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BiuroMaklerskie BPH
możemówić o olbrzymim
sukcesie. Jeszcze do niedawna
przechodziło bardzo trudny
okres tzw. spin-offu,
który przyniósł utratę części
pracowników i przychodów,
a tym samym części
wpływów na rynek obrotu
papierami wartościowymi.
Dziś, po gruntownych
zmianach organizacyjnych,
Biuro z ogromnąmotywacją
znów pnie się na szczyty.
Efekt: brąz w tegorocznej
edycji Lauru Klienta.

– Jesteśmy niezwykle dumni, że sto-
imy na podium – cieszy się Mariusz
Bieńkowski, dyrektor Biura Maklerskiego
BPH. – Ten sukces znaczy dla nas o tyle
więcej, że pokonaliśmy wielkie trudności
powstałe z aż dwóch bardzo ważnych
czynników: po pierwsze, rozdzielenia
struktur i odejścia ich części do Banku
Pekao SA, czyli tzw. spin-offu; a po dru-
gie, jednoczesnego zbiegu tego faktu
z okresem zmian na rynku kapitałowym,
wynikających z szeroko pojętego kryzysu,
który ogólnie osłabił zaufanie wszystkich
inwestorów, w tym także naszych. W ta-

kich warunkach trzecie miejsce jest dla
nas wielką nagrodą.

Warto zatem przyjrzeć się bliżej, jakie
zmiany wyszły Biuru na dobre. Przede
wszystkim, działając w uszczuplonym gro-
nie fachowców i trudno przewidywalnych
tendencjach w branży papierów warto-
ściowych, szefostwo postawiło na kilka
kluczowych elementów i zdefiniowało, co
jest w tej chwili najważniejsze dla klientów.
Bo w okresie zawirowań najważniejsze to
utrzymać obecnych odbiorców i zdobyć
nowych, przekonując ich do skorzystania
właśnie z usług BPH, a nie konkurencji.
Co zatem zadecydowało o tak wielkiej po-
pularności?

– Z pewnością jedna z najatrakcyj-
niejszych na rynku wysokości opłat i pro-
wizji, a także zaufanie do dobrze koja-
rzącej się przez całe lata marki – bo
przecież istniejemy od 1991 roku, ale je-
stem pewien, że najważniejszą rolę
odegrała tu bardzo wysoka jakość
obsługi klienta – przekonuje Mariusz
Bieńkowski. – Podjęliśmy bowiem sze-
reg działań wewnątrzorganizacyjnych,
aby nadać jej najwyższy priorytet. Zde-
cydowaliśmy się m.in. na bardzo przej-
rzysty, klarowny podział naszych jedno-
stek, wydzielając część poświęconą
wyłącznie sprzedaży, a część wyłącznie
wsparciu rozliczeń tak, aby każdy facho-
wiec mógł się skupić wyłącznie na wła-
snych, przypisanych zadaniach, a przez
to usprawniał działanie całej organizacji.
W ten sposób wdrożyliśmy cały szereg

udogodnień dla klientów. To dlatego wy-
bierają do współpracy właśnie nas.
MM@kklleerr  ==  kklluucczz
ddoo pprrzzyy  cciiąą  ggnniięę  cciiaa  kklliieenn  ttaa

Biu ro Ma kler skie BPH ofe ru je na praw dę
wie le, by zdo być klien tów i za dbać o kul tu -
rę ich ob słu gi. W stan dar dzie ma wspar cie
po przez te le fo nicz ne Cen trum Ob słu gi
Klien ta, głów nie przy do ko ny wa niu trans ak -
cji gieł do wych i ob słu dze ra chun ku bro ker -
skie go: ope ra cjach fi nan so wych, anek sach
do ra chun ku, peł no moc nic twach, we zwa -
niach, za pi sach na pra wa po bo ru, za pi sach
na ak cje w ofer cie pier wot nej etc. Dys po nu -
je sie cią 36. peł no za kre so wych PPZ (Punk -
tów Przyj mo wa nia Zle ceń) na te re nie ca łej
Pol ski. Wy dzie li ło wy spe cja li zo wa ny, pro fe -
sjo nal ny ze spół, zaj mu ją cy się ob słu gą wy -
łącz nie stra te gicz nych i in sty tu cjo nal nych
klien tów, któ ry ofe ru je roz wią za nia nie stan -
dar do we: m.in. po szu ku je kontr part ne rów
na ryn ku w przy pad ku du żych pa kie tów pa -
pie rów war to ścio wych, umoż li wia ne go cjo -
wa nie pro wi zji, pro po nu je de dy ko wa ne
usłu gi in dy wi du al ne np. two rze nie stra te gii
opcyj nych o do wol nym pro fi lu wy płat lub
z okre ślo nym ry zy kiem, mo ni to ring port fe li
klien tów oraz li nii kre dy to wych, po moc
w do bie ra niu od po wied nich skład ni ków
port fe la zgod nie z ak cep to wa nym przez
klien ta po zio mem ry zy ka, czy wspie ra nie
de cy zji in we sty cyj nych klien ta, opierając się
na ana li zie tech nicz nej, fun da men tal nej
oraz bie żą cym ko men tarzu wy da rzeń ryn -
ko wych.

Ale jed nym z hi tów, któ ry przy cią ga
szcze gól nie mło dych od bior ców na sta wio -
nych na no we ka na ły ob słu gi, sta ła się plat -
for ma in ter ne to wa M@kler, umoż li wia ją ca
ak tyw ne in we sto wa nie na GPW. 

Jest to sys tem bar dzo funk cjo nal ny
i przy ja zny dla użyt kow ni ków, a jed ną z je -
go naj więk szych za let jest to, że ra chu nek
bro ker ski klien ta jest tu zin te gro wa ny z ra -
chun kiem ban ko wym. Klien ci ma ją za tem
moż li wość prze le wa nia środ ków fi nan so -
wych mię dzy oby dwo ma kon ta mi w try bie
on -li ne i opła ca nie trans ak cji środ ka mi z ra -
chun ku ban ko we go. Umoż li wia to po łą cze -
nie i jed no cze sne ko rzy sta nie z ban ko wo -
ści uni wer sal nej i ban ko wo ści in we sty cyj nej.
Spo śród in nych atu tów in ter ne to we go sys -
te mu, oprócz peł nej do stęp no ści przez 24
go dzi ny na do bę, war to wy mie nić niż sze
kosz ty pro wi zji od trans ak cji w po rów na niu
do ob słu gi tra dy cyj nej, a tak że bez pie czeń -
stwo re ali za cji trans ak cji. Co bar dzo waż ne,
klien ci M@kler a ma ją do stęp do no to wań
gieł do wych w cza sie rze czy wi stym dzię ki
apli ka cjom ko rzy sta ją cym z nie za leż nych
stru mie ni da nych.
AAllee  ttoo  nniiee  wwsszzyysstt  kkoo,,

po nie waż w ra mach ca łej gru py sprze -
da żo wej Biu ro pro wa dzi dzia ła nia in for ma -
cyj ne w ra mach tzw. Client Re la tion ship
Ma na ge ment. In for mu je m.in. klien tów
o wszyst kich waż niej szych wy da rze niach
na ryn ku, któ re mo gą mieć wpływ na de cy -
zje in we sty cyj ne, w pierw szej ko lej no ści
zwra ca jąc się do klien tów klu czo wych. Po -

nad to, w ra mach ak cji CRM, pro wa dzi też
ba da nia sa tys fak cji klien ta, na pod sta wie
któ rych do ko nu je cią głych uspraw nień
w ob słu dze.

Ale tak na praw dę, roz wi ja jąc nie ustan -
nie kon takt z od bior ca mi, Biu ro Ma kler skie
BPH pod ję ło się cze goś więk sze go: mi sji
edu ka cyj nej. Zwłasz cza te raz, kie dy
na ryn ku jest ciężko, trze ba klien ta wspie -
rać, uczyć, opie ko wać się nim za rów no
w sta wia niu pierw szych kro ków w za wo -
dzie in we sto ra, jak i do sko na lić zdo by te
przez nie go umie jęt no ści. W za kład ce
„Edu ka cja” na www.bm.bph.pl wciąż przy -
by wa ar ty ku łów do star cza ją cych fa cho wej
wie dzy. Po nad to BM BPH współ or ga ni zu -
je cy kle otwar te szko leń wraz z Fun da cją
Edu ka cji Ryn ku Ka pi ta ło we go, a tak że
współ spon so ru je Szko łę Gieł do wą.
Wszyst ko po to, by w spo łe czeń stwie przy -
by wa ło świa do mych in we sto rów – czy li po -
ten cjal nych klien tów. 

– Dzie ląc się na szą wie dzą, bu du je my
ich za ufa nie – wy ja śnia Bień kow ski. – Je -
ste śmy bo wiem biu rem ma kler skim sta -
wia ją cym na ob słu gę klien ta de ta licz ne go.
W związ ku z tym szcze gól ne zna cze nie
ma dla nas bu do wa nie dłu go trwa łych re -
la cji z klien tem, któ ry po trze bu je fa cho -
wej opie ki za rów no na po cząt ku, jak i póź -
niej, gdy sta nie się już wy traw nym
in we sto rem. Szcze gól nie przy da je się ona
wów czas, gdy klient pod da je się emo -
cjom, jest zdez o rien to wa ny tym, co dzie -
je się na ryn ku i nie wie, ja kie de cy zje in -
we sty cyj ne podjąć. Na sze mot to jest

ja sne: chce my być uczci wi, trans pa rent ni
i bar dzo pro fe sjo nal ni.
NNoo  wwyy  ssttaarrtt  ii kkoo  rrzzyy  śśccii  zz ffuu  zzjjii

BM BPH od bu do wu je za tem po zy cję
bar dzo spraw nie. Ma am bi cję re gu lar nie
sta wać na po dium w róż nych aspek tach
dzia łal no ści. Szef Biu ra upa tru je zresz tą
du żej szan sy roz wo ju w związ ku z fu zją
Ban ku BPH z GE Mo ney Ban kiem. Bank
przy go to wu je się do roz sze rze nia ob słu gi
in we sty cyj nej klien tów in sty tu cjo nal nych,
nie tyl ko de ta licz nych. To ozna cza roz wój
w kie run ku ban ko wo ści uni wer sal nej. Przy -
bę dzie po nad 100 no wych pla có wek, w któ -
rych bę dzie się od by wać tak że ob słu ga ma -
kler ska. – Bar dzo in ten syw nie się do te go
pro ce su przy go to wu je my – za pew nia
Ma riusz Bień kow ski. – A ja kość na szej ob -
słu gi wi dać wszę dzie, choć by pa trząc na ak -
tyw ność na szych ana li ty ków gieł do wych:
kie dyś spo rzą dza li śmy krót kie ra por ty, dziś
pi sze my re ko men da cje, a to du ży po stęp.
Nie wol no rów nież za po mnieć o waż nym
aspek cie dla klien ta, za któ ry by li śmy na gra -
dza ni – na gro da KDPW Ga le on 2008 w ka -
te go rii „Nie za wod ność Roz li czeń” ma dla
nas ogrom ne zna cze nie. Otrzy mu je my re -
gu lar nie, co kwar tał ra por ty, z któ rych wy ni -
ka, że je ste śmy pod tym wzglę dem nu me -
rem je den w Pol sce. Ma my za tem ogrom ną
mo ty wa cję do roz wo ju, na sta wia my się
na pro jek ty ren tow ne, któ re za do wo lą klien -
ta i da dzą nam po tęż ną sa tys fak cję. Cóż
więc do da wać: za pra sza my do współ pra cy.

Ja kub Li siec ki

Po�kaz�aż 15.�no�wych,
re�wo�lu�cyj�nych
w dzia�ła�niu
ko�sme�ty�ków,
wy�pro�du�ko�wa�nych
na ba�zie�bio�lo�gicz�nie
ak�tyw�ne�go�ko�la�ge�nu,
za�pre�zen�tu�je�gdyń�skie
la�bo�ra�to�rium
3-He�li�sa.
Pre�mie�ra�bę�dzie�mia�ła
miej�sce�21-22�li�sto�pa�da
w trak�cie
łódz�kich�tar�gów
Uro�da�i Es�te�ty�ka 2009.

Se kre tem dzia ła nia ko sme ty -
ków fir my 3-He li sa, a za ra -
zem ba zą ich skła du jest
opa ten to wa ny bio lo gicz nie

ak tyw ny ko la gen. Je go że lo wa po -
stać sta no wi pod sta wę wszyst kich
pre pa ra tów spod zna ku 3-H, skła da -
ją cych się na naj bar dziej obec nie roz -
po zna wal ną se rię De si ra ble.

Li nia ta prze zna czo na jest za rów no
dla ko biet, jak i męż czyzn po 25. ro ku
ży cia, kie dy to za ni ka na tu ral na pro -
duk cja ko la ge nu w skó rze. Obok cie -
szą cych się ogrom ną po pu lar no ścią
Ko la ge nu Ak tiv+, pre pa ra tów Whi te
Com fort, Black Com fort oraz Ami no
Pro Mask, pod czas li sto pa do wych tar -
gów 3-He li sa pre mie ro wo przed sta wi
kil ka na ście in no wa cyj nych pro duk tów.
Wszyst kie po wsta ły w wy ni ku po łą -
cze nia uwod nio ne go mor skie go ko la -
ge nu bio lo gicz nie ak tyw ne go z wi ta mi -
na mi, eks trak ta mi oraz ole ja mi
z ro ślin.

Co waż ne: pro du cent wpro wa dził
uni kal ną, kosz tow ną tech no lo gię na -
no kap suł ko wa nia klu czo wych sub -
stan cji ak tyw nych. Dzię ki te mu za -
mknię te w kap suł kach kom po nen ty
za cho wu ją przez dłu gi czas swo ją
ak tyw ność i nie ma ją żad ne go kon -
tak tu z ko la ge nem bio lo gicz nie ak -
tyw nym. Nie ma za tem moż li wo ści,
że by znisz czy ły je go de li kat ną struk -
tu rę, czy li cen ną po trój ną he li sę ko -
la ge nu.
WW ttrroo  ssccee  oo ppiięękk  nnoo

Wśród za pre zen to wa nych no wo ści
od na leźć bę dzie moż na pre pa ra ty
opra co wa ne spe cjal nie z my ślą o pie -
lę gna cji twa rzy, cia ła, a tak że skó ry
dło ni i stóp.

Na szcze gól ną uwa gę za słu gu je
ze staw do pie lę gna cji skó ry wo kół
oczu. Skła da się on z dwóch kom po -
nen tów: że lu Soft Com fort oraz in -
ten sy fi ku ją cych je go dzia ła nie płat -
ków Emer gen cy Patch. Li kwi du je
trzy pod sta wo we pro ble my: opu chli -
znę, cie nie i zmarszcz ki. Z ko lei
Sy ner gy Com fort to dwu stop nio wy
pe eling do twa rzy, opar ty na ba zie
głę bo ko pe ne tru ją ce go sys te mu, da -
ją ce go po czu cie wy jąt ko wej świe żo -
ści i czy sto ści. Uzu peł nie niem tej se -
rii pie lę gna cyj nej jest opar ta
na ko la ge nie i al gach mor skich
Na no Pro Mask – ma secz ka, któ ra
ma za za da nie od ży wić skó rę, na wil -
żyć ją oraz ni we lo wać po ja wia ją ce
się zmarszcz ki.

Do ochro ny ca łe go cia ła słu żyć bę -
dzie Bo dy Com fort – in ten syw ny żel
ko la ge no wy o de li kat nym, świe żym
za pa chu.

Pa nie szcze gól nie do ce nią pro duk -
ty Cell Com fort – prze ciw cel lu li to wi,
Hy dro xy Pro Mask – prze ciw roz stę -
pom oraz je dwa bi sty żel ko la ge no wy
Hy dro xy Com fort, któ ry zo stał opra co -
wa ny po to, by na wil żyć i ujędr nić skó -
rę pier si.

Z bo ga te go port fo lio na le ży też wy -
mie nić Ve lvet silk Com fort, któ ry do -
sko na le po słu ży do ma sa żu ca łe go
cia ła.

Ale to nie wszyst ko. Fir ma nie
za po mnia ła o przy go to wa niu spe -
cjal nych ko sme ty ków dla skó ry dło -
ni i stóp. Silk Com fort, czy li je dwa -
bi sty żel do pie lę gna cji dło ni,
za pew nia szyb ką re ge ne ra cję i na -
wil że nie. Je go uzu peł nie nie sta no wi

na to miast Sil kra tin – spe cjal nie
prze zna czo ny dla znisz czo nych
i pę ka ją cych pa znok ci oraz skó rek.

Z ko lei zmę czo nym sto pom ulgę
przy nie sie TTO Pro Cal mer. Wzbo -
ga co ny o sub stan cje ete rycz ne, ta kie
jak ole jek z drze wa her ba cia ne go oraz

men tol, nie tyl ko chro ni, ale też za -
pew nia skó rze szyb ki re laks po przez
schło dze nie.

Od 21 li sto pa da wszyst kie pre pa ra -
ty po ja wią się w sze ro ko do stęp nej
sprze da ży na ryn ku.

Jo an na Drza zga

BBiiuu  rroo  MMaa  kklleerr  sskkiiee  BBPPHH::
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