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OLEMME

MUUTOSYHTIO

Trainers’ House on muutosyhtio.
Asiakkaamme  kayttivit meita
strategiansa nopeammassa, tulok-
sekkaammassa ja fodenndkoisem-
madssd toteuttamisessa.

Asiakkaamme luottavat osaaviin
Jja asiakaskeskeisiin ihmisiimme,
toimiviin tyokaluihimme ja mo-
derneihin menetelmiimme.

Tyotimme mitataan asiakkaam-
me saavuttamilla tuloksilla. To-
dennettavia tuloksia saavutetaan
parhaiten kun yrityskulttuuri tu-
kee tavoitteita.

TRAINERS’ HOUSE

Trainers’ House on perustettu vuonna
1990 ja sen palveluksessa ali vuoden 2017
paattyessa kokopaivaisiksi muutettuna
121 henkilda. Yhtion toimipisteet sijaitse-
vat Espoossa, Oulussa ja Espanjan Torre-
vigjassa.

Trainers’ Housen vuoden 2017 liikevaihto
0li 9,0 miljoonaa euroaja liketulos 0,5 mil-
joonaa euroa, 5,1 % likevaihdosta. Yhtion
omavaraisuusaste oli 67,2 %. Yhtio on net-
tovelaton.

PITKAN AIKAVALIN TAVOITTEET

Yhtion pitkan aikavalin tavoitteena on
kannattava kasvu.

OSINKOEHDOTUS

Hallitus esittaa, etta tilikaudelta 2017 ei
jaeta osinkoa.

TIETOJA OSAKKEESTA

Trainers' Housen osake noteerataan NAS-
DAQ OMX Helsinki Oy:ssa kaupankayntitun-
nuksella TRH1V toimialaluokassa Teknolo-
gia.

Tilikauden paattyessa yhtion osakekan-
ta oli 106 737 062 osaketta ja rekisterdity
osakepaaoma oli 880 743,59 euroa.

Toimintavuonna 2017 yhtion osakkeiden
vaihto Helsingin pdrssissa oli 18,8 milj. osa-
ketta, 17,6 % osakkeiden lukumaarasta
(vuonna 2016 46,9 milj. osaketta, 43,9 %)
ja 2,3 milj. euroa (5,4 milj. euroa).

Ylin noteeraus oli 0,14 euroa (0,14 euroa),
alin 0,09 euroa (0,07 euroa) ja paatds-
kurssi 0,10 euroa (0,13 euroa). Painotet-
tu keskikurssi oli 0,12 euroa (0,12 euroa).
Osakekannan markkina-arvo katsauskau-
den paatoskurssilla 31.12.2017 oli 10,6 milj.
euroa (13,9 milj. euroa).

Tdind vuonna
kiiynnistimme kaksi hvasimme uuden
trainee-ohjelmaa: toimiston Espanjaan
toukokuussa ja marraskuussa vostataksemme
Listid ammattilaisia kasvavacn
Rakensimme muutoksen tueksi! Julkaisimme uudet kysyniin
toimistollemme studion verkkosivumme Kulttuurivinrikki
palvellaksemme asiakkaitamme www.trainershouse.fi Marc Mobergista tuli myds uusi
entistd paremmin myds tiiynni mielenkiintoista varatoimitusjohtajamme
digitaalisesti sisiiltdd sinulle
Moitimme
toiminnan
Pohjanmaan jo
Meiltii on pitkidn Lapin alueilla
kyselty tehopakettia
neuvottelutaitoihin.
Lanseerasimme uuden
valmennusohjelman .
“Neuvottele Jiirjestimme
Paremmin” historian ensimmisen
Trainers’ House Master-
class-webinaaripiiiviin
inspiroidaksemme ja
Monipuolistimme tarjotaksemme uusia Esittelimme
digitaalisten ajatuksia sinulle markkinoille uuden
TA P A H Tu M I A valmennusohjelmien “Muutoksen 4 Matkaa”
valikoimaa lanseeraamalla -metodin varmistamaan
nelji uutta ja vauhdittamaan
valmennusta Kansainvilisen asiakkaidemme
kysynniin kasvaessa, muutosta
piidtimme uudelleenbrindtd
Pulssin B.E.AT
-muutosjohtamisen
alustaksi

pulssi BEAT



TOIMITUSJORTAJALTA

TAVAT TUOVAT TULOKSIA

Trainers’ House synnytti kolmen tili-
kauden mittaisen kebitystyon tuloksena
konseptin  onnistuneeseen  muutoksen
toimeenpanoon: Muutoksen 4 Matkaa.
Liiketoimintatulosten  saavuttaminen
edellyttiia, ettd strategiasta tehddidn kiin-
nostava tarina ja se muufetaan teke-
misiksi, tavoiksi ja tuloksiksi. Asiak-
kaillemme timd tehokas malli takaa
nopeamman, varmemman, selkeimmdin
Jja innostavamman muutoksen foimeen-

panon.

Trainers’ Housen likevaihto kasvoi vuonna
2017 1,4 %. Liikevaitto jai 0,5 milj. euroon.
Yhti6 investoi vuonna 2017 tulevaan. Ylei-
nen taloudellinen tilanne tukee kasvua.

Vaikka teimme kovasti tyota, tama ei vie-
[& muuttunut tulokseksi. Vuosi 2017 oli
panasten asettamista. Odotamme inves-
toinneille tuottoa tana vuonna.

Trainers’ House sai vuonna 2017 yh-
dessd asiakkaidensa kanssa aikaan
ilahduttavasti  asiakastuloksia. Tasséa
vuosikertomuksessa on jalleen avattu
toistakymmenta kiinnostavaa ja erilaista
asiakastarinaa.

Trainers’ Housen asiakkaiden saaman
hyédyn kasvu ja kasvun skaalautuminen
edellyttavat monistettavaa metodia. Tas-
s& yhdistyvat muutoksen markkinointi,
valmennus, digitaaliset siséllot, Igniksen
palvelut sekd Pulssi-muutosjohtamisen
alusta.

Trainers’ House jatkaa Pulssin kehittamis-
ta, silla se toimii asiakkaille muutosmat-
kan alustana. Pulssi tuo yhteen onnistu-
misen kannalta tarkeimmat ihmiset ja
heidan tekemisensa, muutoksen mark-
kinoinnin, yksiloita tukevat ‘polullapysy-
mispuhelut’, ihmisen omat intressit, digi-

taaliset sisallot seka muutoksen jatkuvan
tilannekuvan palveluna. Yhtié on panosta-
nut merkittavasti digitaalisiin ratkaisuihin,
jotta asiakkaiden kayttoon luodaan kay-
tannonlaheista muutosjohtamista tukeva
sisaltékokonaisuus. Yhtié sai merkittavia
uudistetun metodiikan mukaisia tilauksia
vuoden 2017 aikana.

Trainers' House jatkaa panostusta mark-
kinointipalveluihin. Yhtié perusti uuden
lgnis-palveluiden toimipisteen Espanjan
Torrevigjaan, joka on osoittautunut me-
nestykseksi kuten Oulunkin toimipiste.
Lisaksi uusi Igniksen toimipiste aloittaa

toimintansa maaliskuussa 2018 Turus-
sa. Kykymme palvella kasvavaa kysyntaa
markkinointipalveluissa ja muutoksen tu-
kemisessa paranee. Lisasimme myds pa-
nostusta seuraavaan tekijasukupolveen
kahdella kaynnistyneelld Trainee-ohjel-
malla vuonna 2017.

Kiitan rakkaita kollegoita arvokkaasta
tydsta ja rakkaita asiakkaitamme luotta-
muksesta.

Arto Heimonen



KASVU

on tavoitteemme. Haastamme
itsemme ja asiakkaamme parempiin
suorituksiin ihmising, ammattilaisina
jayrityksina.

TULOS

kuuluu tyéhémme.Todennetut
tulokset antavat asiakkaillemme
syyn tehda yhteistyota kanssamme.
Todennetut asiakastulokset antavat

meille tarkoituksen jatkaa tydtamme.
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MUUTOKSEN 4 MATKAA

Asiakkaitamme yhdistaa pa-
rempien tulosten tavoittelu.
Tanakin vuonna asiakkaamme uudis-
tivat ja kehittivat toimintaansa en-
nakkoluulottomasti ja pelottomasti
kiihtyvalla vauhdilla muuttuvassa
toimintaymparistossa. Valjastimme

parhaat kdytantdmme auttaaksem-
me asiakkaitamme onnistuneessa
muutoksen toimeenpanossa. Tasta
syntyi Muutoksen 4 Matkaa, joiden
avulla varmistimme yhdessa asiak-
kaidemme kanssa, etta innostuneet
ihmiset saivat aikaan todennettuja
tuloksia.

Kulttuurin muuttaminen vaatii val-
tavasti hyvaa kommunikaatiota,
johdonmukaista johtamista, ihmis-
ten oppimisen tukemista ja karsi-
vallisyytta.

Tarjoamme asiakkaillemme in-
tohimoisia ihmisia, osaamista
ja tyokaluja, eli lapivientivoi-
maa strategisten muutosten
toimeenpanoon.

TAVAT
TULOKSIKSI

JUURRUTUS

TEKEMINEN
TAVOIKSI

JATKUVA PARANTAMINEN

KIIHDYTYS

TAVOITTEET
TARINAKSI

KIRKASTUS

TARINA
TEKEMISEKSI

11
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TAVOITTEET
TARINAKSI

Paraskin strategia jaa toteuttamatta, mikali ihmiset, joi-
den pitaisi elaa strategia todeksi, eivat joka ymmarra mis-
ta strategiassa on kyse tai innostu siita. lhmisten taytyy
kokea strategia mielekkaaksi ja haluta toteuttaa siihen
liittyvaa muutosmatkaa.

Autamme asiakkaitamme l6ytamaan tarinan, jonka avulla
ihmiset ymmartavat strategian ja haluavat liittya mukaan
sen toteuttamiseen. Strategia tarinallistuu, kun muutok-
selle Idydetaan vahva merkitys, joka puhuttelee ihmisten
tunteita. Tarinan toteutuminen
tarvitsee mielikuvituksen ja malli-
oppimisen tuen, se pitaa pystya
kertomaan kayttaytymisena koka
muutosmatkan ajan.

TARINA
TEKEMISEKSI

Jotta strategia voi toteutua, sen pitdd muuttua tekemi-
seksi. On houkuttelevaa ajatella, ettd kun strategia on
selked ja siitd on tehty innostava tarina, ihmiset osaavat
toteuttaa sen. On kuitenkin yllattavan vaikea ymmartaa
mita tulisi tehda toisin ilman, ettd strategiaa on yhdessa
konkretisaitu.

Autamme asiakkaitamme kirkastamaan, mita arjen tois-
tuvassa kayttaytymisessa tulisi muuttaa, jotta tarinasta
tulee totta. Tunnistamme kaikista tarkeimmat tekemiset
Vaikutuskartta-tyékalumme avulla. Autamme vaiheista-
maan muutoksen niin, ettd sen toteutus lahtee todelli-
suudesta eli nykyisesta kulttuurista kasin.

TEKEMINEN
TAVOIKSI

Se mita arjessa teemme, on valtaosin tapojemme ohjaa-
maa automaattista toimintaa. Kun johdon suunnitelma
jalkautuksesta kohtaa arjen, tarvitaan vahvoja vipuja
polulla pysymiseen. Tapojen muuttamiseksi uusi teke-
minen on ensin saatava likkeelle, jonka jalkeen sen pitaa
toteutua riittavan pitkaan, jotta siita tulee tapa. Todelli-
nen muutos on tapahtunut vasta, kunihmisten tavat ovat
muuttuneet. Tapojen muutos vaatii myds johtamisen
muutosta.

Autamme asiakkaitamme saamaan ihmiset valittomas-
ti likkeelle tekemisen muuttamisessa ja uusien tapojen
harjoittelussa. Meilla on Idhes 30 vuoden kokemus ihmis-
ten tapojen muutoksen tukemisesta. Tama kokemus on
auttanut meita Ioytdamaan toimivimmat vivut yksilon ja
esimiesten tukemiseksi. Tyén alla ovat toistuva tekemi-
nen ja sen johtaminen, jatkuva vuoropuhelu seka oppimi-
nen. Pulssi-muutosjohtamisen alusta tuo yhteen annis-
tumisen kannalta tarkeimmat ihmiset ja heidan kriittiset
tekemisensd, muutoksen markkinoinnin, yksildita tu-
kevat ’polullapysymispuhelut”, ihmisen omat intressit,
digitaaliset siséllot sekd muutoksen jatkuvan tilanne-
kuvan palveluna.

TAVAT
TULOKSIKSI

Muutaksen lapiviennissa ei saa julistaa voittoa liian aikai-
sin, vaan tavat pitaa jaksaa vaantaa tuloksiksi - tulosten
osoittaminen on todellinen onnistumisen mitta. Viime ka-
dessa strategiasta tulee totta yrityksen ja sen asiakkai-
den vélisissa kohtaamisissa. Kun kayttaytymista naissa
ratkaisevissa hetkissa onnistutaan muuttamaan, tulok-
set seuraavat ennen pitkaa.

Autamme asiakkaitamme kayttamaan asiakasvipua,
tunnelmavipua, johtamisvipua ja aikavipua tulosten var-
mistamiseksi. Rohkea asiakaslupaus, jatkuva asiakas-
dialogi seka pienten voittojen viestintd ja juhliminen aut-
tavat saamaan tunnelman tuen muutokselle.

Otamme kantaa johtamistapoihin niin, ett johto ja esi-
miehet johtavat uuden tarinan avulla tuloksia synnyt-
tavaa tarkeintd tekemista viikkotasolla. Pulssin avulla
asiakkaamme tekevat muu-

toksesta  todennettavaa

ja kommunikoivat tuloksia

lapinakyvasti ja reaaliaikai-

sesti.

13
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MUUTOKSEN

Syvihaastattelimme vuonna 2017 lu-
kuisia asiakasyritystemme pddttajia.
Halusimme tietid, millaisiin tarpei-
stin he meiltd tukea tarvitsevat, miten
asiakkaamme kokevat yhteistyomme
Ja millaisia tuloksia saamme yhdessi
aikaan. Saimme erityisti kiitosta ky-
vystimme muuttaa arkea, aktiivisuu-
destamme sekd siitd, ettd tyoskentelem-
me aina asiakkaan maailmasta kdsin.
Samoin asiakkaamme arvostivat laa-
dukasta projektijobtamista, toimivaa
metodiikkaamme seki huippuvalmen-
tajiamme —ja titmejamme.

MYYNNIN JA
MYYJIEN JOHTAMINEN

Vahvistamme  asiakkaidemme
myyntid ja myyntiorganisaatio-
ta parantamalla myyjien johta-
mista seka nastamalla myyjien
osaamista ja tavoitteellisuutta.
Myyjien sisdinen palo omaa tyo-
taan kohtaan on ratkaisevaa
tulosten saavuttamisen kan-
nalta. Innostunut myyja myy
paremmin.

ESIMIESTYON
PARANTAMINEN

Parannamme yleista tyéhyvin-
vointiajatehostammeyrityksen
toimintaprosesseja  kehitta-
malla johtamista ja esimiestyo-
ta. Keskitymme erityisesti ar-
jen lahiesimiestyén muutoksen
|apivientiin.

PALVELUMUOTOILU

Asiakkaan kokemus on aina
emationaalinen.  Asiakasko-
kemusta voidaan parantaa
palvelumuotoilun analyyttisen
tydskentelyprosessin - avulla.
Palvelumuotoilussamme yhdis-
tyy liiketoiminnan tavoitteet,
tyontekijoiden arki, jarjestelmat
ja asiakkaan kokemus.

STRATEGIAN
KIRKASTAMINEN JA JALKAUTUS

Asiakkaamme kirkastavat kans-
samme strategiaansa ja haluavat
tukea  sen  toteuttamiseen.
Strategian jalkautus on onnistu-
nut vasta silloin, kun arjen teke-
minen muuttuu uutta suuntaa tu-
kevaksi. Henkiléstdn on helpompi
sitoutua kirkkaaseen ja tarinallis-
tettuun strategiaan.

KULTTUURIN
MUUTTAMINEN

Tuemme asiakkaidemme yritys-
kulttuurin - muutosta. Lopulta
yrityksen  kulttuuri  ratkaisee
strategian toteutumisen.

Kun yhteiset arvot, asenteet ja
ajattelumallit tukevat strategiaa
ja organisaation rakennetta,
muutos tapahtuu nopeammin,
varmemmin ja tuloksekkaammin.

TUOTANNON
TEHOSTAMINEN

Suuri osa asiakkaistamme tietaa,
miten tuotantoa tulisi tehostaa.
Me autamme heita toteuttamaan
taman muutoksen seka yllapi-
tdméan ja mittaamaan uutta
tavoiteltavaa  kayttaytymista.
Haluttu tehostaminen taytyy olla
mitattavissa ensimmaisesta vii-
kosta lahtien, ei vasta kvartaalin
lopuksi.

MYYNNIN JA
MARKKINOINNIN OSAULKOISTUS

Toimitamme tarvittaessa
asiakkaillemme koko myynnin
alkuvaiheen palveluna. Yllapi-
ddmme asiakkaillemme mark-
kinointiautomaation  ratkaisuja
ja rakennamme asiakkaillemme
outbound-toimintoja.  Tuemme
myyjia erityisesti prospektoin-
nissa seka kontaktainnissa. Vuok-
raamme myos henkildstéamme
asiakkaille muun muassa myynti-
ja markkinointitehtaviin.

INTEGROIDUT
PALVELUT

Uusissa palveluissamme yhdis-
tamme digitaalisia tytkaluja ja
palveluosaamista asiakkaidem-
me toimeksiantojen toteutta-
miseksi. Integroimme palvelua
markkinainnin  automaatioon,
sisdisiin ja ulkoisiin digitaalisiin
viestintajarjestelmiin ja muutok-
sen tuen jarjestelmiin.

TYOHYVINVOINTI

Autamme asiakkaitamme
tydhyvinvainnin - johtamisessa,
tydkyvyn yllapitdmisessa seka
fyysisen  hyvinvoinnin  tukemi-
sessa. Asiakkaamme kayttavat
yhteistyémme mittareina johta-
miskaytantéjen  toteutumista,
esimiespalautetta, sairauspoissa-
olojen vahentymistd ja niihin
liittyvien  kustannusten laskua
sekd tiimien tuottavuutta ja
henkildstotyytyvaisyyden kasvua.

15
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KASVUA

Me Trainers’ Housella uskomme
Jokaisen tyontekijan  piileviin
potentiaaliin ja mahdollisuuksiin
kasvaa ihmisend ja ammattilai-
sena. Tehtivimme valmentajina
on auttaa ihmisti valjastamaan
potentiaalinsa ja muuttamaan se
arjen tekemiseksi ja tuloksiksi.

MUUTOSJOHTAJAN
POLKU

Parempia tuloksia saa tekemallda jotain
toisin. Muutasjohtajan Polku on kahdeksan
kuukauden ohjelma johtajille, esimiehille
ja yrittdjille. Valmennus tarjoaa syvallista
ymmarrysta johtamisesta ja muutoksen
|apiviennistd, ideoita ja tukea kasvuhalui-
sessa porukassa seka valitun, sinulle tar-
kean muutoksen merkittavaa vauhditta-
mista.

Ohjelmaan kuuluu kolme yén yli valmennusta,
kolme paivavalmennusta, joihin voit tuoda
myds vieraan mukaan, henkildkohtaista
sparrausta seka kuntotestit valmennusoh-
jelman alussa ja lopussa. Osallistuja saa tu-
kea itselleen tarkeiden muutosten lapivien-
tiin Pulssi-muutosjohtamisen alustan avulla.

MYYNTIJOHDON
VALMENNUSOHJELMA

Myynti on vaivalloista ja joskus jopa pelot-
tavaa. Siksi myyjia pitaa johtaa. Myyntijoh-
don Valmennusohjelma on viiden kuukau-
den mittainen valmennus kaikille yrityksen
myyntityon tuloksista vastaaville. Ohjelma
alkaa syvasukelluksella myynnin nykytilaan
ja valmennusten myoéta osallistuja tunnis-
taa keinoja kiihdyttaa kasvua. Valmennuk-
sesta saa valineitd myynnin systemaatti-
seen johtamiseen, ihmisten johtamiseen
seka uusia verkostoja muiden myynnin joh-
tamisen ammattilaisten kanssa.

MYYNNIN
VALMENNUSOHJELMA

Kaikki yrityksen toiminta on kulua, ennen
kuin joku myy jotain. Myynnin Valmennus-
ohjelma on suunnattu kaikille myyntitydta
tekeville, 1dhtotasosta riippumatta. Kolmen
kuukauden aikana osallistuja oppii myynti-
tyén edellytyksia, myyntimahdollisuuksien
tunnistamista ja rakentamista. Ohjelma
tarjoaa keinoja varmistaa kaupallinen
menestys asiakaskohtaamisissa seké asi-
akkaan systemaattiseen ohjaamiseen kohti
paatoksentekoa.

NEUVOTTELE
PAREMMIN

Saat sen, mita osaat neuvotella. Neuvottele
Paremmin -valmennus tarjoaa tarkeimmat
tyokalut ja taidot neuvotteluissa menesty-
miseen. Valmennuksessa vahvistat taitojasi
asiantuntevana ja tuloksellisena neuvotteli-
jana. Opitkaytannot ennen, aikanajajalkeen
neuvottelun sekd luomaan hankalissakin
tilanteissa vaihtoehtoja, jolloin neuvottelu
ei ajaudu umpikujaan. Valmennus sopii joh-
tajille, esimiehille, myyjille ja asiantuntijoille.

ESIINTYMISTAIDON
VALMENNUSOHJELMA

Kaikki arvokas tulee muilta ihmisilta.
Esiintymistaidon Valmennus on suunniteltu
kaikille, joiden tyén ytimessa on tavoitteelli-
nen vaikuttaminen. Ohjelma sopii niin johta-
jille, esimiehille, yrittajille, myyjille kuin asian-
tuntijoillekin. Valmennuksessa keskitytaan
jokaisen osallistujan viestin perillemenoon
ja haluttujen tunnetilojen synnyttamiseen.
Osallistuja saa omaan tydhonsa liittyvia
vinkkeja hyvan esityksen rakentamiseen ja
esittamiseen seka uuden, paremman version
yhdesta itselleen tarkeasta esityksesta.

17
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DIGITAALISIA

VALMENNUSOHJELMIA

Vuoden 2017 aikana digitaalisten
valmennusten valikoima kasvoi
kolmella uudella valmennuksella.

Digitaaliset valmennukset saavat
asiakkailtamme kiitosta erityisesti
sittd, ettd valmennuksia voi kat-
soa ja kuunnella milloin ja missi
tahansa - itselle sopivassa tahdis-
sa. Monet ovat ottaneet digitaali-
set sisdallot osaksi viikkopalavereja
tuttujen asioiden kertaamiseksi
sekd uusien oivallusten synnytti-
miseksi.

Vuonna 2018 tulemme integroi-
maan digitaaliset valmennukset
yhdtiiviimminosaksimuutosohjel-
miamme. Tulokset syntyvit toden-
nakoisemmin, kun muutosmat-
kaa tuetaan asiakkaan tarpeisiin
suunnitellulla  monimuotoisella
kokonaisuudella, useita vipuja

hyodyntien.

DIGITAALINEN MYYNNIN
VALMENNUSOHJELMA

Valmennus on suunnattu niin myyntiuraansa
aloittaville kuin kokeneemmillekin myynnin
ammattilaisille. Valmennus mahdollistaa
myyntityén ja myyjan identiteetin oppi-
misen digitaalisten tydkalujen, videoiden,
materiaalien ja tehtavien avulla. Valmennus
sisaltaa yli kuusi tuntia videoita, yli 100 sivua
kirjallista materiaalia seka 47 tehtavaa.

MYYJAN
REVANSSI

Kuusiosaisessa valmennussarjassa 34:n
jakson aikana virkistetaan myyjien suhdet-
ta myyntity6ssa toimiviin perusasioihin.
Kokonaisuudessa  ratkaistaan — myyjien
yleisia murheita liittyen tapaamismaariin,
tapaamisten  kuljetukseen,  tarjouksiin,
kauppojen kotiuttamiseen, asiakassuhteen
syventamiseen seka ajankayttoon. Verkko-
valmennuksella on konkreettinen tavoite;
auttaa osallistujaa hankkimaan 10 uutta
asiakasta mahdollisimman nopeasti.

VUOROKAUDESSA
VAIKUTTAJAKSI

Vuorokaudessa vaikuttajaksi sopii niin myy-
jille, johtajille, esimiehille kuin asiantuntijoil-
lekin. Valmennuksessa syvennytaan vaikut-
tamistilanteisiin aina valmistautumisesta
esiintymiseen sekd omien taitojen kehit-
tamiseen ja syventamiseen tulevaisuutta
varten. Valmennuksen osallistuja saa kayt-
toonsa heti seitseman valmennusvideota
ja oman tyokirjan, joka auttaa tydstamaan
tulevaa vaikuttamistilannetta.

VAHVA
ESIMIES

Valmennuksessa opiskellaan esimiestyon
perusteita ja perehdytdan todellisiin arjen
haasteisiin. Esimiestyéhon liittyy paljon
odotuksia niin johdolta kuin alaisiltakin.
Valmennuksen kahdeksan jakson aikana
osallistuja saa perustietoja, tyokaluja seka
inspiraatiota tehtavassaan onnistumiseen.

MODERNI
NEUVOTTELUTAITO

Moderni neuvottelutaito on yli neljan tunnin
mittainen valmennus, joka on jaettu viiteen
moduuliin. Me ihmiset neuvottelemme kai-
ken aikaa, kaikkialla ja kaikkien kanssa.
Kaikesta voi neuvotella. Tarvitset neuvottelu-
taitoja niin isoissa kuin pienissa asioissa.
N&ita taitoja voi oppia. Vaikka jokainen neu-
vottelu on yksildllinen, tietyt elementit tois-
tuvat aina. Valmennus sopii johtajien, esi-
miesten, asiantuntijoiden ja myyjien lisaksi
kaikille, jotka ovat henkilékohtaisen kasvun
tai lapimurron edessa.
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RATKAISUJA

MYYNNILLE JA
MARKKINOINNILLE

236 KPL
526 KPL
927

4,315

672 092

23 484

1200€

TOTEUTAMME MYYNNIN JA MARKKINOINNIN RATKAISUJA VUONNA 2005 PERUSTETUN IGNIS OY-N KAUTTA.

UUSASIAKASHANKINNAN
VAUHDITTAMINEN

Olemme erikoistuneet B2B-like-
toimintaan. Sovimme asiakkail-
lemme vuagsittain yli 23 000
asiakastapaamista.  Autamme
asiakkaitamme kansainvalis-
tymaan jarjestamalla  myynti-
mahdollisuuksia myds ulkomaille.
Lisadmme erityisesti  myynti-
prosessiin mitattavuutta.

Tuloksemme perustuvat asiak-
kaan tarpeen ymmartamiseen
sekd taitavaan asiakaskontak-
tointiin.

PAATTAJIEN
PROSPEKTOINTI

Autamme asiakkaitamme poten-
tiaalisten yritysten ja paattajien
tunnistamisessa. Tuotamme
asiakkaillemme laadukkaita pros-
pektilistoja yhdessa maaritelty-
jen kriteerien mukaan.

Jarjestdamme  asiakkaillemme
myGs prospektointitydpajoja,
joissa etsimme yhdesséa poten-
tiaalisia asiakkaita ja jaam-
me oppimme laadukkaaseen
paattajahakuun.

ASIAKASHAASTATTELUT

Toteutamme  asiakkaillemme
syvéhaastatteluja  haluttuihin
kohderyhmiin.  Myynnin laadun
auditoinneissa selvitdmme
myyntitapaamisten  onnistumi-
set ja kehityskohteet.

Auditoimme myés johtamis- ja
esimiestyota.

RAATALOIDYT
PALVELUT

Autamme asiakkaitamme
markkinakartoituksissa,  chat-
palveluiden ylldpidossa, tilai-
suuksien  kutsusoitoissa  seka
markkinainnin automaation hyg-
dyntédmisessd liidituotannossa.
Vuokraamme  henkiléstéamme
asiakkaille myyntiin, markkinain-
tiin seka muihin liiketoiminnan
toimenpiteisiin ~ ja  messuille.
Ulkoistamme  henkilostdamme
my6s myyntitydhén muihin orga-
nisaatioihin.

MUUTOSTUKITIMIT

Muutostukitiimit tyoskentelevat
osana asiakkaidemme strate-
gisten hankkeiden lapivientia
varmistamalla ja vauhdittamalla
haluttua muutosta. Muutostuki
muistuttaa ja auttaa asiakas-
ta  polullapysymispuheluilla  ja
jakaa idecita seka oppeja Puls-
si-muutosjohtamisen  alustas-
sa. Tiimi kerad arvokasta tie-
toa muutoksen etenemisestd
johdolle  ja  vastavuoroisesti
valittaa johdolta tarkeitd viesteja
henkilokunnalle.
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PONSSE <= Kiinteistomaailma

YHTEISIA

ONNISTUMISIA ASIAKKAIDEMME KANSSA

Holiday B Club

Holiday R Club

SIVU 40
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ARILYN

LISAA LISATTYA TODELLISUUTTA

Arilyn on lisityn todellisuuden palvelu
digitaaliseen kommunikaatioon. Ari-
lynissi  yhdistyvit lisitty todellisuus,
paikkatieto seki vuorovaikutteinen me-
dia. Arilyn muuttaa fyysisen maailman
virtuaaliseksi kokemukseksi. Itse sovellus

on helppokdyttiinen, hauska ja ilmainen.

SELKARANKA MYYNNIN TEKEMISELLE

"Trainers’ House on sopinut meille laadukkaita
tapaamisia. Olemme istuneet nyt oikeissa
palavereissa ja tdmd on tuonut meille suo-
raan myynnin kasvua. Yhteistyo on tuonut
selkdrankaa myynnin tekemiselle; ajansadstoa,
myyntistruktuuria ja prosessin tehostumista.
Myds tunnettuus on kasvanut uusien asiakkai-
den ja toimeksiantojen myétd. Inbound-yhtey-
denottojen mddrd on lisaintynyt yhteistyén
aikana’, kertoo Arilynin myyntijohtaja Toni
Marttila.

"Olemme istuneet nyt oikeissa palavereissa.

Tdmad on tuonut meille suoraan myynnin kasvua.

SUOSITTELIJOILLA TARKEA ROOLI
KUMPPANIVALINNASSA

"Halusimme nostaa myyntimme uudelle tasolle.
Tahan padstaksemme myyntiresurssien teke-
mistd tdytyikeskittdd. Olemme olleet alusta asti
sitd mieltd, ettd yhteistyon avulla pystymme
laadullistamaan myyntidmme ja tuomaan tiet-
tyd systematiikkaa tekemiseen. Pienelle yrityk-
selle my6s tunnettuuden liségminen on tarkeda.

Teimme kartoitusta uusasiakashankinnan toi-
mijoista ja pdadyimme Trainers’ Houseen lopulta
suosittelijoiden kautta. Koemme, ettd juuri
Trainers’ House pystyy tarjoamaan laadul-
lisesti meille sopivan ratkaisun. Porukka on
myynnillistd ja heilld on selked malli tekemiselle”,
Marttila jatkaa.

”»

N

LAITA KUVA ELAMAAN!

Lataa Arilynin sovellus sovelluskaupasta ja
katso viereisen sivun kuvaa sen ldpi.

Available on the

App Store

TOIMIVA YHTEISTYO VAATII
LUOTTAMUSTA

Yhteistyon etenemista ja aikaansaatuja tulok-
sia kaydaan lapi saanndllisesti.

"Meille on luonnollisesti tirkedd, ettd myyjd voi
tapaamiseen mennessddn luottaa siihen, ettd
tapaaminen on sovittu laadukkaasti. Tassa on
mielestdni onnistuttu hyvin. Trainers’ House
tekee juuri sen, mitd lupaa.

Kommunikaatio toimii hyvin molempiin suuntiin.
Arvostamme sitd, ettd voimme olla nopeallakin
aikataululla yhteydessd tiimiin, jos toivomme
muutoksia tai I6ydamme uusia kontaktoitavia
asiokkaita. Pidémme myés siitd, ettd saamme
yhteisissd hetkissimme aina sparrausta sekd
ndkemystd jaideoita moderniin B2B-myyntityo-
hén Suomesta ja maailmalta.

Suosittelisin Trainers’ Housea kumppaniksimy6s
pienemmille yrityksille jotka haluavat myynnista
enemmdn irti ja laadukkaita tapaamisia kalen-
teriin. Me olemme saaneet lisattyd tdmdn myao-
td tuloksia ja tehokkuutta’, Marttila kiittaa.

Toni Marttila

Janne A\'[()'V\'kkynn'iki

Christoffer Holm
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PONSSE

PONSSE

YKSI PONSSE

Ponsse on yksi maailman johtavia metsi-
konevalmistajia, jonka asiakaslihtoisti
toimintaa ohjaa edelleen metsikoneyrit-
tijien toiveet ja tarpeet. Ponssen tuotteet
kattavat laajasti ne lukuisat vaatimuk-
set, joita tehokas puunkorjuu eri puolilla
maailmaa koneyrittdjille asettaa. Ponsse
on erikoistunut tavaralajimenetelmain
perustuvien metsikoneiden tuotantoon,

myyntiin, huoltoon ja tietojirjestelmiin.

IHMISTEN KOKOISIA TARINOITA

Yksi Ponsse ohjelma on parhaillaan kaynnissa
Suomessa ja ulkomailla. Tuloksia on jo nahta-
vissa.

"Yksi Ponsse on muodostanut yhteisen kielen
ponsselaisten ajattelulle. Tietoisuus Yksi Ponsse
-periaatteista on noussut henkilostén keskuu-
dessa jo ihmiset keskustelevat juuri niistd
asioista, mistd pitddkin. Yhteistyo on luonut
gjattelutavan, jossa mietitddn aiempaa enem-
mdn, kuinka toimintatapoja voisi kehittdd’,
Paula Oksman, Ponssen henkilostojohta-
jakertoo yhteistydn tahanastisista tuloksista.

"Osastojen vdlinen viestintd on parantunut ja
erityisesti ihmisia tuodaan entistd enem-
madn esille. Juurikin ihmisten osallistaminen ja
heiddn tarinoidensa esilletuominen ovat lisin-
neet virettd sisdiseen viestintddn’, Ponssen
toimitusjohtaja Juho Nummela kertoo.

Jubo Nummela

Ponsse

Ponsse on kasvanut kovaa vauhtiajayrityksesta
on tullut aidosti kansainvalinen toimija. Suurin
osa Ponssen liikevaihdosta tuleekin nykyaan ul-
komailta. Lilketoiminnan kasvaessa ja yrityksen
kansainvalistyessa on erittain tarkeaa sailyttaa
koko toiminnan ydin; yhteiset arvot, yrityskult-
tuuri seka Ponssen henki, jotka on aikoinaan
perheyritykseen luotu.

YKSI PONSSESTA TOTTA USEITA VIPUJA
HYODYNTAEN

Yhteistyon tavoitteena on varmistaa Ponssen
strategian toteutuminen, asiakaskokemuksen
ja henkiloston tyytyvaisyyden parantuminen
seka mitattava parannus esimiestydssa Suo-
messa ja globaalisti kaikissa tytaryhtidissa.

"Trainers’ Housella on laaja ja kattava tyékalu-
pakki, josta on I6ytynyt paljon menetelmid ja

"Olemme
tyytyvaisia

projektijohtamiseen
ja kommunikaatioon
- meitd muistutetaan

pitkdjdnteisesti
tarkeimmadstd
tekemisesta”.

malleja hyddynnettiviksi. Olemme tyytyvdisid
projektijohtamiseen ja kommunikaatioon - mei-
td muistutetaan pitkdjanteisesti tdrkeimmas-
td tekemisestd muun muassa viikkokirjeiden
muodossa. Trainers’ House on pitdnyt lu-
pauksensa ja ottaa hankkeessa vastuuta
muustakin kuin valmennuksesta. Jo tarjous-
vaiheeseen oli panostettu niin hyvin, ettd pys-
tyimme ldhtemddn yhteistyéhén luottavaisin
mielin’, Oksman jatkaa.

YKSI PONSSE -PERIAATTEET

"Halusimme sdilyttdd pienen ja ketterdn Pons-
sen piirteet. Yrityksen kasvuun liittyy myaés ris-
keja; siiloutumista, yhteistyon heikkenemistd
seké tiedonkulun ja tietoisuuden vahenemistd
organisaation yhteisistd asioista. Tamd tahto-
tila johti pagtokseemme nostaa johtaminen ja
esimiestyd seuraavalle tasolle”, Nummela avaa.

Trainers’ House auttoi Ponssen johtoryhmaa
osallistamaan henkilostoa keskusteluun laajas-
ti, jotta Yksi Ponsse -periaatteista tulisi totta.
Naista keskusteluista kiteytettiin lopulta yh-
dessé Yksi Ponsse -periaatteet.

"Yksi Ponsse -periaatteiden toteutuminen ar-
jessa on ennen kaikkea esimiesten tydésta kiinni.
Tamd oivallus johti padatokseen rakentaa Yksi
Ponsse -johtajuusohjelma’, Oksman kertoo.

YKSI PONSSE JOHTAJUUSOHJELMA

Johtajuuschjelma rakennettiin yksittaisen esi-
miehen nakdkulmasta. Ohjelman aikana Trai-
ners’ House valmentaa esimiehia ja johtamis-
kaytantojen jalkauttamisessa hyodynnetaan
Pulssi-muutosjohtamisen alustaa seka Trai-
ners’ Housen toteuttamia saanndllisia valmen-
nuksellisia puheluita esimiehille.

Paula Oksman

Ponsse

Pulssissajaetaansisaltda, kuten videoitaliittyen
valmennusten teemoihin ja esimiehet paasevat
reflektoimaan viikoittain johtamistekemistaan.

"Johtamiskdytdntdja on muutettu jo nyt
lapi linjan. Olemme saaneet selkeyttd yh-
teisten johtamispalavereiden  kdytantoihin,
agendoihin sekd viestintadn. Seuraamme yh-
teistyén etenemistd ja viritdmme johtamista-
paa, tyoskentelyd sekd strategian johtamista
sadnnbllisesti jarjestettdvissd ohjausryhmissa.
Johtajuusohjelma dokumentoidaan kokonai-
suudessaan myéhemmin kéytettavaan kasikir-
jaan”,Nummela kertoo.

"Suomen lisdksi johtamisohjelma toteute-
taan kaikissa ulkomaisissa tytdaryhtidissd.
Tahdnastisen yhteistyén perusteella tdytyy to-
deta, ettd harvoin ndin varauksetta suosittelisin
ketdan yhteistyokumppaniksi’, Oksman kertoo
lopuksi.
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"Noin joka toinen
tapaaminen
on johtanut

tarjouspyyntoon”.

NAAVA

VIIKON RAIKKAIMMAT
TAPAAMISET

Naava kuuluu yhteen luonnon kanssa.
Naava haluaa tuoda tycpdiviin positii-
visen muutoksen, tyoyhteiso kerrallaan.
Yritys on perustettu kebittimdiin ter-
veellisempid ja onnellisempia tycpaik-
koja, jotta ihmisten arkieldmd muuttuisi

positiivisesti.

MERKITTAVAA MYYNNIN KASVUA

"Tapaamismddrdt ovat lisaantyneet mer-
kittdvasti. Myos tarjouskanta on kasva-
nut ja olemme pddsseet keskustele-
maan isojen yritysten johdon kanssa.
Tahdn mennessé noin joka toinen tapaami-
nen on johtanut tarjouspyyntdon. Tarjouk-

set Trainers’ Housen sopimiin tapaamisiin
ovat olleet keskimddrin 10% suurempia,
kuin kaikki vuoden 2017 tarjoukset kes-
kiarvoltaan. Vuoden 2017 tarjouksista
keskimadrin noin puolet ovat puolestaan
johtaneet kauppaan. Myynti on siis mennyt
positiivisesti eteenpdin’, Naavan aiempi
myynti- ja markkinointijohtaja Aslak
De Silvakertoo.

NELJA KIITOSTA YHTEISTYOSTA
1. Yhteydenpito:

"Olemme olleet erityisen tyytyvdisia Trai-
ners’ Housen viikoittaiseen raportointiin
tyén etenemisestd. Raporteissa on arvo-
kasta markkinatietoa myyntijohdolle.

Pystymme vertailemaan raportin kom-
mentteja esimerkiksi chat-keskusteluihin
ja tarvittaessa reagoimaan palautteisiin
nopeasti.”

2. Uusi kohderyhma auki:

"Meilld on vahva markkinointikoneisto ja
sovimme myds inbound-yhteydenottojen
kautta tapaamisia. Suomessa on kuitenkin
paljon potentiaalisia yrityksid, emmekd ole
omin voimin paasseet tapaamaan esimer-
kiksi isojen porssiyritysten johtoa. Yhteis-
tyélla nopeutamme prosessia ja varmis-
tamme sisGanpaasyn.”

3. Jatkuva kehittaminen:

"Pidémme siitd, ettd yhteistyo on vuoro-
vaikutteista. Olemme tiimin kanssa aktiivi-

sesti yhteydessd ja kehitdmme ja hiomme
toimintaa yhdessd. Viimeksilisdsimme kar-
toittavia kysymyksid puheluihin mukaan,
jotta varmistamme tapaamisen laadun
sekd sen, ettd juuri oikea pddttdjé on mu-
kana tapaamisessa.”

4. Aito kiinnostus:

"Koemme, ettd meitd arvostetaan ja meis-
td ollaan kiinnostuneita asiakkaana. Ar-
vostamme Trainers’ Housen sddnnéllistd
palautteenhakemista. Meiltd ei siis kysytd
ainoastaan aikaansaatuja tuloksia, vaan
mitd Trainers’ House voisi tehdd kumppani-
na vield paremmin’, De Silva kertoo.

AJANKAYTON PRIORISOINTIA

"Myyjiemme aika kannattaa kayttdd sielld,
missd se on kaikista tuottavinta; keskus-
telemassa tapaamisissa ja hurmaamassa
asiakkaita. Tasta syysta paatimme ulkois-
taa tydladn soittotyén. Keskustelimme eri
toimijoiden kanssa valitessamme yhteis-
tyékumppania. Trainers’ House onnistui
vakuuttamaan meiddat tyon laadusta
ja riskittomyydestd. Hyvit referenssit ja
muu palvelu uusasiakashankinnan lisaksi
vaikuttivat myds lopulliseen valintaan’, De
Silva jatkaa.

ONNISTUMINEN HAASTAVASSA
KOHDERYHMASSA

Kontaktoitava kohderyhma rajattiin tar-
kasti. Uusasiakashankinnassa korostuivat
yritykset, joille henkildstén hyvinvointi,
tyén tehokkuus seka tyckyky ovat tar-
kedssa roolissa.

"Valitsemamme kohderyhmd ei missadn
nimessd ole tavoitettavuuden osalta hel-
poimmasta pddstd. Haluamme tapaamisia
isojen brandien kanssa, joilla on paljon hen-
kilostod. Ndita yrityksia myds luonnollisesti
tavoitelloan eniten.

Suosittelisin Trainers’ Housea ehdot-
tomasti muillekin. Vastaavan tuloksen
hakeminen yksin olisi maksanut meille ai-
kaaja rahaa’, De Silva kiittaa lopuksi.
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ENOEELNE

KIINTEISTOMAAILMA

ALAN PARHAITA KOHTAAMISIA JA
VALITTAVAK JOHTAMISTA

Kiinteistomaailma on vuonna 1990
perustettu vahva ja valtakunnallinen
kiinteistonvilitysketju, jossa tyoskentelee

vajaa 700 asuntokaupan ammattilaista

reilussa sadassa asuntomyymdldssi ym-
péri Suomen. Brindin omistaa Danske
Bank ja asuntomyymalit ovat itsendis-

ten franchising-yrittijien omistamia

osakeyhtioiti. Kiinteistomaailma haluaa
tehda asiakkaidensa asunnonvaibdosta

mahdollisimman helppoa ja turvallista.

SELKEAA MYYNNIN JA
ASIAKASTYYTYVAISYYDEN KASVUA

"Tekemisen taso on parantunut. Joh-
tajuusvalmennukset ovat olleet tdssd
keskeisessd asemassa. Kiinteistonvd-
littdjien kappalemddrdinen myynti on
kasvanut selkedsti edellisvuodesta.
Ketjuyritysten taloudellinen  kannatta-
vuus on noussut 2016-2017 aikana. Asia-
kastyytyvdisyys on meille adrimmdisen
tarked mittari jo tdmdékin on parantunut
merkittavasti. Mittaamme tyytyvaisyyttd
asteikolla 0-5 ja muutamassa vuodessa
asiakastyytyvdisyys on parantunut 4,3:sta
jopa 4,7:aén", Kiinteistomaailman toi-
mitusjohtaja Erkki Heikkinen kertoo.

STRATEGIAN VAHVISTAMISTA JA
TUNNUSLUKUJEN VOIMAKASTA KASVUA

Trainers’ Housen ja Kiinteistdmaailman
yhteistydn tavoitteena oli vauhdittaa ja
vahvistaa Kiinteistdmaailman strategian
toteutumista ja saada tdman kautta kes-
keiset tunnusluvut voimakkaaseen kas-
vuun.

"Muun muassa digitalisaatio, hintapaine
sekd itsemyynti ovat tuoneet uusia haas-
teita ja mahdollisuuksia kiinteistonvali-
tysalalle. Keskeisistd tunnusluvuista seu-
rasimme yhteistyén aikana muun muassa
valittdjien  kuukausittaisten kauppojen
kappalemddrid. Silloin on onnistuttu,
kun tekeminen on asiakaskeskeistd ja
asiakkaiden suuntaan aktiivista”, Heik-
kinen kommentoi.

FOKUS TEKEMISEN JOHTAMISEEN

Ketjuohjauksen johtoa ja franchising-yrit-
tajia valmennettiin omilla teemoillaan.
Ketjuohjauksen  johtajuusvalmennuksis-
sa kirkastettiin strategiaa ja tarkeimmat
tekemiset purettiin auki Trainers' Housen
Vaikutuskartan avulla.

Franchising-yrittajien  valmennuksissa
keskityttiin valittavaan johtamiseen. Nais-
sé tilaisuuksissa yrittajat saivat valineita
ja sparrausta kiinteistdnvalittajien aktiivi-
seen johtamiseen. Yrittajia on tuettu val-
mennusten jalkeen myds henkilokohtaisil-
la puhelinsparrauksilla.

"Yalmennukset ovat olleet onnistunei-
ta. Yrittdjat ovat halunneet oma-aloittei-
sesti tilata jatkovalmennuksia eli tahtoa
valmentautua on’, Heikkinen jatkaa.

"Halusin valmennusten avulla tunnistaa
omia vahvuuksiani ja kehityskohtianija olin
valmis tekemadn toita kehittydkseni. ll-
man valmennusta olisin tuskin padssyt
johtajan polullani ndin pitkdlle. Parasta
valmennuksissa oli tarinoiden ja kokemus-
ten jakaminen ja niistd oppiminen. Koin
ndiden hetkien aikana monenlaisia tun-
teita, pddllimmdisend on jadnyt mieleen
ilon ja liikutuksen hetket. Koen kasvaneeni
sekd johtajana ettd ihmisend’, Kiinteis-
tomaailman yrittaja Carita Piippo
kertoo.

MUUTOSTA IHMISTEN TEKEMISESSA

JA AJATTELUSSA

Tekemisen muutoksen varmistamiseksi
ketjuohjaus ja yrittajat ottivat kayttddnsa
Pulssi-muutosjohtamisen alustan.

Carita Piippo

Kiinteistomaailma

"Pulssi toimii viikoittaisten kysymysten li-
sdksi valmennuksen aiheita vahvistavana
tyékaluna ja apuna asioiden kertaamises-
sa. Pulssiin on lisétty muun muassa videoi-
ta valmennusten teemoista. Koen taman
erittdin hyvand muutoksen tyokaluna
ja tukena”, Heikkinen kertoo.

Muutosta on tapahtunut myés ihmisten
ajattelussa.

"Pakottavan systematiikan ajattelumalli
on ollut monille merkittavd herdtys; emme
voi johtaa tulosta, voimme ainoastaan
johtaa tekemistd. Meillé on aktiivisessa
kaytéssd myés "Hallinnan ympyrd’, jonka
olemme nimenneet "Menestyksen ympy-
riksi”, Heikkinen paattaa.
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KAJAANIN
AMMATTIKORKEAKOULU

LIKETOIMINTAPALVELUT LENTOON

Kajaanin ammattikorkeakoulu on dynaa-
minen ja ihmislibeinen aluetta palveleva
korkeakoulu, joka edistid alueellaan huippu-
osaamista aktiviteettimatkailussa, sairaan-ja
terveydenhoidossa, liiketoimintaosaamisessa,
yrittijyydessi, ICT- teollisuudessa seki kone
- ja kaivostekniikassa. Kajaanin ammatti-
korkeakoulu tarjoaa opiskelijoille korkeatasoi-
sen ja ihmisliheisen oppimisympiristin sekd
Joustavia palveluita yrityksille. Koulun voi-
mavara on sen myonteinen, innovatiivinen ja

ennakkoluuloton henkilosto.

PALVELUIDEN MYYNTI KASVOI VUODEN
2017 AIKANA 34 %

"Kasvu on ollut merkittdvaa. Valmennukset ja
opitut toimintatavat ovat olleet tissd ratkaise-
vassa roolissa. Myynnin johto ja myyntihenkilgt
ovat muuttaneet tekemistd haluttuun suun-
taan ottaen valmennuksista toimintatapoja
arkeen. Kasvu koostuu useista kaupoista, ei vain
yhdestd isommasta. Useampi henkilé on siis on-
nistunut tyssadn’, Kajaanin ammattikor-
keakoulun kehitysjohtaja Mikko Keranen
toteaa.

"Kasvutavoitteisiin pddstdksemme valitsimme
kumppaniksemme Trainers’ Housen. Kump-
panivalintaan vaikuttivat muun muassa
yrityksen hyvd maine sekd referenssit to-
teutetuista muutoshankkeista. Myyntitilan-
teessa Trainers’House osoitti aitoa kykyd kuun-
nella meitd. Téma teki vaikutuksen’, Keranen
kertoo yhteistydn taustoista.

YRITYSKULTTUURI KASVUTAVOITTEITA
TUKEVAKSI

Ammattikorkeakoulu-uudistus loi Kajaanin am-
mattikorkeakoululle haasteita eri palveluiden
myynnin kehittamiselle.

"Kyse on ollut kulttuurimuutoksesta. Ihmisten
uteliaisuus on kasvanut ja tamd on johta-
nut myynnillisiin tekoihin. Palveluliiketoi-
mintamme on noussut aivan eri tasolle kuin
mitd se on aikaisemmin ollut.

Isossa kuvassa tavoitteena oli, ettd onnistum-
me muuttamaan toimintakulttuuriamme sel-
laiseksi, ettd kaikki tekeminen on taloudellisesti
kannattavaa. Lisdksi nimenomaan palveluiden
taytyi olla tuotteistettuja ja myytavassd muo-
dossa. Varmistaaksemme myyntitavoitteiden
toteutumisen, tarvitsimme tavoitteellisempaa
johtamista sekd tasonnoston asiakkuuksien
hoitamisen toimintatapoihin’, Keranen jatkaa.

SUJUVALLA YHTEISTYOLLA
HALUTTUIHIN TULOKSIIN

Taustatyona Trainers’ House tutustui Kajaanin
ammattikorkeakoulun strategiaan, nykyiseen
myynnin ja myynnin johtamisen toimintamalliin
seka myyntimateriaaleihin.

Johdon ty6pajassa maariteltiin uudet yhteiset
toimintamallit ja pelisadénnét liketoimintapal-
veluiden ja asiakkuuksien johtamiseen seka uu-
sien asiakkuuksien luomiseen. Nama kaytiin 1api
kaikille henkildston valmennuksissa.

"Valmennukset ovat toimineet meilld hirmu
hyvin. Viimeisin valmennus on noussut ko-
kemuksena henkiloston keskuudessa jopa
"legendaarisiin” mittoihin. Lisiksi olemme
olleet erityisen tyytyvdisid siihen, ettd kokonai-
suudesta ja yhdessd sovituista ohjausryhmista
ja sparrauksista on pidetty kiinni”, Keranen kiit-
taa.

"Koen, ettd on hyvd kayttdd ulkopuolista asian-
tuntijoorganisaatiota  kehittamistydssd, silld
tdmd tuo perspektiivid tekemiseen. Olemme
saaneet yhteistydltd juuri sitd, mitd alun
perin haimmekin. Yhteistyo on ollut ddrim-
madisen sujuvaa. Suosittelisin Trainers’ Housea
ehdottomasti myds muille kumppaniksi muu-
toshankkeisiin’, Keranen kertoo lopuksi.
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CLIMECON

STRATEGIA JA ARKI
ROKKAAMAAN!

Katriina Juntunen
Trainers’ House

On hyvin mahdollista, ettd sinikin olet
osa Climeconin tarinaa. Vuosien saatos-
sa Climeconin ratkaisut ovat tuottaneet
parempaa ja viihtyisampid sisdilmaa
miljoonien  ihmisten  hengitettiviksi
kodeissa, kouluissa ja tyopaikoilla. Uu-
distuminen ja jatkuva tuotekehitys ovat
Climeconin juttu. Niihin on panostet-
tu, koska Climecon haluaa, ettd tuotteet
ovat laadukkaita ja energiatehokkaita,
mutta myos tyylikkditd ja helppo asentaa.
Ténd péiivini Climecon on reippaassa
kasvuvauhdissa oleva ketterd yritys, joka

kansainvilistyy kovaa vauhtia.

TAVOITTEET YLITETTY

"Mitd tulee liiketoiminnan tuloksiin, niin ylitimme
tavoitteemme viime vuonna’, Climeconin toi-
mitusjohtaja Tommi Uksila kertoo.

"Strategiomme toteutuu nyt aidosti arjessa
ja kaikilla painopisteillé suoriudutaan hyvin.
Ihmisille on kirkasta, mika tekeminen on
tarkedd ja milloin, esimiestyd on selkeyty-
nyt ja ottanut askeleen eteenpdin. Pulssin
kayttéén on todella sitouduttu. Vastauspro-
senttion ollut Iapi yhteistydn yli 80 %. Koemme,
ettd tdma on tukenut viimeisen vuoden aikana
saavutettua merkittavad kasvuamme”, Uksila
jatkaa.

MUUTOSJOHTAJAN POLULTA
STRATEGIAN KIRKASTAMISEEN

"Minulla oli aiemmin kdsitys, ettd Trainers’ Hou-
se olisi kallis ja jopa ylimielinen. Paddyin lopulta
onnistuneiden yhteydenottojen kautta osal-
listumaan Muutosjohtajan Polku -valmennus-
ohjelmaan. Erddssd valmennushetkessimme
vastaan tuli Vaikutuskartta -niminen tyékalu,
jonka totesimme yhdessd myyntijohtajamme
kanssa olevan juuri sitd, mitd olimme hakeneet
strategiamme kirkastamiseksi.

Meillé oli melko vahdn aiempaa kokemusta
konsulttien kdytéstd strategiatyéssd. Namd
muutamat kokeilut eivat juurikaan herdttineet
uusia ajatuksia, vaan enemmdnkin auttoivat

hahmottamaan kuinka asioiden tulisi olla. Meil-
le tdrkedd oli nyt ymmartdd ja oppia, kuinka
asiat saadaan toteutumaan arjessa. Tarvitsin
mallin, jolla saisin kiteytettyd strategian
konkreettiseksi tekemiseksi. Trainers’ Hou-
sen Vaikutuskartassa oli kaikki oleellinen juuri
tata varten’, Uksila kertoo.

STRATEGIA ARJEN TEOIKSI

Yhteistyon kaynnistyessa Trainers’ House ja Cli-
meconin johtaryhma kiteyttivat yhdessa, mita
strategia on tavoitteena ja tarkeimpana toden-
nettavana tekemisena.

"Yhdessd tydskentely on hauskaa ja

aarimmaisen tuottavaa. Mita
tulee liikketoiminnan tuloksiin,
niin ylitimme tavoitteemme
viime vuonna”.

Matti Hartela

Climecon

"Strategiomme ei ollut viestittavissd muo-
dossa. Kavimme yhdessd ldpi, mitd kaikkea
strategiomme tarkoittaa arjen tekemisessd.
Kiteytimme strategian lopulta yhteen havain-
nollistavaan kuvaan; visio, strategiset painopis-
teet, keinot ndihin padsemiseksi sekd megat-
rendit, jotka vaikuttavat toimintaamme.

Yhteistydn edetessd tutustuimme Pulssi-muu-
tosjohtamisen alustaan. Pulssia kdyttaneend
on pakko todeta, ettd tamda on enemmin
kuin pelkkd alusta — se toimii erinomaise-
na johtamistydkaluna. Pulssin avulla saimme
liséttyad lapindkyvyyttd, purettua siiloja ja kaikki
ihmiset tietdvat nyt toistensa tdrkeimmdt te-
kemiset”, Uksila kertoo.

Trainers' House ja Climecon jarjestavat saan-
nollisia johdon checkpoint-palavereja. Naissa
hetkissa muun muassa péivitetaan Vaikutus-
karttaa sen hetkisten painopisteiden ja tar-
peiden mukaan. Henkiloston Pulssikysymykset
vaihtuvat saanndllisin valiajoin ja he osallistuvat
itse kysymysten suunnitteluun.

"Trainers’ House ei ehkd edelleenkddn ole mark-
kinoiden edullisin, mutta kdsitys ylimielisyydes-
td on sittemmin muuttunut. Yhdessa tydsken-
tely on hauskaa ja ddrimmdisen tuottavaa.
Piddn erityisesti siitd, ettd kaikilta osa-alueilta
l6ytyy asiantuntijuutta keskustelukumppanista
rippumatta’, Uksila kiittaa.
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ARLA

TOIMITUSKETJUN PAALLIKOIDEN
ESIMIESTYON TASONNOSTO

Jani Suominen
Arla

Arlan 10 meijerid, ybhteistyomeijerit
mukaan lukien, ja 605 maidontuottajaa
sijaitsevat kaikkialla Suomessa aina Ra-
nualta Ylivieskaan ja Hausjirvelti Ska-

ldon saarelle.

Arlan suurin meijeri, tuotekehitys ja
pddkonttori sijaitsevat Sipoossa. Arlan
metjeristd  maailmalle lihtee erilaisia
maifotuotteita aina perinteisestd mai-

dosta ruoanvalmistustuotteisiin.

UUSIA TAPOJA JA KYKYJA JOHTAA

Trainers' Housen ja Arlan yhteistydn tavoittee-
na oli varmistaa Arlan toimitusketjun entista
sujuvampi toiminta ja hyva toimitusvarmuus.
"Keskityimme erityisesti padllikéiden ta-
paan ja kyvykkyyksiin johtaa toimitusketjua
ja siing tyéskentelevia ihmisia”, Jani Suomi-
nen, Arlan toimitusketjun johtajakertoo.

"Sadnnélliset henkilokohtaiset sparraukset tu-
kivat johtamisen muutosta ja taitojen vahvistu-
mista henkilokohtaisella tasolla. Aiheisiin pads-
tiin syvemmalle kuin monessa aiemmassa

ohjelmassa. Yhteistyomme aikana pddllikot
hitsautuivat tiiming hyvin yhteen ja henkilékoh-
taisella tasolla koettiin konkreettista parannus-
ta muun muassa itsensd ja ihmisten johtamiseen
liittyen.

Myés yhteiset valmennustilaisuudet olivat
onnistuneita, ihmiset tutustuivat toisiinsa en-
tistd paremmin ja tekivat téitd yhdessd, kohti
yhteistd tavoitetta. Yhteistyomme poiki hyvid
tyokaluja seuraavan tason esimiesten haasta-
miseen”, Suominen jatkaa.

Yhteistydn alussa avasimme yhdessa Vaikutus-
kartta-tydkalun avulla liketoiminnan strategi-
set tavoitteet ja niiden toteutumista osaittavat
mittarit auki arjen tekemiseksi. Tavoitteiden ja
tekemisen toteutumista seurattiin Pulssi-muu-
tosjohtamisen alustan avulla seké ohjausryh-
matapaamisissa.

Pulssi ohjasi ja tuki henkildkohtaisia tarkeimpia
tekemisia koko yhteistyén ajan ja toi lapina-
kyvyyttd yhteiseen etenemiseen. Pulssin vas-
tausprosenttioliyli 90 % ja onnistumisprosentti
83 %. Paallikkotason leadership-indeksin
tavoitteeksi asetettiin kahden prosentti-
yksikon nousu 78 %:iin — tulos puoli vuot-
ta kestaneen yhteistyon jalkeen oli 84 %.

Vuoden kuluttua vastaava luku oli 87 %.
Omaa esimiesta koskevan arvion keski-
arvo nousi 73 %:sta 90 %:iin.

JOHDON SITOUTUMINEN MUUTOKSEN
LAPIVIENTIIN RATKAISEE

Johtoryhmén yhteinen innostava paamaara oli
varmistaa, ettd asiakas voi aina luottaa siihen,
ettd han saa Arlalta haluamansa tuotteet sovit-
tuun aikaan. Samalla Arlan tyosté ja tuotteista
hohtaa ammattiylpeys joka kohtaamisessa.

"Omaa esimiesta
koskevan arvion
keskiarvo nousi

73 %:sta 90 %:iin”.

Arlan toimitusketjun johtoryhméan sitou-
tuminen yhteisiin tavoitteisiin ja teke-
miseen oli onnistumisen kannalta rat-
kaisevaa. Yhteistyossamme toimitusketjun
johtoryhman jasenten toiminta oli esimerkillista
ja loi hyvan pohjan esimiestyon jatkokehittami-
selle.

37



38

KYMPILLA MUKANA!

Holiday Club Resorts Oy on Euroopan
Johtava viikko-osakeyritys ja merkitti-
vd vapaa-ajan asumisen ja matkailun
toimija. Holiday Clubilla on 33 loma-
kohdetta, joista 25 sijaitsee Suomessa.
Suomen kobteista seitsemdssi on kyl-
pylihotelli. Holiday Clubilla on yhteensd
1145 hotellia ja 2226 loma-asuntoa.

JOHTAJUUDEN, HYVINVOINNIN JA
TULOKSEN KASVATTAMISTA

Trainers’ Housen ja Holiday Clubin yhteistyon ta-
voitteena oli esimiesten henkilékohtainen joh-
tajuuden kasvu, parantunut tyéhyvinvointi seka
"kympin” myynnin kasvu. Majoituspalveluis-
sa tavoitteeksi asetettiin 10 % myynnin
kasvua ja asiakkaiden lisdpalveluiden
ostoissa 10 % kasvua. Onnistumiselle ase-
tettiin selkeat mittarit ja osa "Kympilld muka-
nal" -ohjelman investoinnista sidattiin naihin
mittareihin.

"Majoitusmyynnin osalta olemme jo saa-
vuttaneet alun perin asetetun tavoitteen.
Tahdn on vaikuttanut Trainers’ Housen kanssa
toteutetun yhteistyon lisiksi toki myds matkai-
lu- ja ravintola-alan elpyminen. MyGs johtajuus
on mennyt eteenpdin. Esimiehet ovat saaneet
lisaa itseluottamusta ja asioista puhutaan nyt
avoimestiviikoittain’ Holiday Clubin kylpyla-
hotelliliiketoiminnan johtaja Marko Hil-
tunen kertoo.

HOLIDAY CLUB

Holiday B Club

SIJOITUS ESIMIESTEN TYOURAAN

"lhmisten hyvinvointi ja tulokset eivat tapahdu
sattumalta vaan tekemistd ja ihmisid tdytyy
johtaa hyvin. Halusimme varmistaa esimiehille
perustiedot ja -taidot tyéhonsad. Olen itse ai-
koinaan osallistunut Trainers’ Housen valmen-
nuksiin ja koin valmennushetket hyédyllisiksi.
Halusin tarjota samaa esimiehillemme. Yhteis-
tyélle asetettiin tavoitteet vuoden ajalle, mutta
haluan kuitenkin painottaa, ettd esimiehille
tamd on ollut sijoitus koko tulevalle tyou-
ralle — ei ainoastaan vuodeksi. Meille on
tarkeda, ettd ihmiset viihtyvat meilld”, Hiltunen
jatkaa.

MONIPUOLISELLA YHTEISTYOLLA
TODENNETTAVIA TULOKSIA

Yhteistyon kéynnistyessé Trainers' Housen
muutostiimi kavi Holiday Clubin kohteissa tu-
tustumassa ja testaamassa majoitus- ja ravin-
tolapalveluita itse. Naiden havaintojen ja muun
taustatyon pohjalta tarkennettiin tulevien val-
mennusten sisallot ja tavoite. Jokaisen Holiday
Clubin kohteen johtaja ja avainhenkilot osallis-
tuivat valmennustilaisuuksiin.

"Valmennuksissa vahvistimme yhteistd ymmar-
rysta ja kieltd. Syvensimme omaa ymmdrrys-
tamme ihmisten ja muutoksen johtamisesta
ja savimme kaikkein tdrkeimmistd johtamisen
tekemisistd. Yhteiset hetket ovat vahvistaneet
"'me-henkedmme”, Hiltunen kertoo.

Trainers' House toteutti myds videasparrauksia
johdolle, joissa kaytiin l&pi esiin nousseita kysy-
myksia seka Trainers’ Housen Vaikutuskarttaa.
Vaikutuskarttaan oli purettu auki tarkeimmat
syy-seuraussuhteet aina taloudellisista tulok-
sista paivittaiseen tekemiseen. Sovittua teke-
mista seurattiin puolestaan Pulssi-muutosjoh-
tamisen alustan avulla.

"Olemme olleet erityisen tyytyvdisia siihen, ettd
tekemistd voidaan seurata nyt viikkotasolla
Pulssin avulla. 0timme Pulssin kaytt6én, jotta
valmennuksissa sovittu tekeminen ihan oikeasti
toteutuu arjessa. Viikoittaisiin kysymyksiin
vastataan yli 90 % vastausprosentilla jo
ihmiset jakavat myés kuvia tyGpaivistaan. Trai-
ners’ House tuottaa sddnnéllisesti videoita Puls-
sin mediakirjastoomme kasvun tukemiseksi ja
tuottamaan oivalluksia’, Hiltunen paattaa.
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HOLIDAY CLUB

UUSIA ASIAKKAITA JA
TUNNETTUUDEN LISAAMISTA

Holiday B Club

"Trainers’ House on ollut
uusasiakashankinnassa
ylivertainen. Muutamassa
kuukaudessa tapaamisia oli
kalenteroitu yli 500 kappaletta”.

YLI 500 UUTTA MAHDOLLISUUTTA

"Halusimme tapaamisia sellaisten asiakaseh-
dokkaiden kanssa, jotka eivdt olleet aiemmin
ostaneet meiltd palveluita. Trainers’ House on
sopinut meille merkittavan madran juuri ndi-
td kohtaamisia. Muutamassa kuukaudessa
tapaamisia oli kalenteroitu yli 500 kappa-
letta. Tapaamiset ovat johtaneet tarjouspyyn-
toihin sekd yhteistyéhén uusien asiakkaiden
kanssa’, Holiday Clubin myyntijohtaja Ta-
pio Honkamaa kertoo.

"Olen ollut erittdin tyytyvdinen kumppaniva-
lintaamme. Aiempiin kokemuksiin verrattuna
Trainers’ House on ollut uusasiakashankin-
nassa ylivertainen. Tyon laatu on vakuuttavaa
jameihin ollaan todella sitoutuneita’,Honkamaa
jatkaa.

REAGOINTIKYKYA JA JOUSTAVUUTTA

"Yhteistyolld haettiin myyntikdynteihin selvad
liséystd. Myyjamme sopivat myés itse tapaa-
misia, mutta kaipasimme apua ajankdytén pri-
orisoinniksi. Trainers’ House on auttanut meitd

myés prospektoinnissa toimittamalla kohde-
ryhmdéamme sopivia asiakasehdokkaita. Tassa
he ovat olleet todella proaktiivisia, eli etsineet
aktiivisesti uusia potentiaalisia asiakkaita soit-
tolistoille. Puheluissa kdytettdvin keskustelun
rakenteen suunnittelimme yhdessd kartoit-
tavaksi, jotta loydamme varmasti ne henkilot
ja yritykset, joille majoituspalvelumme ovat
ajankohtaisia ja kiinnostavia’, Honkamaa kom-
mentoi.

Yhteistyon tuloksia on kayty lapi sdannollisis-
s& ohjausryhmissé ja tuloksista raportoidaan
viikkotasolla.

"Kommunikaatio toimii kaikkien kanssa hyvin
ja soittotiimi on rohkeasti meihin yhteydessd
jos tulee kysyttdvad. Arvostamme molemmin
puolista avoimuutta. Kumppanina Trainers’
House on osoittanut merkittdvdd reagoin-
tikykyd ja joustavuutta.

Tapaamisissa olen kysynyt suoraan, kuin-
ka asiakasehdokkaalle soitettu puhelu sujui.
Trainers’ Housen tiimi ymmdrtad meitd hy-
vin. Olen suositellut Trainers’ Housea muillekin
uusasiakashankinnan kumppaniksi’, Honkamaa
kiittaa.
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OP-LIITTO

RATKAISUMYYNNIN
AMMATTILAISEKSI

KESKI-POHJANMAAN

OP Rybmi on ollut rakentamassa suomalaista
yhteiskuntaa ja kartuttamassa maamme vaurautta jo
yli 110 vuoden ajan. OP:n strategia perustuu pitkd-
Janteiseen liiketoiminnan kehittimiseen asiakkaiden
eduksi. Ryhma tyollistid yhteensd noin 12 000 henki-
lod Suomessa ja Baltiassa. OP-liitot ovat jasenosuus-
pankkien alueellisia yhteistyéelimii. Suomessa on 16
OP-liittoa. Keski-Pohjanmaan OP-liittoon kuuluu
12 pankkia.

TULOKSENA AKTIIVISUUTTA JA
PAREMPIA MYYNTITULOKSIA

"Uudenlainen tekeminen ndkyy konkreet-
tisina myyntituloksina ja myyntid tehdddn
nyt paljon lagiemmin. lhmiset ovat saa-
neet rohkeutta tarttua toimeen ja
kaydd epamukavuusalueellaan. Nyt tar-
jotaan tuotteita, joita ei ennen ole tarjottu.
Tuntemattomiin asioihin on otettu omis-
tajuutta ja aktiivisuudessa on tapahtunut
tasonnosto”, kertoo pankinjohtaja liris Puro
Suomenseldn Osuuspankista.

"Yhteistyon lopuksi kerdtyistd palautteista
selvisi, ettd ohjelman osallistujat koki-
vat edistyneensd ldhtotasoon verrat-
tuna jokaisella mittarilla. Valmentaja

onnistui tydssadn. Erityisesti ldhestymis-
tapa tdrkeisiin asioihin ja omien kokemus-
ten jakaminen ovat saaneet hyvad palau-
tettal’ Puro jatkaa.

UUDEN STRATEGIAN MUKAISTA
TEKEMISTA

”Ratkaisumyynnin ammattilaiseksi”
on Trainers’ Housen toteuttama muuto-
sohjelma OP Ryhman eri pankeille. Tavoit-
teena on tukea OP Ryhman uuden stra-
tegian mukaista tekemistd seka tarjota
osallistujille tygkaluja ratkaisumyyntiin.

"Halusimme asiakkaillemme tasalaatuisen
palvelukokemuksen ja toimihenkildidem-

me kdyvén myyntitydssd tarjoamaamme
ldpi lagja-alaisemmin. Myyntiin kaivattiin
avustusta ja rohkaisua asiakkaiden kanssa
kaytaviin keskusteluihin. Hoidamme asi-
akkuutta, emme ainoastaan yksittdis-
td tarvetta. Myds ajankdyttoon kaivattiin
systemaattisuutta, asiakaspalvelussa kun
aina sattuu ja tapahtuu yllatyksellisiakin
asioita’, Puro kertoo yhteistyon taustoista.

"Monet valmennuksista saadut tyokalut
ovat jalkautuneet kayttoon jo lisinneet
henkiléstémme hallinnan tunnetta omas-
ta tydstadn. Moni koki kehittyneensd ajan-
kaytén tehokkaassa suunittelussa ja saa-
neensa lisad rohkeutta asiakastyéhén’,
Puro kertoo.

TARKEIMMASTA TEKEMISESTA TOTTA

"Olen ollut erityisen tyytyvdinen siihen, ettd
me esimiehet olemme kulkeneet rinnalla
ldpiyhteistyon ja pysyneet ajan tasalla kai-
kesta. Pulssi-muutosjohtamisen alusta
on ollut hyva paikka omien ajatusten
jakamiseen.

Trainers’ House muistutti meitd tarkeim-
mdstd tekemisestd myds soittamalla
muutosohjelmaan osallistuville henkiléille
Polullapysymispuheluita.  Ndilld  soitoilla
varmistettiin, olivatko ihmiset tehneet
sovittuja asioita ja jos eivat, niin mikd oli
muodostunut esteeksi. Puhelun lopuksi
sovittiin tarvittavista toimenpiteistd, jotta
asiat tulivat tehdyiksi. Ndmd puhelut ovat

saaneet meilld kiitosta. Kesdlomalta pa-
luu oli miellyttavda, kun joku muistutti
mistd jatkaa. Soatujen palautteiden mu-
kaan ihmiset ovat huomanneet tydssddn
kehitettavdd ja nyt on saatu draivia paalle’,
Puro kertoo.

"Trainers’ House on ollut meille erinomai-
nen kumppanivalinta. Olemme saaneet
arvokasta tietoa asiakastydskentelys-
tdmme sekd toimihenkildidemme myyn-
nillisista  vahvuuksista. ~ Valmennusten
avulla olen itsekin ymmdrtanyt lagjemmin,
millaisia asiakaskohtaamisemme ovat. Sa-
malla ne ovat auttaneet ymmdrtamdadn,
mitd pitdd vield kehittdd entistd laaduk-
kaamman kohtaamisen luomiseksi”, Puro
paattas.
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020202

J0 10 VUOTTA
AINA VALMIINA
AUTTAMAAN

020202 on hyvin palvelun erikoisosaaja,
Joka tarjoaa suomalaisille ympdiri vuo-
rokauden erilaisia tieto- ja neuvonta-
palveluita pubelimitse, tekstiviestilli ja
mobiilipalveluna. Lisiksi 020202 toimii
eri kokoisten yritysten asiakaspalvelu-
kumppanina Fonecta Pubelut ja Fonecta
Chat -tuotteiden kautta. 020202 on osa
Fonecta-konsernia ja tyollistid yhteensi
yli 250 ihmistid Helsingissd, Turussa ja

Porissa.

"Yhteistyo on ylittdanyt odotukset Iahestulkoon aina;
odotimme, ettd hyvad tulee mutta lopputulos on ollut lopulta todella laadukas”.

YHTEISTYO ON YLITTANYT ODOTUKSET

"Suurin muutos on tapahtunut sisdisessa
valmennusosaamisessa ja arjen johtami-
sessa. Yhteistyd on ylittanyt odotukset
lahestulkoon aina; odotimme, ettd hyvad
tulee mutta lopputulos on ollut lopulta to-
della laadukas. Valmentajamme pitdd yh-
teyttd myés ilman kaupallista tarkoitusta.
Tdllainen rento sadnnéllinen yhteydenpito
on poikkeuksellista’, 020202 Palvelun
henkilostojohtaja Tuula Sillanpaa
kertoo yhteistydn tuloksista.

Pitkd yhteistyd on poikinut numeerisia-
kin tuloksia. 020202 Palvelu on myds
voittanut yhteistyon aikana Talous-
tutkimuksen toteuttaman parhaan
puhelinpalveluiden asiakaspalvelun
palkinnon kuudesti perakkain.

Sillanpaa kertoo, ettd vuosikymmenen
jatkuneelle yhteistydlle on useita syit3;
"Trainers’ Housella on pelkddématon tapa
haastaa niitd kipukohtia, joita ei valttd-
mdttd haluttaisi organisaatiossa  koh-
data. Heilld on rohkeutta sanoa tosi-
asiat ddneen. Yksi syy on myds se, ettd
Trainers’ House toteuttaa aina perusteelli-
sen lahtotilanneselvityksen.

"Trainers’ Housella on rohkeutta

sanoa tosiasiat aaneen”.

Taustatydssd pureudutaan todella asiok-
kaan lahtotilanteeseen; etsitddn pullon-
kaulat, ongelmat ja kehityspaikat. Témd on
poikinut meille kirkkaan selkokielisen ki-
teytyksen siitd, mitd asioita taytyy jumpa-
ta. Taustatyd on myds sanoitettu niin,
ettd se painuu mieleen ja jdad todella
arjen kieleen ja tyokaluksi. Kulttuuri
ei muutu, jos kieli ja tavat eivat muuty’,
Sillanpaa kiittaa.

NUMEROISTA KOHTI PALVELUA

Alunperin yhteistydn kaynnisti 020202 Pal-
velun tahto muuttaa numeropalvelunsa
henkilokohtaisemmaksi.

"Halusimme auttaa ihmisid onnistumaan
arjessa paremmin ja helpommin tarjo-
amalla hyvin kokonaisvaltaista palvelua
tutun 020202-numeron kautta’, Sillanpaa
kertoo. Tama tarkoitti isoa kulttuurimuu-
tosta niin tydntekijdille kuin asiakkaillekin.

"Muotoilimme ja pilotoimme muutosta
yhdessé Trainers’ Housen kanssa. Mukaan
osallistuivat tydntekijat, esimiehet sekd
johto”, Sillanpaa kertoo yhteistydn alkuvai-
heista.

Trainers’ House ja 020202 Palvelu maarit-
telivat palvelulle johtamistavat, lahiesi-
mieskaytannot seka palvelumallit. Aluksi
suunniteltua muutosta pilotoitiin ja lopulta

Trainers' House auttoi myds jalkautta-
maan uuden kohtaamis- ja johtamistavan
koko organisaatioon.

AINA VALMIINA AUTTAMAAN

Ensimmaisen  muutosvaiheen  jalkeen
alkoi seuraava kulttuurillinen hanke, joka
sai nimekseen AVA (Aina Valmiina Aut-
tamaan). Ohjelman tavoitteena oli ennen
kaikkea vahvistaa keskeisid oivalluksia uu-
dessa palvelumallissa, yllapitad osaamista
seka synnyttad 020202 Palveluun vahva ja
kyvykas sisainen valmentajaorganisaatio.

10 vuotta on pitka aika. Yhteisen mat-
kan varrella Trainers’ House on tukenut

020202 Palvelua myés strategian maarit-
telyssa, uusien palveluiden mallinnukses-
sa, palvelukanavien avartamisessa seka
johtamisen ja esimiestyon kehittamisessa
yleiselld tasolla.

"Suosittelisin Trainers’ Housea kumppanik-
si, ehdottomasti. Emme olisi jatkaneet
yhteistydtd jos olisimme tyytymatto-
mid. Trainers’ House ei ehkd ole edullisin,
mutta asiakkaana voi ainakin luottaa sii-
hen, ettd saa laatua. Luottamus on luja’,
Sillanpaa kiittaa.
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TULEVAISUUDEN TYOPAIKKANA

TRAINERS’ HOUSE

Toimeksiannoissamme  tuemme
asiakkaidemme muutosta. Tyos-

kentelemme aina tiimeissd.

Lupauksemme on saada asiak-
kaillemme todennettavia tuloksia.
Timd edellyttia muutosta teke-
misessd _ja ithmisten innostumista
yhteisestd asiasta.

Tavoitteenamme on legendaari-
nen asiakasintimiteetti, eli asi-
akkaan kokemus tuloksista ja
yhteistyosti on sellaista, ettd siitd
kerrotaan tarinoita.

MUUTOSKONSULTIT

Muutoskonsultit ovat huippuammattilaisia
muutosten nopeuttamisessa ja varmis-
tamisessa. Tydhon kuuluu muutoshank-
keiden johtaminen, toteuttaminen seka
myynti. Muutoskonsultit tydskentelevat
asiakkaiden strategian ytimessa.

MUUTOSPROJEKTIPAALLIKOT

Muutosprojektipaallikat tukevat asiakkai-
demme muutoshankkeiden toteutusta
ja johtavat yhteistydta systemaattisesti
kohti tavoitteita. Muutosprojektipaallikdt
rakentavat yhteistyén ihmisverkoston ja
tunnelman.

MYYNTIKONSULTIT

Myyntikonsultit keskittyvat myynnin- ja
markkinoinnin palveluiden sekd muutas-
hankkeiden myyntiin. He vastaavat omista
asiakkuuksistaan ja niiden kasvun aikaan-
saamisesta.

LIIKETOIMINNAN TUKI

Liketoiminnan tuki analysoi, simuloi ja
suosittelee eri vaihtoehtoja muutoksen
tueksi.

MARKKINOIJAT

Markkinoijamme  osallistuvat  Trainers’
House Growth Academy ty6- javalmennus-
ohjelmaan. He sopivat vuodessa yli 23 000
tapaamista asiakkaidemme myyjille seka
muutoskonsulteillemme. Laatu on priori-
teettimme, silla jokainen puhelinkeskus-
telu on aina branditeka.
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Olemme  asiakaskeskeinen  tyo-
yhteiso. Tama koskee jokaista yh-
tiossamme tyoskentelevid ibmista.

Panostamme wvoimakkaan kult-
tuurimme lisdksi vaubdikkaaseen
tyoilmapiiriin ja yhdessd tekemi-

seen.

Tuemme henkilostomme kasvua
systemaattisella valmentamisella,
Ja opiskelun tukemisella.

Tyon

ohella  harrastamme ja
vdlilld jublimmekin yhdessa.
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MEITA KAIKKIA YHDISTAA
ASIAKASKESKEISYYS

Innostumme  asiakkaidemme mahdolli-
suuksista ja tuloksista. Kokaonnumme
saanndllisesti yhteen lapikdymaan asiak-
kaidemme onnistumisia, oman tydmme
vaikuttavuutta seka oppeja kohtaamisis-
tamme.

TYOYHTEISOMME

PANOSTAMME OSAAMISEEN

Kannustamme henkiléstédmme jatku-
vasti kasvamaan sekda ammattilaisina
ettd ihmisind. Korostamme palaveriem-
me valmennuksellista osuutta ja tuemme
myos itsendistd opiskelua. Kaikilla tyon-
tekijsillamme on mahdollisuus osallistua
digitaalisiin ja henkilékohtaisiin valmen-
nusohjelmiimme.

RAKENNAMME TULEVAISUUTTA

Jatkoimme tytaryhtiomme Igniksen osalta
vaimakasta rekrytointia. Avasimme uuden
toimiston Espanjan Torrevigjaan elokuus-
sa 2017. Vuoden 2017 loppuun mennessa
Trainers’ Housen tytaryhtié Ignis tyollisti
yli 100 opiskelijaa ja vastavalmistunutta
Espoossa, Oulussaja Torreviejassa.

Yrittajakumppani-verkostomme on edel-
leen vahvistunut Suomen kasvukeskuksis-
sa. Vuoden 2017 lopussa Trainers’ Housella
oli nelja yrittajakumppania eri puolilla Suo-
mea.

Vuonna 2017 jarjestimme kaksi trainee-
ohjelmaa. Trainee-chjelma koostuu inten-
siivisestd valmennuksesta ja tydssaop-
pimisesta myynnin ja projektijohtamisen
tehtaviin. Tulemme jatkamaan trainee-oh-
jelmiavuonna 2018.

Vuoden 2017 lopussa palveluksessamme
oli kokopaivaiseksi muutettuna 121 henki-
16a.



YRITTAJAKUMPPANIMME

PALVELEVAT PAIKALLISESTI

Trainers’ Housen strategian yti-
messd on asiakkaidemme palvele-
minen kattavasti niin kotimaassa
kuin kansainvilisestikin. Taatak-
semme asiakkaillemme saumaton-
ta palvelua, olemme rakentaneet
Suomen kasvukeskuksiin Yrittda-
Jakumppani-verkoston.

Asiakkaitamme yhdistaa parempien tu-
losten tavoittelu. Halua kannattavalle
kasvulle loytyy myos kaikista Suomen kas-
vukeskuksista. Vuonna 2014 kaynnistetyn
Yrittajakumppani-konseptin  tavoitteena
on saada kannattavaa kasvua asiakkail-
lemme, yrittajakumppaneillemme ja Trai-
ners’ Houselle.

Vuaden 2017 aikana jatkoimme tiivistd
Yrittajakumppani-verkoston rakentamis-
ta. Talla hetkelld yrittajakumppanitoiminta
kattaa Pirkanmaan, Paijat-Hameen, Kan-
ta-Hameen, Varsinais-Suomen, Satakun-
nan, Pohjois- ja Eteld-Savon, Keski-Suo-
men, Pohjois-Karjalan, Kajaanin, Sotkamon,
Pohjanmaan seka Lapin alueet.

Autamme yrityksia, jotka etsivat seuraa-
vaa kasvun paikkaa tai haluavat vauhdit-
taa kasvua. Kumppanimme tydskentele-
vat paikallisesti Trainers’ Housen metodit,
osaaminen ja muu tuki apunaan.

POn ollut hienoa huomata, miten

hyvin asiakkaamme ovat ottaneet
meidit yrittajakumppanit vastaan
eri maakunnissa, ympdri Suomea.
Tapaamme yritysten padttijid ja
kaymme liiketoiminnan kasvatta-
miseen liittyvid keskusteluja asi-
akkaidemme kanssa ja toteutamme
muutoshankkeita. Saamme kiitosta
paikallisen liike-eliman tuntemuk-
sestamme ja siitd, ettd olemme aina
valmiita auttamaan, olivat asiak-
kaidemme tarpeet sitten pienid tai
suuria.”

Juri Franska
Trainers' House Varsinais-Suomi & Satakunta
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TRAINERS’ HOUSE

GROWTH ACADEMY

Tytiryhtiomme Ignis Oy:n voi-
mavarana ovat innostuneet ja
kunnianhimoiset — markkinoijat.
Ignis tyollistia talla hetkelld noin
150 opiskelijaa ja vastavalmistu-
nutta.

Tyon tukena toimii Trainers’

House Growth Academy tyo- ja
valmennusohjelma, joka on jo
yli 10 vuoden ajan valmentanut
nuoria kohti business-maailman

huippua.

Trainers’ House Growth Academy on vuo-
den mittainen ty6- ja valmennusohjelma,
joka on suunnattu opiskelijoille ja vasta-
valmistuneille. Growth Academylla onjo yli
700 alumnia.

Akatemian osallistujat tyoskentelevat
markkinoijan tehtavissa Espoossa, Oulus-
sa, Espanjan Torreviejassa seka vuoden
2018 maaliskuusta lahtien myds Turus-
sa. Markkinaijien tehtaviin kuuluu tapaa-
misten sopimista, syvahaastattelujen
toteuttamista ja osallistumista asiakkai-
demme markkinainti- ja myyntitilaisuuk-
siin, kuten messuille.

Valmennuksissa syvennytaan liike-ela-
man kaytantoihin ja ajatteluun. Valmen-
nuskokonaisuus rakentuu digitaalisista
sisalloista seka kaytannén valmennuk-
sista.

VALMENNUSTEEMOJA:

« Vaikuttaminen

« Strategia ja johtaminen

« Myynnin korkeajannitys

« Voittamisen psykologia ja biologia
« Ammattilaisen tydtaidot

« Ammattilaisen ajattelutavat

« Yrityksen arvon kasvattaminen

« Muutoksen johtaminen

« Elaman tarkoitus

TYYTYVAISET AKATEMIALAISET

? Aloitin Trainers’ Housella kevidilli
2016 Oulun juuri avatussa toimi-
pisteessi. Tyoskentelin aluksi mark-
kinoijana asiakasprojekteissa, jonka
Jalkeen matkani jatkui pddkontto-
rille Espooseen trainee-ohjelmaan.
Tycskentely eri toimialojen asiak-
kaiden kanssa sekd maailmanluokan
valmennukset ovat luoneet vahvan
perustan  business-maailman  ym-
marrykselleni. Trainers’ House on
mahdollistanut siirtymisen kauppa-
korkeakoulun penkiltd tycelimdidn.
Nyt tyoskentelen tidlld muutoskon-
sulttina.

Juho-Matti Heikari, muutoskonsultti

Trainers' House

PTihin astisen tyourani kannalta
merkittavin kasvu ja kebitys tapah-
tui Trainers’ Housella vietettyjen
vuosien aikana. Trainers’ Housella
tyoskennellessini  opin  loytamddn
omat sisdiset vahvuuteni ja kas-
vattamaan ammattilaisuuttani
muun muassa myynnin ja asiakas-
tyon saralla. Trainers’ Housen trai-
nee-ohjelmalla oli tissd kasvussa
merkittava rooli. Taustani tddlta on
tuonut minut nykyiseen paikkaani
tyoeldmidssd, jossa vastaan isoista
Ja kompleksisista asiakkuuksista fi-
nanssialalla.

Riikka Ahlberg, avainasiakaspaallikko
Nets Oy
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HALLINTO-

JA OHJAUSJARJESTELMA

Trainers’ House Oyj on Suomessa
rekistervity ja Helsingissd kotipaik-
kaansa pitivi julkinen osakeyhtio.
Yhtio noudattaa kulloinkin voimassa
olevaa Arvopaperimarkkinayhdistys
ry:n hyviksymdda Suomen listayhtioi-
den hallinnointikoodia mahdollisilla
poikkeuksilla. Koodi on kokonaisuu-
dessaan saatavilla internet-osoittees-
ta www.cgfinland.fi. Vuonna 2017
yhtic noudatti 1.1.2016 wvoimaan
tullutta koodia. Hallituksen moni-

muotoisuus mahdollistaa erilaisten

nakokulmien tuomisen pdatoksen-
tekoon sekd hallituksen laadukkaan
toiminnan ja edistid johdon tehokas-
ta valvontaa. Trainers’ House pyrkii
sithen, ettd hallitus koostuu vastuulli-
sista ja ammattitaitoisista henkilois-
td, jotka edustavat erilaisia ammat-
ti- ja koulutustaustoja, monipuolista
kokemusta erilaisista markkinoista ja
litketoiminta-alueista sekd molempia
sukupuolia. Lisdksi on yhtion néiko-
kulmasta tarkedad, ettd hallitukses-

sa on edustettuna osaamista yhtion

toiminnan ja kebityksen kannalta
keskeisistd alueista, kuten valmen-
nustoiminnasta, digitalisaatiosta ja
viestinndstd. Pidtos hallituksen ji-
senten valinnasta tehdddin kuitenkin
aina  yhtiokokouksessa. Edellisesti
vuodesta poiketen tilla hetkelld hal-
lituksessa ovat molemmat sukupuolet
edustettuina, ja yhtio pyrkii myos jat-
kossa varmistumaan hallituksen mo-

nimuotoisuuden kehittamisestd.

Konsernin johtamista ohjaavat Suomen
lait ja yhtidjarjestys, joiden mukaisesti
valvonta ja hallinto on jaettu yhtitko-
kouksen, hallituksen ja toimitusjohtajan
kesken. Trainers' House -konsernin ylinta
paatdsvaltaa kayttavat hallintoelimet
ovat emoyhtid Trainers’ House Oyjin yh-
tiokokous ja hallitus seka toimitusjohta-
ja. Yhtiokokouksessa osakkeenomistajat
vahvistavat vuosittain yhtién tilinpaa-
toksen, paattavat voitonjaosta seka hal-
lituksen jasenten ja tilintarkastajan valit-
semisesta ja ndiden palkkioista. Trainers'
House Oyj:n yhtidkokouksen kutsuu koolle
hallitus.

Yhtié valvoo ja arvioi jatkuvasti |ahipiiri-
liketoimia varmistaakseen, ettd mah-
dolliset eturistiriidat huomioidaan asian-

mukaisella  tavalla paatoksenteossa.
Hallitus tekee kaikki olennaiset paatokset
[ahipiiritransaktioiden osalta ja kaikki 1&-
hipiiritransanktiot tehdaan tavanomaisin
markkinaehdoin. Paatéksenteossa huo-
mioidaan kaikki esteellisyyskysymykset
vaimassaalevan lainsdadannén  mukai-
sesti. Hallituksen riippumattomat ja es-
teettdmat jasenet seuraavat aktiivisesti
lahipiiritransaktioita yhdessa talousjoh-
tajan kanssa, joka valvoo lahipiiritapah-
tumia yhtién raportointivaatimusten ja
-kaytantdjen mukaisesti. Lahipiirildinen
ei osallistu sellaisten liketoimien osalta
paatoksentekoon, jotka koskevat suo-
raan hanta itseaan tailiketoimia kolman-
nen osapuolen kanssa, jossa hanella on
merkittava intressi.

YHTIOKOKOUS

Osakkeenomistajat kayttavat yhtidko-
kouksessa paatosvaltaansa yhtién asiois-
sa.

Varsinainen yhtitkokous pidetaan kuuden
kuukauden kuluessa tilikauden paatty-
misesta. Hallitus kutsuu yhtiokokouksen
koolle ja paattaa sen pitdmispaikasta ja
-ajasta. Kutsu yhtidkokoukseen annetaan
osakkeenomistajille tiedoksi yhtion inter-
net-sivuilla aikaisintaan kolme kuukautta
ja viimeistaan kolme viikkoa ennen yhtig-
kokousta. Kutsu on kuitenkin toimitetta-
va vahintaan yhdeksan paivaa ennen yh-
tiokokouksen tasmaytyspaivaa.

Yhtitkokous valitsee Trainers' Housen
hallituksen ja tilintarkastajat, paattaa
ndiden palkkioista ja mydntaa yhtién joh-
dolle vastuuvapauden. Yhtiokokouksessa
kasiteltavat asiat ja osakkaiden osallis-
tumisaikeus maaritellaan osakeyhtiélais-
sa, Trainers’ Housen yhtigjarjestyksessa
ja yhtickokouskutsussa. Hallitus kutsuu
koolle ylimaaraisen yhtidkokouksen, kun
katsoo siihen olevan aihetta tai kun laki
sita edellyttaa.

Trainers’ House Oyj:n varsinainen yhtitko-
kous vuonna 2017 pidettiin 30.3.2017.

Yhtickokous vahvisti yhtion tilinpaatok-
sen vuodelta 2016 ja myonsi hallituksen
jasenille ja toimitusjohtajalle vastuuva-
pauden.
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Trainers’ House Oyjin toimitusjohtaja on
Arto Heimonen. Han omisti 31122017
2.025.500 kpl Trainers' House Oyj:n osak-
keita (31.12.2016 25.500 kpl), joka vas-
taa 1,90 % yhtion koko osakemaarasta
(0,02 %). Hanelld oli kauden paattyessa
1.155.000 optiota (31.12.2016 1.155.000
optiota). Optioista 500.000 kpl raukeaa
1.1.2018. 655.000 optio-oikeuden mer-
kintaaika on 1.1.2018-31.12.2018. Optioita
ei ole toteutettu. Arto Heimasen irtisano-
misaika on kuusi kuukautta.

Muulla yrityksen johdolla oli 31.12.2017
osakeaptioita 980.000 kpl (31.12.2016
755.000 osakeopticta). Johdon optio-oi-
keuksissa on samanlaiset ehdot kuin
muun henkilékunnan optioissa. Optioiden
kdypa arvo on maaritelty tilinpaatok-
sen liitetiedoissa 23 0Osakeperusteiset
maksut kuvatuin periaattein. Optioista
420.000 kpl raukeaa 1.1.2018. 560.000
optio-oikeuden merkintaaika on 1.1.2018-
31.12.2018. Optioita ei ole toteutettu.

Jari Sarasvuo ja hanen maéaraysvaltayhti-
6nsa Causa Prima Qy omistivat 31.12.2017
39.638.111 kpl (31.12.2016 41.638.111 kpl)
Trainers’ House Oyj:n osakkeita, joka vas-
taa 37,1 % (39,0 %) yhtion koko osake-
maarasta. Hanell3 ei ole osakeoptioita.

Finanssivalvonta myénsi 10.6.2015 Jari
Sarasvualle ja Causa Prima Oy:lle sanee-
rausohjelmaehdotuksessa  tarkoitetun
poikkeusluvan  arvopaperimarkkinalain
mukaisen pakollisen ostotarjouksen te-
kemisestd, joka naille syntyi, kun sanee-
rausohjelmaehdotuksen mukainen vel-
kakonversio toteutettiin marraskuussa
2015. Poikkeuslupa koski 30 prosentin
tarjousvelvollisuusrajan ylitysta.

JOHTAMINEN

Yhtiolla on  kolme maksuperusteista
lisdeldkevakuutusta, joissa vakuutettuna
on Jari Sarasvuo. Rahasto-optimin eldke-
vakuutuksesta ei ole maksettu tilikausien
2016 tai 2017 aikana vakuutusmaksuja
kuten ei mydskaan Yritysoptimin elakeva-
kuutuksesta. Vakuutuksista ei ole aiheu-
tunut kulua. Elakeaika kaikki vakuutukset
mukaanlukien alkaa 1.7.2020 ja paattyy
30.6.2045. Vakuutuksiin liittyy myés hen-
kivakuutus.

Konserniin kuuluvien yhtigiden toimitus-
johtajille tai hallituksen jasenille ei ole
mydnnetty lainoja.

JOHTORYHMAN TEHTAVAT

Konsernin johtoryhman paatehtavat ovat:

1. strategia-javuosisuunnitelmien
kasittely,

2. liiketoiminnan ja talouden valvonta
ja

3. investointien, yritysostajen ja
ryhman kannalta merkittavien
toiminnan laajentamis- tai
supistamissuunnitelmien
kasittely.

Katja Gunnelius
Henkilistojohtaja

Arto Heimonen
Toimitusjohtaja

Katriina Juntunen
Johtaja, muutosmetodi

Max Henttu
Jobtaja, osaaminen & lunastus

Hannu Takala
Myyntijohtaja

Antti Kiukas
Markkinointijohtaja

Marc Moberg

Varatoimitusjohtaja,

kulttuurivinrikki

Saku Keskitalo
Talousjohtaja
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JOHTORYHMAN PALKKAUS
JA PALKITSEMINEN

Hallitus maarittelee muun johdon palk-
kauksen ja kannustusjarjestelmien peri-
aatteet ja optiojarjestelmien allokaatiot.
Tavoiteasetanta perustuu yrityksen tu-
lokseen, myyntitavoitteisiin, asiakastyy-
tyvaisyyteen, henkilgstén kehittamiseen
jalaatutavoitteisiin.

JOHDON TYOSUHDE-ETUUDET

Toimitusjohtajan esittely ja osakeomis-
tuksensa yhtigssa on esitetty sivulla 60.

Kansernin johtoryhmaan kuuluvat toi-
mitusjohtaja, varatoimitusjohtaja seka
talousjohtaja. Varatoimitusjohtajan vas-
tuulla on yhtién kulttuuri. Talousjohtaja
puolestaan huolehtii talouden ja hallinnon
jarjestamisestd seka vastaa tytaryhtion
lgnis Oy:n operatiivisesta toiminnasta.
Johtoryhmén jasenet taimivat toimitus-
johtajan alaisuudessa.

YRITYSSANEERAUSMENETTELY

Trainers’ House Oyj jatti 12.12.2014
yrityssaneeraushakemuksen Espaon
karajaoikeudelle. Paatds yrityssanee-
raushakemuksen jatkamisesta tehtiin
yhtion ylimaaraisessa yhtidkokoukses-
sa 20.1.2015. Espoon kéarajaoikeus antoi
paatoksen yrityssaneerausmenettelyn
aloittamisesta 28.1.2015. Yrityssanee-
rausmenettelyn selvittajaksi maarattiin
asianajaja Mika llveskero asianajotoimisto

2017 2016

Konsernin johtoryhma

Palkat ja muut lyhytaikaiset tydsuhde-etuudet 750 956,64 388 231,30
Toimitusjohtaja Arto Heimonen 407 999,75 175 547,25
Hallituksen jasenet

Aktan Aarne 42 000,00 42 000,00

Hydkyvaara Jarmo 18 000,00 18 000,00

Ignatius Nina 13500,00

Sarasvuo Jari 18 000,00 18 000,00

Castrén & Snellman Oy:sta ("selvittaja").

Keskeisin syy yhtion taloudellisiin vaike-
uksiin an ollut yhtién nykyiseen likevaih-
toon nahden liian suuret toimitila- ja ra-
hoituskustannukset, joiden taustalla on
vuosina 2007 - 2008 tehdyt pitkaaikaiset
toimitila- ja rahoitussopimukset.

Osana tervehdyttamistoimenpiteita yhtio
irtisanoi 14.4.2015 selvittajan suostumuk-
sella entisen toimitilan paavuokrasopi-
muksen paattymaan yrityssaneerauslain
27 §n perusteella noudattaen kahden
kuukauden irtisanomisaikaa. Toimitila-
sopimusten paattyminen paransi yhtién
kannattavuutta merkittavasti.

Yrityssaneerausmenettelyn  selvittaja
jatti yhtion saneerauschjelmaehdotuk-
sen Espoon kardjaoikeuteen 3.6.2015.
Selvittajan nakemyksen mukaan yhtion
liketoiminta oli saneerausohjelmassa
mainituilla  toimenpiteilld tervehdytet-
tavissa ja yhtidlle oli saatavissa aikaan
vahvistamis- ja toteuttamiskelpoinen
saneerausohjelma.  Pddomamaaraltaan
yli 80 % yhtion velkojista oli jo etukateen
ilmoittanut kannattavansa ohjelman vah-
vistamista.

Finanssivalvonta myénsi 10.6.2015 Jari
Sarasvuolle ja Causa Prima Oy:lle sanee-
rausohjelmaehdotuksessa  tarkoitetun

poikkeusluvan  arvopaperimarkkinalain
mukaisen  pakollisen  ostotarjouksen
tekemisestd, joka naille muutoin syn-
tyisi, jos saneerausohjelmaehdotuksen
mukainen velkakonversio toteutetaan.
Paikkeuslupa koski 30 prosentin tarjous-
velvollisuusrajan ylitysta. Poikkeusluvan
edellytyksena oli, etteivat Jari Sarasvuo
ja Causa Prima, tai naiden kanssa yksissa
tuumin toimivat henkilét, tarjousvelvol-
lisuusrajan ylittamisen jalkeen hanki tai
merkitse lisaa yhtién osakkeita tai muu-
toin kasvata daniosuuttaan yhtidssa.

Trainers’ House Oyjin yliméaarainen yhtio-
kakous pidettiin 9.7.2015. Yhtidkokous
paatti hallituksen ehdotuksen mukai-
sesti valtuuttaa hallituksen paattamaan
yhtién saneerausmenettelyn selvittajan
3.6.2015 jattaman saneerausohjelmaeh-
dotuksen mukaisesta osakeannista.

Selvittdja jatti 20.8.2015 Espoon karaja-
oikeudelle pyynnén saneerausohjelman
vahvistamisesta ja katsoi, etta kaikki sa-
neerausohjelman vahvistamisen edelly-
tykset ovat tayttyneet. Saneerausohjel-
man vahvistamiseksi tarvittavat velkojien
suostumukset oli myds saatu.

Espoon kardjaoikeus vahvisti 2.9.2015
Trainers’ House Oyj:n saneerausohjelman.
Saneerausohjelma vahvistettiin 3.6.2015

karajaoikeuteen jatetyn saneerausoh-
jelmaehdotuksen mukaisesti. Yrityssa-
neerausohjelman seurauksena konsernin
ulkopuolisen velan maara aleni noin 9,1
milj. eurosta noin 2,5 milj. euroon. Lis&ksi
toimitilakustannukset alenivat vuosita-
salla noin 800.000 euroa.

Selvittaja asianajaja Mika llveskero asi-
anajotoimisto  Castrén &  Snellman
Oy:std maarattiin karajaoikeuden anta-
malla paatokselld saneerausvalvojaksi.

Saneerausohjelman méaarayksen toteut-
tamiseksi yhtion hallitus paatti 2.11.2015
saneerausvelkojille  suunnatusta osa-
keannista yhtidkokouksen 9.7.2015 anta-
man valtuutuksen perusteella.

Uudet osakkeet annettiin osakkeenomis-
tajien merkintdetuoikeudesta poiketen
yhtion normaalilla etusija-asemalla ole-
ville saneerausvelkojille.  Suunnatussa
annissa saneerausvelkojat merkitsivat
yhteensd 38.720.358 kpl yhtion uutta
osaketta. Osakkeiden merkintahinta oli
0,08 euroa / osake ja se maksettiin koko-
naisuudessaan kuittaamalla saneeraus-
velkojalla oleva saneerausvelka merkinté-
hintaa vastaan. Osakeannin seurauksena
yhtién osakkeiden maara kasvoiyhteensa
106.737.062 osakkeeseen. Merkintahinta
kirjattiin kokonaisuudessaan yhtion sijoi-

tetun vapaan oman padoman rahastoon.
Osakeannilla ei ollut vaikutuksia yhtion
osakepadomaan.

Uudet osakkeet, yhteensad 38.720.358
kappaletta, merkittiin kaupparekisteriin
8.12.2015. Jokaisella osakkeella on yksi
aani ja uudet osakkeet tuottavat kaikin
osin yhtaldiset oikeudet olemassa olevien
osakkeiden kanssa. Kaupankaynti uusilla
osakkeilla alkoi Helsingin porssissa (NAS-
DAQ OMX Helsinki) 10.12.2015.

Espoon karajaoikeuden 24.8.2017 anta-
malla paatoksellda Mika llveskero vapau-
tettiin valvojan tehtavastad ja asianaja-
ja Pauliina Tenhunen asianajotoimisto
Castrén & Snellman Oy:st& maarattiin val-
vomaan saneerausohjelman toteutumis-
ta 24.8.2017 lukien.

Yrityssaneerauksen toteuttaminen on
jatkunut tilikausilla 2016 ja 2017 hyvassa
yhteistydssa sidosryhmien kanssa. Yhtig
jatkaa maaratietoista tydta ohjelman vel-
voitteiden tayttamiseksi.

TILINTARKASTUS

Yhtitjarjestyksen mukaan yhtiékokous
valitsee Trainers’ Housen tilintarkasta-
jat. Valittavan tilintarkastusyhteison on
oltava Keskuskauppakamarin hyvaksyma
tarkastusyhteisd.

Vuoden 2017 varsinainen yhtidkokous va-
litsi tilintarkastajaksi KHT-yhteisd Ernst &
Young Oy:n. Padvastuullisena tilintarkas-
tajana toimii KHT Mikko Rytilahti.

Tilintarkastajan tehtéava on tarkastaa yh-
tion kirjanpito, tilikauden tilit ja hallinto
sind vuanna, jona hanet on valittu. Toi-
meksianto paattyy valintaa seuraavaan
yhtiokokoukseen. Kaytannon tarkastus-
toiminta toteutetaan tilikauden aikana
liketoimintaan ja hallintoon kohdistuvina
tarkistuksina ja varsinaisena tilinpaatos-
tarkastuksena tilikauden paatyttya.

Tilintarkastajan palkkio maksetaan las-
kun mukaan.

Vuonna 2017 Trainers’ House konsernin ti-
lintarkastajille maksettiin tilintarkastuk-
sesta 47 406 euroa ja muista palveluista
17188 euroa.
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TOIMITUSJOHTAJA

Trainers’ House Ovyj:n hallitus
nimittid yhtion toimitusjohtajan
Ja pddttia hinelle maksettavista
korvauksista, eduista ja toimisuh-
teen ehdoista. Toimitusjobtaja ei
ole hallituksen jisen. Hin vastaa
yhtion operatiivisesta hallinnosta
lainsdddinnon sekd hallituksen
antamien ohjeiden mukaisesti ettd
mddraysvallan alaisuudessa.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan stra-
tegian suunnittelusta, toteutuksesta
ja sen mukaisista investoinneista seka
siita, ettd kirjanpito on lain mukainen ja
varainhoito luotettavasti jarjestetty. Ha-
nen vastuullaan ovat myds kirjanpidon,
laskennan ja raportoinnin jarjestaminen
kaytannossa. Toimitusjohtaja valvoo joh-
totason henkilgita koskevia paatoksia ja
tarkeitd operatiivisia paatoksia. Han val-
vao myds, ettd konsernin tytaryhtidissa
toimitaan emoyhtion etujen mukaisesti
ja toteutetaan konsernin strategiaa.

Operatiivisesta liketoiminnasta huolehtii
toimitusjohtaja johtoryhman avulla. Joh-
toryhma valmistelee ja tekee paatoksia
toimitusjohtajan paatosvaltaan kuuluvis-
sa asioissa. Vuoden 2017 lopussa johto-
ryhmaan kuuluivat toimitusjohtajan lisak-
si talousjohtaja ja varatoimitusjohtaja.

Toimitusjohtajana on 9.1.2013 alkaen toi-
minut Arto Heimanen. Talousjohtajana
toimii Saku Keskitalo. Varataimitusjohta-
jana on Marc Moberg.

TOIMITUSJOHTAJAN PALKITSEMINEN

Hallitus hyvaksyy toimitusjohtajan palk-
kaustason. Trainers’ House Oyjn toimi-
tusjohtaja Arto Heimosella on rahapalkan
ja voimassaolevan kannustinjarjestelman
lisaksi yhtion kullainkin voimassa olevien
kaytantdjen mukaisesti seuraavat luon-
toisedut: lounasetu, matkapuhelinetu ja
yhtion politikan mukainen tyoterveys-
huolto.

Toimitusjohtajasopimus voidaan irtisa-
noa ilman erityistd perustetta molem-
pien sopijapuolten toimesta noudattaen
kuuden (6) kuukauden irtisanomisaikaa.
Toimitusjohtajalla on irtisanomisaikana
tyéntekovelvollisuudesta riippumatta oi-
keus rahapalkkaan ja luontoisetuihin tai
luontoisetujen verotusmadrad vastaa-
vaan rahakarvaukseen.

Toimitusjohtajan elakeika on lain mukai-
nen. Toimitusjohtajalla ei ole lakisaatei-
sen TyEL:n ylittavia elake-etuja.

ARTO HEIMONEN

Toimitusjohtaja

Syntymiévuosi: 1964
Koulutus: OTK, eMBA, varatuomari

Keskeinen ty6kokemus
Trainers’ House Oyj
Toimitusjohtaja 2013-

Trainers’ House Oyj
Ignis Oy toimitusjohtaja 2010-

Veikon Kone Oy
Varatoimitusjohtaja 2008

SEK & Grey Oy
Toimitusjohtaja 2006-2007

Tele Finland Oy
Toimitusjohtaja 2004 -2005

Teliasonera ja Sonera
Vice president 2001 -2004

Pohjola Group
Markkinointijohtaja 1995-2000

Muut keskeiset luottamustoimet
Ei luottamustoimia

Omistukset yhtiossid
Osakkeet 2 025 500 kpl
Optio-oikeudet 1155 000 kpl

Hallituksen tehtivdt ja vastuu mddi-
raytyvdt ensisijaisesti yhtiojdrjestyk-
sen ja Suomen osakeyhticlain mukai-

sesti.

Yhtiojarjestyksen mukaan varsinai-
nen yhtiokokous wvalitsee Trainers’
Housen hallitukseen kolmesta kah-
deksaan jasenti. Hallituksen jisen-
ten toimikausi pddttyy seuraavan
varsinaisen yhtiokokouksen pidt-
tyessi. Hallitus valitsee keskuudes-
taan pubeenjobtajan. Toimikaudella
2017-2018 jésenid oli nelja.

HALLITUS

Vuodesta 2007 hallituksen puheenjoh-
tajana on toiminut Aarne Aktan. Hallitus-
tydskentely jarjestetaan kulloinkin voi-
massa olevan hallituksen tyojarjestyksen
mukaisesti. Hallituksen jasenet ja osake-
omistukset yhtigssa esitellaan sivulla 62.

KOKOUKSET

Hallitus kokoontui 13 kertaa vuonna 2017.
Jasenten lasnaoloprosentti hallituksen
kokouksissa oli 98.

HALLITUKSEN PALKKIOT

Vuoden 2017 varsinainen yhtickokous
paatti hallituksen puheenjohtajan palk-
kioksi 3 500 euroa kuukaudessa ja halli-
tuksen jasenten palkkioksi 1 500 euroa
kuukaudessa. Erillista kokouspalkkiota ei
makseta.
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JARI SARASVUO

Hallituksen jisen vuodesta 2013

Syntymivuosi: 1965
Koulutus: Kauppatieteiden ylioppilas

Piitoimi:
Trainers’ House Oyj
Yrittdjd

Keskeinen tyokokemus

Trainers’ House Oyj
Toimitusjohtaja 2008-2010

Trainers’ House Oyj

Hallituksen puheenjohtaja 1990-2007
Yrittdjind

vuodesta 1990

Muut keskeiset luottamustoimet

Hannoa Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2017-

Omistukset yhtidssi
Suoraan ja miiriysvaltayhtién kautta;
osakkeet 39 638 111 kpl

AARNE AKTAN

Hallituksen pubeenjobtaja,
hallituksen jisen vuodesta 2006

Syntymivuosi: 1973
Koulutus: KTK

Keskeinen ty6kokemus
Pihlajalinna Oy
Toimitusjohtaja 2016-2017
Talentum Oyj
Toimitusjohtaja 2011-2016

Quartal Oy
Toimitusjohtaja 1998-2011

Kauppamainos Bozell Oy
Yhteyspaillikko 1997-1998

Muut keskeiset luottamustoimet

Intera Equity Partners III Oy
Hallituksen jdsen, 2016~

Solteq Oyj
Hallituksen jdsen, 2015-

Great Expectations Capital Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2007-

Omistukset yhtiossid
Suoraan ja miiriysvaltayhtion kautta;
osakkeet 3 026 000 kpl

JARMO HYOKYVAARA

Hallituksen jisen vuodesta 2011

Syntymivuosi: 1965
Koulutus: MBA

Keskeinen tydkokemus

Smartum Oy

Hallituksen puheenjohtaja, 2013-
Hallituksen jisen, 1995-2009, 2011-2012
Toimitusjohtaja, 20032007

The Orange Company Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2013-2017

The Orange Capital Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2013-
Hallituksen jisen, 2011-2012

Muut keskeiset luottamustoimet

Helsingin Uusyrityskeskus
Hallituksen puheenjohtaja, 2016—
Hallituksen jisen 2015

Perheyritysten liitto ry
Valtuuston jdsen, 2009—
Edunvalvontatyéryhmin jisen 2011-

Helsingin Kauppakamari
Valtuuston jisen 2015-

Omistukset yhti6ssi
Miiriysvaltayhtion kautta;
osakkeet 600 000 kpl

The Orange Company;
osakkeet 4 250 000 kpl

NINA IGNATIUS

Hallituksen jisen vuodesta 2017

Syntymivuosi: 1970
Koulutus: Graafinen suunnittelija (Academie
Charpentier, Pariisi)

Piidtoimi:
Beibamboo Oy

Toimitusjohtaja, perustaja

Keskeinen ty6kokemus

TBWA\TANGO
Muotoilujohtaja, Helsinki 2006-2007

Tayburn
Muotoilujohtaja, Edinburgh 2003-2005

Landor Associates
Vanhempi suunnittelija, Lontoo 1997-2004

Desgrippes Gobe
Graafinen suunnittelija, Tokio 1995-1997

Muut keskeiset luottamustoimet

Netcycler
Hallituksen jdsen 2011-2014

Omistukset yhtidssi
Ei omistuksia

Jari Sarasvuo

Nina Ignatius

Jarmo Hyékyvaara

Aarne Aktan
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HALLITUKSEN

TYOJARJESTYS

Tyojarjestyksen mukaan osakeyhtidlaissa,
muussa lainsadadanndssa ja yhtiojarjestyk-
sessamaariteltyjen asioiden lisaksi hallitus
mMuun Muassa:

« madarittelee ylimman johdon palk-
kauksen periaatteet,

« hyvaksyy toimitusjohtajan ja henkilés-
ton kannustinjarjestelmat,

« nimittda ja erottaa toimitusjohtajan
seka paattaa toimisuhteen ehdot,

» vahvistaa strategian ja vuosibudjetin
seka seuraa naiden toteutumista,

kasittelee ja hyvaksyy osavuosikatsa-
ukset ja tilinpaatoksen,

kasittelee ja hyvaksyy hallituksen ni-
missa julkistettavat pdrssitiedotteet,

hyvaksyy merkittavat yrityskaupat
seka investoinnit seka muut erityisen
merkittavat paatokset,

hyvaksyy osingonjakopolitikan  ja
tekee yhtiokokoukselle ehdotuksen
osingon jakamisesta,

seuraa sisaisen valvonnan, sisdisen
tarkastuksen ja riskienhallinnan to-
teuttamista,

kasittelee kaikki sopimukset ja like-
taloudelliset tapahtumat yhtion joh-
toryhman, heidan lahipiirinsa ja maa-
raysvaltayhtisiden kanssa,

kasittelee muut asiat, jotka hallituk-
sen puheenjohtaja ja toimitusjohtaja
ovat sopineet atettavaksi hallituksen
kasittelyyn tai jotka muutoin kuulu-
vat hallituksen paatdsvaltaan osake-
yhtidlain, muiden lakien, yhtigjarjes-
tyksen tai muiden mahdollisten saan-
nosten perusteella.

Tyojarjestyksessa maaritellaan lisaksi tar-
kemmin mm. hallituksen puheenjohtajan
tehtavat, hallituksen jasenten perehdyt-
taminen, riippumattomuus ja hallituksen
toiminnan arviointi seka hallituksen ko-
kousten jarjestaminen.

SISAINEN VALVONTA

SISAINEN VALVONTA

Vastuu sisdisen valvonnan jarjestamises-
ta on Trainers’ House Oyjin hallituksella.
Hallitukselle kuuluu ylin vastuu yrityksen
visiosta, strategisista tavoitteista ja nii-
den pohjalta asetetuista liketoiminnallista
tavoitteista. Hallitukselle kuuluu myds ylin
vastuu kirjanpidon ja varainhaidon valvon-
nasta ja toiminnan asianmukaisesta jar-
jestamisesta. Hallitus hyvaksyy yhteiset
suuntaviivat koko konsernin sisaiselle val-
vonnalle.

Toimitusjohtaja vastaa strategian toteu-
tuksestaja sen mukaisista investoinneista
seka siita, etta kirjanpito on lain mukainen
ja varainhoito luotettavasti jarjestetty.
Operatiivisesta liketoiminnasta huolehtii
toimitusjohtaja johtoryhman avulla. Sisai-
sesta valvonnasta vastaa yhtién ylin johto,
ulkoisesta tarkastuksesta vastaavat tilin-
tarkastajat ja sisdisestad tarkastuksesta
vastaavat hallituksen nimedamat sisdiset
tarkastajat.

SISAISEN VALVONNAN MENETELMAT JA
TOIMINTATAVAT

Toimitusjohtajan tehtavana on jarjestaa
kaytannossa kirjanpito- ja valvontameka-
nismit. Toimitusjohtaja valvoo johtotason
henkildita koskevia paatoksia ja tarkeita
operatiivisia  paatoksia. Toimitusjohtaja
valvoo, ettd konsernin tytaryhtidissa toi-
mitaan emoyhtién etujen mukaisesti ja
toteutetaan konsernin strategiaa. Konser-
nin johtoryhma toteuttaa liketoiminnan
ohjausta ja hallinnon valvontaa konsernin
paivittaisessa toiminnassa.

Kansernissa on maaritelty valtuudet seké
investaintien ettd henkilostda koskevien
asioiden hyvaksymisesta.
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SISAINEN TARKASTUS,

SISAPIIRI JA RISKIENHALLINTA

SISAINEN TARKASTUS

Trainers’ House Oyjlla ei ole erillista sisai-
sen tarkastuksen toimintoa, joka arvioisi
ja testaisi yhtit‘m sisaisen valvonnan me-
nettelyjd ja prosesseja. Yhtion hallitus
harkitsee vu05|tta|n sisdisen tarkastuk-
sen toiminnon perustamista tai naiden
palvelujen ostamista yhtion ulkopuolelta.
Lisaksi sisaisen tarkastuksen tarpees-
ta keskustellaan saanndllisesti yhtion
tilintarkastajien kanssa. Hallituksen na-
kemyksen mukaan yhtién toimintojen
laajuus ei ole yhtion nykytilassa antanut
aihetta sisdisen tarkastuksen toiminnon
perustamiseen. Tarkeimmat nakemyk-
seen vaikuttavat tekijat ovat konsernin
toiminnan harjoittaminen  padasiassa
yhdeltd paikkakunnalta, paakonttorista,
kasin ja paaasiallisesti kotimaassa.

SISAPIIRI

Trainers’ House -konserni noudattaa toi-
minnassaan markkinoiden vaarinkayt-
toasetusta (EU) N:o 596/2014 ja arvo-
paperimarkkinalakia seka niihin liittyvia
Euroopan arvopaperimarkkinaviranomai-
sen (European Securities Markets Autho-
rity), Finanssivalvonnan ja Nasdaq Helsinki
Oy:n antamia maarayksiaja ohjeita. Lisak-
si konsernissa on vuonna 2016 paivitetty
sisapiiriohje.

Toimitusjohtaja tekee talousohtajan
kanssa keskusteltuaan arvion siitd, onko
tietty tieto sisapiiritietoa ja paattaa
myds, onko yhtién tarve julkistaa téllainen
tieto valittémasti tai onko julkistamisen
lykkaamiselle edellytyksia. Yhtio doku-
mentoi mahdolliset sisapiiritiedon julkis-
tamisen lykkaamista koskevat paatokset
ja tallaisten paatosten perustelut seka
noudattaa maariteltyja prosesseja siten
kuin saveltuvat sdannokset edellyttavat.

Yhtio yllapitaa sisapiiriluetteloa hen-
kildista, joilla on sisapiiritietoa. Yhtion

tyontekijat ja palveluntarjoajat, joilla on
paasy tiettyyn sisapiiritietoon, merki-
taan sisapiiriluettelon hankekohtaiseen
osioon. Hankekohtaisen sisapiiriluette-
lon perustamisesta paattada toimitus-
tai talousjohtaja. Yhtio on toistaiseksi
paattanyt olla perustamatta pysyvien
sisapiirilaisten luetteloa. Jokaiselle han-
kekohtaiseen luetteloon merkitylle henki-
I6lle iimoitetaan sahkopostitse luetteloon
merkitsemisestd seka siihen liittyvista
velvollisuuksista ja soveltuvista seuraa-
muksista. IImoituksen saavan henkilon
pitaa kirjallisesti vahvistaa ilmoituksen
vastaanottaminen, kun ilmoituksen
vastaanottaja merkitddn ensimmais-
ta kertaa sisapiiriluetteloon. Paatoksen
hankekohtaisen sisapiiriluettelon paatta-
misesta tekee toimitus- tai talousjohtaja.
Kyseiseen luetteloon merkityille henkil6il-
le ilmoitetaan sahkdpostitse hankekoh-
taisen sisapiiriluettelon paattymisesta.

Jos henkildlla on hallussaan sisépiiri-
tietoa, kaupankaynti on aina kiellettya.
Lisaksi tietyt kaupankayntirajoitukset

koskevat eraita yhtion johtohenkiltita ja
tydntekijoita myds silloin, kun téllaisilla
tahoilla ei ole hallussaan sisapiiritietoa.

Lisaksi yhtio on maaritellyt Trainers' Hou-
se Oyjn hallituksen, taimitusjohtajan,
varatoimitusjohtajan ja talousjohtajan
markkinoiden  vaarinkayttoasetuksen
mukaisiksi  johtotehtavissa  toimiviksi
henkildiksi.

Yhtién johtotehtavissa toimivien henki-
Ididen eli hallituksen ja konsernin johto-
ryhman jasenten seka heidan I&hipiirinsa
taytyy ilmoittaa yhtidlle ja Finanssival-
vonnalle yhtion osakkeilla tai vieraan pasa-
oman ehtoisilla vélineilla tai niihin liittyvilla

johdannaisilla tai muilla rahoitusvalineilla

tekemansa liiketoimet. IImoitusvelvolli-
suus kohdistuu kaikkiin liiketoimiin sen

jalkeen, kun 5000 euran kokonaisarvo on

saavutettu kalenterivuoden aikana (las-
kettuna yhteen netottamatta). Yhtiolla
on velvollisuus julkistaa saatu ilmoitus
porssitiedotteella.

RISKIENHALLINTA

Trainers’ House -konserni pyrkii omista-
ja-arvon kasvattamiseen lainsdadannon
ja yhteiskunnallisten velvoitteiden aset-
tamissa puitteissa.

Trainers’ House jakaa liiketoimintaan,
tulokseen ja porssiarvoon vaikuttavat
riskitekijat viiteen paakategoriaan: mark-
kina- ja liiketaimintariskit, henkildstéon
liittyvat riskit, teknologia- ja tietoturva-
riskit, rahoitusriskit sekéj ur|d|set riskit.

Muiden riskien haitallista vaikutusta vas-
taan Trainers’ House on pyrkinyt suojau-
tumaan kattavilla vakuutussopimuksilla.
Naita ovat esimerkiksi lakisaateiset va-
kuutukset, vastuu- ja omaisuusvakuu-
tukset ja oikeusturvavakuutukset. Va-
kuutusten kattavuus, vakuutusarvot ja
omavastuut tarkistetaan vuosittain yh-
dessa vakuutusyhtion kanssa.

Alla esiteltava selostus mahdollisista
riskeistd ei ole kattava. Trainers’ House
tekee operatiiviseen taimintaan liittyen
jatkuvaa riskikartoitusta ja pyrkii suojau-
tumaan tunnistetuilta riskitekijoilta par-
haalla mahdollisella tavalla.

RAPORTOINTI- JA
OHJAUSJARJESTELMAT

Konsernissa on liketoiminnan tehaokkaan
seurannan edellyttdmat raportointijar-
jestelmat. Sisdinen valvonta kytkeytyy

yrityksen visioon, strategisiin tavoitteisiin
ja niiden pohjalta asetettuihin liiketoimin-
nallisiin tavoitteisiin.

Liiketoiminnan  tavoitteiden  toteutu-
mista ja konsernin taloudellista kehitys-
td seurataan kuukausittain konsernin
ohjausjarjestelman avulla. Olennaisena
osana ohjausjarjestelmaa toteumatiedot
ja ajantasaiset ennusteet kaydaan lapi
kuukausittain konsernin johtoryhméssa.
Ohjausjarjestelma sisaltdd muun muassa
kattavan myynnin raportoinnin, tuloslas-
kelman, rullaavan liikevaihto- ja tulosen-
nusteen ja toiminnalle tarkeitd tunnus-
lukuja.

MARKKINA- JA LIIKETOIMINTARISKIT

Trainers'House on asiantuntijaorganisaa-
tio. Markkina- ja liiketoiminnan riskit kuu-
luvat liketoimintaan ja niiden suuruutta
on vaikea maarittaa. Tyypilliset riskit tal-
la alueella liittyvat esimerkiksi yleiseen
taloudelliseen kehitykseen, asiakasja-
kaumaan, teknologiavalintaihin, kilpailuti-
lanteen kehittymiseen ja henkilostdkulu-
jen hallintaan.

Riskeja hallitaan myynnin, henkiléresurs-
sien ja likekulujen suunnittelulla ja saan-
nolliselld seurannalla, mika mahdollistaa
nopeat toimenpiteet olosuhteiden muut-
tuessa.

RAHOITUSRISKIT

Trainers’ Housen rahoitusriskien hallinnan
tavoitteena on turvata oman ja vieraan
padoman ehtoisen rahoituksen saata-
vuus kilpailukykyisin ehdoin ja vahentad
markkinoiden haitallisten liikkeiden vai-
kutuksia yhtién toiminnassa.

Rahaitusriskit on jaettu neljaan kategori-
aan, joita ovat maksuvalmius, korkoriskit,
valuuttariskit ja luottoriskit. Jokaista ris-
kia seurataan erikseen. Maksuvalmius- ja
korkoriskia vahennetaan riittavilld kas-
savaroilla ja saatavien tehokkaalla perin-
nalla. Valuuttariskit ovat vahaisia, koska
Trainers’ House toimii paaasiallisesti eu-
romarkkinoilla.

Rahoitusriskien hallinnassa keskeinen
huomia kiinnittyy likviditeettiin.

HENKILOSTOON LITTYVAT RISKIT

Trainers’ Housen menestys asiantun-
tijaorganisaationa riippuu sen kyvysta
houkutella ja pitaa palveluksessa osaavaa
henkilokuntaa. Henkilostoriskeja hallitaan
kilpailukykyisen palkan liséksi kannustus-
jarjestelmilla ja panostuksilla henkiloston
koulutukseen, uramahdollisuuksiin ja ylei-
seen viihtyvyyteen.

TEKNOLOGIA- JA TIETOTURVARISKIT

Teknologia on keskeinen osa Trainers'
Housen liiketoimintaa. Teknologiariskei-
hin kuuluvat muun muassa toimittaja-
riski, sisdisiin jarjestelmiin liittyvat riskit,
teknologiamuutosten tuomat haasteet
ja tietoturvariskit. Riskeja vastaan suo-
jaudutaan pitkajanteiselld  yhteistyolla
teknologiatoimittajien kanssa, asianmu-
kaisilla tietoturvajarjestelmilla, henkilds-
ton koulutuksella ja saannéllisilla tieto-
turva-auditoinneilla.

JURIDISET RISKIT

Trainers’ Housen juridiset riskit painot-
tuvat padosin yhtion ja asiakkaiden tai
palveluntoimittajien valisiin sopimussuh-
teisiin. Tyypillisimmillaan ne littyvat toi-
mitusvastuuseen ja immateriaalioikeuk-
sien hallintaan.

Sopimussuhteen ulkopuolisista vastuu-
kysymyksista keskeisimpia ovat immate-
riaalioikeuksiin liittyvat riskit. Sopimuksiin
ja immateriaalioikeuksiin liittyvien riskien
hallitsemiseksi yhtidssa on sisdinen sopi-
musmenettelyohjeisto. Yhtion kasityksen
mukaan sopimusriskit eivat poikkea ta-
vanomaisesta.
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SIJOITTAJILLE

KALENTERI 2018 HALLITUKSEN ESITYS OSINGONJAOSTA YHTEYSTIEDOT

Varsinainen yhtiékokous pidetaan Hallitus esittaa yhtiokokoukselle, Saku Keskitalo
28.3.2018. ettd vuodelta 2017 ei jaeta osinkoa. 0306 888 500

saku.keskitalo@trainershouse.fi

Vuoden 2018 tulosjulkistukset

julkaistaan seuraavasti: Trainers’ House 0yj

. Tekniikantie 14
26.4.2018 klo 8:30 02150 Espoo

Osavuosikatsaus 1.1.-31.3.2018

9.8.2018 klo 8:30
Puolivuosikatsaus 1.1.-30.6.2018

25.10.2018 klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-30.9.2018
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