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BTS Group AB - APG/RLC, Uppdatering fran integrationen av forvarva-
de verksamheter

— Sammanslagningen har redan resulterat i nya avtal

Stockholm, Sverige — BTS Group AB (publ) varldens ledande konsult- och uthildningsfo-
retag inom omradet affarssimuleringar, meddelade i dag att integrationen av de nyligen for-
varvade foretagen, The Advantage Performance Group (APG) och The Real Learning Com-
pany (RLC), redan efter tva manader har genererat tva nya avtal s.k. "cross selling” till ett
varde som Gverstiger 2 MSEK. Dessutom fortskrider integrationsarbetet for de tva tidigare
privatagda och hogt respekterade USA-baserade utbildnings- och konsultorganisationerna
enligt planerna.

Henrik Ekelund, VD, BTS Group AB kommenterar utvecklingen med att inférliva dessa fore-
tag i BTS Group.

Hur skulle du beskriva atmosfaren i de respektive organisationerna?

"Vi har en spannande tid framfér oss med att bringa samman vara styrkor och att hitta ge-
mensamma mojligheter med The Real Learning Company och The Advantage Performance
Group. Det interna klimatet bland vara anstallda &r optimistiskt och vara respektive foretags-
kulturer har visat sig stamma val 6verens. Vi delar malet med integrationsarbetet och alla de
mojligheter som detta medfor. Det ar spannande for alla inblandade att se hur de samman-
slagna foretagen verkligen kan erbjuda marknaden en betydligt bredare 16sningsportfolj.”

Vilket var det viktigaste tillskottet till BTS:s utbud som féljde férvarvet?

"RLC har med sig en stark portfélj med I6sningar nar det galler férséljning och ledarskaput-
veckling, liksom mycket kreativa resurser for kund- och produktutveckling inom dessa omra-
den.

APG har inte bara bidragit med motsvarande 35 forsaljnings- och produktspecialister pa hel-
tid och mer @n 100 kunniga utbildningssamordnare, utan har aven bidragit med ungefar 200
mycket intressanta och vardefulla kunder.”

Finns det nagra tidiga positiva tecken pa mojligheter for cross selling mellan foreta-
gen?

"Ja, det finns definitivt tidiga tecken pa majligheter som denna sammanslagning ger BTS.
Bara tva manader efter tecknandet av avtalet for forvarvet har vi slutit de forsta tva

cross selling-avtalen, till ett varde som 6éverstiger 2 MSEK. En kund till BTS, ett ledande
elektronikforetag, har kopt I6sningar fran Real Learning for implementering av en ny strategi.
En annan av BTS:s kunder, som saljer kommunikationsutrustning och anvander BTS for att
utveckla sin internationella saljarstyrka, har kopt nagra av Real Learnings I6sningar och
kommer under de kommande 12 ménaderna att képa for ungefar 200 000 USD.”
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Vilka atgarder har BTS vidtagit for att sakra nya affarsmojligheter som uppkommer
som en foljd av nyforvarvet?

"Vi har lagt mycket tid pa att utbilda vara account managers i att identifiera nya affarsmojlig-
heter baserade pa behov inom BTS:s kundbas. Vi har ocksa anvant mycket tid till att utbilda
dem om hela l6sningsportfoljen, och vi har en pagaende diskussion med manga av vara
kunder om hur vi skulle kunna hjalpa dem med mer av deras 6nskemal. Vi har ett nara sam-
arbete med APG och RLC for att kunna erbjuda utbildning och stdd @ven for BTS:s l6sning-
ar.”

For att avsluta, nar man ser tillbaka, var det ratt beslut att forvarva dessa tva foretag?

"Det ar naturligtvis tidigt att dra nagra definitiva slutsatser, men vi har redan bekraftat manga
av de viktiga grundforutsattningarna vi hade vid tiden for forvarvet. Foretagen kompletterar
varandra mycket bra, och dverlappandet av vara respektive kundbaser ar bara ungefar 10
procent, eller 20 foéretag av totalt 200 ledande USA-organisationer som RLC och APG har
med sig. Exempel pa viktiga kunder till APG och RLC &r: Toyota, UPS, Bristol-Myers Sqibb,
American Express, Wells Fargo, Ingersoll-Rand, Daimler-Chrysler, Genetech, Catholic
Health and Insight.

En annan viktig slutsats &r att vi arbetar mycket bra tillsammans; det finns en stark kulturell
samhdrighet och vi delar manga varderingar - detta ar nédvandigt for samarbetet, som i sin
tur ar nodvandigt for fa till stand cross selling.”

For ytterligare information var vanlig kontakta:

Henrik Ekelund

President and CEO

BTS Group AB (publ)

Telefon +46-733-500 150

E-post henrik.ekelund@bts.com

Thomas Ahlerup

Senior Vice President

Investor and Corporate Communication
BTS Group AB (publ)

Telefon +46-768-966 300

E-post thomas.ahlerup@bts.com

Besok oss pa www.bts.com

Om BTS Group AB

BTS Group AB ar det ledande och mest framgangsrika konsult-och utbildningsforetaget inom seg-
mentet affarssimulering. BTS stdder verkstéllande ledning i féretags férandringsprocesser och im-
plementeringen av nya strategier med malet att skapa ett mer framgangsrikt och lonsamt foretag.
BTS levererar detta genom autentiska, skraddarsydda affarssimuleringar. Alla projekt genomférs som
skraddarsydda affarssimuleringar och levereras som e-larande I6sningar, l6sningar foér mjukvaror eller
interaktiva seminarier. Oavsett leveranssattet far deltagarna majlighet att skapa sina egna upplevel-
ser och att omedelbart se resultatet av sina anstrangningar genom att arbeta i en simulerad omgiv-
ning, dar autentiska foretags-data och forhallanden tillampas. Allt det har skapar en mycket effektiv
inlarningsprocess, dar affarsstrategier och mal forvandlas till handling, vilket i sin tur leder till en hogre
medvetenhet om hur beslut i det dagliga arbetet paverkar foretagets lonsamhet och framgang. Det
Overgripande resultatet &r matbara och barkraftiga forbattringar av resultatet. BTS:s kunder ar ledan-
de internationella organisationer. For narvarande omfattar BTS:s kundlista 20 av véarldens 100 stérsta
foretag, inklusive Coca-cola, Weyerhaeuser, GM, Vodafone, Boeing, Telstra, Adobe, HP, Cisco, DHL,
Honda, Toyota, GAP, SonyEricsson, Nokia, Scania och Sony.

BTS Group AB:s (publ) aktier handlas p& Stockholmsbérsen under symbolen BTS B.
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