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PALVELUKSESSASI

Trainers’ House on muutosyhtio.
Asiakkaamme kayttivait meitd strate-
gian toteuttamisen <varmistamisessa.
Strategian tofeuttaminen edellyttii
usein muutosta omalta henkilostolti ja
asiakaskohtaamisilta.

Asiakkaamme arvostavat osaavia ja
asiakaskeskeisia  tyontekijoitamme,
toimivia tyokalujamme ja kaytannon-
laheisia menetelmidmme.

Tyotimme mitataan saavutetuilla
tuloksilla. Me tiedamme, etta pysyvid
tuloksia saavutetaan parbaiten siten,
ettd yrityskulttuuri tukee tavoitteita.

TRAINERS’ HOUSE

Trainers' House on perustettu vuonna 1990 ja sen palve-
luksessa oli vuoden 2015 paattyessa 84 henkilda. Yhtion
toimipiste on Espoossa ja vuonna 2015 teimme toimeksi-
antoja 22 maassa.

Trainers' Housen vuoden 2015 liikevaihto oli 6,9 miljoonaa
euroa ja operatiivinen liiketulos ennen kertaluonteisia
eria 0,3 miljoonaa euroa, 4,9 % liikevaihdosta. Liiketulos
naiden erien jalkeen oli -1,6 miljoonaa euroa, -23,7 % like-
vaihdosta.

PITKAN AIKAVALIN TAVOITTEET

Yhtion pitkan aikavalin tavoitteena on kannattava kasvu.

OSINKOEHDOTUS

Hallitus esittaa, etté tilikaudelta 2015 eijaeta osinkoa.

MUUTOSYHTIO

TIETOJA OSAKKEESTA

Trainers' Housen osake noteerataan NASDAQ OMX Helsinki
Oy:ssa kaupankayntitunnuksella TRH1V toimialaluokassa
Teknologia.

Trainers' Housen osakemaara kasvoi 38 720 358 uudella
osakkeella joulukuussa 2015 saneerausvelkajille jarjes-
tetyn suunnatun osakeannin tuloksena. Tilikauden paat-
tyessa yhtion osakekanta oli 106 737 062 osaketta ja
rekisterdity osakepadoma oli 880 743,59 euroa.

Toimintavuonna 2015 yhtin osakkeiden vaihto Helsingin
porssissa oli 29,0 milj. osaketta, 27,1 % osakkeiden luku-
maarasta (vuonna 2014 18,1 milj. osaketta, 26,7 %) ja 1,8
milj. euroa (0,8 milj. euroa). Ylin nateeraus ali 0,13 euroa
(0,08 euroa), alin 0,03 euroa (0,02 euroa) ja paatds-
kurssi 0,07 euroa (0,02 eurca). Painotettu keskikurssi
oli 0,06 euroa (0,04 euroa). Osakekannan markkina-
arvo katsauskauden paatoskurssilla 31.12.2015 oli 7,5 milj.
euroa (1,4 milj. euroa).
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TOIMITUSJOHTAJA

"NAKYVISSA PAREMPI VUQSI”

Vuosi 2015 oli yhtiolle kovien ponnistelu-
jen aikaa. Yleinen Suomen talouden tilanne
vatkeutti toimeksiantojen saamista, mutta
toiminta on ollut pirtedd ja tilauskanta on
kehittynyt myonteisesti vaikeissa olosubteissa.

Lopputulosta voitaneen kokonaisuutena pitaa erinomai-
sena, silld olosuhteet olivat samanaikaisesti lapiviedyn
saneerausmenettelyn vuoksi vaikeat. Sopeutustoimen-
piteiden seurauksena operatiivinen liketoiminta ennen
kertaluonteisia erid oli tilivuonna kannattava ja tulos
parantui merkittavasti. Taseen osalta korolliset netto-
velat laskivat 0,1 miljoonaan euroon ja omavaraisuusaste
nousi 55,5 prasenttiin.

Trainers” Housen  tervehdyttdmischjelman kokonais-
jarjestely vahvistaa merkittavasti yhtion tulevien vuo-
sien kassavirtaa ja antaa tilaa kehittda yhtiota pitka-
janteisesti.

Meille vuoden 2016 painopiste on uudistuminen. Syksylla
2015 yhtion hallitus hyvéksyi paivitetyn strategian.
Tavoitteena on kaantad yhtié kannattavaan kasvuun.
Me vahvistamme edelleen muutosyhtiépositiotamme ja
keskitymme jatkossa palveluihin, joiden tarkoituksena on
tukea asiakkaitamme heidan keskeisten muutoshankkei-
densaja arjen tekemisen paremmassa toteuttamisessa.

Hyddynnamme muutospalveluiden toteutuksessa tytar-
yhtismme Ignis Oy:n voimavaroja seka digitaalisia tyd-
kaluja ja sisaltdja. Lanseeraamme ensimmaiset pilotit
digitarjoomasta ja muutospalveluista kevaalla. Jatkamme
myds panostusta muutoksenjohtamisjarjestelma Pulssiin
sekd lagjennamme toimintaa Yrittajakumppani-verkoston
kautta.

Asiakkaiden suhtautuminen Trainers’ Housen muutoksiin
on ollut ilahduttavan kannustavaa, sillé Trainers' Housen
asiakkailleen tekeman tydn sisaltd jalaatu ovat kunnossa.
Asiakasyrityksissa on myés patoutunutta tarvetta muu-
tosten lapiviennissa ja tuottavuuden kasvattamisessa.

Kiitos teille, asiakkaamme ja kumppanimme! Kiitos, etta
olette luottaneet meihin.

Kiitos myds Trainers’ Housen lojaaleille kollegaille, jotka
synnytatte jatkuvasti hammastyttavia tuloksia vaikeis-
sakin olosuhteissa.

Arto Heimonen



ARVOPOHJAMME

Trainers’ House on woimakkaasti arvojoh-
dettu yritys. Haluamme, etti arvomme ovat
tyossamme arjen jokapdivdisida <valintoja.
Meille arvomme eivit ole pubetta, vaan
tapamme tehda toitd. Arvomme auttavat
meitd ja asiakkaitamme tekemdan strategiasta
totta. Voimakas ja erottuva kulttuurimme on
tyoyhteisomme ydin.

8 ARVOPOHJAMME

TYOSKENTELEMME ARVOJEMME KAUTTA

IHMINEN on arvojemme ytimessa. Teemme toita asiakas-
yrityksissamme tydskentelevien ihmisten kanssa ja
heidan arjestaan kasin.

ROHKEUS on tydyhteisdssamme sitd, ettd emme kainos-
tele vaikeidenkaan asioiden lapikdaymista. Teemme sen
tydn, mika toimeksiantajamme menestymiseksi on teh-
tava.

NOPEUS on meille itseisarvo. Emme hosu, mutta haluamme
tydskennella ripeasti ja silti huolellisesti. Kokemuksesta
tiedamme, ettd tekemisen lykkdaminen tuhoaa usein
tuloksia.

KASVU on tavoitteemme. Haastamme itsemme ja asiak-
kaamme parempiin suorituksiin ihmising, ammattilaisina
jayrityksina.

TULOS on meille olennaista. Todennetut tulokset anta-
vat asiakkaillemme syyn tehda yhteisty6ta kanssamme.
Todennetut asiakastulokset antavat meille syyn jatkaa
tydtamme.

TOIMINTAMME PAINOPISTEET

Olemme asiakaskeskeinen tydyhteiso. Tama koskee
jokaista yhtidssamme tydskentelevad ihmista. Haluamme,
ettd asiakaskeskeisyytemme on legendaarista.

Me tydskentelemme toimeksiantajamme todellisuudesta
kasin, emme idealistisesta taydellisyydesta tai omasta
maailmastamme. Haluamme sapia tyéllemme realistiset,
saavutettavat tavoitteet.

Emme usko julistamiseen ja siksi kdytamme henkilékun-
taa osallistavia metodeja. Rakennamme asiakkaallemme
paremman yhteisen tarinan, johan seka henkilosté ettd
asiakkaat voivat tuntea kuuluvansa.

Uskomme, ettd ihmisten véliset kohtaamiset ovat rat-
kaisevia strategian toteutumisessa. Autamme asiakas-
tamme toteuttamaan parempia kohtaamisia.

Varmistamme tulokset muutoksenjohtamisjarjestel-
miemme avulla. Oppiminen avullamme perustuu tosi-
tilanteiden palautteeseen ja palautteen pohjalta yhdessa
toteutettuun tekemisen ohjaamiseen. Ne ohjaavat ihmisia
tekemaan sekd oman ettd yhtion menestymisen
kannalta oikeita asioita.



VISIOMME

Tahdomme olla maailmanluokan muutosyhtio. Meilli on alan parbaat asiantuntijat,
toimintaympdristostd erottuvat menetelmdt ja tyokalut sekd intohimo auttaa asiakasta

onnistumaan muutosten ld’pi‘viemisessd.

ISSIOMME

Missiomme on auttaa ihmisti eteenpdin vahvistamalla arjen johtajuutta. Johtajuus vie
asioita ja ihmistd eteenpdiin. Jobtajuutta vahvistamalla tapabtuu kasvua ja kehitysti.
Innostuneet ihmiset ja todennettavar asiakastulokset ovat tekemisemme mittarit.

TRATEGIAMME

trategiamme ensimmdinen vaibe on olla vahva peluri kotimarkkinassa. Ensimmadisen vaiheen mittareina ovat kassavirta ja todennetut asiakastulokset.
inen strateginen rinnalla kulkeva vaibheemme on rakentaa tulevaisuuden kasvun konseptit, ekosysteemi ja uudet ansaintamallit. Tamdén vaiheen
id panostuksia ovat muutoksenjohtamisjarjestelmat, kuten Pulssi. Strategiamme kolmannessa vaiheessa me kansainvilistymme,

n kanssa ja kautta.
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TULOSTEN VARMISTAMISEEN

Asiakkaamme ostavat meiltd palveluita
strategisen muutoksen ldpivientiin ja
henkilokohtaiseen kasvuun.

Teemme isoja ja pienid toimeksiantoja ja
palveluitamme kayttivat sekd yritykset
ettd yksittiiset ammattilaiset.

Asiakaskuntaamme  kuuluu  yrityksidi
pienistd  teknologia-alan startup-yrityk-
sistd suuriin globaaleihin yhtioibin.

Olemme vastanneet tycelimdn murroksen,
toimialojen digitalisaation ja tyon auto-
maation aiheuttamiin muutoksiin ja
rakentaneet uusia palveluita vastaamaan
asiakkaidemme tarpeita.

YRITYKSILLE

Myynnin ja myyjien johtaminen
Esimiestyon parantaminen
Palvelumuotoilu

Strategian kirkastaminen ja jalkautus
Kulttuurin muuttaminen

Tuotannon tehostaminen

Myynnin ja markkinoinnin palvelut
Integroidut digitaaliset palvelut

Tyohyvinvointipalvelut

PALVELUMME

AMMATTILAISILLE

Johtajan Polku Valmennusohjelma
Mpyyntijohdon Valmennusohjelma
Myynnin Valmennusohjelma
Digitaalinen Myynnin Valmennusohjelma
Esiintymistaidon Valmennusohjelma

Kampuksen Kasvuvalmennukset
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MUUTOKSEN

L APIVIENNIN METODIMME

Tyoskentelytapamme ja metodimme ydin on

asiakkaamme  maailman  ymmdrtiminen.
Aloitamme tyomme tutustumalla huolellisesti

toimeksiantajamme todellisuuteen.

Rddtiloimme ratkaisumme y/.)dessc'i toimeksi-
Metodiimme

simuloida ratkaisumme vaikutuksia ja tulok-

antajamme  kanssa. kuuluu

sia aina etukdteen.

Varmistamme toimeksiantajamme ihmisten
sitoutumisen konseptoimalla parempia tyon-
tekotapoja, lanseeraamalla uutta ajattelua
Ja tukemalla erilaisin valinein arjen tyon
muutosta.
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STRATEGIASTA TOTTA TARINALLA

Meiltd kysytaan usein, miten ihmiset saadaan aidosti
mukaan muutokseen. Kirkas ja ihmista puhutteleva
muutostarina ja tarinan onnistunut ja osallistava
muutosviestintd saavat ihmiset mukaan.

Muutoksen juurruttamisessa autamme asiakkaitamme
tyokaluilla, tarvittavien taitojen valmentamisellaja johta-
misen tukemisella.

Tydssamme tarkeintd on ymmartdd muutoksen koh-
teena olevia ihmisia, heidan arkeaan ja organisaation
kulttuuria. Kun uusi tekeminen on osa kulttuuria, tulokset
tulevat vaajaamatta.

ANALYSOINNISTA ARKEEN

Muutoshankkeemme alkavat analyysi-vaiheella, jonka
aikana tunnistamme asiakkaan tavoitteen kannalta
kriittiset tekemiset seka kulttuurilliset esteet ja vivut
kulttuurin vahvistamiselle. Simulointi-vaiheessa ideoim-
me ja testaamme tekemisen muutoksen vaikutuksia.

Konseptoinnin aikana viimeistelemme toiminnallisen
konseptin ja muutosta tukevan johtamisjarjestelman.
Kutsumme analyysi-, simulainti- ja konseptointivaihetta
ASK-vaiheeksi.

Seuraavassa vaiheessa kiihdytamme muutoksen lapivien-
tia. Viestimme muutostarinan tyontekijcille ja asiakkaille
ja kdynnistamme tekemisen ja johtamisen muutoksen.
Kiihdytys-vaiheessa tuemme taitojen, tekemisen ja
johtamisen kehittymistd mm. Pulssin ja valmennuksen
keinain.

Juurrutus-vaiheessa varmistamme uuden tekemisen
juurtumisen asiakkaan arkeen mm. markkinointi- ja muu-
tospalveluiden avulla. Lopuksi tutkimme ja todennamme
asiakaskokemuksen sekd tunnelman, tekemisen ja
tulosten muutoksen.

Tyémme tuloksena syntyy innostuneita ihmisia ja
todennettavia asiakastuloksia.



ASK  KIHDYTYS  JUURRUTUS

MUUTOSTARINA JA [HMISTEN OSALLISTAMINEN

STRATEGISET
TAVOgTEET
KULTTUURI

TEKEMISEN MUUTOKSEN TYOKALUT JA TUKI

TAITOJEN JA AJATTELUN VAHVISTAMINEN

MUUTOKSEN MITTAAMINEN JA JOHTAMINEN

INNOSTUNEET
IHMéIiSET
TODENNETTAVAT
ASIAKASTULOKSET
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VAIKUTUSKARTTA

TEKEMISEN MUUTOKSEEN

Asiakkaamme haluavat parempia tuloksia.
House Vaikutuskartta-
tyokalun avulla puramme toimeksiantomme

Trainers’ Oyj:n
litketoiminnalliset tavoitteet operatiivisiksi
mittareiksi ja edelleen arjen tekemisiksi.

Arjen tyotehtivien toteutumista tuemme ja
seuraamme Pulssi-muutoksenjohtamisjarjes-
telmalla.

Uuden tekemisen johtaminen vanhalla tavalla
onnistuu harvoin. Siksi Vaikutuskartan avulla
sovimme myos uutta tekemistd tukevasta
esimiestyostd.
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TAVOITTEISTA TEKEMISEEN

Rakennamme Vaikutuskartan toimeksiantajamme
strategian painopisteista kasin.

Otamme toimeksiantojemme perustaksi asiakas-
yrityksemme strategiset liiketoiminnan tavoitteet.
Liiketoiminnan tavoitteita puramme operaatiivisiksi
mittareiksi. Operatiivisia mittareita seuraamme
esimerkiksi kuukausittain tai neljannesvuosittain.

Operatiiviset mittarit puramme auki aina tydntekijan
arjen tekemisen tasolle. Tallgin jokaisen tydhon osal-
listuvan on helppo nahda asetettujen tavoitteiden ja
oikean tekemisen valinen suhde.

Naita arjen toistuvia viikoittaisia tekemisia seuraamme
Pulssi-muutoksenjohtamisjarjestelman avulla. Teke-
misen muutos vaikuttaa operatiivisiin mittareihin ja
toteuttaa seka liikketoiminnan tavoitteita etta halut-
tua strategiaa. Nain saamme jalkautettua strategian
arjen tekemiseen.

TYYTYVAISET ASIAKKAAMME

? Kirkastimme  tirkeimmit  tekemiset Vaikutuskartan
avulla ja otimme kayttoon Pulssi-muutoksenjohtamis-
Jdrjestelman. Yhteistyo on vaikuttanut paljon toimin-
taamme. Pulssi nostaa esiin asiat, jotka ovat toimin-
tamme kannalta silli hetkelld kriittisia. Tamdn ansiosta
Jokaiselle on muodostunut kdisitys tebtivien priorisoin-
nista, mikd helpottaa toimintaa paineisessa projekti-
ympdristossi. Mittaamme Pulssissa  hyvin  erilaisia
asioita, paivittiiseen tekemisen tasoon ja asiakasybteis-
tyohon liittyen.”

Jukka-Pekka Kovanen, KPA Unicon



VALITTU STRATEGIA

LIIKETOIMINNAN
TAVOITTEET

PURA STRATEGIA AUKI ARJEN TEKEMISEKS]

OPERATIIVISET
MITTARIT

TEKEMISEN MUUTOS NAKYY TULOKSISSA

TOISTUVA VIIKOITTAINEN
TEKEMINEN

Arjen tydssa

Johtamisessa

NRNNLLTINY



PULSSI

TYOKALU MUUTOKSEN VARMISTAMISEKS]

Pulssi on sovellus arjen muutoksen tueksi.
Pulssi konkretisoi strategian yksittiisiksi joh-
dettaviksi tekemisiksi. Pulssi tukee tyontekijdd
muutoksessa ja antaa johdolle reaaliaikaisen
nakyman muutoksen etenemiseen.

Suuret stmtegiset tavoitteet saavutetaan vasta,
kun arjen tekeminen muuttuu. Arjen tekemi-
nen muuttuu vasta, kun johtaminen muuttuu.
Pulssin avulla johdat oikeita asioita.

PULSSI VARMISTAA ARJEN MUUTOKSEN

Pulssi on ratkaiseva osa muutoksen lapiviennin
metodiamme. Pulssi ylittaa organisaatiorakenteet ja saa
jokaisen kayttajan osaksi yhteista tekemista.
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Pulssin avulla voi osoittaa jokaiselle tyontekijalle henkild-
kohtaisesti, mita muutos edellyttaa hanelta ja mihin teke-
miseen hanen tulee vastaisuudessa kiinnittad enemman
huomiota.

Muutoksen varmistamiseen Pulssi on taysin |apinakyva,
pelillinen ja turvallinen tydkalu.

Viikkosyklilla toimiva Pulssi muistuttaa, pysayttaa ja
auttaa kayttajaa arjen keskelld oivaltamaan, mita toimen-
piteita han on talla viikolla tehnyt sovitun tavoitteen saa-
vuttamiseksi. Nain uusi suunta pysyy mukana arjessa ja
muuttuu tuloksia tuottavaksi tekemiseksi.

MODERNI MUUTOS ON MOBIILI

Muutos jaa helposti arjen kiireen jalkoihin. Pulssin
avullajokainen voi osaltaan tukea tydyhteisdnsa muutosta
omalla nakyvalla panoksellaan.

Pulssi on kaytettavissa tietokoneesi selaimella ja alypuhe-
linsovelluksena, joten se on jatkuvasti mukanasi.

TYYTYVAISET ASIAKKAAMME

? Omasta nikokulmastani Pulssi on_jobtamisen tyokaluna
ihan korvaamaton. Se muuttaa monet nikymdttomat
asiat nikyviksi. Nakymdittomid asioita kun ei voi joh-

taa.
Lassi Juntunen, HOK-Elanto

P Tirkei tekiji onnistumisessa oli seurattavuus. Kay-
timme  tihin  Pulssi-muutoksenjohtamisjirjestelmdd.
Vaibdoimme kysymyksia aina valmennuksen teeman
vaihtuessa ja ne ohjasivat tyotamme oikeaan suuntaan.

Tyoturvallisuusteema seurasi jatkuvasti mukana.”

Martti Savelainen, SAPPI Kirkniemi

ANDROID APP ON
P> Google play



YHDISTAMME JOHDON TAHDON
JA ARJEN TEKEMISEN NIIN,
ETTATARKEIMMASTA
TEKEMISESTA TULEE

TOTTA



YRITYSTEN

MUUTOSTUKI

Asiantuntijamme tyiskentelevit aina toimeksi-
antokobtaisina tiimeind. Me myis rakennamme
jokaisen toimeksiantomme asiakaskobtaisesti.

Vuonna 2015 tuimme satoja yrityksia muutos-
Johtamisen haasteiden wvoittamisessa. Seura-
simme myos systemaattisesti asiakkaittemme
kokemusta tyoskentelystamme.

Teimme wvuonna 2015 yli 70 asiakaskoke-
muksen syvihaastattelua. Saimme kiitosta
erityisesti robkeista ja hyvdilld asenteella tyos-
kentelevistd titmeistamme, laadukkaasta taus-
tatyovaiheesta ja arjen muutosta tukevista
menetelmistamme. Asiakkaamme arvostavat
bhaluamme saada aikaan mitattavia tuloksia.
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NAIN YHTEISTYOMME ETENEE

Saatuamme asiakkaaltamme toimeksiannon, kokoamme
tehtavaan parhaan tiimin, joka koostuu useimmiten
konsultista, asiakaspaallikdsta ja asiakasvastaavasta.

Projektoimme toimeksiantomme ja teemme tydmme tii-
viissa yhteistydssa oman tiimimme ja toimeksiantajamme
tiimin kanssa.

Yhteistyohomme kuuluu sadannéllinen yhteydenpito,
erityisesti  ohjausryhmatapaamiset ja raportointi.
Haemme mitattavuutta ja konkretiaa muutoksen tueksi
lapi yhteistydn. Haluamme innostuneiden ihmisten lisaksi
nahda onnistuneita asiakastuloksia.

TYYTYVAISET ASIAKKAAMME

? Esimiestys on tekoja, joiden tulos nikyy koko tyi-
yhteison hyvinvointina ja toimivuutena. Trainers’
Housen valmentajien kanssa me Lounais-Suomen
maistraatin esimiehet loysimme oman tapamme
osoittaa tyontekijoillemme wvilittdvimme juuri
heistd. Yhteistyossa olemme onnistuneet raken-
tamaan positiivisen, tavoitteellisen ja toimivan
Johtamisen ja esimiestyon maistraattiimme. Kiitos
Trainers’ Housen tiimille hyvdsta yhteisestd mat-
kasta!“

Auli Peltoniemi, Lounais-Suomen maistraatti

» Yhteistyossa olemme erityisen tyytyvaisia ihmi-
siin! Trainers’ House on opettanut meitd todella
ajattelemaan uudella tavalla ja kyseenalaista-
maan omia tapojamme.”

Sami Horto, Arkkitehdit Soini & Horto



MYYNNIN JA MYYJIEN
JOHTAMINEN

Asiakkaamme haluavat enemman mitattavia tuloksia.
Edistamme asiakkaidemme myyntia ja myyntiorganisaatiota
parantamalla myyjien johtamista ja nostamalla myyjien tasoa
ja tavoitteellisuutta. Myyjien sisdinen palo omaa tyotaan koh-
taan on ratkaisevaa tulosten saavuttamisen kannalta. Innos-
tunut myyja myy aina paremmin.

STRATEGIAN
KIRKASTAMINEN
JA JALKAUTUS

Asiakkaamme kirkastavat kanssamme strategiaansa ja
haluavat tukea sen toteuttamiseen. Strategian jalkautus on
onnistunut vasta silloin, kun arjen tekeminen muuttuu uutta
suuntaa tukevaksi. Kirkkaaseen ja tarinallistettuun strate-
giaan henkiléstén on helpompi sitoutua.

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN
ULKOISTUS

Toimitamme asiakkaillemmekokomyynninalkuvaiheen palve-
luna. Yllapidamme asiakkaillernme markkinointiautomaation
ratkaisuja ja rakennamme asiakkaallemme proaktiivisia
outbound-funktioita. Tuemme myyjia erityisesti prospek-
toinnissa seka kantaktointikyvykkyydessa. Vuokraamme
myds henkilditamme asiakkaille.

ESIMIESTYON
PARANTAMINEN

Asiakkaamme haluavat parantaa kanssamme esimiestyds-
kentelyaan jajohtamiskaytantsjaan. Hyva esimiestydskentely
edellyttaa jatkuvaa palautteenantoa, reflektointia ja selkeda
visiota johtamisen tueksi. Johtamalla oikeita asioita aikaan-
saamme tulosparannuksen, nostamme tychyvinvointia ja
tehostamme yrityksen toimintaprosesseja.

KULTTUURIN
MUUTTAMINEN

Tuemme asiakkaidemme yrityskulttuurin muutosta. Yrityk-
sen kulttuuri lopulta ratkaisee strategian toteutumisen.
Yrityskultturin merkitys korostuu mm. yrityskauppatilan-
teissa. Kun yhteiset arvot, asenteet ja ajattelumallit tukevat
strategiaa ja organisaation rakennetta, muutos tapahtuu
nopeammin, varmemmin ja tuloksekkaammin.

INTEGROIDUT
DIGITAALISET PALVELUT

Naissa uusissa palveluissa yhdistamme digitaalisia tyokaluja
ja palveluosaamista asiakkaiden toimeksiantojen toteutta-
miseksi. Integroimme palvelua markkinointiautomaatioon,
sisaisiin ja ulkaisiin digitaalisin viestintajarjestelmiin ja
muutoksen tuen jarjestelmiin.

PALVELU-
MUOTOILU

Palvelumuotoilu kasvattaa asiakasarvoa parantamalla asia-
kaskokemusta. Asiakkaan kokemus on aina emationaalinen,
mutta sitd voidaan tarkastella palvelumuotoilun analyytti-
sen tydskentelyprosessin avulla. Tekemassamme palvelu-
muatoilussa yhdistyy liiketoiminnan tavoitteet, tydntekijoi-
den arki, jarjestelmat ja asiakkaan kokemus.

TUOTANNON
TEHOSTAMINEN

Suuriosaasiakkaistammetietad, mitentuotantoatuleetehos-
taa. Me autamme heitd toteuttamaan tdman muutoksen
organisaatiossaan seka ylldpitamaan ja mittaamaan uutta
haluttua kayttaytymista. Haluttu muutos pitaa olla mitatta-
vissa ensimmaisesta viikosta lahtien, ei kvartaalin lopuksi.

TYO-
HYVINVOINTI

Autamme  asiakkaitamme ty6hyvinvainnin johtamisessa,
tydkyvyn yllapitamisessa ja fyysisen hyvinvoinnin tukemi-
sessa. Asiakkaamme kadyttavat yhteistyémme mittareina
johtamiskaytantéjen toteutumista, esimiespalautetta,
sairauspoissaolojen vahentymista ja niihin liittyvien kustan-
nusten laskua, tiimien tuottavuutta, henkildstotyytyvaisyy-
den kasvua ja henkildston fyysisen kunnon kehitysta.
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HENKILOKOHTAISEN

KASVUN VALMENNUSOHJELMAT

Missiomme on auttaa ibmistd eteenpdin
vahvistamalla arjen johtajuutta. Yksittdiset
tyoelaman ammattilaiset kayttiavat oman
Jjohtajuutensa vahvistamiseen henkilokohtaisia

valmennusohjelmiamme.

Vuonna 2015 lanseerasimme kaksi uutta
valmennusohjelmaa: Digitaalisen Myynnin
Valmennusohjelman seki kasvu- ja teknologia-
yrityksille suunnatun Kampuksen Kasvu-
valmennuksen.

VALJASTA PIILEVA POTENTIAALISI

Me Trainers’ Housella uskomme jokaisen tyontekijan
pilevaan potentiaaliin ja mahdollisuuksiin kasvaa seka
ihmisena ettd ammattilaisena.

Tehtavamme valmentajina on auttaa ihmista valjasta-
maan tuo potentiaali ja muuttamaan se arjen tekemi-
seksi ja tuloksiksi.
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ROHKEUS ON AVAIN ONNISTUMISEEN

Oppiminen edellyttdd aina muutosta. Valmennuksis-
samme viemme asiakkaitamme eteenpain heidan omista
lahtékohdistaan kasin. Henkildkohtaisen kasvun kautta
he edesauttavat ymparisténsé kasvuaja tuovat lisdarvoa
yhteisélleen.

Suurin este oppimisen ja kasvun tielld on pelko. Henki-
lokohtainen kasvu edellyttaa rohkeutta niin osallistujilta
kuin myds valmentajalta.

Valmentajamme saavat paljon kiitosta tavastaan, jollahe
heittaytyvat mukaan valmennuksiin seka rohkeudestaan
haastaa osallistujia. Rohkeus ei tarkoita pelkojen pois-
tumista. Rohkeus tarkoittaa tekemista peloista huoli-
matta.

Uskallamme yksinkertaistaa tekemisen ja arjen
muutoksen.

TYYTYVAISIA ASIAKKAITAMME

¥ Kevidlli 2012 Arkkitebtitoimisto Soini & Horton
perustajat Kalle Soini ja Sami Horto ilmoit-
tautuivat mukaan Trainers’ Housen Johtajan
Polty  —valmennusohjelmaan. Siiti se kaikki
oikeastaan lihti. Johtajan Polussa syttyi kipind,
Joka myohemmin roihahti yrityksemme kasvu-

kierteeksi.”

Kalle Soini, Arkkitehdit Soini & Horto Oy



JOHTAJAN
POLKU

Johtajan Polku on suunnattu johtajille, esimiehille ja yrittajille.
Puolen vuoden mittainen matka henkilékohtaiseen johtajuu-
teen koostuu seitsemasta valmennuksesta, joista kolme on
niin sanottuja intensiivivalmennuksia. Tarjoamme Johtajan
Polussajohtajalle henkilokohtaista sparrausta, vaikuttamisen
harjoituksia ja matkaa vauhdittavan Pulssi-muutoksenjohta-
misjarjestelman.

MYYNNIN
VALMENNUSOHJELMA

Myynnin Valmennusohjelma on tarkoitettu kaikille myynti-
tyota tekeville, [ahtotasosta riippumatta. Osallistuja valmen-
tautuu oman myyntityénsa mahdollisuuksiin.  Myynnin
Valmennusohjelman tavoitteena on merkittava myyntityon
tasonnosto muutamassa kuukaudessa. Keskitymme valmen-
nuksessa konkreettiseen tekemiseen ja modernin myynnin
toimivimpiin tapoihin.

MYYNTIJOHDON
VALMENNUSOHJELMA

Myyntijochdon Valmennusohjelma on suunnattu myyntipaal-
likaille ja -johtajille ja myyntid oman toimensa ohessa joh-
taville. Valmennus tarjoaa osallistujalle vahvaa ja testattua
nakokulmaa myynnin ja myyjien johtamisen ajattelutapaan,
tyokaluihin, taitoihin ja systematiikkaan. Pureudumme jokai-
sen osallistujan omaan todelliseen tilanteeseen ja teemme
tuloksekkaita toimenpiteita tavoitteiden saavuttamiseksi.

ESIINTYMISTAIDON
VALMENNUSOHJELMA

Esiintymistaidon Valmennusohjelma on suunniteltu johtajille,
esimiehille, asiantuntijaille ja yrittajille, joiden tyén ytimessa
on tavoitteellinen vaikuttaminen. Uskomme tekemiseen ja
siihen liitettyyn palautteeseen, emme teorioihin tai ihantei-
siin. Valmennuksessa keskitymme viestin perillemenoon ja
haluttujen tunnetilojen synnyttamiseen. Esiintyja saa omaan
tydhansa liittyvia vinkkeja hyvan esityksen rakentamiseen
ja esittamiseen.

DIGITAALINEN
MYYNNIN VALMENNUS-
OHJELMA

Vuonna 2015 vastasimme asiakaidemme toiveisiin ja lan-
seerasimme B2B-myynnin digitaalisen valmennusohjelman.
Valmennus on suunnattu myyntiuraansa alaittaville myyjille
mutta myos kokeneille myyjille. Valmennus mahdollistaa
myyntity6n ja myyjan identiteetin oppimisen digitaalisten
tyokalujen, videoiden, materiaalien ja tehtavien avulla.

KAMPUKSEN
KASVUVALMENNUKSET

Strategiamme keskidssa on merkittavan kumppaniverkos-
ton rakentaminen. Yhtena strategisena kumppaninamme
toimii  toimitilaratkaisuja tarjoava Technopolis-konserni.
Tarjoamme Technopaliksen asiakasyrityksille suunnattuja
Kampuksen Kasvuvalmennuksia tukeaksemme yritysten
kasvua ja myynnillisyytta.
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MYYNNIN

JAMARKKINOINNIN PALVELUT

Trainers’ Housen myynnin ja markkinoinnin
palvelut lisdavit myynnin tuottavuutta ja
vaubdittavat strategian toteutumista. Asiak-
kaamme ostavat meilti palveluna esimerkiksi,
potentiaalisten asiakkaiden tunnistamista,
myyntiliidien laadullistamista, myyntikdiyn-
tien sopimista ja nykyisistd asiakkaista huoleh-
timista.

YHDISTAMME IHMISEN DIGITAALISIIN
PALVELUIHIN

Toteutamme palvelut vuonna 2005 perustetun tytar-
yritys Ignis Oy:n kautta. Seuraamme palvelumme laatua
jarjestelmallisesti ja saamme mydnteistd palautetta
erityisesti kyvystamme kohdella asiakkaidemme asi-
akkaita ammattitaitoisesti ja kunnioittavasti. Samoin
saamme myonteista palautetta selkedstd raportoin-
nista ja tarvittaessa nopeasta reagoinnista. Erityisesti
asiakkaamme pitavat heille saavuttamistamme tulok-
sista.
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Olemme erikoistuneet B2B-liiketoimintaan ja erityisesti
pitkdjanteiseen asiakkaittemme asiakkuuksien syven-
tamiseen. Tuotamme myynnin ja markkinoinnin joh-
dolle jatkuvia tietovirtoja. Parannamme asiakkaidem-
me tydntekijdiden mahdollisuuksia menestya omassa
tydssaan ja lisaamme erityisesti myyntiprosessin mi-
tattavuutta. Toimimme usein kumppanina ja tiimimme
operoivat suoraan useamman asiakkaamme CRM- ja
kalenterijarjestelmiin.

Tuloksemme perustavat kykyymme rakentaa myynti
- ja prospektointikonsepteja seka taitavaan kontak-
tointiin. Tuemme myaés asiakkaitamme kohdennetuilla
tasmatutkimuksilla. Haluamme erikoistua palvelutoi-
mittamiseen. Erotumme muista toimijoista valmenta-
mallajatkuvastiomaa henkilosté@mme Trainers’ House
Growth Academy ty6- ja valmennusohjelman voimin.

Vuonna 2015 panostimme erityisesti integroituihin
digitaalisiin palveluihin. Naissd uusissa palveluissa
yhdistamme digitaalisia tytkaluja ja palveluosaamista
asiakkaiden toimeksiantojen toteuttamiseksi.

VUONNA 2015:

« Yllapidimme asiakkaillemme useita markkinointi-
automaation ratkaisuja osanalliidigeneraintia.

« Vuokrasimme henkiloitamme asiakkaillermnme
toteuttamaan asiakastoimenpiteita.

« Rakensimme asiakkaillemme proaktiivisia
outbound-funktioita.

« Toimitimme asiakkaillermme koko
myynnin alkuvaiheen palveluna.

« Tuimme myyjia prospektoinnissa seké
kontaktointikyvykkyydessa.

TYYTYVAISET ASIAKKAAMME

? Vionna 2015 lihdimme pilotoimaan yhteistyoti markki-
noinnin  automaation  tiimoilta. Trainers’ Housen
soittotiimi  kontaktoi uutiskirjeen kautta Big Data

~pikaoppaamme  ladanneet  asiakkaamme,  seurasivat

reaaliaikaisesti verkkosivujemme litkennettd ja mode-
rofvat sivuston chat-palvelua. Saamme limpimdimpii
liidejd soittoon lihes reaaliajassa. Niin myynnin sykli on

lyhyt ja saamme uudet liidit suoraan kalentereihimme.”

Heikki Hamalainen, Eficode Oy
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MARIMEKKO

GLOBAALIN PALVELUKONSEPTIN JALKAUTUS

Marimekko on suomalainen designyritys,
joka tunnetaan ennen kaikkea omaleimaisista
kuvioistaan ja vareistian. Tuotteita myydidn
noin 40 maassa. Vuonna 2015 Marimekko
~tuotteiden brindimyynti oli 186 miljoonaa
euroa ja yhtion litkevaibto n. 96 miljoonaa
euroa. Keskeisia markkinoita ovat Pohjois
-Eurooppa,

-Tyynenmeren alue.

Pohjois-Amerikka ja Aasian

GLOBAALI TOIMINTAMALLI KAIKKIIN MYYMALOIHIN

Vuonna 2015 Marimekko jatkoi kansainvalistymistaan.
Toiminnan laajentuessa tarve yhteisille toimintatavoille
korostui. ’Halusimme kehittdd jao jalkauttaa globaalit
toimintamallit kaikkialle Marimekko-myymdldihin. Toiminta-
tapojen yhtendistamiselld haimme myynnin kehitystd
ja bréindin yhtendistd viestid’, kertoo Marimekon Head
of Global Retail Aleksi Routama. "Haluomme tarjota
asigkkaillemme entistd paremman asiakaskokemuksen
sekd henkiléstollemme  henkildkohtaista valmennusta
Marimekon asiakas- ja brdndikokemuksesta. Halusimme
myds sytyttad ihmisissimme voimakkaan kipindn uutta
myynnin toimintamalliamme kohtaan.”
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"Marimekolla on yli 150 myymdlad ympdri maailmaa ja
koimme kriittisimmdksi uusien myynnin ja myynnin johta-
misen mallien jalkautuksen. Kilpailutimme kumppaneita
muutoksen tueksi ja Trainers’ Housella oli paras ldhesty-
mistapa muutoksen lapivientiin’, Routama jatkaa.

ASIAKASKOKEMUS KESKIOSSA

"Yhteistyd alkoi kattavalla nykytila-analyysilla, jonka poh-
jalta rakensimme myymdlén myynti- ja myynnin johtamis-
konseptin. Konseptit heijastivat voimakkaasti Marimekon
agjattelua, jossa asiakaskokemus on kaiken tekemisen
keskiossd’, Routama jatkaa. "Pddtimme toteuttaa uusien
toimintamallien jalkautuksen talon sisdltd rekrytoitavien
Marimekon valmentajien, eli Trainereiden avulla.”

"Kokoonnuimme eri maiden ketjujohtajien ja Marimekko
Trainereiden kanssa viikon mittaiseen intensiivivalmen-
nukseen, jossa viimeistelimme myyntikonseptit ja valmen-
tauduimme muutosprosessin ldpiviemiseen. Téman jalkeen
Marimekko Trainerit valmensivat konseptit kaytantdon
omilla alueillaan. Yhdellg Trainerilla on noin 10 myymadldé
vastuullaan ja jokainen myymala kay lépi 5 valmennusta.
Yhdessd tekemisen tunteen, mitattavuuden ja globaalin
lépindkyvyyden  sdilyttdmiseksi  kdytdmme  Pulssi
-muutoksenjohtamisjdrjestelmdd.”

"Henkilékohtaisuus oli tdrkein prioriteettimme valmen-
nuksissamme. Trainerimme jalkautuivat myymdléihimme
ja auttoivat henkiléstéamme konkreettisissa arjen asia-
kaskohtaamisissa. Ldysimme todella hyvit Trainerit ja
se onkin ollut yksi tirkeimmistd yksittdisistd tekijoistd’,
Routama toteaa.

AVAINMITTAREISSA SELVAA KEHITYSTA

"Henkilokuntamme on kokenut yhteisen tekemisen todella
motivoivaksi ja sitd kautta olemme saaneet asiakkail-
tamme kiitosta entistd paremmasta palvelustamme.
Avainmittareista ndkee selvdd positiivista  kehitystd’,
Routama kiteyttda. "Myymaldiden johtamisessa ja myy-
médlépaallikdiden toiminnassa on ndhtdvissd selvd ero.
Onnistuimme tarjoamaan uusia tyékaluja myymaldpaadlli-
kaille tiimin johtamiseen, yksildjohtamiseen, tuloksien mit-
taamiseen, tavoiteasetantaan ja kommunikaatioon tiimin
kanssa.”

"Trainers’ Housen vahvuus on radtdléinti. Asiakas saa aina
ratkaisun juuri omaan tilanteeseensa. Voin kylla omasta
puolestani suositella Trainers’ Housea vastaaviin tehtaviin.”

marimekko
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LUMENE

VUODEN MYYNTIORGANISAATIO

Lumene yhdistii pohjoisen villin luonnon ja
tieteen viimeisimmdt innovaatiot ihonhoito
- ja wvdrikosmetitkkatuotteiksi. Lumenen tuot-
teita myydddn ympdri maailman Amerikasta
litkevaihto
vuonna 2014 oli noin 82 miljoonaa euroa.
Yrityksen liikevaihdosta 90 % tulee yhtion
padmarkkinoilta Suomesta, Pohjoismaista seki
Venayilta ja USA:sta. Noin 50 % litkevaihdosta
tulee kansainvalisilta markkinoilta. Yrityksen

Aasiaan. Lumene-konsernin

palveluksessa on noin 500 henkilod, joista noin
300 tyoskentelee Suomessa.

HALU OLLA PARAS

Lumene ja Trainers' House aloittivat yhteistyén kesalla
2014. Yhteistyon tavoitteena oli kasvattaa konsulentti-
pisteiden myyntia, samalla kun Lumenella otettiin kayt-
toon uusi reaaliaikainen myynnin seurantajarjestelma.
"Halusimme olla alan paras kumppani myyntikentdlld.

Systemaattisen johtamistavan, uuden myyntimallin ja
uuden myynnin seurantajdarjestelmdn kautta léhdimme
nostamaan Lumenen myyntid”,Lumenen myyntipaallikko
Tomi Puusaari kertoo.

LISAMYYNNISTA MONIMYYNTIIN

Trainers’ House valmensi myynnin esimiehet valmen-

tamaan uudet toimintamallit timeilleen. Trainers’

Housen lghestyminen oli hyvin erilainen. Puhuimme lis-
myynnin sijaan monimyynnistd, joka avasi ajattelumaail-
man useamman kuin kahden tuotteen myyntiin’,Puusaari
kertoo. "Ldhdimme muuttamaan konsulenttien tyénkuvaa
asiantuntijasta myyjdksi ja seurasimme jatkuvasti onnis-
tumisia uuden seurantajérjestelmdmme avulla.”

"Loimme konsulenteille ja edustajille yhteiset minimi-
standardit, joiden kautta pystymme johtamaan samassa
linjassa. Lisdksi Pulssi-muutoksenjohtamisjdrjestelmd on
kaytéssa myyntitiimin esimiehilld, edustajilla ja myynnin
johdolla”, Puusaarijatkaa.

KASVUA MARKKINAA VASTAAN

Lumene haluaa jatkuvasti kehittda omaa toimintaansa
ja yhteistyd Trainers’ Housen kanssa on tukenut tata
tavoitetta. "Yhteistyémme aikana myynti on kasvanut
markkinaa vastaan. Lumene valittiin pdivittdistavara-
kaupan pddttdjien toimesta Vuoden Myyntiorganisaatioksi
2014 Suomessa ja my6s mysteryshopping-tuloksemme
ovat parantuneet merkittdvasti”, Puusaari kiittaa.

"Yhteistyd on saanut meilld sisdisesti erittdin hyvadd
palautetta. Uuden seurantajérjestelmdn kdytté on saatu
100% tasolle. Mittaaminen on olennainen osa myynti-
ty6td jo tatd kautta voimme myés pohtia jatkuvasti uusia
kehityskohteita ja kehittdd johtamistamme. Myds myynti-
tiimin esimiesten varmuus esimiehind on selvdsti kasvanut.”

"Olen ollut todella tyytyvdinen valmentajamme lasnd-
oloon ja heittdytymiseen. Hén on loistava persoona ja teki
heti itsensd hyvin tunnetuksi’, Puusaari kiittaa. "Lisaksi
tdmd on ollut todella mielenkiintoista olla mukana. Itsekin
taytyy olla sitoutunut ja antaa mahdollisuus myés omille
ihmisille.”
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"MYYNTI PER
TYOTUNTI JA

HENKILOSTOKULUT
PER LIIKEVAIHTO OVAT
PARANTUNEET”

Jonna Gronbarj Markku Tissola Lassi Juntunen Hannu Takala
Trainers’ House HOK-Elanto HOK-Elanto Trainers’ House



HOK-ELANTO -

PRISMAN TYOTUNNIT TUOTTAMAAN

HOK-Elanto on S-ryhmdn suurin alueosuus-
kauppa, jonka omistavat yli 600 000 asiakas-
omistajaa. Vuosittainen litkevaihto on 1,9 mrd.
euroa ja yritys tyollistia noin 5 500 henkilia.
HOK-Elanto palvelee piikaupunkiseudulla
JaKeski-Uudellamaallayhteensi yli 300 toimi-
paikassajaon paivittiistavarakaupan markki-
najohtaja. Prismoja HOK-Elannollaon 12 kpl.
Lisiksi HOK-Elanto on maan suurimpia

ravintola-alan toimijoita.

APUA ARJEN TEKEMISEN MUUTTAMISEEN

"HOK-Elannon ja Trainers’ Housen yhteistyéta voi kutsua
jo evoluutioksi. Yhteistyétd on tehty vuosien varrella
sekd kayttotavara- ettd pdivittdistavarakauppaan liit-
tyen’, pohjustaa HOK-Elannon Prisman ketjujohtaja Lassi
Juntunen. "Vuonna 2013 tunnistimme Prismoissa tarpeen
muuttaa kdyttotavarapuolen esimiesrakennetta. Meilld oli
kirkas ndkemys organisaatiomallista, mutta tarvitsimme
apua muutoksen johtamiseen; miten organisaatiomalli
otetaan tehokkaasti kdyttoon ja miten ldhdetddn raken-
tamaan uuden arjen toimintatapoja. Kayttotavarakaupan
uudet toimintatavat osoittautuivat niin onnistuneiksi,
ettd laajensimme niitd sittemmin muille osa-alueille.”

PULSSILLA NAKYMATON NAKYVAKSI

"Aloitimme tydt pohtimalla esimiesten kanssa, mitd
uudella organisaatiolla voidaan saada aikaan ja miten
ihmisid voitaisiin johtaa entistd paremmin’, Juntunen
kertoo. 'Sitten tiivistimme arkisen johtamiskdytdnndn
paketin, johon kuului muutama keskeinen johtamisen tyé-
kalu. Ensimmainen oli briiffit. Nykyisin jokainen tyévuoro
alkaa aina briiffauksella, jossa kdydddn ldpi pdivan tilan-
netta, tavoitteita ja haasteita yhdessd tiimin kanssa. Toi-
nen oli tsekit. Esimiehet ja tiiminvetdjat kdyvdt pdivittdin
yhdessa lapi tilannekartoituksen: missG mennddn, missa
ollaan jaljessa, missa ollaan aikataulussa ja mihin resurs-
seja pitdisi kohdentaa. Kolmas johtamisen tydkalu on
kdvelyjohtaminen. Kaikki esimiehet tekevat kavelyjohta-
miskierroksia, joilla varmistetaan, ettd kaikki henkilot ja
osa-alueet tulevat huomioitua pdivittdin. Néiden lisdksi
sovimme erilaisista johtamisen periaatteista, joita jokai-
nen noudattaa arjen keskelld, kuten sovituista asioista
kiinni pitamisestd tai sovittujen toimenpiteiden purkami-
sesta kalenteritason merkinndiksi.”

"Se, ettd meilla on ulkopuolinen kumppani mukana,
korostaa porukalle, ettd tdmd on oikeasti tdrked juttu’,
Juntunen jatkaa. "Lisdksi omasta ndkdkulmastani Pulssi
on johtamisen tyékaluna ihan korvaamaton. Se muuttaa
monet ndkymdttomat asiat nakyviksi ja johdettaviksi.”

FIILIS JA TEHOKKUUS KASI KADESSA

"Toiminnan ja fiiliksen tasolla tulokset ovat olleet enemmdn
kuin hyvid. En voi kuvitella, ettd yhteistyd voisi mennd
sujuvammin. Karistimme nopeasti vanhan maailman
haikailut, koska olimme sopineet niin konkreettisest,
mitd esimiehet uusissa rooleissaan tekevdt’, Juntunen
kertoo. "Nyt syksylld 2015 tehdyssd tydtyytyvdisyyskyse-
lyssd alkoi jo selvdsti ndkyd, kuinka uudet toimintamallit
ovat parantaneet tuloksia. Tiedonkulku oli parantunut
huikeasti. Liséksi yleisesti ottaen ilmapiiri ja tydtyytyvdi-
syys ovat parantuneet selvdsti.”

"Samaan aikaan olemme parantaneet henkiléstotehok-
kuutta. Myynti per tydtunti ja henkildstikulut per liike-
vaihto ovat parantuneet. On todella hienoa, ettd ylei-
nen fiilis on parantunut samaan aikaan, kun tehokkuus
nousee. Siind on ihan oikeasti pystytty tekemddn asioita
entistd fiksummin, ei vaan juosta kovempaa.”
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TAMPERE-TALO

L

Tampere-talo

SUOMEN PARAS KOKOUS- JAKONGRESSITALO

Tampere-talo  on  Pohjoismaiden  suurin
kulttuuri- ja kongressitalo, jossa vierailee
vuosittain 355 000 péaivikivijia. Tampere-
talo tuottaa vuosittain merkittivid, valtakun-
nallista ja kansainvilistd nakyvyyttd saavut-
tavia kulttuuri- ja tapahtumasisaltoja: baletti-
vierailuja, oopperaa, lastenkulttuuria, rock- ja
pop-konsertteja, kansainvilisii kongresseja
Jja -konferensseja, kokouksia, seminaareja ja
erilaisia messutapabhtumia. Kokousasiakkaat
ovat wvalinneet Tampere-talon jo seitsemdin
kertaa  Suomen kongressitalojen  kdirkeen.
Vuonna 2017 Tampere-talossa avaa ovensa
uusi Muumimuseo ja samalla talo tuo asiak-
kailleen uudet ravintolakonseptit ja wuusia

kokoustiloja.

SUURET KASVUTAVOITTEET

Tampere-talo on tunnettu ja rakastettu osa Tampereen
kulttuuritarjontaa. Sen 25-vuotisen historian aikana talo
on palvellut I1&hes 7 miljoonaa vierasta ja se danestettiin
vuonna 2015 asiakkaidensa toimesta Suomen parhaaksi
kokous- ja kongressitaloksi. 'Toimintaympdristémme
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muuttuu ja haluamme ennakoida tulevaa ottamalla entistd
aktiivisemman otteen myyntiimme. Tampere-talo tulee
uudistumaan vuonna 2017 ja meillé on todella isot kasvu-
tavoitteet”, Tampere-talon myynti- ja markkinointi-
paallikko Marjut Heinonen kertoo. "Halusimme katsoa
eteenpdin, tarkastella myynnin tapoja ja lytdd yhteiset
myynnin toimintatavat.”

"Trainers’ House oli meille selvd valinta myynnin kumppa-
niksi. Haluamme nostaa organisaatiossamme myynnin roolia
ja haimme siihen parhaan kumppanin.”

MYYNNIN YHTEISET TOIMINTATAVAT

"Yhteistyd aloitettiin todella perinpohjaisella nykytila-
analyysilld ja olin siihen todella tyytyvdinen. Minulle on
tarkedd, ettd ratkaisu oli rédtaloity vastaamaan talomme
uniikkia kulttuuria ja meiddn tarpeitamme’, Heinonen
jatkaa.

"Rakensimme yhdessd myyntijohdon kanssa analyysin
pohjalta myynnin valmennuskokonaisuuden, jossa haimme
yhteistd mindsettid ja tavoitteita. Tdmdn jdlkeen kaikki
myyjamme valmentautuivat valittujen myynnin teemojen
alla ja jatkoimme one-to-one-sparrauksia myyntijohdon ja
valmentajien kanssa uuden suunnan yllépitamiseksi.”

"Minulla on pelkdstddn positiivista sanottavaa, yhteinen
kieli ja nikemys loytyivit heti, myynnin johto vakuuttui ja

myynnin valmennuskin sai 99 % positiivista palautetta
osallistujilta. Ihmiset todella tykkdsivit Trainers’ Housen
paneutumisesta, se ei ollut yksipuolista kouluttamista,
vaan yhdessd tekemistd.”

ENNATYSVUOSI 2015

"Vuosi 2015 oli meille kaikkien aikojen paras myyntivuasi’,
Heinonen jatkaa. "Vuoden aikana Tampere-talolla kdvi
355 000 pdivikdavijad, liikevaihto ja muut tuotot olivat
13,5M€ ja ylsimme siitd 400 000 euron tulokseen.”

"Nykyisin meillé on selvisti systemaattisempi ote jo enem-
mdn yhdessé sovittuja kdytdnteitd. Yhtendisen myynnil-
lisen gjattelutavan hahmottaminen on selvdsti avannut
ajattelua. Myyntid tekevit osastomme ovat jatkaneet
tydskentelyd teeman parissa.”

"Vuonna 2017 Tampere-talossa avataan ainutlaatuinen,
maailman ainoa Muumimuseo ja tuomme samalla asiak-
kaillemme uudet ravintolakonseptit sekd uusia ja uudistet-
tuja kokoustiloja. Naitd uudistuksia ajatellen kdynnistémme
myyntityon Vendjdn ja Aasian markkinoille ja uudistamme
myynti- ja palvelukokonaisuutta talon tiloissa.”

"Voin suositella [Gmpimdsti Trainers’ Housea vastaaviin
tehtdviin. Yhteistyo on ollut molemmin puolin mukavaa ja
katsomme yhdessd tulevia yhteistyon muotoja, vastaamaan
Tampere-talon uudistuviin tarpeisiin.”
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13,5 M€ Al ior
400 000 FURON TULOS

Olli-Pekka Niemitalo

Trainers’ House

Marjut Heinonen
Tampere-talo



SOINI & HORTO

"HALUAMME ALAN PARHAAKSI”

Arkkitebdit Soini & Horto Oy on 45 arkki-
tehdin ja asiantuntijan suunnittelutoimisto
Helsingissa. Yritys on kasvanut perustamises-
taan 2007 lihtien merkittaviksi suomalaiseksi
toimijaksi alallaan panostamalla asiakkaiden
litketoiminnan ymmdrtimiseen ja oman tyo-
kulttuurin kehittamiseen. Matka jatkuu.

OMA VALMENTAUTUMINEN SYTYTTI

Kevaalla 2012 Arkkitehdit Soini & Horton perustajat
Kalle Soini ja Sami Horto ilmoittautuivat mukaan Trainers’
Housen Johtajan Polku -valmennusohjelmaan. "Siitd se
kaikki oikeastaan lahti. Johtajan Polussa syttyi kipind,
joka myohemmin roihahti yrityksemme kasvukierteeksi’,
kertoo toinen Arkkitehdit Soini & Horton perustajista,
toimitusjohtaja ja osakas Sami Horto. "Jotta yritys kasvaa
ja menestyy, meidin tulee ensisijaisesti kasvaa itse
johtajina ja ihmisind. Trainers’ Housen lghestymiskulma
johtamiseen oli erilainen. Emme lihteneet opettelemaan
kaavioita tai malleja, vaan johtamisen ydintd, eli ihmisten
kanssa toimimista.”
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TYO- JA ASIAKASTYYTYVAISYYS KESKIOON

"Saimme Johtajan Polusta hyvdt evaat tyéhomme ja
laajensimme yhteistyotd valmennusten, johtamisjdrjes-
telmdn ja tarinankirkastusten tiimoilta”, kertoo toinen
perustajajasen, hallituksen puheenjohtaja Kalle Soini.
"Seuraava pullonkaulamme oli myynnin kehitys. Lahdimme
yhdessd rakentamaan kasvuun keskittyvad myyntitiimia.”

"Valmennuksissa havahduimme mittareiden puutteeseen ja
pddtimme nostaa tyotyytyvdisyyden ja asiakaskokemuksen
johtamisen keskidémme”, Soini jatkaa. "Tavoitteenamme
on olla alan kolmen parhaan toimijan joukossa ja alan paras
tyénantaja. Kasvussa uskomme ihmisiin panostamiseen ja
tyotyytyvaisyyteen.”

"Trainers’ House on ollut aidosti kiinnostunut meiddn like-
toiminnan  kehittdmisestd. Tydkalut ovat tuottaneet
tulosta. Valmentajien kanssa ystdvystyy ja yhteistyé on
todella luottamuksellista’, Horto kertoo. "Eniten vaikut-
tanut yksittdinen tekija on oma ajankdytto: emme endd
piiloudu johtamisen taakse, vaan siirryimme kulmapdyddstd
ihmisten sekaan tekemddn toitd”, Soini jatkaa.

"Trainers’ House on opettanut meitd todella gjattelemaan
uudella tavalla ja kyseenalaistamaan omia tapojamme.”
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LIIKEVAIHDON KOLMINKERTAISTUMINEN

"0lemme ihan eri firma kuin vuosi sitten. Yhteistyé on
vaikuttanut myés meiddn onnistumisiin alalla. Voitimme
Pasilan keskustakorttelin suunnittelu- ja toteutuskilpailun
yhdessa YIT:n kanssa nimimerkillé Tripla. Se on pitkénlinjan
projekti, joka on harvinaista arkkitehtitoimistolle.”

"Liikevaihtomme on kolminkertaistunut ja olemme rekry-
toineet valtavasti lisdd osagjia, mutta siitd huolimatta
olemme onnistuneet pitdmddn tyotyytyvdisyyden korkealla.
Olemme jatkuvasti tilanteen padlla. Pystymme johtamaan
ja tunnemme prosessit, tieddmme mitd pitdd tehda. Sitd
vaan osaa hommansa paremmin.”

"Trainers’ House on meiddn kasvun kumppani. Meille on
tullut selked johtamismalli ja selked rutiini. Niitd on kehi-
tetty yhdessd ja niistd on pidetty kiinni. Se jatkuu edel-
leen. Meiddn myyntitydmme ja suhtautumisemme omaan
tyéhémme on muuttunut oleellisesti’, Horto kiteyttaa.

"Ai suosittelisinko Trainers’ Housea?
En kylla kilpailijoillemme!”
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EFICODE

KASVUN KUMPPANI

Vuonna 2005 perustettu suomalaisomisteinen
ohjelmistotalo Eficode tyollistid yhteensi noin
100 ammattilaista Helsingissd, Pekingissd ja
Koopenhaminassa. Yritys tuottaa rddtiloityja
web- ja mobiiliohjelmistoja sekd ohjelmisto-
tuotannon tehostamiseen liittyvid devops
~palveluja. Lisiksi se implementoi Big Data
-ratkaisuja HP:n kumppanina. Eficode panos-
taa tehokkaaseen, fiksuun ohjelmistotuotan-
toon, sekd ketteryyteen.

YHTEISTYON EDELLYTYKSENA JOUSTAVUUS

Eficode ja Trainers’ House lahtivat yhteistyéhén myynnin
kehittamisen tiimoilta jo vuonna 2008. "Aloitimme ensim-
madisen pilottimme heti taloon tultuani. Trainers’ House oli
minulle jo entuudestaan tuttu ja minulla oli hyvid koke-
muksia heiddn palveluistaan. Sittemmin Trainers’ Housesta
on tullut meiddn kasvun kumppanimme’, Eficoden myynti-
johtaja Heikki Hamalainen kertoo.

"0lemme erittdin innovatiivinen talo ja osana tapaamisten
sopimista teemme jatkuvia kokeiluja myynnin ja markki-
noinnin saralla. Olemme tehneet yhteistydtd muun muassa
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pddttdjdkohtaamisten, auditointien, kartoituspuheluiden,
asiakastyytyvdisyyskyselyiden, tapahtumien kutsusoittojen
ja myynnin ulkoistamisen parissa. Lisdksi olemme kehittd-
neet yhdessd Eficodelle uuden prospektointiprosessin ja
CRM:n kdyton toimintamallin. Ndin varmistamme rijttdvan
lidimadran soittotiimille.”

"Yhteistyd on toiminut hyvin ja sitd kautta jatkunut
pitkddn. Projektipddllikot ovat olleet hyvid lapi yhteistydn
ja molemmilla on hyvé tuntemus siitd, miten onnistumme
yhdessd’, Hamalainen kertoo.

MARKKINOINTIAUTOMAATIOSTA TEHOJA

"Yuonna 2015 lahdimme pilotoimaan yhteistyétd markki-
noinnin automaation tiimoilta. Trainers’ Housen soittotiimi
kontaktoi uutiskirjeen kautta Big Data -pikaoppaamme
ladanneet asiokkaamme, seurasivat reaaliaikaisesti verk-
kosivujemme liikennettd ja moderoivat sivuston chat-pal-
velua. Saamme lémpimdmpid liideja soittoon ldhes reaali-
ajassa. Nain myynnin sykli on lyhyt ja saamme uudet liidit
suoraan kalentereihimme.” Hamalainen kertoo.

"Trainers’ Housen tiimi on Eficoden kdyntikortti ja ensi-
kosketus asiokkaaseemme. On tdrkedd ettd puhelut ovat
laadukkaita ja luovat arvoa asiakkaillermme.”

"Ndiden lisaksi Trainers’ House on kumppanimme myynnin
kehittdmisessd ja myyjien valmentamisessa. Olemme
tehneet yhteistyétd muun muassa myynnin valmennuksen,
soittovalmennusten, myynnin sparrauksen ja kick-offien
parissa. Lisdksi myyjdmme saavat one-to-one coachingia
ja monet meistd ovat osallistuneet Myynnin Valmennus-
ohjelmaan.”

HYVA HIT RATE JA KOVA KONVERSIO

"Yhteistyon aikana Eficoden liikevaihto ja henkildstémadrd
ovat viisinkertaistuneet jo valtaosa ensikontakteista on
tullut Trainers’ Housen kautta’, Hamaldinen kertoo. "Myds
myynnin sparrauksen ndkdkulmasta yhteistyd on ollut
tuottoisaa. On aina joku jonka kanssa keskustella myynnin
johtamisesta.”

"Meilld on poikkeuksellisen korkea hitrate ja konversio, jopa
80-95%. Kehitdmme jatkuvasti soittotiimin kanssa soitto-
tarinaamme ja tarkennamme sitd joka kvartaali. Téma
auttaa pitdmadn konversion korkealla. Néiden liséksi seu-
raamme jatkuvasti ketkd ottavat tapaamisia vastaan ja
ketkd eivat. Jos laadussa on poikkeamia, tartumme niihin
nopeasti’, Hamalainen kiittaa.

"Olen suositellut Trainers’ Housea alan toimijana eteenpdin
ja tulen suosittelemaan heiddn palveluitaan jatkossakin.”
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KPA UNICON @wmncee

KULTTUURI-INTEGRAATIO YRITYSKAUPASSA

KPA Unicon tarjoaa asiakkailleen vastuullisia

ratkaisuja  energiantuotantoon. Yritys on

erikoistunut tuottamaan kattila- ja voima-
laitoksiasekdienergiantuotannon asiantuntija-,
kaytto- ja kunnossapitopalveluita maailman-
laajuisesti asiakkaan tarpeisiin.

YRITYSKAUPAN HAASTAVIN 0SA

KPA Unicon ja Trainers' House lahtivat yhteistydhon
vuanna 2013 yrityskauppatilanteeseen liittyvan kulttuuri-
due diligence -palvelulla. "Suunnittelimme yritysostoa ja
tiesimme, ettd kulttuurien integraatio on kaikista haas-
tavin tekijd, joka helposti insinddritalolta unohtuu”, KPA
Uniconin toimitusjohtaja Jukka-Pekka Kovanen kertoo.
"Minulla oli entuudestaan kokemusta Trainers’ Housesta
henkilokohtaisesta valmennusohjelmasta. Trainers’ Hou-
sellaoli prosessi kulttuurien yhdistamiseksiyrityskauppa-
tilanteessa. Selkedt tavoitteet, etenemisen check-pointit
ja mittarit vakuuttivat minut.”

OSAAMISTA KULTTUURIEN YHDISTAMISESSA

"Trainers’ House tutki ulkopuolisena organisaationa osto-
van ja ostettavan organisaation kulttuureja. Témd toimi
meilld yhtend pddtoksentekoelementtind”. Taman pe-
rusteella arvioitiin yrityskauppaa ja tehtiin integraatio-
suunnitelma. "Esiin nousi paljon sellaisia asioita, joita tyds-
tamme vield kahden vuoden jalkeenkin”, Kovanen jatkaa.

"Perinteisesti yrityskaupoissa tehdddn tutkimuksia liittyen
talouteen ja juridiikkaan. Kun kulttuurin johtaminen
tuotiin paperilla esille, havahduimme mihin meidén tulisi
kiinnittad huomiota. Ihmiset pitivat siitd, ettd pullon-
kaulat tuotiin nakyville”

"Integraatiosuunnitelman toimeenpanossa kirkastimme
tarkeimmdt tekemiset Vaikutuskartan avulla ja otimme
kdyttoon Pulssi-muutoksenjohtamisjdrjestelmdn. Yhteis-
tyd on vaikuttanut paljon toimintaamme. Pulssi nostaa
esiin asiat, jotka ovat toimintamme kannalta silld hetkelld
kriittisia. Tamdn ansiosta jokaiselle on muodostunut
kasitys tehtdvien priorisoinnista.”

"Kun kulttuuria ja johtamista lapikdydddn yhdessd, esi-
miehilld  kasvaa tietoisuus ndistd asioista. Olemme
sittemmin kdyttaneet Trainers’ Housea toisessakin
yrityskaupassa.”

KULTTUURI TUKEE TURBULENSSISSA

Yritysostojen ja kulttuuri-integraatioprosessien tulok-
sena KPA Uniconin liikevaihto on miltei tuplaantunut ja
henkiléstd kolminkertaistunut. "Meillihdn on ollut hirved
turbulenssi liketoiminnassa. Yuonna 2013 valtaosa liike-
toiminnastamme tuli Vendjaltd ja vuonna 2015 Vendjan
liketoiminnan osuus oli reilusti alle 10 % ja 6ljy ja kaasu
ovat muuttuneet biopolttoaineiksi. Nyt iso osa liike-
vaihdosta tulee kohteista, joihin ei olisi pddsty ilman
yrityskauppaa. Tdllainen muutos vaatii paljon johtamis-
jdrjestelmdltd ja organisaatiolta sekd aikamoista muutos-
johtamista. Olemme edelleen matkalla”, Kovanen kiteyttaa.

"Arki on muuttunut kaikilla. Johtamisen kannalta muutos-
tilanteet ovat kaikkein haastavimpia jo kyky keskittyd
arjen tekemiseen ja sen johtamiseen on olennaista. Olen
suositellut Trainers’ Housea eteenpdin ja minulle on jédnyt
positiivinen kuva juuri tdmdntyyppisistd muutoksen
johtamisen tilanteista.”

"Haluan korostaa kulttuurin tuntemisen tarkeyttd yritys-
kauppatilanteessa’, Kovanen paattaa.
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SAPPI KIRKNIEMI ==+

ROHKEA, OIKEUDENMUKAINEN JAINNOSTAVA ESIMIESTYOSKENTELY

Sappi Kirkniemen tebtaalla Lohjalla tuote-
taan wwosittain 735 000 tonnia korkealaa-
tuisia aikakauslehtipapereita, joita kdytetidn
laadukkaissa julkaisuissa ympdri maailmaa.
Kirkniemessd tyoskentelee noin 550 paperialan
ammattilaista tuotannosta tuotekehitykseen.

Sappi on globaali yhtio, jonka palveluksessa
on lihes 13 000 henkilod. Yhtiolld on tuotan-
toa seitsemdssd maassa kolmessa maanosassa ja
asiakkaita yli 100 maassa.

KOVAT TAVOITTEET

Sappi Kirkniemi ja Trainers’ House aloittivat yhteistydn
kevaalld 2014 johtamisjarjestelman jalkauttamiseksi ja
esimiestyon parantamiseksi. Tavaitteena oli vieda Sappin
globaali johtamisjarjestelma Kirkniemen esimiesten
arkeen. Samalla haettiin esimiehille yhteisia pelisdantoja
ja yhtendista tapaa toimia. Yhteistydn onnistumista
mitattiin  sairauspoissaolojen ja kayttépoikkeamien
madaralla, tapaturmataajuudella ja tuotettujen ideociden
liikevaihto- ja saastdvaikutuksilla.
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"Tyohon léhdimme kehitysryhméatydskentelylld, jossa
kirkastimme  yhteiset  tavoitteemme, rakensimme
yhdessd valmennussisdltdjd sekd madrittelimme tuotet-
tavien oheismateriaalien kdyttod’, Sappi Finlandin
tehtaanjohtaja Martti Savelainen kertoo. "Halusimme
korostaa ihmiset osallistavaa leadership-henkistd johta-
mistyylid ja tarjota esimiehillemme tydkaluja arjen tilantei-
siin. Trainers’ Housen hinta-laatusuhde oli koko johtoryh-
mdmme mielestd paras.”

TOTEUTUS TEHTAAN TYOVUOROJEN MUKAAN

"Valmennuskokonaisuudesta tuli todella  kdytdnnon-
léheinen. Jalkautettavat teemat jaettiin viiden otsikon
alle javalmennukset toteutettiin eriryhmissd tyévuorojen
mukaan, jotta se ei vaikuttaisi tehtaan toimintaan.
Jokainen valmennus sisdlsi teoriaosion lisdksi konkreet-
tista harjoittelua.” Sappin HR-paallikko Raija Liisa Ahola
kertoo.

"Tdrked tekijd onnistumisessa oli seurattavuus. Kdytimme
tdhdn Pulssi-muutoksenjohtamisjdrjestelmdd. Vaihdoimme
kysymyksid aina valmennuksen teeman vaihtuessa ja ne
ohjasivat tydtimme oikeaan suuntaan. Tydturvallisuus-
teema seurasi jatkuvasti mukana’, Savelainen kiittelee.

"Trainers’ Housen ammattitaito on erinomaista. Valmen-
nuksissa todella tehtiin duunia ja ihmiset olivat uteliaan
innokkaita” Savelainen kiittaa.

"Sappi Europen HR-johto seurasi projektin etenemistd. He
olivat erityisen tyytyvdisid siitd, ettemme keksineet uusia
tyokaluja, vaan jalkautimme jo kdytdssd olevia. Nain vah-
vistimme koko organisaation yhteisid kdytintgjd’, Ahola
jatkaa.

TYOTURVALLISUUTTA JA TULOSPARANNUSTA

"Ennen kaikkea tydturvallisuus on parantunut huimasti!
Tyotapaturmista johtuvat poissaolot ovat vdhentyneet
dramaattisesti 2,7:std 0,7:Gan 200 000 tydtuntia kohti.
Lisaksi muut sairauspoissaolot ovat laskeneet viimeisen
kahden vuoden aikana 6,7:std 5,2:teen prosenttiin per
henkilétyévuosi”, Savelainen kertoo. "Tuotettujen ideoiden
mddrd on noussut ja saimme niitd vuonna 2015 yli puolen
miljoonan edestd. Kaiken kaikkiaan teimme yli 12M€ edesti
tulosta parantavia toimenpiteitd. Lisdksi kdyttokate-
prosentti on tuplaantunut tdnd aikana. Tdlld yhteistyolla
on ollut tietysti osaltaan merkitystd, kun toimimme
laskevassa markkinassa.  Sappin  markkinaosuus on
kasvanut ja tulos on parantunut.”

*Kyllg voin suositella Trainers’ Housea ja olen suositellutkin.
Liséksi olen muutamalle mainostanut Pulssia.”



TYOTAPATURMISTA JOHTUVAT POISSAOLOT
VAHENTYNEET 2,7:STA 0,7:AAN PER

200 000™™

"KAIKEN KAIKKIAAN

“u12M€

EDESTA TULOSTA
PARANTAVIA TOIMENPITEITA"

Jari Kivinen
Trainers’ House

Marko Jussila

Sappi
*p Raija Liisa Ahola

Sappi

Tinja Kivisto
Trainers’ House

Martti Savelainen
Sappi

Kuwva: Ville Launiala © 2016
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TAPIOLAN LAMPO

KYSYMYKSILLA JOHTAMISEN KULTTUURI

Tapiolan Limpo on isannointi-, asiantuntija-,
huolto- ja kuljetuspalveluita tarjoava yritys.
Asiakkaitamme ovat  padkaupunkiseudun
asunto- ja kiinteistoosakeyhtiot. Tapiolalaiset
taloyhtiot perustivat Tapiolan Limmon vuonna
1956 omiin tarpeisiinsa. Asukkaat halusi-
vat hyvdd ja paikallista kiinteistonhoitoa.
Toteutamme ylpeind samaa tehtivid edelleen
— huolehdimme, etti asiakkaidemme asunnot
Ja ympdristo ovat kunnossa, viihtyisid ja hyvd
sijoitus.

TOIMINTAMALLIN TAYSKAANNGS

Tapiolan Lampd ja Trainers’ House aloittivat yhteistyén
syksylla 2013, tavoitteenaan varmistaa Tapiolan Lammon
tavoitteiden mukainen kasvu ja kannattavuus. "Halusimme
kadntaa johtamismallin ylésalaisin: ylhddlta annettujen
tyotehtdvien sijaan halusimme tydntekijdidemme ottavan
enemmdn itse vastuuta omasta tyéstaan ja kehittavan
omaa tyénkuvaansa ja Tapiolan Lammdn palvelutarjontaa
eteenpdin’, Tapiolan Lammon huoltoliiketoiminnan liike-
toimintajohtaja Antti Nevalainen kertoo. "Olin tehnyt

paljon téitd johtamiskulttuurimme kanssa ja luonut meille

kysymyksilld  johtamisen filosofiaa. Halusin  Trainers’

Houselta apua operaation systemaattiseen jalkautuk-
seen.”

SYSTEMAATTINEN MUUTOKSEN TUKI

Tyo aloitettiin selvittamalla huoltoliiketoiminnan ja esi-
miestyon nykytekemisen taso seka muutosta vaikeutta-
vat ja tukevat toimintatavat ja asenteet. Tulokset kaytiin
lapi johdon kanssa ja sovittiin tarkeimmasta esimiesten
tekemisesta, joka vaikuttaisi liketoimintatuloksen para-
nemiseen.

Johto ja esimiehet valmentautuivat saannéllisesti
ihmisten ja tekemisen uudenlaiseen johtamiseen. Valmen-
nuksissa tuotiin konkreettisia tydkaluja esimiestyéhén ja
uuden tekemisen jalkauttamiseen. Esimiehet paasivatitse
vaikuttamaan viikkotason johtamistekemiseen ja edessa
olevan muutoksen lapivientiin. Kuukausittaisissa War
Roomeissa keskityttiin muutoksen lapiviennissa eteen
tulleiden haasteiden ratkaisemiseen, kuten vaikeiden
palautekeskusteluiden kaymiseen.

"Seurasimme avaintekemisen toteutumista Pulssi
-muutoksenjohtamisjdrjestelmdn avulla ja se toi tarvittavaa

systematiikkaa muutoksen tueksi. Yhteistyén rinnalla hain
sytykkeitd omaan ajatteluuni Trainers’ Housen Johtajan
Polku -valmennusohjelmasta, joka oli ehkd yksi hienoim-
mista oppimiskokemuksistani tahdan asti.”

TODENNETTAVAT TULOKSET

"Tulokset puhuvat aina puolestaan! Yhteistyon aikana
kdyttokate nousi 7 %. Euromddrdisesti se tarkoittaa noin
30 % tulosparannusta. Ja jotain kertoo sekin, ettd suurim-
man asiakkuutemme omat laadunvalvontapisteet nousivat
samaan aikaan yli 60 %" Nevalainen kertoo.

"0n ollut ilo seurata, kun tydntekijoidemme ammattitaito
ja kunnioitus omaa tyotddn kohtaan on noussut Kaikki
kehittavat jatkuvastiomaa tytddn ja palvelevat asiakkai-
tamme entistd paremmin. Kehitimme yhteisen tarinan,
jota me nyt pddsemme yhdessd kertomaan eteenpdin’,
Nevalainen hehkuttaa. "Lisdksi otamme jokainen vastaan
palautetta entistd herkemmin ja sitd kautta kehitymme
jatkuvasti”

"Kukaan ei nde omia virheitddn. Siksi jokaisen tulisi aika
gjoin kdyttdd ulkopuolista sparrausta. Kirjoitan parhaillani
kirjaa kokemuksistani ja johtamisfilosofiastani. Lukekaa
sieltd lisadl”
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"ERIKOISTUMALLA KUMPPANIN KANSSA,

SAADAAN RESURSSIT KOHDISTETTUA OIKEIN"




AMIEDU

VAIKUTTAVIA KOHTAAMISIA

Amiedu on Suomen johtava tyéelimdn kehit-
tiji ja valmentaja. Tunnemme tyoelimdan,
tarjoamme vahvan koulutuksellisen osaamisen
Ja mitattavaa vaikuttavuutta. Monipuoliset ja
raataloidyt palveluratkaisumme tukevat liike-
toimintasi padmaadrien saavuttamista.

AMMATTINA KUMPPANUUS

"Amiedu ja Trainers’ House aloittivat yhteistyon uusasiakas-
hankinnan parissa kevadlla 2014. Amiedu haluaa profiloi-
tua entistd enemmdn tydeldman kehittdjind. Haluamme
tukea yrityksid ja yhteisdjd jo olemme aktivoituneet pal-
jon asiakasyrityksien suuntaan’, Amiedun palvelujohtaja
Nuutti Manninen kertoo.

"Rakentaessamme myyntiohjelmaamme, pddmddrdmme
oli tavoittaa satoja pddttdjid pk- ja suuryrityksistd. Amiedun
oma noin 20 hengen myyntitiimi ei endd pystynyt vastaa-
maan kasvavaan uusasiakashankinnan tarpeeseen. Oman
ajan ja tyén fokusointi on tdrkedd, eikd kaikkea kannata
tehdd itse. Jotkut asiat vain kannattaa jattdd ammatti-
laisille’,Manninen jatkaa.

TARKEINTA ON VAIKUTTAVUUS

"Trainers’ House tarjoaa meille vaikuttavia kohtaamisia,
ei vain tapaamisia. Nimetty soittotimimme tuntee
Amiedun palvelut ja kilpailuedut hyvin. He osaavat kertoa
tuotteistamme ja argumentoida tapaamisen puolesta
todella hyvin’, Manninen avaa. "Amiedun lupaus on, ettd
tunnemme asiakkaidemme liiketoiminnan ja osaamme
tarjota kuhunkin tilanteeseen sopivia ratkaisuja. Trainers’
Housen tiimi paneutuihuolella jokaisen myytdvin tuotteen
hyatyihin ja miten sitd asiakkaalle tarjotaan. Rakensimme
huolella soittotarinan ja varmistimme, ettd asiakas saa
varmasti arvoa ajalleen.”

"Teimme paljon ennakkotyotd, joka omalta osaltaan varmis-
taa korkean hitraten. Jilkikateen tehtyjen tapaamisten
laatua mittaavien syvahaastattelujen mukaan palaute
on ollut todella hyvdd. Soittotiimi asettaa odotusarvon
korkealle ja meiddn asiantuntijat lunastavat sen onnistu-
neesti.”

"Talla hetkelld reilu puolet ulosldhtevistd soitoista tulee
palveluna Trainers’ Houselta. Ol itsestddn selvdd, ettd tar-
vitsemme kumppanin’, Manninen kertoa. "Sehdn on inves-
tointi, kuin mikd muu tahansa. Laskemme panos
-tuotos-suhdetta ja ndemme tdémdn kannattavana
investointina.”

MOITTEETONTA YHTEISTYOTA

"Yhteistydmme on tavoitteellista, mittaamme tapaamis-
ten mddrid ja syntyvid kauppoja. Trainers’ Houselta tulee
viikoittain raportti, johon kiteytyy keitd on tavoiteltu,
kenen kanssa on saatu tapaaminen, kenen kanssa ei ja
miksi’, Manninen kertoo. "Sisdisesti yhteistyd on saanut
hyvid palautetta. Toiminta on ollut hyvin jimékkad,
suunnitelmallista ja asiakasldhtoistd.”

"Erikoistumalla kumppanin kanssa saadaan resurssit koh-
distettua oikein. Yhteistydn suunnittelu myyntispiikkien
ja seurannan osalta on ollut tdysin moitteetonta. Asiakas-
palaute on ollut hyvdd, silld soittajgmme argumentoivat
hyvin.”

"Trainers’ Housen soittatiimi on oppinut tuntemaan
Amiedun hyvin ja tapaamme tiimin kanssa sddnnéllisesti.
Heiddn on helppoa puhua amiedulaisena.”

"Ammattitaitoinen soittaja osaa herdttdd tavoiteltavan
pddttdjan mielenkiinnon ja siten asiakkaalle arvoa tuottava
tapaaminen jarjestyy todenndkdisemmin.”
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TYOPAIKKANA

TRAINERSHOUSE

Tyomme keskiossi on asiakkaan muutos-
tarpeen ratkaiseminen. Meilla tyo tehdiin
aina ryhmdtyond ja autamme toisiamme eri
rooleistamme kdsin. Korkeat laatukriteerit ja
hyvilld asenteella asiakkaan puolesta tyos-
kenteleva henkilosto ovat meille kunnia-asia.

KONSULTIT LUOTSAAVAT MUUTOSTA

Konsulttien ja Implementation Managerien tehtavana on
hankkia toimeksiantoja ja auttaa asiakkaitamme viemaan
muutoksia lapi. He valmentavat ja vastaavat raataldityjen
muutoksen Idpiviennin  palveluiden rakentamisesta.
Konsulttimme ja Implementation Managerimme myds
varmistavat muutosten muuntumisen osaksi jokapaivaista
tekemista.

ASIAKASPAALLIKOT TUKEVAT ARJEN
ASIAKASTYOTAMME

Asiakaspaallikot tukevat asiakkaidemme muutoshank-
keiden kaytannén toteutusta ja varmistavat jatkuvan
yhteydenpidon asiakkaan ja Trainers' Housen tiimin valilla.
Asiakaspaallikkbmme myds varmistavat tekemisten ja
tavoitteiden toteutumisen ja toimivat valmentajan
apuna tilaisuuksien sisallén ja materiaalien tuottamisessa.
Tiiviin asiakastydn lisaksi asiakaspaallikkémme hankkivat
uusia toimeksiantoja asiakaskentastamme.

ANALYYTIKOT TIIVISTAVAT OLENNAISEN

Analyytikot tukevat konsulttiemme tyétad asiakkaan
toimintaymparistén nykytilan ja tulevaisuuden analysoin-
nissa. He tuottavat lisdarvoa asiakkaillemme investaintien
takaisinmaksuajan laskennassa ja asiakastulosten toden-
tamisessa. Analyytikkojemme taustat ovat laskenta-
toimen ja rahoituksen parista.

MARKKINOIJAT OVAT TOIMINNAN PERUSTA

Tuemme asiakkaidemme myynnin kehitysta alusta lop-
puun. Trainers’ House Growth Academy tyd- ja valmennus-
ohjelmassa tydskentelevat nuoret toimivat markkinoijan
roolissa. He sopivat vuodessa 20 000 tapaamista seka
kansulteillemme ettd asiakkaidemme myyjille. Laatu on
meille ylin prioriteetti, silld jokainen puhelinkeskustelu an
aina branditeko.
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TYOTOVERIT

Kollegamme ovat muutoksen lipiviennin
ammattilaisia ja mukavia ihmisia. Panostamme
voimakkaan kulttuurimme lisaksi vauhdik-
kaaseen tyoilmapiiriin ja tuemme henkilos-
tomme kasvua ammattilaisina ja ihmisind.

Meita kaikkia yhdistaa asiakaskeskeisyys ja halu uudistua.

Vuonna 2015 jatkoimme voimakasta panostamista henki-
lostomme oppimiseen. Korostimme viikkopalaveriemme
valmennuksellista osuutta ja pidimme katseen tulevassa.
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Kulttuurillemme tyypilliseen tapaan, monikollegoistamme
eteni talon sisalld vaativampiin ja uusiin tehtaviin. Kannus-
tamme henkilostddmme jatkuvasti kasvamaan seka
ammattilaisina ettd ihmisina. Meille omien johtajiemme
kasvattaminen on tarkea prioriteetti ja vaalimme kulttuu-
riamme.

Jatkoimme tytaryhtiomme Igniksen osalta voimakasta
rekrytointia. Tyon tueksi rakennetussa Trainers’ House
Growth Academy tyd- ja valmennusohjelmassa kaynnistyi
kahdeksas toimintavuosi ja ohjelma jatkaa vakaata
toimintaansa. Vuoden 2015 loppuun mennessa Trainers'
Housen lgnis tydllisti vajaa sata businessnesopiskelijaa
taysipaivaisesti tai opintojen ohella ja tavoitteena on
vakioida henkildstomaara sataan.

Yrittajakumppani-konseptimme on iloksemme lahtenyt
hyvin kayntiin. Vuoden 2015 lopussa Trainers' Housen
toiminta kattoi yrittajakumppanien avulla Pirkanmaan,
Varsinais-Suomen ja Satakunnan alueet seka Pohjois- ja
Eteld-Savon ja Pohjais-Karjalan. Jatkamme vuoden 2016
aikana Yrittdjakumppani-konseptiin - panostamista ja
laajennamme toimintaamme valtakunnallisesti.

Sales Trainee -chjelmamme onnistui yli odotusten.
Ohjelma koostui intensiivisista valmennuksista ja tydssa-
oppimisesta. Tarjosimme osalle heistd ohjelman paat-
teeksi vakituista tydsopimusta. Osallistujat ovatkin
sijoittuneet nopeasti talossamme monipuolisiin tehtaviin.
Tulemme jatkamaan Sales Trainee -chjelmaamme myds
vuonna 2016.

Vuoden 2015 lopussa palveluksessamme oli 84 henkil6a.



. Asiakaspadllikkijen esimies
Sales Consultant Valmennuskonsultti

Implementation Manager Valmennuskonsultti ja tiiminvetdji




YRITTAJAKUMPPANI

KASVUN TUKENA

Trainers’ Housen strategian ytimessi on
asiakkaidemme palveleminen kattavasti niin
kotimaassa kuin kansainvdlisestikin. Taatak-
semme asiakkaillemme saumatonta palvelua,
olemme rakentaneet Suomen kasvukeskuksiin
Trainers’ House Yrittajakumppani-verkoston.

Asiakkaitamme yhdistaa parempien tulosten tavoittelu.
Halua kannattavalle kasvulle 16ytyy myds Suomen kehys-
kunnista. Vuonna 2014 kaynnistetyn Yrittajakumppani
-konseptin tavoitteena on saada kannattavaa kasvua
asiakkaillemme, yrittajakumppaneillemme ja Trainers’
Houselle.

Vuonna 2015 jatkoimme tiivista
-verkoston rakentamista.

Yrittajakumppani

lloksemme konsepti on lahtenyt hyvin kayntiin. Vuoden
2015 lopussa Trainers’ Housen toiminta kattoi yritt&ja-
kumppanien avulla Pirkanmaan, Varsinais-Suomen ja Sata-
kunnan alueet seka Pahjois- ja Eteld-Savon ja Pohjois
-Karjalan.
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Autamme pk-yrityksia, jotka etsivat seuraavaa kasvun
paikkaa tai haluavat vauhdittaa kasvua. Kumppanimme
tydskentelevat paikallisesti Trainers’ Housen metodit,
osaaminen ja muu tuki turvanaan.

Vuoden 2016 aikana etsimme kumppania Oulun talous-
alueelta ja Paijat-Hameesta.

Lue lisaa osoitteesta trainershouse.filyrittajakumppani.

YRITTAJAKUMPPANIMME

D Vahvuutemme on paikallinen lisndolo. Asiak-
kaamme ovat kiittineet meitd paikallisuudesta ja
siitd, ettd tuloksia on aina varmistamassa useampi
ihminen, Trainers’ Housen tiimi. Me yrittija-
kumppanit pidimme kiinni Trainers’ Housen
lupauksesta — yhteistyomme arvo taytyy pystyi
mittaamaan todennettavilla tuloksilla. Ja sen
tekevit innostuneet ihmiset.

Olen saanut olla viime vuonna mukana mielen-
kiintoisissa toimeksiannoissa erityisesti Pirkan-
maalla ja Keski-Suomessa. Niissd toimeksiannois-
sa tapahtuu muuten myos oma oppiminen. Parasta
tietotyotd on asiakastyo. Kun tapaa viikoittain
useiden pirkanmaalaisten yritysten johtoa ja yrit-
tajid, muodostuu mycs hyva kuva paikallisten ja
alueellisten yritysten tarpeista.”

0lli-Pekka Niemitalo
Trainers' House Pirkanmaa



Olli-Pekka Niemitalo
Yrittajikumppani Jari Kivinen
Johtaja, Kentti ja asiakastyén laatu



GROWTH ACADEMY

TYO- JAVALMENNUSOHJELMA

Tytiryhtiomme Ignis Oy:n todellinen voima-
vara on laadukas nuorten kunnianhimoisten
ammattilaisten joukko. Ignis tyollistid jatku-
vasti useita kymmenida vastavalmistuneita ja
opintojen loppuvaibeessa olevia opiskelijoita.

Tyon tukena on Trainers’ House Growth Aca-
demy tyo- ja valmennusohjelma, jonka tavoit-
teena on valmentaa nuoria kohti businessmaa-

ilman huippua.

Trainers’ House Growth Academy on vuoden mittainen
tyo- ja valmennusohjelma, joka on suunnattu kunnian-
himaisille opiskelijaille ja vastavalmistuneille. Akatemian
osallistujat tyoskentelevat usein opintojensa ohella
esimerkiksi markkinoijan tehtavissa. Tehtaviin kuuluu
tapaamisten sopimista, syvahaastattelujen toteutta-
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mista kaydyistd asiakaskaynneista ja osallistumista
asiakkaidemme markkinointi- ja myyntitilaisuuksiin,
kuten messuille.

Valmennusten ja jatkuvan kehittymisen tuloksena syntyy
laatu. Asiakkaamme kiittdvat meita puheluidemme
laadusta, systemaattisesta tydtavastamme ja tiiviista
yhteydenpidosta seka raportoinnista heidan suuntaansa.

Sisdisesti saamme eniten kiitosta siita, kuinka valmennus-
ohjelma tukee nuorten omia opintoja. Valmennukset avaa-
vat liikemaailman lainalaisuuksia ja toimivat kiitoratana
tydelamaan. Panostamme jatkuvasti esimiestyon laatuun
ja tydviihtyvyyteen. Motivaatio ja korkea tyon laatu ovat
meille tarkeitd prioriteetteja.

Rekrytoimme jatkuvasti joukkoomme energisia ja maara-
tietoisia ammattilaisiksi haluavia opiskelijoita.

Katso ajankohtainen rekrytilanne osoitteesta
www.trainershouse.fi.

TYYTYVAISET AKATEMIALAISET

» Aloitin markkinoijan tehtivissi kevidlli 2014.
Etenin  talon sisdlli  talousosaston  harjoitteli-
Jaksi laskentatoimen maisteriopintojeni ohella.
THGA-valmennukset ovat muokanneet ajatus-
maailmaani ja toimintatapojani tycelimdssi ja
vapaa-ajalla ja kayn edelleen valmennuksissa
Juuri tasta syysta.

Tuuli Valimaki, Trainers' House

PTHGA on ollut ammatillisen kasvuni ebdotto-
masti tarkeimpid kulmakivid. Jarin valmen-
nukset, jatkuva sparraus palautteen kautta, seka
epamukavuusalueelle hyppadiminen vahvan kult-
tuurin turvallisissa kasissa oli vikevai tapa ohjata
mindset oikealle tielle.

Sittemmin etenin Affectolle konsultiksi, analytii-
kan ja tiedolla johtamisen maailmaan. Nyt olen
itse perustanut Affecto Trainee Growth Track
~valmennusohjelman tulevaisuuden digitaalisille
ammattilaisille.

Juho Koskivuo, Affecto



Jari Sarasvuo
Ronja Tammiruusu Yrittiji
Markkinoija
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HALLINTO-

JA OHJAUSJARJESTELMA

Trainers’ House Qyj on Suomessa rekisterdity
Ja Helsingissa kotipaikkaansa pitivd julkinen
osakeyhtio. Konsernin johtamista ohjaavat
Suomen lait ja yhticjdrjestys, joiden mukaisesti
valvonta ja hallinto on jaettu yhtiokokouksen,
hallituksen ja toimitusjohtajan kesken.

Trainers’ House noudatti vuonna 2015 Arvopaperimarkki-
nayhdistys ry:n laatimaa 1.10.2010 voimaan tullutta Suo-
men listayhtididen hallinnointikoodia, jossa on maaritelty
hyva hallintotapa suomalaiselle pdrssiyhticlle. Poikkeuk-
sena on hallintakoodin suositus 9 hallituksen naisjasenen
osalta. Vuonna 2016 yhtié noudattaa 1.1.2016 voimaan
tullutta hallintokoodia.

YHTIOKOKOUS

Osakkeenomistajat kayttavat yhtiskokouksessa paatta-
misvaltaansa yhtion asioissa.

Varsinainen yhtidkokous pidetaan kuuden kuukauden
kuluessa tilikauden paattymisesta. Hallitus kutsuu yhtio-
kokouksen koolle ja paattaa sen pitamispaikasta ja -ajasta.
Kutsu yhtidkokoukseen annetaan osakkeenomistajille
tiedoksi yhtion internet-sivuilla aikaisintaan kolme kuu-
kauttaja viimeistaan kolme viikkoa ennen yhtickokousta.

Kutsu on kuitenkin toimitettava vahintaan yhdeksan pai-
vaa ennen yhtidkakouksen tasmaytyspaivaa.

Yhtickokous valitsee Trainers' Housen hallituksen ja tilin-
tarkastajat, paattaa naiden palkkioista ja mydntaa yhtion
johdolle vastuuvapauden. Yhtidkokouksessa késiteltavat
asiat ja osakkaiden osallistumisoikeus maaritellaan
osakeyhtitlaissa, Trainers’ Housen yhtidjarjestyksessa ja
yhtidkokouskutsussa.

Hallitus kutsuu koolle ylimaéaraisen yhtidkokouksen, kun
katsoo siihen olevan aihetta tai kun laki sitd edellyttaa.

Trainers' House Oyjn varsinainen yhtidkokous vuonna
2015 pidettiin 25.3.2015. Yhtidkokous vahvisti yhtion tilin-
paatoksen vuodelta 2014 ja myénsi hallituksen jasenille
ja toimitusjohtajalle vastuuvapauden.
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JOHTAMINEN

JOHTORYHMAN TEHTAVAT

Johtoryhméan tehtaviin kuuluu strategian suunnittelu
ja toteuttaminen, liiketoiminnan ohjaus, tulosseuranta,
vuasisuunnittelu seka investointien ja toiminnan muu-
tossuunnitelmien kasittely. Johtoryhméa kokoontuu vii-
kaittain.

JOHTORYHMAN PALKKAUS
JA PALKITSEMINEN

Hallitus maarittelee muun johdon palkkauksen ja kannus-
tusjarjestelmien periaatteet ja optiojarjestelmien allo-
kaatiot. Tavoiteasetanta perustuu yrityksen tulokseen,
myyntitavoitteisiin, asiakastyytyvaisyyteen, henkiléstdn
kehittamiseen ja joihinkin henkilokohtaisiin laatutavoit-
teisiin.

Toimitusjohtajan esittely ja osakeomistuksensa yhtissa
on esitetty sivuilla 58.

YRITYSSANEERAUSMENETTELY

Trainers' House QOyj haki vuoden 2014 viimeiselld neljan-
nekselld aktiivisesti ratkaisua yhtion toimitilan ja rahoi-
tusaseman osalta, silld yhtion likevaihto- ja tulostaso
ei yhtién arvion mukaan mahdollistanut yhtion rahoitus-
sopimusten mukaisten vastuiden tayttamista.

Kaska yhtid ei onnistunut 18ytamaan kokonaisratkaisua
tilanteeseen, yhtion hallitus paatti, ettd yhtion ja sen
sidosryhmien kannalta paras ratkaisu on yhtién hakeutu-
minen yrityssaneeraukseen. Yhtit jatti yrityssaneeraus-
hakemuksen Espoon karajaoikeudelle 12.12.2014. Ylimaa-
rainen yhtickokous paatti yrityssaneeraushakemuksen
jatkamisesta 20.1.2015 ja Espoon karajaoikeus paatti
menettelyn aloittamisesta 28.1.2015. Selvittaja jatti esi-
tyksensa yhtion saneerausohjelmasta 3.6.2015. Finanssi-
valvanta puolestaan myénsi 10.6.2015 Jari Sarasvuolle ja
Causa Prima Oy:lle poikkeusluvan arvopaperimarkkinalain
mukaisen pakollisen ostotarjouksen tekemisesta, joka
ndille muutoin syntyisi, jos saneerauschjelmaehdotuk-
sen mukainen velkakonversio toteutetaan. Yliméaarai-
nen yhtitkokous hyvaksyi saneerauschjelman toteut-
tamiseksi  valttamattéman  osakeantivaltuutuksen
9.7.2015. Karajaoikeus puolestaan vahvisti saneeraus-
ohjelman 2.9.2015. Yhtid toteutti suunnatun osakeannin
velkakonversion toteuttamiseksi vuoden 2015 viimeisella
vuasineljannekselld.

Osana yhtién tervehdyttamisohjelmaa Trainers’ House
Oyjja sen tytaryhtid Ignis Oy aloittivat yhteistoimintaneu-
vaottelut 12.12.2014. Neuvottelut paattyivat 212015 ja
niiden tuloksena koko konsernissa irtisanottiin yhteensé
11 henkilda. Osana tervehdyttamisohjelmaa yhtion toimi-
tilakustannukset alenivat 14.6.2015 paattyneen péa-
vuckrasopimuksen jalkeen kuukausitasolla keskimaarin
noin 70 000 euroa.

Tervehdyttamisohjelman tuloksena yhtion operatiivinen
tulos ennen kertaluonteisia eria kaantyi positiiviseksi.

TILINTARKASTUS

Yhtiojarjestyksen mukaan yhtikokous valitsee Trainers'
Housen tilintarkastajat. Valittavan tilintarkastusyhteison
on oltava Keskuskauppakamarin hyvaksyma tarkastus-
yhteiso.

Vuoden 2015 varsinainen yhtidkokous valitsi tilintarkas-
tajaksi KHT-yhteisd Ernst & Young Oy:n. Padvastuullisena
tilintarkastajana toimii KHT Mikko Rytilahti.

Tilintarkastajan tehtava on tarkastaa yhtion kirjanpito,
tilikauden tilit ja hallinto sind vuonna, jona hanet on
valittu. Toimeksianto paattyy valintaa seuraavaan yhtig-
kokoukseen. Kaytannon tarkastustoiminta toteutetaan
tilikauden aikana liketoimintaan ja hallintoon kohdistu-
vina tarkistuksina ja varsinaisena tilinpaatostarkastuk-
sena tilikauden paatyttya.

Tilintarkastajan palkkio maksetaan laskun mukaan.

Vuanna 2015 Trainers' House -konsernin tilintarkastajien
palkkiot olivat 66 000 euroa.



Max Henttu

Arto Heimonen
Antti Abo Johtaja, myynnin ja markinoinnin palvelut, Ignis Toimitusjobtaja

Varatoimitusjohtaja Saku Keskitalo
Talousjohtaja
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TOIMITUSJOHTAJA

Trainers’ House Oyj:n hallitus nimittid yhtion
toimitusjohtajan ja pddttia hianelle maksetta-
vista korvauksista, eduista ja toimisubteen eh-
doista. Toimitusjohtaja ei ole hallituksen jisen.
Han wvastaa yhtion operatiivisesta hallinnosta
lainsdddinnon sekd hallituksen antamien oh-
Jeiden mukaisesti ettd maaraysvallan alaisuu-
dessa.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan strategian suunnitte-
lusta, toteutuksesta ja sen mukaisista investoinneista
seka siita, etta kirjanpito on lain mukainen ja varainhoito
luotettavasti jarjestetty. Hanen vastuullaan ovat myés
kirjanpidan, laskennan ja raportoinnin jarjestaminen kay-
tannossa. Toimitusjohtaja valvoo johtotason henkildita
kaskevia paatoksia ja tarkeitd operatiivisia paatoksia.
Han valvao myés, etta konsernin tytaryhtidissa taimitaan
emoyhtidn etujen mukaisesti ja toteutetaan konsernin
strategiaa.

Operatiivisesta liketoiminnasta huolehtii toimitusjohtaja
johtoryhman avulla. Johtoryhmé valmistelee ja tekee
paatoksia toimitusjohtajan paatésvaltaan kuuluvissa
asioissa.

Toimitusjohtajana on 9.1.2013 alkaen toiminut Arto Hei-
monen.

TOIMITUSJOHTAJAN PALKITSEMINEN

Hallitus hyvaksyy toimitusjohtajan palkkaustason. Trai-
ners’ House Qyjin toimitusjohtaja Arto Heimosella on
rahapalkan lisaksi yhtion kulloinkin voimassa olevien kay-
tantdjen mukaisesti seuraavat luontoisedut: lounasetu
jayhtion politiikan mukainen tydterveyshuolto.

Toimitusjohtajasopimus voidaan irtisanoa ilman erityista
perustetta molempien sopijapuolten toimesta noudat-
taen kuuden (6) kuukauden irtisanomisaikaa. Toimitus-
johtajalla on irtisanomisaikana tydntekovelvollisuudesta
riippumatta oikeus rahapalkkaan ja luontoisetuihin tai
luontoisetujen verotusmaaraa vastaavaan rahakorvauk-
seen.

Toimitusjohtajan  eldkeikd on lain  mukainen.
Toimitusjohtajalla ei ole lakisdateisen TyEL:n ylittavia
eldke-etuja.

ARTO HEIMONEN

Toimitusjohtaja

Syntymivuosi: 1964
Koulutus: OTK, eMBA, varatuomari

Keskeinen tyokokemus
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 yhtidssd
Osakkeet 25 500 kpl



HALLITUS

Yhtiojarjestyksen mukaan varsinainen yhtio-
kokous wvalitsee Trainers’ Housen hallitukseen
kolmesta kahdeksaan jisenti. Hallituksen
Jdsenten toimikausi pddttyy seuraavan var-
sinaisen yhtiokokouksen pddttyessa. Hallitus
valitsee keskuudestaan pubeenjobtajan. Toi-
mikaudella 2015-2016 jasenid oli kolme.

Vuodesta 2007 hallituksen puheenjohtajana on toiminut
Aarne Aktan. Hallitustydskentely jarjestetaan kulloinkin
voimassa olevan hallituksen tyojarjestyksen mukaisesti.
Hallituksen jasenet ja osakeomistukset yhtidssa esitel-
1aan sivuilla 60.

KOKOUKSET

Hallitus kokoontui 13 kertaa vuonna 2015. Jasenten las-
naolaprosentti hallituksen kokouksissa oli 97.

HALLITUKSEN PALKKIOT

Vuoden 2015 varsinainen yhtidkokous paatti hallituksen
puheenjohtajan palkkioksi 3 500 euroa kuukaudessa ja
hallituksen jasenten palkkioksi 1 500 euroa kuukaudessa.
Erillista kokouspalkkiota ei makseta.
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JARI SARASVUO

Hallituksen jisen vuodesta 2013

Syntymavuosi: 1965
Koulutus: Kauppatieteiden ylioppilas

Piaitoimi: Yrittdjd

Trainers’ House Oyj
Keskeinen ty6kokemus
Trainers’ House Oyj
Toimitusjohtaja 2008-2010

Trainers’ House Oyj

Hallituksen puheenjohtaja 1990-2007
Yrittijini

vuodesta 1990

Muut keskeiset luottamustoimet
Ei luottamustoimia

Omistukset yhti6ssi
Suoraan ja miiriysvaltayhtion kautta;
osakkeet 41 638 111 kpl

AARNE AKTAN

Hallituksen pubeenjobtaja, hallituksen jisen vuodesta 2006

Syntymivuosi: 1973
Koulutus: KTK

Pidtoimi: Toimitusjohtaja (-12.2.2016)
Talentum Oyj

Keskeinen ty6kokemus

Quartal Oy
Toimitusjohtaja 1998-2011

Kauppamainos Bozell Oy
Yhteyspaillikké 1997-1998

Muut keskeiset luottamustoimet
Solteq Oy;j
Hallituksen jisen, 2015-

Pihlajalinna Oy
Hallituksen jdsen, 2014-

Great Expectations Capital Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2007-

Omistukset yhtiossd

Suoraan ja midriysvaltayhtion kautta; osakkeet 3 026 000 kpl

JARMO HYOKYVAARA

Hallituksen jisen vuodesta 2011

Syntymivuosi: 1965
Koulutus: MBA

Keskeinen ty6kokemus

Smartum Oy

Hallituksen puheenjohtaja, 2013-
Hallituksen jdsen, 1995-2009, 2011-2012
Toimitusjohtaja, 2003—2007

The Orange Company Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2013-

TOC Private Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2013-
Hallituksen jisen, 2011-2012

Aino Health Management Oy
Hallituksen jdsen, 2011-

Top-Sport Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2013-2014

Muut keskeiset luottamustoimet

Perheyritysten liitto ry
Valtuuston jisen, 2009—
Edunvalvontatydryhmin jisen 2011-

Helsingin Kauppakamari
Valtuuston jisen 2015

Helsingin Uusyrityskeskus
Hallituksen jisen 2015

Omistukset yhtiossid
Maiiriysvaltayhtion kautta; osakkeet 600 000 kpl
The Orange Company; osakkeet 4 250 000 kpl



Aarne Aktan

Jari Sarasvuo

Jarmo Hyokyvaara

Kuwva: Ville Launiala © 2016 | 61
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Tyojarjestyksen mukaan osakeyhtilaissa, muussa lain-
saadanndssa ja yhtiojarjestyksessa maariteltyjen asioiden
lisaksi hallitus muun muassa:

maarittelee ylimman johdon palkkauksen periaat-
teet,

hyvaksyy toimitusjohtajan ja henkiléston kannustin-
jarjestelmat,

nimitt4aja erottaa toimitusjohtajan seka paattaa toi-
misuhteen ehdot,

vahvistaa strategian ja vuosibudjetin seké seuraa nai-
den toteutumista,

kasittelee ja hyvaksyy osavuosikatsaukset ja tilinpaa-
toksen,

kasittelee ja hyvaksyy hallituksen nimissa julkistetta-
vat porssitiedotteet,

HALLITUKSEN

TYOJARJESTYS

hyvaksyy merkittavat yrityskaupat seka investoinnit
sekd muut erityisen merkittavat paatokset,

hyvaksyy osingonjakapolitiikan ja tekee yhtigkokouk-
selle ehdotuksen osingon jakamisesta,

seuraa sisaisen valvonnan, siséisen tarkastuksen ja
riskienhallinnan toteuttamista,

kasittelee kaikki sopimukset ja liketaloudelliset
tapahtumat yhtion johtoryhman, heidan lahipiirinsa
jamaaraysvaltayhtitiden kanssa

kasittelee muut asiat, jotka hallituksen puheenjoh-
taja ja toimitusjohtaja avat sopineet otettavaksi hal-
lituksen kasittelyyn tai jotka muutoin kuuluvat halli-
tuksen paatosvaltaan osakeyhtitlain, muiden lakien,
yhtidjarjestyksen tai muiden mahdollisten saannds-
ten perusteella.

Tydjarjestyksessa maaritellaan lisaksi tarkemmin mm.
hallituksen puheenjohtajan tehtavat, hallituksen jasenten
perehdyttaminen, riippumattomuus ja hallituksen taimin-
nan arviointi seka hallituksen kokousten jarjestaminen.



SISAINEN VALVONTA

SISAINEN VALVONTA

Trainers’ Housen sisdinen johtamis- ja valvontamenettely
perustuu  osakeyhtidlakiin,  arvopaperimarkkinalakiin,
yhtién yhtitjarjestykseen ja yhtién omiin sisaisiin toiminta-
tapaihin. Yhtié noudatti vuonna 2015 Arvopaperimarkki-
nayhdistys ry:n laatimaa 1.10.2010 voimaan tullutta Suo-
men listayhtididen hallinnointikoodia, jossa on maaritelty
hyva hallintotapa suomalaiselle pdrssiyhtitlle. Poikkeuk-
sena on hallintokoodin suositus 9 hallituksen naisjasenen
osalta. Vuonna 2016 yhtié noudattaa 1.1.2016 voimaan
tullutta hallintokoodia. Yhtitn johto ja valvonta jakautuvat
yhtitkokouksen, hallituksen ja toimitusjohtajan kesken.
Sisaisella valvannalla tarkoitetaan kaikkia niita toimintata-
poja, jarjestelmia ja menetelmia, joiden avulla yhtién johto
pyrkii varmistamaan tehokkaan, taloudellisen ja luotetta-
van toiminnan.

Vastuu sisdisen valvonnan jarjestamisesta on Trainers'
Housen hallituksella. Hallitukselle kuuluu ylin vastuu yrityk-
sen visiosta, strategisista tavoitteista ja niiden pohjalta
asetetuista liketoiminnallista tavoitteista. Hallitukselle
kuuluu myds ylin vastuu kirjanpidon ja varainhoidon val-
vonnasta ja toiminnan asianmukaisesta jarjestamisesta.

Hallitus hyvaksyy yhteiset suuntaviivat koko kansernin
siséiselle valvonnalle.

Toimitusjohtaja vastaa suoraan strategian toteutuksesta
ja sen mukaisista investoinneista seké siita, etta kirjanpito
on lain mukainen ja varainhoito luotettavasti jarjestetty.
Operatiivisesta liiketoiminnasta huolehtii toimitusjohtaja
johtaryhman avulla. Sisdisesta valvonnasta vastaa yhtion
ylinjohto, ulkoisesta tarkastuksesta vastaavat tilintarkas-
tajat ja sisdisesta tarkastuksesta vastaavat hallituksen
nimeamat sisaiset tarkastajat.

SISAISEN VALVONNAN MENETELMAT JA
TOIMINTATAVAT

Toimitusjohtajan tehtdvanad on jarjestad kaytanndssa
kirjanpito- ja valvantamekanismit. Toimitusjohtaja valvoo
johtotason henkilita koskevia paatoksia ja tarkeita ope-
ratiivisia paatoksia. Toimitusjohtaja valvoo, etta konsernin
tytaryhtidissa toimitaan emaoyhtion etujen mukaisesti ja
toteutetaan konsernin strategiaa. Konsernin johtaryhma
toteuttaa liketoiminnan ohjausta ja hallinnon valvontaa
konsernin paivittaisessa toiminnassa.

Konsernissa on méaaritelty selkeat valtuudet seka inves-
tointien ettd henkildstoa koskevien asioiden hyvaksymi-
sesta. Konsernin johtoryhman paatehtavat ovat:

1. strategia- ja vuosisuunnitelmien kasittely,
2. liiketoiminnan ja talouden valvontaja

3. investaintien, yritysostojen ja ryhman
kannalta merkittavien toiminnan lagjentamis-
tai supistamissuunnitelmien kasittely.
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SISAINEN TARKASTUS

SISAINEN TARKASTUS

Trainers'House Oyjlid ei ole erillistd siséisen tarkastuksen
toimintoa, joka arvioisi ja testaisi yhtion siséisen valvon-
nan menettelyja ja prosesseja. Yhtion hallitus harkitsee
vuosittain sisaisen tarkastuksen toiminnon perustamis-
ta tai naiden palvelujen ostamista yhtion ulkopuolelta.
Lisaksi sisdisen tarkastuksen tarpeesta keskustellaan
saannollisesti yhtion tilintarkastajien kanssa. Hallituksen
nakemyksen mukaan yhtién toimintojen laajuus ei ole
yhtién nykytilassa antanut aihetta siséisen tarkastuksen
toiminnon perustamiseen. Tarkeimmat nakemykseen
vaikuttavat tekijat ovat konsernin toiminnan harjoittami-
nen vain yhdeltd paikkakunnalta, padkonttorista, kasin ja
padasiallisesti katimaassa.

SISAPIIRI

Trainers’ House soveltaa Nasdaq OMX Helsingin sisa-
piiriohjetta. Trainers’ House -konsernissa niin sanottu
suljettu ikkuna (aika ennen tulostiedotteiden julkista-
mista, jona pysyvat sisapiirildiset eivat kdy kauppaa yh-
tion osakkeilla) on 21 vuorokautta. Trainers’ Housen si-
sapiiriohjeisto edellyttaa, etta pysyvat sisapiirirekisteriin

kuuluvat iimoittavat etukateen kaupankayntiaikeistaan
yhtion siséapiirivastaavalle. Ohjeisto suosittaa hankki-
maan yhtion osakkeita vain pitkaaikaisiksi sijoituksiksi
ja ajoittamaan mahdollisen kaupankéynnin yhtién osak-
keella mahdollisimman pian osavuosi- ja tilinpaatéskat-
sausten julkistamisen jalkeen.

Saanndllisten rajoitusten ohella yhtié asettaa tarvit-
taessa hankekohtaisia kaupankayntirajoituksia, joissa
merkittaviin osakkeen arvoon mahdollisesti vaikuttaviin
hankkeisiin (kuten yrityskaupat) ja niiden suunnitteluun
ja valmisteluun osallistuvat henkildt merkitdan hanke-
kohtaisiksi sisapiirilaisiksi. Trainers' House seuraa sisapii-
riin kuuluvien henkildiden kaupankayntia saanndllisestija
jarjestaa koulutusta sisapiiriasioissa.

Trainers’ Housen julkiseen sisapiiriin kuuluvat hallituksen
jasenet, toimitusjohtaja, talousjohtaja ja paavastuullinen
tilintarkastaja. Trainers' House pitaa pysyvaa ei-julkista
sisapiirirekisteria yhtion palveluksessa olevista tai muun
sopimuksen perusteella yhticlle tyoskentelevista henki-
I6ista, jotka asemansa tai tehtaviensa johdosta saavat
saannollisesti sisapiirintietoa. Yhteensa konsernin pysy-
vien sisapiirildisten maara on vajaat 20 henkil6a. Sisapiiri-
rekisteria yllapidetaan Euraclear Finland Oy:n SIRE-jarjes-
telmassa.

RISKIENHALLINTA

Trainers’ House pyrkii omistaja-arvon kasvattamiseen
lainsaadannén ja yhteiskunnallisten velvoitteiden aset-
tamissa puitteissa.

Trainers’ House jakaa liiketoimintaan, tulokseen ja pors-
siarvoon vaikuttavat riskitekijat viiteen paakategoriaan:
markkina- ja liiketoimintariskit, henkilostoon liittyvat
riskit, teknologia- ja tietoturvariskit, rahoitusriskit seka
juridiset riskit.

Muiden riskien haitallista vaikutusta vastaan Trainers’
House on pyrkinyt suojautumaan kattavilla vakuutusso-
pimuksilla. Naita ovat esimerkiksi lakisaateiset vakuu-
tukset, vastuu- ja omaisuusvakuutukset ja oikeusturva-
vakuutukset. Vakuutusten kattavuus, vakuutusarvot ja
omavastuut tarkistetaan vuosittain yhdessa vakuutus-
yhtion kanssa.

Alla esiteltava selostus mahdollisista riskeista ei ole kat-
tava. Trainers' House tekee operatiiviseen toimintaansa
littyen jatkuvaa riskikartoitusta ja pyrkii suojautumaan
tunnistetuilta  riskitekijgiltd parhaalla  mahdollisella
tavalla.



RAPORTOINTI- JA OHJAUSJARJESTELMAT

Konsernissa on liiketoiminnan tehokkaan seurannan
edellyttamat raportointijarjestelmat. Sisdinen valvon-
ta kytkeytyy yrityksen visioon, strategisiin tavoittei-
siin ja niiden pohjalta asetettuihin liiketoiminnallisiin
tavoitteisiin. Liketoiminnan tavoitteiden toteutumistaja
konsernin taloudellista kehitysta seurataan kuukausit-
tain koko konsernin kattavan ohjausjarjestelman avulla.
Olennaisena osana chjausjarjestelmaa toteumatiedot ja
ajantasaiset ennusteet kaydaan lapi kuukausittain kon-
sernin johtoryhmassa. Ohjausjarjestelma sisaltda muun
muassa kattavan myynnin raportoinnin, tuloslaskelman,
rullaavan liikevaihto- ja tulosennusteen ja toiminnalle
tarkeita tunnuslukuja.

MARKKINA- JA LIIKETOIMINTARISKIT

Trainers’ House on asiantuntijaorganisaatio. Mark-
kina- ja liiketoiminnan riskit kuuluvat liiketoimintaan ja
niiden suuruutta on vaikea maarittaa. Tyypilliset riskit
talla alueella liittyvat esimerkiksi yleiseen taloudelliseen
kehitykseen, asiakasjakaumaan, teknologiavalintaihin,
kilpailutilanteen kehittymiseen ja henkilostokulujen hal-
lintaan.

Riskeja hallitaan tehokkaalla myynnin, henkildresurssien
ja liikekulujen suunnittelulla ja saannélliselld seurannal-
la, mik&d mahdollistaa nopeat toimenpiteet olosuhteiden
muuttuessa.

RAHOITUSRISKIT

Trainers’ Housen rahoitusriskien hallinnan tavoitteenaon
turvata oman ja vieraan paaoman ehtoisen rahoituksen
saatavuus kilpailukykyisin ehdoin ja véhentaa markkinoi-
den haitallisten liikkeiden vaikutuksia yhtién toiminnas-
sa.

Rahoitusriskit on jaettu neljaan kategoriaan, joita ovat
maksuvalmius, korkoriskit, valuuttariskit ja luottoriskit.
Jokaistariskia seurataan erikseen. Maksuvalmius- ja kor-
koriskia vahennetaan riittavilla kassavaroilla ja saatavien
tehokkaalla perinnalla. Valuuttariskit ovat vahaisia, koska
Trainers’ House toimii paaasiallisesti euromarkkinoilla.

Rahoitusriskien hallinnassa keskeinen huomio kiinnittyy
edelleen likviditeettiin.

HENKILOSTOON LIITTYVAT RISKIT

Trainers’ Housen menestys asiantuntijaorganisaationa
riippuu sen kyvysta houkutella ja pitaa palveluksessaan
osaavaa henkilokuntaa. Henkilostoriskeja hallitaan kilpai-
lukykyisen palkan lisdksi kannustusjarjestelmilld ja
panostuksilla henkiléstén koulutukseen, uramahdolli-
suuksiin ja yleiseen viihtyvyyteen.

TEKNOLOGIA- JA TIETOTURVARISKIT

Teknologia on keskeinen osa Trainers’ Housen liketoi-
mintaa. Teknologiariskeihin kuuluvat muun muassa
toimittajariski, sisaisiin jarjestelmiin liittyvat riskit, tek-
nologiamuutosten tuomat haasteet ja tietoturvariskit.
Riskeja vastaan suojaudutaan pitkdjanteiselld yhteis-
tyolla teknologiatoimittajien kanssa, asianmukaisilla tie-
toturvajarjestelmilla, henkiloston koulutuksella ja saan-
nollisilla tietoturva-auditainneilla.

JURIDISET RISKIT

Trainers’ Housen juridiset riskit painottuvat paa-
osin yhtion ja asiakkaiden valisiin sopimussuhteisiin.
Tyypillisimmillaan ne liittyvat toimitusvastuuseen ja
immateriaalioikeuksien hallintaan.

Sopimussuhteen  ulkopuolisista  vastuukysymyksista
keskeisimpia ovat immateriaalioikeuksiin liittyvat riskit.
Sopimuksiin ja immateriaalioikeuksiin liittyvien riskien
hallitsemiseksi yhtidssa on sisdinen sopimusmenette-
lyohjeisto. Yhtién kasityksen mukaan sopimusriskit eivat
poikkea tavanomaisesta.
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KALENTERI 2016

Varsinainen yhtitkokous pidetaan
23.3.2016

Vuoden 2016 osavuosikatsaukset
julkaistaan seuraavasti:

21.4.2016 klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-31.3.2016

4.8.2016 klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-30.6.2016

20.10.2016 klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-30.9.2016
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HALLITUKSEN ESITYS OSINGONJAOSTA

Hallitus esittaa yhtidkokoukselle, etta
vuodelta 2015 eijaeta osinkoa.

SIJOITTAJILLE

YHTEYSTIEDOT

Saku Keskitalo
0306 888 500
saku.keskitalo@trainershouse.fi

Trainers’ House Oyj
Tekniikantie 14
02150 Espoo
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