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«People fail to become 

financially independent

not because they plan to fail

but because they fail to plan»*) 

1. Посредники на финансовых рынках.
«Только один из тысячи разбирается в финансовых делах – 

и вы встречаете его каждый день»

(Фрэнк Хаббард, амер. карикатурист, 1868-1930)

На финансовых рынках развитых стран используются очень большое число посредников. Это страховые агенты и брокеры, кредитные брокеры, брокеры по ценным бумагам, финансовые консультанты.

Финансовый посредник оказывает инвестиционные сервисы и  услуги по финансовому планированию для физических и юридических лиц. Идеально, финансовый консультант помогает клиенту максимизировать доходность путем распределения принадлежащих ему активов.  Финансовые консультанты используют различные финансовые инструменты: акции, облигации, взаимные фонды и страховые продукты с целью выполнения потребностей клиентов. Финансовые консультанты являются неотъемлемым участником рынка капиталов в любой развитой стране. Они получают комиссионные за реализацию различных финансовых продуктов подобно, например, страховым посредникам.
2. Посередники в банковской сфере?
«Если бы получить кредит в банке было бы так просто, 

как утверждает реклама, никто бы не грабил банки»

(Американское изречение)

В Советское время наши граждане имели ограниченные возможности по эффективному использованию своих активов. Можно было накопить деньги только в Госсбербанке или купить облигации внутреннего займа,  доверие к которым у населения было очень низким. В настоящее время на рынке стали доступными очень 
_________________________

*) Неудача на пути к финансовой независимости возникает не потому, что Вы планировали неудачу, а потому, что неудачно планировали.

много финансовых инструментов и сервисов, и у населения появились возможность самим планировать свое финансовое будущее. Большинство наших граждан становятся в большей или меньшей степени участниками рынка капитала. Каждый из нас, кто имеет денег больше, чем требуется на оплату текущих жизненных потребностей, делает сбережения. Но есть и негативные примеры, когда банки форменным образом обманывают своих клиентов при  получении кредитов. Тому очень много публикаций в сегодняшней прессе. Особенно это проявилось в период финансового кризиса. Поэтому с учетом низкой финансовой культуры населения на рынке стали востребованы финансовые посредники, которые есть во всем цивилизованном мире. Они помогут разобраться в хитросплетениях рекламных обещаний банков и осуществить финансовое планирование для своих клиентов.  Думаю, что вернуть доверие населения к банкам и страховым компаниям смогут только посредники на финансовом рынке.
Какие функции возлагаются на финансового посредника?

· Консультирование потенциальных клиентов в сфере финансов;

· Подбор оптимального варианта кредитования; 

· Аудиторский анализ кредитных договоров, выявление дополнительных скрытых затрат и «подводных камней»; 

· Преодоление организационных трудностей в процессе оформления кредита, что ускоряет процесс рассмотрения заявки;

· Сопровождение и доведение сделки до успешного завершения;
· Оформление договора страхования залогового имущества;

· Обслуживание клиентов при наступлении страховых событий и участие в урегулировании убытков.
В Украине уже появились организации и отдельные лица, которые предлагают посреднические услуги при получении кредита в банках и оформлению договоров страхования залогового имущества.  Этим видом пока ограничиваются посреднические услуги в сфере финансов Украины.
Также посредники реализуют и инвестиционные программы, подобно депозитным и страховым. Требуется провести большую работу разъяснения потенциальным клиентам о возможности получения пассивного дохода другими финансовыми инструментами, более эффективного, чем банковский депозит. 
3. Виды страховых посредников в США
«Опыт отнюдь не мешает нам повторять прежнюю глупость, 

но мешает получить от нее прежнее удовольствие» 

(Тристан Бернар, франц. писатель, 1866-1947)

Департамент страхования штата Нью-Йорка в США ежегодно выдает более 100 тыс. лицензий на 18 видов страховых посредников. У нас в Украине только страховые брокеры имеют такой статус.
4. Требования к посредникам на финансовом рынке.
«Ты никогда не будешь знать достаточно,

если не будешь знать больше, чем достаточно»

(Уильям Блейк, англ. поэт и художник, 1757-1827)
Финансовый посредник должен иметь знания в области бюджетирования, прогнозирования, налогообложения, распределения активов клиента и финансовых инструментов с использованием определенных стратегий, с целью достижения реалистических целей. Для этого необходимо создать сертифицированные центры по подготовке финансовых посредников. Например, на страховом рынке, есть такой центр подготовки страховых брокеров, после окончания которого выдается сертификат, без которого брокерская компания не сможет быть включена в государственный реестр страховых брокеров и получить разрешение на работу на страховом рынке. 

Кроме того, деятельность финансовых посредников должна лицензироваться или хотя бы сертифицироваться, подобно деятельности страхового брокера в Украине. Например, в США Национальная Ассоциация Дилеров ценных бумаг (National Association of Securities Dealers, NASD) регулирует и контролирует деятельность более чем 5050 брокерских фирм, приблизительно 172,050 филиалов и больше 663,050 зарегистрированных продавцов ценных бумаг. Финансовый консультант или брокер по ценным бумагам должны иметь лицензию для оказания консультационных услуг по инвестициям в ценные бумаги. Типичными лицензиями, необходимыми для продажи акций являются лицензии: серии 7 (сдача экзамена на брокера по ценным бумагам), серии 63 (экзамен конкретного штата), а также лицензии серии 65 или 66, получаемые на основании сдачи экзамена по "Закону о лицензированных  финансовых консультантах". Обычно, консультанты, получающие комиссионные за инвестиционные услуги,  должны также иметь лицензии 65 или 66 серии. Таким образом, любой человек может стать финансовым советником и осуществлять консультирование за вознаграждение после получения лицензии NASD или зарегистрироваться как консультант по инвестициям в Комиссии по ценным бумагам и  бирже (Securities and Exchange Commission, SEC) в США. 
5. Что такое финансовое планирование?
«Блестящим планам везет на проектировщиков,

скверным планам везет на исполнителей»

Веслав Брудзиньский

В США одной из главных услуг, которую оказывают финансовые консультанты - это планирование пенсионного обеспечения. Финансовый консультант, с целью получения требуемой суммы накоплений при выходе на пенсию, определяет необходимый процент доходности, принимая во внимание налоговые обязательства, ожидаемый уровень инфляции. Для проведения таких расчетов существуют автоматизированные инструменты, которыми владеют финансовые консультанты. Одним из таких инструментов для расчета программы пенсионного обеспечения мы владеем. Это касается применения инструментов четырех известных инвестиционных компаний: Morgan Staney, AllianceBernstein, Men Investmets, Franklin Templeton Investments.
Финансовые консультанты также помогают своим клиентам инвестировать свободные средства на определенные сроки. Обязанностью финансового консультанта является определение целей инвестиций и уровень риска, а затем рекомендовать соответствующие инструменты. Чем большим временем располагает клиент для достижения своих целей, тем больше возможностей у консультанта в рекомендации инструментов, с большей рисковой составляющей и более высокой доходностью. Такими инструментами являются прямые инвестиции в акции, участие во взаимных фондах и различных трастах. Если клиент имеет короткий срок реализации своих планов, то консультант должен рекомендовать менее волотильные инструменты, например, money  market, депозитные сертификаты, облигации. Эти типы инвестиции вообще имеют более низкую доходность, но характеризуются меньшей волотильностью и возможностями потери капитала, но их доходность может быть подвержена инфляционным потерям.

Исходя из реальностей Украины, мы видим следующие особенности финансового планирования:
· Налоговое планирование. Оффшорные технологии являются как инструментом налогового планирования, так и средством управления риском и повышения надежности вложения капиталом. 

· Прогнозирование количества денежных средств для того, чтобы прожить оставшиеся годы обеспеченным человеком. Попросту говоря, сколько нужно сбережений, что​бы хватило на обеспеченную старость? Рассчитать это можно, задача не очень сложная; просто нужно знать некоторые правила;

· Накопление средств для образования детей. За границей образование и прежде было в большей степени платным, а теперь эта тенденция все больше просле​живается и в России, и Украине. Можно ли эти расходы спланировать? Да, можно. Легко представить, что в семь лет ребенок пойдет в школу. В восемнадцать лет, если не раньше, ему потребуется поступить в престижный университет. Суммы расходов из​вестны: предположим, NN тысяч долларов на высшее обра​зование. Время, когда эти средства понадобятся, тоже извест​но. Далее следует чисто математический расчет;

· Предвидение возможной частичной или полной потери трудоспособности, или даже смерти. Как и любое дру​гое важное событие, смерть нельзя не учитывать. Одним из распространенных вариантов защиты является накопительное страхование жизни, которое делает вклад не только надежным, но и прибыльным; 

· Помощь родствен​никам - планирование расходов, характерных только для населения нашей страны, но не очень принятая за рубежом. На Западе только родители помогают детям, и то лишь до момента получения основного образования. Далее работает непривычный для нас психологический настрой: каждый должен проявить свои силы и зарабатывать на себя сам. У нас наступление рынка застало врасплох массу пожилых людей, и работающие дети просто обязаны помогать своим родителям выжить; 

· Создание резервного фонда, предназначенного только на случай тяжелых непредвиденных перемен в жизни. Это должен быть легкодоступный, то есть состоящий из высоко ликвидных средств, быстро реализуемый запас. Его нельзя компоновать из сумм, на привлечение которых понадобятся месяцы и месяцы. Например, это может быть money market, который ликвидируется почти ежедневно, быстро и доступно. Обычно в резервном фонде держат шес​тимесячный запас средств, которые могут понадобиться в слу​чае болезни, временной нетрудоспособности, переезда, иных чрезвычайных для семьи обстоятельств; 

· Планирование средств для реализации заветной мечты: приобретение автомобиля, жилья, вообще любых крупных капиталовложений.

Здесь не говорится пока о конкретных средствах и сервисах, которые необходимы для решения элементов финансового плана. Это прерогатива финансового консультанта. Важно другое. Каждый, кто научится зарабатывать деньги, со временем поймет, что труднее их сохранить и приумножить. Вот тогда и будут востребованы профессиональные знания персонального финансового консультанта, подобно услугам семейного врача, адвоката и священника. Клиент вправе получить полный спектр финансовых услуг в лице одного человека. 

6. Посредники на страховом рынке.

«Страховой брокер необходим на рынке, поскольку 

здесь всегда сталкиваются противоположности 

и вечно царит неопределенность»

Габидулин И.А.

Это парафраз известного американского писателя Джона Апдайка.
На предыдущем слайде Вы смогли заметить, что на рынке США ежегодно выдаются более 100 тыс. лицензий по 18 видам страховых посредников. А ведь это страна, которая показала всему миру рыночные методы ведения экономики после Великой депрессии 1929-1932 г.г.

На нашем рынке только один вид посредников, а именно, страховой брокер, подлежит сертифицированию, лицензированию и контролю со стороны государственного регулятора.
Мы до сих пор не подошли к решению проблемы подготовке, сертификации и регистрации страховых агентов, а также лицензированию и регулированию деятельности аджастеров и сюрвейеров на страховом рынке. Эта проблема должна быть решена на государственном уровне с правом передачи всех этих функций от Минюста и Госкомимущества нашему регулятору. Не могут судебные эксперты и оценщики заниматься оценкой ущерба при сельскохозяйственном страховании, страховании имущества, строительно-монтажных рисков и авиационных рисков. Об этом написана мною статья, которая была опубликована в России в журнале «Юридические вопросы страхования». Написаны письма в Госкомиущество и Госфинуслуги. Пора эту проблему уже начинать решать. Ибо сюда придут иностранные аджастерские и сюрвейерские компании, некоторые с международными сертификатами, и просто поделят рынок. Например, в штате нашей компании уже есть профессиональные аджастеры и сюрвейеры по оценке убытков в сельскохозяйственном страховании, авиационном страховании, страховании строительно-монтажных рисков. А кто их готовит и регулирует? Мы сейчас разработали программу подготовки аджастеров и сюрвейеров по авиационному страхованию. Будем готовить по агрострахованию и страхованию строительно-монтажных рисков.
7. Что мешает развитию финансового посредничества?
«Когда в Поднбесной много запретов, 

народ беднеет»

(Лао-цзы, древнекитайский мыслитель,

 основатель даосизма, IV-III вв. до н.э.)

Во-первых, отсутствие законодательства по регулированию деятельности финансовых посредников.

Во-вторых, некоторые существующие законодательные акты. Прежде всего, я имею в виду Директиву КМУ 1993 года, касающуюся валютного регулирования. В результате другие отраслевые законы трансформируют этот запрет на работу страховых посредников в интересах страховщиков-нерезидентов, а для граждан Украины возможность перечислять валюту за рубеж. Это драконовское требование сохраняется  с постсоветских времен, эпохи  железного занавеса, и ограничивает возможности инвестировать за рубеж гражданам Украины, а также противоречит требованиям Директивы ЕС 92/2002 по страховому посредничеству и законодательству ВТО, предусматривающие свободное перемещение страховых услуг на рынках. Например, в законе Польши о страховом посредничестве, в соответствии с указанной Директивой ЕС, любой агент или брокер другой страны может работать на территории Польши после соответствующей регистрации с указанием в интересах какой страховой компании он работает. Ведь многие иностранные страховщики боятся сюда идти из-за несовершенного законодательства, коррупции и взяточничества в органах власти, не прозрачности законодательства и т.д. В то же время страховые посредники могут и выполняют эти функции во многих странах мира без проблем. В результате мы имеем то, что лайфовые страховые компании - нерезиденты, зарегистрированные по всем правилам в Украине, предлагают не самые лучшие программы страхования жизни. От этого страдают только наши клиенты, ничего не знающие о существовании других видов страхования жизни. В то же время страховые посредники привнесли бы конкуренцию на этот рынок  и заставили бы страховщиков изменить свое отношение как к схеме реализации своих продуктов (большинство компании используют многоуровневый маркетинг), так и к качеству самих продуктов. От этого выиграют все и клиенты, и страховщики, и посредники. Этот вопрос я задавал на "Украинском Банковском форуме" Кирееву А.И. и Митюкову И.А., но не получил вразумительного ответа.
ВР приняла некоторые изменения к существующему закону "О страховании", разрешив страховым брокерам напрямую работать со страховщиками-нерезидентами только по некоторым рисковым видам страхования. А почему наши граждане должны быть обделены достойными финансовыми и страховыми продуктами мирового рынка? Почему мы должны ждать чего-то? Почему запрещено перечислять валюту за рубеж? Они понимают, что как только это разрешить, то у наших граждан появится возможность выбора: инвестировать в развивающиеся страны Китай, Бразилия и Индия, в которых доходность за 2006 г. составила около 50%, или ждать лучшего политического климата в стране, чтобы сюда пришли серьезные инвесторы. Для подтверждения сказанных слов можете познакомиться с мнением экспертов Standart&Poor's:  "В июле 2007 г. развивающиеся рынки продолжали опережать развитые рынки по показателям доходности" http://dedal.ua/dbm.php/news/7694/17185 . Также наши граждане смогли бы оценить, что привнесли иностранные страховщики, и что предлагают эти же страховщики у себя дома. Тогда мы и посмотрели бы, что выберут наши граждане: программы Unit-linked, Universal Life, Variable Life  известных рейтинговых компаний мира, которые будут продавать профессионально подготовленные брокеры, или же Endowment Life наших отечественных и иностранных компаний, зарегистрированных в Украине в соответствии с законодательством, реализуемые через консультантов MLM.

О консультантах, работающих по схеме MLM, я здесь говорить не буду. Прекрасный анализ сделали специалисты по страхованию жизни на последнем украинском страховом Форуме Адама Смита. Это огромная армия очень мотивированных продавцов, которым все равно, что продавать: цепторовскую посуду, косметику Avon, пищевые добавки и лекарственные препараты. Когда продажи падают в одном сегменте рынка, они перемещаются в другом всей пирамидой. Им главное продать и получить свои комиссионные. Но их тоже никто не регулирует.
8. Несколько слов о концепции bancassurance по-СНГовски.

«Банкроты - побочный продукт процветающих банков»

(Эдвард Йокель, польский публицист)

Банки - это тоже посредники на страховом рынке, и их Госфинуслуг должна контролировать по всей строгости существующего закона.

Страхование залога добровольное (ст. 10 Закона «Залоге»). Могу страховаться в банке, как в развитых странах, где страховка дешевле, потому что дистрибуция через банковские каналы дешевле, и страховщики снижают тарифы. Могу пойти к своему брокеру и застраховаться у него. Могу пойти к своему страховщику и купить полис у него. А могу взять риск на себя, и никто не должен клиенту это запрещать. Нужно просто проверять выполнение этой статьи закона, исключив все требования в кредитном договоре о страховании только в аккредитованных компаниях. В противном случае банк повысит ставку кредитования. Вот тут-то клиент и скажет им. Спасибо, пойду искать другой банк, где таких мародерских условий нет. Вот это будет рынок. Они быстро уберут эту оговорку из кредитного договора. Почему наши граждане клюются на такие унизительные кредитные договора? Потому что они, как и в случае со страхованием, идут напрямую в банки и страховые компании. 

С 1-го января 2009 г. банки стали действовать еще более жестко, порой, даже нагло. Хотят за счет непомерно больших комиссионных залатать дыры в своей ликвидности. Некоторые банки просят от страховщиков комиссионные в виде налички. Особенно взаимоотношения усугубилось с января 2009 г., когда многие страховщики просто не соглашались выполнять условия аккредитации, с размещением депозитов в 30-35 млн. грн оплатой комиссионных в размере 30% по КАСКО и 60% по ипотеке. Некоторые банки оставляли аккредитованными только свои дочерние или аффилированные страховые компании и не допускали больше никого, отбирая портфели других страховщиков, которые в прежние годы страховали залоговое имущество. Так поступает "Райффайзенбанк Аваль", заставляя страховать залог только в компании Uniqa (бывшая "Кредо-Классик"), BNP Paribas в компании AXA, ОТП в нескольких страховых компаниях, но с оплатой только им комиссионного вознаграждение за ничего не делание. Они мне открыто заявляли, что мы не знаем, зачем нам брокер. У нас есть клиент, который взял кредит, есть страховщик, который страхует залог и все. Мы должны получать комиссионные. Некоторые банкиры пошли еще дальше, сказав, что брокер должен получать комиссионные только в первый год. Они совершенно не знают брокерского бизнеса. Неужели банк обслуживает клиентов при наступлении страховых событий, занимается пролонгацией договоров страхования, аквизицией?  Посмотрим, как банки выйдут из кризиса и вернут себе доверие клиентов без посредников: кредитных брокеров, финансовых консультантов, страховых брокеров. 
У меня складывается впечатление, что у нас мало настоящих банкиров, в основном счетоводы. Не нужно было иметь много ума до кризиса для того, чтобы брать на Западе кредит под 3% - 4%, а здесь выдавать его под покупку машину по 12%. Мы брокеры уже не поведем своих клиентов в некоторые банки, а наоборот, будем рассказывать клиентам, в средствах массовой информации где "зарыта собака" в кредитном договоре, когда банки прописывают страховаться только в аккредитованных компаниях с записью в договорах о повышении ставки кредитования в случае страхования в др. компании, что их ждет в случае страхового события, когда в любом случае банк потребует платить возмещение ему даже в случае, если клиент не имеет задолженности перед им в сроках погашения кредита. Сколько случаев было, когда клиент оставался с разбитой машиной, без денег на возмещение ущерба, которое пошло на погашение кредита в условиях отсутствия задолженности. 
Статья 48 закона "О банках и банковской деятельности". Банк выполняет агентские функции. Поэтому должен иметь агентский соглашение, как любой посредник, и не диктовать условия страховщику, а выполнять требования статьи 15 Закона Украины "О страховании". Раз в 10 дней получать под расписку полисы, отчитываться в проданных полисах и перечислять премию страховщику. Этого банки ничего не делают. Кроме того, они заключают договор не агентский, а договор о сотрудничестве, где прописывают размер депозита, размер комиссионных, условия страхования. Где это видано, чтобы агент диктовал свою волю страховщику? Это СНГовских нонсенс. А при наличии агентского договора этого ничего бы не было. Госфинуслуг тогда потребовало бы этот договор у страховщика и его наказало за его отсутствие. Агентский договор уже не спрячешь от регулятора за семью печатями от клиентов, проверяющих, как двухсторонних договор между двумя хозяйствующими субъектами. 

И нужно исключать всякие аккредитации, которые используют банки для диктата своей воли страховщику. Аккредитация это принижение роли регулятора. Имеешь лицензию на данный вид страхования, может страховать залог в банке. Иностранные страховщики типа Uniqa, AXA не смогли бы так работать у себя в Австрии и Франции, так, как они работают в Украине. Это просто грабительский бизнес. Они пришли сюда как финансовые конкистадоры. 

Кризис всегда дает толчок к развитию сильных и стойких компаний. И если б сейчас в условиях кризиса можно было найти банк, через который возможно рефинансирование своих клиентов, поверьте, этот бы банк только выиграл от кризиса, поскольку он бы понял роль брокера в обслуживании общего клиента, а это реальная программа лояльности, о которой много говорят, но мало делают конкретных шагов. Тогда заработали бы чисто рыночные отношения, а не диктат банков и их картельные соглашения со страховщиками. 
Также и страховщики. Многие сейчас отказываются от клиентов из-за их высокой убыточности. Но за счет сбора данных об убытках, знании издержек при ремонте автомобилей и грамотного ценообразования компания «Прогрессив иншуранс» смогла взять на обслуживание этих клиентов. И это оказались наилучшими клиентами страховщика, ибо никто больше не захотел страховать их из-за высокой степени риска. Это реальный пример из жизни. Об этом писал журнал «Форчун», которая провозгласила страховую компанию «Прогрессив иншуранс» в качестве специалиста по «умелому ценообразованию». Она сумела добиться вполне приличной прибыли, ибо в ее ценах нашла отражение ценность услуги для автомобилистов, которых другие страховщики отказались обслуживать.

9. Очередная новость о посреднических услугах на рынке.
«То, что нас можно обманывать снова и снова,

внушает мне оптимизм»

(Станислав Ежи Лец, польский поэт и афорист, 1909-1966)
И о последнем посредническом новшестве на страховом рынке Украины. Очень похвальное дело задумали наши чиновники, с целью улучшить качество и безопасность обслуживания пассажиров такси. Однако есть очередное "НО". Все таксисты должны будут иметь лицензии на право извоза пассажиров. Но для получения лицензии водители такси должны будут предъявить три обязательные страховки: водителя от несчастного случая, пассажиров такси от несчастного случая и ОСАГО. При этом, как это было при аккредитации страховых компаний в банках, будут приниматься полисы только четырех страховых компаний, среди которых названа пока компания "Страховой капитал". Можем только предположить, как это было не раз в таких случаях, комиссионные от этих страховых компаний будет получать организация, которая будет выдавать лицензии. Опять, очередной раз, будут нарушаться права потребителя по выбору товара или услуги, а именно, страховой компании. Если клиент захочет застраховаться в другой компании, то он будет судиться с этой организацией. Не больше и не меньше. Кто стоит за этим социально значимым проектом? Мы в очередной раз можем нанести удар по имиджу страхового рынка, который и так пострадал от недобросовестных страховых компаний по банкострахованию. На сайте есть запись моей беседы с менеджером этой компании. Послушайте на досуге. Занимательная беседа получилась. Они ничего не боятся. У них есть «крыша». Они так и говорят нам, что клиент будет судиться с  ними, если будет выбирать другую страховую компанию. Это «потолок»! Выше уже некуда. 

Каждый из Вас может посчитать, о каком размере премий в год идет речь. На сайте есть эти расчеты. Получается более 76 млн грн премий в год. Ну а какие комиссионные платят некоторые страховщики руководителям транспортных предприятий по ОСАГО, страхованию водителя от несчастного случая мы тоже знаем. Так вот, при среднем размере комиссионных 20% получаем более 15 млн. грн вознаграждения за «усердных труд». За это стоит побороться!!!

Для справки. Страховая компания "Страховой капитал" по итогам 1-го квартала 2009 г. попадает в первую сотню страховщиков только по медицинскому страхованию, заняв 67 место и собрав при этом всего 110,2 тыс грн премий. Кто же остальные три страховщика, которым будет дано такое право страховать всех таксистов?
На этом риторическом вопросе мне бы и хотелось закончить свое выступление.

Благодарю за внимание!
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