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  Abkürzungsverzeichnis 

II 

Abkürzungsverzeichnis 

Bottom-up geht vom Konkreten, Speziellen, Untergeordneten schrittweise hin zum 
Abstrakten, Allgemeinen, Übergeordneten 

bzw. beziehungsweise 

ca. circa 

Cronbachs Alpha Maßzahl aus der multivariaten Statistik. Sie gibt an, inwiefern verschiedene 
Items im Grunde das gleiche messen. 

Dyade Bezeichnung für eine Zweierbeziehung 

ggf. gegebenenfalls 

i.d.R. in der Regel 

i.S.v. im Sinne von 

sog. so genannt 

soft facts Die "unsichtbaren" Aspekte, die das Leben in einer Organisation 
mitbestimmen. 

Top-down geht vom Abstrakten, Allgemeinen, Übergeordneten schrittweise hin zum 
Konkreten, Speziellen, Untergeordneten 

vgl.  vergleiche 

Win-win Doppelsieg-Strategie bekannt, ist eine Konfliktlösung, bei der beide 
Beteiligten einen Nutzen erzielen. 

z.B. zum Beispiel 

 

 

 

 

 

 


