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Tdndtn rakennetaan huominen

Kasvusysteemi on tulevaisuuden mahdollisuuk-
sista kdsin johdettu johtamisen ja myynnin toi-
mintatapa. Tehtdvdmme on nostaa asiakkaamme
toiminta ja tulokset seuraavalle tasolle. Yhteistyo
perustuu aina yhdesséa asiakkaan kanssa tunnis-
tettuihin menestymisen mahdollisuuksiin. Asiak-
kaan menestymisen mahdollisuudet I6ydamme
huolella tekemdmme Kasvukartoituksen avulla.

Me uskomme, etté yritykset kasvavat, kun yrityk-
selld on:

e kirkas menestystd synnyttava idea
e rohkeutta tehdd muutos markkinoilla

¢ kykyd saada aikaan ajattelun ja tekemisen
muutos yrityksen sisélla

e kurinalaisuutta viedd uusi toimintatapa
prosesseihin ja johtamisjarjestelmiin

o karsivillisyytta vieda ajattelun ja tekemisen
muutos osaksi yrityskulttuuria niin, etta
kulttuuri tukee valittua strategiaa.

Ainutlaatuinen Kasvusysteemimme perustuu
kolmeen vahvaan osaamisalueeseemme
markkinointiin, valmennukseen ja johtamis-
jarjestelmien kehittamiseen.

1. Luomme asiakasyritykselle paremman
aseman markkinoilla.

2. Hyddynnamme paremman aseman
tuloksekkaammin valmentamalla
henkilokunnan toteuttamaan strategiaa.

3. Lisdamme jarjestelmilld jarked johtamiseen.

Markkinoinnin avulla luomme kysyntaa, lisddmme
kasvoaikaa loppuasiakkaiden kanssa ja kasvatam-
me uutta asiakasvirtaa.

Valmennuksen avulla rakennamme tyckalut ja
mittarit kirkastetun strategian toteuttamiseksi
sekd ohjaamme asiakasorganisaatiot tekem&an
oikeita asioita sekd ryhma- ettd yksilotasolla.

Kasvun johtamiseen suunniteltujen jérjestelmien
avulla viemme uudet kdytannot osaksi arjen rutiineja.
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Trainers' House on liketoiminnan kasvun palveluyritys, jonka tehtdvédnd on auttaa

asiakkaitaan kasvamaan. Trainers' Housen vuoden 2008 liikevaihto oli 44,2 miljoonaa

euroa ja liikevoitto ennen Trainers' House Oy:n kauppahinnan allokoinneista aiheutu-

via poistoja oli 7,3 miljoonaa euroaq, 16,5 % liikevaihdosta. Liikevoitto ndiden poistojen

jéilkeen oli 4,3 miljoonaa euroa, 9,7 % liikevaihdosta.

Konsernin avainluvut

Taloudellista kehitystd kuvaavat tunnusluvut

2008 IFRS

2007 IFRS 2006 IFRS

Liikevaihto, EUR L4 237,3 29 988,6 28 394,9
Liikevoitto ennen poistoja Trainers' House Oy:n kauppahinnasta 7308,5
% liikevaihdosta 16,5
Liikevoitto, EUR 4297,9 2119,3 187,3
% liikevaihdosta 9,7 71 0,7
Tulos ennen veroja, EUR 2607.5 1757,6 197,9
% liikevaihdosta 55 59 0,7
Oman padoman tuotto, % 2,2 1,5 0,2
__Sijoitetun pddoman tuotto, % 52 3,5 1,0
Nettovelkaantumisaste, % (gearing) 22,9 27,6 -0,9
Omavaraisuusaste, % 65,1 56,0 7,9
Osinko, EUR 3400,8% 2720,7 =
Osakekohtainen osinko, EUR 0,05 0,04 =
Henkilosto kauden lopussa 340 400 324
Henkil6ston keskiméaarainen lukuméaara 375 329 329

*) Hallituksen esitys yhtiokokoukselle

Pro forma vertailu

Satama Interactive Oyj ja Trainers' House Oy
fuusioituivat 31.12.2007 yhticksi, joka toimii nimel-
|4 Trainers' House Oyj. Pro forma -tuloslaskelma
kertoo mika olisi ollut yhdistyneen yhtidn tulos jos
yhdistyminen olisi tapahtunut 1.1.2007. Pro forma
-tulos on laskennallinen.

Konsernin pro forma liikevaihto oli vuonna 2007
46,6 miljoonaa euroa ja liiketulos ennen Trainers'
House Oy:n kauppahinnan allokoinneista aiheutu-
via poistoja 7,3 miljoonaa euroa, 15,6 % liikevaih-
dosta. Liiketulos ndiden poistojen jalkeen oli 4,2
miljoonaa euroa, 9,0 % liikevaihdosta.

pienenemiseen vaikuttivat merkittavasti resurssien
siirtdminen laskuttavasta tyosta SaaS-tuotteiden®
tyminen. SaaS-tuotteiden kehitykseen allokoitiin yli 2
miljoonaa euroa. Lisaksi SaaS-tuotekehitykseen siir-
rettiin noin 20 hengen organisaatio, jonka tydpanos
nakyy tulevaisuuden likkevaihdossa. Kannattavuus
oli silti edellisvuoden pro forma kannattavuutta
parempi sekd absoluuttisesti ettd suhteellisesti.
Liiketoiminnan tehokkuus parani myos selvasti huoli-
matta lisdantyneista SaaS-panostuksista. Liikevaihto
per henkild ja liikevoitto per henkils kasvoivat.
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Taloudelliset tavoitteet
Trainers' House Oyj:n hallitus on asettanut yhtidlle seuraavat, pitkdan
aikavilin taloudelliset tavoitteet:

® Yhtit tavoittelee 15 %:n vuotuista orgaanista liikevaihdon
kasvua, 15 %:n liikevoittoa ja pyrkii jatkossakin maksamaan
vakaata osinkoa.

® Odotamme ndiden tavoitteiden toteutumista siinad
vaiheessa kun kasvusysteemikonseptit ovat valmiita ja
kansainvalistettyja.

Huolimatta panostuksista SaaS-liiketoiminnan kehitykseen,
Trainers' House saavutti ensimmaisen3 toimintavuotenaan 16,5 %:n
operatiivisen liikevoiton.

Osinkoehdotus

Hallitus ehdottaa varsinaiselle yhtickokoukselle, ett3 osinkoa mak-
settaisiin vuoden 2008 tuloksesta 25 % edellisvuotta enemman, 0,05
euroa osakkeelta, yhteensd 3,4 milj. euroa. Vuodelta 2007 osinkoa
maksettiin 0,04 euroa osakkeelta, yhteensd 2,7 miljoonaa euroa.

Tietoja osakkeesta

Trainers' House konserni syntyi, kun Helsingin P6rssissé noteeratun
yhtion Satama Interactive Oyj (SAI1V) ja Trainers' House Oy sulautui-
vat 31.12.2007. Samalla pdivamaaralla rekisterditiin Trainers' House
Oy:n osakkeenomistajien sulautumisvastikkeena saamat 33 340 567
uutta Sataman osaketta vastaten 44,7 % silloisesta osakekannasta.
Sulautumisen jalkeen osakkeiden lukumaaré oli yhteensd 74 577 375
kappaletta.

Vuoden 2008 pasttyessa osakkeiden lukumaard on 68 016 704
kappaletta. Osakem&éra pieneni 7 217 171 kappaleella kun Trainers'
House Oy:n sulautumishetkelld omistamat Satama Interactiven
osakkeet mitatditiin 7.3.2008. Vuoden 2003 optioilla tehdyista
merkinndistd osakem&ara kasvoi kauden aikana yhteensd 656 500
kappaleella.

Vuoden pdattyessa Trainers' Housen osakkeen arvo oli 0,55 euroa ja
yhtion markkina-arvo 37,4 miljoonaa euroa.

Trainers' Housen osake noteerataan NASDAQ OMX Helsinki Oy:ss3
kaupankadyntitunnuksella TRH1V toimialaluokassa Teollisuus-
tuotteet ja -palvelut.

*) SaaS = Software as a Service. Kuukausilaskutukseen perustuva palvelu.
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Suhdanteet synkentyvat. Siis syoksyhan tasta
sukeutui. Joka pdiva uutisoidaan uusista ongel-
mista eri puolilla maailmaa. Yritykset ovat ajaneet
pdin sein&a vield puoli vuotta sitten pullistelleiden
Sadstaminen on lydnyt aiemmin eteenpain pyr-
kineen elinkeinoeldaman oikosulkuun: virtaa kuluu
valtavasti, mutta mitaan ei tapahdu. Ei suinkaan
sielld paskahalvauksesta karsita?

Lama on karmea kokemus, joka vaikuttaa meihin jo-
kaiseen, mutta... kaikille lama ei merkitse maailman-
loppua, vaan painvastoin. Suuret tarinat kerrotaan

ja pohjustetaan vaikeina aikoina. Katso maailman
menestyneimpid yrityksia. Katso kotimaan pitkakes-
toisia menestyjia. Hmmm... yrityksista parhaimmat
on perustettu ja ne ovat saaneet vauhtia lamasta.

Miksi? Nyt on tilaa paremmalle, uudelle ajattelulle,
uusille arvologiikoille. Kolmen taantuman koke-
muksella voin sanoa, etta kun tasta selvitdan, niin
sukseehan tast3 seuraa.

Jokaisen laman aikana jotkut parjaavat. Monet nais-
tad ovat Trainers' Housen asiakkaita. Hyvat uutiset
eivat uutisotsikoihin paase, mutta monet yritykset
kayttavat tilaisuutta hyvakseen ja vahvistuvat,
luovat nahkansa, uskaltautuvat seuraavaan vaihee-
seen. Nama yritykset eivat surkuttele lamaa ja hal-
vaannu odottamaan parempia aikoja. Ne toimivat.
Kahmivat markkinaosuuksia, muuttavat toimintata-
pojaan, investoivat tuote- ja palvelukehitykseen. Ne
nousevat kukoistukseen, kerrassaan kermankuori-
joiksi, kun paremmat ajat jalleen koittavat. Trainers'
House on olemassa nita yrityksia varten. Yrityksia,
jotka eivat uikuta, vaan toimivat. Me autamme

heita kasvamaan. Me autamme heita kirkastamaan
strategiaansa ja lisddamaan tehokkuutta myynnissa
ja markkinoinnissa sekd ihmistyon etta teknologian
avulla. Toisin sanoen autamme heitd saavuttamaan
paremman aseman markkinoilla.

Valmennus on se viisastenkivi, jolla parempi
asema hyodynnetdan. Suuret muutokset vaativat
koko organisaation mukaan ottamista. Asiat eivét
muutu, jos uusia asioita ei omaksuta organisaation



kauniiksi sanoiksi johdon harvahappisiin horinoihin,
vaan se on vietdva jokaiselle henkildlle tarvittaessa
vaikka henkilokohtaisesti.

Uudet toimintatavat on vield saatava arjen toi-
minnoiksi. Kertarysays ei riita. Investointi haihtuu
savuna ilmaan aikaa myé&ten. Pysyvan muutoksen
aikaansaamiseksi tarvitaan tyskaluja — johtamis-
jarjestelmid. Ne ovat Trainers' Housen tarjoaman
kolmas kivijalka. N&istd kolmesta osa-alueesta
—markkinoinnista, valmennuksesta ja johtamisjar-
jestelmistd - muodostuu Kasvusysteemi. Se onkin
sellainen systeemi, joka iskee lamaa pataan.

Toimivatko ndma tarjoamamme toimenpiteet? Kylla
vain. Siitd on muutama naytt6 tamankin vuosiker-
tomuksen sivuilla. Olemme siit3 niin vakuuttuneita,
ettd panostamme kolme miljoonaa omaa rahaam-
me osoittaaksemme, ettd kasvusysteemi toimii
vaikeinakin aikoina. New Deal ohjelmamme antaa
myrskyrahoitusta kasvaville yrityksille voitonjako-
lainan avulla.

Suuret muutokset eivat koskaan ole helppoja —sen
osoittaa jo oma muutoksemme. Kahden hyvin eri-
laisen yhtion ja kulttuurin yhdistaminen ei ole ollut
puistokavelyd ja piknik. Vuosi on tehty kovaa tysta.
Strategia on laitettu uusiksi, palveluita kehitetty ja
organisaatio on rakennettu kokonaan toisenn&koi-
seksi—enemman ja paremmin asiakasta palvele-
vaksi. Kaikki ei vield ole valmista, matkaa on viela
taivallettavana. Lopulta kuitenkin onnistumme.

Muyllerryksesta huolimatta teimme taloudellisesti
hyvan vuoden. Toimitimme sen, mita lupasimme.
Paransimme liikevoittoa viime vuodesta, vaikka
panostimme paljon tulevaisuuden rakentamiseen.

16,5 % operatiivinen liikevoitto on hyva osoitus
kyvystamme tehda tulosta, mutta ainakaan mina
en pid3 viime vuotta erityisen menestyksekkaana.
Vaadimme itseltdmme enemman.

Valmennus oli edelleen liiketoimintamme kantava
voima. Asiakkaamme ovat arvostaneet tuloksia,
joita olemme yhdessa heidan kanssaan saavut-

taneet. Tulosta syntyi yli 8 miljoonaa euroa. Nyt
teemme parhaamme, ettd my6s muut osa-alueet
saadaan samaan vauhtiin, samalla kuitenkin pa-
nostaen myds tulevaisuuteen. SaaS-tuotteemme
vaativat edelleen panostuksia. Niitd olemme valmiit
tekemaan lyhyen tahtdyksen kannattavuudenkin
kustannuksella, silld tulevaisuudessa ne vievit
Trainers' Housen sinisille merille.

Lama on virkistanyt meitdkin. Hieman ammuksia
kriitikoiden tussareihin: olemme innovatiivisem-
massa ja energisemmassa tilassa kuin ikind. Meilta
on lupa odottaa ihan rehellistd neroutta. (Anteeksi,
aiti, sind yritit parhaasi, mutta ei hyvakaan kotikas-
vatus kaikkiin pysty.)

Kiitan lampimasti asiakkaitamme, omistajiamme
ja henkilskuntaamme menneestd vuodesta.
Haluamme palkita teitd kaikkia: asiakkaitamme
tuottamalla heille mitattavia tuloksia, omistajiam-
me maksamalla kunnollisen osingon ja henkil6-
kuntaamme tarjoamalla sellaisen hengenpalon ja
oppimispolun, jonka vain yhteiset arvot ja padmas-
ran omaava porukka voi aikaansaada.
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. Arvot

Missiona kasvu

Tehtdvdmme on auttaa asiakkaitamme kasva-
maan. |hmisen henkinen vahvistuminen, koko
yhteison toimintatapojen ja tydn tuottavuuden
kehittyminen seka liikevaihdon ja kassavirran kas-
vu ovat osoituksia onnistumisesta tygssdmme.
Kasvu ei vain tapahdu, se tehddan.

Visiona tuottavuusvallankumous

Ihmisten vialisen tyon tuottavuuden kasvuun
sisdltyy paljon mahdollisuuksia. Meill3 kaikilla
on paivittain kdytettavissamme noin kahdeksan
tyotuntia. Miten tuon ajan kdytamme yksilina ja
yhteisong, ratkaisee pelin.

Jokaisen organisaation tyontekijan on osattava
kdyttad aikaansa padosin strategian mukaisiin
asioihin. Meiddn tehtdvdmme on tarjota oikea
ratkaisu asiakkaamme tuottavuuden lisdamiseksi.
Onnistumisemme mitataan tuloksilla.

Strategiana kasvusysteemi

Tahtdamme kasvuun sek3 kansainvilisesti
ettd vahvistamalla edelleen asemaam-

me ja kassavirtaamme kotimarkkinoilla.
Kansainvilisen liiketoiminnan kasvutavoitteet
perustuvat vahvoihin osaamisalueisiimme seka
Kasvusysteemi-konseptiimme.

Orgaanisen kasvun lisdksi kasvua tuetaan yri-
tyskaupoin sekd kotimarkkinoilla ettd ulkomailla.
Kypsille markkinoille ei edetd omia yksikoita
perustamalla vaan yrityskaupoin tai—liittoumin.
Kehittyville markkinoille voidaan menna myds
omia yksikdita perustamalla. Pidemman aikavilin
tavoitteena on saada kansainvalisen toiminnan
kassavirta kasvamaan kotimaata suuremmaksi.

SaaS (Software as a Service) -lifketoimintamallin
mukaiset jarjestelmét ovat tulevaisuudessa
keskeinen asiakkaille luotavan arvon lahde.

Strategian eteneminen vuonna 2008
Asemamme kotimaassa on vahvistunut. Olemme
tehneet lujasti t6ité strategiamme eteen. Yhdis-
timme markkinoinnin, valmennuksen ja jarjes-
telmakehityksen osaamisemme yhdeksi koko-
naisuudeksi. Olemme lisdnneet ratkaisujemme
jalostusarvoa ja siirtyneet arvoketjussa ylospain.
Organisaatiorakenteemme on uudistunut. Henkil6-
kunnassamme on tapahtunut odotettua ja
tarvittua muutosta. Vahvistimme lasndoloamme
asiakasrajapinnassa.

Luodaksemme asiakkaillemme paremman
markkina-aseman, olemme yhdistaneet seuraavat
palvelut:

e Euroopan suurin web-analytiikka -toiminto

o verkkostrategiat, markkinointi ja
tarinankerronta

e |hmiset markkinointikanavana
(asiakastapaamisten sopiminen, katu- ja
messumarkkinaoperaatiot, haastattelut)

Perinteinen valmennusliiketoimintamme on
vahvistunut entisestadan. Tarjoamaamme kuuluvat
mm:

e asiakkaan nykytilan selvittaminen

e kasvumahdollisuuksien tunnistaminen
e konsultointi

e kasvukonseptit

o kaikille avoimet tai yrityskohtaiset
valmennustilaisuudet

e yksil6- ja yritys-coaching

e palvelumuotoilu
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Arvot ohjaavat toimintaamme

Asiantuntijaorganisaatiomme arvojen
mukainen toiminta on liikketoimintamme
tarkeimpia peruskivid. Noudatamme
arvojamme tyoskennellessimme sekd
asiakkaiden ettd kollegoittemme kanssa.
Kannustamme ja palkitsemme henki-
|6stod ndiden arvojen toteuttamisesta

jokapaivadisessa tyossa.

Kasvu - Saavutamme sopimamme
muutoksen investoimalla inhimilliseen,
ammatilliseen ja yritystason
eettiseen kasvuun.

Passio - Olemme valmiita maksamaan
tunnehintaa ja tekemaan uhrauksia,
jotta saavuttaisimme yhteisen
tavoitteemme.

Jarki - Etsimme totuudellisuutta
tunteiden tyrman ja egon harhojen
ulkopuolelta.

Eheys - Elaman mielekkyys syntyy
kunnioittamalla energian, terveyden
ja rikkaan elaman edellytyksia.

Rakkaus - Kohtaamme vaikeudet niin
tydssa kuin ihmissuhteissa rakastavasti
ja anteeksiantavasti.

SaaS-palveluissa otettiin reipas loikka eteenpdin. Vuoden aikana
valmistuivat niin kasvun johtamisjarjestelma BLARP, tavoitteellisen
tekemisen seurantatydkalu Pulssi kuin henkil6kohtaiseen kasvuun
téhtdava Polkukin. Investoimme tuotekehitykseen yli 2 miljoonaa
euroa. Voimakkaat panostukset tuotekehitykseen jatkuvat myos
vuonna 2009. SaaS-palveluita oli vuoden lopussa myyty jo yli 1300

Microsoftin vuoden ratkaisukumppanina palkittu jarjestelmakehitystii-
mimme rakensi raataloityja johtamisjarjestelmia (intranetit, extra-
netit, johdon tyopdydadt) menestyksellisesti useille asiakkaille.

Kasvusysteemien syntymist3 kiihdytimme kdynnistamalla jou-
lukuun alussa New Deal —-kampanjan. Kampanjan tavoitteena ol
I6ytaa 10-15 kasvuhaluista yritysta. New Deal —hankkeiden riski ja-
kautuu asiakkaiden ja meidan valillamme. Kun Kasvusysteemimme ja
SaaS- tuotteemme ovat kotimaassa testattuja, volyymiltaan riittavia
ja asiakkaillemme konkreettisia tuloksia tuottavia, alamme vahvistaa
kansainvilista lasndoloamme.

Trainers' House ei kuluneena vuonna tehnyt yritysostoja.
Mahdollisia kohteita lapikdyddan jatkuvasti ja hyvan kassavirran
omaavana toimijana Trainers' Housella on mahdollisuus aktiiviseen
toimintaan yrityshankinnoissa. Yrityskauppoja tehdaan kuitenkin
vain jos ostokohteet tukevat valitsemaamme strategiaa.




Markkina- ja
toimialakatsaus




Ennusteiden mukaan markkinakehitys jatkuu heikkona parin seuraavan
vuoden ajan.

Trainers' House ei ole immuuni n3ille makrotalouden muutoksille.
Yhtion toimintaympériston riskit kasvavat, toiminnasta tulee haasta-
vampaa ja ennustettavuus heikkenee. Olemme kuitenkin paattaneet
taistella taantumaa vastaan. Kasvatamme myyntiorganisaatiotamme
ja kehitdmme tarjoamaamme vastaamaan tdman ajan tarpeita.
Luovilla tasmératkaisuilla lisddmme virtaa asiakkaamme bisnekseen,
ja autamme heitd valmistautumaan seuraavaan nousuun.

Erityisen paljon panostamme SaaS- tuotekehitykseen, jopa lyhyen
tahtdimen kannattavuuden kustannuksella. Trainers' Housen tu-
levaisuuden kasvu ja kannattavuus perustuvat olennaisesti SaaS
-tuotteiden myynnin kasvuun. Panostamalla nyt tuotekehitykseen
varmistamme, etté talouden taas ldhtiessa nousuun, olemme valmiit
palvelemaan asiakkaitamme entistadkin tuloksekkaammin.

Meidan kilpailuetumme syntyy siitd, ettd kykenemme yhdistamaan
kolme toisilleen ldheistd osaamisaluetta. Kun markkinointi, valmen-
nus ja jarjestelmakehitys yhdistetdan yhdeksi kokonaisuudeksi, syn-
tyy Kasvusysteemi. Yhdistelma on uusi ja siksi selkedd mitattavaa
vertailukelpoista markkina-aluetta ei toiminnalle toistaiseksi [6ydy.

Yleinen heikko taloudellinen kehitys vaikuttaa suoraan kaikkiin

naihin toimialoihin. Samaan aikaan asiakashankinta tulee olemaan
erityisesti laman aikana olennainen osa yritysten toimintaedelly-
tysten turvaamista. Verkkomarkkinointi kasvaa melkoista vauhtia

- Online-osaamista ja web-analytiikkaa tarvitaan yrityksissd myos
matalasuhdanteen aikana. Markkinointipanostukset suuntautuvat
yha enenevassd maarin kustannustehokkaisiin sahkoisiin medioihin.
Verkkomarkkinointi on niitd harvoja aloja, joille vield ennustetaan
kasvua alkavana vuonna (Mainostajien Liitto, mainosbarometri 2009).

Valmennuksessa taas nayttomme tuloksien saavuttamisesta ovat niin
vahvoja, ettd toimialan yleinen lasku ei samassa maarin vaikuta omaan

valmennus on investointi, ei kulu.

Markkinat ovat kaiken kaikkiaan hyvin epdvarmassa tilanteessa juuri
nyt. Kestavad pohjaa ei vield ole saavutettu ja vaikutukset Trainers'
Housen toimintaan ovat erittdin vaikeasti ennustettavissa. Vaikka
ndemme, ettd meilld on keinoja onnistua myd&s vaativassa markkina-
tilanteessa, olemme varautuneita myos radikaalimpiin toimenpitei-
siin, mikali markkinatilanne sita vaatii.
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Kaikki palvelumme tahtddvat asiakkaamme
parempaan menestykseen.

Kasvusysteemimme avulla

1. Luomme asiakasyritykselle paremman
aseman markkinoilla.

2. Hyddynnamme paremman aseman
tuloksekkaammin valmentamalla
henkilokunnan toteuttamaan strategiaa.

3. Lisdamme jarjestelmilla jarkea johtamiseen.

Palvelumme eri osaamisalueillamme tukevat n3iden tavoitteiden
saavuttamista saumattomasti.

Kirkas kasvuidea
Autamme yrityksid kirkastamaan kasvuideansa, vahvistamaan tari-
naansa ja luomaan suunnitelman, joka tekee kasvusta vaistamatonta.




Parempi asema markkinoilla - Ignis i
Kaikkein tehokkain media on ihminen. Tehtavdmme on parantaa asiakkai- asvua ja Rasvoadikaa

demme asemaa markkinoilla henkil6kohtaisten myynti- ja markkinointitoi- EfiCode Oy on rddtdloityihin sovel-
menpiteiden avulla. Huolehdimme luskehitysratkaisuihin keskittynyt
yritys.

o ettd asiakkaillamme on riittavasti kasvun edellyttama maara

asiakastapaamisia Lahtétilanne:

EfiCoden liikevaihto on koostunut

o ettd messuista ja tapahtumista saadaan paras kaupallinen hyoty irti pddosin isoista telecom-sektorin
asiakkaista. Yritys on kaksinkertais-
e ettd ovipumppu laulaa ja asiakasvirtaa riittaa tanut liikevaihtonsa perustamises-
taan (2005) Idhtien. Varmistaakseen
e tuloksekkaista markkinaoperaatioista. kasvutavoitteensa saavuttamisen

jatkossakin, yritys teki kevddlld
2007 strategisen pddtoksen alkaa
vahvistaa myyntiorganisaatiotaan
ja ldhted hakemaan kasvua uusista
asiakkaista. EfiCode ja Trainers'
House kdynnistivdt pilottihankkeen.

Tavoite:

Pilottivaiheen tavoitteena oli avata
keskustelu 100 uuden asiakaseh-

i dokkaan kanssa. Tavoitteena oli
L synnyttdd 1000 000 euroa lisdd
kannattavaa liikevaihtoa.

»
Kmm Tdmdn teimme:

Kirkastimme EfiCoden asiakkaita
VAA 1 1 V{E” ; kiinnostavan soittostoorin ja sovim-
me 100 asiakastapaamista valittui-

”_PMJEKTTE” hin asiakasehdokkaisiin EfiCoden

myyntihenkildstalle.

ToIMITTAJA

Lopputulos:
EfiCoden tarjouskanta ja uusasia-
s eﬁCDde kasmyynti on moninkertaistunut.
Liikevaihdon kasvutavoite tayttyi.
Onnistuneen pilottihankkeen poh-
jalta EfiCode ja Trainers' House ovat
jo sopineet yhteistydn jatkamisesta
vuoteen 2010 saakka. Tdmd yhteis-
ﬂ tyo tulee olemaan yksi merkittdvistd
tukipilareista EfiCoden kasvutari-
nassa jatkossakin.
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Parempi asema markkinoilla — web-analytiikka

Trainers' House on uuden ajan analytiikkatalo. Olemme ensisijaisesti kas-
vusysteemiyhtio. Niinpa meidan tehtdvamme analytiikassakin on ohjata
asiakkaitamme saamaan nykyistd parempia myyntituloksia, enemman ja
kuumempia liideja, lisda kavijoita verkkoon, paremmalla kannattavuudella.
Lisdksi tuotamme relevanttia tietoa paatosten tekoa varten. Ratkaisumme
vaihtelevat geneerisista taysin asiakkaiden tarpeiden mukaisiksi rakennet-
tuihin palveluihin.

Trainers' Housen analytiikkayksikko on Euroopan suurin. Meilld on maail-
manlaajuisesti ainutlaatuista ja monipuolista osaamista.

Rakennamme asiakkaan liiketoimintaan tasmallisesti suunniteltuja ratkaisu-
ja mm. seuraavilla alueilla:

e Online-markkinointistrategian kirkastaminen ja toteutus
e Asiakasvirran hankkiminen verkkoon

o Web-analytiikka

e Markkinatutkimus

e Hakukonemarkkinointi

e Hakukoneoptimointi

e Mediaostot

e Verkkopalveluiden hyddynnettdvyys ja muotoilu

e Mittarit

e Kampanjasuunnittelu ja -managerointi



Parempi asema markkinoilla — Kasvua verkosta - Strategy & Design

Monilla asiakkaillamme on edelleen valtavasti potentiaalia sahkdisissd kanavissaan.
Strategy & Design auttaa yrityksid kasvattamaan liikkevaihtoaan sahkdéisten kanavien
avulla. Etsimme verkon hy6dyntamisen mahdollisuudet. Rakennamme toimivat verkko-
strategiat ja —konseptit sekd huolehdimme helppokayttsisten ratkaisujen syntymisesta.

Autamme asiakkaitamme hyédyntamaan verkkoratkaisunsa tehokkaammin
e kaupankdynnin kanavana
o itsepalveluasteen lisd3jana
e asiakasuskollisuuden kasvattajana
o liiketoimintakustannusten pienentadjana
o tuotekehityksen lapimenon kiihdytt&jana
e ajankdyton tehostajana
e markkinoinnin kustannustehokkaana kanavana.

Tehtdvamme on synnyttaa lisdd kasvua verkosta.

Parempi asema markkinoilla — Story & Design

Story & Design tydskentelee nimensa mukaisesti tarinankerronnan ja palvelumuo-
toilun parissa. Tarinat ovat tehokas tapa vahvistaa yrityksen asemaa markkinoilla.
Monimuotoista, vaikuttavaa ja toimintaan ohjaavaa tarinankerrontaa kdytetaan niin yri-
tysten sisdisessa kuin ulkoisessakin markkinoinnissa yrityksen kasvua vauhdittamassa.

Yrityksen asemaan markkinoilla vaikuttaa jokainen kohtaaminen mahdollisen asiakkaan
kanssa. Kohtaamiset voivat tapahtua kasvotusten, puhelimitse, sdhkoisesti. Siksi palve-
lumuotoilu on térked osa tarjoamaamme. Se sisaltda sahkaisid palveluita ja sovelluksia,
sekd eri foorumeissa tapahtuvien asiakaskohtaamisten konseptointia ja kdyttodnottoa.

Olemme tiiviisti mukana asiakkaidemme palvelu- ja tuotekehitysprojekteissa.
Ulkopuolisena toimijana kiihdytamme hankkeiden lapimenoaikaa. Asiakkaidemme
markkinoinnille puolestaan tarjoamme puhuttelevia ja osallistavia palvelu- ja kam-
panjaratkaisuja. Meilld on vahvaa osaamista helppokayttoisten kayttsliittymien
suunnittelussa.

Hyddynndmme osaamistamme myds omissa palvelutuotteissamme seka
jarjestelmaratkaisuissamme.
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Case Fight Club - teho-
kasta markkinointia ver-
kossa tarinan avulla

Fight Club on Trainers' Housen
fyysisen kunnon valmennusoh-
jelma. Ohjelman tavoitteena on
lisGtd osallistujien energiatasoa
Jja voimavaroja, jotta taantuman
taklaaminen olisi helpompaa.

Léhtétilanne:
Uuden konseptin lanseeraus

Tavoite:
Tdyttdd yksi Fight Club —harjoittelu-
ryhmd, noin 50 henkilod

Tdmén teimme:

* Inspiroiva ja provosoiva video
sekd minisivusto

« Sdhkdpostisuora noin
6000 henkildlle

- Lehdistétiedotteet

Lopputulos:

* 48h kampanjan aloituksesta kaksi
ensimmdistd Fight Club -ryhmdd
—noin 100 henkildd — oli tdynnd

- Teimme pddtoksen perustaa uusia
ryhmid sekd Helsinkiin ettd
muualle Suomeen

+ Kampanjamme sai mediassa
laajasti huomioita

FIGHTCLUB iils

FIGHT L4

Sind teet kaiken tydin.

Listitietojo




Aseman parempi hyddyntiiminen
— valmennusliiketoiminta

Tehtdvamme on kaantaa markkinoinnilla luodut mah-
dollisuudet asiakkaamme kassavirraksi. Markkinoinnilla
parannetaan asiakkaan asemaa markkinoilla ja muutetaan
toimintaymparistoa. Valmennuksen avulla muutetaan
toimintatapoja.

Projektimme kaynnistyvat usein kasvuidean kirkastamisel-
la. Kirkastamme ja kiteytdmme yhdessé asiakkaan kanssa
strategiaan perustuvan, erottuvan kasvuidean.

Toimintatapojen muuttaminen edellyttda johtamisen,
uskomusten ja ajattelutapojen muutosta. Valmennuksella

Keskeinen valmennusmenetelmdamme on haasteiden kaut-
ta oppiminen. Ldhestymistapamme on hyvin kdytannon-
ldheinen. Viemme valmennuksen osaksi asiakkaan arkea
tyossé tapahtuvan valmennuksen avulla. Henkil6kohtaisen
valmennuksen lisdksi kdytamme sahkaisia tyokaluja muu-
toksen lapiviemiseksi.

Naiden lisdksi valmennusprojekteihin kuuluu yhteisollisia
tapahtumia, joissa tehddan paatoksia tavoitteista, joh-
tamiskaytannoista, toimintatavoista ja kasitteistd seka
kirkastetaan yhteistd ymmarrysta strategiasta. Tyossa
oppimisen ja yhteisdllisten tapahtumien lisdksi teemme
coachingia pienryhmissa ja yksilgtasolla.

Suurin osa toiminnastamme on raataloityja asiakaskohtai-
sia projekteja. Tarjoamme lisdksi kaikille avoimia valmen-
nuksia. Valmennusten tavoitteena on kehittaa osallistujien
kykyja johtaa itsedan ja muita seka tarjota ainutlaatuisia
verkostoitumismahdollisuuksia eri toimialojen parhaiden
ihmisten parissa.
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Case Finnair Tekniikka

Finnair Tekniikka on Finnair-konsernin yksikkd, joka
vastaa lentolaivaston teknisestd Idhtéluotettavuudes-
ta, huolto- ja korjaustoiminnasta. Henkilostémddrd oli
2008 vuoden lopussa noin 1600. Suurin henkilosté-
ryhmd ovat lentokoneasentajat ja —mekaanikot (noin
970 henked). Esimieskuntaa Finnair Tekniikassa on
noin 180 henkil6d.

Tavoitetilamme on: asiakaskeskeinen ammattilainen
—laatua maailman huipulta.

Ldhtotilanne:

Vuonna 2007 Finnair Tekniikan johtoryhmd sitoutui
organisaation historian mittavimpaan esimies-
tyonkehittimishankkeeseen. Hanke sai nimekseen
Tekniikan tulevaisuuden tekijit. Hankkeeseen ldh-
dettiin useasta eri syystd. Mm. konsernin henkilés-
totyytyvdisyysmittauksessa esimiestyo oli noussut
kriittiseksi kehittcimiskohteeksi, henkiloston keski-ikd
oli nousussa (n. 45v.) ja esimiestyd ndhtiin suureksi
vaikuttajaksi henkiléston jaksamiseen ja hyvinvoin-
tiin. Ndiden listksi Tekniikassa oli meneilldédn massii-
vinen rakennemuutos. Yhteistykumppaniksi valittiin
kattavan kilpailutuksen jélkeen Trainers' House.

Tavoite:

Tavoitteiksi asetimme esimieskulttuurin muutoksen.

Mittareiksi sovimme

- toteutuneet kehityskeskustelut,

- toteutuneet ryhmdkehityskeskustelut sekd

- henkiléstotyytyvdisyystutkimuksen (4D) tulosten
paranemisen.

Tdmén teimme:

Tekniikan Tulevaisuuden Tekijit —ohjelman aikana
kaikki esimiehet ovat osallistuneet yhteisiin esimies-
valmennustilaisuuksiin (yhteensd 5,5 pdivdd / henki-
16). Valmennuksissa on tydstetty yhteisid johtamisen
pelisddntdjd, Tekniikan tavoitteiden mukaista
toimintaa, yksilé- ja ryhmdkehityskeskusteluja,
Varhaisen vilittimisen mallia ja ongelmatilanteisiin
puuttumista. Esimiehen Kdsikirja on rakentunut oh-
jelman mydétd. Ndiden lisdksi olemme vauhdittaneet
kulttuurimuutosta koko henkilokuntaa koskettavilla
valmennustilaisuuksilla.

24




Lopputulos:

Valmennusohjelman mydétdvaikutuksella esimiestyon laa-
dussa ja johtamisjdrjestelmdn uudistamisessa on edistytty
ennakoitua paremmin . Onnistumisemme ndkyy jo vuoden
2008 4D -henkiléston tyshyvinvointi/tyytyvdisyyskyselyn
tuloksissa. Jokaisella Finnair Tekniikan osastolla 4D-tulokset
osoittavat parantumista, erityisesti johtamisen, sisdisen
viestinndn ja yleisen tydskentelyilmapiirin osalta. Seké
ryhmd- ettd yksilokehityskeskusteluita on kéyty selvdsti
enemmdn kuin aikaisemmin. Finnair Tekniikan tavoitteet
osataan kommunikoida joukoille eteenpdin. Tekniikka on
ottanut ensimmdisen ison askeleen johtamiskulttuurin
muutoksessa.

<




Jiirked johtamiseen — Technology Solutions

Trainers' House Technology Solutions —yksikkd toimittaa projektimuotoisesti
kasvukonsepteihin liittyvia jarjestelmaratkaisuja.

Yrityksemme tehtdvana on auttaa asiakkaitamme kasvamaan kasvusystee-
miemme avulla. Technology Solutions —yksikdn tehtavana on nostaa tietotydn
tuottavuutta johtamisjarjestelmien, sdhkdisen asioinnin ja erilaisten tuotta-
vuustyokalujen avulla.

Kunkin projektin tavoitteet maaritelldan huolella yhdessa asiakkaan kanssa.
Tavoitteet voivat liittya paitsi liikevaihdon kasvuun tai kannattavuuden paranta-
miseen, myds organisaation oppimisen tai viestinnan tehostamiseen.

Tekninen ratkaisualustamme on konsernin linjan mukaisesti Microsoft
-teknologiat. Pitkd kokemus valituista teknologisista ratkaisuista on mah-
dollistanut yksikon tarjoaman taydentymisen. Tarjoamamme sisaltad seka
valmiita ettd mukautettavissa olevia sovellusosia. Ratkaisumme ovat nopeasti
kayttoonotettavia.

Laaja kokemuksemme mahdollistaa yksinkertaisten ja toimivien ratkaisujen
synnyttamisen. Keskeiset haasteet tuottavuutta lisdavien jarjestelmien
toteuttamisessa ovat tyypillisesti joko kayttoliittyman epakaytannollisyys,
usean erillisen jarjestelman kaytto tai huolellisen kdyttéonoton laistaminen.
Jarjestelmat lisdavat tuottavuutta vain jos niita kdytetdan. Tehtdvamme on
valttaa nama kapeikot.

Erinomaisena osoituksena asiakaskohtaisesta ratkaisusta, toimivasta kaytto-
liittym&sta seka tuloksekkaasta kdyttodnotosta on Wartsilan Intranet —ratkaisu.
Arvostetussa European Excellence Awards —kilpailussa rakentamamme
Wartsila Intranet sai ensimmaisen palkinnon.

| m—

=i

e O

Ratkaisu palkittiin viime vuonna European Excellence Awards -kilpailussa.
Wiartsilin Compass-intranet voitti Intranet-kilpailusarjan pddpalkinnon.
www.excellence-awards.eu
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Case Wiirtsild
- globaali intranet

Wiairtsildn uusi globaali intranet on koko
konsernin sisdisen viestinnén ja ajan-
kohtaisen tiedonvdlityksen yhtendinen
kanava.

Léahtaotilanne:

Kymmenet maa- ja liiketoimintakohtai-
set intranetit ja kdyttdjien ja eri jdrjestel-
mien suuri médré sekd maantieteellinen
hajautuneisuus asettivat haasteita
tiedon jakamiselle ja I6ytdmiselle.

Tavoite:

Projektin ensisijaisena tavoitteena oli
halu luopua pirstaloituneesta intra-
net-verkostosta ja luoda yhtendinen,
brdndin mukainen kanava koko konser-
nille. Toinen tdrked tavoite oli varmistaa
uuden intranetin vahva rooli tiedon
Jjakamisessa konsernin sisdlld. Uusi
palvelu parantaa térkedn tiedon saa-
tavuutta ja on lisGarvoa luova tyékalu
koko organisaatiolle.

Tdmén teimme:

Hankkeesta vastasi mddrittelyvaiheesta
tekniseen suunnitteluun, toteutukseen
Jja kdyttéonottoon asti Trainers' House.
Teknisesti jdrjestelmd perustuu
Microsoftin Office SharePoint Serveriin.
Onnistuneen projektin taustalla oli

tiivis yhteistyé projektiryhmdn kanssa
sekd merkittdvdt panostukset uuden
jdrjestelmdn jalkautukseen ja kdyttdjien
valmentamiseen.

Lopputulos:

Yksi yhteinen intranet mahdollistaa
tehokkaan tiedonjakamisen koko
konsernissa ja tarjoaa uusia online-ryh-
mdtydskentelymahdollisuuksia usealla
mantereella tyoskentelevdille henkilos-
tolle. Uuden intranetin mydétda konsernin
viestintdiprosessit ovat tehostuneet ja
tulevaisuudessa intranetia on tarkoitus
kehittdd yhd enemmdn liketoiminnan

tarpeita tukevaksi.




Jiirked johtamiseen - Service, Delivery and Support
Service Delivery & Support —yksikkd tarjoaa jatkuvia palveluita asiakkaidemme tukipalvelutarpeisiin. Tuen
kohteena ovat Trainers' Housen toimittamat ohjelmistot, valmisohjelmistot ja/tai jatkuvat palvelut.

Service Delivery & Support -yksikon tehtavana on
e Huolehtia asiakkaan sovellusten toiminnasta ja kehittymisesta
e Varmistaa sovitun palvelutason toteutuminen

e Toimia yhteydenottopisteend asiakkaan ja palvelukumppanin vlilla




Jiirkei johtamiseen - SaaS (Software as a Service)

Ihmisten valinen tydn tuottavuus on taynna mahdollisuuksia.
Tyontekijat kayttavat toissa 7-8 tuntia pdivassa. Mitd jos tata
kaytettavissa aikaa voisikin kdyttaa tehokkaammin, ja samaan
aikaan vield lisata tyytyvaisyytta ja viihtyvyytta? Trainers'
House tavoittelee ihmisten valisen tyon tuottavuuden mer-
kittavaa tehostumista. SaaS—-ratkaisumme ovat kriittisessa
roolissa yrityksen tavoitteiden ja strategian toteutumisen
varmistajina ja kiihdyttajina.

Saas-yksikkomme vastaa omien palvelutuotteidemme kehit-
tamisestd ja toimituksista. Kaikkien tuotteidemme kantavana
teemana on kasvu ja sen johtaminen. Tuotteiden konseptit
perustuvat Trainers' Housen pitkdan kokemukseen kasvua
synnyttavista kdytanndista ja ne yhdistavat Trainers' Housen
koko tarjoaman — markkinoinnin, valmennuksen ja jarjestel-
mat — yhdeksi tuloksekkaaksi kokonaisuudeksi.

SaaS-ratkaisuja kdytetdan internetin ylitse kuukausiveloittei-
sina palveluina. Ne ovat nopeasti kdyttoonotettavissa ilman
suuria kertainvestointeja. Teknologisesti tuotteet perustuvat
Microsoftin ratkaisuihin.

Case HL Group

HL Group on teknisen tukkukaupan maahan-
tuontiyritys, jonka tuotealueina ovat teollisuuden
komponentit, teollisuusmaalit, autovaraosat sekd
automaalit.

Léihtaotilanne:

HL Groupin myyntikulttuuri oli hyvin perinteinen.
Markkina-asema oli hyvd. Myynnin suunnittelujén-
ne oli lyhyt, ja fokus oli pddsddntdisesti olemassa
olevissa asiakkaissa. Myynnin aktiivisuudessa

oli toivomisen varaa. Eri yksikéiden vdlisid ristiin
myynnin mahdollisuuksia ei hyédynnetty tar-
peeksi. HL Groupista puuttui yhtendinen myynnin
johtamisen malli ja myynnin johtamisjdrjestelmd.

Tavoite:

HL Group halusi liséitd mahdollisuuksia etsivdd,
organisaatiossa. Tamdan lisdksi yritys etsi itselleen
CRM-jdrjestelmdd. Tavoitteena oli saada myynnin
tekemiseen ja johtamiseen uusia tyckaluja sekd
jdmédkdmpdd otetta. HL Group pddtyi hankkimaan
BLARP-kasvusysteemin. Tavoitteena oli luoda
muyyntiin valmennuksen ja BLARP-jérjestelmdn
avulla ulospdin aktiivinen toimintamalli ja tekemi-
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sen johtamiseen perustuva johtamismalli. Nédiden
lisdiksi yhteistydn tavoitteena oli lisdtd tapaamis-
mddrid erityisesti uusissa asiakkaissa ja aktivoida
ristiinmyynti koko tarjoaman osalta.
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Tdmdn teimme:

Rakensimme ja otimme kdyttéon jokaisessa
HL Groupin yksikdssd yhtendisen myynnin
johtamismallin - mittarit, minimistandardit ja
palaverikédytdnnét.

Kdynnistimme laajalla joukolla tavoitteel-
lisen, viikoittaisen prospektoinnin uusien
myyntimahdollisuuksien Ioytimiseksi.
Prospektointiin osallistuvat myyjdt, johto
ja tuotepddllikdt. Tdmd tarkoitti toiminnan
uudelleenstandardointia.

Kasvusysteemin avulla myyjdt saivat
kdyttoonsd jdrjestelmdn. Tadmdn liséksi var-
mistettiin myés oivallus uuden toimintatavan
merkityksestd valmennusten ja johtamisen
muutoksen avulla.

HL Groupissa muutettiin arjen tekemistd
haluttuun suuntaan.

HL Group on yhteistyén mydtd aktiivisesti
kehittdnyt uusia palvelumalleja erityisesti
autovaraosa- ja teollisuusmarkkinoille.

Tulokset:

Vuoden aikana myyntiin saatiin istutettua uusi
ajattelutapa ja myynnin johtoon eteenpdin
katsova johtamismalli. Prospektointity6 on
tuottanut tdhdn mennessd yli 2000 edistettd-
vdd uutta tunnistettua myyntimahdollisuutta.
Noin neljdnnes tunnistetuista myyntimah-
dollisuuksista kohdistuu uusiin asiakkaisiin.
Esimerkiksi teollisuusyksikén vuoden 2008
myynti koostui asiakaskunnasta, jossa 50 %
oli uusia. Liikevaihto kasvoi yli kolme (3) miljoo-
naa euroa.

Yhteistyomme seurauksena HL Group on
saanut uusia, merkittdvid asiakkuuksia ja on
onnistunut kasvattamaan liiketoimintaansa.
Yhteistyd on vasta alussa.

Saa$ palveluja

BLARP - Business Live Action Role Play
— Kasvun johtamisjarjestelma

Yritykset voivat mennd eteenpdin tai taaksepdin. Stabiilia tilaa
ei ole. BLARPIn idea on auttaa johtoa johtamaan toimintaa
haluttuihin tuloksiin niistd syista kasin, joista kasvu toden-
nakoisimmin syntyy. BLARP ohjaa yksittadisen ihmisen ajan-
kayttoa olennaisiin asioihin, ja ystavallisesti ohjaa tekemaan
syvempda ja laajempaa yhteistyota tyokavereiden kanssa.

Yritys voidaan saada takaisin kasvuraiteelle tai sen kasvua
voidaan huomattavasti kiihdyttad, antamalla valineit3 asiak-
kuus-, arvo- ja ihmisprosessien tehokkaampaan johtamiseen.

BLARP yhdist&a halutut toimintatavat seka yrityksen tavoit-
teet kokonaisuudeksi, jonka avulla business-mahdollisuuksis-
ta saadaan aikaan toteutunutta kasvua. Systeemi vauhdittaa
markkina- ja mahdollisuuskeskeisen kulttuurin rakentamista.

BLARP tehostaa asiakashankintaa, asiakkuuksien johtamista
ja tuottaa reaaliaikaista tietoa myynnin aktiviteeteista.
Yhteiséllisend palveluna BLARP kannustaa jakamaan

tietoa ja hyodyntdmaan muiden osaamista. Kattavan mit-
tariston ansiosta oikeasta tekemisesta on helppo palkita.
Roolipohjaisuutensa ansiosta BLARP mahdollistaa jarjestel-
man mukauttamisen eri henkildille tukiprosesseista myyntiin.



SYDAN — Tietotydn johtamisjtrjestelmi

Sydan tiivistda Trainers' Housen kymmenen vuoden kokemuksen sahkéisista
tyoymparistoista strategista ahkeruutta tukevaksi ratkaisuksi. Strategisesti
ahkerassa tydyhteisossa ajankaytto kohdistuu asiakkaalle arvoa tuottaviin
prosesseihin, tietotydldisen osaaminen nousee uudelle tasolle ja tydyhteiso
tukee yrityksen strategiaa. Sydan-kasvusysteemi muodostuu toimintatavasta
ja sitd tukevasta johtamisjarjestelmasta.

Sydan parantaa yrityksen tuottavuutta tehostamalla arvo- ja ihmisprosessia
ja ajankdyton johtamista strategisesti tarkeisiin asioihin. Se tekee lupausten
lunastamisesta, innovoinnista ja tavoitteista koko yrityksen yhteisen asian
ja antaa johdolle tydkalut seurata edistymista. Roolipohjaisena johtamis-
jarjestelmana Sydan voidaan mukauttaa eri henkildille tuotekehityksesta
asiakaspalveluun.

Sydan julkaistaan alkuvuonna 2009.

POLKU — Henkilokohtaisen kasvun- ja hyvinvoinnin jdrjestelmi

Kun ihmiset voivat hyvin, liiketoiminta voi hyvin.

Polku on henkilskohtaisen kasvun ohjelma, jolla vaikutetaan kokonaisvaltaisesti
yksilon suorituskykyyn ja ammatilliseen kehitykseen. Polku koostuu valmen-
nuksesta ja yhteisollisestad verkkopalvelusta ja sen kantava idea on itsensé
kokonaisvaltainen toteuttaminen.

Polun kayttdja asettaa itselleen omaan eldmantilanteeseensa soveltuvia
vélietappeja ja sitoutuu tavoitteiden mukaiseen tekemiseen arjessa. Jatkuva
seuranta, vertaisryhman kannustus ja aktivoivat tehtéavat auttavat saavut-
tamaan asetetut tavoitteet. Palvelussa tarjotaan kayttdjalle henkilokohtaista
kasvua tukevaa valmennusmateriaalia tehtavina, danitiedostoina, videoina ja
kirjallisina ohjeina.

Polku on osa kaikkia Trainers' Housen avoimia valmennuksia.

PALKU
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PULSSI - strategian markkinoinnin ja muutosviestinniin jiirjestelmii

Pulssi on strategian markkinoinnin ja muutosviestinnan jarjestelm4, jolla mita-
taan asetettujen tavoitteiden toteutumista yrityksen ja tyontekijoiden arjessa.
Palvelussa kayttajat kirjaavat omien tavoitteiden mukaisia tehtavia viikko- tai
kuukausitasolla ja seuraavat samalla strategian toteutumista koko organisaa-
tiossa. Yhteisten tavoitteiden lapindkyvyys ja palkitseva mittaaminen luovat
kannustavan ja terveen kilpailuhenkisen tekemisen ilmapiirin. Pulssin avulla
tavoitteet pysyvat kirkkaina ja reaaliaikainen raportointi kertoo muutoksen
toteutumista tehtyjen asioiden kautta.
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Uudistimme organisaatiomme voimakkaasti vuoden 2008 aikana.
Yhdistimme markkinoinnin, valmennuksen ja jarjestelmakehityksen
osaamisemme yhdeksi kokonaisuudeksi. Olemme lisdnneet ratkai-
sujemme jalostusarvoa ja siirtyneet arvoketjussa ylgspain. Tdaman
vuoksi henkilskunnassamme on tapahtunut odotettua ja tarvittua
muutosta.

Vuoden alussa konsernissamme tydskenteli 400 tyontekijaa.
Vuoden lopussa henkilskunnan maéra oli 340. Luovuimme liiketoi-
minnoista, jotka eivat endd kuulu strategiaamme. Henkilokuntamme
on uudistunut voimakkaasti vuoden 2008 aikana ja uudistuminen
jatkuu myds tulevaisuudessa. Strategian muutos on edellytta-

nyt uusrekrytointeja, ja valtavasti uusia rooleja ja haasteellisia
tehtdvid on tarjoutunut yrityksessa jo toimiville henkilgille.
Asiantuntijoidemme tehtavakenttdd on muutettu ja laajennettu.
Samalla olemme vahvistaneet ldsndoloamme asiakasrajapinnassa.

Toteutimme syksylld 2008 jo toisen opiskelijoille raatalsidyn Growth
Academy -valmennusohjelman. Tarjosimme 60:lle korkeakouluopis-
kelijalle laajan ilmaisen valmennusohjelman sekd mahdollisuuden
tyoskennelld palveluksessamme myynnin, markkinoinnin ja tekno-
logian parissa. Growth Academy oli menestys, ja konseptia tullaan
jatkamaan.

Henkilokunnan valmennuksissa painotimme projekti- ja myynti-
osaamista. Toteutimme yhtidn laajuisen Sales Academy- sek& Next
Generation —valmennusohjelmat. Tavoitteenamme on vastaavilla
ohjelmilla jatkossakin lisdta myynnin ja valmennuksen osaamista
konsernissamme.

Kulttuurien yhdistaminen on haastavaa tysta. Loimme organi-
saatiolle uudet, yhteiset arvot. Kiinnitimme erityistd huomiota
johtamiseen ja yhteisen viestin vahvistamiseen. Uudistimme kaikki
ihmisprosessimme arvojemme ja strategiamme mukaisesti.

Tavoitteenamme on huolehtia siitd, ettd meilld on oikeat ihmiset,
oikeassa paikassa, tekemdssa oikeita asioita, oikeaan aikaan, oikeilla
tiedoilla, taidoilla, asenteella ja motivaatiolla. Nama ihmiset tukevat
asiakkaamme menestystad. He ymmartavat yrityksen strategian ja
oman tehtédvinsé strategian toteuttamisessa. He jakavat arvomme
ja muokkaavat kulttuuriamme omalla tekemiselldan yhteista p&a-
mairaamme kohti.
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Trainers' House Oyj on Suomessa rekisterdity

ja Helsingissa kotipaikkaansa pitdva julkinen
osakeyhti. Trainers' Housen johtamista ohjaavat
Suomen lait ja yhtitjarjestys, joiden mukaisesti
valvonta ja hallinto on jaettu yhtickokouksen,
hallituksen ja toimitusjohtajan kesken.

Trainers' House on soveltanut HEX Oyj:n,
Keskuskauppakamarin ja Elinkeinoeldman
keskusliiton 1.7.2004 voimaantullutta Corporate
Governance —suositusta, jossa on maaritelty hyva
hallintotapa suomalaiselle porssiyhtidlle.

Yhtiokokous
Osakkeenomistajat kdayttavat yhtickokouksessa
paattamisvaltaansa yhticn asioissa.

Varsinainen yhtiokokous pidetdan kuuden kuukau-
den kuluessa tilikauden paattymisesta. Hallitus
kutsuu yhtickokouksen koolle ja pdattad sen
pitdmispaikasta ja -ajasta. Kutsu yhtickokoukseen
annetaan osakkeenomistajille tiedoksi ainakin
kahdessa yhtickokouksen méaraamassa lehdessa
julkaistavilla ilmoituksilla aikaisintaan kolme
kuukautta ja vdhintdan seitsemantoista pdivaa
ennen yhtiokokousta.

Yhtiokokous valitsee Trainers' Housen hallituksen
ja tilintarkastajat, paattaa naiden palkkioista

ja myontaa yhtion johdolle vastuuvapauden.
Yhtiokokouksessa kasiteltavat asiat ja osakkaiden
osallistumisoikeus maéaritelladn Trainers' Housen
yhtiojarjestyksessa ja yhtickokouskutsussa.

Hallitus kutsuu koolle ylimaaraisen yhtickokouk-
sen, kun katsoo siihen olevan aihetta tai kun laki
sitd edellyttas.

Trainers' House Oyj:n varsinainen yhtickokous
vuonna 2008 pidettiin 1.4.2008. Yhtitkokous
vahvisti yhtion tilinpdatoksen vuodelta 2007 ja
mydnsi hallituksen jasenille ja toimitusjohtajalle
vastuuvapauden.

Hallitus

Yhtidjarjestyksen mukaan varsinainen yhtic-
kokous valitsee Trainers' Housen hallitukseen
kolmesta kahdeksaan jasentd. Hallituksen jasen-

ten toimikausi paattyy seuraavan varsinaisen
yhtickokouksen paattyessa. Hallitus valitsee
keskuudestaan puheenjohtajan. Jasenia toimikau-
della 2008- 09 on ollut kuusi.

Vuodesta 2007 hallituksen puheenjohtajana on
toiminut Aarne Aktan. Hallitustydskentely jar-
jestetdan kulloinkin voimassa olevan hallituksen
tyojarjestyksen mukaisesti. Hallituksen jasenet ja
osakeomistukset yhtitssa esitelldan sivulla 40-41.

Kokoukset

Hallitus kokoontui vuonna 2008 11 kertaa.
Jasenten ldsndoloprosentti hallituksen kokouksis-
saoli 79,2 prosenttia.

Hallituksen palkkiot

Vuoden 2008 varsinainen yhtiokokous paatti
hallituksen puheenjohtajan palkkioksi 4000 euroa
kuukaudessa ja hallituksen jasenten palkkioksi
2000 euroa kuukaudessa. Erillistd kokouspalkkio-
ta ei makseta.

Toimitusjohtaja

Trainers' House Oyj:n hallitus nimittaa yhtion
toimitusjohtajan ja paattaa hanelle maksettavista
korvauksista, eduista, sekd toimisuhteen ehdois-
ta. Toimitusjohtaja ei ole hallituksen jasen. Han
vastaa yhtion operatiivisesta hallinnosta lain-
sdddannon sekd hallituksen antamien ohjeiden
mukaisesti ja sen maadrdysvallan alaisuudessa.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan strategian suun-
nittelusta, toteutuksesta ja sen mukaisista inves-
toinneista seka siitd, ettd kirjanpito on lain mukai-
nen ja varainhoito luotettavasti jarjestetty. Hanen
vastuullaan ovat myos kirjanpidon, laskennan ja
raportoinnin jarjestdminen kdytannossa. Ndiden
lisdksi toimitusjohtajan suorassa alaisuudessa
toimivat Trainers' Housen sijoittajasuhde- viestin-
ta- ja markkinointifunktiot. Toimitusjohtaja valvoo
johtotason henkil6itd koskevia paatoksia, seka
térkeitd operatiivisia paatoksia. Han valvoo mygs,
ettd konsernin tytaryhtidissa toimitaan emoyh-
tion etujen mukaisesti ja toteutetaan konsernin
strategiaa.
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Operatiivisesta liiketoiminnasta toimitusjohtaja
huolehtii johtoryhman avulla. Johtoryhma valmis-
telee ja tekee padtoksia toimitusjohtajan paatos-
valtaan kuuluvissa asioissa.

Toimitusjohtajana on 1.1.2008 alkaen toiminut Jari
Sarasvuo.

Toimitusjohtajan palkkaus ja palkitseminen
Hallitus hyvaksyy toimitusjohtajan palkkaustason.
Trainers' House Oyj:n toimitusjohtaja Sarasvuo on
paattanyt toistaiseksi olla nostamatta rahapalkkaa.
Sarasvuolla on yhtion kulloinkin voimassa olevien

Muu johto

Johtoryhmdn tehtdvdt

Johtoryhman tehtaviin kuuluu strategian suunnit-
telu ja toteuttaminen, liikketoiminnan ohjaus, tu-
losseuranta, vuosisuunnittelu sek investointien,
yritysostojen ja toiminnan muutossuunnitelmien
kasittely. Johtoryhma kokoontuu viikoittain.

Johtoryhméin palkkaus ja palkitseminen
Hallitus m3arittelee muun johdon palkkauksen ja
kannustusjérjestelmien periaatteet sekd optiojar-
jestelmien allokaatiot. Tavoiteasetanta perustuu
yrityksen tulokseen, myyntitavoitteisiin, asiakas-
tyytyvaisyyteen, henkiléston kehittamiseen, seka
joihinkin henkilokohtaisiin laatutavoitteisiin.

Toimitusjohtajan ja operatiivisen johdon esittelyt
sekéd heiddn osake- ja optio-omistuksensa yhtios-
sd on esitetty sivuilla 42-43.

Tilintarkastus

Yhtigjarjestyksen mukaan yhtickokous valitsee
Trainers' Housen tilintarkastajat. Valittavan tilintar-
kastusyhteison on oltava Keskuskauppakamarin
hyvaksyma tarkastusyhteisd.

Vuoden 2008 varsinainen yhtikokous valitsi
tilintarkastajaksi KHT-yhteist Ernst & Young Oy:n.
Pagvastuullisen tilintarkastaja on KHT Harri Parssinen.

Tilintarkastajan tehtdva on tarkastaa yhtion
kirjanpito, tilikauden tilit ja hallinto sind vuonna,

jona hanet on valittu. Toimeksianto pdattyy
valintaa seuraavaan yhtiokokoukseen. Kdytannon
tarkastustoiminta toteutetaan tilikauden aikana
liiketoimintaan ja hallintoon kohdistuvina tarkis-
tuksina ja varsinaisena tilinpaatdstarkastuksena
tilikauden paatyttya.

Tilintarkastajan palkkio maksetaan laskun mukaan.

Vuonna 2008 Trainers' House-konsernin tilintarkas-
tajille maksettiin tilintarkastustehtavista 117.575,00
euroa ja konsulttipalkkioina 24.255,59 euroa.

Sisdinen tarkastus

Sisdisen tarkastuksen tehtavana on jarjestelmal-
listd lahestymistapaa kdyttéden arvioida Trainers'
House -konsernin riskienhallinta-, valvonta- seki
johtamis- ja hallintoprosesseja ja edistda niiden
kehittamista. Sisdisen tarkastuksen tulee arvioida
niitd yrityksen johtamis- ja hallintojarjestelmiin,
toimintoihin seka tietojarjestelmiin liittyvia riski-
asemia seka valvontamenettelyiden riittdvyytta ja
tehokkuutta, jotka koskevat:

taloudellisen ja toiminnallisen tiedon
luotettavuutta ja eheytta

e toimintojen tuloksellisuutta ja tehokkuutta
e omaisuuden turvaamista

e lakien, madrdysten ja sopimusten
noudattamista.

Sisdinen tarkastus voi kohdistua kaikkiin Trainers'
Housen yksikd&ihin ja toimintoihin. Sisdinen tarkas-
tus on jarjestetty siten, ettd sisdisen tarkastuksen
palvelut ostetaan yhtion hallituksen valitsemalta
ulkopuoliselta riippumattomalta, ammattitaitoisel-
ta ja riittavasti resursoidulta palvelun tarjoajalta .

Vuonna 2008 siséisen tarkastuksen palvelut on han-
kittu Tuokko Tilintarkastus Oy:Ita (PKF International).

Sisdinen valvonta

Trainers' Housen sisdinen johtamis- ja valvonta-
menettely perustuu osakeyhtislakiin, arvopape-
rimarkkinalakiin, yhtion yhtisjarjestykseen seki
yhtion omiin sisdisiin toimintatapoihin. Yhtio



noudattaa Keskuskauppakamarin, Teollisuuden
ja tyonantajain keskusliiton ja Helsingin porssin
Corporate Governance suositusta. Yhtion johto ja
valvonta jakautuvat yhtiokokouksen, hallituksen
ja toimitusjohtajan kesken. Siséisell4 valvonnalla
tarkoitetaan kaikkia niita toimintatapoja, jarjes-
telmid ja menetelmis, joiden avulla yhtion johto
pyrkii varmistamaan tehokkaan, taloudellisen

ja luotettavan toiminnan. Trainers' House pyrkii
omistaja-arvon kasvattamiseen lainsdadannon
ja yhteiskunnallisten velvoitteiden asettamissa
puitteissa.

Vastuu sisdisen valvonnan jarjestamisestd on
Trainers' Housen hallituksella. Hallitukselle kuuluu
ylin vastuu yrityksen visiosta, strategisista tavoit-
teista ja niiden pohjalta asetetuista liiketoiminnal-
lista tavoitteista. Hallitukselle kuuluu myds ylin
vastuu kirjanpidon ja varainhoidon valvonnasta
sekd toiminnan asianmukaisesta jarjestamisesta.
Hallitus hyvaksyy yhteiset suuntaviivat koko
konsernin sisdiselle valvonnalle.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan strategian toteu-
tuksesta ja sen mukaisista investoinneista seka
siitd, ettd kirjanpito on lain mukainen ja varainhoi-
to luotettavasti jarjestetty. Operatiivisesta liiketoi-
minnasta huolehtii toimitusjohtaja johtoryhman
avulla. Sisdisestd valvonnasta vastaa yhtion ylin
johto, ulkoisesta tarkastuksesta vastaavat tilin-
tarkastajat ja sisdisestd tarkastuksesta vastaavat
sisdiset tarkastajat.

Sisdisen valvonnan menetelmit ja toimintatavat
Toimitusjohtajan tehtdvana on jarjestas kdy-
tdnndssa kirjanpito- ja valvontamekanismit.
Toimitusjohtaja valvoo johtotason henkil6ita koske-
via padtoksid seka tarkeita operatiivisia paatoksia.
Toimitusjohtaja valvoo, ettd konsernin tytaryhtiissa
toimitaan emoyhtion etujen mukaisesti ja toteute-
taan konsernin strategiaa. Konsernin johtoryhma
toteuttaa liiketoiminnan ohjausta ja hallinnon val-
vontaa konsernin péivittdisessa toiminnassa.

Konsernissa on maaritelty selkedt valtuudet seka
investointien ettd henkil6stéa koskevien asioiden

hyvaksymisestd. Konsernin johtoryhman paateh-
tavat ovat:

1. strategia- ja vuosisuunnitelmien kisittely,
2. liiketoiminnan ja talouden valvonta, ja

3. investointien, yritysostojen ja ryhman
kannalta merkittdavien toiminnan
laajentamis- tai supistamissuunnitelmien
kasittely.

Raportointi- ja ohjausjarjestelmat

Konsernissa on lilketoiminnan tehokkaan seuran-
valvonta kytkeytyy yrityksen visioon, strategisiin
tavoitteisiin ja niiden pohjalta asetettuihin liike-
toiminnallisiin tavoitteisiin. Liiketoiminnan ta-
voitteiden toteutumista ja konsernin taloudellista
kehitysta seurataan kuukausittain koko konsernin
kattavan ohjausjérjestelmén avulla. Olennaisena
osana ohjausjérjestelm&s toteumatiedot ja ajan-
tasaiset ennusteet kdydaan lapi kuukausittain
konsernin johtoryhmdassa. Ohjausjarjestelma
sisdltdd mm. kattavan myyntiraportoinnin, tu-
loslaskelman, rullaavan liikevaihto- ja tulosennus-
teen seka toiminnalle tarkeitd tunnuslukuja.

Riskienhallinta

Trainers' House pyrkii omistaja-arvon kasvat-
tamiseen lainsdddannon ja yhteiskunnallisten
velvoitteiden asettamissa puitteissa.

Trainers' House jakaa liiketoimintaan, tulokseen
ja porssiarvoon vaikuttavat riskitekijat viiteen
padkategoriaan: Markkina- ja liiketoimintariskit,
henkilGstéon liittyvat riskit, teknologia- ja tieto-
turvariskit, rahoitusriskit sekd juridiset riskit.

Muiden riskien haitallista vaikutusta vastaan
Trainers' House on pyrkinyt suojautumaan
merkiksi lakisdateiset vakuutukset, vastuu- seka
omaisuusvakuutukset ja oikeusturvavakuutukset.
Vakuutusten kattavuus, vakuutusarvot seka
omavastuut tarkistetaan vuosittain yhdessa
vakuutusyhtion kanssa.
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Alla esiteltédva selostus mahdollisista riskeista ei
ole kattava. Trainers' House tekee operatiiviseen
toimintaansa liittyen jatkuvaa riskikartoitusta ja

raon wnrk

parhaalla mahdollisella tavalla.

Markkina- ja liiketoimintariskit

] ]
B B 4 B 4 AE = Trainers' House on asiantuntijaorganisaatio.
! I“E] & r “3 U Markkina- ja liiketoiminnan riskit kuuluvat

i W . B : liiketoimintaan ja niiden suuruutta on vaikea

maarittaa. Tyypilliset riskit talla alueella liittyvat
esimerkiksi yleiseen taloudelliseen kehitykseen,
asiakasjakaumaan, teknologiavalintoihin, kilpai-
lutilanteen kehittymiseen sekd henkilstdkulujen
kehitykseen.

Riskeja hallitaan tehokkaalla myynnin, henki-
[6resurssien sekd liikekulujen suunnittelulla ja
saannolliselld seurannalla, mikd mahdollistaa
nopeat toimenpiteet olosuhteiden muuttuessa.

Rahoitusriskit

Trainers' Housen rahoitusriskien hallinnan ta-
voitteena on turvata oman ja vieraan pdaoman
ehtoisen rahoituksen saatavuus kilpailukykyisin
ehdoin sek3 vdhentda markkinoiden haitallisten
liikkeiden vaikutuksia yhtion toiminnassa.

Rahoitusriskit on jaettu neljaan kategoriaan, joita
ovat maksuvalmius, korkoriskit, valuuttariskit
seka luottoriskit. Jokaista riskid seurataan erik-
seen. Maksuvalmiusriskiad vdhennet&dan riittavilla
kassavaroilla, sitovilla luottolimiiteilld ja saatavien
tehokkaalla perinnilla. Korkoriskia hallitaan
vaihtuva- ja kiintedkorkoisten lainojen suhteella.
Lisdksi voidaan kayttaa koronvaihtosopimuksia tai
muita johdannaissopimuksia. Valuuttariskit ovat
toistaiseksi vahiisid, koska Trainers' House toimii
padasiallisesti euromarkkinoilla.

Henkil6st66n liittyvat riskit

Trainers' Housen menestys asiantuntijaorga-
nisaationa riippuu sen kyvysta houkutella ja

pitda palveluksessaan osaavaa henkilokuntaa.
Henkilostoriskeja hallitaan kilpailukykyisen palkan
lisdksi kannustusjarjestelmilld ja panostuksilla
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henkildston koulutukseen, uramahdollisuuksiin
seki yleiseen viihtyvyyteen.

Teknologia- ja tietoturvariskit

Teknologia on keskeinen osa Trainers' Housen
liiketoimintaa. Teknologiariskeihin kuuluvat mm.
toimittajariski, sisdisiin jarjestelmiin liittyvat
riskit, teknologiamuutosten tuomat haasteet seka
tietoturvariskit. Riskejd vastaan suojaudutaan
pitkdjanteiselld yhteistyslla teknologiatoimittajien
kanssa, asianmukaisilla tietoturvajarjestelmil-

14, henkiloston koulutuksella ja sdanndllisilla
tietoturva-auditoinneilla.

Juridiset riskit

Trainers' Housen juridiset riskit painottuvat
padosin yhtion ja asiakkaiden vélisiin sopimus-
suhteisiin. Tyypillisimmillaan ne liittyvat toimitus-
vastuuseen ja immateriaalioikeuksien hallintaan.

Sopimussuhteen ulkopuolisista vastuukysymyk-
sisté keskeisimpid ovat immateriaalioikeuksiin
liittyvat riskit. Sopimuksiin ja immateriaalioikeuk-
siin liittyvien riskien hallitsemiseksi yhtidssa

on sisdinen sopimusmenettelyohjeisto. Yhtion
kasityksen mukaan sopimusriskit eivdt poikkea
tavanomaisesta.

Sisdpiirihallinto

Trainers' House Oyj soveltaa Helsingin Porssin
saanndston sisdpiiriohjetta. Trainers' House -kon-
sernissa ns. suljettu ikkuna (aika ennen tulostiedot-
teiden julkistamista, jona pysyvét sisapiirildiset eivat
kdy kauppaa yhtion osakkeilla) on 21 vuorokautta.
Trainers' Housen sisapiiriohjeisto edellyttds, etta
pysyvat sisdpiirirekisteriin kuuluvat ilmoittavat
etukadteen kaupankadyntiaikeistaan yhtion sisapiiri-
vastaavalle. Ohjeisto suosittaa hankkimaan yhtién
osakkeita vain pitkdaikaisiksi sijoituksiksi ja ajoitta-
maan mahdollisen kaupankdynnin yhtion osakkeella
mahdollisimman pian osavuosi- ja tilinpdatos-
katsausten julkistamisen jalkeen.

S&danndllisten rajoitusten ohella yhtio asettaa tar-
vittaessa hankekohtaisia kaupankadyntirajoituksia,
joissa merkittdviin osakkeen arvoon mahdollisesti

vaikuttaviin hankkeisiin (kuten yrityskaupat) ja
niiden suunnitteluun ja valmisteluun osallistuvat
henkilt merkitddn hankekohtaisiksi sisapiirilai-
siksi. Trainers' House seuraa sisapiiriin kuuluvien
henkildiden kaupankdyntia sdanndllisesti ja
jarjestad koulutusta sisapiiriasioissa.

Julkiseen sisapiiriin kuuluvat Trainers' House Oyj:n
hallituksen jasenet, toimitusjohtaja, kaksi varatoi-
mitusjohtajaa, talousjohtaja seka pdavastuullinen
tilintarkastaja. Yhtio pitaa pysyvaa yrityskohtais-
ta sisdpiirirekisterid yhtion palveluksessa olevista
henkil6ist3, jotka asemansa tai tehtdviensd joh-
dosta saavat sdanndllisesti sisapiiritietoa.

Trainers' Housen sisadpiirivastaava on talousjohtaja
Mirkka Vikstrém. Sisapiirirekisteria yllapidetadan
Euroclear Finland Oy:n SIRE-jdrjestelmassa.



Aarne Aktan

* Hallituksen puheenjohtaja
* Hallituksen jdsen vuodesta 2006
e Syntymdéivuosi: 1973
* Koulutus: KTK
e Péicitoimi: Toimitusjohtaja, Quartal Oy
* Keskeinen tyokokemus:
- Quartal Oy, toimitusjohtaja 1998—
- Kauppamainos Bozell Oy, yhteyspddillikko
1997-1998

Aarne Aktan on suomalaisen internet-teknologian
pioneereja. Hanelld on vankka omakohtainen
kokemus it-yrityksen kasvattamisesta sekd
orgaanisesti ettd yritysostoilla Eurooppalaiseksi
menestystarinaksi.

Muut samanaikaiset luottamustoimet

- Great Expectations Capital Oy, hallituksen

puheenjohtaja, 2007-

Aldata Solution Oyj, hallituksen jdsen, 2008-

Investis Limited UK, hallituksen jdsen, 2008-

Investis Flife Oy, hallituksen puheenjohtaja, 2004-

Investis Flife Ag, hallituksen puheenjohtaja, 2008-

- Quartal Corporate Governance Solutions Oy,
hallituksen puheenjohtaja, 2007~

- Quartal Financial Solutions Ag, hallituksen jésen,
2008~

Omistukset yhtiossd: Suoraan ja mddrays-
valtayhtion kautta, osakkeet 3.021.000 kpl.

Timo Everi

¢ Hallituksen riippumaton jdsen vuodesta 2006
* Syntymdéivuosi: 1963
* Pddtoimi: Toimitusjohtaja, Hasan & Partners
* Keskeinen tyokokemus:
- Hasan & Partners, toimitusjohtaja, 2007-
- Wataniya Telecom, Kuwait, johtaja, 2004-2006
- Hasan&Partners 0y, luova johtaja, copywriter 1991-2004
- Erma&Horelli Oy, copywriter 1989-1991
- Turkama&Kumppanit Oy, yhteyspddllikk 1988-1989

Timo Everi on kansainvilisesti kokenut ja palkittu markkinoinnin
ja myynnin strategioiden sekd luovan suunnittelun osaaja. Hdn
luennoi sddnndllisesti sekd korkeakouluissa ettd ammattiin
valmistavissa oppilaitoksissa Suomessa ja ulkomailla.

Muut samanaikaiset luottamustoimet

- Esaton Oy (Hasan&Partners) hallituksen jésen
- Commagenes Oy (Hugo Boss Helsinki), hallituksen puheenjohtaja
- Oy IFK-Hockey Ab, hallituksen jésen

Omistukset yhtidssé: Osakkeet 29.700 kpl.

Kai Seikku

¢ Hallituksen riippumaton jédsen 31.12.2007 alkaen
* Syntyméivuosi: 1965
* Koulutus: KTM
* Keskeinen tyokokemus
- HKScan 0yj, toimitusjohtaja, 2006-2008
- HK Ruokatalo Oy, toimitusjohtaja, 2005-2007
- LSO Osuuskunta, toimitusjohtaja, 2006-2007
- McCann-Erickson, maajohtaja, 2002-2005
- Hasan & Partners, toimitusjohtaja, 1999-2005
- The Boston Consulting Group (Tukholma ja Helsinki),
liikkeenjohdon konsultti, 199931999
- SIAR-Bossard, konsultti, 1991-1993

Muut samanaikaiset luottamustoimet

- Elinkeinoeldmdn Keskusliitto EK, hallituksen jésen
- Alma Media Oyj, hallituksen jésen
- Tyo6ttomyysvakuutusrahasto, hallintoneuvoston jédsen

Omistukset yhtiossd: Osakkeet 204.446 kpl.



Petteri Terho

* Hallituksen riippumaton jéisen vuodesta 2007
* Syntymdévuosi: 1969
* Koulutus: Oikeustieteiden kandidaatti
e Péicitoimi: Head of New Growth Opportunities,
Nokia-Siemens Networks
- Keskeinen tyokokemus:
- Nokia-Siemens Networks, Head of New Growth
Opportunities, 2008—
- Novator Partners LLC, Johtaja, 2006-2008
- Nokia Networks, Director, Head of Marketing Operations
CEMEA, 2005-2006
- Nokia Networks, Director, Strategy & Business Development,
2004-2006
- Nokia Early Stage Technology Fund, Managing Partner, 2001-2004
- Speed Ventures 0y, toimitusjohtaja, 1999-2001
- Andersen Consulting Oy, konsultti, 1999
- Aura Capital Oy, johtaja ja hallituksen jidsen, 1997-1999
- Ajanta Oy, neuvonantaja, 1995-1996

Muut samanaikaiset luottamustoimet

Ei muita luottamustoimia

Omistukset yhtiossd: Ei omistuksia yhtiGssd.
=N
Tarja Jussila

* Hallituksen riippumaton jéisen 1.4.2008 alkaen
e Syntyméivuosi: 1970
¢ Koulutus: KTM
* Péiditoimi: Toimitusjohtaja, Hill & Knowlton Finland Oy
* Keskeinen tyokokemus:
- Hill & Knowlton Finland Oy, toimitusjohtaja, 2002-
- Hill & Knowlton Finland Oy, varatoimitusjohtaja, 2000-2002

Tarja Jussilan erityisosaamisalueita ovat strategiatason B-to-B ja
B-to-C-viestintd, muutos- ja kriisitilanteiden hallinta sekd yritys-
jdrjestelyihin liittyvan ulkoisen ja sisdisen viestinnédn suunnittelu
ja toteutus. Hdn luennoi viestinndstd sddnndllisesti eri koulutus-
laitoksissa ja tilaisuuksissa.

Muut samanaikaiset luottamustoimet

- Hill & Knowlton Finland Oy:n hallituksen jisen
- Gambit Hill &Knowlton A/S:n hallituksen jdsen
- MTL:n hallituksen jdsen

- MTL-Palvelut Oy:n hallituksen jédsen

- Pro Filharmonia -yhdistyksen hallituksen jéisen

Omistukset yhtiossd: Ei omistuksia yhtiossd.

Matti Vikkula

* Hallituksen riippumaton jéisen vuodesta 2006
* Syntymdvuosi: 1960

* Koulutus: Ekonomi

e Pdditoimi: Partneri, ResCus Oy, 2009-

* Keskeinen tyokokemus:

ResCus Partners Oy, partneri, 2009~

Ruukki Group 0Oyj, toimitusjohtaja, 2007-2008
Elisa Oyj, Johtaja, 2006-2007

Saunalahti Group Oyj, toimitusjohtaja, 2001-2007
PricewaterhouseCoopers, partneri, 1998-2001
Mecrastor Coopers & Lybrand Oy, konsultti,
1996-1998

Nobiscum-Group, toimitusjohtaja,1990-1992
varatoimitusjohtaja, 1989-1990

Elka Microsystems Oy, toimitusjohtaja, 1989

Muut samanaikaiset luottamustoimet

- Fenestra Oy, hallituksen puheenjohtaja, 2009-
- Kristina Cruises Oy, hallituksen puheenjohtaja,
1995-

Omistukset yhtiossd: Finrema Oy, Matti Vikkulan
mddrdysvallassa oleva yhteisd, on osapuolena ter-
miinisopimuksissa, jotka toteutuessaan johtavat
yhteensd 500.000 Trainers' House Oyj:n osakkeen
omistukseen. Johdannaissopimusten nykyisten
ehtojen mukaan termiinit erdéntyvét 25.3.2009.



Operatiivinen johto

Vesa Honkanen

* Pddtoimi: Varatoimitusjohtaja, Trainers' House 0yj,

2008-

* Syntymdivuosi: 1956
* Koulutus: DI
* Keskeinen tyokokemus:

- Trainers' House 0yj, varatoimitusjohtaja, 2008-
Trainers' House Oy, toimitusjohtaja 2003- 2007,
varatoimitusjohtaja, 2002
Aston R5, toimitusjohtaja 1998-2002
Trainers' House Oy, valmentaja 1997-1998
Tiedonhallinta Oy (nyk. Solteq Oyj), myyntijohtaja
1988-1997
Oy International Business Machines Ab, myynti
1983-1988
Nokia Oyj, kehitysinsindéri 1981-1983

Muut samanaikaiset luottamustoimet
- FIM Oyj, hallituksen jésen, 2006—
- FIM Pankki Oy, hallituksen jésen, 2007 -

Jari Sarasvuo Omistukset yhtiossd: Osakkeet 900.984 kpl.

* Pddtoimi: Toimitusjohtaja, Trainers' House 0yj,
2008-
* Syntymdéivuosi: 1965
* Koulutus: Kauppatieteiden Ylioppilas
* Keskeinen tyokokemus:
- Trainers' House 0yj, toimitusjohtaja, 2008—
- Trainers' House Oy, hallituksen puheenjohtaja,
1990- 2007
Lénsivayld, Uusi Suomi, Suomen Kuvalehti,
Kymmenen Uutiset, toimittaja
Radio City, Contactor —lehti, Writers' Studio,
esimiestehtdvit
Hyvit, Pahat ja Rumat, Mind ja Sarasvuo ja Diili
TV ohjelmat
- Yrittdjdnd vuodesta 1990

Jari Sarasvuo on julkaissut useita kirjoja myynnistd,
taloudesta ja itsensd kehittdmisestd. Hin on saavut-
tanut vankan aseman yritysvalmentajana ja yritysten
kasvuhankkeiden toteuttajana. Sarasvuo on monilah-
jakas visionddri, jonka Suomen Liikemies-Yhdistyksen
johtokunta valitsi Vuoden 2008 Liikemieheksi .

Muut samanaikaiset luottamustoimet
- GSP-Group 0y, hallituksen jdsen, 2007-

Omistukset yhtiossd: Suoraan ja médrdysvaltayhtion
kautta, osakkeet 24.756.600 kpl.

VUOSIKERTOMUS 2008




Jarmo Lénnfors

« Pddtoimi: Varatoimitusjohtaja, Trainers' House 0yj,
2008-
* Syntymdivuosi: 1961
* Koulutus: KTM
* Keskeinen tyokokemus
- Satama Interactive Oyj, toimitusjohtaja, 2006-2007
- Fujitsu Services, johtaja, 2006-2006
- Fujitsu Services AS, Tanska, toimitusjohtaja,
2005-2006
- Fujitsu Services, johtaja, 2004-2005
- Fujitsu Services, johtaja, Application Group, 20032004
- ICL Invia (Fujitsu Invia 1.4.2002), maajohtaja,
Suomi ja Baltian maat, Invia Solutions, johtaja,
2000-2003

Luottamustoimet

- Ei luottamustoimia

Omistukset yhtiossd: Osakkeet 151.500 kpl.

Mirkka Vikstrom

* Pddtoimi: Talousjohtaja, Trainers' House 0yj, 2008—
* Syntymdvuosi: 1961
* Koulutus: yo-merkonomi MTT
* Keskeinen tyokokemus
- Trainers' House 0y, talousjohtaja, 2008-
- Trainers' House Oy, talousjohtaja, 2006-2007
- Trainers' House Oy, talouspddillikks, 2001-2006

Muut samanaikaiset luottamustoimet

- Ei luottamustoimia

Omistukset yhtiossd: Osakkeet 210.895 kpl.




Sijoittajille

called

00000000000000000 44



Kalenteri 2009

Trainers' House Oyj:n varsinainen yhtiokokous
pidetédan tiistaina 24.3.2009 klo 13.00.

Vuoden 2009 osavuosikatsaukset julkaistaan
seuraavasti:

23.4.2009, klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-31.3.2009

30.7.2009, klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-30.6.2009

22.10.2009, klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-30.9.2009

Osingonmaksu

Hallitus esittda varsinaiselle yhtickokoukselle,
ettd vuodelta 2008 maksetaan osinkoa 0,05
euroa osakkeelta. Osinko maksetaan osakkeen-
omistajalle, joka tasmaytyspaivana 27.3.2009 on
merkitty Euroclear Finland Oy:n pitdmaan yhtion
osakasluetteloon. Hallitus esittdaa yhtiokokouk-
selle, ettd osinko maksetaan 3.4.2009.

Yhtiotd seuraavat analyytikot

Saamiemme tietojen mukaan seuraavat analyyti-
kot laativat oma-aloitteisesti analyyseja Trainers'
Housesta:

E. Ohman J:or Fondkommission AB
Teemu Vainio

Puh. 09 8866 6038
teemu.vainio@ohman.se

eQ Pankki Oy
Antti Saari

Puh. 09 6817 8651
antti.saari@eQ.fi

Evli Pankki Oyj

Mikko Ervasti

Puh. 09 4766 9314
mikko.ervasti@evli.com

Pohjola Pankki Oyj
Kimmo Stenvall

Puh. 010 252 4561
kimmo.stenvall@pohjola.fi

Materiaalitilaukset

Voit liittyd postituslistallemme osoitteessa
www.trainershouse.fi — Sijoittajille.




Sijoittajille




Yhteystiedot

Mirkka Vikstrom, talousjohtaja
Puh. 050-376 1115
mirkka.vikstrom@trainershouse.fi

Martti Ojala, johtaja, sijoittajasuhteet
Puh. 040-570 7920
martti.ojala@trainershouse.fi

HELSINKI

Trainers' House Oyj (paakonttori)
Porkkalankatu 11

00180 Helsinki

Puh. 09-435-330

Fax 09-4353-3200
info@trainershouse.fi

Trainers' House Oyj
Henry Fordin katu 6
00150 Helsinki

Puh. 0207-581-581
Fax 0207-581-899

Trainers' House Oyj
Porkkalankatu 13
00180 Helsinki

Puh. 020-712-2000

TAMPERE
Trainers' House Oyj
Finlaysoninkuja 21
33210 Tampere

Puh. 0207-581-581
Fax 0207-581-894

TURKU

Trainers' House Oyj
Old Mill, Ruukinkatu 4
20540 Turku

Puh. 0207-581-581
Fax 0207-581-893
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