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7. Kompendium technik perswazyjnych : praca zbiorowa / pod red. Aleksandra Binsztoka. Gliwice : Wydawnictwo Helion, cop. 2011. ISBN 978-83-246-2839-1.

8. Lemmermann, Heinz. Szkoła dyskutowania : techniki argumentacji, dyskusje, dialogi / Heinz Lemmermann ; [tł. z niem. Beata Sierocka]. Wyd. 2. Wrocław : "Astrum", 1997. ISBN 83-87197-12-2.

Wyd. 1 pt. : Szkoła debaty.
9. Nierenberg, Gerard I. Sztuka negocjacji / Gerard I. Nierenberg ; [przekł. Dariusz Bakalarz]. Wyd. nowe, kompletne. Warszawa : "Studio Emka", cop. 1998. ISBN 83-85881-82-4.

10. Wilmot, William W. Konflikty między ludźmi / Wiliam W. Wilmot, Joyce L. Hocker ; przekł. Marta Höffner ; red. nauk. wyd. pol. Eugenia Mandal. Warszawa : Wydawnictwo Naukowe PWN, 2011. ISBN 978-83-01-16569-7.

