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

Ellison, Sharon Strand: Taking the War Out of Our Words. The Art of Powerful
Non-Defensive Communication, 3. Auflage, 2016 (1. Auflage 1998).

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

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

Erbacher, Christian Eric: Grundziige der Verhandlungsfiihrung, 1. Auflage,
Ziirich/Singen 2005.

Erbacher, Christian Eric: Grundziige der Verhandlungsfiihrung, 3. Auflage, Ziirich
2010.

Erbacher, Christian Eric: Grundziige der Verhandlungsfiihrung, 4. Auflage, Ziirich
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-Vertrdgen, 1.
Auflage, Wiesbaden 2008.

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.

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

Faure, Guy Oliver/ Rubin, Jeffrey Z.: Culture and Negotiation, 1. Auflage,
Newbury Park/London/New Delhi 1993.
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Faure, Guy Olivier/ Zartmann, I. 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 Gespréachsfiihrung. Theorie und Praxis
einer psycholinguistischen Sprechaktanalyse, 1. Auflage, Wiesbaden 2015.
Feingold, Lainey: Structured Negotiation. A Winning Alternative to Lawsuits, 1.
Auflage, Chicago 2016.

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.
Fischer, Jonas/Schneuwly, Anne Mirjam: Alternative Dispute Resolution, 1.
Auflage, Ziirich 2021.

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

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).



Bibliothek der Forschungsgruppe Contract Governance und Contract Negotiation der

Universitit Siegen

Stand: 23.08.2023
http://www.wiwi.uni-siegen.de/contractgovernance/

196.

197.

198.

199.

200.

201.

202.
203.

204.

205.

206.

207.

208.

209.

210.

211.

212.

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/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 Verhandlungsfiihrung. Ein praxisorientierter Einkdufer-Leitfaden zur
Steigerung der Verhandlungssouverénitit, 1. Auflage, Hamburg 2016.

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

Flume, Peter/Mentzel, Wolfgang: Rhethorik, 4. Auflage, Freiburg 2019.
Forghani, Foad: Tanz um die Macht. Geheimnisse der Verhandlungsfithrung, 3.
Auflage, Miinster 2013.

Forsyth, Patrick: The little book of Negotiations. How to get what you want, 1.
Auflage. London 2023.

Frank-Eflinger, Sigrid: Mit Fragen fiihren, 2. Auflage, Freiburg 2019.
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.

Fritzsche, Thomas: Souverin verhandeln — Psychologische Strategien und
Methoden, 2. ergénzte Auflage, Bern 2016.

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

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

Galin, Amira: The World of Negotiation. Theories, Perceptions and Practice, 1.

Auflage, Singapur 2016 (entspricht 1. Auflage New Yersey 2015).
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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, 2016 USA.

Gehrt, Jirka: Flexibilitét 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 Geschiftsbeziehung,
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.

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).

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

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

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.

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.

Grif, 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.

Greenstone, James L.: The Elements of Police Hostage and Crisis Negotiations.
Critical Incidents and How to Respond to Them, 1. Auflage, Binghamton NY 2005.
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: Négocier avec succes, 1. Auflage, Levallois-Perret 2015.

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

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

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, Miinchen 2009.

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

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

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

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

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).

Halpern, Ann: Negotiating Skills, 1. Auflage, London 1992.

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

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

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).

Hiusel, 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: Souveridn verhandeln auf Augenhdhe. Das GRASP
Experiment, 1. Auflage, Waldneukirchen (A) 2013.

Heeper, Astrid/Schmidt, Michael F.: Erfolgreich Verhandeln — Sich gut
vorbereiten — gekonnt abschlieen, 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.
Helmhold, Marc: Verhandlungen gewinnen. Konzept Methoden und Tools, 1.
Auflage, Wiesbaden 2023.

Helmhold, Marc/ Dathe, Tracy/ Hummel, Florian: Erfolgreiche Verhandlungen.
Best-in-Class Empfehlungen fiir den Verhandlungsdurchbruch, 1. Auflage,
Wiesbaden 2019 (2 Exemplare).

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

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

Herzlieb, Heinz-Jiirgen: Erfolgreich verhandeln und argumentieren, 1. Auflage,

Berlin 2000.
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Hesse, Jiirgen/ Schrader, Hans Christian: Praxisbuch Small Talk.
Gespriachseroffnungen, 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: Gesprichstechniken fiir
Fiihrungskrifte — Methoden und Ubungen zur erfolgreichen Kommunikation, 3.
Auflage, Planegg 2009.

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

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

Hoélzle, Gerrit: Verstrickung durch Desinformation. Eine rechtsdogmatische
Auseinandersetzung auf Grundlage einer okonomischen Analyse im Recht, 1.
Auflage, Tiibingen 2012.

Hoffman, Edwin: Interkulturelle Gespriachsfiihrung, 1. Auflage, Wiesbaden 2020.
Hofstede, Geert/Hofstede, Gert Jan/Minkov, Michael: Cultures and
Organizations — Software of the Mind, Intercultural Cooperation and Its Importance
for Survival, 3. Auflage, New York 2010.

Holbrook, James R./ Cook, Benjamin J.: Advanced Negotiation and Mediation.
Concepts Skills, and Exercises, 1. Auflage, St. Paul 2013.

Holden, Reed K.: Negotiating with Backbone — Eight Sales Strategies to Defend
Your Price and Value, 2. Auflage, New Jersey 2016.

Honeyman, Christopher/Coben, James/De Palo, Giuseppe: Rethinking
Negotiation Teaching — Innovations for Context and Culture, 1. Auflage, Saint Paul

2009.
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Honeyman, Christopher/Coben, James/Wei-Min Lee, Andrew (Hrsg.):
Educating Negotiations for a Connected World, Volume 4 in the Rethinking
Negotiation Teaching Series, 1. Auflage, Saint Paul 2012.

Honeyman, Christopher/ Kupfer Schneider, Andrea (Hrsg.): The Negotiator’s
Desk Reference Volume 1, 1. Auflage, St. Paul 2017.

Honeyman, Christopher/ Kupfer Schneider, Andrea (Hrsg.): The Negotiator’s
Desk Reference Volume 2, 1. Auflage, St. Paul 2017.

Horton, Simon: Negotiation Mastery. Tools for the 21% Century Negotiator, 1.
Auflage, London 1998.

Horton, Simon: The Leader’s Guide to Negotiation — How to Use Soft Skills to Get
Hard Results, 1. Auflage, London 2016.

Huang, Xu/Bond, Michael Harris (Hrsg.): Handbook of Chinese Organisational
Behavior, 1. Auflage, Cheltenham 2012.

Hiither, Gerald: Biologie der Angst. Wie aus Stress Gefiihle werden. 13. Auflage,
Gottingen 2018.

Iklé, Fred Charles: How Nations Negotiate, 1. Auflage, New York 1964
(Nachdruck 1982).

Ilich, John: Deal-Breakers & Break - Throughs. The Ten Most Common & Costly
Negotiation Mistakes & How to Overcome Them., 1. Auflage, New York 1992.
Isenhart, Myra Warren/ Spangle, Michael (Hrsg.): Colloborative Approaches to
Resolving Conflict, 1. Auflage, Thousand Oaks u.a. 2000.

Ishikawa, Brendon/Curtis, Dana: Appellate Mediation. A Guidebook for
Attorneys and Mediators, 1. Auflage, Chicago 2015.

Jagodzinska, Kasia: Negotiatia Booster. The Ultimate Self — Empowerment Guide
to High-Impact Negotiations, 1. Auflage, New York 2021.

Jakobson, Bertil: Vernehmungscoaching fiir die anwaltliche Praxis, 1. Auflage,
Hamburg 2015.

Jakobsen, Peter Viggo: Western Use of Coercive Diplomacy after the Cold War, 1.
Auflage, London 1998.

James, Ryan: Persuasion Mastery — How to Master Persuasion, Mind Control and
NLP, 1. Auflage, North Charleston, 2017.

Jansen, Gabriele: Zeuge und Aussagenpsychologie, 3. Auflage, Heidelberg 2022.
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Jex, Steve M./ Britt, Thomas W.: Organizational Psychology — A Scientist-
Practitioner Approach, 3. Auflage, New Jersey 2014.

Johnson, James: Skilled Negotiation. Winning Strategies Clearly Explained Easily
Applied, 1. Auflage, (ohne Ort) Amazon 2019.

Jung, C. G.: Psychological Types, New York 2014 (Uberarbeitung der Ubersetzung
von von Baynes 1923, des Originals Ziirich 1921)

Jung, Stefanie/ Krebs, Peter: Die Vertragsverhandlung - Taktische, strategische
und rechtliche Elemente, 1. Auflage, Wiesbaden 2016.

Jung, Stefanie/ Krebs, Peter: The essentials of Contract Negotiation, 1. Auflage,
Cham 2019.

Jung, Stefanie/Krebs, Peter: Claves para la negociacion de contratos, 1. Auflage,
Madrid 2021.

Kahnemann, Daniel/ Sibony, Olivier/ Sunstein, Cass R.: Noise. A Flaw in Human
Judgement, 1. Auflage, London 2021.

Kanitz, Anja von/Scharlau, Christine: Gesprichstechniken, 2. Auflage, Freiburg
2012.

Kaplan Thaler, Linda/ Koval Robin: The Power of Nice. How to Conquer the
Business World, with Kindness, 1. Auflage, New York 2006.

Karakatsanes, Johannes: Die Widerrechtlichkeit in § 123 BGB, 1. Auflage, Berlin
1974.

Karrass, Chester L.: Give and Take. The Complete Guide to Negotiating Strategies
and Tactics, 1. Auflage, New York 1993.

Karsaklian, Eliane: Sustainable Negotiation. What Physics Can Teach Us About
International Negotiation, 1. Auflage, Bingley UK 2017.

Katz, Guy: Intercultural Negotiation — The unique case of Germany and Israel,
Miinchen 2011.

Kaufmann, Johan: Conference Diplomacy. An Introductory Analysis, 3. Auflage,
London 1996.

Kaufmann, Johan (Hrsg.): Effective Negotiation. Case Studies in Conference
Diplomacie, 1. Auflage, Dordrecht 1989.

Kay, Katty/ Shipman, Claire: The Confidence Code — The Science and Art of Self-
Assurance — What Women Should Know, 1. Auflage, New York 2014.
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Keet, Michaela/Heavin, Heather/Lande, John: Litigation Interest and Risk
Assessment. Help Your Clients Make Good Litigation Decisions, 1. Auflage,
Chicago 2020.

Kellett, Peter M.: Conflict Dialogue. Working With Layers of Meaning for
Productive Relationships, 1. Auflage, Thousand Oaks u.a. 2007.

Kemmerling, Birte Christina: The Impact of Concession Strategies on Negotiation
Performance, 1. Auflage, Hamburg 2016.

Kennedy, Gavin: Negotiation — An A-Z Guide, 2. Auflage, London 2009 (2
Exemplare).

Kerguenne, Annie/Schaefer, Hedi/ Taherivand, Abraham: Design Thinking. Die
agile Innovations-Strategie, 1. Auflage, Freiburg 2017.

Kernstock-Redl, Helga/Pall, Béa: Geflihlsmanagement, 1. Auflage, Miinster 2009.
Khan, Mohammad Ayub/Ebner, Noam (Hrsg.): The Palgrave Handbook of Cross
— Cultural Business Negotiation, 1. Auflage, Cham 2019.

Khan, S. Abdul Rehman/Zhang, Yu/Schwartz, Michal: Principles of Purchasing
and Negotiations, 2. Auflage, Balti (Moldau) 2017.

Kilgour, D. Marc/ Eden, Colin: Handbook of Group Decision and Negotiation, 1.
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Knapp, Peter/Novak, Andreas: Effizientes Verhandeln — Konstruktive
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Koch, Frauke: Flexibilisierungspotenziale im Vergabeverfahren.
Nachverhandlungen und Nebenangebote, 1. Auflage, Baden-Baden 2013.
Kohlmeier, Astrid/Klemola, Meera (Hrsg.): Das Legal Design Buch, 1. Auflage,
Hiirth 2021.
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Eine empirische Untersuchung am Beispiel der deutschen und franzdsischen Kultur,
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Langholtz, Harvey J./ Stout, Chris E.: The Psychology of Diplomacy, 1. Auflage,
Westport 2004.
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checklists, 1. Auflage, Oxford 2000.

Lax, David A./Sebenius, James K.: 3-D Negotiation — Powerful Tools to Change
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Lax, David/Sebenius, James K.: The Manager as Negotiator. Bargaining for
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Le Flanchec, Alice: Les Secrets d"Une Négotiation Réussie, 1. Auflage, Paris 2019.
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Freiburg u.a. 2017.
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Lewicki, Roy J./ Hiam, Alexander/ Olander, Karen Wise: Verhandeln mit
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1998.

Lewicki, Roy J./ Saunders, David M./ Barry, Bruce: Negotation, 7" Ed., New
York 2015.
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Auflage, New York 2004.
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Auflage, New York 2016.
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Exercises, and Cases, 5. Auflage, New York 2007.
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Limbert, John W.: Negotiating with Iran — Wrestling the Ghosts of History, 1.
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Norderstedt 2016.
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Liibbig, Thomas: Rhetorik fiir Pladdoyer und forensischen Streit, Mit Schopenhauer
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Lum, Grande: The Negotiation Fieldbook — Simple Strategies to Help You
Negotiate Everything, 1. Auflage, New York u.a. 2005

Lum, Grande: The Negotiation Fieldbook — Simple Strategies to Help You
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Auflage, New York u.a., 2007.
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Lust, Wolfgang: Die Vorstufen des verhandelten Vertrages im wirtschaftlichen
Kontext. Der Prozess der Vertragsverhandlung von der Geschiftsaufnahme bis zum
Vertragsschluss, 1. Auflage, Aachen 2002 (2 Exemplare).

Liittkehaus, Isabell/ Pach, Izabella: Basiswissen Mediation, 2. Auflage, Frankfurt
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Martinivsky, Bilyana (Hrsg.): Emotion in Group Decision and Negotiation, 1.
Auflage, New York 2015.
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Auflage, Belfast 2018 (Hardcover 2017).

Mclntyre, LeGette: The Government Manager’s Guide to Contract Negotiation, 1.
Auflage, Leesburg PA 2013.
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Mckee, Duff: Mediation Mechanism. Distributive Negotiation in Litigation, 1.
Auflage, Carlton Oregon 2017.

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
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Your Outcomes, 1. Auflage, Hoboken 2021.
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Attitudes, 2. Auflage, Belmont 1981.

Mehring, Florian W.: Die Hohe Schule der Kriegskunst bei
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Meier, Dominik: Tduschung und Manipulation im Privatrecht, 1. Auflage, Tiibingen
2022.
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Menkel-Meadow, Carrie/ Wheeler, Michael: = What’s Fair — Ethics for
Negotiation, 1. Auflage, San Francisco 2004.
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Merrills, John/Brabandere, Eric de: Merrills” International Dispute Settlement, 7.
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d’Elite, 1. Auflage, Paris 2017.
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Denis 2011.

Miller, Jason: Influencing Human Behavior, 1. Auflage, ohne Ort (USA), 2019.
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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).
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Mnookin, Robert H.: Bargaining with the Devil, 1. Auflage, New York 2010.
Moal-Ulvoas, Gaélle: Business Negotiation, 1. Auflage, Louvain-la-Neuve 2014.
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Miinchen 2014.

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

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, Miinchen 2015.
Navarro, Joe, Menschen lesen: Ein FBI-Agent erklirt, wie man Korpersprache
entschliisselt, 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
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& Life, 1. Auflage, London 2015.

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.

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.

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

Olekalns, Mara/Adair, Wendi L. (eds.): Handbook of Research on Negotiation, 1.
Auflage, Cheltenham 2013.
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Opresnik, Marc: Die Geheimnisse erfolgreicher Verhandlungsfiihrung — 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.
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.

Pesic, Martina: Emotionen in Verhandlungen, 1. Auflage, Hamburg 2016 (2
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Peters, Edward: Strategy and Tactics in Labor Negotiations, 1. Auflage, New
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Pfetsch, Frank R.: Negotiating Political Conflicts, 1. Auflage, New York 2007
(reprint).
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Pfromm, René: Effektiver verhandeln — Strategien und Taktiken fiir Anwilte, 1.
Auflage, Bonn 2016.
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Phillips, Clay: Getting Started as a Mediator. The Seven Steps for Starting and
Buiding a Successful Mediation Practice, 1. Auflage, (ohne Ort) 2017.
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Ort) 2016

Pick, Ina: Das anwaltliche Mandantengesprich, 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.

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

Plantey, Alain: La Negociation Internationale au XXle Siécle, 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, Riidiger F. (Hrsg.): Cognitive Illusions. A Handbook on Fallacies and Biases
in Thinking, Judgement and Memory, 1. Auflage, New York 2004 Es existiert eine
3. Auflage 2022).

Ponschab, Reiner/Schweizer, Adrian: Schliisselqualifikationen: Kommunikation
— Mediation — Rhetorik — Verhandlung — Vernehmung, 1. Auflage, K6ln 2008
Ponschab, Reiner/Schweizer, Adrian: Kooperation statt Konfrontation. Neue
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