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Britt Huber

Lebt, lernt und arbeitet seit November 1999 in Palo
Alto, California, USA

Britt Huber, 1125 Burgoyne Street, Mountain View,
CA 94043, USA.
Telefon: (650) 969 21 97.
E-Mail: britt_huber@hotmail.com

Während acht Jahren in der Personalberatung tätig, davon sechs Jahre in lei-
tender Funktion: als Filialleiterin bei Adia (heute:Adecco) und als Geschäfts-
führerin bei Professionelle AG – Personalberatung für Frauen in kaufmänni-
schen Berufen – in Zürich.

Zwei Jahre selbstständige Unternehmerin mit dem Aufbau der BfW Bewer-
tungsstelle für Weiterbildungsangebote AG. Unternehmenszweck: Nach
einem System von Prof. Dr. Dres. h.c. Rolf Dubs, Universität St. Gallen, her-
auszufinden, ob ein Weiterbildungsveranstalter alles tut, um den Lernerfolg
zu ermöglichen.Verkauf der BfW im Februar 1999 an die Schweizerische Ver-
einigung für Qualitäts- und Managementsysteme (SQS), Zollikofen.

Seit 1995 Dozentin in der RAV-Erstausbildung und der Ausbildung «Personal-
berater/in mit eidg. Fachausweis» an der Hochschule für Wirtschaft in Olten
und am KV Reinach BL.

Seit 1998 Projektleiterin, Konzepterin und Drehbuchautorin für multimedia-
le Lernprogramme – Computer and Web Based Training.
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