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Il Abktrzungsverzeichnis

BDSG — Bundesdatenschutzgesetz
bspw. — beispielsweise

bzgl. — beziiglich

bzw. — beziehungsweise

CLv — Customer Lifetime Value
d. h. — das heisst

etc. — et cetera — und die Ubrigen
0.4 — oder ahnliches

u. a. — unter anderem

USW. —und so weiter

UWG — Gesetz gegen unlauteren Wettbewerb
Val. — Vergleiche

z. B. — zum Beispiel
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