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Kdynnistimme ensimmdiisen
digitaalisen valmennusohjelman

Avasimme toimiston Lanseerasimme uuden ylimmin johdon

Ouluun valmennusohjelman; Muutosjohtajan Polku
KJ\ W KJ\
TN %wn'\\{\

Toimme markkinoille uudistuneen
Pulssi-muutoksenjohtamisjdirjestelmin

OLEMME MUUTOSYHTIO

Trainers’ House on muutosyhtic.
Asiakkaamme  kdyttivit meiti
oman stmtegiansa nopeammassa,
tuloksekkaammassa ja todennd-
koisemmidssd toteuttamisessa.

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

Tyotimme mitataan asiakkaan
saavuttamilla tuloksilla. Toden-
nettavia tuloksia saavutetaan
parbaiten saamalla yrityskulttuu-
71 tukemaan tavoitteita.

TRAINERS’ HOUSE

Trainers’ House on perustettu vuonna
1990 ja sen palveluksessa oli vuoden 2016
paattyessa kokopaivaisiksi muutettuna
96 henkiloa. Yhtién toimipisteet sijait-
sevat Espoossa ja Oulussa. Vuonna 2016
teimme toimeksiantoja 23 maassa.

Trainers' Housen vuoden 2016 liikevaihto
oli 8,8 miljoonaa euroa ja liketulos 1,0 mil-
joonaa euroa, 11,1 % likevaihdosta.

PITKAN AIKAVALIN TAVOITTEET

Yhtion pitkan aikavalin tavoitteena on
kannattava kasvu.

OSINKOEHDOTUS

Hallitus esittaa, ettd tilikaudelta 2016 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 rekistertity
osakepadoma oli 880 743,59 euroa.

Toimintavuonna 2016 yhtién osakkeiden
vaihto Helsingin porssissa oli 46,3 milj. osa-
ketta, 43,9 % osakkeiden lukumaarasta
(vuonna 2015 29,0 milj. osaketta, 27,1%)ja
5,4 milj. euroa (1,8 milj. euroa). Ylin notee-
raus oli 0,14 euroa (0,13 euroa), alin 0,07
euroa (0,03 euroa) ja paatoskurssi 0,13
euroa (0,07 euroa). Painotettu keskikurssi
oli 0,12 euroa (0,06 euroa). Osakekannan
markkina-arvo katsauskauden paatos-
kurssilla 31.12.2016 oli 13,3 milj. euroa (7,5
milj. euroa).
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TOIMITUSJOHTAJALIA

TAHTAAMME RIVAKKAAN TEKEMISEN MUUTTAMISEEN

Vuonna 2016 tapahtui kiinne vaikeiden
vuosien jilkeen. Liikevaihdon kasvu oli
28 %. Litkevoitto nousi 1,0 miljoonaan
euroon. Liiketoiminnan rahavirta vah-

vistui 1,7 miljoonaan euroon. Konsernin

rabhavarat olivat vuoden 2016 lopussa

2,8 miljoonaa euroa. Yhtio on nettovela-

fon.

Kidnteen mabdollistivat luonnollisesti
meihin luottaneet asiakkaat. Suurkiitos
asiakkaille, joista niin moni foteutti on-

nistuneesti omaa kddnnettidan.

Markkinointia, valmennusta ja sahkdisia
tydkaluja yhdistavien muutoksen tuen
palveluiden kysyntd kasvaa. Pilotoimme
asiakasprojekteissa uudenlaista, aikai-
sempaakin vaikuttavampaa muutostu-
kea. Kokemukset olivat rohkaisevia.

Yhtio lanseerasi katsauskaudella myaés
ensimmaiset digitaaliset valmennusoh-
jelmat. Valmennuksen digitalisoituminen
merkitsee asiakkaille kustannustehok-
kuutta ja korkeampaa arvoa. Trainers'
Houselle tdma mahdollistaa myynnin kus-
tannuksen alenemisen seka pitkalld aika-
valilld mahdallisuuden parantaa toiminnan
kannattavuutta. Panostamme digitaalisiin
sisaltdihin ja markkinointiin myds kuluvalla
kaudella.

Trainers’ House uudisti kokonaan Puls-
si-muutoksenjohtamisjarjestelman.  Mo-
biili Pulssi mahdollistaa tekemisen muu-
toksen seuraamisen ldhes reaaliajassa.
Pulssin avulla saadaan selville, muuttuuko
kriittinen kayttaytyminen arjen tyéssa.
Pulssi on myds media, jonka avulla muu-
tokset ja digitaalinen sisaltd voidaan vies-
tig innostavasti.

Yhtio perusti uuden markkinointipalvelui-
den yksikén Ouluun. Lisddmme panostus-
ta seuraavan tekijasukupolven rakenta-
miseen. Jatkamme myds yrittajakanavan
lagjentamista koko Suomeen. Siten pal-
velumme ovat aktiivisesti tarjolla koko
maassa.

Maailmanlaajuisen  johtajatutkimuksen
mukaan toimitusjohtajat globaalisti odot-
tavat seuraavan kolmen vuoden aikana
tapahtuvan toimintaymparistén muutok-
sia enemman kuin edeltaving 50 vuote-
na. Saman signaalin saamme asiakasyri-
tystemme johdolta. Asiakkaillamme on
siis tarve vieda muutokset lapi ketterasti
ja varmasti. Toimeenpano on kriittinen
strategiavaihe. Onnistuneelle ihmisten j

muutoksen johtamiselle seka toimeenpa-
nokyvylle on tarvetta enemman kuin ikina.

Trainers’ House tahtaa asiakasprojek-
teissa tunnelman tukemaan, rivakkaan
tekemisen muuttamiseen. Olennaista on
tunnistaa tarvittava kriittisen kayttayty-
misen muutos niin asiakastydssa, yhteis-
tydssa kuin johtamisessakin.

Tuemme asiakkaita halutun tekemisen
kaynnistamisessa, kiihdyttamisessa ja
juurruttamisessa. Kirkkaat prioriteetit j
|apivientimetodiikka ennakoivat onnistu-
mista. Yhteiseen seikkailuun, tekemiseen
ja oppimiseen kutsuva tarina ja onnistu-
nut muutosviestintd ovat tarkeitd tyo-
kaluja kulttuurin muuttamisessa. Muutos
onnistuu parhaiten hyédyntamalla useita
samanaikaisia johtamisen vipuja.

Trainers’ Housessa on uskomaton henki-
[6st6. Vuonna 2014 yhtion elinkelpoisuus
kyseenalaistettiin. Nyt yhtio on nettovela-
ton. Noyrat kiitokset kollegoille.

Arto Heimonen




ROHKEUS

on tyoyhteisdssdmme sita, etta emme
kainostele vaikeidenkaan asioiden
|apikaymista.

Teemme sen tyon, mika toimeksiantajamme
menestymiseksi on tehtava.

Trainers’ House on voimakkaasti arvojohdettu yritys. Haluamme, ettd arvomme ovat
tydssamme arjen jokapaivaisia valintoja. Arvomme auttavat meitd ja asiakkaitamme
tekemaan strategiasta totta. Kulttuurimme on tydyhteisomme ydin.

NOPEUS

on meille itseisarvo. Emme hosu, mutta
haluamme tydskennelld ripeastija silti
huolellisesti. Kokemuksesta tiedamme,
etta tekemisen lykkadminen tuhoaa
tuloksia.

8  ARVOMME

IHMINEN

)N

KASVU

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

on arvojemme ytimessa. Teemme
toita asiakasyrityksissamme
tyoskentelevien ihmisten kanssa ja
heidan arjestaan kasin.

TULOS

kuuluu tydhémme.Todennetut tulokset antavat
asiakkaillernme syyn tehda yhteisty6ta kanssamme.
Todennetut asiakastulokset antavat meille tarkoituksen
jatkaa tydtamme.

VISIOMME

Tahdomme olla maailmanluokan muutosyhtio.
Meilld on alan parhaat asiantuntijat, toimin-
taympéristdsta erottuvat menetelmét ja tyo-
kalut seka intohimo auttaa asiakasta onnistu-
maan muutosten lapiviemisessa.

&
MISSIOHNE

Missiomme on auttaa ihmistd toteuttamaan
ja rakastamaan yhteista tarinaa niin etta tar-
keimmasta tekemisesta tulee totta. Innostu-
neetihmiset ja todennettavat asiakastulokset
ovat tekemisemme mittarit.

STRATEGIAMME

Strategiamme perusta on olla vahva yhtié
kotimarkkinassa. Taméan mittareina ovat kas-
savirta ja todennetut asiakastulokset. Toinen
strateginen painopisteemme on tuotekehit-
144 ja rakentaa uusia kasvun konsepteja seka
uusia ansaintamalleja. Tarkeimpia panostuk-
sia ovat muutoksenjohtamisjarjestelmat ja di-
gitaaliset valmennusohjelmat. Strategiamme
kolmannessa vaiheessa kansainvalistymme,
asiakkaidemme kanssaja kautta.



NAIN LUOMME ARVOA

TYOMME YTIMES

Uskomme, ettd ihmisten viliset kobhtaamiset
ovat ratkaisevia strategian toteutumisessa.
Autamme  asiakastamme  foteuttamaan
parempia kohtaamisia. Ne ohjaavat ihmisid
tekemdidn sekd oman ettd yhtion menestymi-
sen kannalta oikeita asioita.

10 NKIN LUOMME ARVOA

Me tyoskentelemme toimeksiantajamme
todellisuudesta kisin, emme idealistisesta
taydellisyydestd tai omasta maailmastam-
me.

INNOSTUNEITA IHMISIA, TODENNETTAVIA TULOKSIA

ASTU TRAINERS HOUSEN

MUUTOSMATKALLE




TUNNISTA TARKEIN TEKEMINEN VAIKUTUSKARTAN AVULLA
a JUURRUTUS

PURA STRATEGIA AUKI ARJEN TEKEMISEKSI

ﬂ KIRKASTUS a KIIHDYTYS
ANALYSOINTI pulssi

> Tunnistamme lahtétilanteen ja strategian kannalta
o0 o0 térkeimmét tekemise't Sa{moin 'tunnistamme mghdolliset MUUTUSTARINA AKTIV“INTITE“T
kulttuuriset esteet tai onnistumista tukevat tekijat.
> Kirkastamme ja viestimme puhuttelevan : : : . > Muutostukitimimme virittaa saannéllisesti
lA H T o Ko H TA N A muutostarinan tyontekijoille ja asiakkaille. Pulssi on muutoksen varmistava johtamisjar- henkilgston ja keraa johdolle tarkeas tietoa lo P P “ T “ l E M A N A
jestelma. Pulssin avulla tekemisen muutosta voi muutoksen toteutumisesta.
SIMUL“INTI johtaa viikkotasolla avoimesti ja osallistavasti.
> Testaamme ja priorisoimme tekemisen muutosten kaytantoon. Kayttajat saavat muiden toiminnasta
vaikutuksia tuloksiin. Simuloimme erivaihtoehtoja VAI_MENNUS ideoita ja vinkkeja omaan toimintaansa. Pulssin MAHKKINUINTITEUT & TUDENNETTAVAT TULUKSET

Vaikutuskartan avulla yhdesséa johdon ja lla voi antaa valitints palautetta i iohto voi
tyontekijsiden kanssa. > Vahvistamme esimiesten ja avulla vor antaa valitonta palautetta ja jonto voi Asiakkaille tehtavat markkinointiteot
seurata reaaliaikaisesti muutoksen etenemista.
Tarkein arvomme on ihminen ja haluamme, etta

tyontekijoiden taitoja ja ajattelua. vauhdittavat ja varmistavat muutosta.

asiakkaidemme ihmiset onnistuvat. Yhteistyon
lopuksi todennamme aikaansaadun muutoksen
tunnelmassa, tekemisessa ja tuloksissa.

TOISTUVA TARKEIN
TEKEMINEN

LIIKETOIMINNAN OPERATIIVISET
TAVOITTEET MITTARIT

Arjen tydssa

Johtamisessa

Autamme asiakkaitamme menestymaan N [T KONSEPTOINTI

muuttuvassa maa”massa. > Viimeistelemme muutoskonseptin PUI_SSI —"/\/L

jamuutosta tukevan johtamisjarjestelman. >

DIGITAALISET SISALLOT

> Videovalmennukset ja muu viestintatuki
antavat ideoita ja inspiraatiota
tarkeimman tekemisen toteuttamiseen.

HNNLLINA

Varmistamme, etta tarkeimmasta
tekemisestad tulee totta viikkotasolla
ja yksilétasolla. Teemme muutoksen
etenemisesta lapinakyvaa.

OPERAATIOKESKUS

> Visualisoimme etenemisen tilanne-

kuvan, mittaamme muutosta ja
tuemme johtoa lapiviennissa
saannollisesti.

50-100 100-300
" i 3001000 py

VALITTU STRATEGIA

VALITTU STRATEGIA

Raataléimme muutoshankkeen asiakkaan
maailmasta kasin ja toteutamme sen
yhdessa asiakkaan kanssa.
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TILANNEKUVA

> Kokoamme johdolle saanndllisesti
tilannekuvan asiakkaista, henkilostosta
ja muutoksen etenemisesta.

TEKEMISEN MUUTOS NAKYY TULOKSISSA

NNNLLINY



TARKEIMMASTA TEKEMISESTA

TOTTA

PALVELUMME

YRITYKSILLE

~ ) QO &

Syvihaastattelimme vuonna
2016 yhi 100 pddttijia.
Halusimme  tietdd, miten
asiakkaamme kokevat tyomme
Jamillaisiin tarpeisiin he meil-
td tukea tarvitsevat. Saimme
erityistd  kiitosta muutoksen
lapiviennin  ja  tukemisen
metodiikastamme. Samoin
asiakkaamme arvostivat hy-
vdlla asenteella tyoskentelevid
ihmisiagmme, huolellistatausta-
tyotamme ja toimivaa projek-
tointiamme.

14 PALVELUMME YRITYKSILLE

MYYNNIN JA MYYJIEN
JOHTAMINEN

Vahvistamme  asiakkaidemme
myyntid ja myyntiorganisaatiota
parantamalla myyjien johtamista
ja nostamalla myyjien osaamis-
ta ja tavoitteellisuutta. Myyjien
sisdinen palo omaa tydtaan koh-
taan onratkaisevaa tulosten saa-
vuttamisen kannalta. Innostunut
myyja myy aina paremmin.

ESIMIESTYON
PARANTAMINEN

Paramme yleistd tydhyvinvoin-
tia ja tehostamme yrityksen
toimintaprosesseja kehittamalla
johtamistaja esimiestyota. Keski-
tymme erityisesti  arjen lahi-
esimiestydn muutoksen lapivien-
tiin.

PALVELUMUOTOILU

Asiakkaan kokemus on aina
emotionaalinen.  Asiakaskoke-
musta voidaan parantaa palvelu-
muotoilun analyyttisen tydsken-
telyprosessin avulla. Palvelumuo-
toilussamme  yhdistyy liiketai-
minnan 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
tukevaksi. Kirkkaaseen ja tarinal-
listettuun strategiaan henkilgs-
ton on helpampi sitoutua.

KULTTUURIN MUUTTAMINEN

Tuemme asiakkaidemme yritys-
kulttuurin - muutosta. Yrityksen
kulttuuri  lopulta  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 heit4 toteuttamaan
taman muutoksen seka yllapita-
maan ja mittaamaan uutta tavoi-
teltavaa kayttaytymista. Haluttu
tehostaminen taytyy olla mitat-
tavissa ensimmaisesta viikosta
lahtien, ei kvartaalin lopuksi.

MYYNNIN JA MARKKINOINNIN
ULKOISTUS

Toimitamme tarvittaessa
asiakkaillermme  koko  myynnin
alkuvaiheen palveluna. Yllapi-
damme asiakkaillemme markki-
nointiautomaation ratkaisuja ja
rakennamme  asiakkaallemme
outbound-toimintoja.  Tuemme
myyjia erityisesti prospektoin-
nissa seka kontaktoinnissa. Vuok-
raamme myos henkilditamme
asiakkaille.

INTEGROIDUT PALVELUT

Uusissa palveluissamme  yhdis-
tamme digitaalisia tyokaluja ja
palveluosaamista  asiakkaidem-
me toimeksiantojen toteutta-
miseksi. Integroimme palvelua
markkinoinnin - automaatioon,
sisdisiin ja ulkoisiin digitaalisiin
viestintajarjestelmiin ja muutok-
sen tuenjarjestelmiin.

TYOHYVINVOINTI

Autamme asiakkaitamme
tydhyvinvoinnin - johtamisessa,
tydkyvyn yllapitamisessa seka
fyysisen hyvinvoinnin  tukemi-
sessa. Asiakkaamme kayttavat
yhteistyémme mittareina johta-
miskaytantéjen  toteutumista,
esimiespalautetta, sairauspois-
saolojen vahentymista ja niihin
littyvien kustannusten laskua
sekd tiimien tuottavuutta ja
henkilostotyytyvaisyyden kasvua.

15



VALMENNUKGSIA

AMMATTILAISILLE

Vuonna 2016 lanseerasimme
uuden  Muutosjohtajan  Polku
-ohjelman. Uuteen ohjelmaan on
tiivistetty yli 20 vuoden kokemuk-
semme muutoksen johtamisesta.
Vastasimme myos asiakkaidemme
toiveisiin ja lanseerasimme kaksi
digitaalista valmennusohjelmaa;
Myynnin Valmennus- ja Vahva
Esimies valmennusohjelman.

16 VALMENNUKSIA AMMATTILAISILLE

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

NN

MUUTOSJOHTAJAN
POLKU

Muutosjohtajan Polku on kahdek-
san kuukauden ohjelma johtajille,
esimiehille ja yrittdjille. Valmen-
nus tarjoaa syvallistda ymmarrys-
td johtamisesta ja muutoksen
lapiviennistd, ideoita ja tukea kas-
vuhaluisessa porukassa seka vali-
tun, sinulle tarkedn muutoksen
vauhdittamista. Ohjelmaan kuu-
luu kolme intensiivijaksoa, kolme
paivavalmennusta, joihin saat ot-
taa mukaan vieraan, henkilékoh-
taista sparrausta vaikuttamisen
harjoituksia seka kuntotestit ja
-ohjausta  valmennusohjelman
alussa ja lopussa. Osallistuja saa
ohjelman ajaksi myds Pulssi-
muutoksenjohtamisjarjestelman
kayttoonsa.

\Y/

DIGITAALINEN VAHVA ESIMIES
VALMENNUSOHJELMA

Valmennuksessa opiskellaan esi-
miestyon perusteita. Esimiestyd-
hon liittyy paljon odotuksia seka
johdolta, ettd alaisilta. Valmen-
nuksen kahdeksan jakson aikana
saat perustiedot, tyokaluja seka
inspiraatiota tehtavassasi onnis-
tumiseen.

» Valmennusohjelma opetti minulle
uuden tavan tehdi omasta tyos-
kentelysti  systemaattisempaa  ja
hyodyntimddin entistd paremmin
oikeita tykaluja. Sain uusia aja-
tuksia ja konkreettisia toimenpi-
de-ehdotuksia esimerkiksi ihmisten
Johtamiseen. Olen pystynyt jaka-
maan oppeja muillekin yritykses-
samme. Suosittelen valmennusta
muillekin, myés pienemmille yri-

tyksille!”

Dana Pikkarainen, Sister Inc

MYYNTIJOHDON
VALMENNUSOHJELMA

Myyntijohdon Valmennusohjelma
on viiden kuukauden mittainen
valmennus yrityksen myyntitydn
tuloksista vastaaville. Ohjelma
alkaa syvasukelluksella yrityksen
myynnin nykytilaan ja valmen-
nusten mydta osallistuja tunnis-
taa keinoja kiihdyttda kasvua.
Valmennuksesta saa valineitd
myynnin systemaattiseen johta-
miseen, ihmisten johtamisen tai-
tojen syventamiseen sekd uusia
verkostoja muiden myynnin joh-
tamisen ammattilaisten kanssa.

P [ iibdin mukaan koska oma myyn-
tivastuuni on lisiantynyt. Olin
aluksi hieman skeptinen ja mietin
Jdisiki valmennus wvain ‘yleiselle
myyntifiilistelyn tasolle. Valmennus
oli kuitenkin hyva, silld sain konk-
reettisia keingja ja apuja myyn-
tityohon. Parbaat evdit itselleni
olivat keinot myyntityon jisen-
timiseen ja omaan ajankdyttoon.
Suosittelen wvalmennusta ehdot-
tomasti muillekin. Tiamd maksaa
itsensd nopeasti takaisin”

0lli Jokinen, Sito Oy

MYYNNIN
VALMENNUSOHJELMA

Myynnin  Valmennusohjelma on
suunnattu myyntity6ta tekeville,
lahtotasosta riippumatta. Kol-
men kuukauden aikana osallistuja
oppii modernin myyntitydn edel-
lytyksia, myyntimahdollisuuksien
tunnistamista ja rakentamista.
Ohjelmatarjoaa keinoja varmistaa
kaupallinen menestys asiakas-
kohtaamisissa sekd asiakkaan
systemaattiseen  ohjaamiseen
kohti paatoksentekoa.

»Digitaa/inen Myynnin  Valmen-
nus on osoittautunut erinomaiseksi
avuksi myyjille ja myynnin johdol-
le. Omalla aikataululla eteneminen
on saanut meilld kiitosta. Kaikki
materiaali kulkee sihkdisesti mu-
kana ja asioihin voi palata helposti
ja nopeasti. Valmennusten myoti
myyjamme ovat <voineet tarkas-
ti arvioida omaa myyntityotiin.
Suosittelen digitaalisen Myynnin
Valmennusohjelman ottamista
osaksi sisdisid palavereita”

Sami Solala, Tikon Oy

NS

W

A

DIGITAALINEN MYYNNIN
VALMENNUSOHJELMA

Valmennus on suunnattu myynti-
uraansa aloittaville myyjille seka
kokeneemmille myynnin ammat-
tilaisille. Valmennus mahdollistaa
myyntitydn ja myyjan identiteetin
oppimisen digitaalisten tydka-
lujen, videoiden, materiaalien ja
tehtévien avulla. Valmennus si-
séltaa yli kuusi tuntia videoita, yli
100 sivua kirjallista materiaalia
seka 47 tehtavaa.

M Olin todella positiivisesti yllatty-
nyt. Valmennus oli kdytinninli-
heinen ja auttoi minua hiomaan
viestidni pddttijille. Ty minkd
valmennuksessa teimme on siirret-
tivissd tuleviin vaikuttajatapaa-
misiin. Olen erittiin tyytyviinen,
ettd valmistelin esityksen, jota aion
kdyttid  tulevaisuudessa ja  etti
tyostimme siitd yhdessd paljon pa-

remman!”

Heikki Nokelainen, Pfizer Oy

ESIINTYMISTAIDON
VALMENNUSOHJELMA

Esiintymistaidon Valmennus-
ohjelma on suunniteltu kaikille,
joiden tydn ytimessa on tavoit-
teellinen vaikuttaminen. Ohjelma
sopii niin johtajille, esimiehille,
yrittgjille, myyjille kuin asian-
tuntijoillekin.  Valmennuksessa
keskitytaan jokaisen osallistujan
viestin perillemenoon ja haluttu-
jen tunnetilojen synnyttamiseen.
Osallistuja saa omaan tyéhonsa
littyvia vinkkeja hyvan esityksen
rakentamiseen ja esittamiseen
sekd uuden, paremman version
yhdesta itselle tarkeasta esityk-
sesta.
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TOTEUTAMME MYYNNIN JA MARKKINOINNIN RATKAISUJA VUONNA 2005
PERUSTETUN IGNIS OY:N KAUTTA. PANOSTAMME IGNIKSESSA ASIAKAS-
KOKEMUKSEEN JA TYGKULTTUURIIN. VALMENNAMME HENKILOSTOA
TRAINERS’ HOUSE GROWTH ACADEMY TY(- JA VALMENNUSOHJELMASSA.

SEURAAMME PALVELUMME LAATUA SAANNOLLISESTI.
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Tapio Salomaa

Trainers’ House

Kuwa: Ville Launiala © 2017

Maija Myllymiki

Trainers’ House

ASIAKKAITA

190 KPL

PROJEKTEJA

270 KPL

TARINANKIRKASTUKSIA

211 KPL

Miia Pieniniemi

Trainers’ House

84 250

KEYTYA PUHELINKESKUSTELUA

20 355

ASIAKKAILLE SOVITTUA
ASIAKASTAPAAMISTA

483 218

AKTIVITEETTIA

11 880

ASIAKKAILLEMME LAHETETTYA
VIIKKORAPORTTIA

457,
HIT RATE
KESKIARVO

Puja Miraftabi

Trainers’ House

Aki Kiyri

Trainers’ House

RATKAISUJA

MYYNNILLE JA MARKKINOINNILLE

UUSASIAKASHANKINNAN
VAUHDITTAMINEN

Olemme erikoistuneet B2B-liike-
toimintaan. Sovimme vuosittain
yli 20 000 asiakastapaamista.
Autamme asiakkaitamme kan-
sainvalistymaan  jarjestamalla
myyntimahdollisuuksia myds
ulkomaille. Lisddmme erityisesti
myyntiprosessiin mitattavuutta.

Tuloksemme perustuvat asiak-
kaan tarpeen ymmartamiseen
seka taitavaan kontaktointiin.

Lasse Laakari
Janne Johtaja

Matti Meikalainen
Mikko Mallikas

PAKTTAJIEN PROSPEKTOINTI

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

Jarjestamme  asiakkaillemme
myds prospektointityépajoja,
joissa etsimme yhdessd poten-
tiaalisia asiakkaita ja jaamme
oppimme laadukkaaseen paatta-
jahakuun.

O

TEKEMISEN AUDITOINNIT

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

Auditoimme myés johtamis- ja
esimiestyota.

RAKTALDIDYT RATKAISUT

Autamme asiakkaitamme mark-
kinakartoituksissa, chat-palve-
luiden yllapidossa, tilaisuuksien
kutsusoitoissa seka markkinain-
nin automaation hyddyntamises-
sa lidituotannossa. Vuokraamme
henkiloitamme asiakkaille mark-
kinoinnin toimenpiteisiin ja mes-
suille.

MUUTOSTUKITIIMIT

Muutostukitiimit tyoskentelevat
osana asiakkaidemme strate-
gisten hankkeiden lapivientia
varmistamalla ja vauhdittamalla
haluttua muutosta. Muutostuki
huolehtii, muistuttaa ja auttaa
asiakasta aktivaintisoitailla  ja
jakamalla ideoita sekd oppeja
Pulssi-muutoksenjohtamisjarjes-
telmassa. Tiimi keraa arvokasta
tietoa muutoksen etenemisesta
johdolle  ja  vastavuoroisesti
valittaa johdolta tarkeitd viesteja
henkildkunnalle.




PULSSI

ME OLEMME JOKAPAIVAISET TEKOMME

Vuonna 2016 uudistimme Pulssi-
muutoksenjohtamisjdarjestelmadn.
Ydintoiminnallisuudet  sailyivat
ennallaan. Kayttokokemus, nopeus
ja vakaus siirrettiin seuraavalle
tasolle.

Pulssi on rakennettu auttamaan
tyontekijad, tyoyhteisod ja johtoa
onnistumaan muutoksen lapi-

viennissd.

Pulssin avulla jokainen tyonteki-
Jd voi nakyvasti vaikuttaa omalla
tyopanoksellaan, toimia osana
tuloksekasta tiimid ja auttaa
muita tyontekijoitd onnistumaan
omassa tyossaan.

20 PULSSI

PULSSI VARMISTAA TEKEMISEN
MUUTOKSEN VIIKKOTASOLLA

Tybyhteisén muutos aon totta vasta kun
tyontekijoiden kayttaytyminen muuttuu
uutta suuntaa tukevaksi. Onnistuneessa
muutoksessa jokainen tyéntekija osallistuu
ja oppii omista ja taisten kokemuksista.

Muutos jaa helposti arjen kiireiden jalkoihin.
Pulssin avulla haluttua tekemisen muutos-
ta johdetaan viikkotasolla avoimesti, 1api-
nakyvasti ja osallistavasti. Esimies nakee
helpostiovatko sovitut asiat menneet kay-
tantoon ja voi antaa valiténta palautetta.
Johto voi seurata reaaliaikaisesti Pulssin
avulla miten muutos kokonaisuudessaan
etenee.

Pulssi on riippumaton kayttajansa tyon-
kuvasta. Asiakkaamme ympéri maailmaa
kayttavat Pulssia sujuvasti esimerkiksi
asiantuntijatydn, myynnin, esimiestydn,
asiakaspalvelun ja tuotannon muutosjoh-

tamisen apuvalineena.

MONIPUOLINEN MEDIA VIRITTAA
TARKEIMPAAN TEKEMISEEN

Pulssi perustuu 25 vuoden kokemukseem-
me muutosten l&piviennista. Sovellus sopii
kaikille alypuhelinalustoille ja toimii hyvana
alustana muutosviestinnalle. Pulssiin vai
lisata videoita, kuvia ja muita muutosta tu-
kevia materiaaleja jaettavaksi ja hyddyn-
nettavaksi organisaatiossa.

TARKEIMMASTA
TEKEMISESTATOTTA

MITATTAVUUS
YHTEISO

VIIKKOTASON
MUUTOSJOHTAMINEN

LAPINAKYVYYS

TILANNEKUVA
TASKUSSASI

VUOROVAIKUTUS

TYYTYVAISET ASIAKKAAMME

P Pulssi on tuonut ketteryytti  kommuni-
kointiin ja nostanut aktiivisuustasoa mer-
kittdvisti. Henkiloston  yhteisollisyys  on
lisadntynyt. Suuressa yrityksessi eri yksikot
Ja liiketoimintarajat erottavat ihmisié toi-
sistaan, Pulssin avulla nima rajat katoavat.
Kaikki raportoivat samassa paikassa ja néi-
kevit toistensa tulokset, joka herittid myos
hyvihenkista kilpailua. Pulssi on helpottanut
tiedon jakoa koko porukassa ja tuonut avoin-
ta kulttuuria ja tilivelvollisuutta.”

Antti Niitynpaa, Lassila & Tikanoja

? Sovellus haastaa minut siinnillisesti poh-
timaan kysymysten kautta, kuinka olen pys-
tynyt edistimddin rakentavia ja kilpailuetua
tuovia toimintatapoja tyossini.”

Sakari Sorsimo, ABB Marine & Ports

ANDROID APP ON
P> Google play
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ASIAKKAAMME KERTOVAT

Katja Gunnelius
Trainers’ House

Antti Kiukas

Trainers’ House
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Sari Saari
Fazer Food Services

Anna Lydman

Trainers’ House

FAZER FOOD SERVICES

MINUN RAVINTOLANI

Pohjoismaiden johtava ruokapalveluiden
toimittaja, Fazer Food Services, tarjoaa
monipuolisia ruokapalveluratkaisuja
yrityksille ja teollisuudelle seki koulu-
tus-, hoiva-, terveydenhuolto- ja puolus-
tusvoimasektorille. Toiminnan ytimessi
ovat gastronomia ja kestivi kehitys. Ra-
vintoloita on lihes 1 200 ja niiden 6 000
intohimoista ruoka-asiantuntijaa luovat
makuelimyksia  Suomessa, Ruoftsissa,

Norjassa ja Tanskassa.

VALTA JA VASTUU RAVINTOLOIHIN

Trainers’ House ja Fazer Food Services aloittivat
yhteistyon syksylla 2015. Tavoitteena oli vahvistaa
Fazer Food Servicesin myynti- ja palvelukulttuuria.
Onnistumisen kannalta tarkeaa oli vieda valtaa ja
vastuuta ravintoloihin, lahelle asiakasta. Yhteistyol-
[& Fazer Food Services halusi kasvattaa ihmisid otta-
maan omistajuutta omassa roolissaan.

MYYNTI- JA PALVELUKULTTUURIN
VAHVISTAMINEN

Yhteinen innostava paamaara - "Minun Ravintolani”
- koostui kahdesta teemasta: 30 miljoonaa hyvaa
tekevaa ravintolaelamysté ja 3 300 rohkeaa ja in-
nostunutta ihmista.

Onnistumisen mittarit olivat suosittelumyynnin
ja asiakkaan keskiostoksen kasvu. Painopisteina

olivat viikkotavoitteet, palaute, onnistumisten ja-
kaminen seka yksilojohtaminen nk. Fasu-kahveilla.
Fasu-kahveilla esimies ja tydntekija keskustelevat
tydtilanteesta, tavoitteista sekd ammatillisesta
kehittymisesta. Fasu-kahveja pidettiin vuonna
2016 yli 5 300 kertaa.

Onnistumisten varmistamiseksi tiimi maaritti rat-
kaisevia asiakaskohtaamisia. Ne kattoivat ravinto-
laelamyksen ydinkohdat. Muutoksen tekijat, Fazer
Food Servicesin omat 30 muutosvalmentajaa,
jalkauttivat sovitut asiat ravintoloihin. Yhteisty6n
aikana esimiehet kayttivat Trainers’ Housen Pulssi-
muutoksenjohtamisjarjestelmaa.

Pulssin avulla johto sai kuvan eri toimipisteiden vii-
koittaisesta tekemisesta. Pulssin vastausprosentti
oli noin 80% viikkotasolla.

KAIKISSA PAINOPISTEISSA PARANNUSTA

"Jo Minun Ravintolaani kdynnistdessamme  tie-
simme, ettei muutos tapahdu hetkessd. Vuonna
2016 tunnistimme asiakaskohtaamisten olevan
menestyksemme avain. Trainers’ Housen kanssa
konkretisoimme asiakaskohtaamisen vaiheet ja
tekeminen alkaa olla jo tuttua kaikille. Lisémyynti
ja suasittelu ndkyvdt koko yrityksemme luvuissa.
Samoin sairauspoissaolot ovat laskeneet 6,7%:sta
5,6 %:iin.

Vuoden 2016 Iéhes 100 valmennuspdivid mah-
dollistivat yhteensa 1 500 tyéyhteison yhteistd
osallistumista asian ddrelle. Vuonna 2017 Minun
Ravintolani jatkuu valmennuksina ja arjen tekemi-
send jokaisessa ravintolassa’, Fazer Food Service-
sin operatiivinen johtaja Sari Saari kertoo.
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DNA

LISAA VOIMAVAROJA UUSIIN ASIAKKUUKSIIN JA MAHDOLLISUUKSIIN

DNA Oyj on suomalainen tietoliiken-
nekonserni, joka tarjoaa yhteydenpitoon,
viihtymiseen ja tyontekoon laadukkai-
ta pube, data- ja tv-palveluita. DNA
on Suomen suurin kaapelioperaattori ja
Jjohtava maksu-tv-toimija kaapeli- ja
antenniverkossa. Yritysten osalta DNA
ndikee keskeisend kasvualueena ajasta ja
paikasta riippumattoman uuden tyon,
Jjoka mahdollistuu dlykkiilli padtelait-
teilla, monipuolisilla viestintipalveluilla
Ja nopeilla yhteyksilli. DNA:n liikevaih-
to oli vuonna 2016 859 miljoonaa euroa
ja litketulos 91 miljoonaa euroa. DNA:I-
la on yli 3,8 miljoonaa matkaviestin- ja
kiintedin wverkon liittymdasiakkuutta.
Konserniin kuuluu myos DNA Kauppa.
DNA:n osakkeet on listattu Nasdaq Hel-

Singissd.
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PITKAJANTEINEN YHTEISTYO

"Olemme aiemmin jarjestineet Trainers’ Housen
kanssa yhteisid valmennuksia, joiden onnistu-
minen johti keskusteluun yhteistydsta uusasia-
kashankinnassa.

Myynnin johtamisen valmennusten jalkeen to-
tesimme, ettd Trainers’ Housen uusasiakashan-
kinta on toimenpide, jolla voimme viedd myyntid
eteenpdin. Halusimme lisdtd voimavaroja uusiin
asiakkuuksiin ja mahdollisuuksiin.

Valitsimme Trainers’ Housen uusasiakashan-
kinnan kumppaniksemme, koska tiesimme ettd
heilla tyoskentelee yli 100 henkiléd uusasia-
kashankintapalveluissa. Trainers’ House toimii
meille pitkdjinteisend kumppanina ja heiddn
léhestymistapansa on erilainen kilpailijoihin
verrattuna. Meille on tdrkedd, ettd asiakas ja
myyjd saavat tapaamisesta lisGarvoa, tydtapoja
onnistutaan tarvittaessa varioimaan ja syntyy
hyvig tapaamisia asiantuntijamyyjille’, Kertoo
DNA:n myyntijohtaja Harry Sjégren.

AJAN SAASTO INNOSTAA MYYJIA

"Aluksi testasimme yhteistydtd. Hioimme toi-
mintamallia tapaamisten sopimiseksi ja huo-
masimme kumppanuuden toimivan. Trainers’
Housen tiimi panosti erottuvan arvolupauksen
rakentamiseen. Se puhutteli juuri meiddn

kohderyhmaamme. Kaytimme aikaa myés

siihen ettd meiddn myyjémme ja Trainers’

Housen soittotiimi tutustuivat keskenddn’,
Sjogren jatkaa.

DNA:n myynnin johto ja Trainers’ Housen
soittotiimin vetdja johtavat tekemistd vii-
koittaisessa puhelinpalaverissa. "Tieto kulkee
nopeasti ja pystymme puolin ja toisin reagoi-
maan mahdollisiin- muutoksiin ilman viivyt-
telyd. Koko myyntijohtomme on hyvin perilld
yhteistyon etenemisestd’, kammentoi DNA:n
myyntijohtaja Juha Lehtonen.

DNA:lle on térkeaa puhelinkeskustelun aikana syn-
tyva brandikuvaja asiakkaalle jaava mielikuva.

"On tdrkedd, ettd soittaja osaa luoda tilan-
teen, jossa sekd asiantuntijalla, ettd asiak-
kaalla on odotuksia tapaamisen suhteen.
Vaikka tapaamista ei saataisi sovittua, tdytyy
henkilélle jaada positiivinen mielikuva. Tdssd
soittajalla on oleellinen rooli. Me katsomme,
ettd jokainen Trainers’ Housen puhelu on
markkinointiteko meille.

Erityisestimyyjdmme ovat pitdneet siitd, ettd
heitd on autettu jo tulokset ovat olleet loista-
via. Myyjdt ovat olleet yhteistydstd Trainers’
Housen kanssa innoissaan’, Lehtonen jatkaa.

TULOSTEN PERUSTEELLA YHTEISTYO
JATKUU

Alun perusteellinen yhteisen toimintamallin ra-
kentaminen on mahdollistanut hyvat tulokset.
Siten investointi uusasiakashankintaan on ollut
kannattava.

"Trainers’ House on sopinut meille suuren mad-
ran kohtaamisia sellaisiin asiakasryhmiin, mihin
myyja ei olisi vilttamattd itse pddssyt ilman
kontaktointiapua’, Sjdgren toteaa.

Arvokasta on ollut myés DNA:n oma asiakasko-
kemus. "Meiddn toiveitamme kuunnellaan ja ne
myés toteutetaan. Toimintaa on pystytty rdd-
tdloimdan juuri meidan tarpeidemme mukaan.
Ihmiset tekevat toita ihmisten kanssa. Tulokset
ovat antaneet syyn jatkaa yhteistydtd myds tind
vuonna”, Sjogren paattaa.

Harry Sjogren
DNA

Viivi Pirili
Trainers’ House

Juba Lebtonen
DNA

"TOIMINTAA ON PYSTYTTY
RAATALOIMAAN JUURI

MEIDAN TARPEIDEMME
MUKAAN.”




LAHITAPIOLA

ASIAKKAAN AANI MUUTOKSEN TUKENA

LihiTapiolan tebtivind on turvata asi-

akkaidensa eldmdid ja menestystd.

LihiTapiolan visiona on tarjota suoma-
laisille turvallisempaa ja terveempii
elamdd. Elimdanturva merkitsee Ldihi-
Tapiolan asiakkaille kokonaisvaltaista ja

ennakoivaa palvelua.

LihiTapiola-rybméi on  keskindiseen
yhtiomuotoon perustuva, asiakkaiden
omistama yhtioryhmd, joka palvelee
henkilo-, maatila-, yrittija-, yritys- ja
ybteisoasiakkaita. Lihilapiolan tuotteet
Ja palvelut kattavat vahinko-, henki- ja
elikevakuuttamisen sekd sijoittamisen
Ja sddstimisen palvelut. LibiTapiola on
myds yritysten riskienhallinnan ja hen-
kiloston  tyohyvinvoinnin ammattilai-

nemn.
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TAVOITTEENA UUDISTUMINEN
ASIAKASKESKEISESTI

Trainers’ House ja LahiTapiolan suurasiak-
kaat-yksikko aloittivat yhteistyon kevaalla
2016. Toimeksiannon tavoitteena oli tukea
yksikon strategian toteutumista kaytannos-
sa. 'Keskeisend osana strategiaa oli uudistu-
misemme asiakaskeskeisesti jo tatd vauhdit-
tamaan valitsimme Trainers’ Housen’, kertoo
LahiTapiolan suurasiakkaat-yksikon johtaja
Matti Kiiski.

Alkuvaiheen keskusteluissa seka suurasiak-
kaat-yksikon johto, etta Trainers’ Housen tiimi
yhdessa rakensivat toiminta- ja johtamistavan,
joka tuki yksikén asiakaskeskeistd tekemista.
Samalla méaaritettiin yhteiset strategiaa tuke-
vat toimintatavat jokaisen rooliin.

ESIMIESTYO RATKAISEVASSA ROOLISSA

Kasvuohjelmaan osallistui L&hiTapiolan suurasi-
akkaat-yksikon koko henkilostd. Aluksi Trainers’
Housen tiimi haastatteli LahiTapiolan henkilgs-
04 ja asiakkaita lahtotilanteen kirkastamisek-
si. Taustatoiden jalkeen esimiehet kokoontui-
vatrakentamaan yhteistd uutta toimintatapaa.
Esimiehet paattivat yhdessa, mitka asiat piti

muuttaa ja miten uudet toimintatavat lopulta
vietaisiin koko henkildstélle. Muulle henkildstélle
seka Trainers’ Housen tiimi, etta esimiehet ka-
vivat tydpajoissa lapi mita uudistettu strategia
tarkoittaa kunkin omassa tydtehtavassa.

TILANNEKUVAA JA TOIMENPITEITA
OHJAAMOSTA

Arjen esimiesty6 tukee parhaiten strategian
toteutumista. Tukeakseen johtamista yksikko
otti kayttdon "Ohjaamon”. Ohjaamo kokosi vii-
koittain tilannekuvan asiakkaista ja henkilos-
tosta. Tilannekuvan perusteella yksikén johto
paatti tarvittavista toimenpiteista. Johto kavi
viikoittain ohjaamossa lapi asiakashaastattelu-

ja, jolloin asiakaskeskeisyys konkretisoitui.

ASIAKKAIDEN KOKEMUKSET JOKA
VIIKKO NAKYVILLE

Yhteistyén onnistumisen kannalta olennaista
oli asiakkaiden aanen ja kokemusten nostami-
nen viikoittaiseen johtamiseen. Samoin se, etta
uudenlaisesta tekemisesta tuli lapinakyvaa,
mitattavaa ja viikkotasolla johdettavaa.

"Saavutimme yhteistyon alussa asettamamme
tavoitteet. Yhteistyd sujui hyvin ammattimai-
sesti. Emme hukanneet tavoitettamme ja kriit-
tisten vaiheiden riittava kertaus oli tarkedd.

Kasvuohjelman avulla on onnistuttu tukemaan
suurasiokkaat-yksikkéa  liketoiminnallisten
tavoitteiden saavuttamisessa. Etenemisemme
on ollut liiketoiminnan tuloksissa positiivista ja
myynti on kehittynyt.

Olemme saaneet enemman esimerkkejé onnis-
tuneiden asiakascasejen hoidoista ja onnistu-
neesta tiimitydstd. Lisaksi kansainvalisyys on
lisddntynyt, uusia kehitysideoita on noussut
tydstettdvaksi ja asiakaspalvelumme on otta-
nutuutta roolia’, Kiiski paattaa.

L&hiTapiola on jatkanut viikoittaista ohjaamo-
toimintaansa.

@ LAHITAPIOLA

Stefan Sippel
LihiTapiola

"SAAVUTIMME
YHTEISTYON ALUSSA
ASETTAMAMME TAVOITTEET”



"KONSULENTEILTA ON TULLUT

PALAUTETTA, ETTK VALMENNUKSIA
EI SAA MISSAAN NIMESSA
LOPETTAA!”

LUMENL

MY WHEEL OF LIGHT

Pohjoisessa Suomessa, maatlman hui-
pulla, wvesi virtaa pubtaimmillaan ja
luonnon walo on ainutlaatuista. Tamd
on paikka, jossa tarina Lumenesta alkaa.
Pohjoisen luonnon arktisten eliksiirien
hyédyntiminen seki pubtaan pohjoisen
lihdeveden yhdistiminen tarkkaan va-
likoitujen ihonhoidon raaka-aineiden
kanssa on ollut Lumenen kauneuden re-
septi jo yli 40 vuotta. Niin Lumene on
luonut tehokkaita, siteilevddi kauneutta
korostavia ihonhoito- ja meikkituotteita,
Jotka palauttavat ihon luonnollisen vah-
vaksi, kauniiksi ja kuulaaksi; tarkoituk-
senaan tuoda tasapainoa ja harmoniaa

keholle ja mielelle.

UUDISTUMISEN KUMPPANI

Lumene aloitti syksylla 2016 kokonaisvaltaisen
brandiuudistuksen. Yritys hakee globaalia kas-
vua uudelleenlanseeraamalla Lumene-bran-
din. Lumene-bréandi ja -tarina, logo, tuotteet ja
niiden raaka-aineet, pakkaukset ja koko myy-
malailme uusiutuvat vuoden 2017 aikana.

"Lanseerasimme brdndin  uudelleen.  Samal-
la lahdimme kehittémadn palvelun loatua ja
kasvattamaan voimakkaasti myyntid  sekd
tukemaan esimiehida valmennustydssd. Konsu-
lenttien kautta halusimme viestid kuluttajalle
uudesta Lumene brandistd, tarinasta ja upeista
raaka-aineistamme”, Instore Sales Manager,
Lumene Finland, Tiina Mehto-Vaittinen kom-
mentoi.

Lumenen ja Trainers' Housen yhteisty6 on kes-
tanyt jo yli kaksivuotta. Yhteistyd toimi hyvana
pohjana myds brandiuudistuksen tukemises-
sa.

BRANDIA TUKEVA MYYNTIKONSEPTI

Yhteistyon aikana Lumene ja Trainers’ House
rakensivat yhtenaisen, uuden brandin mukai-
sen myyntikonseptin. Trainers’ House valmensi
Lumenen esimiehia seka myyntikentén koh-
taamaan asiakkaat uuden tarinan mukaisesti.
Muutoksen toteutumista ja asiakkaiden reakti-
oita seurattiin paivittdin.

"Kirjoitimme kasikirjan esimiesten valmennuk-
sen ja konsulenttien kehittymisen tueksi. Téma
on ollut onnistumisen kannalta merkittéivid ja
kirjaa on jatkettu sittemmin pidemmialle. Esi-
miehilld on turvallinen olo tehdd ty6taan, kun
heillé on hyvit evddt valmentaa ja ohjata ken-
tdlld tyoskentelevid’, Mehto-Vaittinen jatkaa.

ESIMIESTYO RATKAISEE

"Esimiehille on ollut arvokasta ndhdd omien
tiimildistensa kehittyvan ty6ssddn. Yhteistyo
koetaan todella tdrkedksi ja valmennukset ovat
antaneet paljon uutta ndkemystd ja vinkkejd
myyntiin. Konsulenteilta on tullut palautetta,
ettd valmennuksia ei saa missddn nimessé lo-
pettaal

Trainers’ Housen ihmiset ovat ammattitaitoi-
sia, innostavia ja tydskentely yhdessd on ollut
mieluista. Kaikki lahtee lopulta ihmisistd”, Meh-
to-Vaittinen kiittaa.

LUMENE

BEAUTY BORN OF LIGHT

"Uudistuksemme on otettu todella positiivisesti
vastaan. Lumene erottuu nyt selkedsti muista
brindeistd  skandinaavisella  raikkaudellaan.
Myyntiin vaikuttaa asiakkaan kokonaiskoke-
mus, miten kuluttaja nikee ja kokee brandin.
Uudistuksemme on ollut kokonaisvaltainen ja se
on vaikuttanut muuhunkin kuin ainoastaan uu-
siin tuotteisiin ja pakkauksiin’, Trade Marketing
Manager, Lumene Finland, Anne Tuomikoski
kertoo.

Konsulenttimme ovat todella innoissaan uudis-
tuksesta ja heilld on uudenlainen ote ja asenne
myyntiin. Trainers’ Housen taustakoulutuksil-
la on ollut iso merkitys konsulenttien tapaan
myydd. Heilld on nyt paremmat vdlineet tehdd
myyntity6td ja he osaavat kokonaisvaltaisem-
min myydd usean tuotteen ihonhoitorituaaleja
ja eri kategorioiden tuotteita ristiin kuluttajien
tarpeiden mukaan. Positiivisen innostuksen
tarttuminen myyntikenttadan on tdrkeda, silld
se vdlittyy myés kuluttajille. Olemme saaneet
paljon spontaania positiivista palautetta uu-
distuksestamme muilta brindeiltd ja yhteis-
tyépyyntdja uudenlaisilta tahoilta’, Tuomikoski
kiittaa.
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ABB, MARINE & PORTS

KOHTI MAAILMANLUOKAN ASIAKASKOKEMUSTA

Suomen ABB:n Marine & Ports- yksik-
ko Helsingin Vuosaaressa, Haminassa ja
Turussa kehbittid sihkoistys-ja automaa-
tioratkaisuja meriteollisuuden tarpeisiin.
Yksikko vastaa maailmanlaajuisesti me-
riteollisuuden ratkaisujen kehittimisesti
ABB:lla. Yksikin keihddnkdrkituote on
sahkoinen Azipod®- propulsiojirjestel-
md, joka edistid muun muassa risteili-
Joiden, jadnmurtajien, ro-ro-alusten ja
tankkereiden polttoainetaloudellisuutta,

energiatehokkuutta ja ajettavuutta.

ASIAKASKESKEISEN KULTTUURIN
VAHVISTAMINEN

Asiakaskokemus ja laatu ovat ABB:n keskeisia
strategiapainopisteita. Uudet globaalit asiak-
kaat seka laivanrakentamisen kehittyminen
vaativat uudistumista asiakaskokemuksen
varmistamiseksi. ABB Marine & Ports -liketoi-
minta on kasvanut merkittavastija on teknisten
ratkaisujen osalta markkinoiden edellakavija.

"Halusimme ABB Group:n Asiakaskeskeisyys &

Laatu- arvoparin olevan osa arkeamme. Mie-
timme, kuinka voimme parantaa asiakasuskolli-
suutta panostamalla yhteistyén rakentamiseen
ja yllapitdmiseen. Asiakkaan odotukset halutaan
tdyttdd jo jatkossa - hankkeen mydtd - odo-
tustaso halutaan ylittdd. Tavoitteemme on olla
asiakkaidemme ensisijainen kumppani. Asiakas-
uskollisuuden kehittaminen on koko henkils-
ton yhteinen tavoite. Tulos syntyy yhteistyéstd’,
Marine & Ports, Suomen liiketoimintajohtaja
Sakari Sorsimo kertoo yhteistydn taustasta.

SEITSEMAN KUNINGASTAPAA
ASIAKASTILANTEISSA

ABB Marine & Ports -liketoiminta toteuttaa pro-
jekteja, joissa tydskentelee paljon omia tyonte-
kijoita, asiakkaan henkilostoa seka kolmansia
osapuolia. Suurissa projekteissa asiakaskoke-
mus rakentuu usean henkilon yhteistyosta. Ma-
rine & Ports -liketoiminnan hanke kaynnistyi
yhteisella tydpajalla johon osallistui 200 suoras-
sa asiakastydssa tyoskentelevaa marinelaista.
Valmennuksessa sovimme seitseman kunin-
gastapaa tilanteisiin, joilla voidaan vaikuttaa
merkittavasti asiakkaan kokemukseen.

Asiakaskokemuksen sitoutumista vahvistaak-
seen Marine & Ports -liketoiminta otti kayt-
to6nsa Pulssi-muutoksenjohtamisjarjestelman.
Pulssi toimii Marine & Ports -liiketoiminnassa
alypuhelin- seka web-sovelluksena. Se antaa
tydkaluja paremman asiakaskokemuksen to-
teutukseen sekd tukea haastavissa tai vai-
keissa asiakastilanteissa toimimiseen. Pulssin
avulla tyontekija voi peilata omia viikoittaisia
onnistumisiaan erilaisissa  asiakastilanteissa
"seitsemaa kuningastapaa” vasten ja seurata
kehittymistaan. Koska projekteja ja tydta on
paljon, keskitytaan vain muutamaan kriittiseen
tekemiseen kerrallaan. Vastaaminen vie aikaa
noin kaksi minuuttia.

KILPAILUETUA ASIAKASKOKEMUKSESTA

Vastausprosentti Pulssiin henkiléston osalta on
viikoittain noin 70-80%, liiketoiminnan johto-
ryhman osalta 90%. Taso on saavutettu syste-
maattisella johtamisella ja viestinnalld - yhtei-
sen tavoitteen kirkastamisella.

"Sovellus haastaa minut sddnndllisesti pohti-
maan kysymysten kautta, kuinka olen pystynyt
edistdmddn rakentavia ja kilpailuetua tuovia toi-
mintatapoja tydssani viikoittain”, Sorsimo kiittaa
Pulssin konkreettisuutta.

"Seitsemdn kuningastavan avulla olemme edel-
leen kehittdneet tapaamme palvella asiakkai-
tamme ja tdmdn myétd tehostaneet toimin-
taamme. Olemme lisGnneet kommunikaatiota
asiakkaisiimme arjessa hyodyntimalla seitse-
mdstd kuningastavasta erityisesti omistajuutta
sekd ratkaisukeskeisyyttd” kertoo ABB Marine &
Ports, globaalin liiketoiminnan kehitysjohtaja
Tommi Lempidinen.

Yhteinen tekeminen on tuottanut tulosta, silla
NPS- tulos on parantunut. Suomen Marine &
Ports -liiketaiminnan kehityshanke jatkuu liike-
toiminnan strategian mukaisesti vuoteen 2020.
Kehityshanketta suunnitellaan lapivietavaksi
globaalissa Marine & Ports -liiketoiminnassa.

"Yhteinen kehittaminen Trainers’Housen kanssa
on ollut liiketoimintaléhtéistd. Tavoitteet ja kay-
tetyt menetelmdt ovat sidottu Marine & Ports-
liketoiminnan strategiaan sekd sovitettu ole-
massa olevaan johtamisen viitekehykseen’,
kiittaa Marine & Ports, henkildstdjohtaja, Aino
Okkeri.

AL ED ID
FRimw

"YHTEINEN TEKEMINEN
ON TUOTTANUT TULOSTA,

NPS- TULOS
ON PARANTUNUT”

Hannu Takala

Tommi Lempidinen Sakari Sorsimo Aino Okkeri Trainers’ House

ABB Marine & Ports ABB Marine & Ports ABB Marine & Ports
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FORENOM

TOUCHPOINTS — YHDESSA, YSTAVALLISIN, YKSINKERTAISIN

Forenom  helpottaa yritysten tyovoi-
man litkkumista ja jarjestida ratkaisuja
asumisen muufostilanteissa. Forenom
on Pohjolan vahvin toimija huoneisto-
majoituksen saralla ja toimii Suomen
toimistojen lisiksi Tukholmassa, Oslossa
seki Koopenhaminassa. Forenom on osa
Barona Group yritysyhteisi sekd omis-
taa myos jakamistalouteen perustuvan
Friday Flats -palvelun sekd kiinteistisi-
Joitukseen erikoistuneen Fisso Oy:n. Fo-
renom on vakaa kasvuyritys, joka arvos-
taa jokaista 270 tyontekijidinsd. Vuonna
2016 Forenom majoitti 80 000 matka-
laista ja odottaa vuodelta 60 miljoonan

euron litkevaihtoa.

KUMPPANIVALINNASSA SITOUTUMINEN
RATKAISI

Trainers'House jaForenom ovat tehneet yhteis-
tydta viiden vuoden ajan. Vuonna 2016 Forenom
halusi vahvistaa yrityksen markkina-asemaa
parantamalla asiakkaan kokemusta asiakas-
palvelun eri vaiheissa.
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"Haluamme tarjota asiakkaalle saman laaduk-
kaan palvelukokemuksen maasta, kanavasta
ja kohtaamispisteestd rijppumatta. Haemme
aitoa kilpailuetua todella kilpaillussa kentdssd
nimenomaan poikkeuksellisen sujuvasta asia-
kaskokemuksesta. Henkildstémadrdmme lghes
kaksinkertaistui vuodessa, joten oli tdrkedd
mallintaa ja vahvistaa tapaamme toimia”, ker-
too Forenomin palvelujohtaja Jenni Maatta.

Forenomin haastetta lisa4, ettd ostava asiakas
ja majoittuva asiakas ovat liketaiminnan luon-
teestajohtuen eriihminen.

"Tiedostimme alusta asti ettd jalkautus tulee
olemaan haastavinta. Yhteistyokumppanin va-
linnassa Trainers’ House oli vakuuttavin ja heil-
ld oli voimakkain sitoutuminen jalkautukseen ja
siihen, ettd se tulee onnistumaan’, kertoo Fo-
renomin liiketoiminnan kehityspaallikké Laura
Simila.

VAKUUTTAVA TYOSKENTELYTAPA

"Emme olleet erikseen mddritelleet mitd kussa-
kin asiakastilanteessa pitdisi tapahtua ja miten
eri kohtaamispisteitd johdetaan. Myds yhteinen
palveluidentiteetti puuttui, jonka pohjalta toi-
mia’, Maatta kommentoi.

Trainers’ House teki kattavan taustatydn ym-
martaakseen lahtdtilanteen. Taustatyossa
selvitettiin asiakkaiden odotuksia. Trainers’

Housen tiimi haastatteli ostaja- ja majoittu-
ja-asiakkaita eri segmenteista ja ydpyi myos
itse Forenomin kohteissa. Mukaan otettiin myos
suuri joukko Forenomin omaa henkilokuntaa.
"Koko yhteistydssd oli ideoimassa ja osallistu-
massa tyontekijdt, ei siis johto. Workshoppeihin
valitsimme tyéntekijoitd, joilla oli kokemusta ja
nakemystd arjesta. Yhteisissa workshopeissa
alkoiinnostus ja motivaatio”, Simila jatkaa.

Taustatydn paahavaintojen jatkotydstamista
varten koottiin tiimi Forenomin eri toimenku-
vista. Tiimi rakensi yhdessé Trainers' Housen
kanssa Forenomin palveluidentiteetin seka
asiakaspolun, aina markkinainnista asiakkuuk-
sien yllapitoon ja kasvattamiseen asti. Palvelui-
dentiteetti rakentui lopulta kolmen Forenamille
tarkean teeman ymparille; yhdessa, ystavalli-
sin, yksinkertaisin.

Asiakkaan polku seka palveluidentiteetti esitel-
tiin organisaation esimiehille. Trainers’ House
valmensi tarvittavat taidot palvelupolun seka
identiteetin vaiheittaiseen jalkautukseen kun-
kin esimiehen osaan organisaatiossa.

YHTEINEN TAVOITE INNOSTAA

"Oma henkilékuntamme on ottanut uuden
mallin l[dmpimdsti vastaan ja se on onnistuttu
jalkauttamaan enndtysajassa. Tiimit ymmdar-
tavat paremmin mitd muut tekevdt ja mika
on oman tyén vaikutus asiakaskokemukseen.

Henkilostotyytyvaisyys on parantunut. Olemme
nostaneet yksilétason onnistumisia ja kaikki te-
keminen on muutettu lapindkyviksi. Kehumme
avoimesti tyékaveria ja annamme positiivista
palautetta. Palautteen madrd on kasvanut huo-
mattavasti. Myds asiakastyytyvdisyys on paran-
tunut 87%:sta 91%:iin. Kun oma vdki on innokas
tekemddn kasvun eteen téitd, nikyy tamd myos
luvuissa”, Maatta kommentoi.

"Yhteisissd tilaisuuksissa ideoimme vapaasti,
mutta mietimme myés miten lopullinen to-
teutus onnistuisi. Emme pddstdneet ajatuksia
epdrealistisiksi tai toteuttamiskelvottomiksi.
Jos olisimme lihteneet toteuttamaan palve-
luidentiteettid ja asiakaspolkua yksin, olisimme
voineet jumittua. Nyt kun meilld oli kumppani
vauhdittamassa tekemistd, saimme enemmdn
aikaiseksi ja nopeammin.

Onnistumiseen vaikutti myés se, ettd koko or-
ganisaatio oli avoimesti mukana ja tavoite oli
kaikkien yhteinen asia. Asiakaskokemus ej jad-
nyt irralliseksi projektiksi tai erillisen konsultti-
ryhmdn tekemaksi. Meilld oli koko ajan hauskaa
jajo se, ettd organisaatio pystyy olemaan avoin,
kertoo, ettd kumppani on tehnyt jotain oikein.
Olemme kdyneet esittelemdssd toteutettua
projektia myds muissa yrityksissd”, Simila kiit-
taa.

"Jalkautamme uutta tapaa toimia nyt myods mui-
hin maihin, kuten Norjaan, Tanskaan ja Ruotsiin’,
M&atta paattaa.

ASIAKASTYYTYVAISYYS

87%->917%

Trainers’ House

Forenom

PARANTUNUT

HENKILOSTOTYYTYVAISYYS



TIKON

LISAA TUNNETTUUTTA JA MYYNTIA

Tikon Oy on Suomen johtava tilitoimis-
tojen, keskisuurten yritysten, sddtividen,
yhdistysten ja oppilaitosten taloushal-
linnon ratkaisujen toimittaja, jolla on
Jjo yli 35 wuoden kokemus suomalais-
ten taloushallinnon ammattilaisten tar-
peista. Muiden muassa 800 suomalaista
tilitoimistoa, joukossa wvaltaosa Suomen
suurimmista, kiyttida Tikonia paivittiin
vilineend, joilla he palvelevat lihes 80
000 yritysti. Tikon Oy on osa Accountor
Groupia.

TESTATTU TOIMINTAMALLI TUO
TURVAA KUMPPANIVALINTAAN

Trainers' Housen ja Tikonin yhteistyén tavoit-
teena on ollut Tikonin myynnin systematiikan
varmistaminen seka myyntitulosten vauhdit-
taminen.

"Meilld on kovat kasvutavoitteet. Hoemme kas-
vua sekd olemassa olevista asiakkaistamme
ettd valituista uusista kohderyhmistd. Yhteis-
tydlld Trainers’ Housen kanssa halusimme vauh-
dittaa Tikonin uusasiakashankintaa sekd lisatd
Tikonin tunnettuutta kohderyhmissd”, kertoo
Tikonin myyntijohtaja Sami Solala.
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"Valitsimme kumppaniksi Trainers’ Housen ai-

empien hyvien tulosten perusteella. Trainers’

Housen testattu toimintamalli oli tuttu ja tiesin
ettd saan heiltd kdyttéémme oman tiimin. Kun
omalla péydalld on monta ldpivietdvad tavoitet-
ta ja uudistettavaa toimintatapaa, on jarkevad
ulkoistaa hyvalle kumppanille jokin osa-alue. Me
padtimme ulkoistaa tapaamisten sopimisen. Se
vapauttimeille aikaa muiden asioiden edistdmi-
seen’, Solala jatkaa.

DIGITAALISEN TREENIN JA
PERINTEISEN PUHELINTYON LIITTO

)

"Asetimme  uusasiakashankintaan  Trainers
Houselle kovat tavoitteet; halusimme heti ke-
sdlomien jalkeen myyjiemme kalenterit tayteen
asiakasneuvotteluja. Nain pystyimme varmis-
tamaan syksyn myyntitavoitteiden toteutumi-
sen’, Solala kommentoi.

Tikonin asiakasstrategian toteuttamiseksi Trai-
ners’ Housen tiimi prospektoi Tikonille poten-
tiaalisia asiakasehdokkaita ja sopi tapaamisia
kahteen eri kohderyhmaan. "Meilld on asiakkaita
useilta eri toimialoilta, mutta perinteisesti tar-
joamme taloushallinnon palvelua tilitoimistoil-
le. Tdssa olemme markkinajohtaja. Halusimme
léhted Trainers’ Housen kanssa valloittamaan
myds uutta kohderyhmad.”

Yhteistyohon kuului myds soittotarinoiden ra-
kentaminen yhdessa Tikanin myyjien kanssa.
"Tarinankirkastukset olivat myyjillemme  tar-
keitd. Saimme yhteisen hetken, jossa mietimme
miten erottaudumme ja miten puhelimessa
keskustelemme asiakkaalle arvokkaalla taval-
la.”

Uusasiakashankinnan rinnalla Tikonin myyjat
opiskelivat modernia myyntitydtad Trainers’
Housen digitaalisessa myynnin valmennukses-
sa. "Arvasin jo etukdteen, ettd valmennus olisi
hyvd. Digitaalinen valmennus on osoittautunut
erinomaiseksi avuksi niin myyjille kuin myynnin
johdolle. Valmentautuminen on voitu toteut-
taa selkeind kokonaisuuksina, valmennus on
selkokielistd ja oppimista tukevaa materiaalia
on enemmdn kuin tarpeeksi - ja kaikki kulkee
sthkoisesti mukana. Valmennusten myéta
myyjémme ovat voineet arvioida tarkasti omaa
myyntity6tddn ja saaneet ratkaisuehdotuksia
mahdollisiin pullonkauloihin.”

SATOJA TAPAAMISIA JAYLI 2000
KESKUSTELUN INFORMAATIO

Trainers' House on sopinut Tikonille 330 tapaa-
mista kahteen eri kohderyhmaan. Tilitoimis-
toille sovittujen tapaamisten kumulatiivinen
hit rate on ollut 34% ja uuden haastavamman
kohderyhman hit rate on 20%.

TIKCIN

OHJELMISTOT

"Erityisesti uuden kohderyhman puheluiden
analysointi oli meille hyadyllistd. Viikoittaisen
raportoinnin ansiosta saimme arvokasta mark-
kinatietoa, jota meilld ei entuudestaan juuri-
kaanollut.”

Yhteistyon jatkumisen ehtona oli asetettujen
tavoitteiden saavuttaminen.

"Trainers’ House teki sen minkd lupasikin. En
usko, ettd olisimme padsseet téhan ilman ta-
paamisten sopimisen ulkoistamista. Korostan
vield saamaamme dokumentoitua asiakastie-
toa. Yhteensd 2 305 keskustelun tieto on aut-
tanut meitd ymmdrtémadn markkinaa ja asiak-
kaitamme paremmin.

Digitaalista myynnin valmennusohjelmaa suo-
sittelen kenelle tahansa. Sisiltéd kannattaa
hyadyntad esimerkiksi omissa sisdisissd myyn-
tipalavereissa. Kokonaisuus on rakennettu niin
hyvin, ettd aiheet on mahdollista jakaa teemoi-
hin myyntiprosessin vaiheiden mukaan.

Kouluarvosanoilla antaisin yhteistyéllemme ar-
vosanaksi 9. Aina voi parantaa, mutta valitsisin
jatkossakin Trainers’ Housen kumppaniksem-
me”, Solala kiittaa.

VAI.ITSISIN JATKOSSAKIN

TRAINERS' HOUSEN KUMPPANIKSEMME

2 305 KESKUSTELUN INFORMANTIO

Markku Tuominen
Tikon

33[] TAPARMISTA

9 KOULUARVOSANA

Sami Solala
Tikon



"YHTEISTYGN AIKANA MEDIAMYYNNISSK ON TODISTETTU
USEITA PALKITSEMISIA SUOMEN
PARHAAKSI MYYNTITHMIKSI”
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BAUER MEDIA

16 VUODEN MATKA

Bauer Media on Suomen ja Euroopan
suurin radiotoimija, jolla on toimin-
taa 20 maassa, neljilld eri mantereella.
Bauer Media keskittyy tarjoamaan ku-
luttajien paiviin viihdettd ja tirkeimpii
pubeenaibeita. Yhteistyokumppaneilleen
yritys haluaa tarjota tuottavia monime-
diaratkaisuja, joissa yhdistyy radio, verk-
ko ja sosiaalinen media. Bauer Mediaan
kuuluvat radiokanavat Radio Nowa,
Iskelmd, KISS, Radio City, SuomiRock,
Radio Pooki seki Play Radio. Kanavat
toimivat taajuuksien lisdksi vahvasti
myos verkkosivuillaan ja sosiaalisessa

mediassa.

16 VUODEN YHTEISTYO

Trainers’ Housen ja Bauer Median yhteisty6 on
jatkunutjo 16 vuaden ajan. Vuodet ovat pitaneet
sisallaan kaksi suurta kehittamispolkua Bauer
Medialla; esimiestyd ja johtaminen seka kau-
pallisen tekemisen kehittaminen. Yhteistyon
aikana mediamyynnissa on todistettu useita
palkitsemisia Suomen parhaaksi myyntitiimiksi,
seka erinomaisia tutkimustuloksia tyotyytyvai-
syyden saralla.

PITKA YHTEISTYO NAKYY
ASIAKASYMMARRYKSESSA

Viimeisen kahden vuoden aikana Trainers' Hou-
se an toteuttanut yhdessa Bauer Median paikal-
lismyynnin kanssa yrittgjille suunnattuja Kasvu
2016 ja 2017 kiertueita. Kasvukiertueilla palvel-
laan paikallista yrittajakuntaa ympari Suomea
ja kerrotaan mahdollisuuksista kayttaa radiota
mediana kasvun varmistamisessa.

"Meilld oli palion pk-asiokkaita, jotka ostivat
mainontaa satunnaisesti. Halusimme paikal-
lisyritysten markkinointiin jatkuvuutta ja tu-
loksellisuutta sekd jalkauttaa ajatusmaailman,
ettd markkinointi on investointi eikd pelkkd
kulu”, Bauer Median myyntijohtaja Janne Turu-
nen kommentoi.

Kasvukiertueiden liséksi Bauer Media on pa-
nostanut henkilésténsa esimiesvalmennuksiin
seka valtakunnallisen myynnin valmennuksiin.
"Markkinassa ja my6s meilld sisdisesti tapah-
tui suuria muutoksia useiden uusien kanavien
myétd.  Kdytimme Trainers’ Housen valmen-
nuksia apuna siihen, miten suhtautua mark-
kinamuutoksiin ja minkélaista reagointia se
edellyttda meiltd. Valmennuksissa erityisesti
konkretiatasolle meneminen on saanut kiitos-
ta. On tdrkedd kaydd lapi mitd kaikki tarkoittaa
paivittaiselld ja viikoittaisella tasolla. Yhdessd
sovittuja asioita pddstiin jalkauttamaan saman
tien’, Turunen jatkaa.

KASVUA KUMPPANUUDESTA

"Ennen Kasvu-projekteja meilld oli noin 10-15
paikallista yrittdjdd, jotka kayttivat radiomai-
nontaa ympdrivuoden. Kasvu-projektin jélkeen
nditd on reilusti yli 100 ja mddrd on kasvanut
vuosittain.

Oliilahduttavaa huomata ettd Trainers’ House ei
ollut yhteistydssd mukana ainoastaan suorit-
tamassa omaa rooliaan puheenvuorojen osal-
ta. He olivat vahvasti mukana koko projektissa,
ryhmdhengessa ja selkedsti halusivat, ettd pro-
jekti onnistuu. Valmentajat olivat tavoitteellisia
ja tsemppasivat koko porukkaa.

Puheenvuorojen aikana valmentajat onnistuivat
tiivistdmddn konkreettisesti asioita ja herdttd-
madn paikalliset yrittdjat ajattelemaan asioita
toiselta kantilta sekd rohkaistumaan omassa
liketoiminnassaan.  Ulkopuolisen asiantunti-
jan lasndolo on ollut tervetullutta. Yhteistyé on
helpottanut meitd Idhestymaadn yrittgjié omalla
asiallamme’, Turunen paattaa.

ASIAKKAAMME - BAUER MEDIA 37



”SYDANTEKO-AJATTELU ON

ONNISTUTTU JUURRUTTAMAAN
HENKILOSTON TEKOIHIN JA SANASTOON.”
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PIRKANMAAN OSUUSKAUPPA

40 MILJOONAA MAHDOLLISUUTTA

Pirkanmaan Osuuskauppa (POK) on
asiakasomistajiensa omistama, vastuul-
lisesti palveleva paikallinen yritys, joka
toimii osana S-ryhmdd. Osuuskauppa
harjoittaa pdiivittdistavara- ja kdytto-
tavarakauppaa, ravintolakauppaa seki
polttoneste- ja liikennemyymilikaup-
paa. Pirkanmaan Osuuskaupan toi-
minta-ajatuksena on tuottaa palveluja
Jja etuja asiakasomistagille. Pirkanmaan
Osuuskaupan myynti oli vuonna 2016
1,0 mrd. euroa ja se tyéllistid noin 3 000
henkiloa.

PALVELUKULTTUURIN VALLANKUMOUS

Pirkanmaan Osuuskauppa paivitti strategiansa
syksylla 2014.

"Lihtokohtana on ollut kaksi teemaa; loista-
va asiakaskokemus ja hyva tyGpaikka. Naiden
teemojen ympdrille rakennetut hankkeet ovat
tahddnneet palvelukulttuurimme vallankumo-
ukseen’, Pirkanmaan Osuuskaupan henkilgs-
tojohtaja Tero Hassinen kommentoi.

Trainers’ Housen ja POKin yhteistyd vuosina
2015-2016 keskittyi palvelu- ja johtamiskult-
tuuriin. Yhteistyon tavoitteena oli nopeuttaa
strategian toteutumista nostamalla asiakas-
kokemus henkildstdlle sydamen asiaksi. Asia-
kaskokemuksesta POK halusi rakentaa asiakas-
virroissa ja myynnissa toteutuvan kilpailuedun.

Onnistumisen edellytyksend oli, ettd POKin
tyontekijat innostuvat uudesta kulttuurista ja
kokevat tydn merkityksellisyyden tunteen kas-
vua. Esimiestydn kannalta tama tarkoitti sisai-
seen motivaatioon panostamista.

J PIRKANMAA

ASIAKASKOKEMUS JOHTAMISEN
YTIMESSA

Tasmensimme yhdessé asiakaskohtaamiseen
liittyvan toimintamallin ja johtamiskaytannot.
Valitsimme jokaiseen toimipaikkaan palvelula-
hettiladn varmistamaan muutostaja tukemaan
esimiehia.

Mitattavuuden varmistamiseksi rakensimme
Sydantekomallin. Siind esimiehet ja tydntekijat
asettivat yhdessa tekemisen tavoitteita. Sy-
dantekoja olivat ja ovat sellaiset kohtaamiset,
jotkavaikuttavat poikkeuksellisen myénteisesti
asiakkaan kokemukseen.

"Palvelukulttuurin - muutoksen  johtamiseksi
perustimme Operaatiokeskuksen. Operaatio-
keskuspalaverit ovat lyhyitd ja tehokkaita ko-
kouksia, joissa liiketoimintajohtajat johtavat
muutosta yhdessd. Johtamismallia, kdytintoja
sekd syddntekoja seuraamme operaatiokes-
kuksissa edelleen. Yhteistyén valmennukselli-
set osiot olivat tdrkeitd johtamiskdytintsjen ja
sydantekomallin luomisessa ja juurruttamises-
sa’, Hassinen kertoo.

POIKKEUKSELLISIA KOKEMUKSIA
ASIAKKAALLE

Yhteistydn mydta henkildstotyytyvaisyys on
parantunut merkittavasti, TYT-indeksissa on
tapahtunutjopa 2,4 prosenttiyksikdn parannus.

Pirkanmaan Osuuskauppa oli vuonna 2016 ket-
juasiakastyytyvaisyydessa karkisijoilla.

"Spontaanien positiivisten asiakaspalautteiden
madrd on kasvanut. Syddnteko-ajattelu on on-
nistuttu juurruttamaan henkiléstén tekoihin ja
sanastoon. Yhteistydmme aikana syddintekoja
kirjattiin vuonna 2016 3,1 miljoonaa kappaletta.
Asiakas on meillé usein keskustelujen aiheena ja
ihmiset iloitsevat hyvistd asiakasteoista”, Has-
sinen kiittaa.

"Johto ja keskijohto ovat olleet yksimielisid
asian tdrkeydestd ja edistdmisestd. Johto on
sinnikkadsti edistdnyt sovittuja asioita. Tdéma
on ratkaisevaa. Osa pddllikbistd on kertonut sy-
dantekojen tuoneen henkilékohtaiseen tyéhon
uuden maotivaattorin ja merkityksen. Ohjelman
tulokset ovat ylittdneet ajatukset jo odotuk-
set” Pirkanmaan Osuuskaupan toimitusjohtaja
Timo Maki-Ullakko kommentoi.

"Palvelukulttuuri on ottanut ison askeleen. Myds
johtamiskulttuuri on kehittynyt. Hyvda yhteis-
tyossd on ollut erityisesti ulkopuolinen haasta-
minen ja asioiden askeltaminen, konkreettinen
eteenpdin vieminen. Yhteistyé Trainers’ Housen
kanssa on ollut helppoa ja sen vaikuttavuudet
merkittdvia aikaansaannosten osalta’, Hassi-
nen paattaa.
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"HYVASTA PALVELUSTA
AKTIIVISEEN PALVELUUN”
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Aki Yli-Mattila
Metsdi Forest

METSA FOREST

PALVELEVASTA MYYVAKSI

Metsd Groupin puunhankinta ja met-
sipalvelut eli Metsi Forest palvelee
metsinomistajia ja puuta kdyttivii
teollisuutta. Metsia Forest hankkii kai-
ken Metsd Groupin kiyttimdin puun,
noin 30 miljoonaa kuutiometrid puuta
vuodessa. Palvelut  metsanomistajille
kattavat myés metsin- ja luonnonhoi-
topalvelut. Yhtiossi tyoskentelee yli 300
metsdasiantuntijaa noin sadalla paik-
kakunnalla ympiri Suomea. Metsiliitto
osuuskuntaan kuuluu 104 037 metsin-
omistajaa, jotka omistavat yhteensd lihes

puolet Suomen yksityismetsista.

HYVASTA PALVELUSTA AKTIIVISEEN
PALVELUUN

Trainers' House ja Metsa Forest aloittivat yhteis-
tyon kevaalla 2016.

"Asiakaspalveluryhmamme oli aiemmin keskit-
tynyt asiakaspalveluun, asiakkaiden pyyntéjen
vastaanottamiseen ja niiden kdsittelemiseen
eri kanavissa. Olimme myés hyvid siind. Halusim-
me muuttaa asiakaspalveluryhmaémme enem-
man myyntia tukevaan rooliin ja olla itse aktiivi-
semmin yhteydessa tiettyihin asiakasryhmiin’,
kertoo Metsa Forestin jasenpalvelujohtaja Juha
Jumppanen.

"Asiakaspalveluryhmassa tyéskenteli henkilditd,
jotka eivat olleet tottuneet aktiiviseen myyntiin
ja markkinointiin, etenkddn puhelimitse. Yhteis-
tyén tavoitteena oli oppia taitoja jo tydkaluja
kylmasoittoon sekd lisatd tyén tehokkuutta.
Asiakaspalveluryhmdn téytyy padstd keskuste-
luissaan nopeasti asiaan, viedd keskustelua pal-
veluhenkisesti eteenpdin sekd toimia helppona
keskustelukumppanina metsdnomistajille”,
madaritteli Metsa Forestin sahkoisten palvelui-
den paallikko Kalle Ikonen.

"Kartoitimme kontakteiltamme, kuka on Suo-
messa huipputekiji call centerin ja ulossoitto-
jen valmentamisessa. Trainers’ House sai hyvid
suosituksia’, Jumppanen jatkaa yhteistyon
taustoista.

KOVAT LIIKETOIMINNAN TAVOITTEET

Yhteisty6n mitattavana tavoitteena oli kasvat-
taa asiakaspalveluryhméan osuutta metsan-
hoitopalveluiden myynnistd ja puukaupassa.
Taman tavoitteen saavuttaminen edellytti
asiakaspalvelun, myyntihenkisyyden seka aktii-
visuuden tasonnostoa.

Trainers’ Housen tiimi tutustui asiakaspalvelu-
ryhmén toimintaan ja haastatteli ryhman jase-
nia ja heidan sisaisia asiakkaitaan, metsaasian-
tuntijoita.

Taustatydn pohjalta tiimi raataléi asiakaspal-
veluryhmalle myyntisoittovalmennukset jotka
toteutettiin kevaalld ja syksylla 2016.

"Valmennuksissa kirkastimme Trainers’ Housen
Kirsi Vuorisen johdolla asiakaspalveluryhmdn
roolia Metsd Groupin strategian toteuttami-
sessa, kdvimme ldpi myyntityén teoriaa sekd
tarkensimme puhelintyétd helpottavia soitto-
tarinoita. Kumpaankin valmennukseen sisdltyi
myés toiminnallinen soitto-osuus, jonka yhtey-
dessa tiimildiset kontaktoivat metsdnomista-
jio ja saivat soittojen yhteydessd sparrausta
Trainers’ Housen puhelintyén ammattilaisilta’,
lkonen kertoo.

Osana yhteistygté toteutettiin myds kampan-
japilotti Trainers’ Houselta valitun markkinoi-
jan toimesta. Kampanjapilotin tulokset olivat
rohkaisevia ja metsanomistajien vastaanotto
myonteinen. Johdimme yhteistydta saanndl-
lisilla ohjausryhmilla ja kampanjapilotin osalta
paivittéiselld seka viikoittaisella raportoinnil-
la. Lisaksi asiakaspalveluryhma kaytti kesa-
marraskuun valisen ajan Trainers’ Housen
Pulssi-muutoksenjohtamisjarjestelmasa  kes-
kinaiseen tiedonjakamiseen, oppimisen varmis-
tamiseen seka sovitun tekemisen vahvistami-
seen.

TULOKSET SEURASIVAT TEKEMISTA

Asetettujen tavoitteiden saavuttamisen var-
misti yhteistydn aikana kohonnut asiakaspal-
veluryhman tunnelma seka oman tyén arvos-
tuksen kasvu. "Asiantuntijomme ymmadrtdvat,
ettd aktiivinen asiakkaiden léhestyminen puhe-

Metsa

limitse on arvokasta ja vaativaa ty6td. Kappale-
madraisesti uloslahtevien puheluiden madrd on
kasvanut’, lkonen kertoo.

Syksyn valmennuksessa sovittu uusi kampan-
jatoimintamalli helpotti asiakaspalveluryhman
ja muun kenttahenkildstdn valista yhteistydta.
Toimintamalli lisasi  molemmin pualin tietoi-
suutta toisten tyosta ja varmisti asiakastiedon
likkumisen.

"Asiantuntijuus ei ole kadonnut tydstd, silld
asiokaspalveluryhman téirked tehtdva on val-
mistella  kauppoja kentdlld tydskentelevien
viimeisteltaviksi. Yhteistyé on omalta osaltaan
vaikuttanut my6s tulevaan muutokseen rapor-
toinnissamme”, lkonen jatkaa.

"Valmennuspdivien  yhteisend  soittoaikana
kavimme huomattavan mddrdn asiakaskes-
kusteluja. Namd keskustelut poikivat suoria
tarjouspyyntoja ja lisiksi paljon tapaamisia
mets@nomistajien kanssa. Tiimimme koki saa-
neensa konkreettista hy6tyd soittamiseen ja
tehokkuuteen’, lkonen kiittaa.

"Trainers’ Housen — markkinoijan toteuttama
kampanjapilotti oli onnistunut. Se johti mer-
kittavaan mddrddn puukauppoja sekd met-
sdpalvelumyyntid ja saimme siitd hyvin ben-
chmark-tason  ulossoittoihin®,  Jumppanen
paattaa.

ASIAKKAAMME - METSA FOREST
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"YHTEISTYOTA ON JOHDETTU VAHVASTI JA TEHOKKAASTI.
SUOSITTELEN TRAINERS’ HOUSEA
KUMPPANIKSI”
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LAMMIN MUISTIJALKI

VITA on vuonna 1994 perustettu suo-
malainen keskisuuri terveyspalvelualan
yhtymé. VITAn kuuluvat Helsingin
keskustassa sijaitseva VITA Lidikdiria-
sema Qy ja valtakunnallisesti palveleva
keskuslaboratorio VITA-Terveyspalvelut
Oy.

"KIINNOSTUN JA KOSKETAN”

Trainers' House ja VITA Laakariasema aloittivat
yhteistyon syksylla 2015.

Kaikki lahti likkeelle Trainers’ Housen puheen-
vuorosta VITAn henkildston kehityspaivana. VITA
tunnetaan perinteisesti korkealaatuisesta |aa-
ketieteellisesta osaamisestaan.

"Olemme havainneet, ettd lddketieteellisten te-
kijoiden lisaksijokainen palvelun vaihe vaikuttaa
asiakastyytyvdisyyteen. Halusimme fokuksen
olevan asiakaskokemuksessa kokonaisuudes-
saan. Puheenvuoron jélkeen padtimme raken-

taa koko asiakaspalvelukonseptin  Trainers’

Housen kanssa”, VITAn asiakkuuspaallikko Pirjo
Immonen kertoo.

"Asiakasmadramme ovat kasvussa ja henki-
léstémadramme on lghes kaksinkertaistunut.
Asiakaskokemuksen perustana on  vilpitén

kiinnostus asiakkaan tilanteeseen ja hdnen
asioidensa hoitamiseen. Halusimme nostaa
asiakaskokemuksen keskiéén”, VITAn liiketoi-
mintajohtaja Heikki Hurme toteaa.

OSALLISTAMINEN AVAINASEMASSA

"Tama yhteistyé on todella toteutettu yhdessd.
Projektiryhmddn on kuulunut meiltd lddkarei-
den, hoitajien, laboratoriotydntekijoiden, fysio-
terapeuttien, psykologien sekd palvelukeskuk-
sen edustajia. Halusimme kaikkien sitoutuvan
yhteiseen tekemiseen ja varmistaa, ettd kaikki
saavat Ganensd kuuluviin’, Immonen kommen-
toi.

Asiakaspalvelukonseptin rakentaminen aloitet-
tiin haastattelemalla asiakkaita odotustiloissa
ja tyoterveyshuollon henkiléita puhelimitse.
"Haastatteluihin suhtauduttiin todella positiivi-
sesti ja asiakkaat olivat ilahtuneita, ettd saivat
osallistua omalta osaltaan. Myos tydterveys-
huollon yhteyshenkilot osallistuivat mielelléén
kattaviin haastatteluihin’, Immonen jatkaa.

Koko projektiryhma osallistui asiakkaan polun
sekd kohtaamispisteiden maarittelyyn. Koh-
taamispisteista valittiin asiakaskokemuksen
kannalta kriittisimmat.

VITA LAAKARIASEMA

"Madrittelimme asiakkaan polun ldakdriasemal-
la, eli mita tapahtuu ajanvaraamisesta vastaan-
ottoon ja aina lddkariasemalta poistumiseen
asti. Jokaisen kohtaamispisteen tdytyy toimia,
jotta kokonaisuus toimii ja asiakkaalle jéd lém-
min muistijalki meistd”, Hurme kertoo.

Uutta asiakaspalvelumallia sparrattiin eri am-
mattiryhmien kanssa. Konseptin rakentamisen
ja sparrausten jalkeen keskityttiin arjen teke-
misen viilaamiseen halutun asiakaskokemuk-
sen ja konseptin mukaiseksi. Arjessa apuna
kaytettiin Trainers’ Housen Vaikutuskarttaa ja
Pulssi-muutoksenjohtamisjarjestelmaa.

YHTENA JOUKKONA TEHTY MUUTOS

"Asiakaskokemus on kdsitteend ja konseptina
koko henkilokunnalle tuttu ja se on aktiivisesti
mielessd. Yhteistoiminta asiakaskokemuksen
kehittamiseksi on selvasti lisddntynyt ja kd-
sittelemme asiakaspalautteita sdanndllisesti
henkilostén kanssa. Asiakaskokemus on nyt
myds mukana jokaisessa keskustelussa tyéter-
veysasiakkaiden kanssa

Erityisen ilahduttavaa on ollut positiivisen pa-
lautteen mdadran lisaantyminen. Asiakastyy-
tyvaisyyskyselyn tulokset ovat parantuneet
koko ajan. Trainers’ House on ollut hyvin lgsnd
ja sitoutunut yhteiseen tekemiseemme. Olen
ollut tyytyvdinen yhteistyéhémme ja kertonut
kaikille avoimesti kenen kanssa teemme toitd’,
Immonen kiittaa.

"Yhteistytd on johdettu vahvastija tehokkaas-
ti. Suosittelen Trainers’ Housea kumppaniksi”,
Hurme paattaa.



LASSILA & TIKANOJA

NOSTETTA ASIAKASKOKEMUKSEEN JA UUSIIN ASIAKKAISIIN

Lassila & Tikanoja (LE&T) on palve-
luyritys, joka on muuttamassa kulutus-
yhteiskuntaa tehokkaaksi kierritysyh-
teiskunnaksi. Yritys foimii Suomessa,
Ruotsissa sekd Vendjilld. Vuonna 2015
L&T:n litkevaibto oli 646,3 miljoonaa
euroa ja yhtio tyollistid tilli hetkelli 8
000 henkilod. LT on listattu Nasdag
Helsingissd.

TARKKUUTTA JOHTAMISEEN JA
VAUHTIA STRATEGIAN LAPIVIENTIIN

Lassila & Tikanajalla an ollut suuria toimintata-
pa-jajéarjestelmamuutoksia kiinteistépalveluis-
sa. Toimintatapoja taytyi muuttaakoska Lassila
& Tikanoja halusi nostaa asiakkaan kokemusta
yrityksesta.

"Asiakaskokemuksen nostamiseen sekd tuot-
tavuuden  kasvattamiseen  padstiksemme
tarvitsimme parempaa johtamista, mitatta-
vuutta sekd parannusta tyén mielekkyyteen.
Halusimme lisatd asiantuntijoidemme asia-
kasaktiivisuutta ja varmistaa yhtendiset toi-
mintatavat myyntikdynneilld. On tirkedd olla
asiakkaiden tavoitettavissa ja keskustella kehi-
tysasioista yhdessd’, L&T:n liiketoimintajohta-
ja Antti Niitynpaa kertoo.
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HUOLELLISTA JOHTAMISTA
MUUTOSTILANTEISSA

"Halusimme toimintatapojen muutosten joh-
tamiseen tarkkuutta ja lapindkyvyyttd. Otim-
me kdyttoémme Pulssin. Uudet toimintatavat
konkretisoitiin ja jaettiin selkeiksi viikoittaisiksi
teoiksi. Keskityimme muutamaan tdrkeddn
asiaan kerrallaan, emmeka yrittineet vieda lapi
liian montaa asiaa samanaikaisesti.

Pulssin avulla pystymme henkilotasolla varmis-
tamaan ettd esimiehet ovat edistineet sovittu-
ja asioita. Saamme laadullista tietoa siitd, miten
ihmisilla menee seka jaettua toisillemme myds
ideoita. Pulssi on lisGnnyt ndkyvyyttd monesta
asiakastapaamisesta, jolloin pystymme kas-
vattamaan asiakastyytyvdisyyttd’, Niitynpaa
jatkaa.

L&T on hyddyntanyt myds muita Trainers’
Housen ratkaisuja. Kaikille asiakastasaille on
haluttu varmistaa riittava aktiivisuus. Tiiviilld ja
aktiivisella tiedon vaihdolla seka yhteiselld asia-
kaskonseptoinnilla asiakkaista on huolehdittu
henkilokohtaisemmin. "Tdmd on varmistettu
muun muassa asiakkuuksien huolenpitosoitoil-
la. Puheluissa on selvitetty esimerkiksi, miten
L&T voisi palvella nykyisia asiokkaita entistd
paremmin. Puhelun tavoitteena on ollut myds
sopia asiakastapaaminen. Suurempiin asiak-
kuuksiin on toteutettu asiakastutkimuksia. Sy-

véhaastatteluilla on selvitetty mikd asiakkaan
todellinen asiakaskokemus on. Emme halun-
neet kayttad asiakastutkimuksessa perinteisid
sahkaisid kyselyitd. Puhelinsoitolla tutkimus oli
my6s asiakkaalle vuorovaikutteisempaa”Niityn-
paakommentoi.

Sisaisten taimintatapamuutosten ja nykyisten
asiakkaiden liséksi L&T on panostanut myos
uusien asiakkaiden hankintaan. Uusien asiak-
kaiden hankkimiseksi Trainers’ Housen tiimi
on saopinut L&T:n aluemyyntipaalliksille myyn-
tikaynteja ja kertonut samalla potentiaalisille
asiakkaille kiinteistopalveluiden ratkaisuista.
"Halusimme lisGtehoja tapaamisten sopimiseen.
Kerroimme keitd haluamme tavata ja Trainers’
Housen tiimi vastasi kontaktoinnista. Kumppa-
nin avulla sadstimme aluemyyntipddllikiden ai-
kaa’” kertoo L&T:n myyntipaallikkd Joni Varkka.

MUUTOS ON AINA KULTTUURIN MUUTOS

"Yhteistyon aikana olemme ymmdrtdneet ettd
toimintatapa ja jdrjestelmamuutos on myos
kulttuurin ja ennen kaikkea johtamisen kult-
tuurin muuttamista. Muutoksissa fokus kadn-
tyy vaajaamattd sisdisiin asioihin joten on ollut
tarkedd panostaa myds asiakkaisiin. Pulssi on
tuonut ketteryyttd kommunikointiin ja nosta-
nut aktiivisuustasoa merkittavasti. Henkiloston
yhteiséllisyys on lisdéntynyt. Suuressa yrityk-

sessd eri yksikot ja liketoimintarajat erottavat
ihmisid toisistaan, Pulssin avulla némd rajat ka-
toavat. Kaikki raportoivat samassa paikassa ja
ndkevat toistensa tulokset joka herdttdd myos
hyvahenkistd kilpailua. Pulssi on helpottanut
tiedon jakoa koko porukassa ja tuonut avointa
kulttuuria ja tilivelvollisuutta.

Asiakastyytyvdisyys on parantunut kolmen
puolivuosijakson aikana ja tulokset ovat pa-
rantuneet jokaisella liiketoiminnan osa-alueel-
la. Yhteistyé Trainers’ Housen kanssa on ollut
tdrked osa onnistumisia. Trainers’ Housen to-
teuttamat huolenpitosoitot johtivat yhdeksdn
viikon aikana 131 tapaamiseen 80% hit ratella’,
Niitynpaa kiittaa.

"Laadukas taustatyé on vaikuttanut loista-
viin hit rateihin. Tapaamisia uusien asiakkai-
den kanssa on sovittu 188 kappaletta 60% hit
ratella. Trainers’ House on raportoinut meille
saanndllisesti yhteistydn etenemisestd ja tyds-
kentely on ollut hyvin organisoitua ja jdrjestel-
mallistd’, Varkka paattaa.
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TULEVAISUUDEN TYOPAIKKANA

TRAINERS’ HOUSE

Toimeksiannoissamme  tuemme
asiakkaidemme muutosta. Tii-
meissdmme toimii ammattilaisia
yhdistien osaamisensa asiakkaan

arwvoksi.

Lupauksemme on saada asiak-
kaillemme todennettavia tuloksia.
Tamd edellyttia muutosta teke-
misessd ja thmisten 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 seké
myynti. Muutoskonsultit tydskentelevat
asiakkaiden strategian ytimessa.

MUUTOSPROJEKTIPAALLIKOT

Muutosprojektipaallikot tukevat asiakkai-
demme muutoshankkeiden toteutusta
ja johtavat yhteistydtd systemaattisesti
kohti tavoitteita. Muutosprojektipaallikot
rakentavat yhteistyon ihmisverkoston ja
tunnelman.

LIIKETOIMINNAN TUKI

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

Liiketoiminnan tuen henkildt tydskentele-
vat toimeksiannoissa osana tiimia.

MARKKINOIJAT

Markkinoijamme  osallistuvat  Trainers’
House Growth Academy ty6- ja valmennus-
ohjelmaan. He sopivat vuodessa yli 20 000
tapaamista asiakkaidemme myyjlle seka
muutoskonsulteillemme. Laatu on ylin
prioriteettimme, silla jokainen puhelinkes-
kustelu on aina branditeko.
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TYOYHTEISOMME

Olemme asiakaskeskeinen tyoyh-
teiso. Timd koskee jokaista yhtios-
samme tyoskentelevid ihmista.

Panostamme <voimakkaan kult-
tuurimme  lisdksi  vaubdik-
kaaseen tyoilmapiiriin ja yhdessd-
tekemiseen.

Tuemme henkilostomme kasvua
systemaattisella koulutuksella,
opiskelun tukemisella ja oppimi-
sen korostamisella.
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MEITA KAIKKIA YHDISTAA
ASIAKASKESKEISYYS

Aloitamme ja paatamme jokaisen viikon
yhdessa. Kokaannumme vahintaan kerran
kuukaudessa yhteen lapikdymaan onnis-
tumisia ja tulevaisuuttamme.

Vuanna 2016 jatkoimme voimakasta pa-
nostamista henkilostomme oppimiseen.
Korostimme viikkopalaveriemme valmen-
nuksellista osuutta ja pidimme katseen
tulevassa.

Kannustamme henkildstéamme jatku-
vasti kasvamaan sekd ammattilaisina
ettd ihmisina. Kaikilla tydntekijoillamme
on mahdollisuus osallistua digitaalisiin
valmennuksiimme. Samoin kaoulutamme
tydntekijoitdmme  omissa  henkildkoh-
taisissa valmennusohjelmissa. Tuemme
my6s oma-ehtoista itsenaista opiskelua.

Tyon ohella harrastamme ja valilla juhlim-
mekin yhdessa.

Meille omien johtajiemme kasvattaminen
on tarkeaa ja vaalimme kulttuuriamme.

HALUAMME UUDISTUA

Jatkoimme tytaryhtiomme Igniksen osalta
voimakasta rekrytointia. Avasimme uu-
den toimiston Ouluun alkuvuodesta 2016.
Vuoden 2016 loppuun mennessa Trainers’
Housen Ignis tydllisti 1ahes 100 opiskelijaa
javastavalmistunutta Espoossaja Oulussa.

Tyon tueksi rakennetussa Trainers’ House
Growth Academy ty6- ja valmennusohjel-
massa kaynnistyi yhdeksas toimintavuosi
ja alumneja on jo yli 650.

Yrittajakumppani-konseptimme on
lahtenyt erittdin hyvin kayntiin. Vuoden
2016 lopussa Trainers’ Housella oli nelja
yrittdjgdkumppania eri pualilla  Suomea.
Jatkamme vuoden 2017 aikana Yrittdja-
kumppani-konseptiin  panostamista ja
laajennamme toimintaamme kattamaan
koko Suomen.

Trainee-ohjelmamme jarjestettiin vuoden
2016 aikana kahdesti.

Trainee-ohjelma koostuu intensiivisesta
valmennuksesta ja tydssdoppimisesta
myynnin ja projektijohtamisen tehtaviin.
Tulemme jatkamaan Trainee-ohjelmaam-
me kevaalla 2017.

Vuoden 2016 lopussa palveluksessamme
oli kokopaivaiseksi muutettuna 96 henki-
16a.

Markku Karlsson
Muutosprojektipdillikko

Miro Honkanen
Muutosprojektipdillikko

Tea Grinfors

Muutosprojekti-
piillikks

Jonna Gronbirj
Muutoskonsultti



YRITTAJAKUMPPANIMME

PALVELEE PAIKALLISESTI

Trainers’ Housen strategian yti-
messd on asiakkaidemme palvele-
minen kattavasti niin kotimaassa
kuin kansainvdlisestikin. Taatak-
semme asiakkaillemme sauma-
tonta palvelua, olemme raken-
taneet Suomen kasvukeskuksiin
Trainers’ House Yrittajikumppa-
ni-verkoston.

Asiakkaitamme yhdistda parempien tu-
losten tavaittelu. Halua kannattavalle kas-
vulle léytyy myds Suomen kehyskunnista.
Vuonna 2014 kaynnistetyn Yrittajakump-
pani-konseptin tavoitteena on saada kan-
nattavaa kasvua asiakkaillemme, yrittaja-
kumppaneillemme ja Trainers' Houselle.
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Vuaden 2016 aikana jatkoimme tiivistd
Yrittajakumppani -verkoston rakentamis-
ta. Konsepti on lahtenyt hyvin kayntiin. Tal-
la hetkelld yrittdjakumppanitoiminta kat-
taa Pirkanmaan, Paijat-Hameen, Hameen,
Varsinais-Suomen, Satakunnan, Pohjois- ja
Etela-Savon seka Pohjois- ja Etela-Karjalan
ja Kymenlaakson.

Autamme  pk-yrityksia, jotka etsivat
seuraavaa kasvun paikkaa tai haluavat
vauhdittaa kasvua. Kumppanimme tyos-
kentelevat paikallisesti Trainers' Housen
metadit, osaaminen ja muu tuki apunaan.

Vuonna 2017 etsimme kumppania
Pohjanmaalle.

Lue lisaa yrittajakumppanuudesta
kotisivuiltamme www.trainershouse fi

YRITTAJAKUMPPANIMME

¥ Trainers’ House on otettu hyvin
vastaan  paikallisissa  yrityksissa.
Tlabhduttavaa on ollut asiakkaiden
positiivinen palaute Trainers’ Hou-
sen palveluiden tarjoamisesta myos
maakunnissa.

Toimeksiantojen kautta olen padssyt
palvelemaan kaikenkokoisia yrityk-
sid ja todistamaan asiakkaillemme
tuottamaamme lisdarvoa. Asiak-
kaat kiittdvit meitd luotettavuu-
desta, edistyneisti metodeista ja
tyokaluista muutosten lapivientiin
sekd tietenkin yhdessi aikaansaa-
mistamme tuloksista.”

Juha Hakkarainen
Trainers' House Pohjois- ja Etela-Savo,
Keski-Suomi, Kajaani, Sotkamo



TRAINERS’ HOUSE

GROWTH ACADEMY

Tytiryhtiomme Ignis Oy:n voi-
mavara on innostuneet ja kun-
nianhimoiset markkinoijat. Ignis
tyollistia talla hetkelld yli 100

opiskelijaa ja vastavalmistunutta.

Tyon tukena toimii Trainers’

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

pua.

Trainers' House Growth Academy on vuo-
den mittainen tyd- ja valmennusohjelma,
joka on suunnattu opiskelijoille ja vasta-
valmistuneille. Growth Academylla on jo yli
650 alumnia.

Akatemian osallistujat tyoskentelevat
markkinoijan tehtavisséd Espoossa, Ou-
lussa ja vuonna 2017 myds Espanjassa.
Tehtaviin kuuluu tapaamisten sopimis-
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ta, syvahaastattelujen toteuttamista ja
osallistumista asiakkaidemme markki-
nointi- ja myyntitilaisuuksiin, kuten mes-
suille.

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

VALMENNUSTEEMOJA:
« Strategia jajohtaminen
« Ammattilaisen tyotaidot ja ajattelutavat

« Kasvuyrityksen ja yrityksen arvon
johtaminen

« Muutoksen johtaminen

« Vaikuttamisen lainalaisuudet ja
statuksen saato

« Tydelaman huippu-urheilu

« Tavoitteellisen tyon ja eldméan lupaus
jamenetelmat

« Myynnin korkeajannitys

« Voittamisen psykologia ja biologia
« Strategia ja kulttuuri

« Arjen johtajuus seka totuudessa elami-
sen filosofia ja tulokselliset menetelmat

TYYTYVAISET AKATEMIALAISET

? Aloitin Trainers’ Housella kevédilli
2015 markkinoijan tehtivissd ja
Growth Academyn tyo- ja valmen-
nusohjelmassa. Jo alussa huomasin
talon olevan tiynnd mahdolli-
suuksia ja pian eteninkin muutos-
projektipaillikoksi. Tind pdivind
tydskentelen suurten suomalaisten
yritysten kanssa muutoshankkeis-
sa ja vastaan useista projekteista.
Trainers’ Housella oppii valtavasti
eri litketoiminta-aloista ja kaytin-
non haasteista business-elamdssa.
Asioista, mistd ei yliopistossa edes
pubuta.”

Katariina Rissanen, Trainers’ House

P Tyoskentely Trainers' Housella ja
THGA-valmennukset toivat uusia
nakokulmia  Aalto-yliopiston las-
kentatoimen ja rahoituksen opin-
noille. Yliopistolla kivimme esi-
merkiksi investointilaskelmia lipi
numeroiden <valossa mutta vasta
Trainers’ Housella ymmdrsin ibmis-
ten roolin projektien onnistumisessa.

Tyckokemuksesta ja valmennuksista
on ollut hyotya uralleni. Nykydin
kontrolloin Nokian tukifunktioita.”

Sampo Oksanen, Nokia



HALLINTO-

JA OHJAUSJARJESTELMA

Trainers’ House Oyj on Suomessa
rekisteroity ja Helsingissd kotipaik-
kaansa pitivi julkinen osakeyhtio.
Yhtio noudattaa kulloinkin voimassa
olevaa Arvopaperimarkkinayhdistys
ry:n hyviksymdd Suomen listayhtioi-
den hallinnointikoodia mahdollisilla
poikkeuksilla. Koodi on kokonaisuu-
dessaan saatavilla internetosoittees-
ta www.cgfinland.fi. Vuonna 2016
yhtio noudatti 1.1.2016 <voimaan
tullutta koodia. Poikkeuksena on hal-
lintokoodin suositus 8, jonka mukaan
hallituksessa tulisi olla molempia
sukupuolia. Hallituksessa ei vuon-
na 2016 ole ollut hallinnointikoodin
suosituksen 8 mukaisesti edustettuna

Poikkeama

Jobtuu siitd, ettd poikkeuksellisen yri-

molempia  sukupuolia.

tyssaneeraustilanteen johdosta yhtion
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osakkeenomistajat pddttivit viliai-
kaisesti pienentdd hallituksen jisen-
mddrdd ja nimetd hallitukseen yhtion
tilanteen ja asiat jo valmiiksi hyvin
tuntevia henkiloiti. Samanaikaisesti
atkaisemmat yhtion hallituksen nais-
puoliset jasenet eivit olleet kaytetti-
vissd. Ndiden seikkojen johdosta yhtio
on viliaikaisesti poikennut hallin-
nointikoodin suosituksesta 8, mutta
yhtion tavoitteena on, etti hallituk-
sen kokoonpanossa on jatkossa edus-

tettuina molemmat sukupuolet.

Konsernin johtamista ohjaavat Suomen
lait ja yhtigjarjestys, joiden mukaisesti
valvonta ja hallinto on jaettu yhtigko-
kouksen, hallituksen ja toimitusjohtajan
kesken. Trainers' House -konsernin ylinta
paatosvaltaa kayttavat hallintoelimet

ovat emoyhtié Trainers’ House Oyjin yh-
tiokokous ja hallitus seka toimitusjohta-
ja. Yhtidkokouksessa osakkeenomistajat
vahvistavat vuosittain yhtion tilinpaa-
toksen, paattavat voitonjaosta seka hal-
lituksen jasenten ja tilintarkastajan valit-
semisesta ja ndiden palkkioista. Trainers’
House Oyj:n yhtidkokouksen kutsuu koolle
hallitus.

YHTIOKOKOUS

Osakkeenomistajat kayttavat yhtidko-
kouksessa paattamisvaltaansa yhtion
asioissa.

Varsinainen yhtiokokaous pidetdan kuuden
kuukauden kuluessa tilikauden paatty-
misesta. Hallitus kutsuu yhtickokauksen
koolle ja paattada sen pitamispaikasta ja
-ajasta. Kutsu yhtickokoukseen annetaan
osakkeenomistajille tiedoksi yhtion inter-
net-sivuilla aikaisintaan kolme kuukautta

ja viimeistaan kolme viikkoa ennen yhtio-
kokousta. Kutsu on kuitenkin toimitetta-
va vahintaan yhdeksan paivaa ennen yh-
tiokokouksen tasmaytyspaivaa.

Yhtikokous valitsee Trainers’ Housen
hallituksen ja tilintarkastajat, paattaa
naiden palkkioista ja mydntaa yhtién joh-
dolle vastuuvapauden. Yhtidkokouksessa
kasiteltavat asiat ja osakkaiden osallis-
tumisoikeus maaritellaan asakeyhticlais-
sa, Trainers’ Housen yhtigjarjestyksessa
ja yhtiokokouskutsussa. Hallitus kutsuu
kaolle ylimaaraisen yhtickokouksen, kun
katsoo siihen olevan aihetta tai kun laki
sitd edellyttaa.

Trainers’ House Oyj:n varsinainen yhtio-
kokous vuonna 2016 pidettiin 23.3.2016.
Yhtidkokous vahvisti yhtién tilinpaatok-
sen vuodelta 2015 ja mydnsi hallituksen
jasenille ja toimitusjohtajalle vastuuva-
pauden.



JOHDON TYOSUHDE-ETUUDET

2016 2015
Konsernin johtoryhma
Palkat ja muut lyhytaikaiset tyosuhde-etuudet 388 231,30 373 469,36
Toimitusjohtaja Arto Heimonen 175547,25 174 240,00
Hallituksen jasenet
Aktan Aarne 42 000,00 17 500,00
Hytkyvaara Jarmo 18 000,00 7500,00
Sarasvuo Jari 18 000,00 7500,00
Honkanen Vesa, aiempi jasen 1500,00
Toiminen Marjaana, aiempi jasen 1500,00

Trainers’ House Oyjin toimitusjohtaja on
Arto Heimonen. Han omisti 31.12.2016
25500 kpl Trainers’ House Oyj:n osakkeita
(31.12.201525500 kpl), joka vastaa 0,02 %
yhtion koko osakemaarasta (0,02 %).
Hanelld oli kauden paattyessa 1155 000
optiota (31.12.2015 500 000 optiota).
Optioista 340 000 kpl on toteutettavis-
sa (31.12.2015 170 000). Hanen irtisano-
misaikansa on kuusi kuukautta.

Muulla yrityksen johdolla oli 31.12.2016
osakeaptioita 755 000 kpl (31.12.2015
420 000 osakeoptiota). Johdon optio-
oikeuksissa on samanlaiset ehdot kuin
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muun henkildkunnan optioissa. Optioista
280000 kpl on toteutettavissa.

Jari Sarasvuo ja hanen maaraysvaltayhti-
6nsa Causa Prima Oy omistivat 31.12.2016
41638 111 kpl (31.12.2015 41 638 111 kpl)
Trainers’ House Qyj:n osakkeita, joka vas-
taa 39,0 % (39,0 %) yhtion koko osake-
maarasta. Hanella ei ole osakeoptioita.

Finanssivalvonta myénsi 10.6.2015 Jari
Sarasvualle ja Causa Prima Oy:lle sanee-
rausohjelmaehdotuksessa  tarkoitetun
poikkeusluvan  arvopaperimarkkinalain
mukaisen  pakollisen  ostotarjouksen

JOHTAMINEN

tekemisestd, joka naille syntyi, kun sa-
neerausohjelmaehdotuksen  mukainen
velkakonversio toteutettiin marraskuus-
sa 2015. Poikkeuslupa koski 30 prosentin
tarjousvelvollisuusrajan ylitysta.

Yhtiolla on kolme maksuperusteista
lisdelakevakuutusta, joissa vakuutettuna
on Jari Sarasvuo. Rahasto-optimin eldke-
vakuutuksesta ei ole maksettu tilikausien
2015 tai 2016 aikana vakuutusmaksuja
kuten ei mydskaan Yritysoptimin elakeva-
kuutuksesta. Eldkeaika kaikki vakuutuk-
set mukaanlukien alkaa 1.7.2020 ja paat-
tyy 30.6.2045. Vakuutuksiin liittyy myos
henkivakuutus.

Konserniin kuuluvien yhtididen toimitus-
johtajille tai hallituksen jasenille ei ole
myo6nnetty lainoja.

JOHTORYHMAN TEHTAVAT

Johtoryhmén tehtaviin kuuluvat stra-
tegian suunnittelu ja toteuttaminen,
liketoiminnan  ohjaus, tulosseuranta,
vuosisuunnittelu seka investointien ja toi-
minnan muutossuunnitelmien kasittely.
Johtoryhma kokoontuu viikoittain.

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, henkilostén kehittamiseen
ja laatutavoitteisiin.

Toimitusjohtajan esittely ja osakeomis-
tuksensa yhtiossa on esitetty sivuilla 58.

Konsernin johtoryhmaan kuuluivat vuo-
den lopussa toimitusjohtaja seka talous-
johtaja.

YRITYSSANEERAUSMENETTELY

Trainers’ House Oyj jatti 12.12.2014 yri-
tyssaneeraushakemuksen Espoon
karajaoikeudelle. Paatds yrityssanee-
raushakemuksen jatkamisesta tehtiin
yhtion ylimaaraisessa yhtiokokoukses-
sa 20.1.2015. Espoon kardjaoikeus antai
paatoksen yrityssaneerausmenettelyn
aloittamisesta 28.1.2015. VYrityssanee-
rausmenettelyn selvittajaksi maarattiin
asianajaja Mika llveskera asianajotoimisto
Castrén & Snellman Oy:sta ("selvittaja").

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

Osana tervehdyttamistoimenpiteitd 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  selvittdja
jatti yhtion saneerauschjelmaehdotuk-
sen Espoon kargjaoikeuteen 3.6.2015.
Selvittajan nakemyksen mukaan yhtion
liketoiminta oli saneerausohjelmassa
mainituilla  toimenpiteilld tervehdytet-
tavissa ja yhtidlle oli saatavissa aikaan
vahvistamis- ja toteuttamiskelpainen
saneerausohjelma.  Pd&domamaaraltaan
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
tekemisesta, joka naille muutoin syn-
tyisi, jos saneerausohjelmaehdotuksen
mukainen velkakonversio toteutetaan.
Poikkeuslupa koski 30 prosentin tarjous-

velvallisuusrajan ylitysta. Poikkeusluvan
edellytyksena oli, etteivat Jari Sarasvuo
ja Causa Prima, tai ndiden kanssa yksissa
tuumin toimivat henkilét, tarjousvelvol-
lisuusrajan ylittamisen jalkeen hanki tai
merkitse lisda yhtion osakkeita tai muu-
toin kasvata daniosuuttaan yhtidssa.

Trainers’ House Oyjin ylimaarainen yhtio-
kokous 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 kargjdoikeus 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. Lisaksi
toimitilakustannukset alenivat vuosita-
salla noin 800 000 euroa.

Selvittaja asianajaja Mika llveskero asian-
ajotoimisto  Castrén & Snellman Oy:
std maarattiin karajacikeuden antamalla
paatoksella 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
yhteensa 38 720 358 kpl yhtion uutta osa-
ketta. Osakkeiden merkintahinta oli 0,08
euroa / osake ja se maksettiin kokonai-
suudessaan kuittaamalla saneerausvel-
kojalla oleva saneerausvelka merkinta-
hintaa vastaan. Osakeannin seurauksena
yhtion osakkeiden maara kasvaiyhteensa
106 737 062 osakkeeseen. Merkintahinta
kirjattiin kokonaisuudessaan yhtién sijoi-
tetun vapaan oman padoman rahastoon.
Osakeannilla ei ollut vaikutuksia yhtién
osakepadomaan.

Uudet osakkeet, yhteensd 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 pdrssissa (NAS-
DAQ OMX Helsinki) 10.12.2015.

Yrityssaneerauksen toteuttaminen on
jatkunut tilikaudella 2016 hyvassa yhteis-
ty6ssa sidosryhmien kanssa. Yhtid jatkaa
maéaratietaista tyota ohjelman velvoittei-
den tayttamiseksi.

Tervehdyttamisohjelman tuloksena yh-
tion operatiivinen liikevoitto ennen ver-
tailukelpoisuuteen vaikuttavia erid oli jo
tilikaudella 2015 positiivinen. Kasvu jatkui
vahvana myds tilikaudella 2016.

TILINTARKASTUS

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

Vuoden 2016 varsinainen yhtitkokous va-
litsi tilintarkastajaksi tilintarkastusyhtei-
s6 Ernst & Young Oy:n. Paavastuullisena
tilintarkastajana taimii KHT Mikko Rytilah-
ti.

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

Tilintarkastajan palkkio maksetaan las-
kun mukaan.

Vuonna 2016 Trainers’ House konsernin
tilintarkastajille  maksettiin tilintarkas-
tuksesta 51 730 euroa ja tilintarkastuslain
11,2 §:ssd tarkoitetuista toimeksiannois-
ta4 560 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.
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Toimitusjohtaja vastaa suoraan stra-
tegian suunnittelusta, toteutuksesta
ja sen mukaisista investoinneista seka
siita, ettd kirjanpito on lain mukainen ja
varainhaito 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. Johtoryhméaan kuului toimi-
tusjohtajan lisaksi talousjohtaja vuoden
2016 lopussa.

Toimitusjohtajana on 9.1.2013 alkaen toi-
minut Arto Heimanen. Talousjohtajana
toimii Saku Keskitalo.

TOIMITUSJOHTAJAN PALKITSEMINEN

Hallitus hyvaksyy toimitusjohtajan palk-
kaustason. Trainers’ House Oyj:n toimi-
tusjohtaja Arto Heimosella an rahapalkan
ja voimassaolevan kannustinjarjestelman
lisaksi yhtion kulloinkin voimassa olevien
kaytantdjen mukaisesti seuraavat luon-
toisedut: lounasetu ja yhtion politikan
mukainen tydterveyshuolto.

Toimitusjohtajasopimus voidaan irtisa-
noa ilman erityistd perustetta molem-
pien sopijapuolten toimesta noudattaen
kuuden (6) kuukauden irtisanomisaikaa.
Toimitusjohtajalla on irtisanomisaikana
tydntekavelvollisuudesta riippumatta oi-
keus rahapalkkaan ja luontoisetuihin tai
luontoisetujen verotusméaaraa 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 25 500 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
2016-2017 jésenid oli kolme.

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 yhtidssa esitellaan sivuilla 60.

HALLITUKSEN MONIMUOTOISUUS

Hallituksen monimuotoisuus  mahdol-
listaa erilaisten nakokulmien tuomisen
paatoksentekoon seka hallituksen laa-
dukkaan toiminnan ja edistaa johdon te-
hokasta valvontaa. Trainers' House pyrkii
siihen, ettd hallitus koostuu vastuullisista
ja ammattitaitoisista henkildista, jotka
edustavat erilaisia ammatti- ja koulu-
tustaustoja, monipuolista kokemusta
erilaisista markkinoista ja liiketaimin-
ta-alueista sekd molempia sukupuolia.

Lisaksi on yhtion nakdkulmasta tarkeata,
ettd hallituksessa on edustettuna osaa-
mista yhtion toiminnan ja kehityksen
kannalta keskeisista alueista, kuten val-
mennustaiminnasta, digitalisaatiosta ja
viestinnasta. Paatos hallituksen jasenten
valinnasta tehdaan kuitenkin aina yhtio-
kokouksessa.

Edelld kuvatulla tavalla vuonna 2016 yh-
tion hallituksessa ei poikkeuksellisesti
ole ollut naispuolista hallituksen jasenta.
Yhtio pyrkii oikaisemaan tilanteen mah-
dollisimman nopeasti seka varmistamaan
hallituksen monimuotoisuuden myds tal-
ta osin.

KOKOUKSET

Hallitus kokoontui 11 kertaa vuonna 2016.
Hallituksen jasenet olivat kokouksissa
taysimaaraisesti lasna yhta hallituksen
jasen Jari Sarasvuon ennalta sovittua
poissaoloa lukuunottamatta.

HALLITUKSEN PALKKIOT

Vuoden 2016 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 ty6kokemus

Trainers’ House Oyj
Toimitusjohtaja 20082010

Trainers’ House Oyj

Hallituksen puheenjohtaja 1990-2007
Yrittijini

vuodesta 1990

Muut keskeiset luottamustoimet
Ei luottamustoimia

Omistukset yhtidssi
Suoraan ja miiriysvaltayhtion kautta;
osakkeet 41 638 111 kpl
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AARNE AKTAN

Hallituksen puheenjobtaja, hallituksen jisen
wvuodesta 2006

Syntymivuosi: 1973
Koulutus: KTK

Paitoimi:
Pihlajalinna Oy
Toimitusjohtaja 8.8.2016-

Keskeinen tyokokemus

Talentum Oyj
Toimitusjohtaja 2011-2016

Quartal Oy
Toimitusjohtaja 1998-2011

Kauppamainos Bozell Oy
Yhteyspiillikk6 1997-1998

Muut keskeiset luottamustoimet

Intera Equity Partners I1I Oy
Hallituksen jdsen, 2016~

Solteq Oyj
Hallituksen jisen, 2015-

Great Expectations Capital Oy
Hallituksen puheenjohtaja, 2007-

Omistukset yhtidssi
Suoraan ja miiriysvaltayhtion kautta;

osakkeet 3 026 000 kpl

JARMO HYOKYVAARA

Hallituksen jisen vuodesta 2011

Syntymivuosi: 1965
Koulutus: MBA

Keskeinen tyokokemus

Smartum Oy

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

The Orange Company Oy

Hallituksen puheenjohtaja, 2013-

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

Aino Health Management Oy
Hallituksen jisen, 2011-2016

Muut keskeiset luottamustoimet

Helsingin Uusyrityskeskus
Hallituksen puheenjohtaja, 2016—
Hallituksen jisen 2015

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

Helsingin Kauppakamari
Valtuuston jasen 2015-

Omistukset yhti6ssi
Miiridysvaltayhtion kautta;
osakkeet 600 000 kpl

The Orange Company;
osakkeet 4 250 000 kpl

Jari Sarasvuo

Aarne Aktan

Jarmo Hyékyvaara

Kuwva: Ville Launiala © 2017
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HALLITUKSEN

TYOJARJESTYS

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

» madrittelee 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,
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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 kuuluvat
hallituksen paatdsvaltaan osakeyhti-
olain, muiden lakien, yhtigjarjestyksen
tai muiden mahdollisten sdannésten
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 siitd, etta kirjanpito on lain mukainen
ja varainhoito luotettavasti jarjestetty.
Operatiivisesta liketoiminnasta huolehtii
toimitusjohtaja johtoryhman avulla. Sisai-
sesta valvonnasta vastaa yhtion ylin johto,
ulkoisesta tarkastuksesta vastaavat tilin-
tarkastajat ja sisdisestd tarkastuksesta
vastaavat hallituksen nimedmat 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. Konsernin johto-
ryhman paatehtavat ovat:

1. strategia- ja vuosisuunnitelmien
kasittely,

2. liiketoiminnan ja talouden valvontaja

3. investointien, yritysostojen ja ryhman
kannalta merkittavien toiminnan
laajentamis-tai supistamissuunnitel-
mien kasittely.
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SISAINEN TARKASTUS

SISAINEN TARKASTUS

Trainers' House Oyjilla ei ole erillista sisai-
sen tarkastuksen toimintoa, joka arvioisi
ja testaisi yhtion siséisen valvonnan me-
nettelyjd ja prosesseja. Yhtion hallitus
harkitsee vuasittain sisdisen tarkastuk-
sen toiminnon perustamista tai naiden
palvelujen ostamista yhtion ulkopuolelta.
Lisaksi sisaisen tarkastuksen tarpees-
ta keskustellaan saanndllisesti yhtién
tilintarkastajien kanssa. Hallituksen na-
kemyksen mukaan yhtion toimintojen
laajuus ei ole yhtion nykytilassa antanut
aihetta siséisen tarkastuksen toiminnon
perustamiseen. Tarkeimmat nakemyk-
seen vaikuttavat tekijat ovat konsernin
toiminnan  harjoittaminen paaasiassa
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

64 SISKINEN TARKASTUS

Euroopan arvopaperimarkkinaviranomai-
sen (European Securities Markets Autho-
rity), Finanssivalvannan ja Nasdaq Helsinki
Oy:n antamia maarayksiaja ohjeita. Lisak-
si kansernissa on vuonna 2016 paivitetty
sisapiiriohje.

Toimitusjohtaja  tekee talousjohtajan
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 lykk&amista koskevat paatokset
ja tallaisten paatdsten perustelut seka
noudattaa maariteltyja prosesseja siten
kuin soveltuvat saannokset edellyttavat.

Yhtio yllapitda sisapiiriluetteloa hen-
kiloista, joilla on sisépiiritietoa. Yhtion
tydntekijat ja palveluntarjoajat, joilla on
paasy tiettyyn sisapiiritietoon, merki-
taan sisapiiriluettelon hankekohtaiseen
osioon. Hankekohtaisen sisapiiriluette-
lon perustamisesta paattad toimitus-
tai talousjohtaja. Yhtio on toistaiseksi
paattanyt olla perustamatta pysyvien

sisapiirildisten luetteloa. Jokaiselle han-
kekohtaiseen luetteloon merkitylle henki-
I6lle ilmoitetaan sahkdpostitse luetteloon
merkitsemisesta sekd siihen liittyvistd
velvollisuuksista ja soveltuvista seuraa-
muksista. IImoituksen saavan henkilén
pitadd kirjallisesti vahvistaa ilmoituksen
vastaanottaminen,  kun ilmoituksen
vastaanottaja merkitddn ensimmais-
ta kertaa sisapiiriluetteloon. Paatdksen
hankekohtaisen sisapiiriluettelon paatta-
misesta tekee toimitus- tai talousjohtaja.
Kyseiseen luetteloon merkityille henkilgil-
le ilmoitetaan séhkdpostitse hankekoh-
taisen sisapiiriluettelon paattymisesta.

Jos henkildlla on hallussaan sisépiiri-
tietoa, kaupankaynti on aina kiellettya.
Lisaksi tietyt kaupankayntirajoitukset
koskevat erdita yhtion johtohenkilita ja
tydntekijoita myds silloin, kun tallaisilla
tahoilla ei ole hallussaan sisapiiritietoa.

Lisaksi yhtié on maaritellyt Trainers' Hou-
se Oyjn hallituksen, toimitusjohtajan,
varatoimitusjohtajan ja talousjohtajan
markkinoiden  vaarinkayttoasetuksen
mukaisiksi  johtotehtdvissa  toimiviksi
henkilgiksi.

Yhtién johtotehtévissa toimivien henki-
Ididen eli hallituksen ja konsernin johto-
ryhman jasenten seka heidan I&hipiirinsa
taytyy ilmoittaa yhtidlle ja Finanssival-
vonnalle yhtion osakkeilla tai vieraan paa-
oman ehtoisilla valineilla tai niihin liittyvilla
johdannaisilla tai muilla rahoitusvalineilla
tekemansa liiketoimet. llmoitusvelvolli-
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 liiketoimintariskit, henkilostéon
liittyvat riskit, teknologia- ja tietoturva-
riskit, rahoitusriskit seka juridiset riskit.

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

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

RAPORTOINTI- JA
OHJAUSJARJESTELMAT

Konsernissa on liiketoiminnan tehokkaan
seurannan edellyttdmat raportointijar-
jestelmat. Sisdinen valvonta kytkeytyy
yrityksen visioon, strategisiin tavoitteisiin
ja niiden pohjalta asetettuihin liketoimin-
nallisiin tavoitteisiin.

Liikketoiminnan  tavoitteiden toteutu-
mista ja konsernin taloudellista kehitys-
td seurataan kuukausittain konsernin
ohjausjarjestelman avulla. Olennaisena

osana ohjausjarjestelmaa toteumatiedot
ja ajantasaiset ennusteet kaydaan lapi
kuukausittain konsernin johtoryhmassa.
Ohjausjarjestelma sisaltdd muun muassa
kattavan myynnin raportoinnin, tuloslas-
kelman, rullaavan likevaihto- 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-
13 alueella liittyvat esimerkiksi yleiseen
taloudelliseen kehitykseen, asiakasja-
kaumaan, teknologiavalintaihin, kilpailuti-
lanteen kehittymiseen ja henkildstokulu-
jen hallintaan.

Riskeja hallitaan myynnin, henkiléresurs-
sien ja liikekulujen 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 vahentaa
markkinoiden haitallisten liikkeiden vai-
kutuksia yhtién toiminnassa.

Rahaitusriskit on jaettu neljgan kategori-
aan, joita ovat maksuvalmius, korkoriskit,
valuuttariskit ja luottoriskit. Jokaista ris-
ki 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 LIITTYVAT RISKIT

Trainers’ Housen menestys asiantun-
tijaorganisaationa riippuu sen kyvysta
houkutella ja pitaa palveluksessa osaavaa
henkilokuntaa. Henkilostoriskeja hallitaan
kilpailukykyisen palkan lisgksi 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 liittyvat 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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YHTEYSTIEDOT

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

KALENTERI 2017

Varsinainen yhtitkokous pidetaan
30.3.2017.

Vuoden 2017 tulosjulkistukset
julkaistaan seuraavasti:

27.4.2017 klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-31.3.2017

10.8.2017 klo 8:30
Puolivuosikatsaus 1.1.-30.6.2017

26.10.2017 klo 8:30
Osavuosikatsaus 1.1.-30.9.2017
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HALLITUKSEN ESITYS OSINGONJAOSTA

Hallitus esittaa yhtiokokoukselle,
ettd vuodelta 2016 ei jaeta osinkoa.

Trainers’ House Oyj
Tekniikantie 14
02150 Espoo
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Vastaava tuottaja: Antti Aho
Piitoimittaja: Elina Yli-Kyyny
Visuaalinen suunnittelu, toteutus ja valokuvat: Ville Launiala
Infografiikat: Zeeland Family
Tiimi: Saku Keskitalo, Arja Kokkarinen, Katriina Juntunen, Antti Kiukas

“Perficiendum est, si quid agere aut proficere vis, ut homines non solum te audiant, verum etiam libenter studioseque audiant.”
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