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BTS i korthet

BTS-koncernen dr ett ledande internationellt konsult- och utbildningsforetag

BTS ar varldsledande pd skraddarsydda affdrssimuleringar och andra upplevelsebaserade l6sningar for inldaring
som framjar ledande foretags férandring, tillvaxt och framgang. Vi samarbetar med vara kunder for att utveckla
de synsatt och kompetenser som deras medarbetare behdver for att snabbare genomféra férandringar och
forbattra affarsresultat. BTS har fler an 250 ytterst talangfulla medarbetare som betjanar fler &n 400 kunder,
inklusive fler &n 50 av féretagen pa US Fortune 100-listan samt fler &n 25 av varldens storsta féretag pa Global
Fortune 100-listan.

Vision: The World's No.1 Learning & Development Consultancy —
innovating how companies change, learn and improve.

Mission: We partner with our clients to accelerate change and improve
business results.

Kunderbjudande: Vi utvecklar de synsatt och kompetenser som era medarbetare behéver
for att snabbare genomfora forandringar och férbattra affarsresultat.

BTS sakerstaller att investeringar i larande leder till battre resultat och starkt
avkastning (ROI) genom:

e Upplevelsebaserade I6sningar — att lara genom att gora — vilket &r det effektivaste sattet att Idra och
forandras.

e Skraddarsydda I6sningar som &r anpassade till vad som &r relevant och genomférbart pa
arbetsplatsen.

® En heltdckande process som leder till matbara resultat i verksamheten.

Globala bolag som kunder

BTS arbetar for ndrvarande med fler an 400 foretag runtom i vérlden som ar verksamma inom branscher
som tillverkningsindustri, telekommunikation, IT, finansiella tjanster, Idkemedel & bioteknik, handel &
distribution, snabbrorliga konsumentvaror samt energi. Fler &n 25 av varldens 100 storsta bolag matt i
borsvarde ar BTS kunder. Nagra exempel pa kunder &r:

Accenture Cisco Humana Schlumberger Unilever
AT&T Coca-Cola KPMG Sony Vattenfall
Autodesk Energy Australia Microsoft Telefonica Vodafone
BBVA Ericsson Nokia Telstra Xerox
BG GAP Norway Post Texas Instruments
Carlsberg HP Roche Toyota
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2008 i sammandrag

e Nettoomsattningen har under aret kat med 5 procent och uppgick till 548,4 (523,2) MSEK.
Rensat for valutakursforandringar var tillvaxten 8 procent.

e Rorelseresultatet fore avskrivningar pa immateriella tillgdngar (EBITA) minskade med 10 procent
till 79,8 (88,3) MSEK.

® Nettoomsattning fér APG minskade med 21 procent i lokal valuta samtidigt som BTS
ursprungsverksamhet, rensat for valutakursférandringar, véxte med 19 procent.

® Resultat fore skatt minskade med 7 procent till 67,6 (72,8) MSEK.
e Resultat efter skatt minskade med 8 procent till 45,0 (48,8) MSEK.

e FEfterfrdgan pa BTS tjanster har varit fortsatt god samtliga marknader, med undantag for APG som
haft en fortsatt negativ utveckling med en svagare efterfrdgan under hela perioden. Efterfrdgan pa
utbildnings- och konsulttjdnster har férsvagats under det andra halvaret, men efterfrdgan pa BTS
tjdnster utvecklades positivt och ¢kade under samma period.

e Korsforsaljingen mellan BTS och The Real learning Company (RLC) fortsatte utvecklas positivt och
forsaliningen har under perioden 6kat markant jamfért med 2007.

e Ny kunder under dret inkluderar bl.a.: Alcoa, ConocoPhilips, Deloitte, Exportrédet, Ferrovial, Invitrogen,
Leighton Mining, Logica, Mattel, Metso Minerals, National Foods, Publicis Group, Repsol and Subaru
North America.

e FEtt nytt kontor 6ppnades i Mexico City.

Nyckeltal 2008 2007
Nettoomséttning, MSEK 548,4 523,2
EBITA, MSEK 79,8 88,3
Rorelseresultat, MSEK 70,5 78,2
Resultat fore skatt, MSEK 67,6 72,8
Resultat efter skatt, MSEK 45,0 48,8
EBITA marginal, % 15 17
Rorelsemarginal, % 13 15
Vinst marginal, % 8 9
Operativt Kapital, MSEK 266,9 193,9
Avkastning pa eget kapital, % 20 26
Avkastning pa operativt kapital, % 31 41
Soliditet vid arets slut, % 56 50
Kassaflode fran den operativa verksamheten, MSEK 32,3 45,2
Kassaflode, MSEK -1,6 -4,5
Likvida medel vid arets slut, MSEK 65,9 67,5
Antal medarbetare i medeltal 249 211
Antal medarbetare vid arets slut 267 230
Nettoomsattning per anstalld, MSEK 2,2 2,5
Vinst och utdelning per aktie, SEK Nettoomsattning per operativ enhet, 2008
SEK .
BTS Ovriga vérlden
3,0 7%
BTS Europa
2,5 25%
BTS Nordamerika
2,0 68%
1,5

Nettoomsattning per intdktsslag, 2008

Ovrigt
5%

Licenser
16 %

0,0 Kundanpassning
2004 2005 2006 2007 2008 18%

M Vinst per aktie Utdelning per aktie

Seminarier
61%

Vinst och utdelning per aktie for aren 2003-2005 har justerats med korrektionsfaktorn 0,3333 pa grund av split 3:1 i maj 2006.
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VD har ordet

2008 - en framgang, en huvudvark

Men resultaten for 2008 ar en kombi-

nation av en framgdng och en huvudvark.

| BTS ursprungliga verksamhet steg intak-
terna med 19 procent (valutajusterat)
och rorelseresultatet med 3 procent.
Men i APG - som BTS forvarvade 2006
— minskade intakterna med 21 procent
rorelseresultatet med 78 procent.

Vidr ndjda med framgdngen for "det
gamla BTS"” under 2008 och vi arbetar
hart for att vanda APG.

2008 i korthet

Nagra av vdra viktigaste framgdngar 2008:

- 51 nya kunder — exempel pd nya
strategiska uppdrag ar National Foods,

Pfizer, Repsol, Invitrogen och SAB Miller.

« Flera nya, betydande projekt fran befint-
liga kunder, som fortsatter under 2009

— tex. Telstra, AT&T, Ericsson, Unilever och

Standard Bank.

« Produktutveckling - flera nya [6sningar
med betydande potential, The Sales
Accelerator, Time-effective On-Boarding,

Safety Leadership och Risk Management

ar bara nagra exempel pa viktig
utveckling under fiolaret.

- Nya marknader — expansion genom

vara nya kontor i Singapore och Mexiko.

- Okad produktivitet i véra kdrnprocesser,

med |6pande effektivitetsforbattringar
och inférande av integrerade foretags-
Overgripande system.

« The Sales and Leadership Practices —

utvecklade utifrdn immateriella till-
gangar och medarbetare som forvarvats
i The Real Learning Company och SMG
— mer an fordubblade intdkterna genom
forsaljning via BTS.
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Varfor BTS fortsatter

att ta marknadsandelar
Drivkraften for 6kad produktivitet

och snabbare forandring ar storre an
ndgonsin i var globalt sammanldnkade
ekonomi. Och i syfte uppna ett snabbt
och effektivt utférande behdver
foretag fungerande forandrings- och
utbildningsmetoder.

Traditionellt ldarande kommer i form av
forelasningar, bildspel, parmar och grupp-
diskussioner. De kan vara intressanta och
stimulerande men om de nédvéndiga
resultaten uteblir blir jobbet inte gjort.

Jobbet blir gjort nér deltagare- chefer
och medarbetare i féretagen forandrar
sitt affarsbeteende och skapar positiva
affarsresultat. Forskning visar att de béasta
resultaten uppnds om vuxna far lara sig
genom praktiska dvningar i en miljo
som har nara koppling till deras arbets-
situation, under forutsattning att de har
ett tydligt mal och en vilja till férandring.
BTS arbetssatt utgar fran dessa val under-
byggda framgangsprinciper.

Vart kunderbjudande &r att utveckla
de synsatt och kompetenser som
medarbetare behdver for att snabbare
genomfora fordndringar och forbattra
affdrsresultat. Vi sakerstaller att detta leder
till bdttre resultat och starkt avkastning
(ROI) for vara kunder genom:

- Upplevelsebaserade I6sningar — att ldra
genom att gora — vilket ar det effekti-
vaste sdttet att ldra och férandras.

- Skraddarsydda l6sningar som &r
anpassade till vad som dr relevant och
genomforbart pa arbetsplatsen.

« En heltédckande process som leder till
madtbara resultat i verksamheten.

Det dr skélen till att foretag som Accenture,
Nokia, Microsoft och Unilever valjer att
arbeta med BTS for att snabba upp
forandring och forbattra affarsresultat.

Var tillvaxthistorik

och tillvaxtstrategi

BTS intakter har de senaste fem aren okat
med 28 procent och rérelseresultatet med
66 procent. Den organiska tillvaxten har

legat pd i genomsnitt 17 procent per ar.

Det finns flera drivkrafter bakom var lang-
siktiga, hdllbara och I6nsamma tillvaxt:

- Viverkar pd en vaxande marknad.

« Vi har ett mycket konkurrenskraftigt
utbud.

- Vi har gjort strategiska forvarv pa en
splittrad marknad.

- Vi har branschens bésta organisation
och medarbetare.

BTS har den kundbas, 16sningsportfolj
och organisation som kravs for att véxa.
Marknadspenetrationen ar fortfarande
|dg. Grunden for var tillvaxt ar organisk
och storre delen av tillvaxten dr ocksd
organisk — utvidgning av befintliga
kontor, geografisk expansion i form av

nya kontor och standig utveckling av
nya produkter och I6sningar.

Var strategi i
konjunkturnedgangen

Den aktuella konjunkturnedgangen ar
kraftig och kommer att paverka vara
kunder och darfér oss. Men vart mal ar
att fortsdtta att utvecklas bra under kon-
junkturnedgangen.

BTS &r val positionerat for att handskas med
dessa utmaningar av féljande tre orsaker:

1. Vihar en diversifierad kundbas.

2. Vihar fa kunder i de sektorer som blivit
hardast drabbade.

3. Vdra projekt dr vanligen av strategisk
och l&angsiktig karaktar for vara kunder.

"BTS har kundbasen, |6sningar och en organisation for fort-
satt tillvaxt. Var marknadsandel ar fortfarande lag. Grunden
for och merparten av var tillvaxt ar organisk, genom en
expansion av befintliga kontor, geografisk expansioniformav
nya kontor samt en kontinuerlig utveckling av nya produkter

och l6sningar’



“Our current vision is to
become The World's No. 1
Learning & Development
Consultancy - innovating
how companies change,
learn and improve”.

Men trots detta &r BTS exponerat for ned-
gangen pa marknaden och upplever kon-
sekvenser i form av installda eller fram-
flyttade projekt. Var strategi for konjunk-
turnedgdngen bygger pa tva viktiga
majligheter — att vi har en liten marknads-
andel och vart mycket konkurrens kraftiga
erbjudande. Detta ger 0ss manga mojlig-
heter att fa nya uppdrag for att motverka
effekten av konjunkturnedgangen.

- Vikoncentrerar vara resurser pd kunder
som har hég prioritet, dar vi ser tillvaxt-
mojligheter dven under konjunktur-
nedgdng.

- Denna strategi fungerade utmarkt i
"gamla BTS"under 2008 med en tillvéxt
pa 18 procent, och dven under det
besvdrliga fjarde kvartalet med en
tillvaxt pd 11 procent. Och strategin fort-
sdtter att fungera bra dven under 2009.

- Dessutom dr var plan att ta till vara
andra mojligheter som nedgdngen
erbjuder - vi planerar att anstélla
skickliga medarbetare och vinna nya
kunder samt finslipa vara interna
processer och den interna effektiviteten.

APG:s resultat har drabbats av konjunktur-
nedgdngen i storre utstrdckning, pa grund
av dess kund- och produktmix. Under
2008 har APG:s ledning arbetat med ett
program med fokus pa marknadsforing,
forsaljning och utbildning for att vanda
verksamheten.

Nya marknader

Under de senaste dren har vi expanderat
till nya marknader — Australien, Asien,
Latinamerika — med nya kontor och snabb
intaktstillvéxt. Vi ser — trots konjunkturned-
gangen - betydande tillvaxtmajligheter
for BTS pa dessa marknader och véra
planer innefattar att dppna nya kontor
under de ndrmaste aren.

Stabil finansiell stallning
BTS har en positiv nettokassastalining och
stark soliditet pa 56 procent. Vara 1an ar
langfristiga och amorteras enligt en sexarig
plan genom vart starka kassafléde. Vara
goodwilltillgdngar &r vardebestandiga, tack
vare en stark utveckling for det forvarvade
The Real Learning Company.

Utvecklingen for vdrldens valutor tyder
pa en positiv inverkan pa BTS under 2009,
eftersom storre delen av vara intakter &r i
dollar och euro. Den aktuella kursen for
den amerikanska dollarn, som forra dret
stod for 67 procent av vara intékter, ligger
under forsta kvartalet innevarande ar
34 procent over fiolarets dollarkurs.

Var vision
Nar BTS grundades i mitten av 1980-talet
var var vision att bli "vérldsledande pa
affarssimuleringar” Redan 2004 hade
denna vision blivit verklighet.

| dag &r var vision ar att bli "varldens
framsta konsultforetag inom ldrande och

VD ORD

utveckling - genom att férnya hur
foretag hanterar foréndringar, larande
och férbattringar”.

Detta utgor en spannande utmaning
for oss alla. Var nuvarande stdllning — i
form av kundbas, I6sningar och med-
arbetare — gor att vi ar dvertygade om
att vi kommer att lyckas forverkliga dven
denna vision.

Framtidsutsikter
Vihar en mdngadrig historia bakom oss ddr
vi visat pa var férmdga att uppna en hall-
bar organisk tillvaxt. Konjunkturned-
gangen skapar bade stora utmaningar
och stora mojligheter. Var strategi for
konjunkturnedgdngen ger goda resultat.
Det allmanna konjunkturlaget gor
beddmningen fér 2009 mer osaker &n
normalt. Resultat fore skatt bedoms bli i
linje med foregdende ar.

Stockholm, April 2009

TR

Henrik Ekelund
VD och koncernchef fér BTS Group AB (publ)

"Var strategi for konjunkturnedgangen bygger pa tva viktiga
mojligheter — att vi har en liten marknadsandel och vart
mycket konkurrens kraftiga erbjudande. Detta ger 0ss manga
mojligheter att fa nya uppdrag for att motverka effekten

av konjunkturnedgangen. Vi koncentrerar vara resurser pa
kunder som har hog prioritet, dar vi ser tillvaxtmojligheter
aven under konjunkturnedgang”



BTS i varlden
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VISION, MISSION, KUNDERBJUDANDE, MAL OCH STRATEGIER

Vision, mission, kunderbjudande,

mal och strategier

OURVISION

“The World’s No.1
Learning & Development

Consultancy - innovating how

companies change, learn and
improve.”’

Kunderbjudande

Vi utvecklar de synsatt och kompetenser
som era medarbetare behdver for att
snabbare genomfora forandringar och for-
battra affdrsresultat.

BTS sakerstaller att investeringar i larande
leder till battre resultat och starkt avkast-
ning (ROI) genom:

Upplevelsebaserade 16sningar —
"Learning by Doing" - det mest

effektiva sattet for inlarning och
okad forandringsbendgenhet.

Kundanpassning pa djupet —
till det som &r relevant och
praktiskt tilldmpbart pa jobbet.

En heltdckande process som
sakrar och mater resultaten.

OUR MISSION

“We partner with our clients to
accelerate change and improve
business results.”

Finansiella mal
BTS finansiella mal skall 6ver tiden vara:

» En organisk tillvéxt rensad for
valutakursférandringar om 20 procent.

» En EBITA-marginal om 15 procent.

» En soliditet som varaktigt ej skall under
stiga 50 procent.



BTS-koncernens
elva strategiska principer:

n Fokus

BTS &r ett konsultforetag inom ldrande och
utveckling. Vi fokuserar pa vara varlds-
ledande kompetenser; att skraddarsy och
genomfora simuleringar med verklighets-
trogna scenarier som ger vara kunder
forbéattrade affarsresultat och hogre avkast-
ning pa investeringar i larande (ROI).

E Internationalisering

BTS ar ett globalt foretag som erbjuder
tjidnster runtom i varlden till kunder som
i huvudsak bestdr av multinationella
organisationer.

H Organisk tillvaxt

i kombination med forvarv
BTS vaxer organiskt genom att bygga
vidare pa sina kdrnkompetenser och sin
kundbas. Forvarv maste tillféra betydande
synergier; genom att komplettera med
nya marknader, nya kundbaser och nya
omraden av expertkunskap/Idsningar.

Vi tar 0ss in pa nya geografiska
marknader och in i nya branscher med ett
"krypa-ga-springa’-angreppssatt; initialt
fokus pa intékter/kunder, darefter etabler-
ing av egen ndrvaro.

u Framgangsrika kunder

och langsiktiga relationer
BTS kunder ska foretradesvis vara fram-
tradande/stora féretag — och vara de
mest krdvande och professionella
kunderna.

Vi etablerar ldngsiktiga relationer och
partnerskap med kunder baserat pa var
leverans av toppkvalitet, tydligt synbara
resultat och starka kundrelationer.

Genom att utnyttja potentialen i var
portfolj av I6sningar och kompetenser
skapar vi sviter av I6sningar som anvands
inom olika delar i véra kundorganisationer
— vilket resulterar i ett dterkommmande
och véxande intaktsflode — under ldanga
tidsperioder.

E Positionering genom hogre
mervarde och differentiering

BTS tjdnster &r differentierade genom

overldagsna affdrsresultat och hdg avkast-

VISION, MISSION, KUNDERBJUDANDE, MAL OCH STRATEGIER

ningsgrad (ROI) pd investeringar i ldrande.
Vdra vanligast forekommande differen-
tieringsfaktorer ar:

Upplevelsebaserade 16sningar

—till exempel simuleringar.

Kundunika anpassningar.
Resultatprocesser.
Kundnarhet och fokus.

Kompetenta medarbetare med fokus
pa kvalitet.

+ Global ndrvaro.
Brett sortiment av ldsningar.

Innovation.

ﬂ Erbjuda I6sningar och licenser

- inte sélja tid
BTS priser ar generellt fasta och inte tim-
baserade. Vi kapitaliserar pa vara im-
materiella rattigheter — for att skapa
aterkommande inkomster — och strévar
efter att 6ka licensernas andel av total-
forsaljningen.

Natverksorienterad forséljning
och marknadsféring

BTS okar kontinuerligt kvantiteten och
forbattrar kvaliteten pa de interna

resurser som avsatts till kundkontakter

och férsaljning. De utgor viktiga forut-
sattningar for var tillvaxt. Vara prioriteringar
inom var natverksorienterade forsaljning
och marknadsforing ar:

- Vidareutveckling av befintliga kund-
relationer.

Nya malkunder som genereras genom
vart natverk av befintliga kunder.

- Kvalificerade, utvalda malkunder som
kan dra nytta av vara konkurrensfordelar.

m Vardekedjan - fokus pa strate-
giska tillgangar och hogt varde
BTS dger och utvecklar internt:
Immateriella rattigheter.
Kundanpassning.

- Kundkontakter.

Hog niva/kritisk leverans.

Vi anlitar fristdende resurser och under-
konsulter — for att fa tillgang till expert-
kunskap och for optimal resursplanering
— for att maximera kvaliteten och produk-
tiviteten.

BTS bygger partnerskap for att fa till-
gang till kunder och for att kunna kom-
binera kompetenser.

H Ett foretag — en "best practice”
BTS har detaljerade processer och "best
practice”-utbyte for att sdkerstalla att
likadana metoder anvands inom
koncernen for att utnyttja foretagets
kunskaper och 6ka produktiviteten.

Vi levererar valkoordinerade, inte-
grerade tjanster dver hela vérlden.

BTS férenar tva tillvdgagangssatt:

Skapa ett intresse for kommunikation
och larande.

- Tillhandahalla ett system for kunskaps-
styrning med lattillganglig information,
checklistor och verktyg.

m Fornya! Och utveckla ndra kunden
BTS investerar i produktutveckling for att
kunna mota kundernas behov och for att
kunna tillhandahalla de bésta l6sningarna.
Vi utvecklar befintliga och nya I6sningar i
samarbetsprojekt med kunder for att
sakerstalla effektiv innovation som drivs av
kundernas behov.

m Medarbetare och foretagsanda
BTS medarbetare ar alla vl synliga for
kunden och den féretagsanda de praglas
av har avgérande betydelse for kundtill-
fredsstéllelsen. Vi prioriterar en positiv och
professionell féretagskultur uttryckt i vara
sex kdrnvdrden.

Rekrytering, utveckling och engage-
mang bland véra medarbetare — for att
skapa affarsfokuserade, hdgpresterande
individer inom hela organisationen — &r
viktiga drivkrafter for var tillvéaxt.



VARFOR KOPER KUNDER AV BTS?
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Varfor koper kunder av BTS?

Kundcase

ABI

(BUTELJERINGSFORETAG TILL SOUTH AFRICAN BREWERIES | AFRIKA)

"Hur far vi vdra saljare att varje dag arbeta for
att fanga upp saljtillfallen och maojligheter?”

Sakerstilla att strategin verkstills

hela vagen fram till kunden

ABI ar South African Breweries (SAB Miller) buteljerings-
foretag i Afrika och Coca-Colas storsta buteljeringsforetaq i
Sydafrika sett till volym. SAB Miller &r dven Coca-Colas tredje
storsta buteljeringsforetag i varlden. Malet for tvadagars-
programmet for alla anstéllda med kundkontakt &r att skapa
en tydlig forstaelse av konceptet Right Execution Daily (RED),
genom att sékerstdlla att alla deltagare har en gemensam
vision och kapacitet att prestera enligt normerna, enligt
foretagets definition, sa att véarde skapas for kunder, konsu-
menter och ABI. En deltagare sammanfattade projektet med
orden: "Jag visste det har, men vi kunde inte genomféra det
eftersom jag inte visste hur man skulle gora det. Nu kdnner
jag att jag kan!”

ACCENTURE

“Hur kan stédfunktionerna fa energi och driva
pa strategiska affdrsresultat?”

Bygga upp affarsmannaskap och verkstilla strategier

Till foljd av en dvergang till en ny féretagsstruktur stod
Accentures supportfunktioner — den interna funktionen
Enterprise — infor ett akut behov av att forstd Accentures
affdrsstrategi och hur denna affarsstrategi var relevant for
deras funktion samt hur de skulle genomféra strategin pa
ett effektivt satt. BTS tog fram en datorbaserad version av
Accentures verksamhet — omfattningen av och effekterna pa
besluten speglade storleken och komplexiteten i féretagets
verksamhet — sd att cheferna visuellt kunde uppleva
utmaningen i att driva ett av varldens storsta konsult- och
outsourcingforetag.

Resultat: Hittills har tva tredjedelar av personalen deltagit i
programmet, och betyget ar i toppklass (i jamforelse med
22 000 utbildningsfaktorer) och visar pa en forbéattring pa
10 - 20 procent 6ver malet. Programmet har lett till
imponerande resultat tre manader efter genomforda
workshops. Internt har efterfragan pa en "single player’-
version lett till att BTS tagit fram en online-version sa att
aven personal som arbetar hos kunder kan dra nytta av
detta projekt. Over 1 500 anvandare har genomfért denna
fyra timmar langa online-simulering. Accenture och BTS har
vunnit utmarkelsen Brandon Hall Gold Award och tidskriften
Training Magazines utmérkelse Technology in Action Award
for projektet.




COCA-COLA ENTERPRISES

“Hur skapar man en introduktionsprocess

som leder till kortare tid till produktivitet, utan
att medarbetarna maste vara borta fran arbets-
platsen under ldanga utbildningssessioner?”

Oka effektiviteten hos nyanstillda

genom en battre introduktionsprocess

Coca-Cola Enterprises (CCE) &r varldens storsta marknads-
forare, tillverkare och distributér av Coca-Cola-produkter.
CCE anlitade BTS att utveckla CCE Pathway — en blandad
utbildningslosning som utnyttjar Engage Maps, e-ldrande
och upplevelsebaserade coachningsaktiviteter med kollegor.
Genom denna process far nyanstallda en strukturerad och
standardiserad introduktionsutbildning med praktisk inrikt-
ning, som sdkerstaller att de far de viktigaste kunskaperna for
att kunna bli produktiva inom tva till fyra veckor.

Resultat: Tack vare det unika programmet kunde CCE
kostnadseffektivt utnyttja [6sningen i hela den nord-
amerikanska affarsenheten utan vare sig resekostnader eller
forlorad arbetstid, och vad som ar viktigare — med betydligt
kortare tid till produktiva insatser av nyanstallda.

CYTEC

"Hur rekryterar vi, utvecklar och behaller
duktiga medarbetare for att vara effektiva
nu och forbereda organisationens framtida
ledare?”

Forbattra potentialen for framtida ledare

| samarbete med Cytec Specialty Chemicals utvecklade

BTS tva utbildningsplaner med avseende pa ledarskap: en
for begavade nyutexaminerade akademiker och chefer i
borjan av karridren samt en for hogre chefer. Innehallet i
bdda satsningarna var sarskilt utformat for att tillgodose
malgruppens behov i friga om bade personlig utveckling och
ledarskapsutveckling. Cytec Speciality Chemicals definierade
ledarskapskompetens och féretagskultur, var en viktig del

av kursplanen. For att maximera ldrande och engagemang
hos deltagarna anvénde BTS en varierad blandning av upp-
levelsebaserade I6sningar, daribland simuleringar, Engage
Maps, online-8vningar och projektarbeten.

“Jag dr oerhdrt ndjd med BTS bidrag till de bdda programmen New
Leader Development och Advanced Leader Development. Andra frén
starten, fran hur de samarbetade med vdr organisation for att ta
fram en plan och kursinnehdll, fram till leverans av programmaterial,
har BTS varit en utmdrkt samarbetspartner och en viktig orsak till att

programmen lyckats sa bra.”

Shane D. Fleming,
styrelseordforande, koncernchef och verkstéllande direktor Cytec Industries Inc.

VARFOR KOPER KUNDER AV BTS?

HUMANA

“Hur kan vi genomféra nya strategier genom
hela var saljorganisation for att battre paskynda
vara kunders affarsmassiga resultat?”

Bygga ledarskap for 6kad forsdljning

Humana, en av vdrldens storsta borsnoterade halsoférdelar
féretag samarbetar med BTS som har utvecklat ett program
som skall hjdlpa Humanas férséljningsorganisation att battre
paskynda sina kunders affarsresultat. Den integrerade 6snin-
gen som bygger pa The Advantage Way, en datorsimulering
och Engage Maps skapar en intressant och utmanande
erfarenhet inom forséljning och ledarutveckling och riktade
sig till hela forsaljningsorganisationen, fran forsaljningschefer
till enskilda medarbetare.

Resultat: Humana har, som ett resultat av programmet sett
en betydande 6kning av arliga premieintakter och andelen
kunder som férnyar sitt engagemang.

n
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KIMBERLY-CLARK

“Hur ger vi vdra chefer den vagledning
och de fardigheter som kravs for att skapa
ytterligare mervarde for aktiedgarna?”

Att introducera ett nytt matt pa framgang

Ett av USA:s framsta konsumtionsvaruféretag inledde ett
samarbete med BTS for att lara sina 100 toppchefer allt om
bolagets nya resultatmatt: total aktiedgaravkastning. Genom
simuleringen fick cheferna uppleva vad mattet innebdr,
varfor det ar viktigt for bolagets framtid och hur deras beslut
paverkar resultatet.

“The BTS business acumen simulation was a key element in the
success of Kimberly-Clark’s recent off-site meeting for our “Top 100
leaders. The primary purpose of the conference was to engage our
leaders in Kimberly-Clark’s strategic direction and increase their
understanding of shareholder value creation.”

“We asked BTS to create a customized, sophisticated simulation
experience that brought our key business challenges to life. The simu-
lation BTS created exceeded our expectations. It was a hit with our
senior leaders, and sustained a high degree of active engagement
over the course of our 2-day conference. Many of our leaders said the
simulation experience made this our best leadership conference yet!
Ultimately, the BTS simulation created an exciting communication
platform that allowed me to quickly align Kimberly-Clark’s senior
team around enterprise value creation.”

Thomas J. Falk, CEO, Kimberly-Clark

LEDANDE IT-INFRASTRUKTURFORETAG

“Vad ar det effektivaste sattet att f de hogsta
1 200 cheferna att ta till sig en ny affarsmodell
och bygga upp de fardigheter som kravs for
verkstallandet?”

Strategisk samsyn pa affarsmodell for omvandling

Genom ett ndra samarbete med ledningsgruppen tog BTS
fram en simuleringsupplevelse som innebdr att de hogsta
cheferna kan trdna pa att driva sitt féretag med en helt ny
affarsmodell. Affarssimuleringen belyste hur féretaget skulle
se ut om tva till tre ar och de viktiga steg som kravdes for att
forverkliga visionen.

Resultat: Foljden blev att cheferna kunde skapa samordning i
sina team och borja verkstélla direkt. Data efter simuleringen
visar att cheferna 6kade sin forstaelse av féretagets strategi,
fran 46 procent till 94 procent. De 6kade ocksa forstaelsen av
hur de ska anvanda de nya nyckeltalen, fran 26 procent till

91 procent, till foljd av BTS simuleringsévning. "BTS simule-
ringsévning hjélpte 1 200 hoga chefer i foretaget att ta till sig
var nya affarsmodell och léra sig de nya nyckeltalen. Under
arbetet med att utveckla simuleringen tillsammans med

BTS fick var VD och ledningsgruppen ocksa hjalp med att
utkristallisera den strategiska inriktningen och hur strategin
ska verkstallas”

Personalchef pa ledande [T-infrastrukturforetag.

NATIONAL FOODS

"Hur kan vi genomféra en férandring i
beteende och kultur for att forbattra
sakerheten?”

Bygga en kultur som praglas av sdkerhet

National Foods &r en av Australiens storsta livsmedels och
dryckeskoncerner med karnverksamhet inom mjolk, mejeri-
produkter, juice och ost. National Foods behdvde en attityd-
forandring i fraga om beteende och kultur for att forbattra
sékerheten. Samarbetet med BTS inleddes med en workshop
for 15 chefer, dér man gick igenom féretaget och utvecklade
en féretagsovergripande strategi for ledarskap i fraga om
sakerhet och sakert beteende. Detta féljdes av sessioner med
gruppchefer dar man definierade begreppen for hur bra
sakerhet skall vara.

Under utvecklingen av en manuell-skraddarsydd
simulering fokuserades arbetet pa riktiga exempel for att
engagera medarbetarna och lyckas évertyga alla deltagare. |
programmet deltog inledningsvis 300 ledare i organisationen
och flera av dem berérdes pa djupet av upplevelsen.
Programmet gav cheferna verktyg sa att de kunde hjélpa sina
medarbetare genom kulturférandring, hantera férandringen
och forsta sina roller i National Foods sakerhetsstrategi.
Genom att ldra deltagarna nya fardigheter och ldta dem 6va
i en "saker"miljo blev de &nnu battre pa att visa en verklig
omsorg om sina medarbetare och uppvisa ett ledarskap som
visar att sakerhet ses som ett kdrnvadrde. Avsikten dr att 600
chefer ska ha genomgatt programmet till den 30 juni 2009
och att det ursprungliga programmet kompletteras med
andrade versioner for andra viktiga intressenter (inklusive
underleverantorer och medarbetare).

Resultat: Fordelar med att skapa en sakrare arbetsmiljo ar mer
engagerad personal som fokuserar pa att minska riskerna pa
arbetsplatsen och som bryr sig om sina kollegor. Resultatet av
en sakrare arbetsmiljo dr att andelen olyckor och arbetsskador
minskar vilket i sin tur kan leda till Idgre forsékringspremier.




TELEFONICA

"Hur kan vi 6ka den interna entreprendrsandan
och affarsmannaskapet i organisationen?”

Driva verksamheten online

Telefénica en av vérldens ledande leverantor och integrerade
telekomtjénster, ville att deras chefer pa lagre nivaer skulle

visa mer entreprendrsanda nér de fattade beslut i linje med
Telefonicas globala strategi i syfte att ka koncernens vérde.
Det var nédvéandigt att genomféra detta snabbt samt att gora
det i en geografiskt och kulturellt diversifierad miljo. Darfor
beslot BTS att utveckla en online-simulering dar deltagarna kan
uppleva hur det &r att leda en integrerad global organisation.
Losningen anpassades efter olika kulturer och sprak och haller
for nérvarande pa att lanseras globalt.

STANDARD BANK OF SOUTH AFRICA

"Hur kan vi forstarka en kundfokuserad kultur i
vart féretag och hos chefer i privatkundsverk-
samheten?”

Utveckla en kundorienterad kultur

Standard Bank &r den storsta fullservicebanken i Afrika. BTS
har utvecklat ett heltdckande kundvardsprogram och
program for strategiskt sdljande genom i flera moduler.
Programmet ar skraddarsytt for Standard Bank och bank-
sektorn, och programmet vander sig till alla anstéllda som
arbetar med viktiga kunder och féretag. Programmet utgor
sjalva hornstenen i bankens strategi for att skydda de mest
vardefulla kunderna i ett kdrvt ekonomiskt lage.

VARFOR KOPER KUNDER AV BTS?

TEVA PHARMACEUTICALS

"Hur kan vi fa nya medarbetare
att snabbare na full produktivitet?”

Utnyttja en entreprendrskultur

Teva Pharmaceuticals star for energi och entreprendrsandai
lakemedelsbranschen, och gor aterkommande stora forvarv.
BTS tog fram tre skraddarsydda Engage Maps till programmet
Foundations for att hjdlpa medarbetarna att ta del av Tevas
historia, kultur, affirsmodell och strategiska inriktning.
Inledningsvis var tanken att programmet skulle anvéndas for
nyanstallda och personal som tillkommer vid forvarv, men
ledningen for Teva North America har beslutat att alla anstéllda
ska delta i programmet. Fér ndrvarande bidrar programmet
Foundations till en snabbare integrering vid férvarvet av Barr
Pharmaceuticals Inc. som &r Tevas storsta forvarv hittills.

VODAFONE

“Hur kan vi gora projektteamen
battre pa att uppna bra resultat?”

Projektledning

- utveckla till nagot i varldsklass

BTS hjalper Vodafone, vérldens ledande féretag inom mobil-
och telekombranschen, att fa medarbetarna Spanien att
forsta Vodafones projektledningskultur. 500 specialister och
mellanchefer har genom olika simuleringar upplevt projekt-
ledningsproblem och best practices i fraga om teknik och
kommunikation. Som del av processen har BTS ocksa anvant
en uppfoljningsprocess med medarbetare, for att sakerstélla
kunskapsoverforing fran workshop till arbetsplats som en
katalysator for organisationens framgang.
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Kunder

Varldens ledande foretag sam-arbetar med BTS - fler an 25
av de 100 storsta foretagen i varlden anvander BTS I6sningar
i stor omfattning. Kundrelationerna ar djupa och varaktiga,

6-8 ar eller langre.

Vardefull kundbas
Véarldens ledande foretag
BTS &r den helt ledande aktéren pa
marknaden for skraddarsydda simule-
ringar som riktar in sig pa affarsmanna-
skap och strategisk foretagsledning. For
narvarande har BTS ungefar 400 aktiva
kunder.

Mer dn 25 av vérldens 100 storsta

Globala kunder i flera branscher
BTS har hittills byggt upp en stark position
pa marknaden inom nio olika branscher.
P3 1990-talet vaxte foretaget snabbt i
branscherna tillverkande industri, telekom
och IT, med ledande globala féretag som
Philips, Ericsson och HP som BTS kunder.
Under lagkonjunkturen i borjan pa
2000-talet breddade BTS sina positioner

Exempel pa nagra

av BTS kunder:

Accenture
AT&T
Autodesk
BBVA

BG
Carlsberg
Cisco
Coca-Cola

Energy Australia

o ) Ericsson
féretag, matt i borsvarde, ar kunder till BTS.  genom att g in i ytterligare fyra branscher:
finansiella tjanster, lakemedel & sjukvard, GAP
Viktiga kundrelationer handel & logistik samt energi. De senaste HP
BTS ser en betydande potential i att véxa dren har BTS ocksd vuxitinom omréaden Humana
tillsammans med befintliga kunder. Dar som FMCG (snabbrérliga konsumtions- KPMG
2 5 varor) samt inom tjanstesektorn. .
finns en ateikommzindé eft?rfraggn ) ) Microsoft
beroende pa det standiga forandrings- Noki
behovet och féretagens fortldpande oKia
efterfragan pé affarsutbildning inom Norway Post
nastan alla branscher runt om i varlden. BTS intaktsfordelning per bransch (%), 2008 Roche
BTS varderar sin nuvarande kundbas hogt ' Ovrigt9% Schlumberger
Energi 5 % Tillverkande

och foéretaget forvantar sig en fortsatt
stark efterfrdgan dven i framtiden.

Nuvarande kunder
80 %

Ungefér 80 procent av de arliga intékterna kom-
mer normalt fran kunder som BTS har arbetat med
redan under tidigare dr. En typisk kundrelation
varar i sex till atta ar — och ofta dnnu langre.

industri 13 %

FMCG 8% “
Handel & A T17 %

distribution 8 %

Lakemedel &

sjukvard 12 % . .
Finansiella
tjanster 11 %

Tjanster 6 %

Telekom 11 %

Diagrammet visar intéktsfordelningen mellan olika branscher
2008. Betydelsen av branscher som finansiella tjénster, ldkemedel
&sjukvdrd, handel & distribution samt energi har 6kat genom
medveten diversifiering. "Ovriga’-kategorin omfattar kunder i BTS
nya tillvaxtbranscher.

Sony

Telefonica

Telstra

Texas Instruments
Toyota

Unilever
Vattenfall
Vodafone

Xerox

KUNDER

IT Telekom Finansiella Lakemedel & Handel & Tillverkande Energi FMCG
tjdnster sjukvard distribution industri

Sun Microsystems Ericsson BBVA Genentech Federated Honeywell BG Coca-Cola

IBM Telstra Corporation Norway Post Roche Paperlinx Sandvik Vattenfall Kraft

Microsoft Telefonica Bank of America Merck Schneider Toyota Iberdrola Unilever
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FOKUSOMRADEN

Fokusomraden

BTS account managers har djupa kunskaper om kundernas
verksamhet och strategiska prioriteringar. | takt med att vi har
vuxit har var kompetens breddats betydligt.

For att ta tillvara var omfattande expertis
och leverera ett kundvdrde i toppklass
bygger vara account managers vart
erbjudande pa tre grundldaggande fokus-
omrdaden: strategisk samsyn & affarsman-
naskap, ledarskap & management samt
forsalining.

Inom dessa tre fokusomraden har vi
manga ars erfarenhet, “thought leader-
ship” samt ett dokumenterade meriter
nar det galler att leverera resultat. BTS
investerar i kompetens, produktutveckling
och innovativa teknologier for inlarning
i dessa omraden. Genom var struktur av
fokusomraden foljer vi de fragestaliningar
som &r viktigast for vara kunders langsik-
tiga framgang.

Strategisk samsyn &

affairsmannaskap

Strategisk samsyn

& affarsmannaskap

Med mer an tva decenniers erfarenhet
av att samarbeta med varldens stdrsta
foretag gar BTS i taten ndr det géller att
f& organisationer att sluta upp kring sina
affarsstrategier och utveckla det affars-
mannaskap som kravs for ett framgangs-
rikt strategigenomférande.

Genom radgivning, design, utveckling
och genomférande sa skapar BTS kund-
anpassade, upplevelsebaserade program
for ldarande som framjar en rad olika
strategiska mal.
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Strategisk samsyn
BTS ar ett av varldens framsta foretag nar
det galler att arbeta tillsammans med
ledande bolag for att sakra uppslutning
och handlingskraft kring viktiga strategiska
prioriteringar. Var unika erfarenhet av att
tilldmpa upplevelsebaserade ldrande-
metoder for att framja utveckling har
bidragit till att f& medarbetare pa alla nivaer
i kundernas organisationer att sluta upp
bakom afférsstrategin. Vi hjalper till att
utveckla de metoder som foretag anvander
for att fa sina medarbetare att delta i for-
andringsprocesser. Resultatet ar dtgarder
som leder till forvantade affarsresultat.

Vi har omfattande erfarenhet av att
fa organisationer att engagera sig i
genomférandet av en sammanhallen
affarsstrateqgi i flera faser pa ett satt som
sakerstaller att forandringen sker pa alla
nivaer i organisationen. Vi sékrar affars-
resultat pa foljande satt:

Simuleringar av
strategigenomférande

— Vi skapar realistiska och engagerande
simuleringar som ger deltagarna mojlig-
het att forsta foretagets strategi pa djupet
och dva pa att tilldmpa den i en trygg
miljo. Var process gor att deltagarna far

uppleva de positiva effekterna, kompro-
misserna och de eventuella hindren for ett
lyckat strategigenomférande. Resultatet
blir en storre uppslutning bakom strategin
inom organisationen och ett snabbare
genomfdrande av viktiga strategiska
satsningar.

Strategisk Kommunikation

genom Engage Maps

- Med hjalp av kundanpassade, upp-
levelsebaserade Engage Maps utformar
och genomfor vi program som snabbt
ger svar pa fragorna Vad, Hur och Varfor
betrdffande en strategi eller ett forand-
ringsinitiativ som berér hela organi-
sationen. Engage Maps hjdlper till att
kommunicera foretagets vision, varde-
ringar, kultur, varumarke och kund-
inriktning samt mal med férandringar
av verksamheten.

Strategiska Planerings Simuleringar

— Detta kundanpassade program kan
anvéandas som uppfoljning eller fristdende
for att ge ledningsgrupper 6kade insikter i
vad som driver féretagets [6nsamhet och
aven upptdcka viktiga aktiviteter som kan
sakra att budgetar eller planer uppfylls.
Slutresultatet ar konkreta handlingsplaner
med mal for avkastning pa investeringar,
en tidsplan och uppféljningsprocesser.

Vi &r medvetna om att alla féretag
befinner sig i olika faser av sitt forandrings-
arbete. Alla processtegen kan anvandas i
kombination med varandra eller var for sig.

"BTS investerar i kompetens, produktutveckling och inno-
vativa teknologier for inldrning inom dessa omrdden. Genom
var struktur av fokusomraden foljer vi de frdgestallningar
som dr viktigast for vara kunders Iangsiktiga framgang!



Utveckla Affirsmannaskap

BTS grundades 1986 efter upptackten att
kundanpassade simuleringar ledde till
mycket battre samordning och resultat dn
de generiska "off-the-shelf"-I6sningar som
erbjods. BTS uppfann den kundanpassade
affarssimuleringen och marknadsfoérde den.
Anda sedan dess har vi utvecklat den basta
kompetensen i vérlden att genomféra
kundanpassningar. Vara flexibla plattformar
mojliggor snabb kundanpassning for att
uppfylla de olika mal for ldrande som olika
typer av kunder har.

Var kundanpassningsprocess saker-
stéller att den datorbaserade afférs-
simuleringen nara efterliknar vara
kunders grundldaggande strategiska och
finansiella prioriteringar. Vara simuleringar
utformas for att vara dynamiska, vilket
innebdr att beslut som fattas av en
grupp har en direkt inverkan pa de
andra gruppernas resultat. Vi forstarker
programmens utbildningsmal genom
att simuleringen kombineras med larar-
ledda diskussioner och feedback. Var
kundanpassade simuleringsteknik kom-
bineras med andra inldrningsmetoder
och gor att deltagarna far méjlighet
att testa olika strategier som kan driva
verksamhetens resultat framat i en trygg
miljo.

Vi utnyttjar flera olika leveransplatt-
formar for att utveckla affarsmannaskap
pa alla nivder i organisationen:

Chefsutbildningsprogram

— BTS ar vérldsledande nér det galler
att utveckla och genomféra chefs-
utbildningsprogram som bygger pa
upplevelsebaserat ldrande. Férutom att
vi erbjuder branschledande, fristdende
|6sningar samarbetar vi aktivt med
ledande konsultforetag, utbildnings-
och utvecklingsorganisationer samt
akademiska institutioner varlden over.

Program for medarbetare

med stor potential

— Nér féretag satsar pa att utvardera och
utveckla sina framtida ledare vander de
sig till BTS for att utveckla sin ledarskaps-
kapacitet.

Program for mellanchefer, linje-
chefer och enskilda medarbetare

— Chefer och anstdllda pa alla nivaer i
organisationen behover fa en helhetsbild
av verksamhetens resultat och hur de
sjalva kan bidra. Vi erbjuder manga
branschledande I6sningar som vander sig
till medarbetare pa olika nivaer.

Finansiell utbildning

for icke ekonomer

- Grundlaggande kunskaper i ekonomi/
finans gor att chefer battre forstar och kan
paverka de finansiella resultaten.

EXECUTION

FOKUSOMRADEN

Ledarskap &
Management

Ledarskap & Management

BTS tror att framgangsrika organisationer
fokuserar pa tre viktiga fradgor nar det
galler att driva forbattring och resultat:

Strategi
Kultur

Genomférande

Var erfarenhet av att hjalpa kunder uppna
resultat, parat med forskning inom rele-
vant ledarskapsteori, ar det klart att det
kravs chefer och ledare som ar kompe-
tenta och kapabla for att skapa framgang
inom vart och ett av dessa kritiska
omraden:

En affdrsstrategi

— klart uttalat, fokuserad, kommuicerad till
varje anstalld.

En Organisationskultur

- som definieras och har synliga kulturella
och organisatoriska egenskaper, val
anpassat till affarsstrategin.

Kapacitet for genomférande

— inriktad pad att driva kontinuerlig
Operational Excellence genom hela
organisationen.
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| det rddande ekonomiska klimatet &r den
|6sning som erbjuds ganom BTS “Leader-
ship & Management”idealiskt for organi-
sationer att hantera dessa utmaningar pa.
Nagra utmaningar som galler ledarskap
och utveckling av talanger ér:

Performance Management
- mojligheter i en organisation for att
uppna excellenta resultat.

Genomforande

— genom att sakerstélla att ledare har olika
expertomraden for att skapa ett stort
engagemang bland anstéllda och leda
teamet sa att malen uppnas.

Time-To-Productivity

— for att underlétta snabb och effektiv
infasning av nyanstallda medarbetare i
sina roller och organisationskulturen.
2008 innebar ett ar av utveckling for

BTS “Leadership and Management”.
Forvarven av Strategisk Management
Group (SMG) och The Real Learning
Company (RLC) under 2005-2006, férsag
BTS med mycket forvantade forbattringar
till sin redan omfattande produktportfolj
inom ledarutveckling. Nya l6sningar

har blivit helt integrerade med det

BTS 16sning for affarsmannaskap och
utgor en viktig del i BTS erbjudande for
organisationseffektivitet.

BTS har ocksa utokat kapaciteten i
erbjudandet till att omfatta utvarderings-
och kompetens analys samt utveckling.
BTS har utnyttja tiden sedan forvarven till
att ta det basta fran SMG och RLC 16s-
ningar, for att genomfoéra kontinuerliga
forbattringar av centrala l6sningar for att
ta dem till ndsta niva.

BTS “Leadership & Management” erbju-
dande levererar ett innovativt, upplevelse-
baserat larande med affdrsresultat fokus.
Produktportfoljen vaxer snabbt. Nagra
exempel pd vara uppdrag under 2008
inkluderar AT & T, Coca-Cola Enterprises,
American Express, Sanofi och Smith &
Nephew.

&
& 8
BTS Leadership Management Solutions
Leading Change [ Explore a model with eight critical steps for creating organizational change, and apply
@ to actual organizational initiatives. A A
Leading for Organizational Improvement (LOI) f)& Explore how executive decisions impact a company's balanced scorecard. A AN A
Leading Strategy Into Action (LSIA) = Scenario-based simulation where participants set a strategy and then practice decision-
&a o . A A
making skills to support the realization of that strategy.
— Build the ability to hold others accountable to performance standards linked to business
9
Applause (Performance Management) |,:%| goals and results. A | A
. . - v Learn and practice the skills necessary to attain top talent into the organization through
Audition (Effective Interviewing) |;j§| effective interviewing, A A
Coaching for Growth fﬂ Explore how supervisors and managers hold the keys to employee engagement. AN | A
Composer (Leading Innovation) EE% Discover the role of the manager in inspiring innovation on a team. AN A AN | A
Conductor (Effective Coaching) |§Z%| Increase confidence and fluency in the ability to hold coaching conversations. A | A
. . = Build fluency in skills that lead to increased collaboration and mutually beneficial
Developing and Using Influence &/’)& urauencyin s ‘ : wtualy ‘ A | A A A
outcomes.
[ — . .
Ensemble (Team Management) |;:%I Managers learn how to lead high-performing teams. A AN
Essentials of Business Leadership (EBL) 6,:36 Build knowledge and skill in the core skills required of the first-time manager/supervisor. AN
. — Explore the inspiring communication top-performing executives use to engage others in
Expressing Value B vision and strategy. A
Level 5 Leadership |§E§l Discover the attributes of “Level 5" leaders and take actions to build skill as a Level 5 leader. Al AN
. . — Develop skill in the ability to diagnose and address performance management from a
Symphony (Diagnosing Performance) El% pragmatic, objective, systems-thinking approach and increase employee engagement. Al Al ALA
Team Power |§E§I Teams discover and apply to real work the key elements of high-performance teams. A N
Tempo (Managing Change) |§E§l Build confidence in the skills necessary to successfully manage through change. A | A
. — Learn the delicate balance between power and influence—becoming comfortable with
Power of Leadership |f VA @ P 9 A | A AN
Z== | both—and the impact on the performance of others.
[ Teams discover how to leverage Toyota's Lean principles to non-manufacturing
H
Lean for the Knowledge Worker |,,le applications/projects A | A AN A
[— Explore how personal values align with team and/or company values and link to building
Y
Values B acompany culture. A ALALA
Building a Culture of Discipline 5EQ Build discipline for executing against strategy and creating culture. A
Audience: A- Primary A= Also Appropriate
v — A =
B =Map Ii = Board Simulation & & = Scenario Based Simulation = Computer Simulation
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Forsaljning

Forsaljning
BTS samarbetar och stédjer ndgra av
varldens storsta och mest kanda foretag i
deras arbete med att utveckla sina go-to-
market-strategier. Vi gor detta genom att
kombinera var kunskap om hur féretag
koper idag med var forstaelse for hur
ledande foretag forandrar sitt satt att
salja. Och vi levererar ldarandet pa samma
erfarenhets- och upplevelsebaserade satt
som vi har blivit kdnda fér genom vara
affarssimuleringar.

Grunden for vart arbete inom for-
saljning kommer fran forskning som om-

Understand
your costumer

Coach
performance

Manage

account strategy

Communicate
value

Create
business impact

fattar nastan 200 hogre chefer med in-
kopsansvar inom ett brett spektrum av

branscher dver hela vérlden. Resultaten av
denna forskning publicerades av McGraw-

Hill i boken “The Mind of the Customer”,

och forskningen fortgar. Ett av de budskap

som framkom fran forskningen var att for
att vara framgangsrik inom forsaljning i

dag, s& maste foretag tankte i vidare banor

an att bara salja I6sningar.
Det bésta sdljorganisationerna i dag ar
inte bara bra pa att sélja produkter och

|6sningar, de &r fokuserade pa att forbattra

sina kunders affdrsresultat. Denna utveck-
ling kraver en ny kompetens for séljare,
forsaljiningschefer och andra ledare inom
forsalining:

- Att forsta kundens verksamhet och
sdlja till befattningshavare baseras pa
deras intressen och fokusomraden.

- Skapa varde for kunderna genom att
utforma erbjudanden som driver
kundens &nskade affdrsresultat.

- Att kommunicera vardet for kunderna
genom att interaktiva presentationer
och férhandlingar som stracker sig
langre &n rena prisfragor.

FOKUSOMRADEN

+ Hantera kundstrategier for att skapa
langsiktiga kundrelationer som inne-
fattar en fullstdndig uppsattning av
erbjudanden.

«  Coachingstrategier for forsaljnings-
chefer som bidrar till att maximera
saljarnas effektivitet och prestationer.

Vi levererar vart innehall dels genom
skraddarsydda, standard program, men
ocksd genom att skapa anpassade
program. Leveransmetoder anvander
upplevelsebaserad Engage Maps,
Scenariobaserade simuleringar och
manuella simuleringar.

En av BTS specialiteter dr att hjélpa
foretag att navigera transformeringar av
saljkdrer, dar nya kompetenser behovs for
att konkurrera effektivare mot bakgrund av
hur kunder och marknader férandras.

BTS samarbetar med manga Fortune
500 foretag for att hjalpa dem att implem-
entera ett nytt satt att sdlja till sina kunder.

Nagra av de féretag dar vi hjélpt bygga
forsaljningsorganisationer av varldsklass
ar: Sony, AT&T, Humana, KPMG, UBS,
Newell Rubbermaid and Standard Bank.

& ’ =
BTS Sales Mastery Solutions
Customer Mindsets .’EE% Understand customer business drivers A A
Customer Simulations I;: Run your customer’s business and sell financial impact A
Building Value g;Q Sell to executives A A A A
Winning Major Sales Practice selling to executives A A A A
Sales Accelerator @ Advance your sales call and questioning techniques A A A
Aligning Value @ Quantify your value to customers A A
Collaborative Negotiations @ Negotiate collaboratively and get beyond price A
Collaborative Negotiations Simulation Practice advanced negotiating techniques A
Communicating Value @ Conduct interactive sales conversations A A
Sales Blueprint @ Create account strategies fast and effectively A A A A
Salesteam ?ﬁ Practice accelerating a sales cycle yAN A\ A\ A yaN
Real Time f& Role-play advanced customer interactions yAN A A A A\
Driving Business Results Series 53 Coach salespeople to faster performance A

A- Primary Impact A= Secondary Impact

The list below represents the core, best-selling solutions. Additional solution capabilities exist in all these areas.

A =
Iéé = Board Simulation & & = Role-Play Simulation @ = Computer Simulation
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SA ARBETAR BTS

Sa arbetar BTS

Vi erbjuder varldens framsta upplevelsebaserade [6sningar
for larande och resultatforbattring. Vara plattformar kom-
binerar ett innovativt utbildningsinnehall med de allra
senaste metoderna, vars effektivitet har bevisats i lyckade
samarbeten med ledande organisationer varlden over.

Med vara simuleringsverktyg kan foretag
utveckla den kompetens och skicklighet
som behdvs pa alla nivder inom organisa-
tionen. Det dr dessa kompetenser som i
slutdnden leder till battre affarsresultat.

Oversikt 6ver vara innovativa
plattformar for larande:

Datorbaserad affarssimulering

Vi utvecklar kundanpassade, datorbaserade
affdrssimuleringar som tar hansyn till kun-
dens viktigaste strategiska och ekonomiska
prioriteringar. Vara simuleringar utformas
for att vara dynamiska, vilket innebér att
beslut som fattas av en grupp direkt pa-
verkar de andra gruppernas resultat. Vi
forstarker programmens utbildningsmal
genom att simuleringen kombineras med
lararledda diskussioner och dterkoppling.
Tack vare var kundanpassade simulerings-
teknik i kombination med andra inlar-
ningsmetoder kan deltagarna i en trygg
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miljo testa olika strategier for att driva
verksamhetens resultat.

» Fakta

Ar 2000 lanserade BTS sin "MiniMaster
Platform” som mojliggor snabb och
kostnadseffektiv utveckling av skraddar-
sydda affarssimuleringar.

Datorbaserade scenariosimuleringar

Vara datorbaserade scenariosimuleringar,
aven kallade "best practice”-simuleringar,
anvands for att utveckla kompetens inom
ledarskap, projektledning och forsaljning.
Simuleringarna anvander beslutstrad i
verklighetstrogna miljder som forstarks
med text, ljud, stillbilder och video.
Deltagarna laser om och observerar
verkliga affdrssituationer i simuleringen
och far darefter mojlighet att reagera pa
de fragestaliningar som ldggs fram. Del-

tagarna maste valja en handlingsvdg och
simuleringen visar direkt hur deras beslut
paverkar slutmalet.

» Fakta

Ar 2006 lanserade BTS en version av sin
"Project Leadership Live”-simulering,
helt 6versatt till kinesiska!

Manuella simuleringar

Vara manuella simuleringar ar spel som
representerar ett foretags verksamhet och
simulerar dess affarer. Under spelom-
gangen plockar deltagarna bokstavligen
upp och flyttar brickor, som representerar
pengar, mellan féretagets olika delar.
Denna konkreta metod ger deltagarna
mojlighet att visualisera kassaflodena.
Denna inldrningsmetod &r mycket upp-
levelsebaserad och anvéands for att ge

» Fakta

BTS erbjuder kombinerade manuella och
datorbaserade simuleringar som aterger
en dynamisk och konkurrensutsatt
marknadsplats.
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deltagarna tillgang till tankevdckande
processer for att de sjélva ska upptacka
och anvanda de kunskaper och egen-
skaper som krévs for att utveckla 6ns-
kade beteendeférandringar. De kund-
anpassade programmen utnyttjar for-
delarna med sma grupper, diskussioner i
referensgrupper och strategisk relevans
for att sakerstdlla bade ett ldngsiktigt
resultat och en omedelbar tilldmpbarhet i
den vanliga arbetssituationen.

» Fakta

Engage Maps har blivit ett av de snabbast
vaxande omradena dar nya I6sningar tas
fram tillsammans med kunderna. Engage
Maps i kombination med BTS dator-
baserade affarssimuleringar ar en effektiv
kombination for att samordna och inféra
nya strategiska satsningar och férandrin-
gar pa alla nivaer i en organisation.

Med hjélp av vdra interaktiva Engage
Maps kan ett stort antal ledare, mellan-
chefer och medarbetare béttre forsta
skalen bakom organisationsférandringar
och uppleva konsekvenserna av dem.
Genom gemensamt utvecklade och pa

forhand utformade format hjalper
"kartorna”deltagarna att anpassa sig till
den nya organisationen och ger dem
mojlighet att testa nya beteenden.

Losningar for e-larande

Online-l6sningar och virtuella 16sningar
Var webbaserade verksamhet och
scenariosimuleringar ger deltagarna
tillgdng till en interaktiv miljé som praglas
av samma ansats att "gora-reflektera-
tilldmpa”som anvands i klassrumsmiljon.

| dessa tavlingsinriktade, spelliknande
program deltar chefer och medarbetare
som team eller enskilt i egen takt. Eftersom
deltagarna och teamen sjalva anger takten
i simuleringarna far de dterkoppling om
sina prestationer och upplever effekterna
av sina beslut pa ledarskap, operativa
resultat och finansiella resultat.

"Efter 6ver 20 dr gar BTS fortfarande i spetsen for
innovation inom upplevelsebaserade 6sningar for
larande och utveckling!

SA ARBETAR BTS

Turneringar

Turneringar ar tavlingsinriktade simu-
leringar for flera lag som utfors via internet
med stdéd och coachning av BTS-konsulter.
Team fran olika foretag eller inom samma
foretag deltar virtuellt i dessa 6ppna eller
interna utbildningsupplevelser. Slutmalet
for alla deltagare ar att forbattra sitt affars-
mannaskap och sin skicklighet att verk-
stélla strategi i en dynamisk miljo praglad
av konkurrens. Féretag som later team
delta i BTS 6ppna och anpassade tur-
neringar sparar resekostnader och hotell
men far dnda alla fordelar med upp-
levelsebaserat larande. Lds mer pa var
webbplats om turneringar pa
www.btstournaments.com.

» Fact

Why Finance Matters! anses av manga
vara branschstandarden for utbildningar
i ekonomi for icke-ekonomer och ar en
av BTS mest populdra online-l6sningar
med cirka 20 000 deltagare varje ar.

» Fakta

BTS Global Tournament &r varldens
storsta foretagsturnering i sitt slag.
Varje ar lockar var globala turnering
cirka 9 000 lag fran foretag i hela vérlden.
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TILLVAXT, LONSAMHET OCH FORVARV

Tillvaxt, lonsamhet och forvarv

BTS har visat vinst varje ar sedan grundandet. Tillvaxten har
i genomsnitt varit 18 procent per ar de senaste 10 aren,
varav 13 procent organiskt. Forvarven har skapat synergier
i nya I6sningar, nya marknader och nya talanger och har pa
sa satt hjalp till att driva pa tillvaxttakten.

Fortsatt tillvaxt och vinst
BTS har visat vinst varje ar sedan grund-
andet 1986. Tillvaxten har i genomsnitt
varit 18 procent per ar de senaste 10 dren,
varav 13 procent har varit organiskt. Under
de senaste fem dren har BTS intékter dkat
fyra gdnger och vinsten atta ganger, varav
40 procent har varit organiskt och 60 pro-
cent fran forvarv. Foretaget har uppnatt
vinst oberoende av konjunkturldge och
trots avsevarda kostnader for forvary,
investeringar i produktutveckling och
internationell marknadsetablering. Denna
utveckling baseras i hog grad pa foretagets
dynamiska affarsmodell och dess
entreprendriella organisation och strategi.
Under 1990-talet lyckades BTS uppna
en kontinuerlig I6nsam tillvaxt. Goda
marknadsférhallanden, nya produkt-
satsningar samt etableringen av kontor i
USA, Storbritannien, Finland och Syd-
afrika spelade viktig roll for att starka
foretaget under denna period. Under
ldgkonjunkturen mellan 2001 och 2003
lyckades BTS bibehadlla sin intaktsniva —
trots det ogynnsamma affarsklimatet,
framfor allt inom de branscher (1T, tele-
kom och tillverkningsindustri) inom vilka
foretaget dd hade stdrsta delen av sin
verksamhet — genom att halla fast vid
sin etablerade framgangsrika, langsiktiga
strategi.

Nysatsningar

Under de svara marknadsforhallanden
som radde mellan 2001 och 2003 kunde
BTS forstarka verksamheten infor framtida
tillvaxt och ldnsamhet genom att genom-
fora ett antal nysatsningar:

Nya skraddarsydda affarssimuleringar
utvecklades och saldes till foretag inom
fyra nya branscher: finansiella tjanster,
lakemedel & bioteknik, handel & distri-
bution samt energi.
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Etablering pa tva nya marknader:
Australien and Spanien.

Saval forséljningsorganisationen som
samarbetet med strategiskt viktiga,
externa partners forstarktes.

Kundbasen uttkades betydligt.

Okad lonsamhet

BTS stravar standigt efter att Oka [6nsam-
heten. Férédndringar och nysatsningar
som genomforts av foretaget under
konsolideringsperioden mellan 2001

och 2003 har, i kombination med storre
fokus pa att 6ka andelen licensintékter,
lett till en betydande forbattring av
marginalerna.

Lampliga forvarv

BTS expansionsstrategi ar framst grundad
pa organisk tillvéxt. Foretagets forvarvs-
strategi har ytterligare starkt dess
position. Forvarvsstrategin stravar efter
att skapa en bredare bas for framtida
organisk tillvaxt genom att tillféra nya
marknader, nya vardeskapande produkter
och tjanster samt nya kompetenser.

Forvarv

Under 2002-2003 genomférde BTS tva
mindre, riktade forvarv i Australien och
Spanien. Bada de férvarvade foretagen har
sedan dess bidragit till koncernens jamna
tillvaxt och starka ekonomiska resultat.

Forvarv under 2005 och 2006

BTS forvérvade The Strategic Management
Group Learning Solutions och Business
Game Factory ar 2005 samt The Advantage
Performance Group och The Real Learning
Company ar 2006. Dessa forvarv har starkt
koncernen pa manga olika satt:

- Genom att expandera inom omraden
som ledarskap, forsaljining (varldens
nast storsta utbildningsmarknad efter
IT) och "Operational Excellence” har
BTS breddat sitt kunderbjudande. Pa
sd vis ar koncernen mindre kanslig for
forandringar i konjunkturen.

- De nya foretagen inom koncernen
har tillfort nya inlarningsrelaterade
teknologier och nya leveransmetoder.

- Forvarven har vasentligt breddat BTS
kundbas.

- Vardefulla nya talanger har tillkommit.

Som ett resultat har BTS blivit en mer
komplett koncern med en stark grund for
att kunna na sin vision "The World's No.1
Learning & Development Consultancy —
innovating how companies change, learn
and improve” Under de ndrmaste dren
kommer BTS framfor allt att fokusera pa
forvarv som dppnar upp nya marknader.

2002 - BTS Australien etablerat genom forvarv

2003 - BTS Spanien etablerat genom forvarv

2005 - Forvarv av SMG, Philadelphia, USA

2005 - Forvarv av Business Game Factory, Helsingfors, Finland

2006 - Forvarv av The Real Learning Company, Scottsdale, Arizona
samt The Advantage Performance Group Tiburon, Kalifornien, USA







AFFARSMODELL

Affarsmodell

Grunden for tillvaxt ligger i BTS formdaga att skapa lang-
siktiga kundrelationer pa olika nivaer i kundorganisationen.
Ett initialt uppdrag for BTS skapas och genomfors oftast

med kundens ledande chefer. En produktutvecklings-
process utfors i nara samarbete med kunden.

BTS forméga att leverera positiva resultat
som val 6vertraffar kundens forvantningar
i ett initialt projekt leder till anpassade
|6sningar for ledare och medarbetare pa
olika nivaer i organisationen.

Natverksbaserad
marknadsféring

BTS arbetar med natverksbaserad mark-
nadsféring inom ett antal utvalda
branscher.

Natverk, som utgors bade av ledande
chefer som fattar strategiska beslut om
forandrings- och utbildningsprojekt och
de som koper l6sningarna, hjalper till att
generera nya uppdrag och kunder.Nar BTS
bearbetar en ny bransch dr fokus inled-
ningsvis pd ndgra fa ledande foretag. Nar
uppdragen val har slutforts tjdnar de som
positiva referensprojekt vid nyforsaljning
till andra féretag i samma bransch.

Geografisk expansion

med begransad risk

BTS utvidgar kontinuerligt sin affars-
verksamhet till nya marknader runtom i
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2.
En afférsenhet genomfor
en ny strategi.

En storre grupp av de
anstallda ska forsta och
anvéanda den nya

strategin.

varlden. BTS arbetar med multinationella
foretag och genomfér projekt i manga
lander, men foretaget har inte alltid ett
lokalt kontor pd varje marknad.

Befintliga kundrelationer utgér alltid
grunden nar BTS startar en verksamhet pa
en ny marknad — nagot som reducerar
riskerna vid en expansion. Dessutom
arbetar BTS hart for att utveckla néra
relationer med andra stora bolag som &r
aktiva pa marknaden.

Nar tillrdcklig affdrsvolym har skapats
pa den nya marknaden och den framtida

1.
Det forsta uppdraget
engagerar ledande chefer.

3.
Dotterbolag i ett nytt land
genomfor strategin.

potentialen bedoms som intressant kan
BTS ta ett logiskt ndsta steg och 6ppna ett
lokalt kontor med I&gre risk.

Forvarvsstrategi

BTS tillvaxt ska primart ske organiskt.
Under de senaste aren har féretaget ocksa
genomfort forvarv i olika lander.

BTS forvarvsstrategi bygger pa att
skapa en bredare bas for framtida organisk
tillvaxt och samtidigt aktivt konsolidera en
mycket fragmenterad marknad och skapa
majligheter att erbjuda bade befintliga



AFFARSMODELL

"BTS framgdngsrika tillvaxt och ldnsamhet vilar
pa kvalitetsfokus, langsiktiga kundrelationer och
natverksbaserad marknadsforing”

och nya kunder vardeskapande produkter
och tjanster. Samtliga forvarv har lett till
korsforsalining, vilket dr ett resultat av en
medveten satsning pa att identifiera nya
affarsmajligheter i linje med behoven inom
den utdkade kundbasen. Utbildningen av
account managers liksom behovsinriktade
diskussioner med enskilda kunder har
spelat en viktig roll i denna process.

Intaktsmix

Utveckling av intdktsmixen
BTS intdkter harror sig fran:

- Kundanpassning

- Ldrarledda seminarier

- Licenser

BTS arbetar kontinuerligt med att utveckla
och kombinera olika inldrningsmetoder
for att sakerstélla optimal, vérdeskapande
kundnytta och samtidigt stdrka sitt eget
intaktsflode och I6nsamhet.

Effektiva kundanpassningar

I samarbete med kunderna skraddarsyr BTS
bade innehallet och utformningen av sina
affarsprogram. Foretaget har framgangsrikt

ke,
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forbattrat Ibnsamheten genom att

effektivisera processen for kundanpassning.

Detta har skett genom forbéttring och
finjustering av utvecklingsmetoder samt
Okad dteranvandning av tidigare
utvecklingsarbeten.

Na&r BTS utvecklar I6sningar for
bolag i nya branscher ar kostnaderna
for kundanpassning initialt hoga. Med
senare ateranvandning av erfarenhet och
kunnande sjunker emellertid kostnaderna.

Seminarier

- utgor merparten av intakterna
Lararledda seminarier utgor fortfarande
den storsta intdktskallan och dr den
dominerande leveransformen for BTS.
BTS konsulter ar djupt involverade i hela
utvecklingsprocessen och genomfor
de skraddarsydda l6sningarna under
leveransskedet.

Okade licensintikter

BTS levererar dven sina |6sningar via
webben, pd CD och i form av manuella
|6sningar. Malsattningen dr att 6ka
intaktsflodet fran licenser. Licensbaserade
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affarssimuleringar dr mycket effektiva
inlarningsverktyg for kunder — de majlig-
gOr att nd stora grupper av medarbetare

i kundorganisationen, oavsett var de
befinner sig i varlden och pa vilka nivaer
de arbetar. Det ar dven ett mycket [dnsamt
satt att kapitalisera pa BTS kompetenser.

Nettoomsattning per intaktsslag, 2008

Ovrigt
5%
Licenser
16 %

Seminarier
61 %
Kundanpassning
18 %
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MARKNADEN

Marknaden

Viljan att forbattra produktivitet och driva pa forandring ar
hogre an nagonsin i den globalt sammanlankade ekonomin.
| syfte att uppna ett snabbt och effektivt utforande behover
foretag forandrings- och utbildningsmetoder som fungerar.

Traditionellt ldrande och traditionell kun-
skapsoverforing i form av féreldsningar,
bildspel, padrmar och gruppdiskussioner
har 6ver tiden visat sig vara ineffektiva.
Dessa metoder kan vara intressanta och
stimulerande men resultaten levereras
inte: jobbet blir inte gjort.

Jobbet blir gjort nar deltagare och
elever forandrar sitt afférsbeteende, vilket
leder till positiva affdrsresultat.

Forandringshantering
har blivit en del av det

dagliga ledningsarbetet.

Hosten 2008 publicerade The Economist
Intelligence Unit en rapport med svar

pa fragan "hur reagerar toppcheferna pa
varldens ledande féretag pa dynamiken i
forandring?”. !

Viktiga iakttagelser:

- Kreditdtstramningen och den
ekonomiska avmattningen paverkar
hur féretagen agerar. Foretagsledare
reagerar pa den ekonomiska
avmattningen genom att paborja
fler férandringsprogram. Dessa
satsningar kommer framst att styras
av behovet av operativ effektivitet och
kostnadsminskningar.

- De flesta foretag lyckas inte med

sin forandringshantering. Trots det
faktum att ekonomiutbildningarna
har undervisat i férandringshantering
i flera drtionden kdmpar féretagen
fortfarande med att omvandla teori
till praktik. Hela 58 procent av dem
som deltog i enkdten sdger att de

1."A change for the better. Steps for successful business
transformation, The Economist Intelligence unit, May 2008"
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senaste fem dren har endast halften
av deras férandringssatsningar varit
framgangsrika.

- Misslyckande beror ofta pa att foretag

kdmpar med personalfrdgor. Det hinder
som oftast namns, for att lyckas med
forandringshantering, ar att dvertyga alla
anstallda pa alla nivder i organisationen
(51 procent). Andra personalfragor, t.ex.
att fa stod av lokal ledning (31 procent)
och kulturella fragor (27 procent),
rankas ocksa hogt som stora hinder for
att framgangsrikt kunna genomféra
forandringar. Problemet &r inte ovilja;
alla som deltog i studien holl med om
att medarbetare vill bli dvertygade. Det
handlar om hur det genomfors.

- Det handlar inte om pengar. Bara
8 procent av dem som deltog i
studien ansag att otillrdckliga medel
ar den huvudsakliga orsaken till att
forandringsprogram har misslyckats det
senaste aret.

De viktigaste

komponenterna i framgang

ar enligt EIU-rapporten:
Ledarskap: De bésta ledarna ar inte de
som bara ldgger fram sina planer utan de
som kan férmedla en vision — inspirera
manniskor med engagemang och hjdlpa
dem att bidra med sin egen kreativitet till
projektet.

Planering: Detta innefattar bade det

grundldggande att veta vart man ar

pa vag - brist pa tydligt definierade
milstolpar var en av de mest bidragande
orsakerna till misslyckande hos 24 procent
av féretagen — och de psykologiska
aspekterna av att kunna fa med sig andra.

Kommunikation: P& nastan vart femte
foretag var bra kommunikation en av de
mest bidragande orsakerna till framgang
vid férandringshantering.

Monster for storlek och tillvaxt

USA visar fortfarande viagen

USA &r &ven fortsattningsvis varldsledande
i fraga om foretagsutbildning pa grund

av sjalva storleken pd hemmamarknaden
samt pd anpassningsbarheten och styrkan
i affarsvarlden globalt sett. Amerikanska
foretag har ett avancerat angreppssatt

nar det galler att optimera investeringar i
affarsrelaterad utbildning och utveckling.
En majoritet av varldens storsta foretag
kommer fradn USA och tillsammans &r de
den viktigaste kraften i den globaliserade
affarsvarlden.

Bade de frdmsta ledningsmodellerna
och ekonomiutbildningarna ar amerikan-
ska. Enligt rankningen Financial Times
Global MBA Rankings 2009* finns fem av
varldens framsta tio ekonomiutbildningar
i USA.

BTS marknad ar

vard 10 miljader USD

Den sammanlagda marknaden for
foretagsutbildning i USA minskade fran
2007 till 2008, fran 58,5 miljarder dollar

till 56,2 miljarder dollar (inklusive l6ner till
foretagens interna utbildningsresurser). Av
detta minskade investeringarna i produkter
och tjanster fran externa leverantorer

"Vilja att forbattra produktivitet och driva pa forandring ar
hogre an ndgonsin i den globalt sammanlankade ekonomin!

2."Financial Times Global MBA Rankings 2009”
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fran 16,4 miljarder dollar 2007 till 15,4
miljarder dollar 2008, enligt en rapport om
branschen for foretagsutbildning av Bersin
& Associates. 3

Det segment som BTS vander sig till pa
marknaden i USA (utbildning pa chefsniva
och av forsdljningsorganisationer) upp-
skattas ha minskat med cirka 10 procent

frdn 5 miljarder dollar till 4,5 miljarder dollar.

Den svagare efterfragan bade pd den
totala marknaden och i BTS segment
avspeglar den évergripande negativa
utvecklingen i den allmé&nna ekonomin.
Efterfragan pa BTS tjanster fortsatte
att utvecklas positivt under det fjarde
kvartalet, med undantag fér APG, som
hade en negativ tillvaxt pa 21 procent
2008.

Den viktigaste anledningen till varfor
BTS har fortsatt véxa trots nedgangen
pa marknaden dr att BTS tjanster har
konkurrensfordelar nar det géller att
skapa resultat for vara kunder och det

3. “The Corporate Learning factbook 2009, Benchmarks, trends
and analysis of the US Corporate Training Market. January 2009"
Bersin & Associates

faktum att vi arbetar med strategiskt
viktiga projekt for de flesta av vara
kunder. BTS har konsekvent, under
manga dr, vuxit snabbare dn marknaden
for foretagsutbildning och -utveckling.

Tillvéxtfaktorer och
trender pa marknaden

Strategi - utférande

BTS upplevelsebaserade utbildnings-
I6sningar som bygger pa simulerings-
teknik ar ett stod vid férandringsprocesser
och utférande av strategier for att dver-
brygga klyftan mellan strategi och
utférande.

Storre delen av féretagsstrategier infors
aldrig pa avsett satt. Manga foretag lider
av brister i operativt hanseende.

Detta beror ofta pa att de flesta
anstallda tycker att strategin &r for abstrakt
och inte forstar hur den ska tillampas pa
deras uppgifter.

Sa ldnge medarbetarna inte tydligt

forstar vilka dtgarder de maste vidta

med avseende pa kollegor och kunder
for att uppna de bésta resultaten, far
organisationen problem med att férandra
och prestera tillrackligt snabbt for att vara
konkurrenskraftig.

Denna klyfta mellan strategi och ut-
forande ar en ledningsfraga — for bade
hoga chefer, mellanchefer och linjechefer
- samt en frdga om engagemang i hela
organisationen.

Effektiva investeringar i utbildning
och utveckling — for att Oka strategisk
enhetlighet och férmdga att utféra — ar
viktiga om féretagen vill lyckas med att
hantera och infora sina strategier.

Har kan BTS utbildnings- och
utvecklingsldsningar spela en viktig roll
for dvergangen — ledare och medarbetare
kan ldra sig hur man fattar ratt beslut och
vidtar effektiva dtgarder som forbattrar
foretagets resultat pd alla plan.

ElU-rapporten fran 2008 ' visar att de
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viktigaste fragorna i de flesta processer
som ror forandringshantering handlar om
méanniskor.

"| stallet ar det vanligaste problemet

vid férandringshantering att 6vertyga

alla i organisationen (ett av de tre

storsta hindren enligt 54 procent av
respondenterna). Det andra och det
femte storsta hindret — brist pa stod fran
lokal ledning (31 procent) och kulturella
utmaningar (27 procent) — dr egentligen
samma problem fast med sarskilda
medarbetare. Med andra ord kdmpar
foretagen med véldigt grundlaggande
medarbetarfragor, i synnerhet vad galler
att motivera dem att sluta anvdnda gamla
arbetsmetoder och ga over till ndgot nytt!

"| ett typiskt férandringsprogram

handlar det inte om att skicka ut nya
organisationsscheman eller den nya
budgeten eller den nya strategin med
nagra projekt. Det handlar om att féréndra
manniskors beteende, ofta mangas
beteende, och det &ringen enkel sak!

Professor John P Kotter, Harvard Business School

Utmaningar for

framgangsrik global ledning
Globala foretag star infor en allt hogre
komplexitet och standig férdndringspress
pa grund av avregleringar, globalisering
och tekniska framsteg.

Enligt en rapport fran 2007 fran The
Economist Intelligence Unit (EIU) # anser
toppchefer att de stérsta utmaningarna
for att driva ett framgangsrikt globalt
foretag under de kommande tre aren ar:

Forstd kunder i ménga olika regioner
(45 procent).

Hitta kompetenta medarbetare i
manga olika regioner (35 procent).

Kommunicera en enhetlig strategisk

4."CEO Briefing: Corporate Priorities for 2007 and Beyond,” The
Economist Intelligence Unit, 2007. The Economist Intelligence
Unit is the world's foremost provider of country, industry and
management analysis.
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vision (34 procent).

Leda team effektivt Gver nations-
granser (33 procent).

Utbildning och utveckling som
det viktigaste strategiska vapnet
Enligt ElU-rapporten frdn 2007 som citeras
ovan anser en majoritet av toppcheferna
pa globala féretag att utbildnings- och
utvecklingsprogram dr det viktigaste
sattet att Gvervinna utmaningar i frdga
om global ledning for att uppna operativ
overldagsenhet, snabba pa forandring och
forbattra foretagens resultat.
Toppcheferna rankar féljande omraden
som de viktigaste i frdga om att sakerstalla
att medarbetarna har de fardigheter som
krdvs for att uppnad foretagens strategiska
mal under de kommande tre dren:

Utbildnings- och utvecklingsprogram
(76 procent).

Ldgga hogre vikt vid resultatbaserad
ersattning (63 procent).

Rotation av personal i olika funktioner
och pa olika avdelningar (38 procent).

Qutsourca aktiviteter till externa
tjansteleverantorer (22 procent).

Konvergens i branschen

Det finns en stigande efterfragan pa
kunskapsintensiva tjansteforetag som
hjalper globala foéretag i arbetet med

att genomfora strategier — t.ex. manage-
mentkonsulter, féretag som erbjuder
affarsutbildning och féretag som erbjuder
teknikutbildning.

Det ar har BTS och dess upplevelse-
baserade utbildnings- och utvecklings-
|6sningar kommer in i bilden. BTS 16s-
ningar bildar ett [dnsamt nischsegment
déar dessa branscher konvergerar.

Darfor, vilket figuren nedan visar, kan

5. Accenture’s Outlook Journal, Getting a Truer Picture of
Shareholder Value, June 2005. Accenture is a global management
consulting, technology services and outsourcing company.

BTS utnyttja konvergensen genom att

kombinera och utveckla kompetens inom
dessa tre omraden — och samtidigt bli en
strategisk samarbetspartner till kunderna.

Human- och organisationskapital
Accenture berdknar att vardet pa im-
materiella tillgdngar har dkat fran

20 procent av féretagens totala varde
1980 till cirka 70 procent i dag. °

Denna utveckling stdds bast av
anvandning av och investering i
immateriella tillgdngar:

Humankapital, t.ex. fardigheter,
utbildning och kunskap.

Organisationskapital, t.ex. foretags-
kultur, ledarskap, en enhetlig
foretagsstrategi och lagarbete.

Allt fler kunskapsarbetare
Eftersom "kunskapsarbetare”i dag utgor
en stor och vaxande andel av medarbetar-
na i varldens storsta foretag, vantas en
stigande efterfrdgan pa affarsutbildningar.
Enligt McKinsey utgor arbetskraft
med hogre utbildning, eller kunskaps-
arbetare, nu 25 procent eller mer av dem
som arbetar inom sektorerna finansiella
tjdnster, vard, IT, ldkemedel samt media
och underhallning. Kunskapsarbetare ar
foretagens mest vérdefulla medarbetare,
vilket innebadr att det &r sarskilt viktigt for
organisationerna att halla engagemanget
uppe hos dem.®

Vinna den globala dragkampen
om duktiga medarbetare
Demografiska férandringar, globalisering
och kunskapsarbetares allt storre
betydelse dr ndgra av de viktigaste externa
faktorerna som tvingar féretag och andra
organisationer att ta utbildnings- och
medarbetarfragor pa storre allvar.
Foretagen kan bara vinna den globala
dragkampen om duktiga medarbetare

6. The McKinsey Quarterly, The 21st-Century Organization, 2005,
No 3. McKinsey is a global management consulting firm advising
leading companies on issues of strategy, organization, technology,
and operations.



genom att ta till vara skickliga medarbetare
man redan har, i stallet for att standigt
anstdlla och avskeda. Foretag som lyckas
bygga upp denna viktiga férmaga genom
investeringar i utbildning kommer att ha
en konkurrensférdel i dragkampen om de
duktiga medarbetarna.

Om foéretaget ska vinna dragkampen
om duktiga medarbetare, géller enligt
samma resonemang i en bok fran
Accenture fran ar 2007, att organisationen
maste omvandla ledningen av med-
arbetarna fran en stodfunktion till en
konkurrensfordel. 7

En av de viktigaste podngerna i
boken ar att utveckling av kunskap och
fardigheter nu ar en av de viktigaste
kompetenserna i en organisation
vars grund ar skickliga medarbetare.

I boken dras ocksa slutsatsen att det
aravgorande att fokusera insatser pa
prestationsforbattring pa de medarbetare
som bidrar mest till organisationens
finansiella resultat.

Konkurrens och
BTS stéllning pa marknaden

Fordelar med upplevelses-
baserade utbildningsldsningar
som bygger pa simulering:
- Djupare kunskap
Utbildning med anpassade, upplevelse-
baserade |6sningar som simuleringar,
Engage Maps och Learning Maps ar
overldgset jamfort med konventionell
utbildning vad galler effektivitet och
slutresultat.

Forskning visar att ldra genom att gora
ger djupare kunskap &n andra utbildnings-

7."The Talent Powered Organization: Strategies for Globa-lization,

Talent Management and High Performance,” by Peter Cheese,
Robert J. Thomas and Elizabeth Craig, Accenture, 2007.

metoder.

- Kloka beslutsfattare

En organisations utbildningsstrategi
maste stracka sig bortom att enbart
bygga upp kunskap. Den mdste vara
inriktad pa att utveckla manniskor som
fattar "kloka"beslut i foretagen. Ett viktigt
steg i processen dr att fa nya erfarenheter.
Anpassade, upplevelsebaserade 6sningar
- tex.dem BTS erbjuder — ger allt detta. ®

- Fa en helhetsbild

Forskning tyder pa att upplevelsebaserad

utbildning och utveckling, t.ex. affars-

simuleringar, kan skapa "mikrovérldar”dér

deltagarna far en battre helhetsbild av hela

foretaget och dess verksamhetsmiljo. °
Foliden blir att affarssimuleringar bildar

8. Jeremy J. Hall, Corporate Cartooning - The Art and Science of
Computerized Business Simulation, 2001.
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en utbildnings- och utvecklingsprocess
som bidrar till att skapa ett mer enhetligt
och framgangsrikt utférande av affars-
strategin, och darfor snabbar upp férand-
ringen och forbattrar foretagets resultat.

Stor potential for

ytterligare tillvaxt

Enligt siffrorna i Bersin & Associates
rapport fran 2009 * finns det en
tillvéxtpotential for BTS pa den viktiga
amerikanska marknaden. Det segment
som BTS vander sig till pd marknaden

i USA (foretagsutbildning pa chefsniva
och av forsdljningsorganisationer) ar vart
cirka 4,5 miljarder dollar. Det betyder att
BTS marknadsandel pa den amerikanska
marknaden é&r cirka en procent i dag.

9.Jonathan R. Anderson, The Relationship Between Student
Perceptions of Team Dynamics and Simulation Games Outcomes:
An Individual-Level Analysis, 2005.
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BTS véntar sig att efterfrdgan pa
foretagsutbildning minskar under 2009
men att efterfrdgan pa BTS tjanster
fortsatter att utvecklas positivt, tack
vare konkurrensférdelar och strategiska
fordelar. Tillvaxten pa lang sikt for
foretagsutbildning uppskattas till
fem procent per ar.

BTS ser for narvarande en hogre
global efterfrdgan pa sina utbildnings-
och utvecklingstjanster till féretag
pa marknader som Asien och Stilla
havsomradet samt Latinamerika.

Mangfacetterad marknad for
foretagsutbildning

En ny typ av utbildningsfunktion -
inriktad pa resultat

Enligt Josh Bersin, vd pa Bersin &
Associates, som ar varldens ledande
leverantdr av undersdknings- och rad-
givningstjanster inom omradet foretags-
utbildning och personalutveckling, vaxer
nu en ny typ av utbildningsfunktion fram i
manga foretag.

Pd grund av konvergensen i den fort-
satta foretagsexpansionen och de otaliga
utmaningar vad géller medarbetarna som
foretagen star infor i dag, haller en ny typ
av utbildningsfunktion pa att utvecklas
—en som fokuserar pa organisationens

kapacitet i fraga om kompetens. Denna
nya typ av utbildningsfunktion, som
anses ha storre effekt an traditionella
interna utbildningsfunktioner, behévs

pa grund av brist pa globala ledare och
duktiga medarbetare, brist pd kompetens,
bristande personalengagemang samt
otillréckliga foretagskulturer. Vissa egen-
skaper i den nya utbildningsfunktion som
vaxer fram ar:

Fokus: Utbildning som afférsverktyg.

Teknik: Anvéands for att underlatta
och uppna effektivitet och stordrifts




fordelar.

. Processer: | hog grad inriktade pa
radgivning och tjanster.

« Verktyg: Valjs med beaktande av
mojligheter till stéd och skalbarhet.

« Matning: Av central betydelse samt
mycket dtgardsinriktad.

- Ledarskap: Chief Learning Officer
(CLO) har ansvar, har samma mal som
HR men ar sjdlvstandig.

Samtidigt ser vi hur manga utbildnings-

funktioner pa foretag véljer att dverge den

interna utbildningen. | stéllet ar moderna

utbildningsfunktioner inriktade pa att
utforma program, e-ldrande, tjanste- och
supportverksamhet, och outsourcar en allt
storre andel av sjdlva utbildningsdelen till
externa samarbetspartners.
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Karnvarden

BTS Core Values

Positive Spirit and Fun

+ We believe that a“can do” attitude and
humor enhance a successful business.

« We believe in looking at problems
openly and view them as opportunities.

+ We strive to maintain a good spirit.

Honesty and Integrity

+ We believe in being loyal to those who
are not present.

 We believe in giving and receiving
feedback constructively.

« We believe in treating people as equals
and in respecting others'differences.

Opportunities Based on Merits

+ We reward and provide people with
opportunities based on results and
competencies.

+ We make decisions and evaluate ideas
based on their facts and merits.

« We achieve success through hard and
effective work.

Putting the Team First

+ We believe that BTS success depends on
teamwork and if the team needs support
we do our very best to provide it.

+ We believe in putting the team first in
individual decisions and in thinking of
the individual in team decisions.

KARNVARDEN

Lasting Value for Clients and People

« We strive to build up long-term relation-
ships with our clients to create a legacy
for the client and his staff.

« We focus on driving results forward
- in learning, improved behavior and
business performance.

« We encourage the learning, develop-
ment and rewarding of BTS and its staff.

+ We create our growth through our
clients'success and our active business
generation.

Excellence through Professionalism

- We strive to deliver top quality solutions
and services, within deadlines, to exceed
client expectations.

« We balance client’and BTS' competencies,
best practices and methods to achieve
optimal results.
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MEDARBETARE

Medarbetare och organisation

Learning Organization

Adventure

Achievement &
Excellence

Teamwork

De viktigaste bestandsdelarna i var kultur
ar foljande:

Frihet & ansvar

BTS ger sina konsulter frihet och sjalv-
standighet. Konsulterna styr sin tid
sjdlva nar de ar pa resande fot, hos
kunder och pd kontoret. Men denna
frihet innebdr ocksa ett oerhort

stort ansvar for kundrelationen. Vara

Nyckeltal, medarbetare
Antal medarbetare vid arets slut
Varav kvinnor, %

Nettoomséttning per anstalld, KSEK

konsulter leder chefer pa varldsledande
foretag genom BTS-simuleringar och
upplevelsebaserade ldrandeldsningar.

Resultat & framgang

Vi tror att om man hittar de ratta
medarbetarna och ger dem frihet och
ansvar, sd kommer de att utrdtta storverk.
Vara konsulter arbetar med de mest
framstdende medarbetarna pa foretag

i varldsklass. Vare sig vi star pa scen
framfor ett antal hoga chefer, sitter i ett
mote med en toppchef eller utvecklar en
innovativ ny simuleringstilldmpning, sa
tror vi pd att leverera det basta resultatet.
Var unika kultur fostrar konsulter med
hog motivation att prestera pa topp i alla
sammanhang.

Gladje & dventyr

Var verksamhet handlar om att ha roligt.

Vi deltar i avancerade, resultatinriktade
affarssimuleringar med mycket erfarna

och kompetenta manniskor i affars-varlden,
vara kunder ar chefer pa ledande foretag

i hela varlden. Att leda 25 hoéga chefer
genom ett par dagars simulering &r ett

2008 2007
267 230
35 36
2,202 2,479

aventyr som vi pa BTS liknar vid att vara
reseledare pd "en intellektuell dventyrsresa”

En larande organisation

Teamwork utgdr en grundsten for BTS
—och larande &r det vi satter framst. Vi
arbetar hart for att utveckla vdra med-
arbetare genom coachning, mentorskap,
teamwork och utbildningsprogram. BTS
tror att en organisation kan vaxa och bli
battre genom att "ledare l&r upp framtida
ledare”. BTS medarbetare hjélper varandra
att forvarva nya fardigheter och hantera
utmaningar.

En bas av mangfald

Vi vdrdesatter att vdra medarbetare har
olika bakgrund. Vara framgangar bygger
pa lag bestdende av mycket begadvade
och olika yrkesméanniskor som utvecklar
och levererar innovativa l6sningar till
var globala kundbas. Mangfald gor vdra
arbetsteam rika pa nya perspektiv och
kunskaper.

Karriarutveckling

BTS anstallda utvarderas med utgdngs-
punkt i det varde som de tillfér organisa-
tionen och vdra kunder. Mgjligheter ges
efter fortjanst och de anstéllda kan ga
vidare i karridren sa snart de har skaffat
sig de fardigheter som krévs.

2006 2005 2004
186 150 107
33 31 23
2,298 2,001 1,980

ee
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Nyrekrytering

BTS framgangar beror i hog grad pa

att foretaget lyckas rekrytera, utveckla
och behdlla de allra basta och mest
engagerade medarbetarna. En BTS-
konsult stannar i féretaget i genomsnitt
6-7 ar. Vi tror att detta ar ett resultat av
att vi satsar mycket pa att bada parter ska
vara nojda. BTS har en tydligt definierad
process for att upptécka, locka till sig och
behdlla begdvade medarbetare med stor
utvecklingspotential.

BTS Organisation

BTS-koncernens fyra operativa
enheter

BTS-koncernens operativa verksamhet
drivs genom fyra enheter dar de ansvariga
cheferna har fullsténdigt resultatansvar for
respektive geografisk marknad.

BTS Nordamerika

New York (New York), Stamford
(Connecticut), San Francisco (Kalifornien),
Philadelphia (Conshohocken,
Pennsylvania), Scottsdale (Arizona) och
Chicago (lllinois).

BTS Europa

Stockholm (Sverige), Helsingfors (Finland),
Oslo (Norge), London (Storbritannien),
Bryssel (Belgien) samt Madrid och Bilbao
(Spanien).

BTS Ovriga marknader

Mexico City (Mexiko), Johannesburg
(Sydafrika), Sydney och Melbourne
(Australien), Beijing (Kina), Bangkok
(Thailand) och Singapore (Singapore).

Group Management

Group-internal
functions

APG BTS North BTS BTS Other
America Europe Markets

BTS Interactive

BTS Board Simulations

Practise Areas

Strategic
Alignment &
Business Acumen

Leadership &

Sl Management

BTS is a truly global organization with offices close to our clients
in North America, Europe, Asia and Africa.

Advantage Performance Group, APG
APG har sin verksamhet i USA och levererar
forséljinings- och ledarskapsutbildning som
leder till meningsfulla afférsresultat, genom
att anvanda sin process Advantage Way™.

Produktspecifika enheter

BTS har tva produktspecifika enheter som
arbetar med nya koncept och produktion
av [dsningar samt ger aktivt stdd till de tre
operativa enheternas kundorganisationer
vid forsaljning.

ORGANISATION

BTS Interactive

BTS Interactive ansvarar for webbaserade
och scenariobaserade 6sningar.

BTS Board Simulations
BTS Board Simulations ansvarar for manu-
ella affarssimuleringar.

Fokusomraden

BTS har tre fokusomraden. Inom varje
fokusomrade finns specialister och
idéutvecklare som ansvarar for framtagan-
det av nya koncept och I8sningar, samt
anvandning av best practice inom hela
BTS-koncernen:

« Strategisk samsyn & affarsmannaskap
« Ledarskap & management

« Forséljining

Koncerngemensamma
funktioner

Koncerngemensamma funktioner
omfattar koncernekonomi, investerar-
relationer, foretagskommunikation samt
IT-, process- och personalfragor.

"Var vision och vara karnvarderingar har drivit pa BTS otroliga
tillvéxt under de senaste dryga tjugo aren. Vi har skickliga

och engagerade medarbetare som i ett ndra samarbete med
kunderna bidrar till att dvertyga och entusiasmera personalen
i fraga om strategiska prioriteringar.

Henrik Ekelund,
Grundare, VD och koncernchef BTS Group AB (publ)




Processer

Produktutveckling

Effektiv produktutveckling

En kontinuerlig modern produkt-
utveckling &r avgorande for BTS tillvaxt
och for bolagets marknadsledande roll
inom upplevelsebaserad inldrning. BTS
forvaltar ett vardefullt strukturkapital

i form av l6sningar, plattformar och
processer.

BTS har dessutom byggt in denna
erfarenhet i sina system och processer.
Ny erfarenhet och nya kunskaper fors in
i takt med att kundernas verksamheter
forandras. Samtidigt utvecklar BTS nya
tjdnster baserade pa de senaste ronen
inom metodik och teknik. Produkt-
utveckling pa BTS delas upp i tva delar,
extern och intern utveckling.

Extern produktutveckling
Extern produktutveckling syftar till att
utveckla nya och férbattrade utbildnings-
[6sningar inom affarsmannaskap, ledar-
skap, forsaljning, "Operational Excellence’.
Den inriktas dven pa 16sningar for nya
medier till exempel webbaserade
affarssimuleringar.

BTS stravar efter att bedriva den
externa produktutvecklingen i ndra sam-
arbete med kunderna.

Intern produktutveckling
Intern produktutveckling avser arbetet
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med BTS utvecklingsplattformar och me-
todiker, vilka utgor grunden for att skapa
nya utbildningslésningar. BTS 16sningar
baseras pa teknik som ar allmant tillgang-
lig pa marknaden: Excel, Visual Basic och
Flash till exempel. Intern produktutveck-
ling inriktas pa foljande verktyg:

+ BTS Mini Master dr en gemensam
utvecklingsmiljo for samtliga dator-
baserade simuleringar som genom hog
dteranvandning ger korta utvecklings-
tider och hogre kvalitet.

« BTS Dokumentplattform fér sékning och

dteranvandning av befintliga dokument.

« BTS Flash-plattform for webbaserade
simuleringar.

Kvalitetsmatning
For att sakerstalla kvaliteten vid leveranser
anvéander BTS tva typer av uppfoljning:

« Initial Quality Survey - En forsta
kvalitetsmdatning hos seminariedeltagare
direkt efter varje avslutad affarssimulering

for att beddma kvaliteten pa programmet.

Pa en skala pa ett till fem &r BTS interna
mal att nd upp till ett betyg pa minst 4,6.

Intern produktutveckling
Effektiviserar processen for att utveckla

kundanpassade simuleringar.

"BTS arbetar systematiskt for att utveckla och tillampa
processer som okar kvalitet och produktivitet. Feedback
fran kunder ar en viktig drivkraft”

- Verification of Knowledge Transfer

& Application - BTS erbjuder en process
for att verifiera att deltagarna omsatter
sina kunskaper och lardomar i praktiken.
BTS erbjuder kunder méjligheten att mata
de langsiktiga utbildningsresultaten. Den-
na uppfoljning visar att 50-90 procent av
deltagarna har bestdende kunskaper som
de nu tilldmpar i sitt dagliga arbete. Den
visar ocksd att resultatforbattringarna
oftast d&r manga ganger ar storre an kun-
dens investering i utbildningen.

Kvalitetssakring

For att minska beroendet av enskilda
medarbetare och for att sékra den lang-
siktiga kvaliteten pa bolagets utbildningar
ar alla metoder, tekniker och affars-
simuleringar val dokumenterade.

Rattigheter

BTS &ger alla rattigheter till [sningarna
som utvecklas for kunder. Darmed kan
bolaget dteranvdnda badde generella
kunskaper, utvecklad mjukvara och an-
passningar vid utvecklingen av nya
affarssimuleringar.

Extern produktutveckling

Sker i samarbete med kund for att skapa
nya kundanpassade simuleringar, nya
l6sningar och media.







ADVANTAGE PERFORMANCE GROUP

Advantage Performance Group

Dess natverk med omkring 40 franchise-
partners och dver 100 utbildare, arbetar
med sina kunder for att fa verifierbara
affarsresultat. APG forvarvades av BTS i
september 2006.

Natverk och franchisemodell

APG ér ett unikt utbildningsforetag. APG:s
natverk bygger pa en franchisemodell som
stods av ledande innehallsleverantorer (t.ex.
BTS) och de allra senaste utbildnings-
metoderna. Det tilldampar ocksd sin meto-
dik for utbildningseffektivitet - Advantage
Way™ System — for att hjdlpa organisationer
att maximera avkastningen pa utbildnings-
investeringar (ROI).

APG har hjalpt hundratals ledande
organisationer att uppna sina affarsmal.
Foretaget erbjuder ledande utbildnings-
|6sningar inom omradena:

« Forsaljnings- och servicekompetens.

« Ledarskap och ledarutveckling.

« Prestationer pa team- och individniva.

« Strategisk samsyn och affarsmannaskap.

Till skillnad fran andra konsult- och
utbildningsforetag som bara erbjuder en
utvecklingsmodell erbjuder Advantage ett
kontinuerligt fléde av utbildningslésningar
for att tillgodose kundernas framvaxande
affarsbehov.

Dessutom garanterar APG matbara
affarsresultat — inte bara forbattrade
arbetsprestationer utan ocksa ekonomiska
resultatforbattringar, tack vare processen
Advantage Way. Nar kunderna infor
systemet Advantage Way kommer
deras organisation att uppna dokument-
erade affarsresultat samt hogre produk-
tivitet. De vill kunna mata utbildningens
affarsresultat — ett vederhéftigt bevis pa
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utbildningens vérde for organisationen.

APG har en rik historia pa 18 ar och
representanter i de flesta storre stader i
USA, Europa och Asien. APG har allt som
kravs for att erbjuda kunder leveranser
precis nar de behovs och stoéd vid in-
férande i alla regioner.

Forbattra kundens ekonomiska
resultat genom att utveckla man-
niskor

Dessa besvdrliga ekonomiska tider skulle
kunna innebadra att féretagen inte langre
vill investera i personalutveckling, men
detta kan bli en felsatsning. | dag, i hogre
grad an forr, maste investeringar i utbildn-
ing innehalla en varaktighet som faktiskt
ger béttre affarsresultat.

En investering i utbildning fran APG
ger affarsresultat. Den ger forbattringar
som ar matbara, bestdende och snabbare
leder till resultat for kunderna. Samtidigt
far man vederhaftiga matt vilket mojliggor
finansiering och stod fran hégsta

ledningen.

APG har visserligen inte uppnatt sin fulla
potential dn och resultaten speglar inte den
totala kapaciteten - vi dr medvetna om
utmaningarna och genomfér nu en om-
vandling av hela verksamheten.

Vi har identifierat tre olika fokusomraden
for att gora Advantage till ett starkare
foretag i den har miljon:

1. Skilja ut oss fran andra konsult- och
utbildningsforetag i det rddande
ekonomiska ldget.

Anvénda processen Advantage Way rakt
igenom i uppdrag — vi kan fa kunderna
att engagera sig i en total inriktning pa
affarsresultaten redan fran borjan.

2. Ett storre fokus pa forsdljningsdkning
och ledarskapsutveckling.

Tack vare samarbetspartners, som BTS, kan
vi erbjuda mer strategiska I6sningar i hela
organisationen — fran toppcheferna till
den enskilda medarbetaren.

3. Fler beréringspunkter.

Genom marknadsforing kan vi na fler
kunder och hjdlpa dem genom den svdra
tiden.

Det innebdr att vdra franchisepartners
kan gora en mer proaktiv uppféljining med
sina kunder och bistd i att erbjuda unika
|6sningar till varje kund.




BTS Advantage Way* System

"Koppla utbildningsinvesteringen direkt till affarsresultat”

Utbildning som ger

garanterade affarsresultat
Forskning visar att 85 procent av alla
utbildningsinsatser inte har nagon effekt
pa produktiviteten. BTS beslot att hjdlpa
sina kunder att vinna dver dessa odds.
BTS 16sning pa problemet dr systemet
BTS Advantage Way*M. Nar kunder infor
systemet BTS Advantage Way*™ kommer
saval organisationens produktivitet som
affarsresultat att forbattras. Medlemmarna
i BTS Advantage Way*™ User Group har
konsekvent kunnat férdubbla och till och
med tredubbla afférsresultatet av sina
utbildningssatsningar. Och for forsta
gangen kan mdnga kunder méta utbild-
ningens affdrsresultat — vilket ar ett veder-
haftigt bevis pa dess varde for
organisationen.

BTS Advantage Way*" System

Systemet BTS Advantage Way™™ &r en
unik metod for att effektivisera utbildning

Before
(Align Stakeholders)

Get Stakeholder
Buy-in

Set —

Expectations

iBooster

Impact Map

* Builds the business
case for the training

* Starts with Senior
Stakeholders”
business goals and

strategies Prepares Manager

and participant to
tailor the Impact Map
and set development
and business goals

¢ Connects the
learning to
performance to
results

som sakerstéller att investeringarna i
utbildning ger matbara affarsresultat.
Denna vetenskapligt pélitliga metod ar
ett resultat av BTS strategiska samarbete
med dr. Robert O. Brinkerhoff — en vélkand
auktoritet pa effektivitet i och utvardering
av utbildning. BTS har ensamratt till

dr. Brinkerhoffs arbeten, som bygger pa
over 30 ars forskning och praktik och har
anvants pa organisationer som Dell, SPX,
Verizon, Maersk, Pfizer, Humana, Standard
Bank, Motorola, Anheuser-Busch och
manga andra.

"Medlemmarna i BTS
Advantage Way*™ User Group
har konsekvent kunnat for-
dubbla och till och med
tredubbla affarsresultatet av
sina utbildningssatsningar!

During
(Build Capability)

The work shop
experience

—

Development

Discovery-based
learning

Business Action
and Results Map
ensures learning
is translated into
behavior

BTS ADVANTAGE WAY *M SYSTEM

BTS Advantage Way*™ &r ett innovativt,
effektivt ramverk for att skapa utbildnings-
och afférsresultat i hela organisationen.
Det skapar en tydlig koppling mellan de
genomforda satsningarna och affars-
malen. Det inforlivar ocksd BTS Success
Case Evaluation Method®, som &r ett
praktiskt satt att mata och pavisa saval
beteendemédssiga fordndringar som
forbattringar i form av battre ekonomiska
resultat.

Systemet bestar av interaktiva program
for HR-specialister och chefer, daribland
det nya webbaserade iBooster — dér mélet
ar att utbildning ska ge béttre affars-
resultat.

BTS Advantage Way*M &r ocksd enkelt
att inféra, och innebér att organisationer
pa ett konsekvent, snabbt och effektivt
satt kan anvanda de nya kunskaperna till
att maximera affarsresultaten.

After
(Apply Learning)

Build Implement
Accountability Action Plan

Action Plan Business Results

Manager and
participant agree
on Action Plan and
support needed

* Participant
executes Action Plan

* Manager provides
coaching/support

Action Plan focuses

on key business

issues
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UTMARKELSER 2008
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Utmarkelser 2008

BTS har tillsammans med sina uppdragsgivare visats uppskattning for resultatet av arbetet i projekten.
For detta har BTS vunnit ett flertal utmérkelser:

“Training in Action Award” - Simulations & Serious Games Category, with Accenture

Training magazine honored Accenture and BTS for Accenture’s Enterprise Senior Manager Core Program (ESMC), which
uses a customized simulation to provide enterprise employees with a competitive, intense experience to help them align
with Accenture’s global business strategy. One of the ten highest-rated employee courses Accenture offers (out of 22,000),
the ESMC program has demonstrated powerful evidence that employees are transferring the learning to their jobs.

TRAINING MAGAZINE - NOV, 2008

"Excellence in Learning Awards"- Best Use of Games & Learning, Gold with Accenture

Accenture and BTS were recognized for the “Enterprise Senior Manager Core Program”which provides financial and strategic
alignment for enterprise management throughout Accenture.

BRANDON-HALL - SEPT, 2008

“Learning in Practice Award"Excellence in Simulations, Silver

BTS received this honor based on a unique business strategy leadership development program for managers at Tiffany & Co.,
the world's premier jeweler, to further its success in marrying classic product creativity and solid business innovation, while
undergoing the rapid global growth which brought it to $2.9 billion in revenues in 2007.

CHIEF LEARNING OFFICER'S - SEPT, 2008

“Learning in Practice Award"for BTS client NetApp

BTS client NetApp was recognized for its groundbreaking executive-level development programs, incorporating competitive
business simulations from BTS. These customized business simulations helped NetApp align its global leadership through
complex business situations involving strategic initiatives, key decisions and unexpected events.

CHIEF LEARNING OFFICER'S - SEPT, 2008

Top 10 Young Trainers

Dan Parisi, Executive Vice President and BTS San Francisco Managing Director, was selected by Training magazine as a “top
ten trainer under 40" Parisi was singled out by Training editors and an independent judging panel comprising members
of Training’s Editorial Advisory Board.

TRAINING MAGAZINE - MAY, 2008

Distinguished Contribution to Workplace Learning and Performance Award

Rob Brinkerhoff was recently named the recipient of the Distinguished Contribution to Workplace Learning and Performance
Award by the national ASTD organization.

NATIONAL ASTD ORGANIZATION - MARCH, 2008 V .,
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