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Das Zeitalter der Human Skills

In einer Zeit rasanter technologischer Umbrlche, kiinstlicher Intelligenz
und globalen Herausforderungen, wird eines immer deutlicher:
Menschliche Kompetenzen sind kein ,Nice-to-have" — sie sind unverzichtbar.

Dem 7 Future of Jobs Report 2025 des Weltwirtschaftsfo-
rums zufolge werden sich in den nachsten funf Jahren rund
44 % der Kernkompetenzen am Arbeitsplatz verandern.
Wahrend technologische Fahigkeiten — insbesondere im
Bereich KI — an Bedeutung gewinnen, bleiben menschliche
Fahigkeiten wie Kreativitat, Empathie, Resilienz und Fih-

rungskompetenz zentrale Erfolgsfaktoren in der Arbeitswelt.

Der Bericht stellt klar: ,Kreativitat, Empathie und Resilienz"
sind in einer automatisierten Welt unersetzlich. Kinstliche
Intelligenz kann Daten verarbeiten und Routineaufgaben
automatisieren. Doch was sie nicht kann: emotionale Starke
zeigen, ethisch entscheiden und echte Beziehungen auf-
bauen. Oder wie Simon Sinek sagt: ,Die wichtigste Eigen-
schaft, die eine Kl nie erlernen kann, ist Mut." Und genau
hier liegt unsere Starke — und unser Auftrag.

Bei Human Skills unterstiitzen wir Unternehmen dabei, die
Art von Fihrung zu entwickeln, die nicht durch Technologie
ersetzt werden kann: emotional intelligent, wertebasiert
und mutig — besonders in Zeiten von Unsicherheit und
Wandel. Ganz gleich, ob es um wirkungsvolle Fihrung,
personliche Entwicklung oder Mehrwert durch vertrauens-
volle Beziehungen geht — unsere Programme verbinden
psychologische Erkenntnisse mit konkreten Business-
Herausforderungen, praxisnah, fundiert und mit echter
Begeisterung umgesetzt.

Let's shape the future. Human. Together.



Zahlen und Fakten

9 5 o/ Fokus auf Marktfiihrer und internationale Unternehmen

[] I I I ﬂﬂ 40+ Lédnder mit durchgefiihrten Projekten

@ Q 30 = Jahre Erfahrung im Bereich Learning & Development

2 O + Sprachen verfiigbar*

1 OK bis zu 10.000 Teilnehmende pro Projekt

* Arabisch, Chinesisch (Mandarin), Deutsch, Englisch, Franzdsisch, Hindi, Italienisch, Japanisch,
Kantonesisch, Koreanisch, Niederlandisch, Polnisch, Portugiesisch, Rumanisch, Russisch,
Spanisch, Suaheli, Tschechisch, Turkisch, Ungarisch ...



Mehr Wert

Das schatzen unsere Kunden an der Zusammenarbeit

Exzellente Qualitdt — Expertinnen, die inspirieren. Methoden, die nachhaltig wirken.

Messbar an lhren KPIs — Evaluation bis hin zum ROI.

Globale Erfahrung — Projekte in zahlreichen Sprachen, La&ndern und Markten.

Schnelle Kontext-Expertise — Ihre Kultur und Herausforderungen prazise erfasst.

Passgenaue Losungen — Auf Ihre Ziele und Rahmenbedingungen zugeschnitten.

Einfache Zusammenarbeit — Klare Kommunikation, effiziente Prozesse, positives Mindset.

Trusted Advisor — Vertrauen durch langfristige Partnerschaften.




Unsere Themenbereiche
Von Basisprogrammen bis zur
maligeschneiderten Lernreise

Authentisch
fuhren

Entwickeln Sie Ihre Managerinnen
zu inspirierenden FUhrungspersén-
lichkeiten, die Selbstreflexion for-
dern und positive Veranderungen
in ihren Teams bewirken.

Talente
entwickeln

Starken Sie die persoénlichen Kom-
petenzen Ihrer Mitarbeitenden —
flr die Herausforderungen von
morgen. So fordern und binden
Sie die nachste Generation von
Leistungstragerinnen.

Nachhaltig

Verankern Sie im Vertrieb ein Mind-
set, das auf Vertrauen, langfristige
Kundenbeziehungen und messbare
Ergebnisse setzt.
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Leading self

Sich selbst fihren
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Leading others
Andere fUhren

Leading business
Strategisch fuhren

- Selbstreflexion und emotionale Intelligenz

> Persdnliche Verantwortung und Integritat

> Management von Zeit, Energie und Prioritaten
> Agilitat und Growth Mindset

~> Resilienz und Selbstregulierung

»> Sinnorientierte FUhrung

> Effektive Kommunikation

> Emotionale Intelligenz in der Fihrung

- Zusammenarbeit und bereichstibergreifende

FUhrung

<> Vertrauen und psychologischer Sicherheit
aufbauen

- Einen bewussten FUhrungsstil entwickeln

> Orientierung geben und Teams ausrichten

- Mitarbeiterengagement férdern

~> Andere beféhigen und entwickeln

~> Feedback-Kultur etablieren

> Leistungsmanagement und Verantwortlichkeit

> FUhrung heterogener Teams

~> Filhrung von Remote-Teams

~> Flhrung von FUhrungskraften

> Strategisches Denken und Weitsicht

> Mit Komplexitat umgehen

» Transformation und Wandel vorantreiben

~> Kreativitat und Innovation férdern

- Kundenorientierung priorisieren

- Stakeholder-Management und Einflussnahme
» Organisationslbergreifende Zusammenarbeit

> Change Leadership
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Developing self
Persdnliche Entwicklung

Working with others
Zusammenarbeit
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Communicating effectively
Effektive Kommunikation

> Selbstreflexion und Selbstvertrauen

»> Selbstmanagement und Produktivitat

~> Emotionale Resilienz und Wohlbefinden

~ Anpassungsfahigkeit und Agilitat

> Agilitat und Growth Mindset

> Management von Zeit, Energie und Prioritdten
> Eigene Talente gezielt nutzen

> Motivation und Antrieb starken

~> Beziehungen aufbauen, Networking

> Zusammenarbeit und Teamwork

> Einfluss nehmen, Konflikte 16sen

> Klare Grenzen setzen

- Andere befahigen (Empowerment),
Anerkennung

- Kollegiale Fihrung

> Eigene Sichtbarkeit erhéhen

»> Grundlagen wirksamer Kommunikation
- Aktives Zuhoren

- Fragen stellen

- Schwierige Gesprache fihren

~> Einfluss nehmen, andere inspirieren

~> Prasentieren mit Klarheit und Wirkung
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New business
development
Akquise
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Selling value solutions
Mehrwertorientierter
Losungsverkauf
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Account management
Strategische
Kundenbetreuung
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Sales leadership
FUhrung im
Vertrieb

> Ein Sales Hunter Mindset entwickeln
- Strategisch denken

> Markte analysieren

- Tech-gestUtzte Kundenrecherche
- Potenzielle Kunden identifizieren
- Buyer Personas identifizieren

- Buyer Personas ansprechen

> Erfolgreiche Kaltakquise

<> Multichannel-Outreach anwenden
- Leads qualifizieren

-> Opportunities generieren

> Follow-up-Strategien entwickeln
- Outreach-Erfolg messbar machen

> CRM-Systeme professionell nutzen

> Kunden verstehen

~ Kundenorientiertes Mindset entwickeln

» Beziehungen aufbauen, Vertrauen
starken

> Wirkungsvolle Fragen stellen

> Aktives Zuhoren

> Wertllcken identifizieren

- VALUE-Modell fir den Vertrieb von
Loésungen anwenden

> Verkaufsgesprache souveran fihren

~> Einwande behandeln und verhandeln

> Den Verkauf vorantreiben

~> Opportunities bewerten (Health Check)

< Abschlusstechniken einsetzen

> Zum Trusted Advisor werden

> Langfristiger Partnerschaften aufbauen
- Zum Trusted Advisor werden

> Kundenstamm strategisch ausbauen

- Kundenbetreuungskonzept planen

> Kennzahlen und Prozesse optimieren
> Pipeline optimieren

- Prognosegenauigkeit verbessern

> Kundenbindung und -loyalitat starken
> Wettbewerbsdruck begegnen

- Mit Konflikten und Serviceschwierig-

keiten umgehen

> Vertriebsstrategie und Vision entwickeln

> Coaching und Teamentwicklung

> Performance managen

- KPIs verfolgen und steuern

> Forecast-Management

> Bereichsubergreifende Zusammenarbeit
starken

- Vertriebsprozesse gestalten,
CRM-Enablement

> Talente fordern, Vertriebskultur aufbauen






Weitere Services

1:1-Coaching

Individuelle Begleitung, die sich an personlichen Zielen,
Herausforderungen und Entwicklungspotenzialen
orientiert — maBgeschneidert und vertrauensvoll.

Keynotes

Inspirierende Impulse von erfahrenen Expertinnen —
zum Nachdenken, Umdenken und Handeln. Fir neue
Perspektiven im Unternehmen.

L&D-Strategie

Strategische Ausrichtung von Lern- und Entwicklungs-
maBnahmen auf unternehmerische Ziele — fur eine Ta-
lententwicklung, die relevant und zukunftsorientiert ist.

Diagnostik

Strukturierte Tools wie 360°-Feedback, Insights Dis-
covery oder vergleichbare Frameworks liefern fundierte
Einblicke in Starken, blinde Flecken und Teamdynami-
ken — auf individueller und Teamebene.

E-Learning

Flexibles, selbstbestimmtes E-Learning flr skalierbaren
Wissenstransfer — jederzeit, Uberall, interaktiv und auf
die Lernenden ausgerichtet.

Psychisches Wohlbefinden

Ganzheitliche Ansétze, um Konzentration, Belastbar-
keit und emotionale Ausgeglichenheit zu fordern — fr
nachhaltige Leistungsfahigkeit und psychologische
Sicherheit am Arbeitsplatz.

Train-the-Trainer

Qualifizierung von internen Trainerinnen in Moderation,
Design, Gruppendynamik und Prasentation — fiir nach-
haltige Wissensvermittlung.

Managed Training Services

Effiziente Organisation von L&D-MaBRnahmen: Planung,
Koordination, Durchflihrung und Reporting — professio-
nell gesteuert, skalierbar umgesetzt.

ROI-Analyse
Der nachweisbare Mehrwert von Weiterbildung: Durch
klare Bewertungsstrategien und systematische ROI-
Ermittlung wird die Wirksamkeit von Lerninitiativen
sichtbar und messbar.

Kompetenzmodelle

Entwicklung strukturierter Kompetenzrahmen, die die
Rollen, Verhaltensweisen und Fahigkeiten definieren,
die den Erfolg und das Wachstum des Unternehmens
sichern.

Dynamische Development Center

Moderne, sinnorientierte Development Center —
konzipiert und umgesetzt, um weit Uber das reine Be-
obachten hinauszugehen. Teilnehmende Ubernehmen
Verantwortung fur ihre Entwicklung, setzen sich aktiv
mit Feedback auseinander — und gewinnen nachhaltige

Erkenntnisse, die wirken.




Partnerschaft auf
Augenhohe

Die Programme von Human Skills richten sich an echte Menschen mit echten
Herausforderungen — branchen-, funktions- und hierarchietbergreifend.
Uber die Jahre haben wir Tausende Fach- und Fihrungskrafte weltweit
begleitet: aufstrebende Talente ebenso wie erfahrene Expertinnen, operative
Teams ebenso wie strategische Entscheidungstragerinnen.

Unsere Erfahrung reicht von Geschaftsfuhrerinnen und Vertriebsprofis Gber
Projektmanageriinnen und Kundendienstteams bis hin zu internen Potenzial-
tragerinnen. Statt starrer Lernpfade setzen wir auf individuelle Bedarfsanalysen
und entwickeln Lernlésungen, die relevant, wirksam und passgenau sind.

Ob es darum geht, zukUnftige Fiihrungskrafte zu starken, Vertrauen in
kundennahe Teams aufzubauen oder bereichstbergreifende Zusammen-
arbeit zu fordern — wir helfen Menschen, ihr Potenzial selbstbewusst
und zielgerichtet zu entfalten.

Die folgende Ubersicht zeigt beispielhaft, mit wem wir bereits zusammen-
arbeiten, um menschliche Kompetenzen nachhaltig zu starken.



Partnerschaft auf Augenhohe

Fach- und FUhrungskréfte aus unterschiedlichen Bereichen arbeiten mit Human Skills zusammen:

Fiihrung

- Angehende Flhrungskrafte

~> Teamleiterinnen

> Mittleres Management

~> Erfahrene FUhrungskrafte

- FUhrungskrafte in der Produktion
> Vertriebsleiterinnen

Vertrieb

- Vertriebsinnendienst
> AuBendienst

> Key Account Manager

> Technische Vertriebsmitarbeitende

- Channel Sales Manager

- Customer Success Manager
> Pre-Sales

> Vertriebsmitarbeitende

Corporate Talents

~> Talentpool fUr High Potentials
- Nachwuchstalente

> Absolventinnen

»> FUhrungstalente

- Expertinnen

Kundenservice

~> Kundendienstmitarbeitende
- Kundensupport

> Callcenter-Mitarbeitende

~> Kundenbetreuerinnen

Office-Management

> Assistenz der Geschaftsleitung
> Personliche Assistenz

- Buroleitung

-> Teamassistenz

Zentrale Funktionen

> HR

~> Learning & Development
- Recruiting

>IT

»> Einkauf / Beschaffung

Ubergreifende Rollen

> Projektmanagement

> Interne
Unternehmensexpertinnen

»> Inhouse-Beratung



Partnerschaft auf Augenhohe
FUhrende Unternehmen vertrauen auf Human Skills

Sie mdchten wissen, was unsere Kund:innen denken? Unsere 7 Customer Success Stories zeigen, wie wir gemeinsam etwas bewegen.
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Unsere Branchenkompetenz

Aus langjahriger Praxiserfahrung wissen wir, was Ihre Branche bewegt —
und wo wir mit gezielter Entwicklung echten Mehrwert schaffen.

Automobilindustrie & Mobilitét Bosch / Continental / Elektrobit / Schaeffler / Vitesco Technologies
Bauwesen & Infrastruktur Lindner / Schittflix / Teckentrup / Weisenburger
Einzelhandel « GroBhandel « Logistik Arvato / Berner / Shell
Energie « Ol & Gas Eon / Shell
Finanzdienstleistungen « FinTech Riverty
IT & Digitale Wirtschaft Arvato Systems / Bosch ED / Schittflix

Arvato /[ Bertelsmann Marketing Services [ Teleperformance

Maschinen- & Anlagenbau Bowe / Flender / Neuman & Esser / Sikla / Wika

Karl Storz / Merck / Susonity




Unsere Branchenkompetenz

Aus langjahriger Praxiserfahrung wissen wir, was
Ihre Branche bewegt — und wo wir mit gezielter
Entwicklung echten Mehrwert schaffen.

Automobilindustrie & Mobilitat IT & Digitale Wirtschaft

Bauwesen & Infrastruktur

Einzelhandel « GroBhandel « Logistik Maschinen- & Anlagenbau

Finanzdienstleistungen « FinTech




Best Practise
Leadership

Projektname Executive Leadership Programme (ELP)

Zielgruppe Erfahrene Fihrungskrafte

Teilnehmende 100 Personen aus DACH, Frankreich, Benelux

Aufbau Kick-off, Diagnostik, Coaching, 8 Trainingstage,
Peer-Gruppenarbeit, kuratiertes Selbstlernen,
Erfolgsprasentation

Dauer 6 Monate pro Kohorte

Format Blended, modular

Sprachen Deutsch, Englisch

Mehr Information 7 Shell Case Study




Best Practise
Leadership

BOSCH

Projekthame

We shape the future

Zielgruppe

Globale Fihrungskrafte, SL1+

Teilnehmende

850 Personen aus verschiedenen Zeitzonen,
grof3e Gruppen

Aufbau Kick-off, 5 Sessions, Keynotes, Closing,
Peer Learning, kuratierte Inhalte zum Selbststudium
Dauer 4 Monate pro Kohorte
Format MaBgeschneiderte, modulare Blended-Lernreise
Sprachen Englisch

Mehr Information

7 Bosch Case Study




Best Practise
Leadership

BERTELSMANN

Projektname Personal Development Program (PDP)

Zielgruppe Leistungsstarke Expertinnen und
Management-Assistentinnen

Teilnehmende 210 Personen pro Jahr aus 4 verschiedenen
Bertelsmann Dienstleistungsgeschaften

Aufbau Kick-off, 360-Grad-Feedback, 8 Trainingstage
in 3 Modulen, Coaching, Selbststudium
und Peer-Learning

Dauer 7-8 Monate pro Kohorte

Format Malgeschneiderte, modulare Blended-Lernreise

Sprachen Deutsch, Englisch

Mehr Information 7 Bertelsmann Case Study




Best Practise
Leadership

BOWE

GROUP

Projekthame

Nxt Gen Sales

Zielgruppe

Erfahrene FUhrungskrafte im Vertrieb

Teilnehmende

85 Teilnehmende, 7 internationale Gruppen

Aufbau Kick-off, Pre/Post Value Selling Index,
8 Trainingstage in 3 Modulen, Coaching,
Erfolgsprasentation und Peer-Learning
Dauer 12 Monate pro Kohorte
Format MalRgeschneiderte, modulare Blended-Lernreise
Sprachen Deutsch, Englisch, Spanisch, Japanisch

Mehr Information

72 Bowe Case Study




Best Practise
Leadership

X Lindner

Projekthame

Nxt Gen Sales

Zielgruppe

Vertriebsmitarbeitende und -fihrungskrafte

Teilnehmende

24 Personen pro Jahr

Aufbau 5 Trainingstage in 3 Modulen, virtuelle Report-out,
Refresher/Intensivierung; 3 Tage Sales Leadership
Dauer 4-5 Monate pro Kohorte
Format MafBgeschneiderte, modulare Blended-Lernreise,
Transfer Aufgaben
Sprachen Deutsch

Mehr Information

7 Lindner Case Study
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Susanne Martin
+49 160 94 58 98 67
susanne.martin@humanskills.com

L Let's talk! _

Maja Janssen heraus, wie wir echten Wa
+49170 91 01 501 um

maja.janssen@humanskills.com geStaIten konnen-




Human Skills
HSD hub GmbH
EinsteinstraBe 174

81677 MlUnchen
Deutschland

info@humanskills.com
humanskills.com

+49 89 262051830
+49 170 5830239
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