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Donaldson Michael C.: Erfolgreich verhandeln fur Dummies, 4. Auflage, Weinheim
2008.

Donohue, William A./Rogan, Randall G./Kaufman, Sanda (Hrsg.): Framing
Matters. Perspectives on Negotiation Research and Practice in Communication, 1.
Auflage, New York 2011.

Doody, Josh: Fearless Salary Negotiation — A Step-By-Step Guide to getting paid
what you’re worth, 1. Auflage, Leipzig 2015.

Douglas, Ann: Industrial Peacemaking, 1. Auflage, New York u.a. 1962.

Downs, Chuck: Over the Line. North Korea’S Negotiating Strategy, 1. Auflage,
Washington 1999.

Druckman, Daniel: Negotiations — Social-Psychological Perspectives, 1. Auflage,
Beverly Hills, London 1977.

Duckek, Katja: Okonomische Relevanz von Kommunikationsqualitdt in
elektronischen Verhandlungen, 1. Auflage, Wiesbaden 2010.

Dugay, Nicolas/de Parseval, Sophie/ Herenberg, Christelle: Devenez un
Champion de la Négociation. Avec la méthode REC: Résister, Engager, Conclure, 1.
Auflage, Genf 2019.

Duve, Christian/Eidenmdaller, Horst/Hacke, Andreas/Fries, Martin: Mediation
in der Wirtschaft. Wege zum professionellen Konfliktmanagement, 3. Auflage, Koln
2019.

Ebner, Noam/Coben, James/Honeyman, Christopher (Hrsg.): Assessing Our
Students Assessing Ourselves. Volume 3 in the Rethinking Negotiation Teaching
Series, 1. Auflage, Saint Paul, Minnesota 2012.

Ebner, Noam/Reynolds, Jen (Herausgeber): Star Wars and Conflict Resolution.
There are Alternatives to Fighting,1. Auflage, Saint Paul 2022.

Eckhard, Bjorn: Lernen in Vertragsbeziehungen. Eine empirische Untersuchung in
der Automobilindustrie, 1. Auflage, Wiesbaden 2008.

Edmduller, Andreas/Wilhelm, Thomas: Manipulationstechniken — Erkennen und
abwehren, 1. Auflage, Freiburg 2010.

Edmdller, Andreas/Wilhelm, Thomas: Manipulationstechniken — Erkennen und
abwehren, 5. Auflage, Freiburg 2020.

Eemeren, Frans H. van: Strategic Maneuvering in Argumentative Discourse, 1.
Auflage, Amsterdam/Philadelphia 2010.
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Effer-Uhe, Daniel/Mohnert, Alica: Psychologie fur Juristen, 1. Auflage, Baden-
Baden 2019.

Ehlich, Konrad u.a. (Hrsg.): The Discourse of Business Negotiation, 1. Auflage,
Berlin 1995 (Neuauflage ist von 2011).

Eidel, Ulrike/Tybussek, Barbara (Hrsg.): Konflikte 16sen —Verhandeln unter
Stress, 1. Auflage, Freiburg u.a. 2019.

Ekman, Paul: Emotions revealed — Understanding Faces and Feelings, 1. Auflage,
USA/UK 2004.

Elgstrom, Ole/ Jonsson, Christer (Hrsg.): European Eunion Negotiations,
Processes, Networks and Institutions, 1. Auflage, Abingdon, 1. Auflage, 2005
Ellison, Sharon Strand: Taking the War Out of Our Words. The Art of Powerful
Non-Defensive Communication, 3. Auflage, 2016 (1. Auflage 1998).

Elstermann, Patricia: Internationale handelsrechtliche Mediation.
Streitbeilegungsalternative mit schleichender Entwicklung zum Schiedsverfahren
2.0?, 1. Auflage, Baden Baden 2023.

Engel, Martin: Collaborative Law, 1. Auflage, Tibingen 2010.

Erbacher, Christian Eric: Grundziige der Verhandlungsfuhrung, 1. Auflage,
Zurich/Singen 2005.

Erbacher, Christian Eric: Grundzige der Verhandlungsfuhrung, 3. Auflage, Zurich
2010.

Erbacher, Christian Eric: Grundzuge der Verhandlungsfiihrung, 4. Auflage, Zirich
2018.

Ertel, Danny/Gordon, Mark: The Point of the Table. How to Negotiate when “Yes”
is not enough, 1. Auflage, Boston 2007.

Ertsey, Beatrix Alexandra: Nachverhandlung von Outsourcing-Vertrégen, 1.
Auflage, Wiesbaden 2008.

Espey, Jessica: Science in Negotiation. The Role of Scientific Evidence in Shaping
the United Nations Sustainable Development Goals, 2012 — 2015, 1. Auflage, cham
2023.

Falcao, Horacio: Value Negotiation. How to Finally get the Win-Win Right, 1.
Auflage, Singapore 2010.

Fatima, Shaheen/ Kraus, Sarit/ Wooldridge, Michael: Principles of Automated
Negotiation, 1. Auflage 2015, Cambridge 2015.
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Faure, Guy Olivier (Hrsg.): La Négociation: regard sur sa diversité, 1. Auflage,
Paris 2005.

Faure, Guy Olivier/Cede, Franz (Hrsg.): Unfinished Business. Why International
Negotiations Fail, 1. Auflage, Athens Georgia 2012.

Faure, Guy Olivier/Mermet, Laurent/Touzard, Hubert/Dupont, Christophe: La
Négociation. Situations — Proble”matiques — Applications, 1. Auflage, Paris 1998.
Faure, Guy Oliver/ Rubin, Jeffrey Z.. Culture and Negotiation, 1. Auflage,
Newbury Park/London/New Delhi 1993.

Faure, Guy Olivier/ Zartmann, 1. William (Hrsg.): Negotiating with Terrorists.
Strategy, tactics, and politics, 1. Auflage, London u.a. 2010.

Feeley, Kelly M./Sheehan, James A.: Mastering Alternative Dispute Resolution, 1.
Auflage, Durham North Carolina 2015.

Feinbier, Robert J.: Psycholinguistik in der Gesprachsfiihrung. Theorie und Praxis
einer psycholinguistischen Sprechaktanalyse, 1. Auflage, Wiesbaden 2015.
Feingold, Lainey: Structured Negotiation. A Winning Alternative to Lawsuits, 1.
Auflage, Chicago 2016.

Feingold, Lainey: Structured Negotiation. A Winning Alternative to Lawsuits, 2.
Auflage, Chicago 2021.

Felder, Raoul: Bare-Knuckle Negotiation — Savvy Tips and true stories from the
Master of Give- and- Take, New-Jersey, 2004.

Feldman, Yuval: The Law of Good People. Challenging States “Ability to Regulate
Human Behavior, 1. Auflage, Cambridge 2018.

Fells, Ray: Effective Negotiation. From Research to Results, 3. Auflage, Cambridge
2016.

Fells, Ray/Sheer, Noa: Effective Negotiation. From Research to Results, 4. Auflage,
Cambridge 2020.

Ferraro, Gary P.: The Cultural Dimension of International Business, 6. Auflage,
Boston u.a. 2010.

Ferrier, Oliver: Les techniques de négociation efficacies, 1. Auflage, Paris 2016.
Festinger, Leon: A Theory of Cognitive Dissonance, 1. Auflage, Stanford 1957.
Fichter, Christian (Hrsg.): Wirtschaftspsychologie fiir Bachelor, 1. Auflage, Berlin
2018.

Filzmoser, Michael: Simulation of Automated Negotiation, 1. Auflage, Wien 2010.
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Fischer, Jonas/Schneuwly, Anne Mirjam: Alternative Dispute Resolution, 1.
Auflage, Zirich 2021.

Fish, Stanley: Winning Arguments, 1. Auflage, New York u.a. 2016.

Fisher, Glen: International Negotiation. A Cross-Cultural Perspective, 1. Auflage,
Washington 1980.

Fisher, Roger/ Ury, William: Getting to Yes — Negotiating an Agreement Without
Giving In, 1. Auflage, Boston 1981.

Fisher, Roger/Brown, Scott: Getting Together — Building Relationships as We
Negotiate, 1. Auflage, Boston 1988.

Fisher, Roger/Ertel, Dany: Getting ready to Negotiate. The Getting To Yes
Workbook. A Step-by-Step Guide to Preparing for any Negotiation, 1. Auflage, New
York 1995 (2 Exemplare).

Fisher, Roger/Shapiro, Daniel: Beyond Reason — Using Emotions as You
Negotiate, 1. Auflage, London 2005 (2. Exemplar mit gedndertem Titel “Building
Agreement. Using Emotions As You Negotiate*, London 2007).

Fisher, Roger/ Sharp, Alan: Getting It Done. How to lead when you’re not in
charge, 1. Auflage, New York 1998.

Fisher, Roger/Ury, William/Patton, Bruce: Das Harvard-Konzept — Der Klassiker
der Verhandlungstechnik, 22. Auflage, Frankfurt 2006.

Fjellstrom, Daniella: International Business Negotiations. Factors that influence the
negotiation in head office subsidiary relationship in Japan and Corea. A case study
of Philips, 1. Auflage, ohne Ort 2005 (Kopie).

Fleming, Peter: The Negotiation Coach, 1. Auflage, London 2015.

Flick, Christian/Weber, Mathias: Der Best-Practice-Ratgeber fiir die
wirtschaftliche Verhandlungsfuhrung. Ein praxisorientierter Eink&ufer-Leitfaden zur
Steigerung der Verhandlungssouveranitat, 1. Auflage, Hamburg 2016.

Flick, Christian/Weber, Mathias: Konigsdisziplin: strategische
Verhandlungsfiihrung, 1. Auflage, Hannover 2017.

Flume, Peter/Mentzel, Wolfgang: Rhethorik, 4. Auflage, Freiburg 2019.

Folberg, Jay/Reynolds, Jennifer: Lwyer Negotiation. Theory, Practice, and Law,
4. Auflage, New York 2022.

Forghani, Foad: Tanz um die Macht. Geheimnisse der Verhandlungsfiihrung, 3.
Auflage, Minster 2013.
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Forsyth, Patrick: The little book of Negotiations. How to get what you want, 1.
Auflage. London 2023.

Fouraker, Lawrence Edward/Siegel, Sidney: Bargaining Behavior, 1. Auflage,
New York 1983.

Fowler, Clare E.: Rising Above Office Conflict. A Light-Haerted Guide fort he
Heavy-Hearted Employee, 1. Auflage, London 2023.

Frank-ERlinger, Sigrid: Mit Fragen fuhren, 2. Auflage, Freiburg 20109.

Freedman, Lawrence: Strategy: a history, 1. Auflage, Oxford, New York 2013.
Freund, James C.: Smart Negotiating, New York u.a. 1993.

Fried, Charles: Contract as Promise — A Theory of Contractual Obligation, 1.
Auflage, Cambridge (Mass.) 1981.

Frijda, Nico H.: The Emotions, 1. Auflage, Cambridge 1986.

Fritzsche, Thomas: Souveran verhandeln — Psychologische Strategien und
Methoden, 2. erganzte Auflage, Bern 2016.

Fritsche, Thomas/ Hoster, Thomas: Planen, Entwickeln, Verhandeln. Mit Soft
Skills in der Immobilienbranche, 1. Auflage, Wiesbaden 2017.

Ful3, Tanja: Negotiations with the Japanese. Overcoming Intercultural
Communication Hurdles, 1. Auflage, Stuttgart 2005.

Gaffal, Margit/Padilla Galvez, Jesus: Dynamics of Rational Negotiation. Game
theory, Language Games and Forms of Life, 1. Auflage, Cham 2023.

Galin, Amira: The World of Negotiation. Theories, Perceptions and Practice, 1.
Auflage, Singapur 2016 (entspricht 1. Auflage New Jersey 2015).

Galinsky, Adam/ Schweitzer, Maurice: Friend & Foe — When to Cooperate, When
to Compete, and How to Succeed at Both, 1. Auflage, New York 2015.

Gallucio, Mauro (Hrsg.): Handbook of International Negotiation. Interpersonal,
Intercultural, and Diplomatic Perspectives, 1. Auflage, Cham u.a. 2015.

Gamm, Frieder: Verhandlungen gewinnt man im Kopf - Erfolgreich
kommunizieren mit Neuro-Strategien, 3. Auflage, Miinchen 2015.

Gast, Wolfgang: Juristische Rhetorik, 5. Auflage, Heidelberg 2015.

Gates, Steven: The Negotiation Book — Your Definitive Guide to Successful
Negotiating, 2- Auflage, ohne Ort (USA) 2016.


http://www.wiwi.uni-siegen.de/contractgovernance/

Bibliothek der Forschungsgruppe Contract Governance und Contract Negotiation der

Universitat Siegen

Stand: 16.07.2024
http://www.wiwi.uni-siegen.de/contractgovernance/

244,

245.

246.

247.

248.

249.

250.

251.

252.

253.

254,

255.

256.

257.

258.

259.

Gates, Steve: The Negotiation Book — Your Definitive Guide to Successful
Negotiating, 3- Auflage, Hoboken 2023.

Gehrt, Jirka: Flexibilitat in langfristigen Vertragen. Eine 6konomische Analyse des
Nachverhandlungsdesigns bei PPP- Projekten, 1. Auflage, Wiesbaden 2009.
Geiger, Ingmar: Industrielle Verhandlungen. Empirische Untersuchung von
Verhandlungsmacht und —Interaktion in Einzeltransaktion und Geschaftsbeziehung,
1. Auflage, Wiesbaden 2007.

Geisler, Alexander: The Bluffer’s Guide to Negotiation, 1. Auflage, London 2008.
Gelfand, Michele: Rule Makers, Rule Breakers. How Tight and Loose Cultures
Wire Our World, 1. Auflage, New York 2018.

Gelfand, Michele J./Brett, Jeanne M. (Hrsg.): The Handbook of Negotiation and
Culture, 1. Auflage, Stanford 2004.

Genest, Marc A.: Negotiating in the Public Ey. The Impact of the Press on the
Intermediate — Range Nuclear Force Negotiations, 1. Auflage, Stanford 1995.
George, Alexander L.: Forceful Persuasion. Coercive Diplomacy as an Alternative
to War, 3. Auflage, Washington 1997 (1. Auflage 1991).

Ghauri, Pervez N./Ott, Ursula F./ Rammal, Hussain G.: International Business
Negotiations. Theory and Practice, 1. Auflage, Cheltenham 2020.

Gifford, Donald G.: Legal Negotiation. Theory and Practice, 2. Auflage, St. Paul
2007 (1. Auflage 1989).

Gigerenzer, Gerd: Risiko. Wie man die richtigen Entscheidungen trifft, 3. Auflage,
Miinchen 2022 (1. Auflage 2013).

Gigerenzer, Gerd: Bauchentscheidungen. Die Intelligenz des Unbewussten und die
Macht der Intuition, 14. Auflage, Miinchen 2007.

Gilovich, Thomas/Griffin, Dale W./ Kahneman, Daniel (Hrsg.): Heuristics and
Biases. The Psychology of Intuitive Judgements, 1. Auflage (13. Druck), New York
2002 (Druck 2013).

Gino, Francesca: Sidetracked — Why Our Decisions Get Derailed and How We Can
Stich to the Plan, 1. Auflage, Boston 2013.

Givens, David: Die Macht der Korpersprache — Menschen lesen im Beruf, 2.
Auflage, Miinchen 2012.

Glasgow, Helen: 100 Effective Persuasion Techniques, 1. Auflage, Milton Keynes
2017.


http://www.wiwi.uni-siegen.de/contractgovernance/

Bibliothek der Forschungsgruppe Contract Governance und Contract Negotiation der

Universitat Siegen

Stand: 16.07.2024
http://www.wiwi.uni-siegen.de/contractgovernance/

260.

261.

262.

263.

264.

265.

266.

267.

268.

269.

270.
271.

272.
273.

274.

275.
276.

Glick, Leslie Alan: Multilateral Trade Negotiations. World Trade After the Tokyo
Round, 1. Auflage, Totowa NJ 1984.

Goh, Cee Chen: Negotiating with the Chinese, 1. Auflage, Hants/ Brookfield 1996.
Goldberg, Stephen B./Brett, Jeanne M./Blohorn-Brenneur, Beatrice; with
Rogers, Nancy H.: How Mediation Works. Theory, Research and Practice, 1.
Auflage, Bingley (UK) 2017.

Goldberg, Stephen B./Sanders, Frank E.A./ Rogers, Nancy H./Rudolph Cole,
Sarah: Dispute Resolution. Negotiation, Mediation, Arbitration, and other
Processes, 7. Auflage, New York 2020.

Goldman, Barry: The Science of Settlement. Ideas for Negotiators, 1. Auflage,
(ohne Ortsangabe) 2008.

Goldman, Barry M./Shapiro, Depra L. (Hrsg.): The Psychology of negotiations
in the 21 Century Workplace — New Challenge and New Solutions, 1. Auflage, New
York 2012.

Gottert, Karl-Hein: Mythos Redemacht. Eine andere Geschichte der Rhetorik, 2.
Auflage, Frankfurt 2015.

Gréaf, Fabian: Das Gebot fairen Verhandelns beim Abschluss eines
arbeitsrechtlichen Aufhebungsvertrags, 1. Auflage, Berlin u.a. 2021.

Graefe, Lea: Schwierigkeiten bei Vertragsverhandlungen mit China, 1. Auflage,
Saarbriicken 2016 (2x).

Green, Allan: Asking the Right Questions — Secrets of Power Negotiating and Sales
Techniques for Sales People, 1. Auflage, 2015 Deutschland.

Greenblatt, Stephen: Shakespearean Negotiations, 1. Auflage, Oxford 1988.
Greenstone, James L.: The Elements of Police Hostage and Crisis Negotiations.
Critical Incidents and How to Respond to Them, 1. Auflage, Binghamton NY 2005.
Greiter, Ivo: Kreativitat bei Verhandlungen und im Alltag, 2. Auflage, Wien 2023.
Gu, Weixia: Dispute Resolution in China. Litigation, Arbitration, Mediation and
their Interactions, 1. Auflage, London, New York 2021.

Guedj, Jean-Paul: Les 50 régles d’or de la négociation, Paris 2012 (2. Exemplar
2017).

Guedj, Jean-Paul: Negocier avec succes, 1. Auflage, Levallois-Perret 2015.
Gunia, Brian C.: The Bartering Mindset. A Mostly Forgotten framework for
Mastering Your Next Negotiation, 1. Auflage, Toronto 2019 (paperback 2022).
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Guth, Stephen R.: The Contract Negotiation Handbook: An Indispensable Guide
for Contract Professionals, 1. Auflage, Morrisville (North Carolina) 2008.

Habbe, Julia Sophia: Frauen und Verhandlungserfolg. Eine Einfiihlung in Female
Negotiation Strategies, 1. Auflage, Wiesbaden 2019.

Habeeb, William Mark: Power and Tactics in International Negotiation. How Weak
Nations Bargain with strong Nations, 1. Auflage, Baltimore 1988.

Hadyvi, Rafik/ Reyhan, Aydogan/ Ito, Takayuki/ Arisaka, Ryuta (Hrsg.): Recent
Advances in Agent — Based Negotiation: Applications and Competition Challenges,
1. Auflage, Singapure 2023 (2x).

Haft, Fritjof: Juristische Rhetorik, 8. Auflage, Freiburg 2009.

Haft, Fritjof: Verhandlung und Mediation — Die Alternative zum Rechtsstreit, 2.
Auflage, Miinchen 2000.

Haft, Fritjof: Der Verhandlungs-Manager. Anleitung zum strukturierten
Verhandeln, 1. Auflage, Munchen 20009.

Haft, Fritjof/Schlieffen, Katharina Grafin von (Hrsg.): Handbuch Mediation, 3.
Auflage, Miinchen 2016.

Héagg, Goran: Die Kunst Giberzeugend zu reden — 44 kleine Lektionen in praktischer
Rhetorik, 1. Auflage, Miinchen 2003.

Haggenmuller, Sandra: Negotiation and its Changing Environment, 1. Auflage,
Hamburg 2023.

Halifa, Yves: La Négociation au Quotidien. L art des victoires sans vaincus, 1.
Auflage, Brissel 2021.

Hall, Edward T./Reed Hall, Mildred: Understanding Cultural Differences
Germans — French — Americans, 1. Auflage, Boston 1990.

Hall, Lavinia (Hrsg.): Negotiation Strategies for Mutual Gain, 1. Auflage, Seven
Oaks Cal. 1993 (2 Exemplare).

Hallam, Movius/ Susskind, Lawrence: Built to Win. Creating a World — Class
Negotiating Organization, 1. Auflage, Boston Mass. 2009 (mit Widmung von
Susskind).

Haller, Carl Ludwig von: Geheime Geschichte der Rastatter
Friedensverhandlungen, Nachdruck der 1. Auflage 1799.

Halpern, Ann: Negotiating Skills, 1. Auflage, London 1992.
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Hames, David S.: Negotiation. Closing Deals, Settling Disputes and Team
Decisions, 1. Auflage, Thousand Oaks 2012.

Hampson, Fen Osler with Hart, Michael: Multilateral Negotiations. Lessons from
Arms Control, Trade, and the Enviroment, 1. Auflage, Baltimore, London 1999
(hardcover 1995).

Hansen, Patrick Henry: From Great Moments in History. Sales-Side Negotiation.
Negotiation Strategies for Modern-Day Sales People, 4. Auflage, Utah 2012.
Harper, Richard/Randall, Dave/Sharrock, Wes: Choice. The Sciences of Reason
in the 21% Century: A Critical Assessment, 1. Auflage, Cambridge 2016.
Harrington, Joseph E.: Games, Strategies and Decision Making, 2. Auflage, New
York 2015.

Hartig, Willfred: Modernes Verhandeln, 1. Auflage, Heidelberg 1995.

Hartig, Willfred P. E./Hartig, Willfred B.: Moderne Gestologie, 1. Auflage,
Neckargemund 2010.

Harvard Business Essentials: Negotiation, 1. Auflage, Boston, 2003.

Harvard Business Manager: Deal! Erfolgreich verhandeln — gewinnen mit Stil,
Heft April 2021.

Harvard Business Press (Hrsg.): Harvard Business Essentials — Negotiation,
Boston 2003.

Harvard Business Review Press (Hrsg.): HBR’S 10 Must Reads on Negotiation,
1. Auflage, Boston 2019 (+ 2. Exemplar).

Héausel, Hans-Georg: Kauf mich! — Wie wir zum Kaufen verfiihrt werden, 1.
Auflage, Freiburg 2013.

Haug, Andreas: Success Factors of Negotiations, 1. Auflage, (ohne Ort) 2016.
Hauser, Birgit/Beck, Henning: Souveran verhandeln auf Augenhdhe. Das GRASP
Experiment, 1. Auflage, Waldneukirchen (A) 2013.

Heeper, Astrid/Schmidt, Michael F.: Erfolgreich Verhandeln — Sich gut
vorbereiten — gekonnt abschlieRRen, 4. Auflage, Berlin 2013.

Hefner, Manuel: Chosing and Optimising Negotiation Modes, 1. Auflage, Hamburg
2023.

Heinrichs, Jay: Thank You for Arguing. What Aristotle, Lincoln and Homer

Simpson can teach us about the art of persuasion, 3. Auflage, New York 2017.
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Helmhold, Marc: Verhandlungen gewinnen. Konzept Methoden und Tools, 1.
Auflage, Wiesbaden 2023.

Helmhold, Marc/ Dathe, Tracy/ Hummel, Florian: Erfolgreiche Verhandlungen.
Best-in-Class Empfehlungen fur den Verhandlungsdurchbruch, 1. Auflage,
Wiesbaden 2019 (3 Exemplare).

Hemmecke, Jeannette/ Kronberger, Nicole: Verhandlungskompetenzen
trainieren, 1. Auflage, Goéttingen 2016.

Herbst, Uta: Praferenzmessung in industriellen Verhandlungen, 1. Auflage,
Wiesbaden 2007.

Herzlieb, Heinz-Jurgen: Erfolgreich verhandeln und argumentieren, 1. Auflage,
Berlin 2000.

Hesse, Jurgen/ Schrader, Hans Christian: Praxisbuch Small Talk.
Gesprachseréffnungen, Themen, rhetorische Tricks, 1. Auflage, Frankfurt am Main
2003 (2 Exemplare).

Heus, Geurt Jan de: Mastering the Art of Negotiation — Seven Guides for Creating
Your Journey, 1. Auflage, Amsterdam 2017.

Heussen, Benno/Pischel, Gerhard (Hrsg.): Handbuch Vertragsverhandlung und
Vertragsmanagement, 4. Auflage, Koln 2014.

Heussen, Benno/Pischel, Gerhard (Hrsg.): Handbuch Vertragsverhandlung und
Vertragsmanagement, 5. Auflage, Koln 2021.

Heyde, Anke von der/ Linde, Boris von der: Gesprachstechniken fir
Fuhrungskrifte — Methoden und Ubungen zur erfolgreichen Kommunikation, 3.
Auflage, Planegg 20009.

Hinshaw, Art/Kupfer Schneider, Andra/Cole, Sarah Rudolph (Hrsg.):
Discussions in Dispute Resolutions, 1. Auflage, Oxford 2021.

Hirschsteiner, Gunter: Einkaufsverhandlungen, 1. Auflage, Miinchen 2002.
Hodgson, Jane: Thinking on Your Feet in Negotiations. Rapid Response Tactics, 2.
Auflage, London 2000.

Holzle, Gerrit: Verstrickung durch Desinformation. Eine rechtsdogmatische
Auseinandersetzung auf Grundlage einer 6konomischen Analyse im Recht, 1.
Auflage, Tubingen 2012.
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Desk Reference Volume 1, 1. Auflage, St. Paul 2017.

Honeyman, Christopher/ Kupfer Schneider, Andrea (Hrsg.): The Negotiator’s
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Behavior, 1. Auflage, Cheltenham 2012.

Huther, Gerald: Biologie der Angst. Wie aus Stress Gefiihle werden. 13. Auflage,
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Ishikawa, Brendon/Curtis, Dana: Appellate Mediation. A Guidebook for
Attorneys and Mediators, 1. Auflage, Chicago 2015.
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Practitioner Approach, 3. Auflage, New Jersey 2014.
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von Baynes 1923, des Originals Zirich 1921)

Jung, Stefanie/ Krebs, Peter: Die Vertragsverhandlung - Taktische, strategische
und rechtliche Elemente, 1. Auflage, Wiesbaden 2016.
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and Negotiations, 2. Auflage, Balti (Moldau) 2017.
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Auflage, Dordrecht, Heidelberg, London, New York, 2010.

Kilmann, Ralph H.: Mastering the Thomas-Kilmann Conflict Mode Instrument -
TKI-, 1. Auflage, Newport 2023.

Kissinger, Henry: Diplomacy, 1. Auflage, New York u.a. 1994.
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LeoGrande, William M./Kornbluh, Peter: Backchannel to Cuba. The hidden
History of Negotiations between Washington and Havanna, aktualisierte Auflage,
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Luchi, Roberto//Zamprile, Alejandro/ Luzuriaga, Nicholas: El arte de la
Negociacion, 1. Auflage, Buenos Aires 2011.
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Auflage, New York 2007.

Mandal, Manas K./Awashthi, Avinash (Hrsg.): Understanding Facial Expressions
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McMains, Michael J./ Mullins, Wayman C.: Crisis Negotiations — Managing
Critical Incidents and Hostage Situations in Law Enforcement and Corrections, 6.
Auflage, New York 2014.

McMains, Michael J./ Mullins, Wayman C./ Young, Andrew T.: Crisis
Negotiations — Managing Critical Incidents and Hostage Situations in Law

Enforcement and Corrections, 5. Auflage, New York 2021.
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485.

486.

487.

488.

4809.

490.

491.

492.

493.

494,

495.

496.

497.

498.

490.

Medvec, Victoria H.: Negotiate Without Fear. Strategies and Tools t Maximize
Your Outcomes, 1. Auflage, Hoboken 2021.

Mehrabian, Albert: Silent Messages. Implicit Communication of Emotions and
Attitudes, 2. Auflage, Belmont 1981.

Mehring, Florian W.: Die Hohe Schule der Kriegskunst bei
Geschaftsverhandlungen, 1. Auflage, Hamburg 2017.

Meier, Dominik: Tauschung und Manipulation im Privatrecht, 1. Auflage, Tlbingen
2022,

Meister, Christoph: Verhandlungsneigung — Konstrukt, einflussfaktoren, Relevanz,
1. Auflage, Hamburg 2014.

Melchior, Hans Werner: Verhandlungstechniken im Vergleich. Das Harvard-
Konzept und das Modell Matthias Schranners, 1. Auflage, Norderstedt 2010 (2
Exemplare).

Menkel-Meadow, Carrie: Negotiation. A Very Short Introduction, 1. Auflage,
Oxford, 2022.

Menkel-Meadow, carrie J./ Kupfer Schneider, Andrea/ Porter Love, Lela:
Negotiation. Processes flr Problem Solving (Hrsg.), 3. Auflage, New York 2021
Menkel-Meadow, Carrie/ Wheeler, Michael:  What’s Fair — Ethics for
Negotiation, 1. Auflage, San Francisco 2004.

Merlone, Ugo: Negaziare in modo effcace, Strumente e Tecniche, 1. Auflage,
Bologna 2015.

Merrills, John/Brabandere, Eric de: Merrills” International Dispute Settlement, 7.
Auflage, Cambridge 2022.

Mery, Marwan: Manuel de négociation Complexe — Menaces, mensonges,
insultes....méthodes et techniques pour faire face a toute situation, 1. Auflage, Paris
2013.

Mery, Marwan : Négociation Complexe. Manuel de resolution de conflits
difficiles,1. Auflage, Paris 2022.

Mery, Marwan/ Combalbert, Laurent: Dans la Peau de Deux Négociateurs
d’Elite, 1. Auflage, Paris 2017.

Meunier, Sophie : Trading Voices. He European Union in International Commercial
Contracts, 1. Auflage, Princeton 2005.
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508.

504.

505.
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507.

508.

509.

510.

o11.

512.

513.

514.

515.

Meyer, Erin : The Culture Map. Decoding how people think, lead, and get things
done across cultures, 1. Auflage, New York 2014 (Print 2022).

Meynardi, Marc : Réussir vos négociations en Chine, 1. Auflage, La Plaine Saint
Denis 2011.

Micholka-Metsch, Jutta/ Metsch, Marc-Christopher : Strategien flr die deutsch-
chinesische Geschaftsbeziehung, Erfolgreich verhandeln und Konflikte losen, 1.
Auflage, Wiesbaden 2015.

Miller, Jason: Influencing Human Behavior, 1. Auflage, ohne Ort (USA), 2019.
Milling, Hanna: Storytelling — Konflikte I6sen mit Herz und Verstand, 1. Auflage,
Frankfurt aM 2016.

Mlodinow, Leonard: Sublimal. How Your Unconscious Mind Rules Your
Behavior, 1. Auflage, New York 2012.

Mnookin, Robert H./Peppet, Scott R./Tulumello, Andrew S.: Beyond Winning:
Negotiating to Create Value in Deals and Disputes, 1. Auflage, Cambridge (Mass.)
2004. (1. Druck 2000).

Mnookin, Robert H./Susskind, Lawrence E. with Foster, Pacey C. (Hrsg.):
Negotiating on Behalf of Others, 1. Auflage, Thousand Oaks (Ca.) 1999.

Mnookin, Robert H.: Bargaining with the Devil, 1. Auflage, New York 2010.
Moal-Ulvoas, Gaélle: Business Negotiation, 1. Auflage, Louvain-la-Neuve 2014,
Moffitt, Michael L./Bordone, Robert C.: The Handbook of Dispute Resolution, 2.
Auflage, San Francisco 2005.

Moor, Georg: Verhandlung macht erfolgreich. Wie Du Deinen Willen durchsetzt,
1. Auflage, Hamburg 2021.

Moore, Don A./Bazerman, Max H.: Decision Ledership. Empowering others to
Make Better Choices, 1. Auflage, New Haven und London, 2022.

Morais, Danielle Costa/ Fang, Liping (Hrsg.): Group Decision and
Negotiation.Methodical and Practical Issues. 22" International Conference on Group
Decision and Negotiation, GDN 2022, 1. Auflage, Cham 2022.

Morello, Davide: Negotiating Culturally Intelligent. The Impact of Cultural
Intelligence on Intercultural Negotiations, Master’s Thesis, Copenhagen Business
School, Kopenhagen 2020.

Morley, lan/ Stephenson, Geoffrey: The Social Psychology of Bargaining, 1.
Auflage, Birkenhead 1977.
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519.
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521.
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524,

525.

526.

527.

528.
529.

530.

531

532.

Morrison, Terri/ Conaway, Wayne A.: Kiss, Bow or Shake Hands, 2. Auflage,
Avon (MA) 2006.

Movius, Hallam/ Susskind, Lawrence: Built to Win, 1. Auflage, Boston 2009.
Miller, David: Vertragsmanagement flr Architekten und Ingenieure, 1. Auflage,
Kdln 2012.

Miiller, Meike: Killerphrasen... und wie Sie gekonnt kontern, 1. Auflage, Frankfurt
aM 2003.

Miller, Stefan/ Gelbrich, Katja: Interkulturelle Kommunikation, 1. Auflage,
Minchen 2014.

Murnighan, Keith J.: Bargaining Games — A new approach to strategic thinking in
negotiations, 1. Auflage, New York 1992.

Muthoo, Abhinay: Bargaining Theory with Applications, 1. Auflage, Cambridge
1999 (Reprint 2002).

Nagler, Georg: Verhandlungswissenschaft. Grundlagen — Strategie — Taktik, 1.
Auflage, Stuttgart 2022.

Nalebuff, Barry: Split the Pie. A Radical New Way to Negotiate, 1. Auflage, New
York 2022.

Napel, Stefan: Bilateral Bargaining. Theory and Applications, 1. Auflage, Berin,
Heidelberg 2002.

Narlikar, Amrita (Hrsg.): Deadlocks in Multilateral Negotiations. Causes and
Solutions, 1. Auflage, Cambridge u.a. 2010.

Narlika, Amrita/ Narlika, Aruna: Bargaining with a Rising India. Lessons from
the Mahabharata, 1. Auflage, Oxford 2014.

Nasher, Jack: DEAL! Du gibst mir, was ich will, 1. Auflage, Minchen 2015.
Navarro, Joe, Menschen lesen: Ein FBI-Agent erklart, wie man Koérpersprache
entschlisselt, 1. Auflage, Miinchen 2010.

Nazari, Mehrad: Enlightened Negotiation. 8 Universal Laws to Connect, Create and
Prosper, 1. Auflage, New York 2016.

Neale, Margaret A./ Lys, Thomas Z.: Getting (More of) What You Want. How the
Secrets of Economics & Psychology Can Help You Negotiate Anything in Business
& Life, 1. Auflage, London 2015.

Neumann, John von/Morgenstern, Oskar: Theory of Games and Economic
BehaviorNachdruck der 1. Auflage, Princeton 1953.
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535.

536.

537.

538.

539.

540.

541.

542.

543.

544,

545.

546.

547.

548.

Nierenberg, Gerald I: The Art of Negotiating, 1. (paperback) Auflage, New York
u.a. 1984 (Originalauflage 1968) (2 Exemplare).

Nierenberg, Gerard 1./ Calero, Henry H.: The New Art of Negotiating - How to
Close Any Deal, 1. Auflage, Garden City Park 2009.

Noesner, Gary: Stalling for Time. My Life as an FBI Hostage Negotiator, 1. Auflage
New York 2010 (paperback 2018).

Novotny, Valentin: Agil Verhandeln mit Telefon, E-Mail, Video, Chat & Co. Die
Toolbox mit Strategien, mit Verhaltenstipps und Erfolgsfaktoren, 1. Auflage,

Ober, Jan: Preisbildung von Arzneimitteln nach dem
Arzneimittelmarktneuordnungsgesetz, 1. Auflage, Hamburg 2021.

O’ Brien, Jonathan: Negotiation for Purchasing Professionals, 1. Auflage, London
2013.

O’ Brien, Jonathan: Negotiation for Procurement Professionals, 2. Auflage,
London 2016.

O’ Brien, Jonathan: Negotiation for Procurement Professionals, 3. Auflage,
London 2020.

Oehlschlager, Patricia: Future Perspectives on Business Negotiations, 1. Auflage,
Hamburg 2022.

Olekalns, Mara/Adair, Wendi L. (Hrsg.): Handbook of Research on Negotiation,
1. Auflage, Cheltenham 2013.

Opresnik, Marc: Die Geheimnisse erfolgreicher Verhandlungsfihrung — Besser
verhandeln in jeder Beziehung, 2. Auflage, Berlin, Heidelberg 2013.

Osler Hampson, Fen/ Har, Michael: Multilateral Negotiations. Lessons from Arms
Control, Trade, and the Environment, 1. Auflage 1995, Baltimore 1999.

Ott, Edward E.: 50 dialektische Argumentationsweisen und Kunstgriffe, um bei
rechtlichen Auseinandersetzungen Recht zu behalten, 1. Auflage, Basel 1990.
Ozon, Catherine/ Toquebiau, Marc: PRO en Négociation commerciale, 1.
Auflage, Paris 2018.

Panas, Jerold: Asking — A 59-Minute Guide to Everything Board Members,
Volunteers, and Staff Must Know to Secure the Gift, 1. Auflage, Medfield 2017.
Pappi, Franz Urban/Riedel, Eibe/Thurner Paul W./Vaubel, Roland (Hrsg.): Die

Institutionalisierung internationaler Verhandlungen, 1. Auflage, Frankfurt 2004.
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557.

558.

559.

560.

561.

562.

563.

564.
565.

Parker, Priya: The Art of Gathering. How We Meet and Why it Matters, 1. Auflage,
New York 2018.

Patterson, Kelly/Grenny, Joseph/McMillan, Ron/Switzler, Al: Crucial
Conversations — Tools for Talking when Stakes are high, 2. Auflage Mc GrawHill
2012.

Pelerin, Gaetan: Mindful Negotiation, 1. Auflage, New York 2021.

Pesch, Madita Amelie: “Standing on the Shoulders of Giants”: The Case of
Negotiation Research, 1. Auflage, Hamburg 2021.

Pesic, Martina: Emotionen in Verhandlungen, 1. Auflage, Hamburg 2016 (2
Exemplare).

Peters, Edward: Strategy and Tactics in Labor Negotiations, 1. Auflage, New
London Connecticut 1955.

Pfeiffer, Christoph: Game Theory — Successful Negotiation in Purchasing.
Requirements, Incentives and Awards, 1. Auflage 2023.

Pfetsch, Frank R.: Negotiating Political Conflicts, 1. Auflage, New York 2007
(reprint).

Pfister, Hans-Rudiger/Jungermann, Helmut/Fischer, Katrin: Die Psychologie
der Entscheidung, 4. Auflage, Berlin 2017.

Pfromm, René: Effektiver verhandeln — Strategien und Taktiken fir Anwalte, 1.
Auflage, Bonn 2016.

PfUtzenreuter, Jorg/ Veitengruber, Thomas: Die Everest — Methode.
Professionelles Verhandeln fiir Ein- und Verké&ufer, 1. Auflage, Konstanz 2015.
Phillips, Clay: Getting Started as a Mediator. The Seven Steps for Starting and
Buiding a Successful Mediation Practice, 1. Auflage, (ohne Ort) 2017.

Phipps, Mike/Tipper, Frances: 21 Dirty Tricks in Negotiation, 1. Auflage, (ohne
Ort) 2016

Pick, Ina: Das anwaltliche Mandantengesprach, 1. Auflage, Frankfurt a.M. u.a.
2015.

Pillar, Paul R.: Negotiating Peace. War Termination as a Bargaining Process.
(Nachdruck) 1. Auflage, Princeton 1983.

Pilon, Mary: The Monopolists, 1. Auflage, New York u.a. 2015.

Pinet, Angelique: The Negotiation Phrase Book — 250 Effective Phrases for
Personal and Professional Business, 1. Auflage, 2011 USA.
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566.
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568.

569.

570.

S571.

572.

573.

574,

S575.

576.

S77.
578.

579.

580.

581.

Pizer, Stuart A.: Building Bridges. The Negotiation of Paradox in Psychoanalysis,
1. Auflage, New York 1998.

Plantey, Alain: La Negociation Internationale au XXle Siecle, 1. Auflage
(Neudruck), Paris 2002.

P6hm, Matthias: Nicht auf den Mund gefallen — So werden Sie schlagfertig und
erfolgreicher, 1. Auflage, Landsberg am Lech 1998.

Poschl, Iris: Ambidextrous Negotiation Behavior. Conceptualization and Effects, 1.
Auflage, Hamburg 2021.

Pohl, Rudiger F. (Hrsg.): Cognitive Illusions. A Handbook on Fallacies and Biases
in Thinking, Judgement and Memory, 1. Auflage, New York 2004

Pohl, Rudiger F. (Hrsg.): Cognitive Illusions. A Handbook on Fallacies and Biases
in Thinking, Judgement and Memory, 3. Auflage, New York 2022.

Ponschab, Reiner/Schweizer, Adrian: Schliisselqualifikationen: Kommunikation
— Mediation — Rhetorik — Verhandlung — Vernehmung, 1. Auflage, Kdln 2008
Ponschab, Reiner/Schweizer, Adrian: Kooperation statt Konfrontation. Neue
Wege anwaltlichen Verhandelns, 2. Auflage, Kéln 2010.

Portner, Jutta: Besser Verhandeln — Das Trainingsbuch, 4. Auflage, Offenbach
2015.

Portner, Jutta: Flexibel Verhandeln. Die vier Félle der NEGO — Strategie, 1.
Auflage, Offenbach 2017.

Pottgieter, Jan: Negotiation Your Hottest Currency. Expert Secrets to Ethically
Getting the Best Deal Every Time, 1. Auflage, Amazon 2019.

Powell, Mark: International Negotiations, 1. Auflage, UK 2012,

Pratsch, Stephanie: The Role of Aspirations in Negotiation, 1. Auflage, Hamburg
2016.

Presman, Gavin: Negotiation — How to Craft Agreements that Give Everyone More,
1. Auflage, UK 2016.

Preul3, Melanie: New Perspectives on Negotiation Styles, 1. Auflage, Hamburg
2018.

Prittwitz, Volker von (Hrsg.): Verhandeln und Argumentieren — Dialog, Interessen
und Macht in der Umweltpolitik, 1. Auflage, Opladen, 1996.
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583.

584.
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586.
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591
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593.

594.

595.

596.

Proksch, Stephan: Konfliktmanagement in Unternehmen. Mediation und andere
Methoden fir Konflikt- und Kooperationsmanagement am Arbeitsplatz, 2. Auflage,
Berlin u.a. 2014.

Pruitt, Dean G., Negotiation Behavior, 1. Auflage, New York u.a. 1981(2
Exemplare).

Pruitt, Dean G./Carnevale, Peter J.: Negotiation in Social Conflict, 1. Auflage,
Pacific Grove (Ca). 1993.

Pruitt, Dean G./Kim, Sung Hee: Social Conflict: Escalation, Stalemate, and
Settlement, Nachdruck der 3. Auflage, New York 2004.

Przybylski, Frank: Erfolgreiche Verhandlungen mit dem 3D — Effekt, 1. Auflage,
Wiesbaden 2018.

Puchol, Luis/ Puchol, Isabel: El Libro de la Negociacion, 4. Auflage, Spanien (ohne
Ort) 2014.

Putnam, Linda L./Roloff, Michael E.: Communication and Negotiation, 1.
Auflage, Newbury Park u.a. 1992.

Puttjer, Christian/Schnierda, Uwe: Die heimlichen Spielregeln der Verhandlung —
So trainieren Sie Ihre Uberzeugungskraft, 1. Auflage, Frankfurt a.M. 2007.

Puttjer, Christian/Schnierda, Uwe: Die heimlichen Spielregeln der Verhandlung —
So trainieren Sie ihre Uberzeugungskraft. 2. Auflage, Frankfurt a.M. 2010.

Rabe, Christine Susanne/Wode, Martin: Mediation — Grundlagen, Methoden,
rechtlicher Rahmen, 1. Auflage, Heidelberg 2014.

Raiffa, Howard/Richardson, John/Metcalfe, David: Negotiation Analysis — The
Science and Art of Collaborative Decision Making, 1. Auflage, Cambridge (Mass.)
2007.

Raiffa, Howard: The Art and Science of Negotiating, 1. Auflage, Cambridge
(Mass.) 1982.

Rana, Yadvinder S.: The 4ps Framework. Advanced Negotiation and Influence
Strategies for Global Effectiveness, 1. Auflage, North Charleston 2014.

Raue, Martina/Lermer, Eva/Streicher, Bernhard (Hrsg.): Psychological
Perspectives on Risk and Risk Analyses, 1. Auflage, Cham 2018.

Regelsberger, Ferdinand: Die Vorverhandlungen bei Vertrdgen. Angebot,
Annahme, Traktate, Punktation nebst der Lehre von der Versteigerung und der
Auslobung, 1. Auflage (fotomechanische Reproduktion), Weimar 1868.
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607.
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6009.

610.
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612.

613.

Reinhard, Janine: Normative Argumente in EU-Vertragsverhandlungen — Das
bessere Argument als Verhandlungsressource? 1. Auflage, Baden-Baden 2014.
Rentzsch, Hans-Peter: Kundenorientiert verkaufen im technischen Vertrieb, 5.
Auflage, Wiesbaden 2013.

Requejo, William Hernandez/ Graham, John L.: Global Negotiation — The New
Rules, 1. Auflage, New York/ Basingstoke 2008.

Richardson, Jerry: The Magic of Rapport. How You Can Gain Personal Power in
Any Situation, 2. Auflage, Capitola CA 2000.

Risse, Jorg: Wirtschaftsmediation, 2. Auflage, Miinchen 2022.

Robert, Maryse: Negotiating NAFTA. Explaining the Outcome in Culture, textiles,
Autos, and Pharmaceuticals, 1. Auflage, Toronto 2000.

Roche, Didier: 45 TACTIQUES DE NEGOCIATION en 45 situations dialogues
commentés, 1. Auflage, La Plaine Saint Denis 2019.

Roche, Didier: QCM. Vente et négociation. Apprendre et performer, 1. Auflage,
Saint Denis 2022.

Rock, Hermann. Erfolgreiche Verhandlungsfiihrung mit dem Driver Seat Konzept,
1. Auflage, Wiesbaden 2019.

Rockmann, Kevin W./Langfred, Claus W./Cronin, Mathew A.: Negotiation.
Moving from Conflict to Agreement, 1. Auflage, Thousand Oaks 2020
(Verlagsangabe 2021)

Roeder, Larry Winter/Simard Albert: Diplomacy and Negotiation for
Humanitarian NGOs, 1. Auflage, New York 2013.

Romermann, Volker (Hrsg.): Vertrédge (neu) verhandeln in Zeiten von Corona, 1.
Auflage, Miinchen 2020.

Rogers, Carl R./Farson, Richard E.: Active Listening, 1. Auflage, Chicago 2015.
Rosen, David: 99 Negotiation Strategies, 1. Auflage, New York 2016 (2 x).
Rosner, Siegfried/Winheller, Andreas: Mediation und Verhandlungsfiihrung —
Theorie und Praxis des wertschopfenden Verhandelns nicht nur in Konflikten, 1.
Auflage, Minchen 2012.

Rosner, Siegfried/Winheller, Andreas: Mediation und Verhandlungsfiihrung —
Theorie und Praxis des wertschopfenden Verhandelns, 2. Auflage, Bade Baden 2022.
Rosner, Siegfried/Winheller, Andreas: Gelingende Kommunikation — revisited, 5.
Auflage, Augsburg, Miinchen 2019.
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617.
618.

619.
620.

621.

622.

623.

624.

625.
626.

627.

628.

629.

630.

631.

Ross, George H.: Trump Style Negotiation. Powerful Strategies and Tactics for
Mastering every Deal, 1. Auflage, Hoboken NJ 2006 (2x).

Rossitter, Tony: Effective Negotiations — in easy steps, 1. Auflage, Warwickshire
2013.

Roth, Alvin E.: Game-theoretic models of bargaining, 1. Auflage, Cambridge 1985
(reprint 2005).

Roth, Maximilian: Menschen Lesen Wie ein Detektiv, 1. Auflage, Gifhorn, 2018.
RothfuR, Daniel: Einfluss von  Personlichkeitsmerkmalen auf das
Verhandlungsverhalten und —ergebnis, 1. Auflage, Lohmar/Kéln 2017.

Rothschild, Susanne Giselle: Negotiation Skills, USA/Canada 2015

Rubin, Jeffrey Z./Brown, Bert R.: The Social Psychology of Bargaining and
Negotiation, 1. Auflage, New York 1975 (2 Exemplare).

Ruede-Wissmann, Wolf: Satanische Verhandlungskunst und wie man sich dagegen
wehrt, 4. Auflage, Miinchen 1998.

Ruppert, Andrea/Voigt, Martina: Verhandlungsstrategien und
Verhandlungstaktiken in Gehaltsverhandlungen, Working Paper Business and Law
No. 6, Frankfurt University of Applied Sciences, Frankfurt 2014.

Salacuse, Jeswald W.: Making Global Deals — What Every Executive Should Know
About Negotiating Abroad, 1. Auflage, New York 1991.

Salacuse, Jeswald W.: Negotiating Life — Secrets of Everyday Diplomacy and
Dealmaking, 1. Auflage, Basingstoke 2013.

Salacuse, Jeswald W.: The Global Negotiator, 1. Auflage, New York 2003.
Salacuse, Jeswald W.: Real Leaders Negotiate! Gaining, Using, and Keeping the
Power to Lead Through Negotiation, 1. Auflage, New York 2017.

Salewski, Wolfgang: Die Kunst des Verhandelns. Motive erkennen — erfolgreich
kommunizieren, 2. Auflage, Weinheim 2010.

Saliba, Jean L.: Vertragsmanagement. Grundlagen zum gesteuerten Umgang mit
Vertragen in Unternehmen, 1. Auflage, Wiesbaden 2019.

Sanches Gonzales, Pilar/Fernandez Hernandez, Ruth (Hrsg.): Negociacion
comercial hacia la slowbalisation, 1. Auflage, Madrid 2020.

Sandstede, Christoph: Verhandlungen unter Unsicherheit auf
Industriegitermarkten, 1. Auflage, Wiesbaden 2010.

Saner, Raymond: Verhandlungstechnik, 2. ergénzte Auflage, Bern 2008.
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640.

641.

642.

643.

644.

645.

646.

647.

Scheible, Kurt-Georg: Verhandeln, um zu siegen, 1. Auflage, Weinheim 2015.
Schelling, Thomas C.: The Strategy of Conflict, 2. Auflage, London 1980 (1. Aufl.
1960).

Schepard, Andrew I./Firestone, Gregory/Stahl, Philip M./ Johnson, Sonya: Allen v.
Allen. Client Counseling, Negotiation, and Mediation Advocacy in Divorce
Disputes, 2. Auflage, Boulder 20109.

Schindler, Thomas: Rechtsgeschaftliche Entscheidungsfreiheit und Drohung, 1.
Auflage, Tubingen 2005.

Schleichert, Hubert: Wie man mit Fundamentalisten diskutiert, ohne den Verstand
zu verlieren — Anleitung zum subversiven Denken, 7. Auflage, Miinchen 2012.
Schlésser, Tim: Druckausiibung in Vertragsverhandlungen — Eine 6konomische
Analyse zum allgemeinen Zivilrecht, 1. Auflage, Miinchen 2014.

Schmid, Andreas: Gamification of Electronic Negotiation Training, 1. Auflage,
Wiesbaden 2022.

Schmid, Florian M./Sauckel, Anita (Hrsg.): Verhandlungen und Demonstrationen
von Macht. Mittel, Muster und Modelle in Texten deutschsprachiger und
skandinavischer Kulturraume,1. Auflage, Stuttgart 2020.

Schmidt, Frank H./Lapp, Thomas/ May, Andreas: Mediation in der Praxis des
Anwalts, 2. Auflage, Miinchen 2022.

Schmitz, Raimund/Spilker, Ulrich/Schmelzer, Josef A.: Strategische
Verhandlungsvorbereitung — Ein Leitfaden mit Arbeitshilfen, wie Sie Ihre Ziele in
5 Schritten sicher erreichen, 1. Auflage, Wiesbaden 2006.
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