrivate banking сейчас нет: 
состоятельные украинцы сейчас ищут 
не заоблачные ставки, а тихую гавань 
для сохранения капитала.

ПРИУМНОЖИТЬ НЕЛЬЗЯ, 
СОХРАНИТЬ
По мнению финансистов, в 2015 году 
клиенты рrivate banking сконцентри-
руются на сохранении и диверсифика-
ции капитала. «Акции, дополнитель-
ные сервисы и нефинансовые услуги 
в этом году не сыграют особой роли. 
Преимущество будут иметь банки, 
которые вели системную коммуни-
кацию с клиентами и успели сформи-
ровать долгосрочные отношения», — 
предупреждает Николай Чумак.

Наиболее востребованными фи-
нансовыми услугами на протяжении 
всего года останутся консервативные 
классические инструменты, в первую 
очередь банковские депозиты. Кроме 
того, со стороны состоятельных лиц 
присутствует стабильный спрос на 
сохранение сбережений в офшорных 
зонах. Из-за ограничений со стороны 
НБУ некоторые учреждения прекра-
тили работать с драгоценными метал-
лами. Среди них, например, крупней-
ший ПриватБанк.

Также банки продолжат искать 
легальные инструменты, которые по-
могут клиентам сохранить и приум-
ножить средства, но при этом обойти 
существующие ограничения на полу-
чение валютных вкладов. Одним из 
новых предложений на рынке стали 
именные депозитные сертификаты. 
«Именной депозитный сертификат 
сочетает в себе не только преимуще-
ства ценной бумаги с многоуровневой 
степенью защиты, которая помимо 
прочего является именным бланком 
строгой отчетности, но и депозита с 
доходностью до 10,25% в долларах и 
до 9,25% в евро. После окончания сро-
ка действия сертификата клиент по-
лучает наличными в кассе банка всю 
сумму депозита, включая проценты, 
даже если сумма вклада была, напри-
мер, $1 млн», — рассказывает Анна 
Каськова.

Еще один привлекательный для 
клиентов финансовый инструмент — 

валютные ОВГЗ. «С нашей точки 
зрения, это достаточно интересный 
инструмент, с хорошей доходностью 
и государственными гарантиями», — 
считает Игорь Левченко. По валютным 
ОВГЗ погашение происходит в валюте, 
отсутствует налогообложение купонно-
го дохода (налог начисляют на инвести-
ционную прибыль), а физлица могут 
покупать и продавать их на ликвидном 
вторичном рынке. При этом на рын-
ке валютные ОВГЗ торгуются в гривне 
по коммерческому курсу, по сути, это 
договорной курс между продавцом и 
покупателем, который близок к меж-
банковскому. Банкиры рассказывают, 
что клиенты, которые не могли купить 
валюту, приобретали за гривну кратко-
срочные, на 15–45 дней, долларовые 
ОВГЗ и при их погашении получали ва-
люту от Министерства финансов. 

Еще один привлекательный мо-
мент валютных ОВГЗ — это доход-
ность, которая в прошлом году состав-
ляла порядка 15% годовых. «Даже если 
учесть все затраты на хранителя и на 
услуги банка, то доход будет выше, чем 
ставки по депозитам в валюте. В на-
ших реалиях валютные ОВГЗ — это 
инструмент легальной конвертации 
гривневых средств в валюту без огра-
ничений, которые распространяются 
на покупку валюты в банке», — гово-
рит Игорь Левченко. 

К нефинансовым услугам, которые 
продолжают пользоваться спросом у 
VIP-клиентов, можно отнести консь-
ерж-сервис, аналитическую и инфор-
мационную юридическую под держку, 
консалтинг в сфере налогообложения, 
альтернативное инвестирование в 
предметы искусства, услуги накопи-
тельного страхования, организация 
специальных закрытых мероприятий. 
Правда, если раньше весь набор услуг 
клиентам предлагался «в комплекте», 
то теперь клиенты хотят платить толь-
ко за те продукты и услуги, которые 
им действительно необходимы. Не-
которые банки готовы индивидуаль-
но для клиентов формировать даже 
карточные продукты. «Состоятельные 
клиенты начинают считать деньги и 
экономить, иногда даже на премиаль-
ных карточных продуктах,  стоимость 

МЕСТО  
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БАНК КОМПАНИЯАУТСОРСЕР 
ПО ПРЕДОСТАВЛЕНИЮ УСЛУГ 
КОНСЬЕРЖСЕРВИСА

КОЛИЧЕСТВО 
БАНКОВПАРТНЕРОВ 
ЗА РУБЕЖОМ

1 ПРИВАТБАНК собственный консьерж-сервис 2

2 УКРСИББАНК «Платинум консьерж», «Украссист», Quintessentially 30

3 ОТП БАНК MasterCard Консьерж 8

4 ПУМБ Smart Line нет

5 АЛЬФАБАНК Management Life Style 8

6 УКРСОЦБАНК «Украссист» 18

7 ВТБ БАНК Smart Line 7

8 СБЕРБАНК РОССИИ Smart Line, «Украссист», Quintessentially 2

9 КРЕДИ АГРИКОЛЬ БАНК Smart Line, Quentessentially 9

10 ХРЕЩАТИК «Украссист» 7
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При расчете рейтинга использовались следующие критерии: количество активных пользователей услуги; количество 

клиентов — держателей карт уровня Platinum; количество активных карт максимального премиального уровня — Infinite, 

Word Signia, Centurion; количество выделенных отделений; наличие отдельного входа в отделение; уровень консьерж-

сервиса; наличие инвестиционных решений и других консультационных услуг, предложений по операциям с драгоценными 

металлами; наличие депозитария; количество банков-партнеров, предоставляющих эту услугу в других странах.

29 банков, принявших участие в исследовании, заявили об обслуживании более чем 100 тыс. клиентов. При этом многие 

банки, позиционирующие предоставление услуг private banking, не поддерживают соответствующий уровень сервиса. 

Так, лишь в 22 банках есть отделения с отдельным входом. Всего в Украине 101 такой офис. В некоторых учреждениях 

откровенно признали, что занимаются VIP-банкингом, но претендуют на место в рейтинге. Часть экспертного совета 

предложила разграничить эти два сегмента, но сделать это корректно в нынешних условиях невозможно. Данные банков, 

чьи услуги нельзя в полной мере отнести к private banking, были откорректированы. Базовый показатель для этого 

рейтинга — количество клиентов, но ввиду строгих требований конфиденциальности он не подлежит публикации. К концу 

2014 года порядка 25 тыс. украинцев были держателями карт уровня Platinum, при этом на каждого клиента приходилось в 

среднем две карты. Еще 4 тыс. состоятельных граждан обладают картами уровня Infinite, Word Signia, Centurion.
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