
Coverdale

Arbeitsbuch
Verhandeln 

Workbook
Negotiation 



2

©
by

 C
ov

er
da

le

Vorwort

In diesem Buch finden Sie zahlreiche Gedanken, Anregungen, Modelle und konkrete Praxistipps,
die wir in vielen Jahren unserer Beratungs- und Trainingsarbeit bei Coverdale gesammelt, weiter-
entwickelt und auf Praxisrelevanz im Arbeitsalltag überprüft haben. 

Veränderungen und die kontinuierliche Weiterentwicklung des Unternehmens sind Tagesge-
schäft. Viele Unternehmen stehen sogar vor tiefgreifenden Umbrüchen, weil sich ihre Märkte,
Kunden und Rahmenbedingungen so radikal ändern. In einigen Branchen ist absehbar, dass 
radikale Änderungen sich in Zukunft immer wieder abspielen werden, so dass Unternehmen 
eine noch grundlegendere Veränderungsfähigkeit – wir nennen das Transformationsfähigkeit –
erlernen müssen. 

Die Art, wie sich Menschen in Unternehmen organisieren, zusammenarbeiten, führen und ge-
führt werden, ist aus unserer Sicht der zentrale Faktor für die Effizienz, die Wertschöpfung sowie
die Lern- und Anpassungsfähigkeit eines Unternehmens. 

Wir nennen dies „Das Betriebssystem für Führung und Zusammenarbeit“ oder „Human Interaction
Operating System HIOS“. Wie bei einem Computer bestehen Unternehmen aus Hardware wie 
Anlagen, Gebäuden und Produktionsmitteln. Die Führung, das soziale Miteinander, die Prozesse,
wie die Hardware interagiert, und auch die Schnittstellen zum Kunden haben starke Analogien
zu einem Betriebssystem. Passt das Betriebssystem gut zur Hardware und vergeudet es keine
Ressourcen mit unnötigen Hintergrundanwendungen, macht der Nutzer – also der Kunde – gute
Erfahrungen und das System läuft optimal. 

Die Arbeit von Coverdale konzentriert sich auf die Erneuerung und Weiterentwicklung der 
„Betriebssysteme für Führung und Zusammenarbeit“ unserer Kunden. Daher starten wir in die-
sem Buch mit einer kurzen Einführung dazu. Nach der Vorstellung der Coverdale-Lernmethode
behandelt dieses Arbeitsbuch zwei Themenbereiche: zum einen das Thema Ihres Coverdale-
Seminars sowie zum anderen die Grundlagen der Zusammenarbeit und Kommunikation. Das 
Arbeitsbuch schließt ab mit einer Reihe von Arbeitsblättern sowie weiterführenden Informationen
zu Coverdale und unserem Dienstleistungsportfolio. 

Wir laden Sie ein, in diesem Buch zu stöbern, für Sie Wichtiges nachzulesen, sich darin zu ver-
tiefen und Randnotizen zu machen. Nutzen Sie es als Erinnerungshilfe an Ihr Coverdale-Seminar
und frischen Sie damit Erkenntnisse und Erfahrungen auf; klären, hinterfragen und reflektieren
Sie Entscheidungsprozesse und Verhaltensweisen mit Hilfe der Arbeitsblätter. 

Viel Erfolg wünscht

Ihr Coverdale-Team 

Die Spezialisten für Führung und Zusammenarbeit 
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Preface

This book contains a wealth of ideas, suggestions, models and practical tips which we have 
collected, developed and tested for relevance to day-to-day practice. 

Change and the progressive development of an organization are integral elements of everyday
business. Many organizations are actually faced with profound upheavals brought about by 
dramatic changes affecting their markets, customers and operating conditions.  Some industries
are likely to be confronted with successive radical changes in the future, which mean that 
organizations will be compelled to develop an even greater capacity for change (or transformation,
as we call it).

In our view, the ways in which people in organizations cooperate and manage themselves as
well as the manner in which they are organized and led are key factors when it comes to the
efficiency of an organization and its ability to learn, adapt and create value.

We call this the “operating system for management and cooperation” or the “human interaction
operating system, HIOS.” Much like computers, business organizations consist of hardware, 
including equipment systems, buildings and means of production. The complex consisting of
management, social interaction, the processes through which hardware components interact
and interfaces with customers is very similar to an operating system. If the operating system 
fits well with the hardware, and if it doesn’t waste resources with unnecessary background 
applications, users – and thus customers – benefit from positive experiences, and system 
performance is optimal. 

Coverdale focuses on the goals of renewing and developing our clients’ “operating systems for
management and cooperation.” That is why this booklet begins with a brief introduction to the
concept. Following an overview of the Coverdale learning method, the workbook addresses two
subject areas: the topic of your Coverdale seminar, on the one hand, and the basic principles 
of cooperation and communication, on the other. The workbook then closes with a series of
worksheets as well as further information about Coverdale and our portfolio of services. 

We cordially invite you to read through this booklet, immerse yourself in the sections that are
important to you and make marginal notes. Use it as a reminder of the topics covered in your
Coverdale seminar and a means of refreshing your knowledge and experience. Clarify, question
and reflect upon relevant decision-making processes and behavior patterns with the aid of the
worksheets. 

We wish you the best of success. 

Your Coverdale-Team 

Specialists in Management and Cooperation
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