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2002 (Druck 2013). 

246. Gino, Francesca: Sidetracked – Why Our Decisions Get Derailed and How We Can 

Stich to the Plan, 1. Auflage, Boston 2013. 

247. Givens, David: Die Macht der Körpersprache – Menschen lesen im Beruf, 2. 

Auflage, München 2012. 
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264. Guth, Stephen R.: The Contract Negotiation Handbook: An Indispensable Guide 
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Negotiation Strategies for Modern-Day Sales People, 4. Auflage, Utah 2012. 

280. Harper, Richard/Randall, Dave/Sharrock, Wes: Choice. The Sciences of Reason 

in the 21st Century: A Critical Assessment, 1. Auflage, Cambridge 2016. 

281. Harrington, Joseph E.: Games, Strategies and Decision Making, 2. Auflage, New 

York 2015. 
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Auflage, Freiburg 2013. 

288. Haug, Andreas: Success Factors of Negotiations, 1. Auflage, (ohne Ort) 2016. 

289. Hauser, Birgit/Beck, Henning: Souverän verhandeln auf Augenhöhe. Das GRASP 

Experiment, 1. Auflage, Waldneukirchen (A) 2013. 

290. Heeper, Astrid/Schmidt, Michael F.: Erfolgreich Verhandeln – Sich gut 

vorbereiten – gekonnt abschließen, 4. Auflage, Berlin 2013. 

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

2023. 

292. 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. 

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


Bibliothek der Forschungsgruppe Contract Governance und Contract Negotiation der 

Universität Siegen  

Stand: 02.10.2024 
 

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

 
 

293. Helmhold, Marc: Verhandlungen gewinnen. Konzept Methoden und Tools, 1. 

Auflage, Wiesbaden 2023.  

294. Helmhold, Marc/ Dathe, Tracy/ Hummel, Florian: Erfolgreiche Verhandlungen. 
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Negotiation.Methodical and Practical Issues. 22nd International Conference on Group 
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Auflage, Birkenhead 1977. 
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509. Noesner, Gary: Stalling for Time. My Life as an FBI Hostage Negotiator, 1. Auflage 
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555. Preuß, Melanie: New Perspectives on Negotiation Styles, 1. Auflage, Hamburg 
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von 2013 existiert). 

559. Pruitt, Dean G./Carnevale, Peter J.: Negotiation in Social Conflict, 1. Auflage, 

Pacific Grove (Ca). 1993. 
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587. Rosner, Siegfried/Winheller, Andreas: Mediation und Verhandlungsführung – 
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Auflage, Augsburg, München 2019. 

589. Rosoux, Valerie / Anstey, Mark: Negotiating Reconciliation in Peacemaking: 
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2013.  
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598. Ruede-Wissmann, Wolf: Satanische Verhandlungskunst und wie man sich dagegen 
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606. Sanches Gonzales, Pilar/Fernandez Hernandez, Ruth (Hrsg.): Negociacion 
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615. Schmid, Andreas: Gamification of Electronic Negotiation Training, 1. Auflage, 

Wiesbaden 2022. 
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Verhandlungstaktik, 1. Auflage, Baden-Baden 2020. 
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