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TRAINERS" HOUSE
— AUTAMME VARVISTAMAAN
ARJEN JOHTAJUUTTA

Trainers' House on valmennusyhtid, jonka tehtava on auttaa
asiakkaitaan eteenpéin vahvistamalla arjen johtajuutta. Yhtio
tarjoaa kasvua kasityona — kdytanndnlaheisin keinoin ja
asiakasyrityksen tarpeisiin pohjautuen. Yhteistyohankkeet
ovat tyypillisesti projektiluonteisia ja liittyvat jonkin muu-
toksen toteuttamiseen tyoyhteisossd. Kumppanina Trainers'
House tuo projektiin laajaa asiantuntemusta ja hyvin valitun
projektiryhman sekd sytyttda ihmiset halutun muutoksen

Trainers' House toteuttaa asiakkaidensa kanssa vuosittain
noin 600 yrityskohtaisesti raatalsitya projektia. Niiden tueksi
yhtio tarjoaa asiakkailleen mahdollisuutta osallistua henki-
[6kohtaisiin valmennusohjelmiin, jotka tdhtdavat kasvuun
ammattilaisena ja ihmisena.

Trainers' House on perustettu vuonna 1990. Yhtion alkupe-
rdinen nimi oli Writers' Studio Oy. Alkutaipaleellaan yhtio

taakse, oli kysymuys sitten esi-
miestyon kehittamisestad, myynnin
parantamisesta, palvelumuotoilusta,
strategiatydsta tai jonkin yrityksen
menestyksen kannalta ratkaisevan
asian tai hankkeen lapiviemisesta.

Trainers' Housen palveluja hyédyn-
netdan yha useamassa asiakas-
projektissa laajasti: Valmennukset
tahtadvat muun muassa asiakkaiden
strategian kirkastamiseen ja toimin-
nan tuloksellisuuden parantami-
seen. Apuna asiakkaiden myynnin
lisdamiseen ja toiminnan auditoin-
tiin toimii Trainers' Housen tytar-
yhtid Ignis. Johtamisjarjestelmat
(SaaS) tukevat uusien toimintatapo-
jen tehokasta kayttodnottoa. Myss
Trainers' Housen uudet avaukset,
Revenue Housen tarjoama, jarjestel-
min tuettu myynnin johtamispalvelu
seka tyohyvinvointiin liittyvat val-
mennukset ovat herittdneet suurta
kiinnostusta.

TALOUDELLISET TAVOITTEET

Yhtion pitkan aikavalin tavoitteena on
kannattava kasvu.

0SINKOEHDOTUS

Hallitus esittas, ettd vuodelta 2010 ei
jaeta osinkoa.

TIETOJA OSAKKEESTA

Trainers' Housen osake noteerataan
NASDAQ OMX Helsinki Oy:ssa kaupan-
kayntitunnuksella TRH1V toimialaluokas-
sa Teollisuustuotteet ja -palvelut.

Katsauskaudella yhtién osakkeiden
vaihto Helsingin porssissa oli 16,0 milj.
osaketta, 23,6 % osakkeiden keski-
madraisestd lukumaarasta (20,6 milj.
osaketta, 30,3 %) ja 6,8 milj. euroa (11,5
milj. euroa). Ylin noteeraus oli 0,53 euroa
(0,71 euroa), alin 0,33 euroa (0,42 euroa)
ja paatoskurssi 0,36 euroa (0,44 euroa).
Painotettu keskikurssioli 0,42 euroa
(0,56 euroa).

keskittyi markkinointiin. Vuonna 1995
lilketoiminnan painopiste siirtyi lahes
kokonaan valmennusliiketoimin-
taan. Toimintaa paremmin kuvaavan
nykyisen nimensa yhtio otti kdayttoon
vuonna 1998.

Yhtion palveluksessa oli vuoden 2010
paattyessd 133 henkildd. Yhtion toimi-
piste on Espoossa.

Trainers' Housen vuoden 2010 liike-
vaihto oli 15,6 milj. euroa, ja liikevoitto
ennen kertaluonteisia erid ja kaup-
pahinnan allokointien poistoja 1,1
miljoonaa euroa, 7,1 % liikevaihdosta.
Liikevoitto ndiden erien jalkeen oli
-15,8 milj. euroa, -101,5 % liikevaih-
dosta.




TOIMITUSJORTAJAN
KATSAUS

Trainers' Housen toiminta on jalkisyklista. Vuoden 2009 aikana vallinnut varovaisuus yhtion asiak-
kaiden ostokdyttaytymisessé heijastui vield vuoden 2010 liikevaihtoon ja tulokseen. Yhtio kirjasi
tilinpaatoksessa konserniliikearvoon 14,4 milj. euron arvonalennuksen. Kirjauksella ei ole rahavirta-
vaikutusta.

Katsausvuosi 2010 sisalsi kuitenkin merkkeja liiketoimintaympariston elpymisesta. Vaikka viimeinen
neljannes oli ennakoitua huonompi muutaman merkittavan asiakasprojektin siirryttya kuluvan vuo-
den puolelle, uusien tilausten arvo oli jatkuvissa toiminnoissa 21 % suurempi kuin vuonna 2009.

Vuoden 2010 aikana toteutetut liiketoimintajarjestelyt selkeyttavit Trainers' Housen toimintaa ja
helpottavat yhtion keskittymista ydinliiketoimintoihinsa. Yha useamassa asiakasprojektissa hydodyn-
netdan laajasti Trainers' Housen palveluja: Ignis luo asiakkaiden myyjille myyntitilaisuuksia ja auditoi
asiakkaiden totuudenhetkia asiakas- ja esimiestydssé, valmennuksella kirkastetaan asiakkaiden
strategiaa sekd muutetaan toimintatapoja tuloksellisemmiksi ja johtamisjarjestelmien avulla (SaaS)
varmistetaan maéritellylla polulla pysyminen.

Trainers' Housen uudet avaukset, Revenue Housen tarjoama jarjestelmilla tuettu myynnin johtamis-
palvelu ja tydhyvinvointia edistavat palvelut ovat herattdaneet suurta kiinnostusta. Molemmista kertyi
katsausvuodelle liikevaihtoa.

Trainers' Housen tehtédvana on auttaa asiakkaitaan eteenpdin vahvistamalla arjen johtajuutta. Yhtion
osaava ja sitoutunut henkilostd on keskeisessa roolissa taméan tehtdvan toteuttamisessa.

Haluan kiittaa kaikkia asiakkaita, joita olemme saaneet palvella. Teemme parhaamme, ettd yhteistyo
kanssamme tuottaa teille tuloksia.

Kiitos omalle vaellemme, joka on pystynyt hdmmiéstyttaviin suorituksiin valilla hyvinkin haastavissa
tilanteissa ja aikatauluissa.

Vesa Honkanen
toimitusjohtaja



MISSIO, VISIO,
STRATEGIA, ARVOT

Asiakkaat arvostavat Trainers' Housen kykyé auttaa asiakastaan eteenpdin. Trainers'
Housen tehtdva toteutuu, kun se kykenee vahvistamaan johtajuutta asiakkaan
arjessa.

Trainers' Housen unelma on olla maailmanluokan valmennusyritys. Sen saavutta-
minen edellyttda maailmanluokan asiakastuloksia, tydntekijéitd ja menetelmia.

Uskomme asiakkaan arjen tositilanteiden tukemiseen pikemminkin kuin vanhakan-
taiseen konsultointiin ja koulutukseen. Yhdistdmme markkinoinnin, valmennuksen
ja niitd tukevat johtamisjarjestelmit kasvusysteemiksi, jonka avulla asiakas onnis-
tuu tavoitteissaan.

ARVOT OHJARVAT TYOTAMME

Kurotamme kohti kasvua. Tehtdvdamme on auttaa niin
asiakkaitamme kuin itsedmme nousemaan uudelle
tasolle. Haastamme itsemme ja asiakkaamme kehitty-
maan ihmisind, ammattilaisina ja yrityksina.

KASVU Kaiken uuden oppiminen vaatii panosta. Siksi tarvitaan
PASSIO passiota: kykyad antautua muutokselle ja toisaalta
kykyéa suhtautua tekemisiinsa aidon intohimoisesti.

JARKI

Terve jarki auttaa sdilyttamaan oikean perspektiivin.
Sen on ohjattava tunnetta ja tekemista.

EHEYS
RAKKAUS

Vaalimme terveyttd sen kaikissa muodoissaan. Ihmi-
sen ja yhteistn eheys auttaa selviytymaan joskus
vaikeistakin haasteista.

Arvoistamme rakkaus kiteyttaa pyrkimyksemme
aitouteen, ilon kautta tekemiseen, karsivallisyyteen
ja yhteisen edun tavoitteluun. Valitimme asiakkais-
tamme, toisistamme, tyostamme, tuloksistamme,
itsestamme.



PALVELUT

TRAINERS' HOUSEN PALVELUT KOOSTUVAT VALMENNUS-, KONSULTOINTI- JA
MARKKINOINTIPALVELUISTA SEKA NIDEN TUKENA TOIMIVISTA, TEKNOLOGIA-

POHJAISISTA JOHTAMISJKRJESTELMISTA.

YRITYSKOHTAISET VALMENNUSOHJELMAT JA KONSULTOINTI

Valmennus- ja konsultointiratkaisumme rakennetaan aina
asiakasyrityksen tarpeiden pohjalta. Tyypillisesti hankkeet
ovat projektiluonteisia. Asetamme yhdessa asiakkaan kanssa
yhteistyolle tdsmalliset tavoitteet ja sovimme sdanndllisesta
tuesta, seurannasta ja ohjauksesta.

>> Vuonna 2010 tyoskentelimme muun
muassa seuraavien aiheiden darella:

palvelumuotoilu

b2b- ja b2c-myynnin kasvattaminen
uuden toimintamallin kdyttoénotto
strategian toteutumisen vauhdittaminen
organisaatiouudistukset
yritysjarjestelyt

yrityskulttuurin muokkaaminen

HENKILOKOHTAISET VALMENNUSOHJELMAT

Henkilokohtaiset valmennusohjelmamme auttavat yksittaista
ammattilaista kasvamaan.

Johtajan Polku ja Ammattilaisen Polku uudistettiin kokonaan
vuoden 2010 aikana. Uusissa ohjelmissa on haluttu mah-
dollistaa myds laaja verkostoituminen. Kaikkiin ohjelmien
sisdltamiin lyhyisiin valmennusosioihin on mahdollisuus,
ellei suorastaan velvollisuus ottaa mukaan omaa lahipiiria.
Ohjelmat ovat saaneet erinomaisen vastaanoton.

Molemmat kokonaisuudet on rakennettu siten, ett3 osallis-
tuja tyoskentelee kdytannonlaheisesti omien asiakkaidensa
tai oman myyntijoukkueensa asioiden parissa, valmentajien
asiantuntevassa ja omistautuvassa ohjauksessa.

>> Henkilokohtaiset valmennusohjelmamme
ovat:

Johtajan Polku

Ammattilaisen Polku
Myyntijohtajan Valmennusohjelma
Myynnin Valmennusohjelma




TYOHYVINVOINTIIN LITTYVAT VALMENNUKSET

Onnistunut tyokyvyn johtaminen virittaa niin emotionaali-
sen, henkisen, sosiaalisen kuin fyysisenkin energian oikealle
tasolle. Organisaatiossa se nakyy kirjaimellisesti parempina
aikaansaannoksina — tuloksellisena tydskentelyna, henkisen
kapasiteetin lisddantymisend, motivoituneempina ja luovem-
pina ihmisind, parempina ihmissuhteina, hyvana tunnelmana
sekd muun muassa sairaspoissaolojen vahentymisena.

Yksi ratkaisuistamme on Fight Club.

F'GHTCLUB H%'{'les'é Henkilkohtaiseen hyvinvointiin

tahtadva valmennusohjelmamme
Fight Club jatkoi kuluneena vuonna menestystarinaansa. Oh-
jelma kehittdad sekd mieltd ettd kehoa ja pyrkii muuttamaan
elamad, ajattelua ja kehoa mitattavasti ja merkittavasti. Fight
Clubin keskitssa ovat varhain aamulla hyvassa seurassa teh-
dyt liikuntasuoritukset, joissa jokainen treenaa saavuttaak-
seen omat, asiantuntijoiden kanssa maaritellyt tavoitteensa.

Kuluneen vuoden aikana osallistujien kunto nousi keskimaa-
rin 30 %. Moni mukana olleista on myds parantanut merkit-
tavasti esimerkiksi verenpainearvojaan tai voinut jattaa jo
suunnitellun diabeteslddkityksen aloittamatta. Ryhmasséa on
koettu valtava energisyyden ja sekd henkisen ettd fyysisen
jaksamisen lisdantyminen.

"Olen todella tyytyvdinen pddtoksestdni ldhted Joh-
tajan Polulle. Ohjelma on vahvistanut kdsitystd siitd,
ettd strategia on teon sana ja se pitéd konkretisoida
helposti ymmdrrettévdksi tarinaksi, johon tydssd voi
sitoutua. On hienoa, ettd Johtajan Polku on keskitty-
nyt substanssiosaamisen sijaan henkil6kohtaiseen
kehittymiseen ja antanut paljon evditd kehittyd
henkildnd ja johtajana. Ohjelma on ohjannut pohti-
maan omaa tekemistd ja olemista; sitd, mikd ndkyy
lGhipiirille ja kollegoille."

—Hanna Hartikainen, OP-Pohjola.

"Kurssi alkoi ennen lomaa kasvukartoituksella, joka pisti
todella miettimddn, missd mahdolliset myynnin pullonkaulat
omassa myyntiorganisaatiossa oikein ovat. (--)

Ensimmdinen intensiivi kolahti sitten oikein kunnolla. Kahden
pdivdn aikana ldpi kdydyt asiat pistivit miettimddn toden
teolla omaa tilannetta. Erityisesti kaikki ajattelutapaan, tyo-
kaluihin, taitoihin ja systematiikkaan liittyvdt asiat tarjosivat
minulle aivan uusia ndkdkulmia myynnin ja sen johtamisen
maailmaan.

Asia, joka saa minulta erityiskiitoksen on tapa, jolla erilaisia
ndkemuyksid jaettiin ihmisten kesken. Perinteisten ryhmdtéi-
den sijaan ihmisid kierrdtettiin péyddstd toiseen. Tdimd tapa

YRITYSKOHTAISET TYOHYVINVOINTIOHJELMAT PILOTOITIIN

Kaynnistimme vuoden 2010 aikana myos yrityskohtaiset
tyohyvinvointiohjelmat. Ohjelmien tavoitteena on l6ytaa mie-
lekds keino parantaa tyskykya lilkkunnan, terveellisemman
ruokavalion ja oman ajattelun muuttamisen keinoin.

Yksi ensimmaiisistd palveluamme kokeilevista yrityksista on
Finnair Tekniikka, jonka henkilskunta sai hakea mukaan Fits-
ohjelmaan. Ohjelman kestoksi sovittiin kuusi kuukautta, ja se
jatkuu edelleen aina maaliskuun 2011 alkuun saakka.

Puolivalin testauksissa todettiin kaikkien fyysiseen kuntoon
liittyvien, koko ohjelman ajaksi maariteltyjen tavoitteiden
merkittava ylittyminen. Joukkue on ollut todella motivoi-
tunutta liikkkumaan ja osallistumaan ohjelmaan liittyviin
valmennustilaisuuksiin.

Ohjelman onnistumista mitataan myds puolueettoman UKK-
instituutin toimesta. Finnairin Tyoterveyshuolto on ohjelmas-
sa tiiviisti mukana.

"Sata henkilokohtaista treenid, kehon ik viisi vuotta nuorem-
maksi, hapenottokyky ja lihaskunto 15 % paremmaksi, yhteensi
reilut 300 kg ldskidi poltettuna. Kaikki tdmi puolessa vuodessa.”

toimi mielestdni paljon paremmin kuin perinteinen ryhmd-
tyGtydskentely.

Kaiken kaikkiaan olen erittdin tyytyvdinen kurssiin. Koulutta-
jat ovat todellisia myynnin ammattilaisia, joiden tapa kertoa
asioista ja kouluttaa oli koko ajan konkreettista ja mielenkiin-
toista. Kotitehtdvdt olivat sopivan haastavia ja pistivit todella
pohtimaan, miten asiat saadaan istutettua omaan myyn-
tiorganisaatioon. Jdrjestelyt jokaisessa tilaisuudessa olivat
hoidettu tdyden kympin arvoisesti. KIITOS erittdin hyvdstd ja
antoisasta kurssista, jota voin todella Iimpimdsti suositella
myynnistd vastaaville henkilgille!"

— Petteri Aaltonen, Depot General Manager, TNT Suomi Oy



JOHTAMISJARJESTELMAT

SaaS-palvelut (Software As A Service) ovat verkon ylitse
tarjottavia ohjelmistoja. Ne tukevat valmennus- ja mark-
kinointipalvelutarjoomaamme tuomalla kasvun kannal-

ta keskeisimmat toimintatavat osaksi asiakkaidemme
auttavat strategian toteuttamisessa ja tuottavat mitattavia
tuloksia: kasvanutta myyntia, tehostunutta yhteistysta ja
kohonnutta tuottavuutta.

Kaikkia SaaS-palveluitamme yhdistavat nopea ja kus-
tannustehokas kayttéonotto sekd alhaiset elinkaarikus-
tannukset perinteisiin jarjestelmiin verrattuna. Nopean
kayttoonoton ansiosta hystyja saavutetaan nopeasti.

BLARP

_:BLARD BLARP on myynnin johtamisjarjestelm3, jonka

avulla aktiivisen ja systemaattisen asiakas-

tyon toimintatapa otetaan tehokkaasti kayttoon. BLARP
ohjaa yksittdisen myyjan ajank&dyttda tulosten kannalta
olennaisiin asioihin ja tarjoaa myynnin johdolle reaaliaikaisen
ndkyman myynnin tilanteeseen ja aktiviteetteihin useista eri
naksdkulmista. BLARPin myyntiprosessi perustuu tuhansissa
valmennusprojekteissa tuloksellisiksi todistettuihin toiminta-
tapoihin.

Jarjestelmand BLARP

+ purkaa myyja- ja asiakaskohtaiset tavoitteet konkreetti-
seksi tekemiseksi

+ tukee myyjad tavoitteiden saavuttamisessa

+ ohjaa myynnin johtoa keskittymaan tulevaisuuteen
menneisyyden tarkastelun sijaan

+ on helppokayttdinen ja nopeasti omaksuttava pdivittadinen
tydvaline

yli 200 asiakasorganisaatiota

Kuukausimaksun vastineeksi asiakkaat saavat jatkuvasti
kehittyvan ja sdanndllisesti paivitettavan jarjestelman,
jonka kehitykseen he voivat itse vaikuttaa. Kokonaispal-
velumme sisdltda jarjestelmien lisdksi kattavat tuki- ja
jatkokehityspalvelut.

SaaS-palveluita kdyttaa yli 200 asiakasorganisaatiota ja
19 000 loppukayttajaa. Teknisesti palvelut on toteutettu
Microsoftin tuotteilla.

BLARP perustuu Microsoftin Dynamics CRM -tuotteeseen ja
on helposti liitettavissd muihin tietojarjestelmiin.

BLARPin avulla myynnin valmennusprojekteissa sovitut
toimintatavat ja kdytannot jalkautetaan myyntiorganisaation
arkeen. Revenue House -projekteissamme BLARP tarjoaa
kdytannossa koetellun tysévalineen myynnin systemaattiseen
johtoon.




SYDAN

Sydan on sdhkdinen tyoymparisto, joka
‘ tavallisesti kaytetaan intranet- ja extranet-

ratkaisuna. Sydan kasvattaa yrityksen
tuottavuutta tehostamalla oikean tiedon ja osaamisen
[oytamistad sekd ohjaamalla ajankdyttoa strategisesti tarkei-
siin asioihin. Yhteisdllisen palveluna Sydén vahvistaa myos
yrityksen kulttuuria. Sydan yhdistad sadoista asiakasprojek-
teista saadun kokemuksemme ndkemykseemme sosiaalises-
ta mediasta yritysymparistossa.

Sydéan perustuu Microsoftin SharePoint 2010 -palvelualus-

taan, joka on yhteistydjarjestelmien globaali markkinajohtaja.

Sydanta kdytetdaan asiakkaidemme intranet-hankkeissa
sekd tehostamaan tiedon jakamista pitkdkestoisissa asiakas-
projekteissamme. Trainers' Housen lisdksi Sydan-palveluja
tarjoavat myos kumppaniyrityksemme, kuten atBusiness,
Elisa, eCraft ja Bilot.

PULSSI

"J\“'PU|SS|' Pulssi on strategian markkinoinnin ja toteu-
tumisen seurannan jarjestelma, jolla mita-

taan asetettujen tavoitteiden toteutumista arjessa. Pulssin

kayttdjat vastaavat omien tavoitteidensa perusteella esitet-
tyihin kysymuyksiin sdanndllisesti, tyypillisesti viikoittain tai
kuukausittain.

Pulssi luo kayttajien vastausten perusteella kokonaisngky-
man tavoitteiden toteutumiseen niin yksittdisen ihmisen,
tiimien, kuin koko organisaationkin tasolla. Tuloksia voidaan
tarkastella numeerisesti, yleiskuvan tarjoavana lilkkennevalo-
nakymana seki graafisesti yli ajan tapahtuneena kehitykse-
na. Yhteisten tavoitteiden lapindkyvyydelld aikaansaadaan
kannustava ja terveen kilpailuhenkinen tekemisen ilmapiiri.

Pulssia kdytetdan osana valmennusprojektejamme.

Sydén sisaltaa laajan joukon valmistoiminnallisuuksia, joiden

avulla voidaan

+ tehostaa sisdistd ja sidosryhmaviestintdd ja kohdentaa
sitd oikeille vastaanottajille

+ tukea sosiaalisen median parhaita kdytantoja: keskus-
teluja, kayttdjien toimesta tapahtuvaa siséllon luontia ja
luokitusta, toisten kayttsjien toimien seuraamista seka
tilatietoja

+ edistdd ryhma- ja projektitydskentelya

+ parantaa tiedon ja osaajien I6ydettavyytta

+ automatisoida sisédisid prosesseja, kuten innovointia

+ hallita dokumentteja.

LAHDE

Ldhde on tyokalu myyntiprosessin alkupdan — prospektoin-
nin ja kontaktoinnin — systemaattiseen johtamiseen. Ldhde
sisdltda tyovalineet liidien kerddamiseen asiakasorganisaa-
tiosta tai ulkoisista ldhteist3, liidien laadullistamiseen seka
asiakaskontaktoinnin hallintaan. Monipuolisten raportointi- ja
seurantatydkalujen ansiosta prospektointiprosessi voidaan
tavoitteellistaa ja sitd voidaan johtaa tehokkaasti: Reaaliaikai-
nen tieto kontaktoinnista edesauttaa toimenpiteiden kohden-
tamista sinne, missa tulokset ovat parhaita.

Ldhde on olennainen osa Ignis-projekteja, joissa sovimme
tapaamisia asiakkaidemme muyyjille.



ASIAKASRATKAISUJAMME

EXPERT
— STRATEGIATYGTA 14 VUODEN AJALTA

Yhteistyomme Expertin — silloisen Konepiste Oy:n — kanssa
lahti liikkeelle syksyllda 1997 myyntivalmennuksin ja jatkui
sittemmin myds strategiaworkshopien muodossa. Yrityksen
missiota ja visiota kirkastettiin, ja niista johdettiin lyhyem-
man tdhtdimen tavoitteita ja toimintasuunnitelmia.

Yrityksen kasvaessa ja toisaalta markkinoiden muuttuessa
on saannollisesti terdvoitetty ja elavoitetty yrityksen tarinaa,
tdsmennetty tavoitteita ja laadittu arkeen vietyja toimenpide-
suunnitelmia. Vuosien varrella yrityksen avainhenkil&ita on
osallistunut henkilokohtaisiin itsensad johtamisen ja johtami-
sen valmennusohjelmiin.

Kulminaatiopiste saavutettiin helmikuussa 2006, jolloin
Expertin tarina sai nykyisen PARAS10-muotonsa. Sen myéta
monessa asiassa on padsty aivan uudelle tasolle. Tuon
ajankohdan jalkeen yritys on kasvanut nelinkertaiseksi ja
suhteellinen kannattavuus on parantunut kovasta kilpailusta
ja tuotteiden hintaeroosiosta huolimatta. Tarina ja sen toteu-
tus pilottimyymaldssa heratti kiinnostusta myss Suomen

d simplicity

rajojen ulkopuolella ja oli osaltaan vaikuttamassa siihen, etta
Norjalainen Expert ASA (900 liikettd Norja, Ruotsi, Tanska ja
Suomi) tuli ketjun merkittavaksi omistajaksi tammikuussa
2007 (osuus 51 %). Expert ASA:lla on nyt 31 liikettad. Huhti-
toukokuussa avaamme kolme uutta myymalaa Espooseen

2 000 m?, Ouluun avataan 2 000 m? ja Jyvaskyldan 1 250 m2
Expertin liikevaihto oli viime vuonna 116 Me, ja budjetti alka-
neelle vuodelle 140 Me.

Kaikki yritysta koskeva kehitystyo on sittemmin kytketty
yhteiseen PARAS10-tarinaan. Uudet, expertildiset on otettu
mukaan tarinan toteuttamiseen ja henkildston suhdetta sii-
hen on jatkuvasti syvennetty. Tarina antaa jokaiselle asemas-
ta riippumatta selkedt suuntaviivat arjen johtajuuteen. Se on
vahvistanut menestyskulttuuria ja antanut itseluottamusta
toteuttaa merkittévia hankkeita kuten vaikkapa kaupallisek-
sikin menestykseksi osoittautuneet Expert Expo -messut.
Ketjua kehitetdan edelleen monikanavaisesti onnellisia
kohtaamisia tarjoavaksi toimijaksi, jonka kaikki tekeminen
pohjautuu hyvaan asiakaskokemukseen.




RAUTAKIRJAN KIOSKIKAUPPA — KIRKKAAMPAA
STRATEGIAA KOKO KETJUN LAAJUUDELLA

Trainers' Housen ja Rautakirjan yhteistyolla haluttiin kirkas-
taa kioskikaupan strategia, jalkauttaa uusi ndkemys koko
ketjulle ja aikaansaada strategian toteuttamisen vaatima
muutos ihmisten ajattelu- ja toimintatavoissa. Yhteistyo
jatkuu edelleen.

Kioskikaupan strategia kiteytettiin yhdessd johtoryhman
kanssa kolmeksi asiaksi, joissa kioskikaupassa on onnistutta-
va. Niistd johdettiin edelleen kunkin johtoryhmaldisen TOP3,
ja ajattelumalli vietiin aina asiakasrajapintaan asti: prosessin
myotd myds jokainen kioskissa toimiva palvelun ammattilai-
nen tietdd, miten han voi omalta osaltaan toteuttaa yhteista
strategiaa.

Strategian kirkastuksen jalkeen strategiaa markkinoitiin

yhteisissa tilaisuuksissa kaikissa Rautakirjan toimintamaissa.

Tarkoituksena oli sitouttaa osallistamisen ja aktivoinnin kaut-
ta; osallistujat tekivat paatsksia oman toimintansa muutta-
misesta seka yksildina ettd ryhmana.

Ensimmaéisen workshopin lisaksi johtoryhma kokoontui
muutaman kerran vuoden aikana tilaisuuksiin, joissa vah-

vistettiin yhteista kasitysta tavoitteista ja niiden vaatimista
toimenpiteista. Uutta strategiaa viestittiin organisaatiossa
monipuolisesti, ja siitd haettiin aktiivisesti palautetta. Strate-
gian toimeenpanoa seurattiin myos Pulssi-johtamistyskalun
avulla.

"Trainers' Housen kanssa tehdyn yhteistyon tarkein anti on
ollut johtoryhmatysskentelyn vahvistaminen seka keskijoh-
don ja maaorganisaatioiden fokuksen uudelleen orientaatio.
Tama on pyritty tekem&an kulttuuria, tunnelmaa, tekemista
ja tuloksia vahvistavalla tavalla", toteaa kioskikaupan toimi-
alajohtaja Jari Heino. "Tarkeimmét tulokset tahan mennessa
ovat strategian uudistaminen sek tyon organisointi kaikkein
térkeimpiin tehtaviin — kaikissa maissa ja kaikilla organisaa-
tiotasoilla."

Sanoma-konserniin kuuluva kioskikauppa on osa Sanoma
Trade liiketoimintayksikkdd. Suomessa kioskikauppa on tun-
nettu R-kioskeistaan. Kioskikaupan liikevaihto vuonna 2010
0li 398,4 miljoonaa euroa ja se tyéllistdd noin 3 500 henkilod
Suomessa, Virossa, Latviassa, Liettuassa ja Romaniassa.



FONECTA
— ROHKEASTI PAREMPAA PALVELUA!

Lahtotilanne

Vuonna 2009 Fonecta ja Trainers' House sopivat pilottimuo-
toisesta yhteistycshankkeesta, jonka tavoitteena oli 02 02
02 Palvelun henkil6ston taitotason nostaminen markkinati-
lanteen vaatimuksia vastaavalle tasolle. Perinteinen nume-
ropalvelu oli nopeasti muuttumassa tiedonhakupalveluksi,
ja esimiesty0 nahtiin merkittavana tekijana muutoksen
lapiviemiselle.

Tavoite

Tavoitteiksi asetettiin asiakaspalvelun laadun, henkilokunnan

taitotason seka tuottavuuden kasvattaminen. Ldhiesimies-

tyon parantumisen katsottiin todentuvan parempien tulosten

kautta. Mittareiksi sovittiin:

+ Asiakastyytyviisyystutkimuksen ja esimiespalautteen
tulokset

+ Asiakkaalle vastaus kerralla, yhden puhelun aikana

+  Netin kdyttoprosentin kasvaminen suhteessa 02-puheluihin

Toteutus

Muutosohjelman aikana johto, esimiehet seké valitut seit-
semadn tiimid valmennettiin toteuttamaan laadukkaampaa,
tavoitteellisempaa ja tuloksekkaampaa asiakaspalvelua. Val-
mennukset olivat kdytannonlaheisié ja sisélsivat sekd henki-

Iokohtaista palautetta ettd konkreettisia ratkaisuehdotuksia
asiakaspalveluun ja esimiestyohon. Myds Trainers' Housen
menettelya arvioitiin Fonectan toimesta koko projektin ajan.

Lopputulos

Valmennusohjelman mydtavaikutuksella asiakaspalvelun ja
esimiestyon laatu kehittyivat merkittavasti. Kaikkien val-
mennuksessa mukana olleiden tiimien tulokset osoittavat
huomattavaa parantumista: netin kayttdprosentti kaksinker-
taistui vuodessa ja asiakkaan tarve ratkaistiin yhden puhelun
aikana suurimmassa osassa puheluita. Asiakas- ja henkilos-
totyytyvaisyystutkimusten tulokset paranivat, ja liikevaihto
kasvoi.

Yhteistyon lopputuloksena I6ydettiin toimintatavat, jotka
mitattavasti tukevat Fonectan 02 02 02 Palvelun tavoitteiden
toteutumista. Pilotin kautta I6ydetyt parhaat kdytannot vie-
d&dan yhteistyossa osaksi koko 02 02 02 Palvelun toimintaa
vuoden 2011 loppuun mennessa.

Fonecta on Suomen nopeimmin kasvava mediatalo ja
yhteystietoalan markkinajohtaja. Fonectan kattavien palve-
luiden kautta haetaan tietoa pdivittdin yli 2 miljoonaa kertaa
ja sen palveluratkaisuja kdyttdd 110 000 yritystd. Fonecta
tydllistdd yli 1000 ihmistd ympdri Suomea. Vuonna 2010
konsernin liikevaihto oli 191 miljoonaa euroa.

Porin numeropalvelukeskus
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KAUKOMARKKINAT — TEHOKKAAMPAA MYYNTIA JA
PAREMPAA ASIAKASTYYTYVAISYYTTA

Kaukomarkkinoiden ja Trainers' Housen vilinen yhteistyo
alkoi nelja vuotta sitten myynnin systematiikan kehittamisel-
[4. Myynnin kultainen kaava — maara x suunta x laatu = tulos
—toimi hyvana lahtokohtana kehitystydalle.

Trainers' House aloitti Kaukomarkkinoiden myyjien asiaka-
saktiivisuuden tukemisen sopimalla heille uusasiakastapaa-
misia. Aktiivisemman ja systemaattisemman myyntimallin
rakentaminen alkoi pian ndkya myds niiden yksikdiden
tuloksissa, jotka noudattivat uutta toimintatapaa santilli-
simmin. Yhteistydn tuloksena asiakasaktiivuus esimerkiksi
elektroniikassa on tuplaantunut ja asiakaskokemus on paran-
tunut merkittavasti. Trainers' Housen muokkaama myynnin
toimintamalli on vuosien varrella otettu kdyttoon useassa
Kaukomarkkinoiden yksikossa.

Vuosien aikana Trainers' House on auttanut Kaukomarkkinoi-
den myyjid sopimalla satoja uusasiakastapaamisia myynnin

1

kalenteriin ja auditoinut tapaamisia niiden laadun kehittdmi-
seksi. Valmennuspdivat ovat syventdneet yhteistd osaamista
pitkin matkaa ja niiden lisdksi Trainers' House on tukenut
muun muassa Kaukomarkkinoiden messuosallistumisia.
Yhteistyd jatkuu muun muassa asiakkuuksien johtamiseen ja
asiakaskokemuksen parantamiseen liittyvien asioiden darella.

Kaukomarkkinat keskittyy kolmeen liiketoiminta-alueeseen:
yritys tarjoaa tuotteita ja palveluita energiatehokkuuden
parantamiseen, paperi- ja selluteollisuuden kannattavuuden
parantamiseen sekd turvallisuuteen ja viestintddn. Yhtion
tuotteet ja niihin liittyvdt palvelut ovat valtaosin elektro-
niikkaa ja erilaisia teollisuuskoneita. Kaukomarkkinat on
perustettu vuonna 1947. Kaukomarkkinoilla on vahva asema
Aasiassa: se on avannut ensimmdisend suomalaisyrityksend
toimiston Kiinaan jo vuonna 1953 ja aloittanut ensimmdisend
myds japanilaisten tuotteiden maahantuonnin.

KAUKO

MARKKINAT



~ FINNAIR OVJ
— ENTISTA PAREMPIA PALVELUKOKEMUKSIA

Finnairilla on hyvé ja useasti palkittu asiakaspalveluhenki-
[6st6. Yhtiossa ei kuitenkaan ole tasmallisesti maaritelty,
miten asiakasta matkustamisen eri vaiheissa palvellaan, olipa
kyseessa yhtion oma tai kumppanin edustaja.

Yhtiossa kdynnistettiin mittava brandiuudistus vuoden 2010
alussa. Tassd yhteydessa oli luontevaa kdynnistda myos
palvelumuotoilutyd.

Aikataulu oli poikkeuksellisen haastava. Ensimmaisen kym-
menen viikon aikana tuli sekd tunnistaa nykyiset toimintata-
vat ettd maarittda haluttu finnairilainen palveluidentiteetti.
Lisgksi piti konseptoida valitut palveluvaiheet uuden tahtoti-
lan saavuttamiseksi.

Tyoskentelyyn osallistui ydintiimin lisdksi 1276 finnairilaista
tai yhtion asiakasta. Palvelua parantamaan tydstettiin yhdes-
sd yli 400 toteutuskelpoista ideaa.

Projekti eteni viidessa vaiheessa: auditointi, tahtotilan mé&a-
rittdminen, ideointi, konseptointi seka kayttéonottosuunnitel-
man rakentaminen.

Tyo eteni todella vauhdikkaasti, ja aikataulussaan koko ajan.
Uusi palveluidentiteetti syntyi. Ensimmaéiset palveluvaiheet
konseptoitiin. Tydskentelyyn synnytettiin hyva vire.
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Miksi onnistuimme?

Tyoskentelyd leimasivat voimakas henkilston osallista-
minen, lapindkyvyys ja nopea paatoksenteko. Tyo tehtiin
asiakkaan tiloissa, joissa oli runsaasti henkilokuntavirtaa.
N&in saatiin spontaanien keskustelujen maaraa lisattya ja yha
useampi finnairilainen osallistumaan yhteisen palvelutavan
rakentamiseen.

Projektijohto oli m&aratietoisen tiukkaa. Projektiryhma
kokoontui kdynnistdmaan jokaisen tyoviikon yhdesss, ja
paatti jokaisen tydviikon kirjalliseen viikkoraporttiin, seka piti
paivittdisen puhelinpalaverin. Finnairissa paattkset tehtiin
vauhdikkaasti ja oikeat ihmiset ja organisaatio-osat otettiin
téihin mukaan. Tarked onnistumisen vauhdittaja oli lisdksi
aktiivinen sisdinen viestinta.

Tyo jatkuu

Palvelukulttuurimuutosta rakennetaan yhdessa henkilston
ja kumppaneiden kanssa, ja se on yksi yhtion tarkeimmista
teemoista vuonna 2011. Sisdiset valmentajat valmentavat
koko asiakaspalveluhenkilskunnan niin Finnairilla kuin ulko-
kentilld. Muutosta johdetaan etulinjasta, ja sen etenemista
tuetaan ja seurataan aktiivisesti.



GAS CASH SOLUTIONS OY
— TAVOITTEELLISTA MYYNNIN JOHTAMISTA

Yhteistyo G4S:n kanssa kdynnistyi vuonna 2008. Yritys
toimi tuolloin ilman myyntijohtajaa, ja toimintatavat vaihte-
livat myuyjittdin. Yhtio ulkoisti myynnin johtamisen Trainers'
Houselle uuden myyntijohtajan etsinnén ajaksi. Rakensimme
tuolloin yhteistydssa toimitusjohtajan kanssa systemaatti-
sen myynnin toimintamallin, mittariston ja seurannan.

Kun uusi myyntijohtaja rekrytoitiin, han otti kayttéonsa hyvin
rakennetun myynnin johtamisen mallin. Energinen johtaja

on saanut myyjat todella innostumaan tydstdan ja aikaan-
saamaan huikeita tuloksia. Lisdksi G4S:n myyjat ovat hdnen
johdollaan laajentaneet osaamistaan myos uusien palvelui-
den myyntiin.

GL4S:n myyjien aktiivisuus on noussut systemaattisen myyn-
tijohtamisen my&ta merkittavésti. Aikaa tapaamisten sopi-
miseen on kuitenkin liian vdhan. Niinpd yhteistys Trainers'
Housen kanssa jatkui toisessa muodossa. Tytdaryhtiomme
Ignis huolehtii yhdessd myyjien kanssa heidan asiakasaktii-
visuutensa yllapidosta. Jokainen Igniksen tekema tapaamis-
soitto on G4S:n markkinointiteko. Laadukas soitto luo pohjan
ja hyvan odotuksen tapaamiselle. Kdyntien auditoinnit ovat
osoittaneet, ettd olemme ndin toimimalla pystyneet ylitta-
maan asiakkaiden odotukset.
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Seuraavaksi otettiin kdyttoon teknologiset ratkaisut. Myyntia
jamyynnin johtamista oli tarve helpottaa hyvan jarjestel-
man avulla, joten myyjat ottivat kdyttoonsa SaaS-ratkaisuna
toimitettavan BLARPin. Hankalista Excel-taulukoista p&astiin
kokonaan eroon, ja muun muassa viikkopalavereiden aiheet
[6ytyvat nyt kaikki yhteisestd myynnin jarjestelmasta.

G4S on kayttanyt palveluitamme &lykkaalla tavalla. Ulkoistet-
tu myynnin johto ja hyva systematiikka varmistivat laaduk-
kaan myyntitydn perustan silloinkin, kun myyntijohtajan
etsiminen oli vield tydn alla. Uusi myyntijohtaja on ener-
giselld otteella jatkanut perustan vahvistamista, nostanut
tunnelmaa ja uudistanut tarjoamaa. Hyvd myynnin jarjestel-
ma tdydennettynd myyjien asiakasajasta huolehtimisella on
varmistanut myynnin erinomaisen kehityksen.

G4S on maailman suurin turvallisuusratkaisujen tarjoaja.
G4S:n erikoisosaamisalueisiin kuuluvat kaikki palvelut ja rat-
kaisut, jotka parantavat henkildturvallisuutta sekd kiintedn ja
irtaimen omaisuuden turvaa.



LUPAUS — STORA ENSON
ESIMIESVALMENNUSOHJELMA 2009—2011

Stora Enson Suomen yksikot ja Trainers' House ovat tehneet
vuodesta 2009 alkaen yhteistysta Lupaus-nimisen esimies-
valmennusohjelman puitteissa.

Taustatilanne

Pari vuotta sitten toiminnan kehityskohteita kartoitettaessa
todettiin, ettd Stora Enson Suomen yksikdissa oli yhteisia
tarpeita esimiestyon kehittamiseen. Yha kdynnissa olevan
Lupaus-valmennuskokonaisuuden perusidea on nostaa toi-
minnan laatua ja tehokkuutta parantamalla ihmisten vélista
yhteistyota.

Valmennusohjelman rakenne

Valmennusohjelma aloitettiin kattavilla taustatdilld. Trainers'

Housen valmentajat kadvivat tutustumassa yksikdiden palave-
rikaytantasihin, johtamiseen ja kulttuuriin. Samalla haastatel-
tiin merkittavaa osaa Stora Enson esimiehistd aina yksikdiden
johdosta vuoroesimiehiin.

Taustatoiden jalkeen médritettiin ylimman johdon ja yk-
sikoiden johtajien kanssa yhteinen tahtotila esimiestydn
muutokselle. Muutoksen jalkauttamisen ensimmaisessa
vaiheessa rakennettiin esimiesten kanssa paikkakuntakohtai-
set pelisdannot johtamiselle, ja yhteiseksi tydkaluksi otettiin
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"Varhaisen vélittdmisen malli", vdline ennakoivaan tydssa
jaksamiseen. Toisessa vaiheessa esimiesten johtamistaitoja
kehitetddn ottamalla kantaa henkilokohtaisiin viestinta- ja
vaikuttamistaitoihin.

Valmennusohjelman etenemist3 ja vaikuttavuutta on seu-
rattu viikoittain. Muutoksen toteutumista edistetdan myds
saanndllisin ylimman johdon ja yksikdiden johtajien seuran-
tavalmennuksin.

Valmennusohjelman tdhénastiset tulokset

"Halusimme varmistua hyvasté lopputuloksesta, joten val-
mennusohjelmaan otettiin mukaan kaikki Suomen yksikois-
samme tyoskentelevit esimiehet. Yhteistydn tdssa vaihees-
sa voidaan todeta, ettd yksikot, joissa kulttuurin muutosta
johdetaan aktiivisesti ja joissa on otettu kdyttoén seka
yhteiset pelisddannét ettd Varhaisen vilittamisen malli, ovat
saavuttaneet merkittavia tuloksia", kertoo Stora Enson henki-
[0stojohtaja Kati Tanninen. "Puhutaan myds, ettd yksikoiden
tunnelma ja ilmapiiri ovat muuttuneet, samoin kuin termistg,
jota kaytetdan. Yksi projektin tarkeimmistd tukipilareista
aktiivisen johtomme lisdksi ovat olleet periksi antamattomat
valmentajat muun muassa viikoittaisten paimennussoittojen-
sa kanssa."



SUOMEN ASIAKASTIETO 0Y
— ASIANTUNTIJOISTA ASIAKKAAN TUNTIJOIKSI!

Lahtotilanne

Suomen Asiakastieto hakee tulevina vuosina entista voimak-
kaampaa kasvua nykyisesta asiakaskunnasta loytyvasta
valtavasta kasvupotentiaalista. Jotta tdhan potentiaaliin
padstaan kasiksi, Asiakastieto tarvitsi ndkemyksellisté ja
toimituskykyista kumppania uudistamaan asiakasrajapinnan
toimintatapoja, seurantaa, tyokaluja ja johtamista. Asiakas-
tiedon piti pystyd tarjoamaan asiakkailleen entistd suurem-
man lisdarvon omaavia palveluita.

Ratkaisumme

Trainers' House ja Suomen Asiakastieto ovat tyoskennelleet
yhdessd vuoden 2010 alusta ldhtien. Yhteistydssa hyédyn-
netdan kokonaisvaltaisesti Trainers' Housen osaamista — hen-
kilokohtaista markkinointia, valmennusta ja teknologiaa.

Yhteistyon tavoitteena on kehittdad Asiakastiedon mahdolli-
suuksia palvella asiakkaitaan entistd syvemmin. Muutoksen
teemana on vahvaa viestid kantava "Asiantuntijoista Asiak-
kaan tuntijoiksi".

Asiakkaan tunteminen edellyttdaa merkittavaa aktiivisuutta
asiakasrajapinnassa seka kontaktia todellisiin paattajiin.
Lisdksi myyntiaktiviteettien maaran, suunnan ja laadun sys-
temaattinen ohjaaminen |dpi organisaation vaatii yhtenéisia

Taltd pohjalta Asiakastieto ja Trainers' House maarittelivat
yhdessd myyntiprosessin, joka tekee mittaamisesta, seuraa-
misesta ja johtamisesta yhtenaistd ja lapindkyvaa. Prosessi
jalkautettiin koko asiakasrajapintaan valmennuksen keinoin.
Trainers' Housen tytaryhtio Ignis tukee asiakkuuksien hoitoa
sekd uusasiakashankinnan maaraa ja laatua. Myyntia johde-
taan Trainers' Housen BLARP johtamisjarjestelmalla.

Tulokset

Asiakastiedon asiakasaktiivisuus on yhteistyén myata jo
lahes kaksinkertaistunut. P44ttdjia tavataan entista laajem-
min ja uusasiakaskontaktien maaré on kasvanut. Asiakaskoh-
taamisten laatuun on kiinnitetty entistd enemman huomiota
auditointien avulla. BLARP on tuonut myynnin ja asiakkuuk-
sien johtamiseen systematiikkaa. Asiakastiedon myyntijohto
pystyy seuraamaan ajantasaisesti myyntijoukkionsa tekemi-
sen madra4, suuntaa ja laatua.

Kuvattu muutos on ollut Asiakastiedossa kokonaisuutena
merkittava ja on edellyttanyt erityisesti johtamiselta jat-
kuvuutta ja pitkdjanteisyytta. Prosessin elementit, kirkas
strategia, hyvd johtaminen ja strateginen tekeminen, tukevat
Asiakastiedon tarkeaa tavoitetta tuoda asiakkailleen yha
enemman arvoa.

Suomen Asiakastieto Oy:n toimitusjohtaja Mikko Parjanne



HENKILOSTO

Vuosi 2010 on ensimmainen toimintavuotemme Espoon
Niittykummussa. Uudet tilat ovat tarjonneet mahdollisuu-
den aiempaa parempaan yhteistyshsn henkilgstéryhmien
kesken. Voi sanoa, ettd olemme saaneet uudesta toimitalos-
tamme kulttuurimme mukaisen tukikohdan.

Trainers' House on asiantuntijaorganisaatio jonka tyonteki-
joistd suurin osa tekee haastavaa tyotd asiakasohjauksessa.
Tama3 asettaa seka kulttuurille ettd henkilston osaamisel-

le erityisid paineita. Olemmekin jatkaneet jo 2000-luvulla
aloittamiamme, kaikille avoimia, TH-akatemioita joiden avulla
lisataan henkilston tietamysta kulloinkin ajankohtaisista
asioista niin talon siséll3, asiakkaissa kuin markkinoilla yleen-
sd. Akatemioissa myos rohkaistaan henkilokohtaisten, koko-
naisvaltaisten kasvusuunnitelmien tekoon. TH-akatemioiden
lisdksi tarjoamme kannustuksena osalle henkiléstodamme
mahdollisuuden osallistua henkilkohtaisiin valmennus-
ohjelmiin, jotka ovat pddasiassa suunnattuja asiakkaillemme.
Apuna tiedon jakamisessa sekd organisaatiomme osaamisen
syventdmisessd kdytdmme omaa intranet-palveluamme
Sydanta.
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Yhtiossa oli vuoden 2010 lopussa 133 tyontekijda, joista suu-
rin osa tyoskenteli konsultoinnissa ja valmentajana. Viime
vuonna vastaavaan aikaan yhtitssa tyoskenteli 227 henkil6a.
Padosa henkilostdn vahennyksesta tapahtui tilikaudella myy-
dyn liiketoiminnan seurauksena.

Kevailla YT-neuvotteluiden seurauksena Tampereen toimi-
pisteen toiminnot lakkautettiin ja tukitoimintojen osuutta
organisaatiosta kevennettiin. Rakennemuutoksen seuraukse-
na oli 20 henkilon vahennys. Samalla koko hallinto yhdistet-
tiin yhdeksi kokonaisuudeksi joka kasittda seka henkildsto-,
talous- ettd sopimushallinnon.

Jatkoimme menestyksellisesti opiskelijoille rdataloitya
Growth Academy -valmennusohjelmaa 91 uuden opiskelijan
kanssa. Valmennusohjelmaan osallistuvat nuoret saavat
valmennusta ja tilaisuuden tydskennelld palveluksessamme
myynnin ja markkinoinnin kanssa.

Otimme vuoden aikana kdyttoon uuden perehdytyskay-
tadnnon, jolla pystymme varmistamaan aiempaa paremmin
uusien ihmisten onnistumisen omassa tyossaan.



HALLINTOKAYTANTO

Trainers' House Oyj on Suomessa rekisterdity ja Helsingissa
kotipaikkaansa pitava julkinen osakeyhtid. Konsernin johta-
mista ohjaavat Suomen lait ja yhtigjarjestys, joiden mukai-
sesti valvonta ja hallinto on jaettu yhtickokouksen, hallituk-
sen ja toimitusjohtajan kesken.

Trainers' House soveltaa Arvopaperimarkkinayhdistys ry:n
laatimaa 1.10.2010 voimaantullutta Suomen listayhtididen
hallinnointikoodia, jossa on maaritelty hyva hallintotapa
suomalaiselle porssiyhtiolle.

Yhtiokokous

Osakkeenomistajat kdyttavat yhtickokouksessa paattamis-
valtaansa yhtion asioissa.

Varsinainen yhtiokokous pidetdan kuuden kuukauden kulu-
essa tilikauden paattymisesta. Hallitus kutsuu yhtiokokouk-
sen koolle ja pdattad sen pitamispaikasta ja -ajasta. Kutsu yh-
tickokoukseen annetaan osakkeenomistajille tiedoksi yhtion
internet-sivuilla aikaisintaan kolme kuukautta ja viimeistaan
kolme viikkoa ennen yhtiokokousta. Kutsu on kuitenkin toi-
mitettava vahintdan yhdeksan pdivdaa ennen yhtickokouksen
tasmaytyspaivaa.

Yhtickokous valitsee Trainers' Housen hallituksen ja tilintar-
kastajat, paattaa ndiden palkkioista ja myontda yhtion joh-
dolle vastuuvapauden. Yhtickokouksessa kasiteltavit asiat ja
osakkaiden osallistumisoikeus méadaritelldan Trainers' Housen
yhtidjarjestyksessa ja yhtickokouskutsussa.

Hallitus kutsuu koolle ylimaardisen yhtickokouksen, kun
katsoo siihen olevan aihetta tai kun laki sitd edellyttda.

Trainers' House Oyj:n varsinainen yhtiokokous vuonna 2010
pidettiin 25.3.2010. Yhtickokous vahvisti yhtitn tilinpaatok-
sen vuodelta 2009 ja mydnsi hallituksen jasenille ja toimitus-
johtajalle vastuuvapauden.

Hallitus

Yhtigjarjestyksen mukaan varsinainen yhtickokous valitsee
Trainers' Housen hallitukseen kolmesta kahdeksaan jasenta.
Hallituksen jasenten toimikausi paattyy seuraavan varsinai-
sen yhtickokouksen p&attyessa. Hallitus valitsee keskuudes-
taan puheenjohtajan. Toimikaudella 2010- 11 jaseni& on nelja.

Vuodesta 2007 hallituksen puheenjohtajana on toiminut Aar-
ne Aktan. Hallitustydskentely jarjestetaan kulloinkin voimas-
sa olevan hallituksen tygjarjestyksen mukaisesti.

Tyodjdrjestyksen mukaan osakeyhtitlaissa, muussa lain-

sadddnnossa ja yhtidjarjestyksessd maariteltyjen asioiden

lisaksi hallitus mm.:

+ maédrittelee ylimman johdon palkkauksen periaatteet

+hyvidksyy toimitusjohtajan ja henkiloston kannustinjar-
jestelmat

+ nimittda ja erottaa toimitusjohtajan seka p&aattaa toimi-
suhteen ehdot

+ vahvistaa strategian ja vuosibudjetin sekd seuraa ndiden
toteutumista

+  késittelee ja hyvaksyy osavuosikatsaukset ja tilinpaatok-
sen

+  késittelee ja hyvadksyy hallituksen nimissé julkistettavat
porssitiedotteet

+hyvaksyy merkittavat yrityskaupat sekd investoinnit seka
muut erityisen merkittavat paatokset

+ hyvidksyy osingonjakopolitiikan ja tekee yhtickokoukselle
ehdotuksen osingon jakamisesta

+ seuraa sisdisen valvonnan, sisdisen tarkastuksen ja
riskienhallinnan toteuttamista

+  késittelee kaikki sopimukset ja liiketaloudelliset tapahtu-
mat yhtion johtoryhman, heidan |ahipiirinsa ja maarays-
valtayhtididen kanssa

+ kasittelee muut asiat, jotka hallituksen puheenjohtaja
ja toimitusjohtaja ovat sopineet otettavaksi hallituksen
kasittelyyn tai jotka muutoin kuuluvat hallituksen paatos-
valtaan osakeyhtidlain, muiden lakien, yhtigjarjestyksen
tai muiden mahdollisten sdanndsten perusteella

Tyobjdrjestyksessd madritellaan lisdksi tarkemmin mm.
hallituksen puheenjohtajan tehtavat, hallituksen jasenten
perehdyttaminen, riippumattomuus ja hallituksen toimin-
nan arviointi seka hallituksen kokousten jarjestaminen. Talla
hetkelld voimassa oleva tydjarjestys on hyvaksytty yhticn
hallituksessa 23.4.2008 ja on kokonaisuudessaan saatavilla
yhtion internet-sivuilla.

Hallituksen jasenet ja osakeomistukset yhtitssa esitelldan
sivulla 21.



Kokoukset

Hallitus kokoontui 13 kertaa vuonna 2010. Jdsenten ldsndolo-
prosentti hallituksen kokouksissa oli 96.

Hallituksen palkkiot

Vuoden 2010 varsinainen yhtidkokous p&atti hallituksen
puheenjohtajan palkkioksi 3 500 euroa kuukaudessa ja halli-
tuksen jasenten palkkioksi 1500 euroa kuukaudessa. Erillista
kokouspalkkiota ei makseta.

Toimitusjohtaja

Toimitusjohtajan tehtavat

Trainers' House Oyj:n hallitus nimittaa yhtion toimitusjohta-
jan ja paattaa hanelle maksettavista korvauksista, eduista,
sekd toimisuhteen ehdoista. Toimitusjohtaja ei ole hallituksen
jasen. Han vastaa yhtion operatiivisesta hallinnosta lainsda-
dannon sekd hallituksen antamien ohjeiden mukaisesti ja sen
maaraysvallan alaisuudessa.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan strategian suunnittelusta,
toteutuksesta ja sen mukaisista investoinneista sek3 siit3,
ettd kirjanpito on lain mukainen ja varainhoito luotettavasti
jarjestetty. Hanen vastuullaan ovat myds kirjanpidon, lasken-
nan ja raportoinnin jarjestaminen kdytannossa. Naiden lisdksi
toimitusjohtajan suorassa alaisuudessa toimivat Trainers'
Housen sijoittajasuhde- viestinta- ja markkinointifunktiot.
Toimitusjohtaja valvoo johtotason henkilditd koskevia p&aa-
toksid, seka tarkeitd operatiivisia pdatoksia. Han valvoo myos,
ettd konsernin tytaryhtidissa toimitaan emoyhtitn etujen
mukaisesti ja toteutetaan konsernin strategiaa.

Operatiivisesta liiketoiminnasta huolehtii toimitusjohtaja joh-
toryhman avulla. Johtoryhma valmistelee ja tekee paatoksia
toimitusjohtajan p&a&tosvaltaan kuuluvissa asioissa.

Toimitusjohtajana on 23.1.2011 alkaen toiminut Vesa Honka-
nen. 1.1.2008-22.1.2011 toimitusjohtajana toimi Jari Sarasvuo

Toimitusjohtajan palkitseminen

Hallitus hyvaksyy toimitusjohtajan palkkaustason. Trainers'
House Oyj:n toimitusjohtaja Vesa Honkasella on rahapalkan
lisdksi yhtion kulloinkin voimassa olevien kaytantdjen mukai-
sesti seuraavat luontoisedut: autoetu, lounasetu sekd yhtion
politilkan mukainen tyoterveyshuolto. Tdman lisaksi Honka-
nen on vuonna 2010 saanut yhtion 25.3.2010 yhtiokokouksen
paattaman henkildstdoptio-ohjelman mukaisia optioita 2010A
75000 kpl ja 2010 B 75 000 kpl.

Toimitusjohtajasopimus voidaan irtisanoa ilman erityista pe-
rustetta molempien sopijapuolten toimesta noudattaen kah-
dentoista (12) kuukauden irtisanomisaikaa. Toimitusjohtajalla
on irtisanomisaikana tyontekovelvollisuudesta riippumatta
oikeus rahapalkkaan ja luontoisetuihin tai Yhtion valinnan
mukaan rahapalkkaan ja luontoisetujen verotusmaaraa vas-
taavaan rahakorvaukseen.
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Toimitusjohtajan eldkeikd on lain mukainen. Toimitusjohta-
jalla ei ole lakis&dateisen TyEL:n ylittavia eldke-etuja. Vuonna
2010 toimitusjohtajana toiminut Jari Sarasvuo ei nostanut
yhtiostad rahapalkkaa tai vastaanottanut osakkeita tai muita
osakeperusteisia oikeuksia.

Johtoryhma

Johtoryhmin tehtaviat

Johtoryhmin tehtaviin kuuluu strategian suunnittelu ja
toteuttaminen, lilketoiminnan ohjaus, tulosseuranta, vuo-
sisuunnittelu sekd investointien, yritysostojen ja toiminnan
muutossuunnitelmien késittely. Johtoryhma kokoontuu
viikoittain.

Johtoryhmain palkkaus ja palkitseminen

Hallitus maarittelee muun johdon palkkauksen ja kannustus-
jarjestelmien periaatteet seka optiojarjestelmien allokaatiot.
Tavoiteasetanta perustuu yrityksen tulokseen, myyntitavoit-
teisiin, asiakastyytyvaisyyteen, henkiloston kehittdmiseen,
seka joihinkin henkilkohtaisiin laatutavoitteisiin.

Toimitusjohtajan ja operatiivisenjohdon esittelyt seka heidan
osakeomistuksensa yhtidssd on esitetty sivulla 22.

Tilintarkastus

Yhtiojarjestyksen mukaan yhtiokokous valitsee Trainers'
Housen tilintarkastajat. Valittavan tilintarkastusyhteisén on
oltava Keskuskauppakamarin hyvaksyma tarkastusyhteisé.

Vuoden 2010 varsinainen yhtickokous valitsi tilintarkastajaksi
KHT-yhteist Ernst & Young Oy:n. Pddvastuullisena tilintarkas-
tajana toimii KHT Harri Parssinen.

Tilintarkastajan tehtava on tarkastaa yhtion kirjanpito,
tilikauden tilit ja hallinto sind vuonna, jona hanet on valittu.
Toimeksianto paattyy valintaa seuraavaan yhtickokoukseen.
Kaytannon tarkastustoiminta toteutetaan tilikauden aikana
liiketoimintaan ja hallintoon kohdistuvina tarkistuksina ja
varsinaisena tilinpdatdstarkastuksena tilikauden paatyttya.

Tilintarkastajan palkkio maksetaan laskun mukaan.

Vuonna 2010 Trainers' House-konsernin tilintarkastajille mak-
settiin tilintarkastustehtavistd 29 902 euroa, veroneuvonnas-
ta 12 750 euroa ja muina palkkioina 35548 euroa.

Sisdinen valvonta ja tarkastus

Sisdinen valvonta

Trainers' Housen sisdinen johtamis- ja valvontamenettely pe-
rustuu osakeyhtiolakiin, arvopaperimarkkinalakiin, yhtién yh-
tiojarjestykseen sekd yhtion omiin sisaisiin toimintatapoihin.
Yhtié noudattaa Arvopaperimarkkinayhdistys ry:n laatimaa
1.10.2010 voimaantullutta Suomen listayhtididen hallinnoin-
tikoodia, jossa on madritelty hyva hallintotapa suomalaiselle
porssiyhtidlle. Yhtion johto ja valvonta jakautuvat yhticko-



kouksen, hallituksen ja toimitusjohtajan kesken. Sisdiselld
valvonnalla tarkoitetaan kaikkia niitd toimintatapoja, jarjestel-
mid ja menetelmid, joiden avulla yhtion johto pyrkii varmista-
maan tehokkaan, taloudellisen ja luotettavan toiminnan.

Vastuu sisdisen valvonnan jarjestdamisestd on Trainers' Hou-
sen hallituksella. Hallitukselle kuuluu ylin vastuu yrityksen
visiosta, strategisista tavoitteista ja niiden pohjalta asetetuis-
ta likketoiminnallista tavoitteista. Hallitukselle kuuluu myos
ylin vastuu kirjanpidon ja varainhoidon valvonnasta seka toi-
minnan asianmukaisesta jarjestamisesta. Hallitus hyvaksyy
yhteiset suuntaviivat koko konsernin siséiselle valvonnalle.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan strategian toteutuksesta ja
sen mukaisista investoinneista seka siitd, etta kirjanpito on
lain mukainen ja varainhoito luotettavasti jarjestetty. Ope-
ratiivisesta liiketoiminnasta huolehtii toimitusjohtaja joh-
toryhman avulla. Sisdisestd valvonnasta vastaa yhtion ylin
johto, ulkoisesta tarkastuksesta vastaavat tilintarkastajat ja
sisdisestd tarkastuksesta vastaavat sisdiset tarkastajat.

Sisdisen valvonnan menetelmét ja toimintatavat
Toimitusjohtajan tehtdvana on jarjestad kaytannossa kirjan-
pito- ja valvontamekanismit. Toimitusjohtaja valvoo johtota-
son henkil6itad koskevia paatcksia seké tarkeitad operatiivisia
paatoksid. Toimitusjohtaja valvoo, ettd konsernin tytaryhti-
Oissd toimitaan emoyhtitn etujen mukaisesti ja toteutetaan
konsernin strategiaa. Konsernin johtoryhma toteuttaa liiketoi-
minnan ohjausta ja hallinnon valvontaa konsernin paivittai-
sessd toiminnassa.

Konsernissa on maaritelty selkeat valtuudet seka investoin-
tien ettd henkilstoa koskevien asioiden hyvaksymisesta.
Konsernin johtoryhman p&atehtavat ovat:

1. strategia- ja vuosisuunnitelmien kasittely,

2. liiketoiminnan ja talouden valvonta, ja

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

Sisdinen tarkastus

Sisdisen tarkastuksen tehtdvana on jarjestelmallistd lahes-
tymistapaa kdyttéden arvioida Trainers' House -konsernin
riskienhallinta-, valvonta- sekd johtamis- ja hallintoprosesse-
ja ja edistda niiden kehittamista.

Sisdisen tarkastuksen tulee arvioida niitd yrityksen johtamis-
ja hallintojarjestelmiin, toimintoihin seka tietojarjestelmiin
liittyvia riskiasemia seka valvontamenettelyiden riittavyytta
ja tehokkuutta, jotka koskevat:

+ taloudellisen ja toiminnallisen tiedon luotettavuutta ja
eheytts

+ toimintojen tuloksellisuutta ja tehokkuutta

+ omaisuuden turvaamista

« lakien, méardysten ja sopimusten noudattamista.
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Sisdinen tarkastus voi kohdistua kaikkiin Trainers' Housen
yksikaihin ja toimintoihin. Hallitus vastaa siit, ettd sisdinen
tarkastus on tarkoituksenmukainen ja voi toimia riippumat-
tomasti.

Sisapiiri

Trainers' House soveltaa Nasdag OMX Helsingin sisapiirioh-
jetta. Trainers' House -konsernissa ns. suljettu ikkuna (aika
ennen tulostiedotteiden julkistamista, jona pysyvat sisapiiri-
ldiset eivat kdy kauppaa yhtion osakkeilla) on 21 vuorokautta.
Trainers' Housen sisépiiriohjeisto edellyttas, ettd pysyvat si-
sépiirirekisteriin kuuluvat ilmoittavat etukateen kaupankayn-
tiaikeistaan yhtion sisépiirivastaavalle. Ohjeisto suosittaa
hankkimaan yhtion osakkeita vain pitkdaikaisiksi sijoituksiksi
ja ajoittamaan mahdollisen kaupankdynnin yhtion osakkeel-
la mahdollisimman pian osavuosi- ja tilinpdatoskatsausten
julkistamisen jalkeen.

Saannollisten rajoitusten ohella yhtio asettaa tarvittaessa
hankekohtaisia kaupank&yntirajoituksia, joissa merkitta-
viin osakkeen arvoon mahdollisesti vaikuttaviin hankkeisiin
(kuten yrityskaupat) ja niiden suunnitteluun ja valmisteluun
osallistuvat henkilt merkitdan hankekohtaisiksi sisapiirildi-
siksi. Trainers' House seuraa sis&piiriin kuuluvien henkildiden
kaupank&yntid sdanndllisesti ja jarjestda koulutusta sisapiiri-
asioissa.

Trainers' Housen julkiseen sisépiiriin kuuluvat hallituksen
jdsenet, toimitusjohtaja, talousjohtaja sekd pasvastuulli-

nen tilintarkastaja. Trainers' House pitdd pysyvaa ei-julkista
sisdpiirirekisterid yhtion palveluksessa olevista tai muun
sopimuksen perusteella yhtidlle tyoskentelevista henkilGists,
jotka asemansa tai tehtdviensd johdosta saavat sdanndllisesti
sisdpiirintietoa. Yhteensa konsernin pysyvien sisapiirildisten
madré on vajaat 20 henkil6a.

Trainers' Housen sisdpiirivastaava on talousjohtaja Mirkka
Vikstrom. Sisapiirirekisterid yllapidetdan Euroclear Finland
Oy:N SIRE-jdrjestelmdssa.

Riskienhallinta

Trainers' House pyrkii omistaja-arvon kasvattamiseen lain-
saddannon ja yhteiskunnallisten velvoitteiden asettamissa
puitteissa.

Trainers' House jakaa liiketoimintaan, tulokseen ja pérssiar-
voon vaikuttavat riskitekijat viiteen padkategoriaan: Markki-
na- ja liiketoimintariskit, henkilostoon liittyvat riskit, teknolo-
gia- ja tietoturvariskit, rahoitusriskit sekd juridiset riskit.

Muiden riskien haitallista vaikutusta vastaan Trainers' House
on pyrkinyt suojautumaan kattavilla vakuutussopimuksilla.
N&ita ovat esimerkiksi lakisdateiset vakuutukset, vastuu-
sekd omaisuusvakuutukset ja oikeusturvavakuutukset.
Vakuutusten kattavuus, vakuutusarvot sekd omavastuut

tarkistetaan vuosittain yhdessa vakuutusyhtion kanssa.



Alla esiteltdva selostus mahdollisista riskeista ei ole kattava.
Trainers' House tekee operatiiviseen toimintaansa liittyen
jatkuvaa riskikartoitusta ja pyrkii suojautumaan tunnistetuil-

Raportointi- ja ohjausjarjestelmat

Konsernissa on liiketoiminnan tehokkaan seurannan edellyt-
yrityksen visioon, strategisiin tavoitteisiin ja niiden pohjalta
asetettuihin liiketoiminnallisiin tavoitteisiin. Liiketoimin-

nan tavoitteiden toteutumista ja konsernin taloudellista
kehitysta seurataan kuukausittain koko konsernin kattavan
ohjausjérjestelman avulla. Olennaisena osana ohjausjarjes-
telmd3 toteumatiedot ja ajantasaiset ennusteet kdydaan lapi
kuukausittain konsernin johtoryhméassa. Ohjausjarjestelma
sisdltdd mm. kattavan myynnin raportoinnin, tuloslaskelman,
rullaavan likevaihto- ja tulosennusteen seka toiminnalle
tarkeitd tunnuslukuja.

Markkina- ja liiketoimintariskit

Trainers' House on asiantuntijaorganisaatio. Markkina- ja lii-
ketoiminnan riskit kuuluvat liiketoimintaan ja niiden suuruut-
ta on vaikea maarittaa. Tyypilliset riskit talld alueella liittyvat
esimerkiksi yleiseen taloudelliseen kehitykseen, asiakasja-
kaumaan, teknologiavalintoihin, kilpailutilanteen kehittymi-
seen sekd henkilostdkulujen kehitykseen.

Riskejd hallitaan tehokkaalla myynnin, henkilGresurssien
seka liikekulujen suunnittelulla ja sdanndlliselld seurannalla,
mikd mahdollistaa nopeat toimenpiteet olosuhteiden muut-
tuessa.
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Rahoitusriskit

Trainers' Housen rahoitusriskien hallinnan tavoitteena on
turvata oman ja vieraan pddoman ehtoisen rahoituksen saa-
tavuus kilpailukykyisin ehdoin seka vahentaa markkinoiden
haitallisten liikkeiden vaikutuksia yhtion toiminnassa.

Rahoitusriskit on jaettu neljdan kategoriaan, joita ovat
maksuvalmius, korkoriskit, valuuttariskit sekd luottoris-

kit. Jokaista riskid seurataan erikseen. Maksuvalmiusriskia
vahennetdan riittavilla kassavaroilla, sitovilla luottolimiiteilla
ja saatavien tehokkaalla perinnalla. Korkoriskid hallitaan vaih-
tuva- ja kiintedkorkoisten lainojen suhteella. Lisdksi voidaan
kayttaa koronvaihtosopimuksia tai muita johdannaissopi-
muksia. Valuuttariskit ovat vahaisis, koska Trainers' House
toimii paaasiallisesti euromarkkinoilla.

Henkil6stoon liittyvat riskit

Trainers' Housen menestys asiantuntijaorganisaationa
riippuu sen kyvysta houkutella ja pitad palveluksessaan
osaavaa henkilokuntaa. Henkilostoriskeja hallitaan kilpailuky-
kyisen palkan lisdksi kannustusjarjestelmilla ja panostuksilla
henkiloston koulutukseen, uramahdollisuuksiin seka yleiseen
viihtyvyyteen.

Teknologia- ja tietoturvariskit

Teknologia on keskeinen osa Trainer's Housen liiketoimintaa.
Teknologiariskeihin kuuluvat mm. toimittajariski, sisgisiin
jarjestelmiin liittyvat riskit, teknologiamuutosten tuomat
haasteet seka tietoturvariskit. Riskejd vastaan suojaudutaan
pitkdjanteiselld yhteistyolla teknologiatoimittajien kanssa,
asianmukaisilla tietoturvajarjestelmilld, henkiloston koulu-
tuksella ja sdanndllisilla tietoturva-auditoinneilla

Juridiset riskit

Trainers' Housen juridiset riskit painottuvat pddosin yhtion ja
asiakkaiden vilisiin sopimussuhteisiin. Tyypillisimmilldéan ne
liittyvat toimitusvastuuseen ja immateriaalioikeuksien hallin-
taan. Yhtion kadsityksen mukaan sopimusriskit eivat poikkea
tavanomaisesta.



HALLITUS

Aarne Aktan

Hallituksen puheenjohtaja,
Hallituksen jasen vuodesta 2006

Syntymavuosi: 1973
Koulutus: KTK
P3atoimi: Toimitusjohtaja, Quartal Oy

Keskeinen tyokokemus
Quartal Oy, toimitusjohtaja 1998-
Kauppamainos Bozell Oy, yhteyspaallikks 1997-1998

Aarne Aktan on suomalaisen internet-teknologian pionee-
reja. Hanelld on vankka omakohtainen kokemus it-yrityksen
kasvattamisesta sekd orgaanisesti ettd yritysostoilla Euroop-
palaiseksi menestystarinaksi.

Muut samanaikaiset luottamustoimet

Aldata Solution Oyj, hallituksen jasen

AtBusiness Group Oy, hallituksen jasen

Fondia Tools Oy, hallituksen jasen

Great Expectations Capital Oy, hallituksen puheenjohtaja
Investis LTD UK, hallituksen jasen

Investis Flife OY, hallituksen puheenjohtaja

Investis Flife AG, hallituksen puheenjohtaja

Protie Oy, hallituksen jasen

Quartal Financial Solutions AG, hallituksen jasen

Omistukset yhtidssa: Suoraan ja madrdysvaltayhticn kautta;
osakkeet 3026 000 kpl

Tarja Jussila

Hallituksen jéasen 1.4.2008 alkaen,
riippumaton sekd yhtiosta etta
merkittavistd osakkeenomistajista

Syntymavuosi: 1970
Koulutus: KTM

Paatoimi: Toimitusjohtaja,
Hill & Knowlton Finland Oy

Keskeinen tyokokemus
Hill & Knowlton Finland Oy, toimitusjohtaja, 2002-
Hill & Knowlton Finland Oy, varatoimitusjohtaja 2000-2002

Muut samanaikaiset luottamustoimet

Hill & Knowlton Finland Oy:n hallituksen jasen

Gambit Hill &Knowlton A/S:n hallituksen jasen

MTL:n hallituksen jdsen 2007—

Pro Filharmonia -yhdistyksen hallituksen jasen 2005-

Omistukset yhtiossa: ei omistuksia.
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Matti Vikkula

Hallituksen jasen vuodesta 2006,
riippumaton seké yhtiosta etta
merkittavistd osakkeenomistajista

Syntymavuosi: 1960

Koulutus: Ekonomi

Paatoimi: ResCus Partners Oy, Managing
Partner vuodesta 2009

Keskeinen tyokokemus

Ruukki Group Oyj, toimitusjohtaja 2007-2008

Elisa Oyj, johtaja, henkiloasiakasliiketoiminta 2006-2007
Saunalahti Group Oyj, toimitusjohtaja 2001-2007
PriceWaterhouseCoopers, partneri 1998-2001

Mecrastor Oy & Mecrastor Coopers & Lybrand Oy, konsultti
1994-1998

Muut samanaikaset luottamustoimet

Fenestra Group Oy, Hallituksen jasen

Trainers' House 0yj, hallituksen jasen

Kristina Cruises Oy, hallituksen puheenjohtaja

ITaito Oy, hallituksen puheenjohtaja

Efore Oyj, hallituksen puheenjohtaja

ResCus Partners Oy, Matti Vikkulan maardysvallassa oleva
yhteiso, on osapuolena termiinisopimuksissa, jotka toteu-

tuessaan johtavat yhteensd 800 000 Trainers” House Oyj:n
osakkeen omistukseen

Kai Seikku

Hallituksen jasen 31.12.2007 alkaen,
rippumaton sekd yhtiosta ettd
merkittavistd osakkeenomistajista

Syntymavuosi: 1965
Koulutus: KTM
Padtoimi: Toimitusjohtaja, Okmetic Oyj

Keskeinen tyokokemus

HKScan Oyj, toimitusjohtaja, 2005-2009 (korjaus tdssa!)
Hasan & Partners Oy, toimitusjohtaja, 1999-2005
McCann-Erickson, maajohtaja, 2002-2005

The Boston Consulting Group, (Tukholma, Helsinki), liikkeen-
johdon konsultti, 1993-1999

SIAR-Bossard, konsultti, 1991-1993

Muut samanaikaset luottamustoimet
Alma Media Oyj, hallitusten jasen

Omistukset yhtiossa: Osakkeet 204 446 kpl



JOHTO

P Vesa Honkanen,
-~ toimitusjohtaja

vesa.honkanen @trainershouse.fi
050-043 2993

,é/“
. Syntymavuosi: 1956
‘-L

Koulutus: DI

Keskeinen tyokokemus

Trainers' House Oyj, toimitusjohtaja, 2011—

Trainers' House Oyj, varatoimitusjohtaja, 2008-2010
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, kehitysinsinéori 1981-1983

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

Omistukset yhtiossa: Osakkeet 1165 984 kpl

22

Mirkka Vikstrom,
talousjohtaja

mirkka.vikstrom @trainershouse.fi
050-376 1115

Syntymavuosi: 1961
A k- Koulutus: yo-merkonomi MTT
Keskeinen tyokokemus

Trainers' House 0yj, talousjohtaja, 2008-

Trainers' House Oy, talousjohtaja, 2006-2007

Trainers' House Oy, talouspaallikkd, 2001-2006

Medix Biochemica Oy, laskenta-assistentti, 1999-2000

Muut samanaikaiset luottamustoimet
Ei luottamustoimia

Omistukset yhticssa: Osakkeet 210 895 kpl



SIJOITTAJILLE

Kalenteri 2010 Yhtiota seuraavat analyytikot
Trainers' House Oyj:n varsinainen yhtiokokous Saamiemme tietojen mukaan seuraavat analyytikot laati-
pidetdan torstaina 23.3.2010 klo 12.00. vat oma-aloitteisesti analyyseja Trainers' Housesta:
Vuoden 2011 osavuosikatsaukset julkaistaan E. Ohman J:or Fondkommission AB
seuraavasti: Teemu Vainio
puh. 09 8866 6038
17.2.2011, klo 8:30 teemu.vainio@ohmangroup.fi

Tilinpaatostiedote 2010
Pohjola Pankki Oyj
21.4.2011, klo 8:30 Kimmo Stenvall
Osavuosikatsaus 1.1.-31.3.2011 Puh. 010 252 4561
kimmo.stenvall @ pohjola.fi
4.8.2011, klo 8:30

Osavuosikatsaus 1.1.-30.6.2011 Nordea Pankki Oyj
Pasi Vaisdanen
20.10.2011, klo 8:30 puh. 0916559943
Osavuosikatsaus 1.1.-30.9.2011 pasi.vaisanen@nordea.com
Osingonmaksu Materiaalitilaukset
Hallitus esittaa varsinaiselle yhtickokoukselle, etta Voit liittyad postituslistallemme ja tilata materiaaleja osoit-
vuodelta 2010 ei jaeta osinkoa. teessa www.trainershouse.fi — Sijoittajille.

Yhteystiedot

Mirkka Vikstrom, talousjohtaja, puh. 050-376 1115,
sdhkoposti: mirkka.vikstrom @trainershouse.fi

ESPOO

Trainers' House Oyj (padkonttori)
Niittymaentie 7

02200 Espoo

Puh. 0306 888 500
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