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Aus Gründen der Lesbarkeit und der Übersichtlichkeit haben wir es vorgezogen, statt «Mitarbeiter und 
Mitarbeiterinnen» oder «Partner und Partnerinnen» usw., die kürzere Variante «Mitarbeiterinnen» oder 
«Partnerinnen» zu verwenden.

Das Lehrerhandbuch und einen Modelltest zur Prüfung Wirtschaftsdeutsch (PWD) finden Sie unter:
www.langenscheidt.de/wirtschaftskommunikation.
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