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Vorwort

Theorie und Praxis der Verhandlung
Distributive Verhandlung

Bediirfnisse und Motivation
Integrative Verhandlung
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Taktik

Phasen und Runden

Verhalten

Delegationsfiihrung
Anspruchsgruppen und Offentlichkeit
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Wahrnehmung und Kommunikation
Stress

Zwischen den Kulturen

' g
Literatur

Inhaltsverzeichnis

11

8 8 &

1
135
153
169
183
195
211
223

243

257



