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INFORMATION TILL AKTIEAGARNA

BOLAGSSTAMMA 2005
Ordinarie bolagsstamma halls tisdagen
den 26 april klockan 14.00 i BTS lokaler,
Grevgatan 34, 114 53 Stockholm. Aktieagare
som Onskar deltaga skall vara registrerad i
aktieboken senast fredagen den 15 april 2005,
samt vara anmalda till BTS Group AB
senast fredagen den 22 april 2005, kl. 16.00.
Anmalan gors antingen per telefon, fax eller
e-mail, tel +46-8-58 70 70 22,
fax +46-8-58 70 70 01 eller ir@bts.com

Vid anmalan skall aktieagaren uppge namn,
person- alternativt organisationsnummer,
adress, telefonnummer samt registrerat aktie-

innehav.

Aktiedgare som valt att forvaltarregistrera
sina aktier maste for att fa deltaga i stamman
tillfalligt omregistrera sina aktier i eget namn
hos VPC AB. Begaran om sadan registrering

maste ske i god tid fore fredagen den 15 april
2005.

UTDELNING

Styrelsen foreslar utdelning
om 1,60 SEK per aktie.

RAPPORTER OCH

EKONOMISK INFORMATION 2004
Delarsrapporter

Januari-mars 26 april 2005
Januari—juni 16 augusti 2005
Januari-september 25 oktober 2005
Bokslutskommuniké februari 2006

Ovanstaende rapporter kan bestallas
fran BTS Group AB, Christian Ankarcrona,
Grevgatan 34, 114 53 STOCKHOLM,

tel 08-587 07 000, fax 08-587 07 001,
e-mail ir@bts.com

Finansiell information fran BTS Group AB
publiceras aven pa www.bts.com

DEFINITIONER
BTS Group AB BTS Group AB (publ)

BTS, bolaget BTS Group AB med

eller koncernen dotterbolag (om €j
annat framgar av
sammanhanget).




m  Nettoomsittningen har under ret 6kat med 27 procent till 205,9 (162,2) MSEK.

Rensat for valutakursforindringar var tillvixten 34 procent.

m Resultat for 2004:
rorelseresultat 29,7 (10,2) MSEK, motsvarande 14,4 (6,3) procents rorelsemarginal
resultat fore skatt 31,2 (12,1) MSEK, en 6kning med 158 procent
resultat per aktie 3,27 (1,23) SEK.

m Kassaflodet frin rorelsen var under dret 32,1 (18,2) MSEK.
Tillgingliga likvida medel uppgick vid arets slut till 110,5 (88,1) MSEK.

m Tillvixten i kundbasen var god under ret. Nya kunder omfattar

bland andra Adobe, AT &T, Capital One, ICA, Merck, Motorola, Schneider och Valero.
m  Under éret har intikten per kund vuxit med 32 procent.

m  BTS har erhéllit "Supplier Excellence Award frin Texas Instruments samt

Achievement Award” frin Exportrddet for framgingar pd USA-marknaden.

NYCKELTAL

2004 2003
Nettoomsattning, KSEK 205 944 162 204
Rorelseresultat, KSEK 29 728 10 222
Resultat fore skatt, KSEK 31 205 12 104
Resultat efter skatt, KSEK 19 306 7247
Rorelsemarginal, % 14,4 6,3
Vinstmarginal, % 9,6 4.5
Operativt kapital, KSEK 5 339 15 389
Avkastning pa eget kapital, % 18 7
Avkastning pa operativt kapital, % 287 50
Soliditet vid periodens slut, % 71 76
Kassaflode fran den I6pande verksamheten 32 137 18 232
Arets kassaflode 22 361 9124
Likvida medel vid arets slut 110 447 88 116
Antal medarbetare i medeltal 104 97
Antal medarbetare vid arets slut 107 100
Nettoomsattning per anstalld, KSEK 1 980 1672

Definitioner av nyckeltal finns pa sid 39.



KUNDER

BTS kunder ar stora och internationella
féretag verksamma inom industri,
telekom, IT, bank/férsakring,
lakemedel/bioteknik, detaljhandel

och energi, men aven inom andra
branscher, till exempel service och
distribution. BTS kundrelationer

ar vanligtvis langvariga och overstig-
ande fem ar.

EXEMPEL PA KUNDER

BTS Nordamerika

Adobe, Aetna, Applied Materials,
AT&T, Bell Canada, Bell South, Cisco,
Cingular Wireless, Capital One,
Coca-Cola, Federated Department
Stores, Ford, Genetech, General Motors,
Hewlett Packard, Honda, Honeywell,
IBM, Ingersoll-Rand, Kmart, Merck,
Motorola, Pitney Bowes, SBC,
Schneider, Sony Electronics, Sun
Microsystems, Texas Instruments,
Toyota, Valero, Washington Mutual,
Xerox

BTS Europa

Akzo Nobel, AstraZeneca, Barclays
Bank, Belgacom, Biovitrum, British Gas
Trading, Carphone Warehouse Group,
Centrica, Cloetta Fazer, Connex,
Electrolux, Elekta, Ericsson, Holcim,
ING Bank, ICA, Metso, Nokia, Posten
Norge, Previa, Roche, Royal Mail,
Sandvik, Telefonica Mobile, Telia,
Vasakronan, Vodafone, UPM-Kymmene

BTS 6vriga marknader
Bluescope, Paperlinx, Telstra,
Telkom South Africa

MSEK 2004 2003 2002 2001 2000

Nettoomsattning 205,9 162,2 172,2 196,9 177,3

Rorelseresultat 29,7 10,2 8,5 12,6 12,3

Medelantal anstallda 104 97 110 125 114
VERKSAMHET

EXEMPEL PA SITUATIONER
DA BTS ANLITAS

m Nya affarsmal och strategier
m Forandringsprocesser

Nya mal och nyckeltal
Effektivisering av processer
Ledarutveckling

[ ]
[ ]
[ ]
m Forvarv och fusioner

m Ett internationellt konsult- och utbild-
ningsfoéretag inom affarsmannaskap.

m Stodjer foretagsledningar att genom-
féra forandringar och resultat-
forbattringar med hjalp av skraddar-
sydda simuleringsmodeller.

m Tranar ett foretags hela organisation
att analysera och fatta beslut med
fokus pa de faktorer som driver tillvaxt
och I6nsamhet.

m Resultat for kunderna ar ett 6kat
ldnsamhetstankande och marknads-
fokus i beslutsfattandet, vilket leder
till matbara och bestaende resultat-
forbattringar.
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Nettoomsattning: 1987-2004
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Nettomsattning 2004: fordelad per operativ enhet

BTS &vriga marknader
9%

BTS
Nordamerika
61%

BTS Europa
30%

Nettomsattning 2004: fordelat per intaktsslag

6% Ovrigt

f/" Licenser 12%

61%
21% Seminarier
Kundanpassning/
utveckling

d

OVERGRIPANDE MAL OCH STRATEGI
BTS overgripande mal ar att vara den ledande leverantoren av
affarssimuleringar pa de marknader dar bolaget ar verksamt.
BTS strategier for att uppna detta ar:

m Fokus pa utbildningslésningar inom affarsmannaskap av
strategisk betydelse for kunden.

m Utbildningslésningar baserade pa affarssimuleringar.

m Fokus pa stora och ledande kunder inom utvalda branscher.

m Natverksbaserad marknadsforing och langsiktiga
kundrelationer.

m Kontinuerlig férdjupning av produkt- och tjansteutbudet.

m Organisk tillvaxt i kombination med férvarv.

Hog attraktivitet som arbetsgivare.

FINANSIELLA MAL
BTS finansiella mal ar:

Att uppvisa en arlig organisk nettoomsattningstillvaxt om

minst 25 procent.

m Att uppna en langsiktigt uthallig rorelsemarginal fore
goodwillavskrivningar om minst tolv procent.

m Att kontinuerligt ha en nettokassa som motsvarar minst tva

manaders rorelsekostnader, samt att soliditeten inte

varaktigt ska understiga 50 procent.

”Det ar lonsamt
att investera i
utbildning.

Sarskilt nar man
later deltagarna

gora istallet for

att hora.”




Henrik Ekelund
Verkstallande direktor

4 B

72004 var aret da marknaden
vande uppat - och BTS
borjade skorda fran tidigare
investeringar.”

Hur skulle du vilja sammanfatta 20047

Aret di marknaden vinde uppat — och di BTS bérjade skérda
fran tidigare investeringar. Omsittningen 6kade med 27 procent,
rorelseresultatet nistan tredubblades och vér rérelsemarginal
okade frin 6 till 14 procent. Vi fortsatte att stirka var position pa

marknaden och vér produktivitet forbittrades rejlt.

Efter aren 2001-2003 med en svag marknad, d vi fortsatte
att investera och lyckades behélla omsittnings- och resultatnivan,

inledde vi under 2004 en tillvixtperiod.

Hur har era respektive marknader utvecklats?

Var USA verksamhet har vuxit 54 procent och stir idag for drygt
60 procent av var totala omsittning. Foretag i USA har i allt hégre
grad valt att investera i skriddarsydd utbildning och att anvinda
simuleringar vilket gynnar BTS. Under ligkonjunkturiren 2001—
2003 satsade BTS pd att utveckla nya losningar och pa att silja till
nya branscher som pharma/biotech, energi, distribution och bank/
finans. Under de tuffa dren dubblade vi kundbasen.

Nu nir marknaden har forbittrats star vi vil rustade med
nya produkter och en bred kundbas vilket, i kombination med
en starkare siljorganisation, har lett till en snabb tillvixt pa den
amerikanska marknaden.

Vi har nu definitivt blivit den ledande akt6ren inom affirs-
simuleringar i USA; savil vad giller storlek och kundprofil, med
ménga av de ledande Fortune 500 féretagen bland kunderna,
som virt mycket goda rykte.

P4 BTS 6vriga marknader (Australien och Sydafrika) har
omsittningen férdubblats och resultatet tredubblats. Australien
har uppvisat en god och stabil tillviixt och har breddat kundbasen.
Jag dr mycket ndjd med utvecklingen dir. Fér att ytterligare
kunna serva vira kunder pd den australiensiska kontinenten har
vi den 1 april startat ett kontor i Melbourne som komplement
till vir verksamhet i Sydney. Aven Sydafrika har utvecklars vl

och har uppnatt ett mycket bra resultat under aret.

Varfor har det inte gatt lika bra i Europa?

De utmaningar vi star infor i Europa ir bland annat att silja pa

en mer fragmenterad marknad med ménga sprik och kulturer och
att europeiska foretag inte investerar lika kraftfullt i utbildning
som amerikanska. Vi dr inte nojda med utvecklingen i BTS
Europa. Tillvixten var negativ (-3%) och dven om resultatet 6kade
sd dr rérelsemarginalen cirka hilften jaimfért med andra mark-
nader. Vi har under hésten 2004 sjdsatt ett program for att stirka
forsiljningen, bland annat genom rekrytering av nya siljoriente-
rade konsulter, men ocksi genom att fokusera pa siljprocessen
och utvalda malgrupper. Enkelt uttryckt innebir detta att silja ritt
16sningar till ritt personer pa ritt foretag med 6kade egna resurser
och med fler partners. Nir vi uppndr tillvixt riknar vi dven med

forbittringar av marginalen pa den europeiska marknaden.



” Jag har en positiv grundsyn pa framtiden och ser att vi har goda
forutsattningar att kunna fortsitta utvecklingen fran 2004 i en ny

tillvixtperiod for BTS Group.”

Hur har kundbasen utvecklats?
Under 2001-2003 fordubblades antal kunder. Vi har dirtill stirke
vara positioner och kontaktnit hos de befintliga kunderna. Vi har
fitt nya uppdrag eller forlingningar av existerande uppdrag;
intikeen per kund har under 2004 dkat med 32 procent. Det 4r
viktigt att hitta ritc balans mellan att vixa med nya kunder och att
vixa med existerande kunder och jag tycker att vi f6r koncernen
som helhet befinner oss i ritt balans just nu. Férsiljningen till nya
kunder under 2004 har varit framgangsrik; vi har lyckats attrahera
mer dn 30 nya kunder.

Nir det giller [osningar har vi idag ett mycket starkt produkt-
och lésningsutbud. Det finns ingen pa marknaden som kan mita

sig med oss vad giller bredd, djup och kvalitet.

BTS forvarvsstrategi

- Beratta mer om gamla och nya forvarv.

Historiske sett har de forvirvade enheterna i Australien och
Spanien utvecklats positivt sedan de blivit en del av BTS; savil
omsittning som resultat har kraftigt forbattrats. BTS i Australien
har tredubblat forsiljningen och femdubblat resultatet om vi
jamfor dret fore forvirvet (2001) med 2004.

I borjan av 2005 férvirvade vi affirsomridet "Learning Solu-
tions” frin var amerikanska konkurrent SMG i Philadelphia.

Det finns fyra huvudskail till varfor vi forvirvat SMG: 1) Verk-
samheten ligger inom vért kirnomréide och vi bedémer att vi kan
driva denna verksamhet med hogre produktivitet och ligre kost-
nader. 2) De har bra produkter som vil kompletterar vir egen
produktportfolj och som nu kan erbjudas véra existerande kunder.
3) SMG har stora, internationellt verksamma kunder som kom-
pletterar var kundbas. Dessutom fir vi in samarbetspartners pa
nya marknader som exempelvis Ryssland och Singapore. 4) Vara
mélgrupper kompletterar varandra genom att BTS levererat
relativt sett fler program till grupper i de hogre chefssegmenten
medan SMG mer riktar sig till mellanchefer och ligre chefer.

Vi har fict en bra start pd vart samarbete, det finns mycket
positiva reaktioner och en stark vilja att utveckla detta tillsam-
mans. Sjilva integrationen kommer att ske stegvis for att inte
stora respektive verksamhet, men redan frin dag ett tar vi tillvara
pa ménga synergimojligheter.

BTS kommer att fortsitta vixa genom organisk tillvixt och
forvirv bade pé existerande marknader och nya. Marknaden for
affirssimuleringar r fragmenterad och vi bedémer att en konso-
lidering kommer att ske. Som marknadsledande skall vi vara aktiv

i denna utveckling.

Hur ser trenderna ut for
foretagsutbildningsmarknaden globalt?
Traditionellt har ménga f6retag sett utbildning som en kostnads-
post man mdste ha for att behalla ritt niva p kunskaper och
firdigheter. Féretagen ser numera i hogre grad utbildning som en
investering som driver tillvéixt och produktivitet. Det hir leder
till 6kad efterfrigan pa skriddarsydd utbildning — som ér direke-
kopplad det enskilda féretaget — och till 8kad vilja att betala for
utbildning som ger resultat.

Teknologi anvinds alltmer for utbildning. Simuleringar blir
ocksd alltmer populira pa grund av att de effektivt engagerar
deltagarna och ger majlighet att praktisera verkliga beslut i en
riskfri miljé.

En annan trend ir att globala fretag samordnar sina

utbildningsinsatser och soker firre partners.

Hur ser du pa framtiden?
Jag har en positiv grundsyn pa framtiden och ser att vi har goda
forutsittningar att kunna fortsitta utvecklingen frin 2004 i en
ny tillvixtperiod fér BTS Group. Om inget dramatiskt sker som
kullkastar samhillsekonomin eller hotar minniskors kinsla av
sikerhet, 4r det min bedémning att vi skall kunna fortsitta den
goda utvecklingen som pabérjats under 2004. Under de senaste
tio dren har vi vuxit med i genomsnitt 18 procent per ar och vi har
visat vinst varje r sedan starten. Marknadsférutsittningarna ir
goda och vi har aldrig tidigare i foretagets historia statt starkare
4n vad vi gor idag. Vi har ett fantastiskt team i BTS; 150 hogpres-
terande och skickliga medarbetare — av drygt tjugo nationaliteter —
vilka samverkar mycket vil i ménga internationella uppdrag.
Vi finns pa allt fler geografiska marknader, antingen direkt sjilva
eller genom samarbetspartners. Vi har storre och bredare kundbas.
Vi har bittre siljsystem och siljorganisation. Vi har ett bredare och
starkare produktutbud.

Utbildningsmarknaden ir stor och endast en liten del har
bearbetats. BTS star vl rustar att fortsitta utvecklas som en

ledande akedr inom vira segment.



VRD BTE ERE

. i =...§ =

BTS uppgift ar att stodja vara kunder i genomforandet av forandringar och resultat-
forbattringar. Nya losningar utvecklas alltid pa uppdrag av en eller flera kunder. Darfor
speglar var portfolj av I6sningar val utmaningarna i dagens globala och konkurrensutsatta

affarsvarld.

Business Acumen
Excellence

Building Business Acumen
Strategy Execution

Improving Growth & Profit

Business Acumen
for Everyone

Finance 101
Know the Business
Business Acumen Tools

Varje chef och medarbetare i ett foretag
behodver en tydlig bild av hur deras atgarder
och beslut paverkar foretagets resultat.

Vara I6sningar inom affarsmannaskap

(business acumen) ger:

= en tydlig forstaelse av vad som driver
foretagets ekonomiska resultat,

m ett marknadsinriktat synsatt — hur vinner
vi kunderna och hur blir vi starkare an
konkurrenterna,

= en helhetssyn pa foretagets affarer
och pa hur dess olika enheter bast
samarbetar,

pa ett praktiskt och tillampbart satt, som
leder till battre beslut.

Framgang pa en allt tuffare marknad

beror mer och mer pa saljorganisationens

formaga att forsta:

= underliggande faktorer for att
kunden skall lyckas med sina affarer

= kundens affarsmodell och
[6nsamhetsfaktorer

m vardet foretaget levererar balanserat
mot kundernas behov och forfragan

= prissattning och prisets betydelse
for Ionsamheten.

Véra I6sningar stodjer saljprocessens alla
faser frén prospect till order, hur man I6ser
komplexa affarer — hur man vinner viktiga
affarer.



Vara kunder efterfragar alltmer en kombination av losningar som hjalper dem att effektivt
genomfora nya strategier och initiativ samt kontinuerliga forbattringar. Alla losningar bygger
pa affarssimuleringar; IT-baserade, manuella och webbaserade. Deltagaren utvecklar sin
kunskap och prestationsformaga genom praktiskt beslutsfattande med konkret feed-back i
en realistisk och riskfri miljo.

Operational
Excellence

Leadership
Excellence

Business Acumen
and Leadership

Best Practice

Implementation
Time to Market Execution

Essentials of
Business Leadership

Product Life Cycle
Management

Order to Payment Project Leadership

Production Flow

Att "tid ar pengar” ar lattare att saga an Gott ledarskap ar avgorande for framgang.
att efterleva. Kritiskt for ett processflode

i tillverkning, produktutveckling, distribution
och service ar medarbetarnas forstaelse
for deras bidrag i vardekedjan och hur
detta kan utvecklas.

Vara ledarskapslosningar genomfors av
ledande ledarskapskonsulter. De bygger
pa en stark koppling mellan ett foretags
strategi, fokusomraden och I6nsamhet

och dess ledningsprinciper och varderingar.
Véra I6sningar ger tidsperspektiv pa ett

affarsfléde och hur olika ansvarsomraden

ar beroende av varandra for framgang — en

kedja ar inte starkare an sin svagaste lank.



PRESS-RELEASE: 27 JANUARI, 2004

BTS kunder ar verksamma inom industri, telekom,
IT, bank/forsakring, lakemedel/bioteknik, distribution

och energi. Vi har aven kunder inom andra branscher
som till exempel service. BTS kundbas bestar oftast
av stora och internationella foretag som tillhér de
ledande inom sin bransch. BTS kundrelationer ar
vanligtvis langvariga och 6verstigande fem ar.

Exempel pa kunder inom olika branscher

Industri Akzo Nobel, Alcan, Bluescope,
Honeywell, Electrolux,
Ingersoll-Rand, Paperlinx,
Pitney Bowes, Philips, Scania,
Sandvik

Telekom AT&T, Bell Canada, Bell South,
Carphone Warehouse Group,
Cingular, Ericsson, SBC,
Motorola, Nokia, Telefonica
Mobile, Telstra

IT Adobe, Applied Materials,
Cisco, Hewlett Packard, IBM,
Sony Electronics, Sun
Microsystems, Texas
Instruments, Xerox

PRESS-RELEASE: 4 FEBRUARI, 2004

Bank/forsakring Aetna, Barclays Bank,
Capital One, If,
ING Bank, Uni Credito,
Washington Mutual

Lakemedel/bioteknik AstraZeneca, Aventis,
Biovitrum, Elekta, Genentech,
Merck, Roche

Distribution Kmart, Federated Corporation,

Toyota, Honda, Ford PRESS-RELEASE: 26 FEBRUARI, 2004
Energi Centrica
Ovriga Connex, Vasakronan, SAS,

Skanska, Schneider, Valero
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PRESS-RELEASE: 29 APRIL, 2004

PRESS-RELEASE: 3 MAJ 2004

11

Intaktsandelen for IT- och telekomsektorerna minskade
mellan &r 2000 och 2002 men har 6kat sedan 2003
fran 39 (2003) till 48 (2004) procent. Forsaljning till
nya sektorer, som BTS satsat pa under lagkonjunkturen
— distribution, lakemedel/bioteknik, bank/forsakring
och energi — har 6kat fran 10 procent ar 2000 till 27

procent ar 2004.

Intéktsfordelning 2000 2001 2002 2003 2004
Industri 23% 34% 33% 17% 17%
Telekom 31% 30% 13% 13% 14%
IT 26% 17% 21% 26% 34%
Bank/forsakring 3% 5% 11% 12% 12%
Lakemedel/bioteknik 1% 4% 7% 6% 5%
Distribution 0% 0% 4%  10% 1%
Energi 6% 3% 6% 8% 3%
Ovrigt 10% 7% 5% 8% 8%
Totalt 100% 100% 100% 2100% 100%

BTS har under 2004 fatt ett stort antal nya kunder och
tagit marknadsandelar. Under 2004 fakturerade BTS
drygt 140 kunder varav mer an 30 var nya for aret.

De tio storsta kunderna svarade for cirka 44 procent av

koncernens nettoomsattning 2004.

PRESS-RELEASE:

21 JUNI, 2004




BTS uppgift ar att stodja foretag i att genomfora forandringar
och resultatforbattringar. BTS ar specialiserat och varldsledande
pa simuleringar — en metodik som kan anvandas mycket
effektivt for andamalet. Till exempel for att:

Klargéra mal, resultat, fokus

For att finna ratt fokus och vag i ett projekt sa maste man

prova sig fram. Teorier och idéer behoOver testas och provas i
prototypform. Simuleringen ar ett konkret, snabbt och kostnads-
effektivt satt att testa och finna ratt vag tidigt i ett projekt.

Skapa "samsyn” och driva ett forandrat beteende

| en simulering drar anvandaren slutsatser och lardomar
som ar baserade pa egna erfarenheter fran simuleringen och
genom feed-back. Deltagaren kan i koncentrerad form ga
igenom den ursprungliga tankeprocess som forklarar varfor!
vad! hur! Komplexa samband forenklas. Abstrakta budskap
blir konkret handling. Simuleringen visar helheten, konkreta
beslutssituationer och vad som behdver forandras.

Pa de foljande sidorna beskriver vi nagra av
de kunduppdrag BTS har haft under 2004.

12
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Samarbetet mellan BTS och HP borjade redan

1998 och sedan ar 2000 har BTS varit HP:s
strategiska partner inom omradet Affarsmannaskap.
"The Leadership Pipeline” har blivit HP:s kanske
framsta strategiska verktyg nar det galler

att vidareutveckla organisationen.

P& den hdgsta nivan inom detta program finns
"LEADING BUSINESS SYSTEMS” som i forsta hand
erbjuds till foretagets toppchefer. Detta ar ett kra-
vande femdagars program som syftar till att grund-
lagga och starka de viktiga fardigheter som kravs
for att chefer verkligen skall lyckas i sin existerande
chefsroll eller nar de tar steget 6ver till storre
ansvarsomraden.

Pa mellannivan i programmet finns "BREAKAWAY
LEADERSHIP” som ar riktat till mellanchefer for
att utveckla ledarskapet, battre forsta bolagets
affarsmodeller samt affarskultur och varderingar.

Pa den forsta nivan i programmet finns "DRIVERS
FOR BUSINESS RESULTS” vars framsta syfte ar att
Oka de anstalldas kunskaper om och erfarenheter
av HP som foretag, vad som gor HP framgangsrikt
pa marknaden, HP:s affarsstrategier och drivkrafter
fér Ionsamhet.

Forutom dessa program har BTS aven fatt i upp-
drag att behandla ett par specifika behov inom
HP koncernen hos tva olika organisationer i HP Soft-
ware samt HP Consulting and Services.

Totalt kommer BTS att tillsammans med HP
arbeta med alla sina tre leveransmedia: IT-baserade,
manuella och webbaserade simuleringar.

HP ar en global leverantdr av teknikldsningar till
konsumenter, féretag och institutioner varlden éver.
Féretagets I6sningar omfattar IT-infrastruktur,
persondatorer och accessprodukter, globala tjanster,
bildhantering och utskrifter.
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Sun Microsystems

Tillsammans med Sun Microsystems har BTS
utvecklat tva olika simuleringsbaserade utbildnings-
I6sningar under 2004; en marknadsforingssimu-
lering och en kassaflédessimulering.

Simuleringen for marknadsforing utvecklades
for att stoédja Suns chefer vad galler foretagets nya
strategi "Go-to-market strategy”. Den gar ut pa att
IDENTIFIERA VAD SOM AR VIKTIGT FOR KUNDEN
OCH HUR SUN MER EFFEKTIVT KAN SARSKILJA
SINA PRODUKTER OCH ERBJUDANDEN FRAN KON-
KURRENTERNA.

Kassflodesprogrammet ar ett tretimmars program
som innehaller ett verklighetsbaserat kassaflddes-
verktyg dar man sjalv kan férandra olika parametrar
och simulera hur man kan paverka det egna kassa-
flodet. DET HJALPER DELTAGARNA ATT SNABBARE
OCH MER EFFEKTIVT FORSTA VAD SOM DRIVER
OCH PAVERKAR KASSAFLODET | FORETAGETS
VERKSAMHET.

Sun Microsystems levererar nétverksbaserade infra-
strukturlésningar bestaende av datasystem, nétverks-
lagringssystem, supporttjianster och andra professionel-
la tianster. Féretaget har cirka 35000 anstéllda och
hade 2004 intakter pa USD 11,2 miljarder.

IBM:s forsaljningorganisation identifierade ett
behov av att utveckla affarsmannaskapet hos de
anstallda som har eget kundansvar och darmed
har direktkontakt med kunden. Framfor allt behovde
dessa personer bredda sitt kunnande om kunden
och kundens behov och utveckla det affarsmassiga
ténkandet for att battre kunna férsta och serva
dessa kunder.

| SAMARBETE MED BTS UTVECKLADES EN SERIE
AFFARSSIMULERINGAR SOM SKRADDARSYDDES
FOR ELVA OLIKA BRANSCHER BLAND IBM:S KUN-
DER. Affarssimuleringarna gav en generell och tydlig
oversikt av kundforetagets affarsmodell, dvs hur
man skall skapa intakter och hur kassaflodet ser ut
inom varje bransch.

Simuleringen hjalpte deltagarna att lattare upp-
tacka problem som kunden kunde uppleva i sin
bransch och de forbattringsmaojligheter som finns,
och hur IBM:s produkter och tjanster bidrar till
kundens konkurrenskraft.

International Business Machines (IBM) &r vérldens
frdmsta leverantér av hardvara fér datorer. De &r bland
de ledande i ndstan varje marknad dér de finns och till-
verkar bl a desktops, notebooks, mainframes och ser-
vrar, lagringssystem och en rad tillbehor. IBM ar dven
en av de stérsta leverantérerna av bade halvledare och
mjukvara (2:a efter Microsoft).




Den globala marknadsledaren inom den internatio-
nella express- och logistikbranschen, DHL, valde
BTS for att utveckla ett saljprogram for sina kund-
ansvariga chefer. BTS tog fram ett fem dagar langt
program benamnt "Value based selling bootcamp”
som bade omfattar skraddarsydd datorsimulering,
ett antal direkta kunskapspass och dartill utbild-
nings- och diskussionsmoment som omfattar forslag
till hur man svarar upp mot kundernas behov.

MALET MED PROGRAMMET AR ATT UTVECKLA
KUNDENS TOPPCHEFER FOR ATT DE BATTRE
SKALL KUNNA IDENTIFIERA, ANALYSERA OCH
KOMMUNICERA VARFOR JUST DHL:S LOSNINGAR
AR DE BASTA.

DHL har éarliga intakter pa i storleksordningen
EUR 22 miljarder och har 160 000 anstallda runt
om i vérlden. Foretaget ar ett helagt dotterbolag
till Deutsche Post World Net.

Tillsammans med Honda Motor Company har BTS
utvecklat och genomfort en skraddarsydd simulering
for bilaterforsaljare samt lanserat ett verktyg for
Hondas faltkonsulter som de kan ta med sig ut till
moten med aterforséaljarna. OVER 350 AV FALT-
KONSULTERNA HAR GATT KURSEN "WALKING A
MILE IN THE CUSTOMERS’ SHOES” FOR ATT PA SA
VIS SATTA SIG | KUNDENS STALLE OCH BATTRE
FORSTA HUR KUNDEN TANKER OCH AGERAR.

Samtidigt har de dkat sina kunskaper om hur man
forbattrar Ibnsamheten och vidareutvecklar kund-
nojdheten och dess drivkrafter hos aterforsaljarna.
Efter programmet far faltkonsulterna ett mobilt
simuleringsverktyg som de alltsé kan anvanda pa
plats ute hos sina aterforsaljare. Med hjalp av detta
simuleringsverktyg kan de simulera och illustrera
olika ekonomiska utfall och scenarier.

Honda Motor Co, ér idag en av de ledande tillverkarna
av bilar och den ledande tillverkaren av motorcyklar i
varlden. Honda har cirka 130 000 anstallda vérlden
over och hade férra aret nettointakter pa

¥ 8162600 miljoner.

Telstra

Under 2004 har BTS i Australien utokat sitt sam-
arbete med Telstra Corporation med tva nya
skraddarsydda program for ledarskapsutveckling.
De nya programmen ar dels ett tredagars "Leading
for Result” program for toppchefer och dels ett
endags program "Financial Basics” for chefer och
mellanchefer som inte dagligdags arbetar med
ekonomi. De nya programmen férvantas na cirka
400 deltagare under 2005 och fortsatta in under
2006.

Bada dessa program anvander sig av skraddar-
sydda affarssimuleringar som ar direkt anpassade
till Telstras verksamhetsmal och de senaste for-
andringarna som sker inom kommunikationsomra-
det. SYFTET MED DE NYA PROGRAMMEN AR ATT
VIDAREUTVECKLA DELTAGARNAS AFFARSMAN-
NASKAP OCH LEDARSKAP MED FOKUS PA DET
VI BENAMNER "VARDEBASERAT LEDARSKAP”
SAMT ATT TITTA PA DE FAKTORER SOM DRIVER
TELSTRAS LONSAMHETS- OCH TILLVAXTMAL.

Telstra &r Australiens ledande kommunikations

— och informationsservice foretag med ett av landets
mest kdnda varumarken. Telstra erbjuder ett brett urval
av tjanster och konkurrerar pa alla Australiens telekom-
munikationsmarknader. Under 2004 éversteg Telstras
omséttning AU dollar 21 miljarder.

The Carphone
Warehouse Group

BTS har utvecklat och genomfort ett program for
550 avdelningschefer och 50 saljomradeschefer.
Uppdraget innefattade framst en skraddarsydd
manuell affarssimulering. Syftet med programmet
var att Oka insikten om hur en férbattrad lagerhan-
teringsstrategi paverkar foretaget och samtidigt att
starka kunskapen inom omradet affarsmannaskap
och forstaelsen for vad som driver [ldnsamheten

i foretaget. SOM EN DIREKT FOLJD AV DETTA
PROGRAM HAR OVER 300 SEPARATA ATGARDER
VIDTAGITS FOR ATT FORBATTRA LONSAMHETEN |
FORETAGET!

The Carphone Warehouse Group plc ar Europas stoérsta
terférsaljare av mobil kommunikation. Ar 2004 hade
féretaget 6ver 8000 anstéllda i 1 500 butiker pa tio
geografiska marknader och en omséttning pa cirka SEK
24 miljarder.




Posten Norge

BTS har tillsammans med Posten Norge tagit fram
en utbildning. MALET VAR ATT SKAPA ETT LON-
SAMT, FORANDRINGSBENAGET OCH AFFARS-
ORIENTERAT FORETAG PA STARK GRUND, RUSTAT
FOR ATT VERKA PA EN MARKNAD | STARK OM-
VANDLING.

Bakgrunden till férandringarna var minskande
brevvolymer, en pagaende avreglering pa brev-
marknaden, internationaliseringen och en 6kad
konkurrens. Dessutom skulle Posten bolagiseras
och vinstkraven fran agaren staten foérandrades
radikalt; nu skulle man skapa aktieagarvarde.

For att lyckas uppna en varaktig forandring var det
avgorande att den nya strategin skulle genomsyra
hela Posten. Darfor skraddarsyddes en utbildnings-
satsning for 125 toppledare, 250 mellanledare och
950 forsta linjens ledare. BTS var inriktat pa eko-
nomi och affarsforstaelse och Dinamo, partnern i
detta projekt, pa varderingar. BTS arrangerade
affarssimuleringar dar deltagarna fick trana att vara
ledare i det nya Posten med de krav som stalldes pa
bland annat affarsmannaskap och formaga att fatta
beslut i linje med Postens varderingar.

— Affarssimuleringarna aterspeglar var verksam-
het pa ett mycket realistiskt satt. Det ar inte lek eller
spel, utan verklighet. Ledarna far méjlighet att trana
i ofarlig milj6 och pa att fatta beslut samt testa sina
idéer. Darefter far deltagarna feedback pa vad
som ar den vinnande strategin. Vi konstruerade
simuleringar som skulle férbereda ledarna pa den
beteendeférandring som skulle goras, sager Kaare
Frydenberg, koncernchef i Posten Norge.

— Jag ville lagga bort alla manualer som fanns
pa Posten. Beslut ska inte fattas efter manualer,
utan beslut ska tas har och nu av den som leder
postkontoret utifran det han eller hon kanner till
om kunden och om Postens sétt att géra affarer pa,
sager Kaare Frydenberg. Kaare Frydenberg anser
att utbildningarna bidragit till Postens nya satt att
arbeta och till Postens resultatforbattring.

Posten Norge har cirka 20 000 medarbetare och
en omséttning pa cirka 15 miljarder kronor.

Tillsammans med Humana har BTS utvecklat och
genomfort en skraddarsydd simulering for chefer
och andra beslutsfattare inom foretaget. Mer an
175 personer har sedan borjan av 2003 deltagit i
BTS program "Business Simulator Workshop”.

Inom ramen for detta program har de medver-
kande cheferna bland annat analyserat olika former
av inhamtad marknadsdata; exempelvis marknads-
undersokningar och olika teknologiférandringar inom
halsovardsomradet. Samtidigt har de fatt lara sig
mera om foretagets interna relationer mellan olika
avdelningar och hur man kan férbattra kunskapsut-
bytet inom foretaget; allti syfte att vaxa som chef
och ledare for att pa basta satt kunna bidraga till
Humanas tillvaxt. Dessutom ingick i programmet att
ta fram nya och innovativa satt att 0ka forsaljningen
och hur Humana kan vara del i att hantera de 6kade
satsningar som gors i samhallet pa att varda aldre
och sjuka.

Enligt Bonnie Hathcock, Chief Human Resource
Officer, har BTS arbete varit avgorande for det snab-
ba inférandet och acceptansen av féretagets nya
strategi, VILKET BLAND ANNAT PA ETT EFFEKTIVT
SATT BIDRAGIT TILL ATT NETTOINKOMSTEN OKADE
MED 17 PROCENT UNDER 2003.

Humana Inc. med héogkvarter i Louisville, Kentucky, ar
ett av USA:s stérsta offentlig 4gda sjukforsakringsbolag
och utndmndes nyligen till ett av Businessweek:s 50
snabbast vaxande foretag. Foretaget erbjuder sina 7
miljoner medlemmar i USA och Puerto Rico sjukférsék-
ringar och relaterade tjidnster i savél traditionella som
internetbaserade upplagg. Erbjudandet inkluderar
gruppforsakringar, individuella forsakringar och olika
former av statssubventionerade forsakringar.




BTS Intaktsutveckling
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Omséttningsdkningen 2001 &r enbart hanforlig till valutakursforéndringar

BTS har sedan starten genomgatt:

tva tillvaxtperioder

m 1987-1990 uppgick tillvixten
till 5o procent per r.

B 1994—2000 uppgick tillvixten

till 28 procent per 4r.

tva konsolideringsperioder

B 1991-1993 uppgick tillvixten
till 14 procent per &r.

® 2001—2003 minskade omsittningen med i genomsnitt
3 procent per 4r (justerat for valutakursforindringar var

nettoomsittningen oforindrad).

Tillvixtsperioderna har 4gt rum under en normal eller god
konjunktur, konsolideringsperioderna under svag konjunktur.
Under den férsta konsolideringsperioden 1991-1993 minskade
ménga av BTS kunder inkdpen visentligt. BTS strategi for att
bibehalla intiktsnivin genom att finna nya kunder i mindre
konjunkturkinsliga sektorer och foretag var framgingsrik. BTS
genomférde en rad nysatsningar under denna konsoliderings-
period — dotterbolag etablerades i USA och Storbritannien och

produktutvecklingen intensifierades.

Under tillvixtperioden 1994—2000 vixte BTS med hjilp av en
bittre konjunktur, en stdrre kundbas och de nysatsningar som
gjorts under konsolideringsperioden.

Under konsolideringsperioden 2001-2003 har BTS bibe-
hallit intiktsnivin genom en liknande strategi och samtidigt
stirke foretaget genom nysatsningar:

m nya I8sningar har utvecklats och slts inom fyra nya
branscher: distribution, bank/forsikring,
likemedel/bioteknik och energi.

B tvi nya geografiska marknader har etablerats, Australien
och Spanien.

m forsiljningsorganisationen liksom samarbetet med externa
partners/distributdrer har forstirkes.

m kundbasen har kat visendligt.

m produktutvecklingen har dkat antal 18sningar.
BTS 4r nu inne i en ny tillvixtperiod.

BTS affirsmodell och entreprenérsdrivna organisation har

gjort att vi sedan starten varje ar har kunnat visa vinst trots
betydande framtidsatsningar oavsett konjunktur. Vi har genom-
fort investeringar i produktutveckling och marknadsetablering-
ar, kostnadsférda under investeringsaren. Vi arbetar for att hela
tiden 6ka resultatet. Under konsolideringsperioden 2001—2003
genomforde BTS en rad forindringar som resulterat i bide

intdkestillvixt och 6kade vinstmarginaler under 2004.

BTS resultatutveckling
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MARKNADSPOSITION OCH KONKURRENSSITUATION

BTS ir den ledande leverantoren av simuleringar for utbildning
i affirsmannaskap i USA och Norden. Kunderna finns huvud-
sakligen inom industri, telekom, I'T, bank/forsikring, likemedel/

bioteknik, distribution och energi. Nitton 4rs verksamhet med

kontinuerlig utveckling har givit denna ledande marknadsposition.

Under 2004 har BTS uppvisat bittre intiktsutveckling dn
konkurrenterna och stirkt sin marknadsposition. For kunderna
innebir BTS ledande stillning ett stérre utbud av 16sningar inom
fler omrdden. Dessutom 4r BTS losningar mer skriddarsydda efter
kundernas behov, vilket leder till effektivare projekt och bittre
resultat for kunden.

BTS konkurrerar med ett antal mindre nischaktorer, vilka
precis som BTS fokuserar pé affirssimuleringar. Dessutom
konkurrerar BTS om kundernas utbildningsbudgetar med andra
foretag, vilka erbjuder l8sningar som inte baseras pa simuleringar.
Det giller exempelvis universitet och hégskolor samt stora
utbildnings- och konsultféretag. Bland de viktigaste konkurren-
terna inom datorbaserade affirssimuleringar finns Megalearning
och StartX. Intresset for affirssimuleringar har dven dkat frin
storre traditionella konsult- och utbildningsaktdrer. Inom sa
kallad e-learning finns idag ett stort antal bolag som erbjuder ett
brett spektrum av utbildningar via Internet.

Det oberoende analysinstitutet International Data Corpor-
ation (IDC) delar in marknaden fér féretagsutbildning i tva

segment; I'T training och Business skills (figur 1). I'T training

avser datoranvindande och annan IT-relaterad kunskap. Business

skills avser ett antal icke IT-relaterade omraden, exempelvis sprak,
produktionsteknik och affirsmannaskap. BT ir verksamt inom
segmentet affirsmannaskap.

Marknaden i USA for foretagsutbildning i business skills
bedéms Sverstiga 10 miljarder dollar (IDC 2004). Marknadens
tillvixe har historiske varit i snitt 5 %. Under 2002 och 2003 har
marknaden varit svag; enligt BTS bedomning har marknaden
uppvisat negativ tillvixt. Under 2004 har marknaden forbéttrats
framforallt i USA. IDC (2004) beddmer att marknaden kommer

att fortsitta vixa fram till och med 2007.

BTS SYN PA MARKNADSUTVECKLINGEN

Marknadsliget for BTS Nordamerika har fortsatt att forbittras
under dret. BTS marknadsposition i Nordamerika har forstirkes
visentligt under de senaste dren — avseende kundbas, marknads-
andel och férsiljningsorganisation — vilket givit BTS goda méjlig-
heter att dra nytta av det forbittrade marknadsliget.

Marknadsliget for BTS 6vriga marknader (Australien och
Sydafrika) har férbattrats under dret.

Under perioden 2001-2004 har BTS kundbas 6kat visentligt.
Samtidigt har flera konkurrenter férsvagats. Intikten per kund
har under 2004 vuxit med 32 procent jimfért med foregiende ar,
bland annat till £5ljd av att BTS har utvecklat och salt ett bredare

sortiment av lésningar.

Corporate Training Market

Figur 1

Business simulations

Business acumen



MARKNADENS DRIVKRAFTER
Minga foretag upplever en kontinuerlig och allt snabbare f6rind-
ring av verksamheten. Den hoga férindringstakeen kriver utbild-
ningsinsatser. Kompetensen inom foretaget blir ett allemer avgs-
rande konkurrensmedel vilket kar behovet av utbildning for sévil
chefer och nyckelpersoner som for andra grupper av medarbetare.
Det finns dven en ldngsiktig trend att mycket av det som ligger ut-
anfor foretagens kirnverksamhet, till exempel utbildningstjinster,
i allt hégre grad upphandlas externt. Samtliga dessa faktorer bidrar
positivt till marknadens tillvixt.

Utover de generella drivkrafter for féretagsutbildningsmark-
naden som redovisats ovan bedémer BTS att marknaden for
nischen affirssimuleringar dven pdverkas av bland annat féljande

drivkrafter och trender:

w Okad efterfrigan pa foretagsanpassade utbildningar
Efterfrigan pa foretagsanpassade utbildningar kar kontinuer-
ligt p4 bekostnad av standardiserade utbildningar. Anpassning
dkar méjligheten att koppla utbildning till utveckling och for-

bittring av det specifika foretagets verksamhet.

w Okade krav pa métbara affirsresultat kopplade till foretagets
utveckling.
Efterfrigan forindras frin traditionell utbildning, dir
deltagarens liroresultat stir i centrum, till utbildningar med
direkt koppling till férbittrings- och forindringsinitiativ i

foretagen. Mitbara affirsresultat efterfrigas alltmer.

B [nteraktivitet ger bittre inlirning
Affirssimuleringar bygger pé interaktivitet, vilket ir en viktig
faktor for att en utbildning ska ge bra resultat. Interaktiva
utbildningsformer ir betydligt mer effektiva in traditionella

former for utbildning.
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w Okad efterfrigan pa utbildning for samtliga medarbetare

Féretag har i 6kande utstrickning borjat efterfriga utbildnings-
16sningar i affirsmannaskap som omfattar bredare grupper av
medarbetare. Exempel pa sidana utbildningar avser férankring
av ett féretags mél och strategier samt produktivitets- och kvali-

tetsforbittringar.

Okad efterfrigan pi webbaserade utbildningar

Webbaserade utbildningar efterfrigas i 6kande omfattning.
Vid utbildningsinsatser som riktar sig till bredare grupper av
medarbetare i kundens organisation, kan intranit utnyttjas for
att pa ett kostnadseffektivt site nd ut till medarbetare pé olika
platser. Webbaserade utbildningsmoment kan ocksa vara ett
komplement till klassrumsundervisningen vid utbildning av
chefer och nyckelpersoner, i synnerhet vid forberedelser och

uppfoljning.

w Vilket lirande ger storst effeks?

Teach Others/Immediate Use 80%

5%
Genomsnittlig
kvarhallning av
inlarning

The Learning Pyramid, hamtad fran Corporate Universities av Jeanne Meister.
Simuleringar hanfor sig till "Practice by Doing”




-
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OPERATIVA ENHETER

Nettoomsattning per operativ enhet

MSEK (helar) 2004 2003
BTS Nordamerika 125,0 89,5
BTS Europa 61,3 62,9
BTS 6vriga marknader 19,6 9,8
Totalt 205,9 162,2
Rorelseresultat per operativ enhet

MSEK (helar) 2004 2003
BTS Nordamerika 21,8 7,5
BTS Europa 4,7 1,8
BTS 6vriga marknader 3,2 0,9
Totalt 29,7 10,2
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VD, BTS STORBRITANNIEN

Ar ni néjda med BTS utveckling pa er marknad?

Trots att vara intakter i Storbritannien sjonk med 9 % har vart
resultat mer an fordubblats tack vare en forbattrad kostnads-
struktur och gynnsam prissattning. Vi har nu mycket battre
kvalitet pa intaktsstrommen, som dessutom ar jamnare fordelad
over kundbasen. Var saljkraft har forbattrats under 2004. BTS
teamet har har, trots att det ar relativt nytt, utvecklats mycket
positivt under aret. Overlag ar jag ndjd med utvecklingen. Vi har
byggt en stark plattform for tillvaxt under 2005.

Vilka var de viktigaste hindelserna under férra aret?
Utvecklingen av samarbetet med befintliga kunder, nya kunder
och den starka utvecklingen i vart BTS team.

Har nagon l6sning eller nagot segment

varit sarskilt framgangsrikt?

Den nya l6sningen pa Roche for Internationella Affarsteam ar

en succé. Det ar en alldeles ny l6sning for BTS — tva team pa 15
deltagare tavlar mot varandra genom att férsoka utveckla en
vardemaximerande global marknadsstrategi for ett potentiellt
mycket framgangsrikt lakemedel genom alla faser — utveckling,
forsok, lansering och in-market cycle. Programmets mal ar att 6ka
kunskaperna om global strategi och forbattra det internationella
samarbetet mellan affarsteamen.

Den manuella simuleringen pa Carphone Warehouse. Sex-
hundra chefer var mycket framgangsrika i att att generera
I6nsamhetsatgarder och att stodja genomforandet av ett distri-
butions- och lagerstyrningssytem.

Vi har dessutom fordjupat vara kunskaper i forankringen av
Managing for Value da vi nu arbetar med fyra kunder inom detta
omrade.

Vad sirskiljer er marknad fran andra BTS marknader?
Vi har god potential for tillvaxt eftersom vi bara arbetar med tre
av de 100 storsta foretagen i Storbritannien. Féretagen blir mer
och mer 6ppna for simuleringsbaserad upplevelsetraning.

Vad kommer den storsta utmaningen

att vara infor 20057

De storsta utmaningarna 2005 kommer att bli att na éver 25%
intaktstillvaxt, vinna 3 nya kunder och rekrytera, utveckla och
behalla vara medarbetare.
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ANSVARIG BTS SYDAFRIKA

Ar ni néjda med BTS utveckling pa er marknad?

BTS Sydafrika har utvecklats val under de senaste tre aren.
Landet har hamtat sig val fran sitt turbulenta forflutna och de
ekonomiska utsikterna ar positiva. En av utmaningarna vi star
infor for tillfallet i Sydafrika ar bristen pa kompetent management.
Ekonomiska reformer har drivits av en strikt kvoteringspolicy

som manga Sydafrikanska foretag har anammat i ett forsok att
avhjalpa den obalans som skapades av apartheidregeringen.
Detta ger foretag som BTS en stor majlighet att utbilda tidigare
missgynnade individer och ge dem vardefulla affarsinsikter och
erfarenheter i den sakra omgivningen av en simuleringsworkshop.

Vilka var de viktigaste hindelserna under forra aret?
En fortsatt stark relation med befintliga kunder som Telkom
South Africa, Vodacom och andra lokala kunder har hjalpt BTS
Sydafrika att forbattra sin intaktsbas.

Det meddelades ocksa under 2004 att Sydafrika hade vunnit
budgivningen fér VM i fotboll 2010. Mdjligheten att mer an 10
miljarder USD kommer att investeras i landet infér en av varldens
popularaste sportevenemang har skapat stort intresse pa den
Sydafrikanska marknaden.

Har nagon losning eller nagot segment
varit sarskilt framgangsrikt?
Telkom SA har varit en stor bidragande faktor till BTS Sydafrikas
framgang. Relationen mellan vara tva foretag befastes ytterligare
nar Telkom bad BTS att leverera en serie program for deras 450
toppchefer, for att hjalpa dem forsta effekten av beslut pa vardet
for kunderna, personalen och aktieagarna. Telekomsektorn har
varit vardefull fér BTS; vi har aven genomfort projekt for Ericsson
och Vodacom i andra delar av Afrika.

Mot slutet av 2004 férhandlade BTS framgangsrikt fram
den forsta delen av ett utvecklingsprogram inom den Iénsamma
konfektionshandeln.

Vad sérskiljer er marknad fran andra BTS marknader?
Sydafrika ar en av de mest spannande marknaderna just nu.
Personalutveckling har identifierats som en av de stora strate-
giska utmaningarna som regeringen och naringslivet bor fokusera
pa for att sakerstalla den fortsatta ekonomiska tillvaxten;

hit hor bland annat satsningen inom det sk Black Economic
Empowerment for att avhjalpa obalanserna fran det forflutna.

Vad kommer den stérsta utmaningen

att vara infor 2005?

Var storsta utmaning infor 2005 kommer att vara att identifiera
och utveckla de mycket kunniga individer vi behover for
foretagets framtida tillvaxt. BTS Sydafrikas vision ar att bli ett
av de shabbast vaxande BTS foretagen med sikte inte bara pa
Sydafrika utan aven pa oévriga Afrika.
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Ar ni néjda med BTS utveckling pa er marknad?

Ja absolut, 2004 har varit ett bra ar for BTS Spanien med 40%
tillvaxt i intakter och en resultattillvaxt pa 130%. Vi fortsatter att
bygga var position som marknadsledare inom simuleringsledd
kompetenstraning och utveckling. Vi bygger vart varumarke och
skapar oss ett namn som palitliga, innovativa och toppresterande
utbildningskonsulter hos nagra av de storsta foretagen i Spanien.
Vi har lyckats skaffa sju nya kunder och bibehalla eller vaxa alla
vara befintliga kunder.

PHILIOS ANDREOU SPHIKA
ANSVARIG BTS SPANIEN

Vilka var de viktigaste hindelserna under férra aret?

Vi lanserade en manuell simulering i saljeffektivitet pa marknaden
och ett antal foretag har redan anlitat oss for att genomféra den
for sina saljchefer. Vi har ocksa skrivit partnerskapskontrakt

med ett av de basta utbildningsféretagen i Spanien som ska

salja simuleringen pa licens till sina kunder. Dessutom har vi
ocksa satt ihop en Advisory Board bestaende av seniora chefer
fran ledande foretag i Spanien som ska hjalpa oss med var strate-
giska riktning pa marknaden och vara expansionsplaner.

Har nagon l6sning eller nagot segment

varit sarskilt framgangsrikt?

Vi har starkt oss inom telekom & IT-sektorerna med uppdrag for
foretag som Ericsson, HP, Telefonica Moviles, Neosky, Vodafone.
Vi arbetar ocksa mer och mer i servicesektorn med kunder som
Accenture, Bearing Point och Indra. | slutet pa aret skrev vi ocksa
pa for uppdrag hos Bacardi, Allied Domecqg och Weber Shandwick.

Vad sarskiljer er marknad fran andra BTS marknader?
Timing till att bérja med. BTS Spanien har bara funnits pa mark-
naden i nagra ar, vilket betyder att vi fortfarande har en lang
vag att ga i byggandet av varumarke och rykte. Dessutom ar den
Spanska marknaden inte riktigt van an vid vara avancerade
upplevelse- och "hands-on” metodik. Med detta sagt, sa

ser vi nu tva nya trender. Den forsta trenden ar att fler och fler
foretag nu ar intresserade av simuleringar. Den andra trenden
ar att anvanda kompetenstraning som strategiskt verktyg och
hjalp i att implementera forandring, vare sig det galler en forand-
ring i hur foretaget styrs eller att fa alla enheter och medarbetare
att strava i samma riktning som foretagets strategi.

Vad kommer den stérsta utmaningen

att vara infor 20057

Var storsta utmaning under 2005 kommer att bli att bibehalla var
hoga tillvaxt, ta in 3 till 4 nya kunder och konsolidera oss som
"the must reference” i Spanien for alla férandringsprogram och all
simuleringsledd kompetenstraning.
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Ar ni néjda med BTS utveckling pa er marknad?

BTS Australia har, starkt av det allmanna ekonomiska laget och
tidigare investeringar i forsaljningsatgarder, kraftigt okat bade
férsaljningen (férdubbling) och I6nsamheten under 2004.
Foretaget flyttade in i nya lokaler i det centrala affarsdistriktet

i Sydney, anstallde tva nya seniorkonsulter vilka alla starkt har
bidragit till foretagets tillvaxt och representerar styrka for
framtiden. Antalet aktiva kunder 6kade med drygt 30% och
genomsnittsintakten per kund mer an férdubblades.

Tillvaxten forklaras till del av 6kad forsaljning av nya l6sningar
till befintliga kunder samt av att tre nya stora kunder tillkommer.
Det galler Telstra (landets stdrsta telekommunikationsforetag)
och BlueSccope Steel (landets storsta stalproducent) samt
genom att ha vunnit tre nya stora kunder inklusive PaperLinx
(varldens storsta pappershandelsféretag), NRMA (Australiens
storsta vagassistans organisation) och DHL Asia Pacific —
baserat i Singapore. Bidragande till nya affarer ar BTS Australia
innovativa ansats till integration av ledarskaps- och affarsmanna-
skapssegment i femdagars program for toppchefer, samt inte-
grationen av 'l6sningsforsaljning’ och affarsmannaskap som
levereras till mellanchefer i ett femdagars "forsaljnings boot-
camp” format.

Vilka var de viktigaste hindelserna under forra aret?

Vi fick tre ny kunder i PaperlinX, DHL Asia Pacific och NRMA, och
for de tidigare kunderna Telstra, BlueScope Steel och Carter Holt
Harvey tillférde vi nya I6sningar.

Har nagon losning eller nagot segment

varit sarskilt framgangsrikt?

Vi ar starkast i tillverknings- och telekomsektorerna och i inte-
greringen av affarsmannaskaps- och ledarskapsmomenten.

Vad sarskiljer er marknad fran andra BTS marknader?
Den australiensiska marknaden ar mindre an 2 % av varlds-
marknaden, med fa riktigt globala aktérer. De lokala aktdrerna
ar inte sarskilt sugna pa stora utvecklingsbudgetar, foljaktligen
maste vi vara kreativa med "lattare anpassningar” av BTS
befintliga I6sningar.

Vad kommer den storsta utmaningen

att vara infor 20057

Den stérsta utmaningen ar att forbli konkurrenskraftig och att
balansera det tunga leveransschemat med tid for utveckling av
kundrelationerna. Det finns, bade inom var befintliga kundbas
och fér nya kunder, mycket mer potential an vi fér narvarande
kan hantera effektivt. Det baddar foér en mycket spannande fram-
tid for BTS Australien.
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KATRIN FAGERBERG
ANSVARIG BTS SVERIGE

Ar ni néjda med BTS utveckling pa er marknad?

Att vi minskat var omsattning beror pa kundernas fortsatta
forsiktighet vad galler investeringar inom vart omrade samt att
BTS forsaljningsorganisation varit nagot forsvagad. Lonsamhets-
massigt klarade vi oss battre genom god kostnadskontroll.

Vilka var de viktigaste hindelserna under forra aret?
En av de viktigaste handelserna var att vi fick ett mer utékat for-
troende fran Posten Norge att trana ytterligare cirka 1000 ledare.
Vi har nu sex olika lI6sningar riktade mot olika malgrupper, skrad-
darsydda for Posten Norges strategier och utmaningar. Foretaget
har vant sitt resultat pa ett fantastiskt satt och vi ar otroligt
stolta Over att fa vara ett av deras strategiskt viktiga verktyg.
Ett annat mycket intressant uppdrag ar SEB:s Wallenberg
Executive Program, dar vi arbetar med toppchefer fran olika delar
av banken.

Vidare har vi utékat var kundbas med intressanta foretag som
bla Holcim, Lindab och ICA.

Har nagon lésning eller nagot segment

varit sarskilt framgangsrikt?

Generellt kan man saga att det ar tydligt att fler och fler féretag
ser styrkan i att arbeta med skraddarsydda simuleringar, dar man
istallet for att riskera att misstag sker i verkligheten kan fa agera
och forsta konsekvenserna av sina beslut i en ”skyddad” miljo.

Vi har genomfort manga nya uppdrag inom forsaljningsutveck-
ling. Vi har i skraddarsydda losningar tranat vara kunders medar-
betare i bla ValueBased Selling och att 6ka andelen avslut i sina
affarer, vilket resulterat i bade okade intakter och forbattrade
marginaler.

Vidare har vi genomfort manga uppdrag inom processimple-
mentering och processforbattringar dar de huvudsakliga malen
varit att andra medarbetarnas attityder, beteenden och arbets-
satt. De har uppdragen ar otroligt spannande i och med att vi
jobbar i direkt partnerskap med kunderna och att alla med-
arbetarna i simuleringen ser hur de i sitt dagliga arbete paverkar
hela processen, kvaliteten och Ionsamheten.

Utover detta har det visat sig att vi har en stor styrka i att vi
kan kombinera Ledarskap och Affarsmassighet i vara I6sningar,
nagot som de flesta foretag ser som en nddvandighet i traningen
av sina ledare.

Vad sérskiljer er marknad fran andra BTS marknader?
Foretagen i Norden ar, sedda ur ett globalt perspektiv, forhall-
andevis sma men ligger langt framme vad galler synen pa kompe-
tensutveckling som ett strategiskt verktyg.

Mot slutet av forra aret borjade vi se en aterhamtning och 6kad
investeringsvilja fran foretagen pa var marknad.

Vad kommer den storsta utmaningen

att vara infor 2005?

Att starka forsaljningsorganisationen och rekrytera ratt
medarbetare for att kunna hantera den begynnande efterfrage
okningen fran vara kunder och marknaden.
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JONAS AKERMAN
VD, BTS NORDAMERIKA

Ar ni néjda med BTS utveckling pa er marknad?

2004 var ett fantastiskt ar for BTS i USA. Nar investeringarna tog
fart igen sa var det manga som inte bara valde att engagera BTS
— manga kunder hade verkligen sett fram emot att bdrja jobba
med oss. Under 2004 blev ocksa simuleringar en av de mest
populara utbildningsmetoderna. Det visar sig alltmer att det ar
en klart 6verlagsen metod att upptacka och uppleva lardomarna
jamfort med att sitta passivt och lyssna.

Vilka var de viktigaste hindelserna under forra aret?
Den storsta handelsen var att ett flertal kunder kdpte hela sviter
med simuleringslésningar for alla nivaer i foretaget. Alltfler foretag
vill tillfredsstalla behovet av affarmannaskap och kopplingen till
den egna strategin i alla led i foretaget; fran VD till den enskilde
invidividen. Det vara ocksa roligt att fa utvarderingen "perfekt”

(= 5.0) pa Coca-Colas forsta seminarium dar cirka 30 chefer av
de hogsta cheferna i varlden deltog. Sedan var utrullningen av
elva olika industrisimuleringar till 1 700 IBM saljchefer pa en kon-
ferens i Las Vegas en milstolpe i vad man kan géra med aven
mycket stora samlade malgrupper.

Har nagon losning eller nagot segment
varit sarskilt framgangsrikt?
Var e-learning 16sning "Know-the-Business” fick ett enorm lyft i ar
och har lyckats fa mycket hog anvandandegrad hos deltagarna.
Den kan antingen anvandas for att na forberedande kunskaper i
affarer och ekonomi, men den anvands ocksa for att fordjupa och
uppfriska det man har lart sig i seminarierna. Simuleringar dar
man "leder” ett kundféretag har blivit mycket populara. Finns det
nagot battre satt att lara sig kunden an att "vara kunden” och
forsta hur det egna foretagets produkter hjalper kunden na sina
affarsmal?

Telekom och IT kom tillbaka starkt liksom bilféretagen.

Vad sérskiljer er marknad fran andra BTS marknader?
Storlek och homogenitet. Hela USA talar samma sprak, har unge-
far samma kultur och féretagen ar mycket stora. Amerikanska
foretag ar ocksa relativt centralt styrda vilket gor att det ar lattare
fa saker att handa snabbt nar nagon val sagt "kor”.

Vad kommer den storsta utmaningen

att vara infor 20057

Det viktigaste ar att vaxa och utveckla medarbetarna i samma
takt som tillvaxten. Kvalitet ar A och O. Darfor har vi lanserat BTS
University, som gor att vi mer systematiskt utvecklar manniskorna
i BTS till den héga kvalitet vi och kunderna férvantar. Det ar inita-
tiv vi alla kommer att satsa tid pa.



How to Use Business
Simulations for Executives
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I den nyutkommna amerikanska
boken ”The Future of Executive
Development”, har BTS-medar-
betarna Henrik Ekelund, Dan Parisi
och Jonas Akerman forfattat

ett kapitel om affarssimuleringar.
Hé&r publicerar vi ett utdrag ur
”Using Business Simulations for
Executive Development”.

, , Fasten your seat belt ...
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You are at the controls of a large commercial airliner
filled with passengers. You are at cruising altitude and
navigating around the perimeter of a large storm sys-
tem. You have done this before so you're relaxed and
confidently in control of multiple flight variables.

Suddenly, the plane hits violent turbulence, much
worse than you have ever experienced before. Air traffic
control crackles over your headset and warns that you
have just hit the wake of another major airliner, which
accidentally crossed your flight lane about one mile in
front of you. The plane pitches from side to side. You
quickly diagnose that the wake left by the other jet has
damaged your left wing flaps. Before you can react, your
right wing dips past 45 degrees as passengers begin
screaming. Your heart beats faster; your hands tighten
on the controls. You struggle to remain calm but air
traffic control can hear the panic in your voice. Your
co-pilot informs you that the tail flap was also severely
damaged and the plane begins dipping steeply forward.
You are covered in sweat; you realize you’'re headed into
a steep longitudinal tailspin with 250 people on board.

Before the rest of this scenario unfolds, you reach for
the large red button that reads “Stop Simulator” With
your throat dry, you emerge from the darkened simula-
ted cockpit and your eyes struggle to adjust to the bright
lights of the pilot training classroom.

Your instructor greets you with a smile, and says,
“Hey, that was a big surprise, huh? Let’s sit down,
debrief the experience and focus on what to do if this
happens during a real flight.”

Humbled, you listen carefully and eagerly look for-
ward to putting into practice what you are about to
learn.

Free tickets anyone?

The aerospace industry has been using simulations with
great success for several decades. However, imagine for
a moment a very different world, a world where pilots
never stepped into a flight simulator — a world in which
pilot training consisted solely of lectures, written exams,
group dialogue, even rigorous oral exams. Imagine a
pilot who passed this curriculum was allowed to fly a
plane with hundreds of people on board. Any volunteers
for boarding this newly “trained” pilot’s inaugural
flight? Would you board this plane even if the tickets
were free? OK, how about quadruple frequent flier
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“While people don’t usually live or die by a business leader’s

decisions, the impact of poor business decisions can have
significant and dramatic consequences for individuals
(employees, customers, and shareholders) and communities.

miles? Of course, your response would be, “Are you
crazy? You can’t learn how to fly a plane like that.
Flying a plane is way too complicated to learn by lecture,
and lives are at stake, not to mention millions of dollars
of equipment!”

Why should pilots have all the fun?

So we can all agree that students of flight need many
hours of simulation experience before flying a plane
because the task is complex and the stakes are high in
terms of human lives and expensive equipment.

Can you think of another group of professionals who
deal with highly complex tasks, who affect the lives
of thousands of people, and who are responsible for
millions of dollars worth of equipment?

While people don’t usually live or die by a business
leader’s decisions, the impact of poor business decisions
can have significant and dramatic consequences for
individuals (employees, customers, and shareholders)
and communities.

Pilots in training have benefited from flight simulation
for several reasons:

¢ Simulation provides a safe environment to practice,
to test what-ifs and to make mistakes (mistakes that
don’t end in disaster).

e The lessons are indelible because the training is
dynamic and emotionally engaging.

¢ The context, content, and process (the holy trinity
of training design) is relevant, realistic, and directly
applicable to the job.

e Simulation shortens training cycles (a few days
of simulation can replace weeks of lecture).

Obviously, these benefits are 1:1 transferable to a
business executive’s training environment. Unfortunat-
ely, for the last several decades, while pilots were
busily climbing steep and exciting learning curves
using simulations, business executives were investing
months of their careers in training filled with lecture
and dialogue, all of which has left them ill-prepared for
the challenges of running an actual business.
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Are business simulations
really for executives?

Aren’t simulations mostly for middle managers? After
all — the executives should already know this stuff and
they don’t have time for games.

Companies like Hewlett-Packard, Coca-Cola, Texas
Instruments, and Sony have shown that business
simulations can be very effective for executives on a
large scale.

It’s about customizing to the real business, the goals,
and the right level of complexity, and wrapping a
powerful learning and application process around the
simulation.

When to use business simulations
for executive training?

Generally speaking, companies have three reasons
to use business simulations to train executives.

e Simulations increase business acumen and
financial literacy.

e Simulations build competency, alignment, and
commitment around complex corporate strategies,
business models and initiatives.

e Simulations are a powerful, engaging, dynamic,
and effective way to reach executive audiences.

Business acumen

As we see it, business acumen can be defined as:
e A thorough understanding of what drives profitability
e A market-focused approach to the business

e An overall big-picture understanding of the business
and its interrelationships, enabling a person to make
better business decisions

Business acumen is the ability of an executive to see
through all the clutter of facts and figures from inside
and outside the organization — with an intuitive, back-
bone understanding of what will drive growth and profit
— setting the business priorities in the areas of most
value creation and making the right business decision.
Business acumen simulations allow the executive to
formulate strategy, allocate scarce resources, develop
products and services, attempt to meet customer
requirements, manage financial metrics, contend

with exogenous disruptions, and compete against
other managers in a shifting competitive landscape.



“The goal is to use simulations to create an

almost intuitive understanding of how business
decisions and marketplace changes impact
corporate performance.”

The Bigger Picture

The goal of business simulations is not to teach finance
to executives in its myriad of details; it is to connect
corporate financial goals and financial statements to the
strategy and operations of the business. The goal is to
use simulations to create an almost intuitive understan-
ding of how business decisions and marketplace changes
impact corporate performance. Like a pilot, a business
executive doesn’t fly on one diagnostic tool alone, and
must be able to see the big picture at all times.

For example, a business simulation allows managers
to experiment with all the different functional and
business decisions that can impact ROA, employee satis-
faction, and customer satisfaction. What happens to ROA
if I increase plant investments? Is there a correlation
between employee satisfaction and customer satisfac-
tion? What about between price changes, customer satis-
faction, and earnings? Will the investment I am about
to make be valued by the customer and differentiate
me from my competition? How do income statement and
balance sheet changes impact stock price?

¢ In short, the dynamic business simulation allows
executives to experiment, and it reveals cause and
effect immediately and dramatically.

e The simulation experience gives direct insight into
complex functional and business unit interrelation-
ships — it allows executives to take a broader perspec-
tive on the challenge of enterprise-level value creation.

e The simulation experience also provides a
gut-level understanding of market orientation issues:
dynamics at work between a company, its customers,
and the competition.

And, of course, the simulation is a safe environment to
learn about business. Just like g pilot in a flight simula-
tor, an executive can fail, go bankrupt, and live to fly
another day with no lasting consequences to people and
resources.

What does last, however, is the learning. Just as with
our junior pilot in the introduction, lessons learned ex-
perientially in a business simulation are retained much
longer than those obtained from other learning methods
like reading, video, and lecture. The pyramid in Figure
2.1 illustrates the effectiveness of simulation (or practi-
ce by doing) versus other forms of learning.
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Fig 2.1: The Learning Pyramid, from Corporate Universities, Jeanne Meister
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Making strategies and
initiatives happen

Two things keep a CEO awake at night:

¢ Formulating a strategy and
defining key corporate initiatives

e Hoping that the executive and management team
quickly understand, align, and commit to the strategy
and key corporate initiatives

All of what we say on strategy applies to any key
corporate initiative — a significant change in one or
several key business processes, for example. What all
these corporate initiatives have in common is that
success requires a significant change in behavior by
g significant number of people.

Creating Buy-In

In Michael Schrage’s book Serious Play, he makes an
interesting observation about what he terms one of the
greatest fallacies in corporate America. He states that
the typical executive has almost blind faith in the follo-
wing equation:

Change in Information = Change in Behavior

Schrage says this is a trap that many executives fall
into. Changes in information rarely if ever convert
themselves into changes in behavior, even though many
executives think that if they just craft a better presenta-



tion or if they can just capture the strategy in a well-
articulated summary, they can move the management
ranks forward. Unfortunately, this is not the case.
Schrage claims that typically adults need to “persuade
themselves” through their own experience. Therefore,
he updates the ubiquitous, flawed equation with the
adjustment below:

Change in Information + Simulation
= Change in Behavior

And the new systems, new equipment, new processes,
new work-force training are not enough to create
changed behavior. The power of a simulation is that it
provides context, content, and practice of the new
behavior “before”; it stimulates the participants to find
out by themselves the answer to Why? What? and How?

Why customize?

When considering business simulations as a tool to
support strategy implementation and change initiatives,
you want to create the following sum:

Engagement + Relevance + Applicability to the job

If you want to create this sum and generate under-
standing, alignment, and commitment to your company’s
complex strategy and initiatives, then your only choice
is to customize. Executives will walk away feeling their
time was well spent as they will have taken enormous
strides in understanding:

e Their company’s business model key success factors

¢ The inner workings of their company’s
economic engine

e Their company’s customer and market dynamics

e The drivers of sustainable competitive advantage
at their company

¢ The reasons behind their company’s particular
strategy and what it will take to really make it
happen.

Clearly, the purpose of a customized simulation is
not winning or losing a game. The purpose is to learn,
practice, and apply concepts that will enable your
executives to crush the competition in the market.
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Warning: The road to hell is paved
with great strategic summaries

At one large U.S. corporation, the CEO and his team
crafted a poster to explain how his strategy rested on
nine major process improvements. The poster was a
work of art. It explained — with arrows, diagrams, flow
charting, and 8-pt. font definitions — exactly how the
strategy would unlock value for the organization. The
poster was brilliant and so was the CEO. So the posters
were, um, posted, and executives were surprised when
strategic understanding did not naturally seep into the
organization. Unfortunately, nobody really understood
what the posters meant, and therefore management
teams would not change behavior to support the strate-
gy. The data provided by the posters was a change in
information, but did not lead to a change in behavior.

After the poster roll-out, this company turned to a
different approach: using a business simulation expe-
rience to make sure executives understood the new
strategy and aligned and committed themselves to it.
The company used a customized simulation that cap-
tured the strategy, new business models, process
improvements, financial metrics, customer satisfaction
drivers, and other key issues at the company.

The simulation was crafted to create an environment
in which the executives could persuade themselves
about the criticality of the new strategy and new proces-
ses (all nine of them). The simulation gave executives an
opportunity to experiment with strategy implementa-
tion, to test the impact of their newly minted processes,
and to see how all the interrelationships rolled up into
a new and improved company. They walked away certain
about three things:

e What the CEO was thinking when he came up with
the new strategy. (It finally makes sense!)

e How the new strategy and process improvements were
going to benefit them. (The “what’s in it for me?” that
most adults need answered when asked to change.)

e How each of them fit into the strategy and
processes of the new company and what needed
to be done immediately to effect change.



VERKSAMHET

Framstiende foretag har ofta en sak gemensamt, deras férméga

att standigt kunna anpassa verksamheten efter indrade marknads-
forutsittningar. Det kan handla om att byta affirsstrategi eller nd
ett nytt affirsmal. Just detta 4r kirnan i BTS verksamhet — att hjil-
pa foretag att gora forindringar och resultatforbittringar fram-
gangsrika och l6nsamma. For att lyckas genomfora forindringar

s krivs det att alla i bolaget tror pa det som ska genomféras si att
man strivar 4t samma hall, samt att man har de firdigheter som
krivs for att genomfora forindringar. Genom BTS simuleringar far
medarbetarna sjilva komma underfund med férdelarna av en ny
affirsstrategi och vad som krivs for att genomfora den.

BTS ir ett konsult- och utbildningsféretag som utvecklar
och genomfor utbildningar inom affirsmannaskap och dirtill
relaterade omréaden. Utbildningarna genomf6rs med skriddarsyd-
da simuleringsmodeller av kundens affirsverksamhet, sa kallade
affirssimuleringar. Det dr framforallt chefer och andra nyckel-
personer i stora och ledande internationella féretag som 4r mal-
gruppen.

Den kompetens och erfarenhet inom affirsmannaskap som
BTS byggt upp under bolagets 18 verksamhetsar har kontinuerligt
inarbetats i system och processer. Nya affirssimuleringar och ut-
bildningslésningar utvecklas i takt med forindringar i kundernas
verksamhet.

Affirssimuleringarna genomfors i forsta hand i seminarier
med 20 till 30 deltagare, vilka i interaktiv tivlingsform utvecklar
sin forstdelse for vilka beslut och hindelser som paverkar foreta-
gets tillvixtférutsittningar och lonsamhet. Genom att forbittra
deltagarnas f6rmaga att fatta affirsmissiga beslut, stodjer BTS for-
dndringsprocesser och resultatforbittrande dtgirder hos sina kun-
der. BTS erbjuder dven lésningar i form av webbaserade eller ma-
nuella affirssimuleringar, som ofta ir riktade till en bredare grupp
medarbetare hos kunderna.

BTS hade per 31 december 2004 levererat utbildningslésning-
ar pd tolv sprak till kunder i drygt 5o linder. Sammanlagt har mer
4n 400 000 personer hos 6ver 300 foretag genomgact BTS utbild-
ningsprogram.

Nigra exempel pa vanliga situationer i kundernas verksamhet
da BTS anlitas ir:
® Nya affirsmél och strategier
m Forindringsprocesser
m Nya mil och nyckeltal
m Effektivisering av processer

— tex supply chain och produktutveckling
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m Ledarutveckling

m Forvirv och fusioner

AFFARSMODELL OCH OVERGRIPANDE MAL

OCH STRATEGI

m Fysisk etablering pa nya marknader genomf6rs nir
affirsvolymen ir eller bedéms bli tillrickligt stor

m Linga kundrelationer ger stabila intikter éver tiden

m Hog kvalitet och néjda kunder medfér mer effektiv
nyférsiljning

m Branschfokus och egna rittigheter till affirssimuleringarna

mojliggor repeterbarhet.

BTS nér tillvixt genom geografisk expansion, kontinuerlig férdjup-
ning av produke- och tjinsteutbudet, samt ett starke fokus pa lang-
siktiga kundrelationer.

Vid expansion till nya marknader fokuserar BTS pa ett fatal
stora och branschledande foretag. Nir tillricklig affirsvolym be-
doms foreligga etableras ett lokalt dotterbolag.

Den initiala forsdljningsinsatsen riktas mot chefer och nyckel-
personer hos den potentiella kunden. Efter att ett frsta uppdrag
har genomférts efterfrigas ofta losningar for bredare grupper
av medarbetare i kundens organisation. Genom att erbjuda en
kombination av olika I6sningar med varierande komplexitet,
levererade genom varierande teknologi och metod kan BTS med
tiden skapa en portfolj av olika kundanpassade utbildnings-
16sningar. Hirigenom kan ett langsiktigt partnerskap med kunden
sikerstillas. BTS skriddarsyr innehdll och affirssimulering for
varje kund, vilket skapar en grund av gemensamt intellektuellt
kapital och kunskap.

Eftersom manga av BTS kunder ir stora och branschledande
har en mycket stark referensgrupp av kunder skapats, vilket
underlittar nyforsiljning.

BTS utbildningar baseras pa kunskap om kundernas respektive
branscher och specifika verksamheter. I kombination med att BTS
i regel dger rittigheterna till affirssimuleringarna méjliggér detta
en repeterbarhet i genomforandet vilken 6kar i takt med att
kundbasen blir bredare och nya utbildningslésningar utvecklas.

BTS fokus pa ett antal utvalda branscher leder ocksa till att
det gdr att ateranvinda branschgemensamma modeller i 6kad om-
fattning och till att BTS skapar en stark konkurrensposition inom
dessa branscher.

BTS overgripande mal 4r att vara den ledande leverantéren av

affirssimuleringar pd de marknader dir bolaget 4r verksamt. For



att uppnd detta mal arbetar BTS enligt en strategi som bestar av

foljande delar:

m Fokus pa utbildningslosningar inom affarsmannaskap
av strategisk betydelse for kunden
BTS bedomer att bolaget littare kan uppritthalla och forstirka
sin marknadsposition genom att fokusera pd utbildning inom
affirsmannaskap och dirtill nirliggande dmnen.

BTS ska frimst fokusera pd uppdrag dir 16sningen ir av
stort virde for kunden, exempelvis férankring och genom-
forande av strategier. De kundanpassade affirssimuleringarna
stédjer chefer och nyckelpersoner i att bedéma de praktiska
konsekvenserna av en strategi och omvandla den till operativa
Atgirder.

Affirssimuleringarna kan dessutom anpassas for bredare
grupper av medarbetare i kundens organisation och ir d§ ett
viktigt verktyg for att skapa forstdelse for sambandet mellan
mal, strategier och operativa tgirder. BTS erfarenhet dr
att utbildningsuppdrag i samband med implementering av

strategier har ett stort virde f6r kunden.

m Utbildningslosningar baserade pa affarssimuleringar
BTS utbildningslésningar baseras pa affirssimuleringar med
effektiv pedagogik och hog kvalitet.

BTS ska erbjuda kunderna simuleringar som nér chefer
och medarbetare p& det mest effektiva sittet. Detta dstadkoms
genom att erbjuda manuella, IT- eller webbaserade l6sningar.

BTS ska ocksd striva efter att dga rittigheterna till affirs-
simuleringar som utvecklas f6r kunderna. Detta leder till att
l6nsamheten for respektive kundprojekt 8kar med antalet
personer som nyttjar affirssimuleringen. Dessutom behaller
BTS rittigheten att dteranviinda bide generella kunskaper
och programmeringskoden vid utveckling av nya kund-

anpassade affirssimuleringar.

m Fokus pa stora och ledande kunder inom utvalda branscher
BTS ska fokusera pa kunder inom vissa utvalda branscher,
primirt industri, telekom, IT, bank/férsikring, likemedel/
bioteknik, energi och detaljhandel. Genom att BTS anpassar
utbildningslésningarna for olika branscher okar ocksd
kunskapen om respektive bransch, vilket innebir att bolagets
konkurrensférmaga stirks.

BTS ska striiva efter att ha stora och branschledande
internationella bolag som kunder, dels for att dessa bolag har

en stor potential f6r merférsiljning, dels for att de stiller hoga
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krav. Dessa krav stirker BTS méjlighet att uppritchélla savil en
ledande stillning inom simuleringsmetodik som hég industriell

kompetens.

Natverksbhaserad marknadsféring och langsiktiga kundrelationer
Eftersom goda kundreferenser ir av avgorande betydelse vid
forsiljning av BTS tjdnster, ir relationen till befintliga kunder
mycket viktig for fortsatt tillvixt. BTS ska genom hog kvalitet

i utférandet tillfredsstilla kundernas behov och dirmed uppna
langsiktiga kundrelationer med dterkommande intéikeer dver
tiden. BTS ska ocksa bedriva nyférsiljning baserad pa goda refe-

renser fran befintliga kunder.

Kontinuerlig férdjupning av produkt- och tjansteutbudet
BTS affirssimuleringar ska baseras p& programmeringsmiljéer
som ir allmint tillgiingliga pd marknaden, exempelvis Excel,
Visual Basic och Flash.

BTS ska kontinuerligt utveckla nya utbildningslésningar
for nya kunskapsomraden och olika typer av affirssimuleringar.
Utbildningslosningarna ska utvecklas i nira samarbete
med kunderna for att skapa en god férstdelse for kundens
organisation och bransch, samt for att erhilla kostnadstickning
for en del av utvecklingsarbetet.

BTS ska lopande utvirdera och utnyttja ny teknologi for
att sikerstilla utveckling och leverans till maximal kvalitet med

korta ledtider.

Organisk tillvaxt i kombination med forvarv
BTS tillviixt ska primirt ske organiskt, men kan dven ske genom
limpliga forvirv.

For forvirv bedéms framforallt foretag som dr mindre 4n
BTS och som kompletterar BTS med geografisk nirvaro, nya
kompetensomriden inom affirsmannaskap, eller industriell

kompetens inom branscher utanfér BTS nuvarande fokus.

Hog attraktivitet for medarbetare

BTS lésningar och koncept ar vil dokumenterade, vilket
minskar beroendet av enskilda medarbetare. BTS framtida ut-
veckling dr emellertid till stor del beroende av formégan

att rekrytera, behlla och motivera kompetenta medarbetare.
BTS ska vara ett attraktivt foretag att arbeta i med god forméiga
att attrahera, rekrytera, motivera och behélla hégpresterande
medarbetare. Detta uppnas genom effektiva beloningssystem,
ett positivt foretagsklimat och kontinuerliga méjligheter till

professionell utveckling.



PRODUKTUTVECKLING

Den kompetens och erfarenhet inom affirsmannaskap som BTS
byggt upp under bolagets 18 verksamhetsar har kontinuerligt
inarbetats i system och processer. Nya affirssimuleringar och
utbildningslésningar har utvecklats i takt med fordndringar i
kundernas branscher och verksamhet. BTS har saledes kunnat

paketera, dteranvinda och vidareutveckla bolagets kompetens och

har dirmed 6ver tiden skapat ett mycket virdefullt scrukturkapital.

Kontinuerlig produktutveckling ér en av de viktigaste faktor-
erna for att BTS ska kunna behalla och stirka sin branschledande
position. Det handlar bdde om att forfina och utveckla befintliga
16sningar och att utveckla nya l3sningar baserade pd de senaste
ronen om pedagogik, metodik och IT-utveckling.

BTS produktutveckling 4r bade extern och intern. Extern
produktutveckling innefattar framtagande av nya utbildnings-
18sningar nira kundbehoven, medan intern produktutveckling
frimst avser bolagets utvecklingsplattform och metodik, vilka

utgdr grunden for framtagande av nya utbildningsprogram.
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EXTERN PRODUKTUTVECKLING

Den externa produktutvecklingen syftar till att utdka bolagets ut-
bud med nya lésningar inom affirsmannaskap som kan erbjudas
till kunderna.

Den externa produktutvecklingen inriktas dven pa lésningar
for nya media, frimst webbaserade affirssimuleringar, samt pa att
uppdatera och aktualisera befintligt utbud av 6sningar.

BTS strivar efter att bedriva den externa produktutvecklingen
i ndra samarbete med kunderna. Detta méjliggor att BTS snabbt
kan uppfatta nya behov hos marknaden och att utvecklingen del-

finansieras av kunderna.

INTERN PRODUKTUTVECKLING

Den interna produktutvecklingen syftar till att effektivisera proces-
sen for att anpassa simuleringarna till varje enskild kund, samc till
kontinuerlig kvalitetsforbattring. BTS ansats ér att anvinda dill-
ginglig teknik p& marknaden och koncentrera produktutvecklings-
insatserna till for BTS specifika tillimpningar. Insatserna fokuseras

bland annat pa féljande omriden:

m BTS Mini Master, en gemensam utvecklingsmiljo for samtliga
datorbaserade simuleringar som genom hég ateranvindning
ger korta utvecklingstider och fa fel

m BTS Dokumentplattform, vilken mojliggor sdkning och
dteranvindning av tidigare producerade dokument

m BTS Webbplattform avseende webbaserade simuleringar.



BTS utvecklar och marknadsfor utbildningslésningar inom

affirsmannaskap och dirtill relaterade imnen. Pedagogiken bygger
pa skriddarsydda simuleringsmodeller av kundens afférsverk-
sambhet, sa kallade affirssimuleringar. Utbildningarna ir framforallc
avsedda for chefer och andra nyckelpersoner, oftast i stora och

ledande internationella foretag.

NAGRA EXEMPEL PA VANLIGA SITUATIONER | KUNDERNAS
VERKSAMHET DA BTS ANLITAS AR:

m Nya affarsmal och strategier
m  Forandringsprocesser

m Nya mal och nyckeltal

m Effektivisering av processer
m Ledarutveckling

m  Forvarv och fusioner

BTS AFFARSSIMULERINGAR
BTS affirssimuleringar innefattar foretagssimuleringar,

scenariodrivna affirssimuleringar och beslutsverktyg.

FORETAGSSIMULERINGAR

I fretagssimuleringar arbetar deltagarna med affirsrelaterade
frigor och samband i en simulerad foretags- och afférsmiljé.
Detta medfor att deltagarna utvecklar sina kunskaper inom
specifika omrdden kopplat till det egna foretaget. Under simuler-
ingsmomentet ska deltagarna agera som foretagsledning. Foretags-
simuleringar innehdller normalt 30 till 100 olika parametrar som
paverkar det slutgiltiga resultatet.

Foretagssimuleringen genomfors interaktivt i tivlingsform.
Fyra till fem lag, vart och ett representerande ett fiktivt men
realistiskt féretag, konkurrerar mot varandra. Detta medfér att
dynamiken i marknaden tydligt illustreras och att affirssimuler-
ingen upplevs som realistisk. Svdrighetsgraden pa affirssimulering-
en och antalet parametrar att fatta beslut kring bestims av BTS i
samrdd med kunden med beaktande av milgruppens kompetens
och bakgrund. Foretagssimuleringar omfattar ett eller flera av

foljande damnen:

m Aktieagarvarde
Avser att oka forstaelsen for och forbattring av
aktiedgarvarde.
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m Branding excellence
Anvands i syfte att forbattra marknadsforing
och varumarkesbyggnad.

m Business acumen
Avser att starka deltagarnas affarsforstaelse,
med inriktning pa lonsamhet, marknadsorientering
och en helhetssyn pa foretaget.

m eBusiness advantage
Forandring av ett foretag genom att
implementera eBusiness i alla processer.

m Genomforande av Balanced Scorecard
Implementering av en metod som visar
ett foretags vardedrivande faktorer.

m Genomfoérande av strategi
Anvands vid forankring och genomférande
av ny strategi.

m Konkurrens i avreglerade marknader
Forberedelse av en organisation fér en ny
konkurrenssituation pa avreglerade marknader.

SCENARIODRIVNA AFFARSSIMULERINGAR

En scenariodriven affirssimulering utgdr frdn ett enskilt scenario

i en simulerad affirsmiljé. Scenariet kan exempelvis omfatta en
specifik affirssituation, en del av verksamheten eller en process
inom kundens organisation. Deltagarna utbildas i att aktivt arbeta
med beslut och konsekvenserna av dessa beslut i simuleringsan-
passad affirsmiljo, innan verkliga beslut fattas inom kundens fak-
tiska affirsmiljo. I de scenariodrivna affirssimuleringarna kan del-
tagarna agera utifrin olika positioner i en organisation. Scenario-
drivna affirssimuleringar omfattar ett eller flera av foljande mnen:
m  Kundfokus

Implementering av handlingsplaner for att forbattra
kundtillfredsstallelsen.

m Operational excellence
Anvands i syfte att 6ka effektiviteten i organisationen.

m Projektledning
Projektledarskap for framgangsrika och Ibnsamma projekt.

m  Supply chain management
Implementering av nya leveransformer och processer
med fokus pa hela vardekedjan i foretaget.

m Time-to-Customer
Forkorta ledtider mellan bestallning och betalning.
m Time-to-Market

Forkorta produktutvecklingsprocessen och 6ka Idnsamheten i
produktportféljen.



Business Acumen
Excellence

Building Business Acumen
Strategy Execution
Improving Growth & Profit

Business Acumen
for Everyone

Finance 101
Know the Business

Marketing
& Sales Excellence

Customer Loyalty
Customer Understanding

Solution & Value-based
Selling

Sales Efficiency
Closing the Deal
Winning Major Sales

Operational
Excellence

Best Practice
Implementation

Time to Market

Product Life Cycle
Management

Order to Payment
Production Flow

Leadership
Excellence

Business Acumen
and Leadership

Execution

Essentials of
Business Leadership

Project Leadership

Business Acumen Tools

m Ledarskapsprogram
Visar hur olika typer av ledarskap paverkar det
affarsekonomiska resultatet i foretaget.

BESLUTSVERKTYG

Beslutsverktyg 4r en typ av affirssimulering som utgér fran kund-
ens faktiska rikenskaper och som syftar till att framstilla en
detaljerad och verklighetstrogen simulering av kundens organisa-
tion och affirsmiljé. Beslutsverktyg kan ses som ett budgetverktyg,
dir deltagarna simulerar en budget och arbetar med resultatfor-
bittrande dtgirder. BTS beslutar tillsammans med kunden

vilka parametrar som ska vara méjliga att fordndra och simulera.
Deltagarna kan fortsitta arbeta vidare med verktyget efter semi-

nariet. Beslutsverktyg omfattar ett eller flera av féljande mnen:

m  Kundfokus
Implementering av handlingsplaner for att forbattra
kundtillfredsstallelsen.

m Projekt- och kundfinansiering
Arbete med komplexa finansieringslosningar for stora projekt
internationellt.

m Resultatforbattringar
Utveckling av handlingsplaner for forbattrad I6nsamhet.

TEKNIKER FOR SIMULERINGAR
BTS utbildningar baseras pa foljande typer av affirssimuleringar:

m Datorbaserade affarssimuleringar — genomfors framst i
form av lararledda seminarier med 20 till 30 deltagare
pa chefsniva, baserat pa ett simuleringsprogram installerat
pa lokala datorer.

® Manuella affarssimuleringar — baseras pa tryckt material,
oftast med kundens egna handledare.

B Webbaserade affarssimuleringar — genomférs med eller utan
BTS deltagande, dar affarssimuleringen i sin helhet sker via
internet eller via kundens interna natverk.

Datorbaserade l6sningar utgér den dominerande simuleringstypen

for BTS, men 6vriga simuleringar 6kar som andel av det totala an-

talet kunduppdrag.

Introduktion

Affarssimulering ar 1

Vagar till
Okad lénsamhet

Aterkoppling ar 1

Finansiella
samband och
styrning av foretaget

Aterkoppling ar 2

Utmaningar, strategi
och strategi for det
egna foretaget

Aterkoppling ar 4

Affarssimulering ar 3

Marknadsorientering
och produktivitet

Aterkoppling ar 3

Tillampning

e Inlarning

o Atgarder

o Ataganden
(grupp/individuellt)

Affarssimulering ar 2

Affarssimulering ar 4

Slutlig aterkoppling
och sammanfattning

Exempel pa ett program for BTS seminarier



Fas 2. Genomférande

Fas 1. Utveckling

FYRA FASER

Nyckeln till BTS kvalitet ligger i vira konsulters gedigna kompe-
tens och erfarenhet i kombination med BTS strukturkapital inom
afférssimuleringar. BTS utbildningslésningar omfattar fyra faser:
utveckling, genomférande, uppféljning och resultatmitning. De

fyra faserna anvinds p3 olika sitt beroende pa hur utbildningen

Fas 1 - Utveckling

Utvecklingen inleds med att kunden tillsammans med BTS
formulerar mal och syfte med utbildningen. For att erhalla en
6kad kunskap och férstaelse fér kundens organisation och
verksamhet genomfors ett flertal djupinterviuer med chefer och
nyckelpersoner.

m Affarssimuleringen, som senare ska anvandas under de larar-
ledda seminarierna eller formedlas via kundens intranat,
anpassas darefter till kundens organisation. Under denna fas,
som tar mellan en och fyra manader i ansprak, utvecklar BTS
aven handlingsplaner for uppféljining och resultatmatning.

Fas 2 - Genomférande

Efter utvecklingsprocessen genomférs seminarier under

1-3 dagar vardera. Seminarierna utgors vanligtvis av varierande
moment bestaende av afférssimuleringen, teoripass samt
aterkoppling. lllustrationen pa foregaende sida é&r ett exempel pa
ett program fér BTS datorbaserade seminarier.

m Webbaserade simuleringar genomfors via internet eller
kundens interna natverk. Genomférandefasen fortloper under
ett antal manader eller ar. Ofta deltar ett foretags samtliga
chefer och nyckelpersoner, ibland samtliga anstallda.

m  Afférssimulering. Varje enskild affarssimulering syftar till
att utveckla deltagarna i beslutsfattande och bland annat
genom att tydliggora konsekvenserna av olika beslut. BTS
affarssimuleringar fungerar aven som analysinstrument med
fokus pa kanslighetsanalys och scenarier kring [onsamhet
eller férandringsprocesser.

| Aterkoppling. Under aterkopplingsmomentet forklarar hand-
ledarna for respektive grupp hur deras beslut paverkat
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Fas 3. Uppfoljning Fas 4. Resultatmatning

ska genomforas. Varje enskilt utbildningsprogram utgr frin
kundens affirssituation, nyckelfrdgor och utbildningsbehov.

BTS anpassar direfter en utbildningslésning som ska medféra att
kunden uppnir tvid mél, kortsiktiga resultatfrbittringar och
langsiktigt forbittrad affirskapacitet.

utvecklingen av foretaget i simuleringen gallande resultat och
position gentemot de Ovriga deltagargrupperna. Aterkopplings-
moment sker bade gemensamt och individuellt under semi-
nariets gang.

B Kunskapspass. BTS genomfor, i egen regi eller med hjalp av
externa forelasare, kunskapspass i form av presentationer
och diskussioner i amnen anpassade till kundens behov.
Kunskapspassen syftar till att férbereda infér nastkommande
moment i affarssimuleringen och att tilldampa lardomar pa det
egna foretaget.

Fas 3 - Uppfoljning

BTS genomfor tillsammans med kunderna en uppfoljning for

att sékerstélla deltagarnas kunskaper och lardomar och att
dessa anvands i det dagliga arbetet. Deltagarnas uppgift

efter genomfért utbildningsprogram &r att tillampa de nya
kunskaperna inom den egna organisationen. Ett viktigt moment
for deltagarna ar att kommunicera vidtagna atgarder till chefer
och andra medarbetare i organisationen. Med stdd fran BTS
kan kunden félja upp férandringarna genom statusrapporter och
uppféliningsmaoten.

Fas 4 - Resultatmatning

Efter tre till tolv manader méts resultaten av programmen

i termer av bestaende lardomar, nya sétt att fatta beslut

och att arbeta, samt direkta resultatférbéttringar. Vanligtvis
visar dessa matningar att 50-90 procent av deltagarna har
bestaende ldrdomar som anvénds i det dagliga arbetet. De
direkta resultatforbéttringarna uppgar ofta till belopp flerfaldigt
féretagets investering.



OPERATIV STRUKTUR UNDER 2004

BTS verksamhet bedrivs genom tre operativa enheter samt tvé
produkespecifika enheter. Koncerngemensamma funktioner
innefattar koncernekonomi, IR samt vissa I'T-, process- och per-

sonalfrigor:

BTS har féljande tre operativa enheter:

m BTS Nordamerika har verksamhet i USA och har kontor i
Stamford (Connecticut) och San Francisco (Kalifornien).
Dirutdver har BTS genom forvirvet av SMG ett kontor i
Philidelphia (Pennsylvania).

m BTS Europa har verksamhet i Sverige, Finland,
Storbritannien och Spanien och har kontor i Stockholm
(Sverige), Helsingfors (Finland), London (Storbritannien)
samt Madrid och Bilbao (Spanien).

m BTS 6vriga marknader har verksamhet i Sydafrika och
Australien och har kontor i Johannesburg (Sydafrika) samt
Sydney och Melbourne (Australien).

Cheferna for de operativa enheterna har resultatansvar

for respektive marknad.

Koncernledning

Koncerngemensamma
funktioner

m BTS Europa BTS 6vriga marknader

Utdver de operativa enheterna, som dven ansvarar for utveck-
ling av datorbaserade simuleringar, har BTS tva produktspecifi-

ka enheter:

m BTS Interactive ansvarar for

webbaserade affirssimuleringar.

m BTS Board Simulations ansvarar for

manuella affirssimuleringar.

BTS Interactive och BTS Board Simulations bedriver koncept-
utveckling och produktion av 18sningar samt ger aktivt stod till
de tre operativa enheternas kundorganisationer vid férsiljning.

Rapportering sker till koncernledningen.

BTS ir ett kunskapsintensivt bolag, vilket medfor att rekry-

tering och medarbetarutveckling 4r viktiga faktorer for bola-
gets framtida utveckling. BTS soker attrahera medarbetare
med hog kompetens genom att erbjuda en attraktiv arbets-
situation, vilket enligt bolaget innefattar en kombination av
personlig utveckling, stimulerande arbetsuppgifter och kon-
kurrenskraftig ersittning.

Koncernen hade per 31 december 2004 totalt 107 anstill-
da (100). Genomsnittligt antal anstillda under 4ret var 104
(97).

For att hantera historisk och framtida tillvixt har BTS
sedan 1993 utvecklat en process for att effektivt rekrytera rite
medarbetare och utveckla deras firdigheter och kompetens.

Introduktion av nyanstillda medarbetare sker dels via ett
sirskilt introduktionsprogram, dels genom omfattande stéd
och utbildning under de inledande projekten. Syftet ir att,
med hodg kvalitet och begrinsad ledtid, ge nyanstillda del-
ansvar i kundprojekt. Fér samtliga nyanstillda utses dessutom
en coach bland de mer erfarna medarbetarna.

I syfte att sikerstilla kvalitet och kompetens hos medar-
betarna och for att sikra effektiva arbetsmetoder, genomférs
16pande kompetensutveckling for samtliga medarbetare.

Utbildning i seminarickompetens, projektledning,
projektutveckling, ny- och merforsiljning samt ekonomisk
modellering och programmering sker frimst via interna
utbildningsprogram, men dven vid behov genom externa ut-
bildningsprogram.

Utvirdering av koncern-, bolags- och teamledningar
genomférs regelbundet i syfte att ge underlag for ate effektivi-

sera ledarskapet.

Konsfordelning i koncernen 2004

27%
Kvinnor

73%
Man
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BTS startas i Stockholm av bland andra Henrik Ekelund
(nuvarande VD och stérsta dgare). De forsta dren dgnas
frimst 4t att utveckla grundeeknik och 18sningar inom
simuleringar, skapa starka referenskunder och bygga upp
en organisation. Stefan Hellberg och Stefan af Petersens
(fortfarande verksamma inom BT'S och stora igare)

anstilldes i ett tidigt skede.

Under detta 4r fastliggs en strategi for BTS fortsatta
utveckling. Den baseras pa dvertygelsen om att BTS
l6sningar dr konkurrenskraftiga dven internationellt samt
att ett bredare utbud av 16sningar skall generera ytterligare
tillvixt och intikter bland befintliga kunder. Grund-
pelarna i strategin ér expansion till nya geografiska mark-

nader och utveckling av fler 8sningar.

BTS beslutar att utbildningslésningarna skall inriktas mot
stod i forindringsprocesser och resultatforbittrande dtgir-
der i kundens organisation. Vid samma tidpunke forstirks

fokus pd resultatmitning och uppf6ljning.

BTS internationalisering paborjas. Bolaget far tva strate-

giskt viktiga uppdrag, Kodak i USA och Nuclear Electric i
Storbritannien. Dessa uppdrag leder till att BTS etablerar
dotterbolag pa dessa marknader. Dessutom gav ddvarande

Ericsson Telecom i Sverige, BTS ett strategiske vikeigt
uppdrag.

BTS utvecklar tillsammans med Ericsson den forsta
affirssimuleringen som illustrerar processer och virde-
kedjan inom kundens organisation. BTS processimule-
ringar har sedan utvecklats i flera versioner och stédjer
implementering av TTC (Time-to-Customer) samt TTM
(Time-to-Market) och hantering av produktutveckling.

BTS utvecklar tillsammans med flera kunder ett nytt
koncept, kallat Customer Advantage. Det syftar till att

stirka ett foretags forstdelse for och fokusering pé sina

kunder.

BTS utvecklar och lanserar foretagets férsta manuella
affirssimuleringar vilket medfor att BTS kan rikea sitt
erbjudande till hela kundens organisation. BTS USA
far ett stort uppdrag for det sydafrikanska foretaget
Telkom S.A.

Okad efterfrigan i Finland leder till att BTS 6ppnar et
kontor i Helsingfors. BTS etablerar ocksé ett andra kon-
tor i USA, beldget i San Francisco. Vid denna tidpunkt
Sppnar BTS ett kontor i Sydafrika (Johannesburg). BTS
paborjar utvecklingen av affirssimuleringar i webbaserat
grinssnitt for att skapa marknadens ledande plattform for
affirssimuleringar och utbildningsprogram via Intranit

och Internet.
BTS bérsintroduceras pa Stockholms O-lista den 6 juni.

BTS 6ppnar kontor i Sydney, Australien genom forvirv

av bolag.

BTS forvirvar det spanska bolaget I-Simco och etablerar
kontor i Spanien (Madrid och Bilbao).
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BTS AKTIEN
Den 6 juni 2001 introducerades BTS pa Stockholmsbérsens
O-lista och i samband hirmed genomférdes en nyemission
och bolaget tillférdes 78,1 MSEK efter avdrag for emissions-
kostnader.

Aktiekapitalet uppgar till 5 897 300 SEK, fordelat pi
284 600 aktier av serie A och 5 612 700 aktier av serie B,

envar pa nominellt belopp om en krona. Aktier av serie A

har tio réster och aktier av serie B har en rost. Samtliga aktier

medfor lika rite till andel i bolagets tillgingar och vinst.

AKTIEDATA
Aktiekurs 1/1 2004

Per den 30 december 2004 uppgick antal aktiedgare till
563 stycken.

BTS Group AB har sedan 2002 arbetat for att frimja
likviditeten i bolagets aktie. Som ett led i denna strivan har
en sd kallad likviditetsgarant anlitats att verka for okat intresse
och 6kad handel i BTS aktie. Syftet med denna dtgird har
fran BTS sida varit att underlitta handel i aktien for bolagets

aktiedgare genom 6kad likviditet.

30,60 SEK

Aktiekurs 31/12 2004

64,75 SEK

Resultat per aktie, 31/12 2004

3,27 SEK

Likvida medel per aktie 31/12 2004

18,73 SEK

Eget kapital per aktie 31/12 2004

19,60 SEK

— BTSB
—— SX All-Share

A~ M=

BTS aktiekursutveckling 2004




AKTIEKAPITALET

BTS aktien, aktiekapitlet och agarférhallanden A

Okning av Aktiens

. aktiekapitalet, Aktiekapital, Forandring av antalet Totalt nominella
Ar Transaktion SEK SEK A-aktier B-aktier antal aktier belopp (SEK)
1999  Bolagets bildande 100 000 100 000 439 900 560 100 1 000 000 0,10
1999  Nyemission 8 200 108 200 82 000 1 082 000 0,10
2001  Fondemission 4 219 800 4 328 000 1 082 000 4,00
2001  Split4:1 4 328 000 1 759 600 2 568 400 4 328 000 1,00
2001  Omstampling av

A-aktier till B-aktier -1 475 000 1 475 000 4 328 000 1,00
2001  Nyemission 1 500 000 5 828 000 1 500 000 5 828 000 1,00
2002 Nyemission 69 300 5 897 300 69 300 5 897 300 1,00
AGARSTRUKTUR
Agarstrukturen per den 30 december 2004 i BTS aterges i nedanstiende tabell.

Antal aktier Antal Andel av

Agare A B Totalt roster kapital roster
Henrik Ekelund 284 600 1423 070 1707 670 4 269 070 29% 50,5%
Stefan af Petersens 1 033 367 1 033 367 1 033 367 17,5% 12,2%
Stefan Hellberg 598 204 598 204 598 204 10,1% 7,1%
ALECTA 526 400 526 400 526 400 8,9% 6,2%
Jonas Akerman 292 600 292 600 292 600 5,0% 3,5%
Alfred Berg (fonder) 275 600 275 600 275 600 4,7% 3,3%
AcadeMedia 193 000 193 000 193 000 3,3% 2,3%
Lannebo smabolag 155 703 155 703 155 703 2,6% 1,9%
SEB Sverige smabolag 132 600 132 600 132 600 2,3% 1,6%
BANCO smabolag 130 000 130 000 130 000 2,2% 1,5%
Northern Trust Global Services Ltd. 112 100 112 100 112 100 1,9% 1,3%
Ringvagen venture AB 103 100 103 100 103 100 1,8% 1,2%
Patrick Fei 60 000 60 000 60 000 1,0% 0,7%
Ovriga 576 956 576 956 576 956 9,7% 6,7%
Summa 284 600 5612 700 5 897 300 8 458 700 100,0% 100,0%

OPTIONSPROGRAM

BTS Group AB har ett utestdende teckningsoptionsprogram,

vilket har rikeats till medarbetare i dotterbolagen. Varje tecknings-

option berittigar till nyteckning av fyra nya aktier av serie B till en

kurs om 75,00 SEK per aktie. Fullt utnyttjande av kvarvarande

teckningsoptioner medfr en total 6kning av aktiekapitalet med

106 400 aktier. Aterstiende teckningstid for respektive program

och serie redovisas nedan i tabell.
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Teckningsoptioner

Optionsserie

Antal Losenpris

Teckningstid

2000/2005

26 600

75,00 2005-01-01 - 2005-03-31




FEM AR | SAMMANDRAG

OCH OVRIG FINANSIELL INFORMATION

RESULTATRAKNINGEN

Koncernens resultatrakningar i sammandrag

Miljoner kronor 2004 2003 2002 2001 2000
Nettoomsattning 205,9 162,2 172,2 196,9 177,3
Rorelsekostnader -174,1 -150,1 -162,0 -182,3 -163,0
Avskrivningar pa materiella och
immateriella anlaggningstillgangar -2,1 -1,9 -1,7 -2,0 -2,0
Rorelseresultat 29,7 10,2 8,5 12,6 12,3
BALANSRAKNINGEN
Koncernens balansrakningar i sammandrag 31 december

Utfall
Miljoner kronor 2004 2003 2002 2001 2000
Anlaggningstillgangar 6,3 6,0 5,0 7,0 7,0
Kundfordringar 36,8 31,2 31,4 38,8 46,0
Ovriga omsattningstillgangar 9,7 10,7 13,7 15,3 4,5
Kassa och bank 110,5 88,1 79,0 68,3 24,0
Summa tillgangar 163,3 136,0 1291 1294 81,5
Eget kapital 115,6 103,4 104,1 103,6 16,2
Minoritetsintresse 0,2 0,1 0,1 - -
Avsattningar for uppskjuten skatt 0,2 0,2 0,2 - 0,8
Rantebarande skulder - - 0,1 0,2 29,3
Icke rantebarande lan - 0,1 - - -
Ovriga icke rantebarande skulder 47,3 32,2 24,6 25,6 35,2
Summa eget kapital och skulder 163,3 136,0 129,1 129,4 81,5
KASSAFLODE
Koncernens kassaflode
Miljoner kronor 2004 2003 2002 2001 2000
Kassaflode fran den I6pande verksamheten 32,1 18,2 15,4 -1,1 51
Kassaflode fran investeringsverksamheten -2,9 -3,6 -1,0 -1,1 -3,1
Kassaflode fran finansieringsverksamheten -3,5 -3,1 -0,9 47,5 16,2
Omrakningsdifferenser i likvida medel -3,3 -2,4 -2,8 -1,0 -0,1
Arets kassaflode 22,4 9,1 10,7 44,3 18,1
Likvida medel vid arets borjan 88,1 79,0 68,3 24,0 59
Likvida medel vid arets slut 110,5 88,1 79,0 68,3 24,0
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FINANSIELLA NYCKELTAL FOR KONCERNEN

Fem ar i sammandrag och ovrig finansiell information A

Miljoner kronor 2004 2003 2002 2001 2000
Nettoomsattning 205,9 162,2 172,2 196,9 177,3
Rorelseresultat 29,7 10,2 8,5 12,6 12,3
Rorelsemarginal, % 14,4 6,3 4,9 6,4 6,9
Vinstmarginal, % 9,4 4.5 3,7 5,0 4,3
Avkastning pa eget kapital 17,6 7,0 6,2 16,5 64,7
Avkastning pa operativt kapital, % 286,8 50,2 27,8 44,4 62,9
Operativt kapital 5,3 15,4 25,3 35,5 21,5
Eget kapital 115,6 103,4 104,1 103,6 16,2
Soliditet, % 70,8 76,0 80,7 80,1 19,8
Kassaflode 22,4 9,1 10,7 44,3 18,1
Likvida medel 110,5 88,1 79,0 68,3 24,0
Antal medarbetare vid arets slut 107 100 102 119 126
Antal medarbetare i medeltal 104 97 110 125 114
Arsbaserad nettoomsattning

per medarbetare 2,0 1,7 1,6 1,6 1,6

NYCKELTALSDEFINITIONER

Roérelsemarginal

Rérelseresultat efter avskrivningar i procent av nettoomsittningen.

Vinstmarginal

Arets resultat i procent av nettoomsittningen.

Avkastning pa operativt kapital

Rérelseresultat i procent av genomsnittligt operativt kapital.

Avkastning pa eget kapital
Resultat efter skatt omriknat till heldr i procent av

genomsnittligt eget kapital.
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Operativt kapital
Balansomslutning minskad med likvida medel och
andra rintebirande tillgdngar och minskad med icke

rintebirande skulder.

Soliditet

Eget kapital i procent av balansomslutningen.

Arsbaserad nettoomsattning per anstalld
Nettoomsittningen for perioden omriknat till helarsbas dividerat

med genomsnittligt antal medarbetare.



FORVALTNINGSBERATTELSE

Styrelsen och verkstillande direktdren f6r BTS Group AB (publ),
organisationsnummer 556566-7119, avger hirmed arsredovisning
jimte koncernredovisning for rikenskapsdret 2004. Samtliga

belopp anges i tusental kronor dir inget annat anges.

VERKSAMHET

BTS Group AB ir ett internationellt konsult- och utbildnings-
foretag inom affdrsmannaskap. BTS stddjer foretagsledningar att
genomféra forindringar och resultatforbittringar med hjilp av
skriddarsydda simuleringsmodeller. BTS Iosningar och tjinster
trinar hela organisationen att analysera och fatta beslut med fokus
pa de faktorer som driver tillviixt och I6nsamhet. Detta ger dkat
marknadsfokus och l6nsamhetstinkande i det vardagliga besluts-
fattandet, vilket leder till mitbara och bestiende resultatforbitt-

ringar. BTS kunder 4r ofta ledande storforetag.

OMSATTNING OCH RESULTAT

BTS nettoomsittning 6kade under &ret med 27 procent och upp-
gick till 205,9 (162,2) MSEK. Med justering fér valutakursfor-
dndringar var tillvixten 34 %. Tillvixten beror pd det férbittrade
marknadslidget i USA samt BTS forstirkca marknadsposition och
bredare sortiment av l6sningar.

Koncernens resultat fore skatt for dret uppgick till 31,2 (12,1)
MSEK och rérelseresultatet uppgick till 29,7 (10,2) MSEK.
Rérelsemarginalen for &ret uppgick till 14,4 (6,3) procent.

Resultatforbittringen beror huvudsakligen pa intikestillvixe,
dkad produktivitet och kostnadseffektivitet samt forindringar i
intiktsmixen. Goodwillavskrivningarna under 2004 var 1 MSEK.

Marknadslidget for BTS Nordamerika har fortsate att forbiteras
under dret. BTS marknadsposition i Nordamerika har forstirkts
visentligt under de senaste dren — avseende kundbas, marknadsan-
del och forsiljningsorganisation — vilket givit BTS goda méjlighe-
ter att dra nytta av det forbittrade marknadsliget.

Under fjirde kvartalet har ett program fér kad forsiljning i
BTS Europa pabérjats.

Marknadsliget for BTS 6vriga marknader har férbittrats
under dret.

Under perioden 2001-2004 har BTS kundbas 6kat visentligt.
Samtidigt har flera konkurrenter férsvagats. Intikten per kund har
under &ret vuxit med 32 procent jimfort med féregdende ar, bland
annat till f6ljd av acc BTS har utvecklat och salt ett bredare sorti-

ment av l8sningar.
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Under dret 6kade intiktsandelen for seminarier frin 53 till 61
procent jimfort med foregiende &r. Kundanpassad utveckling
minskade frin 29 till 21 procent. Denna forindring i intiktsmixen
har bidragit till den hégre rérelsemarginalen.

BTS redovisar fran och med 2004 intikterna frdelade p ett
nytt siitt vilket ger bittre dverskadlighet och dverensstimmer med
den operativa strukturen.

BTS Nordamerikas nettoomsittning 6kade under dret, jimfort
med forgdende 4r, och uppgick till 125,0 (89,5) MSEK. Rensat for
valutaeffekter 6kade omsittningen under dret med 54 procent.
Rérelsemarginalen var 17 (8) procent. Resultatet forbitcrades till
21,8 (7,5) MSEK.

BTS Europas nettoomsittning minskade under 4ret till 61,3
(62,9) MSEK medan rérelsemarginalen 8kade till 8 (3) procent.
Rensat for valutaeffekter minskade omsittningen under &ret med
3 procent. Resultatet dkade till 4,7 (1,8) MSEK.

Nettoomsittningen for BTS Ovriga marknader skade under
dret till 19,6 (9,8) MSEK. Rérelsemarginalen var 16 (9) procent.
Rensat for valutaeffekter 6kade omsittningen under &ret med 92
procent. Resultatet 6kade till 3,2 (0,9) MSEK.

De forvirvade BTS-enheterna i Australien och Spanien
utvecklas vil.

BTS Australien, som frvirvades per 1 januari, 2002, upp-
nidde 2004 14,8 MSEK i omsittning — en &kning med 322 pro-
cent jamfore med 2001, dret fore forvirvet. Rorelseresultatet (efter
avdrag for allokerade koncerngemensamma kostnader) har under
samma period 8kat med 510 procent till 1,7 MSEK.

BTS Spanien férvirvades per 1 juli, 2003. Omsittningen
dkade till 6,1 MSEK 2004, 27 procents 6kning jamfért med
2003. Rorelseresultatet (efter avdrag for allokerade koncern-
gemensamma kostnader) dkade till 1,6 MSEK, 160 procents
okning jimfort med 2003.

FORSKNING OCH UTVECKLING

Den utveckling som BTS bedrivit under aret avser kundspecifik
produktutveckling och kostnadsférs omedelbart. Nagon forskning
har ¢j forekommit enligt definition i RR 15.

FINANSIELL STALLNING

Tillgingliga likvida medel uppgick vid 4rets slut ¢ill 110,5 (88,1)
MSEK. Rintebirande skulder uppgick till 0,0 (0,0) MSEK. Det
egna kapitalet vid arets utgdng uppgick till 115,6 (103,4) MSEK
och soliditeten var 71 (76) procent vid utgingen av &ret. BTS



kassafléde frin den lopande verksamheten var under aret 32,1
(18,2) MSEK.

MEDARBETARE
Antalet medarbetare inom BTS per den 31 december 2004 var
107 (100). Genomsnittligt antal anstillda under &ret var 104 (97)

medarbetare.

MODERBOLAGET

Verksamheten i moderbolaget BTS Group AB bestir enbart av
koncernsamordnande uppgifter och tillgingarna bestdr huvud-
sakligen av aktier i dotterbolag och likvida medel. Bolagets netto-
omsittning uppgick till 2,1 (1,7) MSEK och resultatet efter
finansnetto 11,8 (2,5) MSEK. Likvida medel uppgick till 56,2
(47,6) MSEK.

VIKTIGA HANDELSER EFTER ARETS UTGANG

BTS har per 10 februari 2005 forvirvat "Learning Solutions” av
SMG i Philadelphia, den del av SMG som var en av BTS frimsta
amerikanska konkurrenter. SMGs Learning Solutions arbetar dels
med foretagssimuleringar i BTS segment, dels med scenariobase-
rade simuleringsldsningar inom ledarskapsutbildning, projeke-
ledning och forsiljning. Genom forvirvet tillfors BTS sdvil nya
produkter och l6sningar som kunder och kvalificerade medarbe-
tare. Forvirvet har skett genom att BTS bildat ett nytt bolag som
tagit 6ver kundkontrake, personal, produkter, 18sningar, namnet
SMG och immateriella rittigheter. Forvirvet har skett genom en
kontant kdpeskilling. BTS har inte 6vertagit nigra fordringar,
skulder eller iklitt sig ndgra ansvarsforplikeelser. Den forvirvade

verksamheten kommer att ligga kvar som en egen enhet i Phila-

Forvaltningberattelse A

UTSIKTER FOR 2005
Mot bakgrund av det fortsatt starka marknadsliget i USA och det
forbittrade marknadsliget i Europa bedéms resultatet fore skatt

bli bittre dn foregdende ar.

STYRELSENS ARBETE

BTS styrelse skall enligt bolagsordningen bestd av ligst tre och
hégst dtta ledamoter. Styrelsen har under rikenskapsaret frin
bolagsstimman och framdt bestétt av fem ledaméter.

Styrelsen arbetar enligt en faststilld arbetsordning med in-
struktioner om arbetsférdelningen mellan styrelsen och verkstil-
lande direktoren. Enligt arbetsordningen skall styrelsen normalt
hélla minst fyra ordinarie sammantriden. Vid vart och ett av
métena behandlas forekommande frgor av visentlig betydelse for
bolaget. Vidare informeras styrelsen av ledningen om det aktuella
affirsliget p& koncernens delmarknader. Styrelseméten hélls regel-
missigt i anslutning till bolagets rapportering, varvid boksluts-
kommuniké och f6rslag till vinstdisposition behandlas i februari,
delarsrapporter i april, augusti och oktober samt budget for nist-
kommande 4r vid december manads méte. Inom BTS styrelse
finns inga speciella utskott eller kommittéer utan frigorna be-
handlas normalt av styrelsen i sin helhet. Emellandt sker deleger-
ing till ordféranden och verkstillande direktsren att gemensamt
handligga viss friga.

Under det gngna dret har totalt sju sammantriden gt rum,
varav ett specifikt med anledning av forvirvet av Learning
Solutions, SMG. Vidare har sirskild och fordjupad éverliggning
skett vad giller foretagets strategi. Beloningssystemen har genom-
gétts. Under &rets sista sammantriide har utvirdering skett av

styrelsearbetet inom styrelsen, ocksd med aterkoppling till huvud-

delphia och verka under varumirket SMG. dgare.

FLERARSOVERSIKT

Nedan visas utvecklingen under de fem senaste rakenskapsaren.

KSEK 2004 2003 2002 2001 2000
Nettoomsaéttning 205 944 162 204 172 230 196 887 177 326
Rérelsekostnader -174 123 -150 105 -161 997 -182 261 -163 031
Avskrivningar -2 093 -1 877 -1770 -1 982 -2 026
Roérelseresultat 29 728 10 222 8 463 12 644 12 269
Rorelsemarginal, % 14,4 6,3 4,9 6,4 6,9
Antal medarbetare vid arets slut 107 100 102 119 126
Antal medarbetare i medeltal 104 97 110 125 114
Nettoomsattning per anstalld 1 980 1672 1 566 1575 1 555



A Forvaltningberattelse

OVERGANG TILL IFRS 2005

De mest visentliga skillnaderna mellan BTS nuvarande redovis-
ningsprinciper och de som skall tillimpas frin och med ar 2005
beror virdering av finansiella tillgingar och skulder, redovisning
av goodwill och sikringsinstrument. Finansiella tillgingar virderas
idag med utgingspunke frin ligsta virdets princip, medan det
2005 ir verkligt virde som giller for vissa kategorier av finansiella
tllgdngar och skulder. BTS skriver for nirvarande av goodwill p&
fem 4r medan IFRS stipulerar att nedskrivning av goodwill skall
ske forst efter provning. BTS har under 2004 ¢j innehaft nigra
sikringsinstrument men i den mén det innehas 2005 skall virde-
forindringen féras mot resultatrikningen alternativt eget kapital,
beroende pé vad det dr som sikrats och om sikringen ir effektiv.
BTS samtliga pensionsforméner ir avgiftsbestimda.

BTS har inte tidigare tillimpat IFRS varfér 6ppningsbalans i
enlighet med IFRS ir 1 januari 2004. En avstimning av ingdende
och utgdende eget kapital f6r koncernen 2004, redovisat enligt
nuvarande redovisningsprinciper kontra IFRS presenteras under
redovisningsprinciper. Dessutom presenteras dir en avstimning av
verksamhetsaret 2004 4rs resultat och kassaflddesanalys redovisat i

enlighet med nuvarande principer kontra IFRS.
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FORSLAG TILL VINSTDISPOSITION

Koncernen
Koncernens fria egna kapital uppgér till SEK 28 709 604.
Avsittningar till bundet eget kapital i koncernens respektive bolag

foreslds med tillsammans SEK 408 460.

Moderbolaget

Styrelsen foresldr att till forfogande stiende vinstmedel:
balanserat resultat 1137570

3rets resultat 11527 392
summa 12 664 962
disponeras enligt foljande:

utdelas till aktieigarna 9435 680
Avsiitts till reservfonden 408 460
balanseras i ny rikning 2820 822
summa 12 664 962

Betriffande koncernens och moderbolagets verksamhet i évrigt hinvisas
till nedanstdende resultat- och balansrikningar samt kassaflédesanalyser jimte
tillhérande noter.



RAKENSKAPER

RESULTATRAKNINGAR

Koncernen Moderbolaget
KSEK Not 2004 2003 2004 2003
Nettoomsattning 1,2,9 205 944 162 204 2 061 1714
Rérelsens kostnader
Ovriga externa kostnader 2,3,4,5 -63 851 -54 605 -1 998 -1 595
Personalkostnader 6 -110 272 -95 500 -572 -480
Avskrivningar av materiella och
immateriella anlaggningstillgangar 7,8 -2 093 -1 877 - -
Summa rérelsens kostnader -176 216 -151 982 -2 570 -2 075
Rorelseresultat 9 29 728 10 222 -509 -361
Finansiella poster
Resultat fran 6vriga vardepapper och
fordringar som ar anlaggningstillgangar 10 - -1 11 419 1 499
Ranteintakter och liknande resultatposter 1 566 2021 852 1324
Rantekostnader och liknande resultatposter -89 -138 - -
Summa resultat fran finansiella poster 1477 1 882 12 271 2 823
Resultat efter finansiella poster 31 205 12 104 11 762 2 462
Bokslutsdispositioner 11 - - - -240
Skatt pa arets resultat 12 -11 756 -4 856 -235 -202
Minoritetens andel av arets resultat -143 -1 - -
Arets resultat 19 306 7 247 11 527 2 020
RESULTAT PER AKTIE
Resultat per aktie, fore utspadning, SEK 3,27 1,23 - -
Antal aktier vid arets slut 5 897 300 5 897 300 - -
Genomsnittligt antal aktier fére utspadning 5 897 300 5 897 300 - -
Resultat per aktie, efter utspadning, SEK 3,27 1,23 - -
Genomsnittligt antal aktier efter utspadning 5 897 300 5 897 300 - -
Féreslagen utdelning per aktie 1,60 0,60
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A Rékenskaper

BALANSRAKNINGAR

Koncernen Moderbolaget
Tusental kronor Not 2004 2003 2004 2003
TILLGANGAR
Anlaggningstillgangar
Immateriella anlaggningstillgdngar
Goodwill 7 2749 1649 - -
Materiella anlaggningstillgangar
Inventarier 8 2 190 2922 - -
Finansiella anldggningstillgangar
Andelar i koncernforetag 13 - - 41 034 38 265
Uppskjutna skattefordringar 15 339 278 - -
Andra langfristiga fordringar 18 988 1142 - -
Summa anlaggningstillgangar 6 266 5991 41 034 38 265
Omsattningstillgangar
Kortfristiga fordringar
Kundfordringar 18 36 811 31 208 - -
Fordringar hos koncernforetag - - 4 320 6 285
Ovriga fordringar 18 1597 1134 15 15
Forutbetalda kostnader och upplupna intakter 16 8 150 9 564 114 114
Summa Kortfristiga fordringar 46 558 41 906 4 449 6 414
Kassa och bank 110 477 88 116 56 218 47 618
Summa omsattningstillgangar 157 035 130 022 60 667 54 032
SUMMA TILLGANGAR 163 301 136 013 101 701 92 297
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BALANSRAKNINGAR, fortséttning

Rakenskaper A

Koncernen Moderbolaget
KSEK Not 2004 2003 2004 2003
EGET KAPITAL OCH SKULDER
Eget kapital 17
Bundet eget kapital
Aktiekapital (5 897 300 aktier & 1 krona) 5 897 5 897 5 897 5 897
Reservfond - - 771 569
Bundna reserver 80 977 80 775 - -
Overkursfond - - 79 547 79 547
Summa bundet eget kapital 86 874 86 672 86 215 86 013
Fritt eget kapital
Balanserat resultat 9 404 9439 1138 2 858
Arets resultat 19 306 7 247 11 527 2 020
Summa fritt eget kapital 28 710 16 686 12 665 4 878
Summa eget kapital 115 584 103 358 98 880 90 891
Avsattningar
Avsattningar for uppskjuten skatt 217 217 - -
Minoritetsintressen 233 147 - -
Langfristiga skulder 19
Ovriga skulder 81 100 - -
Summa langfristiga skulder 18 81 100
Obeskattade reserver
Periodiseringsfond - - 240 240
Kortfristiga skulder
Leverantorsskulder 18 5 046 5 505 220 217
Skatteskulder 7 368 3052 401 185
Ovriga kortfristiga skulder 18 3694 6 685 1893 697
Upplupna kostnader och forutbetalda intakter 20 31078 16 949 67 67
Summa kortfristiga skulder 47 186 32191 2 581 1 166
SUMMA EGET KAPITAL OCH SKULDER 163 301 136 013 101 701 92 297
Stallda sakerheter 21 10 000 10 000 inga inga
Ansvarsforbindelser 22 Inga Inga 3720 4 092
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A Rékenskaper

KASSAFLODESANALYSER

Koncernen Moderbolaget
KSEK 2004 2003 2004 2003
Den I6pande verksamheten
Rérelseresultat 29 728 10 222 -509 -361
Justeringar fér poster som inte ingar i kassaflédet m.m.
Avskrivningar och nedskrivningar 2093 1877 - 1
Ovriga poster 334 16 - -
Finansnetto 14 1477 1 882 852 1323
Aktuell skatt for aret -11 875 -4 628 -235 -202
Kassaflode fran den I6pande verksamheten
fore férandringar av rorelsekapital 21 757 9 369 108 761
Kassaflode fran forandringar i rérelsekapital
Forandring av kundfordringar -7 090 -1 554 - -
Forandring av andra rorelsefordringar 282 1015 1 965 1074
Forandring av leverantérsskulder och andra rorelseskulder 17 188 9 402 1415 852
Kassaflode fran fordndringar i rérelsekapital 10 380 8 863 3 380 1926
Kassafl6de fran den lopande verksamheten 32 137 18 232 3488 2 687
Investeringsverksamheten
Forvarv av aktier, andelar och verksamhet 14 -2170 -2 106 -2 769 -2 715
Forvarv av materiella anlaggningstiligangar -756 -1 450 - -
Kassaflode fran investeringsverksamheten -2 926 -3 556 -2 769 -2 715
Finansieringsverksamheten
Férandring 1an och depositioner 34 -199 - -
Erhallen utdelning fran dotterbolag - - 11 419 1 500
Utdelning till aktieagarna -3 538 -2 949 -3 538 -2 949
Kassaflode fran finansieringsverksamheten -3 504 -3 148 7 881 -1 449
Omrakningsdifferenser i likvida medel -3 346 -2 404 - -
Arets kassaflode 22 361 9124 8 600 -1477
Likvida medel vid arets bérjan 88 116 78 992 47 618 49 095
Likvida medel vid arets slut 14 110 477 88 116 56 218 47 618
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FORANDRINGAR AV EGET KAPITAL

Rakenskaper A

Koncernen Bundna Fria Arets Totalt
Aktiekapital reserver reserver resultat eget kapital

Eget kapital 31 december 2002 (not 17) 5 897 75 156 16 679 6 413 104 145

Valutakursdifferenser (not 17) -5 085 -5 085

Summa resultatférandringar

som inte redovisas i resultatrakningen 0 -5 085 0 0 -5 085

Omforing resultat 6413 -6 413

Forskjutning mellan bundet/fritt EK 173 -173

Utdelning till aktieagarna -2 949 -2 949

Arets resultat 7 247 7 247

Eget kapital 31 december 2003 (not 17) 5 897 70 244 19 970 7 247 103 358

Effekt av omklassificering av valutakursdifferenser

som fors direkt mot Eget kapital (not 17) 10 531 -10 531

Justerat Eget kapital 31 december 2003 (not 17) 5 897 80 775 9439 7 247 103 358

Valutakursdifferenser (not 17) -3 542 -3 542

Summa resultatférandringar

som inte redovisas i resultatrékningen 0 0 -3 542 0 -3 542

Omforing resultat 7 247 -7 247

Forskjutning mellan bundet/fritt EK 202 -202

Utdelning till aktieagarna -3 538 -3 538

Arets resultat 19 306 19 306

Eget kapital 31 december 2004 (not 17) 5 897 80 977 9 404 19 306 115 584

Moderbolaget Overkurs- Reserv- Balanserat Arets
Aktiekapital fond fond resultat resultat

Eget kapital 31 december 2002 (not 17) 5 897 79 547 569 5 060 746

Summa resultatférandringar

som inte redovisas i resultatrékningen 0 0 0 (6] (0]

Vinstdisposition enligt bolagsstammay;

Overféring till balanserat resultat 746 -746

Utdelning till aktieagarna -2 949

Arets resultat 2 020

Eget kapital 31 december 2003 (not 17) 5 897 79 547 569 2 858 2 020

Summa resultatféréndringar

som inte redovisas i resultatréakningen 0 0 0 0 0

Vinstdisposition enligt bolagsstamma;

Avsattning till Reservfond 202 -202

Overféring till balanserat resultat 2 020 -2 020

Utdelning till aktieagarna -3 538

Arets resultat 11 527

Eget kapital 31 december 2004 (not 17) 5 897 79 547 771 1138 11 527
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A Rékenskaper

REDOVISNINGSPRINCIPER OCH NOTER

Redovisningsprinciper
Belopp i tusental kronor om ej annat anges.

Arsredovisningen har upprittats enligt Arsredovisningslagen
och Redovisningsrédets rekommendationer och uttalanden.
Fran och med detta rikenskapsir tillimpas Redovisningsradets nya
rekommendationer:

- RR 29 Ersiittningar till anstillda
Tillimpningen av dessa rekommendationer har inte paverkat
redovisat resultat eller stillning.

Fran och med 1 januari 2005 kommer BTS att uppritta sina

rikenskaper i enlighet med Arsredovisningslagen och IFRS.

Koncernredovisning
I koncernredovisningen ingdr boksluten for samtliga dotterbolag.
Ett dotterbolag ir ett bolag i vilket moderbolaget direke eller indireke
dger aktier som representerar mer in 50 procent av rosterna eller pa
annat sitt har ett bestimmande inflytande. BTS Australasia PTY
Limited #gs till 90,1 procent. Ovriga dotterbolag #gs till 100 procent.

Koncernens bokslut dr upprittade enligt fdrvirvsmetoden,
vilket innebir att dotterbolagens egna kapital vid forvirvet, fast-
stille som skillnaden mellan tillgdngarnas och skuldernas verkliga
virden, elimineras i sin helhet. I koncernens egna kapital ingér
hirigenom endast den del av dotterbolagens egna kapital som till-
kommit efter forvirvet.

Alla koncerninterna transaktioner har eliminerats.

Dotterbolagen drivs med en hog grad av sjilvstindighet och
transaktioner med moderbolaget utgér endast en liten del av verk-
samheten. Vid omrikning till svenska kronor av bokslut fran sjilv-
stindiga utlindska dotterbolag och intressebolag tillimpar koncer-
nen dagskursmetoden, varvid tillgdngar och skulder omriknas till
balansdagens kurs. Samtliga poster ingdende i resultatrikningarna
omriknas till drets genomsnittskurs. Kurserna pa de i koncernen

ingdende valutorna var:

Genomsnitt 31 December Genomsnitt 31 December

2004 2004 2003 2003

usD 7,35 6,61 8,09 7,28
GBP 13,46 12,71 13,19 12,19
EURO 9,13 9,01 9,12 9,09
NOK 109,04 108,80 114,23 108,05
ZAR 1,14 1,16 1,07 1,09
AUD 5,41 5,12 5,25 5,43
CHF 593,56 582,70 580,01 582,85

Opvriga valutor har inte haft ndgon visentlig inverkan p3 koncer-

nens balans- och resultatrikningar.
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Intakter/pagaende uppdrag

Intikter redovisas vid leverans av tjinster till uppdragsgivarna i
enlighet med f6rsiljningsvillkoren. Forsiljning redovisas netto efter
moms och eventuella kursdifferenser vid f6rsiljning i utlindsk
valuta.

For utforda tjinsteuppdrag redovisas inkomsten och de utgifter
som 4r hinforliga till uppdraget som intike respektive kostnad i
forhllande till uppdragets firdigstillandegrad pé balansdagen (suc-
cessiv vinstavrikning). Ett uppdrags firdigstillandegrad bestims
genom att nedlagda utgifter pa balansdagen jaimfors med berik-
nade totala utgifter. I de fall utfallet av ett jinsteuppdrag inte kan
beriknas pa ett tillforlitlige sitt, redovisas intikterna endast i den
utstrickning som motsvaras av de uppkomna uppdragsutgifter som
sannolikt kommer att ersittas av bestillaren. En befarad forlust pd

ett uppdrag redovisas omgiende som kostnad.

Forsknings- och utvecklingsarbeten

Utgifter for kundspecifik produkeutveckling kostnadsférs omedel-
bart. Utgifter avseende utvecklingsprojekt (hinforliga till utveck-
ling och test av nya eller forbittrade produkter) balanseras som
immateriella tillgingar i den omfattning som dessa utgifter forvin-
tas generera framtida ekonomiska fordelar. Féretaget har inte
bedrivit nigon forskning eller utveckling enligt definition i RR15.
Den utveckling som BTS normalt bedriver avser kundspecifik

produktutveckling.

Inkomstskatter
Redovisade inkomstskatter innefattar skatt som skall betalas eller
erhallas avseende aktuellt ar och férindringar i uppskjuten skatt.
Virdering av samtliga skatteskulder/-fordringar sker till nominella
belopp och gérs enligt de skatteregler och skattesatser som dr
beslutade eller som ir aviserade och med stor sikerhet kommer att
faststillas. For poster som redovisas i resultatrikningen, redovisas
4dven dirmed sammanhingande skatteeffekter i resultatrikningen.
Skatteeffekter av poster som redovisas direkt mot eget kapital,
redovisas mot eget kapital.

Uppskjuten skatt beriknas enligt balansrikningsmetoden pa
alla temporira skillnader som uppkommer mellan redovisade
och skattemissiga virden pa tillgdngar och skulder. Uppskjuten
skattefordran avseende underskottsavdrag eller andra framtida
skattemissiga avdrag redovisas i den utstrickning det 4r sannolike

att avdraget kan avriknas mot éverskott vid framtida beskattning.

Fordringar och skulder
Koncernens och moderbolagets fordringar virderas till det belopp

varmed de forvintas inflyta.



Utlandska valutor
Fordringar och skulder i utlindsk valuta virderas enligt balans-

dagens kurs.

Anlaggningstillgangar
Avskrivningar enligt plan pd immateriella och materiella anligg-
ningstillgingar baseras p4 tillgdngarnas anskaffningsvirde och
bedémd nyttjandetid. Anskaffningsvirdet fr dotterbolag inklude-
rar villkorade tilliggskopeskillingar forst d& det bedéms sannolikt
att villkoren blir uppfyllda.

Den redovisade goodwillen hinférs till forvirv av dotterbolag.

For befintliga tillgingar tillimpas f6ljande avskrivningstider:

inventarier — fem ir
goodwill - fem ar.
Nedskrivhingar

Vid indikation p4 att materiella, immateriella eller finansiella till-
gingar har ett bokfort virde dverstigande atervinningsvirdet gors
en nedskrivning. Atervinningsv‘drdet utgdrs av det hdgsta av en
tillgdngs nettoférsiljningsvirde och nyttjandevirde. Om detta inte
dr mojlige att faststilla for en enskild tillgéng beriknas &tervin-
ningsvirdet fér den minsta kassagenererande enheten till vilken

tillgdngen hor.

Leasing- och hyresavtal

Nir leasingavtal innebir att bolaget som leasingtagare, i allt
visentligt dtnjuter de ekonomiska fsrmanerna och de ekonomiska
riskerna som ér hinforliga till leasingobjektet, redovisas objektet
som en anliggningstillging i koncernbalansrikningen. Motsva-
rande forpliktelse att i framtiden betala leasingavgifter redovisas
som skuld. Tillgdngarna skrivs av under samma nyttjandetid som
motsvarande Gvriga tillgangar. Ovriga leasing- och hyresavtal dr
operationella leasingavtal. Kostnader f6r dessa i form av leasing-

och hyresavgifter kostnadsférs 16pande.

Rapportering per segment

Koncernens verksamhet styrs och rapporteras primirt per geo-
grafisk marknad, baserat pd var ansvarig enhet ir lokaliserad. Dot-
terbolagen utvecklar och levererar i huvudsak sjilva de 16sningar
som siljs pa respektive marknad. Undantaget dr webblésningar
som utvecklas av enheten ”BTS Interactive” som ir en del av BTS
Europa. Fakturering av BTS Interactives kostnader p4 till dvriga
koncernbolag sker genom att nyttjad tid internfaktureras till
marknadsmissiga villkor. Koncerngemensamma kostnader och

goodwillavskrivningar férdelas ocksd. Sekundirt styrs och rappor-
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Rakenskaper A

teras koncernens verksamhet per intiktsslag. Kostnader fordelas ej
per intiktsslag pd grund av att gemensamma resurser anvinds for
att producera de olika tjinsterna. En konsekvens av det 4r att en

allokering av tillgingar till intiktsslag ej heller gors.

Kassaflodesanalys

Kassaflsdesanalysen upprittas enligt indirekt metod. Det redo-
visade kassaflodet omfattar endast transaktioner som medfér in-
och utbetalningar. Kassaflodet redovisas uppdelat p& den l6pande
verksamheten, investeringsverksamheten och finansieringsverk-
samheten.

Som likvida medel klassificeras, forutom kassa- och banktill-
godohavanden, kortfristiga finansiella placeringar som dels ir
utsatta for endast obetydlig risk for virdefluktuationer, dels hand-
las p& en 8ppen marknad till kinda belopp eller har en 4terstdende

16ptid kortare 4n tre mdnader frén balanstidpunkten.

Avsattningar

En avsiittning redovisas da foretaget har ett legalt eller informellt
dtagande till f6ljd av en intriffad hindelse som ger upphov till ett
troligt utfléde av resurser for att reglera tagandet, samt att en till-

forlitlig uppskattning av beloppet kan géras.

Pensioner

Koncernen har olika pensionsplaner i olika linder. Samtliga planer
ir avgiftsbestimda och tillgingarna forvaltas av utomstdende.
Utbetalningar kostnadsférs under den period de anstillda utfort

jdnsterna som avgiften avser.

Lanekostnader

Lénekostnader belastar resultatet f6r den period till vilken de
hinfér sig, utom till den del medel lanas upp med syfte att
anskaffa en tillgdng d4 ldnckostnaderna inriknas i tillgdngens

anskaffningsvirde.

Handelser efter balansdagen

Hindelser efter rikenskapsérets utging fram till tidpunkeen for
styrelsens undertecknande av arsredovisningen vilka bekriftar
forhallanden som avser foregdende rikenskapsir beakras vid upp-
rittandet av balans- och resultatrikningen. For andra visentliga
hiindelser som uppstitt efter balansdagen limnas upplysningar.
Balansrikningar och resultatrikningar skall faststillas pa ordinarie

bolagsstimma.



A Rékenskaper

Effekter av vergang till IFRS 2005

Fran och med den 1 januari 2005 upprittar BTS sin koncernredo-
visning i enlighet med IFRS. Till och med 2004 har féretaget
tillimpat Redovisningsridets rekommendationer och uttalanden.
Overgz‘ingen till IFRS redovisas i enlighet med IFRS 1, "First-time
Adoption of International Financial Reporting Standards”, varvid
overgingsdatum ir den 1 januari 2004. IFRS 1 foreskriver att dven
jimforelsedret 2004 ska redovisas enligt IFRS.

De forindringar i redovisningsprinciper som denna éverging
medfor samt 6vergingseffekterna pd koncernens resultat- och
balansrikningar framgir nedan. Effekterna ir preliminira och kan
komma att indras dd 6versyn av vissa IAS/IFRS-standarder fortfa-
rande pigar.

Av bvergingsbestimmelserna enligt IFRS 1 tillimpas foljande
undantagsregler;

Tillimpning av IAS 39 sker frin 1 januari 2005 utan att jim-
forelsetalen justeras.

Férdelning av képeskilling vid féretagsforvirv enligt bestim-
melser i IFRS 3 riknas inte om avseende frvirv gjorda fore 1
januari 2004.

IAS 7 kassaflodesanalyser: Tillimpningen av IAS 7 innebir
ingen 6vergangseffekt.

IAS 19 ersittningar till anstéllda: Tillimpningen av IAS 19
innebir ingen effekt.

IAS 38 immateriella tillgdngar: IAS 38 féreskriver att

produktutvecklingsutgifter ska aktiveras om vissa kriterier dr upp-

KONCERNENS RESULTATRAKNING

fyllda, och detta krav giller ocksa for utgifter som nedlagts fore
den 1 januari 2002. Frdn och med 2002 6verensstimmer svenska
redovisningsprinciper med IFRS. Ingen effekt pé nettoresultat
eller eget kapital bedéms uppsta vid tillimpning av IAS 38.

Omrikning av resultat och balansrikningar: I nedanstiende
uppstillning och kommentarer anges de omriden som bedéms
kunna pdverka BTS redovisade resultat och eget kapital vid 6ver-
gingstidpunkten till IFRS.

Goodwill: IFRS 3 ”Business Combinations” kriver att
goodwill inte lingre skrivs av utan testas f6r nedskrivning, drligen
eller oftare om det finns indikationer pd virdenedging. Goodwill-
posten skrivs ned om det redovisade virdet dverstiger ter-
vinningsvirdet. Foretaget har genomfort nedskrivningstester per
den 1 januari 2004 samt den 31 december 2004. Enligt dessa
tester finns det inget nedskrivningsbehov. Som en konsekvens av
overgingen till IFRS har de goodwillavskrivningar f6r 2004 som
redovisats enligt svenska redovisningsprinciper, 995 TSEK, ater-
forts.

Minoritersintresse: Enligt IAS 1 ”Utformning av finansiella
rapporter” ska minoritetsintresse redovisas som en separat kompo-
nent i eget kapital i balansrikningen istillet for mellan skulder
och eget kapital. I resultatrikningen ska minoritetens andel av
resultatet ¢j lingre tas bort utan ingd i det redovisade resultatet
for perioden. Det totalt redovisade egna kapitalet 6kar hirigenom
med 147 TSEK per den 1 januari 2004 och med 233 TSEK per
den 31 december 2004. Arets resultat 5kar med 100 TSEK.

Avstamning 2004

KSEK Sw. GAAP Forandring IFRS
Nettoomsattning 205 944 205 944
Ovriga externa kostnader -63 851 -63 851
Personalkostnader -110 272 -110 272
Avskrivningar -2 093 995 -1 098
Summa rorelsens kostnader -176 216 -175 221
Rorelseresultat 29 728 30 723
Ranteintakter och liknande resultatposter 1 566 1 566
Rantekostnader och liknande resultatposter -89 -89
Resultat efter finansiella poster 31 205 32 200
Skatt pa arets resultat -11 756 -43 -11 799
Minoritetens andel av arets resultat -143 143 0
Arets resultat 19 306 20 401
Resultat per aktie 3,27 3,44
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KONCERNENS BALANSRAKNING

Avstamning 04-01-01

Rakenskaper A

Avstamning 04-12-31

KSEK Sw. GAAP  Forandring IFRS Sw. GAAP Forandring IFRS
Goodwill 1649 1649 2749 995 3744
Inventarier 2 922 2 922 2190 2 190
Uppskjutna skattefordringar 278 278 339 339
Andra langfristiga fordringar 1142 1142 988 988
Summa anlaggningstillgangar 5991 5991 6 266 7 261
Kundfordringar 31 208 31 208 36 811 36 811
C)vriga fordringar 1134 1134 1 597 1597
Forutbetalda kostnader och upplupna intakter 9 564 9 564 8 150 8 150
Kassa och bank 88 116 88 116 110 477 110 477
Summa omsattningstillgangar 130 022 130 022 157 035 157 035
SUMMA TILLGANGAR 136 013 136 013 163 301 164 296
Aktiekapital (5 897 300 aktier a 1 krona) 5 897 5 897 5 897 5 897
Bundna reserver 80 775 80 775 80 977 80 977
Balanserat resultat 16 686 16 686 28 710 995 29 705
Minoritetsintresse 147 147 233 233
Summa eget kapital 103 358 103 505 115 584 116 812
Avsattning for uppskjuten skatt 217 217 217 217
Minoritetsintresse 147 -147 0 233 -233 0
Ovriga skulder 100 100 81 81
Summa Langfristiga skulder 100 100 81 81
Leverantdrsskulder 5 505 5 505 5 046 5 046
Skatteskulder 3 052 3 052 7 368 7 368
Ovriga kortfristiga skulder 6 685 6 685 3694 3694
Upplupna kostnader och forutbetalda intakter 16 949 16 949 31078 31078
Summa Kortfristiga skulder 32191 32191 47 186 47 186
SUMMA EGET KAPITAL OCH SKULDER 136 013 136 013 163 301 164 296
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A Réakenskaper

Noter till arsredovisningen

NOT 1. _NETTOOMSATTNINGENS FORDELNING
PER INTAKTSSLAG

Nettoomsattningen utgérs huvudsakligen av tjansteuppdrag.
Principer for intaktsredovisning beskrivs i avsnittet "Redovis-
ningsprinciper och noter”.

Koncernen 2004 2003
Seminarier 126 239 86 306
Kundanpassning/utveckling 43 559 46 593
Licenser 23 019 20 866
Ovrigt 13217 8439
Totalt 205 944 162 204

NOT 2. TRANSAKTIONER MED NARSTAENDE
Inkdp och forséalining mellan koncernféretag

Vid leverans av tjanster och produkter mellan koncerninterna
dotterbolag tillampas affarsmassiga villkor. Internpriser avseende
koncerngemensamma overheadkostnader faststalls pa kostnads-
basis. Nagra transaktioner med andra narstaende har ej fore-
kommit.

Moderbolaget

Av arets totala inkdpskostnader och forsaljningsintakter avser
0 procent av inkdpen och 100 procent av forsaljningen andra
koncernféretag (O procent respektive 100 procent under 2003).

NOT 3. UPPLYSNING OM REVISIONSARVODE
Arvode och kostnadserséattning

Koncernen 2004 2003
Ohrlings PricewaterhouseCoopers
Revisionsuppdrag 459 476

Andra uppdrag - -

Ovriga revisorer

Revisionsuppdrag 260 168

Andra uppdrag 75 180
Summa 794 824
Moderbolaget 2004 2003
C)hrlings PricewaterhouseCoopers

Revisionsuppdrag 229 225

Andra uppdrag - -
Summa 229 225

NOT 4. LEASING- OCH HYRESAVTAL
Koncernen

Koncernen innehar inga finansiella leasingavtal. Arets kostnad
for operationella leasingavtal uppgar till 11 354 (11 219). Fram-
tida leasing- och hyresavgifter avseende operationella leasing-
avtal med aterstaende 16ptid dverstigande ett ar uppgar till:

Koncernen

2005 9 224
2006 7 905
2007 6 546
2008 2 187
2009 1 155
Darefter 0
Summa 27 017

NOT 5. VALUTAKURSDIFFERENSER
Koncernen 2004 2003

Valutakursdifferenser har paverkat

rérelseresultatet med: -1 263 -1 278
Moderbolaget 2004 2003
Valutakursdifferenser har paverkat

rérelseresultatet med: -19 -366
NOT 6. MEDELANTAL ANSTALLDA, LONER, ANDRA
ERSATTNINGAR OCH SOCIALA KOSTNADER M.M.

1.) Medeltal anstéllda
2004 2003
Antal Varav Antal Varav
Koncernen anstallda man anstallda man
Dotterbolag

Sverige 33 21 39 25

USA 42 34 37 27
Storbritannien 9 6 9 6

Ovriga 20 15 12 9
Koncernen totalt 104 76 97 67
Kénsférdelning ledande befattningshavare

2004 2003
Koncernen kvinnor man kvinnor man
VD och andra ledande befattningshavare

(exkl. styrelse) 0 5 1 5

Styrelse 1 4 0 5

Med andra ledande befattningshavare avses de fyra personer
som tillsammans med VD utgdr koncernledningen.

Moderbolaget har under 2004 inte haft nagon anstalld personal.



2.) Sjukfranvaro i Sverige, procent

Koncernen Koncernen

2004-01-01 2003-07-01

-2004-12-31 -2003-12-31

Total sjukfranvaro 0,9 1,1

Sjukfranvaro for man 0,5 0,3

Sjukfranvaro for kvinnor 1,7 2,4

Anstallda, 30-49 ar 1,0 0,6
3.) Léner, andra erséttningar och sociala kostnader

2004 2003

Loéner och Sociala  Loéner och Sociala

ersattningar kostnader ersattningar kostnader

(varav pensions- (varav pensions-

Koncernen kostnader) kostnader)

Dotterbolag 86 553 15434 75577 14 847

(4 624) (4 900)

Pensionskostnader for anstallda som ar VD eller styrelseledamot
i koncernens bolag utgdr 875 (1 392). Samtliga pensionsplaner
ar avgiftsbestamda.

Moderbolaget

Styrelsearvode har utgatt med 431 (361), varav ersattning till
styrelsens ordférande uppgick till 172 (152). Inga styrelseleda-
moter i moderbolaget har erhallit annan ersattning an styrelse-
arvode. For VD, se ersattningar till ledande befattningshavare
nedan.

4) Léner och andra erséttningar férdelade per land och mellan
styrelseledaméter m fl. och dvriga anstéllda

2004 2003
Styrelse  Ovriga  Styrelse Ovriga
Koncernen och VD anstéllda och VD anstallda
| Sverige
Moderbolag 431 - 361 -
Dotterbolag 1260 17 187 1380 18538
Summa Sverige 1691 17 187 1741 18538
Utanfor Sverige
USA 8182 43285 6890 34249
Storbritannien 1 958 4720 2 936 5 637
Ovriga 3260 6 269 1884 3702
Summa utanfér Sverige 13400 54274 11710 43588
Koncernen totalt 15091 71461 13451 62126

Erséattningar till ledande befattningshavare
Med andra ledande befattningshavare avses de fyra (fem 2003)
personer som tillsammans med VD utgdr koncernledningen.
Summan utgérs av grundlon, dvriga formaner, rorlig ersattning
och pensionskostnader. Ovriga formaner utgors uteslutande av
forman av fri bil. Den sammanlagda summan av ersattningar till
ledande befattningshavare uppgick till 13 722 (12 983), varav
pensionskostnader 1 189 (1 732). Samtliga pensionsplaner ar
avgiftsbestamda.

Till VD har 16n och 6vriga formaner utgatt med totalt 2 617
(2 312), varav rorlig ersattning 509 (0). Till grund for rorlig ersatt-
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ning ligger en kvalitativ bedomning av gjorda prestationer. VD har
en avgiftsbaserad pensionsratt uppgaende till 13% av fast ersatt-
ning som erlaggs i form av pensionsforsakring med en pensions-
ratt fran 65 ar.

For VDs anstallningsavtal galler en 6msesidig uppsagningstid
om sex manader. Darutover har VD rétt till avgangsvederlag
motsvarande 12 manadsloner vid uppsagning fran bolagets sida.
Ingen av Ovriga ledande befattningshavare ar berattigade till
avgangsvederlag.

Till 6vriga ledande befattningshavare har 16n och 6vriga for-
maner utgatt med totalt 9 916 (8 939), varav rorlig ersattning
5117 (2 681). Den rérliga ersattningen baseras pa uppnadda
mal for foretaget och individen. Avsattning till pension sker indivi-
duellt i spannet 10-30 % av den fasta ersattningen och erlaggs i
form av pensionsforsakringar med en pensionsratt fran 65 ar.

Ingen tilldelning av finansiella instrument har agt rum 2004.

Berednings- och beslutsprocess for ersattning till ledande befatt-
ningshavare

- Styrelsens arvode bestams av bolagsstamman

-VDs villkor beslutas av styrelsen i sin helhet

- Ovriga ledande befattningshavares ersattning beslutas av VD i
samrad med styrelsens ordférande.

NOT 7 - IMMATERIELLA ANLAGGNINGSTILLGANGAR
Koncernen

Goodwill 2004 2003
Ingdende ackumulerat anskaffningsvarde 3 656 1824
Arets forvarv 2095 1832
Utgaende ackumulerat anskaffningsvarde 5751 3 656
Ingéende ackumulerad avskrivning 2 007 1 459
Arets avskrivning 995 548
Utgaende ackumulerad avskrivning 3 002 2 007
Bokfort varde 2749 1 649
NOT 8 - MATERIELLA ANLAGGNINGSTILLGANGAR

Koncernen

Inventarier 2004 2003
Ingdende ackumulerat anskaffningsvarde 9571 9 808
Férvarv av rorelse - 62
Inkép 756 1450
Forsaljningar och utrangeringar -976 -790
Omrakningsdifferens -361 -959
Utgaende ackumulerat anskaffningsvarde 8 990 9571
Ingdende ackumulerade avskrivningar 6 649 6778
Foérsaljningar och utrangeringar -671 -762
Arets avskrivningar 1098 1329
Omrakningsdifferens -276 -696
Utgaende ackumulerade avskrivningar 6 800 6 649
Utgaende restvarde enligt plan 2190 2 922
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NOT 9 - Rapportering per segment

Primara segment. Koncernens verksamhet styrs och rapporteras

primart per geografisk marknad, baserat pa var ansvarig enhet
ar lokaliserad. Dotterbolagen utvecklar och levererar i huvudsak
sjalva de I6sningar som saljs pa respektive marknad. Undan-
taget ar webbldsningar som utvecklas av enheten "BTS Inter-
active” som ar en del av BTS Europa. Fakturering av BTS
Interactives kostnader till 6vriga koncernbolag sker genom att

nyttjad tid internfaktureras till marknadsmassiga villkor. Koncern-

gemensamma kostnader och goodwillavskrivningar har fordelats.

Sekundéra segment. Sekundart styrs och rapporteras koncer-
nens verksamhet per intaktsslag. Kostnader fordelas ej per
intaktsslag pa grund av att gemensamma resurser anvands for

att producera de olika tjansterna. En konsekvens av det ar att en
allokering av tillgangar till intaktsslag ej heller gors. Se not 1.

Eliminering &
Nordamerika Europa & Ovriga marknader” ej utallokerat Koncernen
KSEK 2004 2003 2004 2003 2004 2003 2004 2003 2004 2003
Intakter
Extern forsaljning 125045 89491 61327 62861 19572 9 852 205944 162 204
Intern forsaljning 169 745 14 337 7243 1 340 488 -15846 -8476 0 0
Summa intakter 125214 90236 75664 70104 20912 10340 -15846 -8476 205944 162204
Rorelseresultat 21 839 7 455 4733 1841 3156 926 29 728 10 222
Finansiella intakter 1 566 2021 1 566 2021
Finansiella kostnader -89 -139 -89 -139
Skatt pa arets resultat -11756 -4856 -11756 -4856
Minoritets intresse -143 -1 -143 -1
Arets resultat 19 306 7247
Ovriga upplysningar
Tillgangar 54530 44670 46908 40174 11440 8220 50423 42949 163301 136013
Skulder 33669 22368 6113 8187 5705 4 304 2230 -2204 47717 32655
Investeringar 1451 1564 997 1403 404 589 74 2926 3556
Avskrivningar 1034 789 756 905 303 183 2093 1877
1) Extern forsaljning, varav Sverige och Finland 37 325 (40 662), Storbritannien 17 869 (19 642), samt Spanien 6 133 (2 557).
2) Extern forsaljning, varav Australien 14 812 (5 944), samt Sydafrika 4 760 (3 908).
NOT 10 - RESULTAT FRAN OVRIGA VARDEPAPPER Avstdmning av effektiv skatt
OCH FORDRINGAR SOM AR ANLAGGNINGSTILLGANGAR
Koncernen 2004 2003 Koncernen 2004 2003
Nedskrivning _ 1 Resultat fore skatt 31 204 12 104
Moderbolaget Skattekostnad beraknad
Utdelning 11 419 1 500 efter svensk inkomstskattesats -8 737 -3 389
Nedskrivning 1 Effekt av ol?ka skattesatser -2 598 -1 019
Summa 11 419 1499 EJ. avdragsgllg k(?st?ader -292 -133
Ej skattepliktiga intakter - 29
NOT 11 - BOKSLUTSDISPOSITIONER Skatt hanforlig till tidigare ar 159 -192
Goodwillavskrivningar -288 -152
Moderbolaget 2004 2003 Redovisad effektiv skatt ~11 756 -4 856
Avsattning till periodiseringsfond - -240 .
Effektiv skattesats 37,8% 40,1%
. Moderbolaget 2004 2003
NOT 12 - SKATT PA ARETS RESULTAT Resultat fore skatt 11 762 2 222
Koncernen 2004 2003 Skattekostnad beraknad
Aktuell skatt for aret -11 832 -4 628 efter svensk inkomstskattesats -3293 -622
Uppskjuten skatt avseende Utdelning fran dotterbolag 3197 420
temporara skillnader 76 -228 Ej avdragsgilla kostnader -139 _
Summa -11 756 -4 856 Redovisad effektiv skatt -235 -202
Moderbolaget 2004 2003 Effektiv skattesats 2,0% 9,1%
Aktuell skatt for aret -235 -202
Summa -235 -202
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NOT 13. FINANSIELLA ANLAGGNINGSTILLGANGAR
Andelar i koncernforetag

Bokfort varde
2004 2003
-12-31  -12-31

7838 7838

Antal  Kapital-
andelar andel, %

5 000 100

BTS Sverige AB
Orgnr: 556566-7127
Sate: Stockholm

BTS USA, Inc.
Orgnr: 06-1356708
Sate: Connecticut
BTS in London Ltd.
Orgnr: 577 1376 13
Sate: London

Business Training
Systems A/S
Orgnr: 957 694 187
Sate: Oslo

Catalysts for profitability
and growth Ltd.
Orgnr: 1998/010779/07
Séte: Centurion

BTS Finland AB
Orgnr: 556583-1673
Sate: Stockholm

BTS Australasia Pty Ltd
Orgnr: 099 066 501
Sate: Sydney

Business Training

Solutions S.L.

Orgnr: B95138160
Sate: Bilbao

BTS Management SA
Orgnr: 01 73.802 11
Sate: Geneve

1000 100 20382 20382

5 000 100 6901 6901

100 100 94 94

1 000 100 1 1

1 000 100 100 100

45 050 90,1 234 234

1031 100 4811 2715

1 000 100 673 -

Summa aktier i dotterbolag 41 034 38 265

KSEK

Ingéende anskaffningsvarde
Foérvarv

Utgaende anskaffningsvarde

2004
38 265 35 550
2769 2715
41 034 38 265

2003

NOT 14 - KASSAFLODESINFORMATION
Likvida medel

Definition av likvida medel framgar av avsnittet "Redovisnings-
principer och noter” ovan. Pa balansdagen fanns endast kassa
och banktillgodohavanden.

Erhallna och betalda rantor

Koncernen 2004 2003
Erhalina rantor 1516 1812
Betalda rantor -95 -138
Moderbolaget 2004 2003
Erhalina rantor 852 1324

Betalda rantor - -
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Foérvérv av dotterbolag
Vardet av forvarvade tillgangar

och skulder 2003-07-01 2004 2003
Materiella anlaggningstillgangar - 62
Finansiella anlaggningstillgangar - 21
Kortfristiga fordringar - 1 095
Likvida medel - 609
Langfristiga skulder - -134
Kortfristiga skulder - -769
Tillgangar netto - 884
Kopeskilling -2 096 -2 715
Likvida medel i férvarvat bolag - 609
Paverkan pa koncernens likvida medel -2 096 -2 106

1 juli 2003 férvarvades Internet Simulations Consulting, S.L
numera Business Training Solutions SL. Képeskilling har erlagts
med likvida medel, dels vid férvarvet, dels genom en resultat-
baserad tillaggskopeskilling 2003. Under 2004 har ytterligare
tillaggskopeskilling utbetalats, se tabellen ovan. | detta belopp
ingar bade tillaggskopskilling for 2004 jamte anteciperad
tillaggskopeskilling for 2005. Den anteciperade tillaggskope-
skillingen for 2005 har faststallts utifran en bedémning att vill-
koren for utbetalning blir uppfyllda. Ytterligare resultatbaserade
tillaggskopeskillingar kan komma att utga till och med 2006.

NOT 15 - UPPSKJUTNA SKATTEFORDRINGAR OCH SKATTE-
SKULDER

Uppskjuten skattefordran 2004 2003
Skattemassiga forlustavdrag - -
Poster utanfér balansrakningen 339 278
Summa uppskjuten skattefordran 339 278
Uppskjuten skatteskuld 2004 2003
Avsattning till obeskattade 217 217

reserver for bokslutsdispositioner

Ingen uppskjuten skatteskuld har redovisats for temporara skill-
nader som hanfor sig till aktier och andelar i dotterbolag eftersom
BTS kan styra tidpunkten for aterforing av de temporara skill-
naderna och det ar sannolikt att sadan aterforing inte sker inom
Overskadlig framtid.

NOT 16 - FORUTBETALDA KOSTNADER OCH UPPLUPNA
INTAKTER

Koncernen 2004 2003
Upplupna intakter 4 367 6 425
Ebrutbetalda hyror 644 818
Ovriga poster 3139 2321
Summa 8 150 9 564
Moderbolaget 2004 2003
Summa 114 114
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NOT 17 - EGET KAPITAL

Aktiekapitalet bestar av 284 600 aktier av serie A bundna samt
5 612 700 aktier av serie B bundna, totalt 5 897 300 aktier till
ett nominellt varde av SEK 5 897 300.

Overkursfonden bestar av inbetald dverkurs efter avdrag for
emissionskostnader i samband med bolagets notering pa Stock-
holmsbérsens O-lista i juni 2001. Overkursfonden avser dven
inbetalda premier for utstallda teckningsoptioner, samt inbetald
overkurs i samband med nyemission i och med inlésen av
utstallda teckningsoptioner i mars 2002. Varje teckningsoption
enligt nedan berattigar till nyteckning av fyra nya aktier av serie B.
Marknadsvardet for optionerna vid teckningstillfallet har berak-
nats enligt Black & Scholes varderingsmodell vilket beaktades i
erbjudandet.

Teckningsoptioner
Optionsserie Antal  L&senpris Teckningstid
2000/2005 26 600 75,00 05-01-01 - 05-03-31

Valutakursdifferenser - koncernen

Utgaende ackumulerade valutadifferenser som forts direkt mot
eget kapital uppgar till — 14 073. Ingaende ackumulerade
differenser uppgick till - 10 531. Férandringen har uppkommit till
foljd av omrakning av utlandska dotterbolag.

Fran och med 2004 fors valutakursdifferenserna, som fors direkt
mot eget kapital, mot fritt eget kapital istallet for som tidigare mot
bundet eget kapital. Ingdende balans 2004 och jamférelsetalen
for 2003 har med anledning av detta justerats sa att den ackumu-
lerade valutakursdifferensen - 10 531 nu ingar i fritt eget kapital.
Orsaken till denna justering ar att valutakursdifferenserna i allt
vasentligt ar hanforliga till fritt eget kapital.

NOT 18 - FINANSIELLA INSTRUMENT OCH FINANSIELL
RISKHANTERING

Allméant

BTS innehav av finansiella instrument har under aret i huvudsak
varit begransat till primara instrument sasom kundfordringar, leve-
rantorsskulder och liknande. Kundkontrakten innehaller inga
valutaklausuler eller dylikt som ar att beteckna som inbaddade
derivat. Inga sakringsinstrument innehas, har anskaffats eller
avyttrats under aret.

Finansiella tillgangar och skulder redovisas i balansrakningen
nar det finns en avtalsenlig ratt eller skyldighet att fran ett annat
foretag erhalla respektive erlagga kontanter eller annan finansiell
tillgang, eller byta ett finansiellt instrument mot ett annat som
visar sig formanligt alternativt oférmanligt.

Finansiella tillgangar och skulder ar varderade till anskaff-
ningsvarde med justering for valutakursférandringar eftersom det
ror sig om poster som innehas till dess de forfaller.
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Principer for finansiering och finansiell riskhantering

BTS finansiering och finansiella risker styrs och 6vervakas av sty-
relsen. Finansiering och riskhantering ar centraliserad till koncern-
ekonomifunktionen. Malet med foretagets riskhantering ar att
optimera koncernens kapitalkostnad, samt att pa ett genomtankt
satt hantera och kontrollera koncernens finansiella risker. Sak-
ringsinstrument far anvandas inom givna ramar men sakring av
framtida betalningar gérs normalt inte. Placeringar av likvida
medel far ske pa rantebarande konto eller i rantebarande varde-
papper med |ag kreditrisk. Placeringsportféliens aterstaende 16p-
tid far ej 6verstiga 9 manader.

Valutarisk

Koncernen ar exponerad for valutarisker kopplade till omrakningar
av utlandska dotterbolag, vilket paverkar resultat och eget kapital
i koncernen. De valutor som har storst inverkan ar USD och GBP.
Transaktionsexponeringen ar begransad da intakter och kostna-
der i huvudsak ar i samma valuta pa respektive marknad. BTS
sakrar normalt inte sina valutaexponeringar. Nedanstaende kans-
lighetsanalys visar effekten pa rorelseresultatet baserat pa BTS
resultatrakning 2004 och bor endast ses som en indikation pa de
olika valutornas betydelse.

Procentuell Forandring hel-
Faktor forandring aret 2004 kSEK
SEK/USD +/-10% -/+ 1979
SEK/GBP +/-10% -/+ 302
Motpartsrisk

BTS accepterar endast kreditvardiga motparter i finansiella trans-
aktioner. BTS kundfordringar ar spridda pa ett stort antal foretag
verksamma inom olika branscher. Maximal kreditrisk uppgar till 6
212 (5 007) vid arets slut, vilket motsvarar den storsta totala kre-
ditexponeringen mot en och samma koncern.

Likviditets- och ranterisk

Likviditetsrisken ar liten eftersom likvida medel svarar for 67 %
(65 %) av balansomslutningen. BTS policy ar att upplaning far ske
efter godkannande av styrelsen. Overlikviditet i dotterbolag skall

i forsta hand anvandas for amortering av lan. Ranterisken ar be-
gransad till fluktuerande avkastning pa de likvida medel som ar
placerade till rorlig ranta.

Verkligt varde finansiella tiligangar och skulder

Koncernen redovisat verkligt
2004 varde varde
Ovriga langfristiga fordringar 988 925
Kundfordringar 36 811 36 811
C)vriga kortfristiga fordringar 1597 1 597
Summa Finansiella tillgangar 39 396 39 333
Koncernen redovisat verkligt
2004 varde varde
Ovriga langfristiga skulder 81 81
Leverantorsskulder 5 046 5 046
Ovriga kortfristiga skulder 3694 3 694
Summa Finansiella skulder 8 821 8 821



Koncernen redovisat verkligt
2003 varde varde
Ovriga langfristiga fordringar 1142 1 059
Kundfordringar 31 208 31 208
Ovriga kortfristiga fordringar 1134 1134
Summa Finansiella tillgangar 33484 33401
Koncernen redovisat verkligt
2003 varde varde
Ovriga langfristiga skulder 100 100
Leverantérsskulder 5 505 5 505
Ovriga kortfristiga skulder 6 685 6 685
Summa Finansiella skulder 12 290 12 290

Koncernen innehar inga rantebarande finansiella instrument per
arsskiftet. Reservering for osakra fordringar gors efter provning i
varje enskilt fall. Verkligt varde pa langfristiga finansiella ford-
ringar och skulder faststalls genom nuvardeberakning av de for-
vantade kassaflédena.

NOT 19 - CHECKRAKNINGSKREDIT
Koncernen

Checkrakningskrediter ar beviljade per 2004-12-31 med 14 959
(15 456). Beloppet var ej utnyttjat per balansdagen.

NOT 20 - UPPLUPNA KOSTNADER OCH FORUTBETALDA

Rakenskaper A

INTAKTER

Koncernen 2004 2003
Upplupna léner 21 458 11 263
Upplupna sociala avgifter 1623 1627
Ovriga poster 7 997 4 059
Summa 31 078 16 949
Moderbolaget 2004 2003
Ovriga poster 67 67
NOT 21 - STALLDA SAKERHETER

Koncernen 2004 2003
Stallda sakerheter for skuld

till kreditinstitut

Foéretagsinteckningar 10 000 10 000
NOT 22 - ANSVARSFORBINDELSE TILL FORMAN FOR
KONCERNFORETAG

Moderbolaget 2004 2003
Borgensatagande till

forman for dotterbolag 3720 4 092

Stockholm, april 2005

Dag Sehlin
Ordférande

Mariana Burenstam Linder

Henrik Ekelund
Verkstallande direktor

Tomas Franzén Stefan Gardefjord
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REVISIONSBERATTELSE

Jag har granskat arsredovisningen, koncernredovisningen och bokféringen samt styrelsens och
verkstillande direktdrens forvaltning i BTS Group AB (publ) for ar 2004. Det ir styrelsen och verk-
stillande direktdren som har ansvaret for rikenskapshandlingarna och forvaltningen och for att ars-
redovisningslagen tillimpas vid upprittandet av &rsredovisningen och koncernredovisningen. Mitt
ansvar ir att uttala mig om &rsredovisningen, koncernredovisningen och férvaltningen pa grundval
av min revision.

Revisionen har utférts i enlighet med god revisionssed i Sverige. Det innebir att jag planerat och
genomfort revisionen for att i rimlig grad férsikra mig om att drsredovisningen och koncernredo-
visningen inte innehéller visentliga felaktigheter. En revision innefattar att granska ett urval av
underlagen 6r belopp och annan information i rikenskapshandlingarna. I en revision ingdr ocksd
att prova redovisningsprinciperna och styrelsens och verkstillande direktérens tillimpning av dem
samt att bedoma de betydelsefulla uppskattningar som styrelsen och verkstillande direktsren gjort
nir de upprittat drsredovisningen och koncernredovisningen samt att utvirdera den samlade infor-
mationen i drsredovisningen och koncernredovisningen. Som underlag fér mitt uttalande om
ansvarsfrihet har jag granskat visentliga beslut, atgirder och forhillanden i bolaget for att kunna
bedéma om ndgon styrelseledamot eller verkstillande direktdren ir ersittningsskyldig mot bolaget.
Jag har dven granskat om ndgon styrelseledamot eller verkstillande direktdren pad annat sitt har
handlat i strid med aktiebolagslagen, arsredovisningslagen eller bolagsordningen. Jag anser att min
revision ger mig rimlig grund fér mina uttalanden nedan.

Arsredovisningen och koncernredovisningen har upprittats enligt arsredovisningslagen och ger
didrmed en rittvisande bild av bolagets och koncernens resultat och stillning i enlighet med god
redovisningssed i Sverige. Férvaltningsberittelsen 4r férenlig med arsredovisningens och koncern-
redovisningens 6vriga delar.

Jag tillstyrker att bolagsstimman faststiller resultatrikningen och balansrikningen fér moder-
bolaget och fér koncernen, disponerar vinsten i moderbolaget enligt forslaget i forvaltningsberittel-

sen och beviljar styrelsens ledaméter och verkstillande direktdren ansvarsfrihet for rikenskapsaret.
Stockholm, april 2005

Lars Berglund

Auktoriserad revisor
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STYRELSE,

LEDANDE BEFATTNINGSHAVARE OCH REVISORER

STYRELSE

Henrik Ekelund
Geneve, fodd 1955

Koncernchef och VD i BTS Group AB.

Ovriga styrelseuppdrag: Styrelseledamot i Protect

Data AB och i Universum Communications AB.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
284 600 aktier av serie A och
1 423 070 aktier av serie B.

Stefan Gardefjord
Taby, fodd 1958

Styrelseledamot i BTS Group AB sedan 2003.
VD WM-data Sverige AB.

Ovriga styrelseuppdrag: Styrelseledamot i bl.a.
Munkeby Systems AB och WM-data Sverge AB.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
1 000 aktier av serie B.

Tomas Franzén

Nacka, fodd 1962

Styrelseledamot i BTS Group AB sedan 2000.
VD och Koncernchef i Eniro AB.

Ovriga styrelseuppdrag: Styrelseordférande i
Grin AB och Trust2You AB. Styrelseledamot

i bl.a. Eniro AB, OEM International AB och B2
Bredband AB.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
5 000 aktier av serie B samt kdpoptioner
avseende 5 000 aktier av serie B.

Mariana Burenstam Linder
Danderyd, fodd 1957

Styrelseledamot i BTS Group AB sedan 2004.
Managing Partner i Burenstam och Partners AB.

Ovriga styrelseuppdrag: Styrelseledamot och
VD i Ainax AB, styrelseledamot i TietoEnator AB
och SakKi AB.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
1 500 aktier av serie B.

Dag Sehlin
Bromma, fédd 1945

Ordférande i BTS Group AB sedan 2003.
Styrelseledamot i BTS Group AB sedan 2003.

Ovriga styrelseuppdrag: Styrelseledamot i

D. Carnegie & Co. AB samt Carnegie Investment

Bank AB, Telenor AB, 3:e AP-Fonden och Proact
IT Group AB.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
2000 aktier av serie B samt genom bolag
1 000 aktier av serie B.
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REVISOR

Lars Berglund
Stockholm, fodd 1950.

Auktoriserad revisor.
Ohrlings PricewaterhouseCoopers AB.

Revisor i BTS Group AB sedan 1999,
i det foregdende moderbolaget och dess
svenska dotterbolag sedan 1985.

REVISORSUPPLEANT

Sten Hakansson
Stockholm, fodd 1960.

Auktoriserad revisor.
Ohrlings PricewaterhouseCoopers AB.

Revisorsuppleant i BTS Group AB sedan 2001.



LEDANDE BEFATTNINGSHAVARE

Henrik Ekelund
Koncernchef och VD i BTS Group AB.

Se ovan under Styrelse.

Stefan Brown
Nacka, fodd 1963

Finanschef och vice VD i BTS Group AB.
Medarbetare i BTS sedan 1990.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
1 500 aktier av serie B, teckningsoptioner
avseende 7 000 aktier av serie B samt
képoptioner avseende 40 000 aktier av
serie B.

Stefan Hellberg
Stockholm, 1957

Ansvarig for salj- och personalprocessen,
samt IT.

Medarbetare i BTS sedan 1985.

Aktie- och optionsinnehav i BTS Group AB:
598 204 aktier av serie B.

Styrelse, ledande befattningshavare och revisorer A
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Stefan af Petersens
Lidingd, fédd 1955

Forvarv samt storkundskontakter.
Medarbetare i BTS sedan 1985.

Aktie- och optionsinnehav
i BTS Group AB: 1 033 367 aktier av serie B.

Jonas Akerman
Connecticut, fodd 1963

VD i BTS USA.
Medarbetare i BTS sedan 1991.
Aktie- och optionsinnehav

i BTS Group AB: 292 600 aktier av serie B samt

kopoptioner avseende 72 000 aktier
av serie B.

Ovanstaende aktie- och optionsinnehav avser forhallandet den

30 december 2004.
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ADRESSER

BTS GROUP AB
Grevgatan 34

114 53 Stockholm
Sverige

Tel. +46 8 58 70 70 00
Fax +46 8 58 70 70 01

P.O. Box 5702
1211 Geneve 11
Switzerland

BTS SVERIGE
Grevgatan 34

114 53 Stockholm
Sverige

Tel. +46 8 58 70 70 00
Fax +46 8 58 70 70 01

BTS FINLAND
Mikonkatu 7

00100 Helsingfors
Finland

Tel. +358 9 68 11 270

Fax +358 9 68 11 27 16

BTS USA

300 First Stamford Place
Stamford, CT 06902
USA

Tel. +1 203 316 27 40
Fax +1 203 316 27 50

456 Montgomery Street
Suite 900

San Francisco, CA 94104-2808

USA
Tel. +1 415 362 42 00
Fax +1 415 362 42 70

BTS STORBRITANNIEN
346 Kensington High Street
London W14 8NS

England

Tel. +44 207 348 18 00
Fax +44 207 348 18 01

BTS SYDAFRIKA
Postadress: P.O. Box 10380
Centurion, 0046 South Africa
Besdksadress:

1st Floor, Embankment Park
Kwikkie Crescent

Centurion

South Africa

Tel. +27 126 636 909

Fax +27 126 636 887

BTS AUSTRALIEN
BTS Australasia Pty Ltd
Suite 103 Level 1

109 Pitt Street

Sydney NSW 2000
Australia

Tel. +61 2 9233 8833
Fax +61 2 9233 8655

BTS SPAIN

¢/General Yagle, 10-1*G
28202 Madrid

SPAIN

Tel. +34 91 417 5327
Fax +34 91 555 2433

c/Navarra, 6-5°

Bilbao 48001

SPAIN

Tel. +34 94 423 5594
Fax +34 94 423 6897



BTS Group AB (publ)
Grevgatan 34, 114 53 STOCKHOLM
Tel 08-58 70 70 00, Fax 08-58 70 70 01
www.bts.com



