
Бизнес финансового 
советника



Рынок финансовых консультантов

• Банки, брокерские компании, управляющие компании, 
предлагающие услугу «персонального финансового 
планирования»: Сбербанк, БКС, Альфа банк и т.д.

• Индивидуальные трейдеры

• Финансовые консультанты (физлица, ИП, ООО)



Регулирование финансовых консультантов

• На текущий момент – отсутствует, но для доверительного управления требуется 
лицензия

• Планы:
– Обязательное вхождение в СРО как ИП или юрлицо
– Раскрытие информации о вознаграждении
– Предоставление рекомендации в утвержденной ЦБ форме персонального 

финплана
– Обязательное риск-профилирование по утвержденной ЦБ форме
– Подбор инструментов строго под риск-профиль
– Потенциально – регулирование проф ответственности 
– Лицензия – не требуется
– Требование к квалификации утверждает СРО
– К финкомпаниям с лицензией требования по раскрытию комиссий, риск-

профилю и подготовке финплана отсутствует, если они продают 
собственные продукты 

– ВОЗМОЖНО: обязательное участие финсоветника при работе с 
неквалифицированными инвесторами по новой схеме ЦБ

– ВОЗМОЖНО: профответственность



Услуги
Услуга Стоимость для клиента
Составление личного 
финансового плана

10 – 50 тыс. руб. 

Составление инвестиционного 
портфеля

10 - 15 тыс. руб.

Открытие инвест. счета 0 - 6 тыс. руб.

Разовая консультация 3-15 тыс. руб./час
Инвестиционное сопровождение 0,5-2% от капитала под 

управлением или фиксированный 
прайс 7-35 тыс. руб./год

Обучающие продукты: вебинары, 
книги, платные подписки 

От 1 тыс. руб./шт.



Комиссионный доход
Услуга Комиссия
Накопительное страхование жизни (РФ) До 70-80% взноса за первый год, далее 

50-60% второй год, далее 30-40% третий год

Инвестиционное страхование жизни (РФ) 3-5% от суммы

МФО, КПК 0,5-1,5% от суммы

ДУ, СП (РФ) 30-50% от прибыли управляющей 
компании/брокера

Консультации юриста, налоговика 10-50% от стоимости услуг

Покупка недвижимости 3-5% от суммы сделки (чаще для Британии) 
или 20-50% дохода риэлтора

Продажа зарубежных фондов (не ETF) 2-5% от инвестиций + 0,5% в год от суммы в 
фонде

Продажа зарубежных СП 1-2% от инвестиций

Продажа зарубежных unit-linked Regular premiums – в среднем 1 годовой 
взнос + 0,5-2% в год, lump sum – до 2% от 
суммы + 0,5-2% в год



Сегментация

Кто ваш клиент?

По доходам:
• Ниже среднего
• Mass market
• Mass-affluent
• HNWI

По возрасту, семейному положению:
• До 30
• 30-45
• 50+

По видам доходов:
• Наемники
• Владельцы бизнеса
• Рантье и т.д.

Каким будет ваш бизнес?

Сколько нужно консультантов:
• Ниже среднего – до 100 

клиентов/чел, он-лайн бот
• Mass market – до 50-70 клиентов/чел
• Mass-affluent – до 40-50 клиентов/чел
• HNWI до 10-20 клиентов/чел

Основные услуги:
• Финплан 
• Финплан, инвестиции, налоги, 

кредиты
• Пассивный доход

Сопутствующие услуги:
• Бизнес-планирование
• Юридические консультации по 

передаче капитала и наследованию и 
т.д.



Затраты 

Постоянные:

• Аренда от 10-15 тыс./мес.

• Зарплата постоянная с налогами от 30 тыс./мес. на 1 чел. (если ИП – страховые взносы)

• Бухгалтерия – от 3 тыс./мес.

• Телефон, интернет от 2 тыс./мес.

• Сайт компании (может быть бесплатным)

• Платные подписки на информационные ресурсы, платное членство и т.д.

Переменные:

• Зарплата и бонусы продавцам - % продаж
• Маркетинговые затраты (SEO, платные выступления и т.д.)

• Налоги 



Бизнес-план



Трудозатраты консультанта
Сфера Время
Маркетинг 

Проведение семинаров, вебинаров, конференции 2 часа в неделю

Статьи, блог, комментарии, ТВ, радио, соцсети 3-5 часов в неделю

Клиентская работа

Первые встречи, подготовка финплана/портфеля, ответы на 
вопросы

15-50 часов в неделю

Обслуживание действующих клиентов 15-30 часов в неделю

Развитие 

Партнерские встречи, посещение профильных конференций 3 часа в неделю

Поиск в интернете новых продуктов 3 часа в неделю

Обучение

Посещение семинаров, вебинаров по профессии 3 часа в неделю

Чтение новостной ленты, форумов и т.д. 15-20 часов в неделю



Сокращение трудозатрат
Борьба с нецелевой тратой времени на консультации:

• Ограничение первой встречи 60 минутами
• Почасовая тарификация встречи со 2-ой встречи
• Упрощенная анкета на сайте для заполнения для записи на консультацию, запись по результатам 

анкеты
• Ограничивающие тарифы на услуги (исключение личных встреч и количества консультаций по 

Скайп/телефону для минимального тарифа)

• Формирование он-лайн графика записи на консультации на сайте, чтобы клиент сам мог записаться
• Софт для составления финпланов и портфелей
• Он-лайн бот

Аутсорсинг:

• Найм бухгалтера
• Виртуальный секретарь для обработки звонков, почты, секретарских услуг
• Внештатный маркетолог для ведения странички в соцсетях, статей, комментариев, подготовки пресс-

релизов и т.д.

• Коворкинг для работы, снижение затрат на офис и на секретаря, организацию встречи клиента и т.д.

• Найм помощника для подготовки выжимки по новостям, ведения аналитики по инструментам, 
кратких ответов на вопросы клиентов

• Создание шаблонов, FAQ

• Подписка на аналитику инвесткомпаний (можно стать их клиентом или просить клиентов 
пересылать)



• Доходов и расходов, cash flow
• Монте-карло симуляция по портфелю под каждую цель
• Сценарный анализ, стресс-тесты
• Визуализация 

FIGLO



• Анализ классов активов, структуры портфеля, Монте-карло 
симуляция, Efficient Frontier

• Анализ стресс-тестов
• Анализ достижимости целей
• Рекомендации по изменению целей и/или инвестстратегии

 1
Year 

2 
Years

3 
Years 

5
Years

10 
Years 

20
Years

30  
Years  

Current Portfolio
Highest likely (%) 26.12 18.76 15.58 12.46 9.39 7.28 6.36  
Expected return (%) 3.08 3.08 3.08 3.08 3.08 3.08 3.08  
Lowest likely (%) -19.96 -12.60 -9.42 -6.30 -3.23 -1.12 -0.20  
 
Proposed Portfolio
Highest likely (%) 50.66 34.98 28.42 22.10 16.06 12.04 10.35  
Expected return (%) 4.86 4.86 4.86 4.86 4.86 4.86 4.86  
Lowest likely (%) -40.94 -25.26 -18.70 -12.38 -6.34 -2.32 -0.63  

PlanPlus



Информационные ресурсы
Россия:

• РБК (ТВ + сайт + печатные издания)

• Ведомости
• Коммерсант 

• Коммерсант ФМ и Бизнес ФМ
• Smart-Lab, H2T, Investfunds, CBonds

Зарубежье:

• Fpanet.org 

• Bloomberg

• Reuters 



Маркетинг
Online:

• SEO

• Landing pages

• вебинары
• блог, статьи в СМИ, особенно он-лайн, FB и VK

• Youtube

• Материалы для скачивания на сайте
• Рассылки
• Группы в соцсетях 

Offline:

• Выступление на конференциях, выставках, бизнес-завтраках/обедах/ужинах
• Рекомендации от действующих клиентов
• Семинары, партнерства с тренинговыми компаниями, бизнес-клубами и т.д.

• Развитие агентской сети
• ТВ, радио
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Описание себя
• Профильное образование, 

сертификаты
• Значительный опыт по тематике 

личных финансов (инвестиции, 
страхование, пенсия, налоги и т.д.  
-в выбранном сегменте)

• Адекватная фотография
• Личный успех по тематике личных 

финансов, но не вычурный
• Измеряемые результаты вашего 

практического профессионального 
успеха (количество клиентов, 
активы под управлением, 
доходность и т.д.)

• Без «попсы» в описании, строгие 
формулировки

• Корректные формулировки, 
орфография и пунктуация, 
опечатки

+ примеры публикаций, 
рекомендательные письма клиентов, 
отзывы с сайта
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Описание компании
• Простое, запоминающееся 

название
• Если на англ.яз. – чтобы это было 

легко прочесть и запомнить, были 
ассоциации

• Решите: вы продвигаете себя или 
бренд вашей компании

• Описание должно быть 
профессиональным

• Сайт должен быть не «визиткой», а 
набором информации (youtube, 
twitter, FB, LinkedIN, материалы для 
скачивания)



Правильное описание

Суть услуги должна быть понятна, не нужно многообразия видов услуг

Услуги – под ваш сегмент



Бренд компании
• Визитки

• Дресс-код под целевую аудиторию

• Оформление рекомендаций в фирменном стиле

• Отправка резюме встречи в фирменном стиле

• Официальный емейл

• Раздатка о компании, о себе, рекомендации клиентов, примеры продуктов, примеры 
отчетов с собой на встрече в раздатке или компьютер/планшет



Защита от рисков
• В предложениях клиенту всегда описывать риски, писать о 

предполагаемой доходности, предполагаемых рисках, давать 
ссылки на источники данных

• Если клиент требует личных гарантий – отказываться от 
сотрудничества

• Подписывать с клиентом анкету, риск-профиль, декларацию о 
рисках

• Подписывать с клиентом договор, где четко прописана 
ответственность и нет гарантий отсутствия убытков

• Договор заключать на юрлицо, чтобы избегать личной 
ответственности



Профессиональная этика
• Максимально детально и понятно описать на сайте ваши услуги, чтобы минимизировать нецелевых 

клиентов

• Прайс-лист поставить в полное соответствие целевым клиентам

• При ответе на запись на консультацию  -продублировать критерии клиента, которым оказывается 
консультация

• На встрече  -продублировать критерии клиента

• На встрече – рассказать про технологию работы, про ожидания клиента. Если клиент имеет 
завышенные (нереальные) ожидания, не может сформулировать цели, является типажом «трейдера» 
– лучше отказаться от сотрудничества

• На встрече – оговорить формат  работы: в какое время можно писать/звонить, предпочтительный 
формат связи, примерное время на ответы на запросы и т.д.

• После встречи – отправить протокол

• Соблюдать оговоренный формат работы по времени ответов, работы и т.д.

• Отказываться от консультаций, которые не покрываются договором и где у вас нет компетенций, либо 
брать доп. Время и/или деньги на привлечение внешних экспертов



С чего начать?

• Работа в банке/брокере/фин. компании, наработка базы, знаний, 
опыта продаж, контактов со СМИ, имени, а затем перенос базы в 
свой бизнес

• Покупка франшизы (Финдис, Андерида и т.д.)

• Свой независимый бизнес

• Подработка помощником действующего консультанта


