
Beratung und Verkauf von Pauschalreisen (FORBV4)

Bewertungstabelle für die Module im Unternehmen

Co d e d es Mo d uls      FORBV4

Leistung sb austein   Organisation von Pauschalreisen (VOYFO)

Festg eleg te 
Bewertung smetho d en  

2

Beruf / Tätig keit  Agent de voyages

Dip lo m / Zerti fikat    Diplôme d'aptitude professionnelle

Bewertung smetho d en    Fachgespräch, Gesprächssimulation, Modulbegleitende
Kompetenzfeststellung, Portfolio



1
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  K unde nw ünsche  situa tionsorie ntie rt zu e rm itte ln.                  

Obl iga torisch   

Indikatoren

Die Fragetechniken zur Bedarfsermittlung des Kunden sind bekannt und werden angewandt.
Kundenprofile:

Familie, kleine Kinder
Single
50+
Gruppen
…

sowie Reisemotive:
Erholung
Erlebnis
Prestige / Luxus
Sport und Wellness
Kultur und Sprache
…

sind bekannt und werden zugeordnet.

Sockel

Die Fragetechniken (offene -, geschlossene- , Alternativ-fragen...) werden erfolgreich angewandt.
Die Informationen liegen vor.
Die verschiedenen Kundenprofile sowie Reisemotive sind korrekt zugeordnet.
Der Kundenwunsch ist aufgrund der vorhandenen Informationen ermittelt.



2
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  De stina tionsk e nntnisse  und Re ise the m e n a nha nd                   

v e rschie de ne r Inform a tionsque l le n k unde norie ntie rt zu e ra rbe ite n und a ufzube re ite n.                     

Obl iga torisch   

Indikatoren

Destinationskenntnisse (z.B. Währungsumrechnung, Klima, Zielgebiete, Unterkunftsmöglichkeiten) und
Reisethemen werden erarbeitet.
Die verschiedenen Informationsquellen :

Kataloge
Reservierungssysteme
Internet
Erfahrungsberichte
Informationsmappe
Reiseführer
Fachzeitschriften sind bekannt und werden situationsbezogen angewandt. 

Die Informationen werden gemäß dem Kundenwunsch aufbereitet.

Sockel

Die erarbeiteten Informationen über Destinationen und Reisethemen liegen vor.
Die passenden Informationsquellen wurden zielorientiert benutzt.
Die Informationen sind korrekt und vollständig.

3
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  K unde nda te nba nk  a uftra gsbe zoge n in da s                   

B e ra tungsge sprä ch e inzube zie he n.        

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Die innerbetrieblichen Regelungen zur Anwendung der Kundendatenbank sind bekannt.
Die für das Beratungsgespräch notwendigen Informationen werden erfasst und einbezogen.

Sockel

Die Anwendung der Kundendatenbank erfolgt den Vorgaben gemäß korrekt.
Die Informationen liegen vor und werden in der Beratung berücksichtigt.



4
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  de n P re is  für v e rschie de ne  Ange bote  zu be re chne n,  ihn de m                       

K unde n zu e rörte rn und w e nde t da be i  die  gä ngige n V e rk a ufste chnik e n a n.                    

Obl iga torisch   

Indikatoren

Die Preise für verschiedene Angebote werden berechnet. 
Die Angebote sowie Preisbestandteile werden dem Kunden erörtert. 
Die Verkaufstechniken zur Angebotsdarstellung sind bekannt und werden angewandt.

Sockel

Die Preisberechnungen liegen vor und sind korrekt.
Die Angebote und deren Preisbestandteile werden adressatengerecht präsentiert.
Das Preis / Leistungsverhältnis wird vom Kunden verstanden.

5
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  e in B e richtshe ft orde ntl ich,  übe rsichtl ich und re ge lm ä ßig zu                    

führe n und die  in de r Ausbi ldung be ha nde lte n T he m e n da rin in k orre k te m  De utsch ode r                   
Fra nzösisch fe stzuha lte n.  Al le  w e se ntl iche  Anga be n zu T he m e n in de n e ntspre che nde n                      

Ausbi ldungsa bschnitte n sind fe stge ha lte n.      

Obl iga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende nimmt regelmäßige Eintragungen zu den in der Ausbildung behandelten Themen
vor.
Er verfasst die Eintragungen verständlich und nachvollziehbar in deutscher oder französischer Sprache.
Er gebraucht dabei die richtigen Fachbegriffe.
Er reichert die Berichte durch themenbezogene Dokumente an.
Er rekapituliert Schwierigkeiten / Probleme, die bei der Behandlung der Durchführung der Aufgaben
entstanden sind und vermerkt sie.

Sockel

Das Berichtsheft ist ordentlich, übersichtlich und regelmäßig geführt.
Alle wesentliche Angaben zu Themen in den entsprechenden Ausbildungsabschnitten sind festgehalten.
Die Fachbegriffe werden korrekt angewandt.
Beigefügte Dokumente stimmen mit den Berichten überein.
Der Auszubildende verfasst drei Berichte pro Semester.



6
De r Auszubi lde nde  v e rhä lt s ich k unde norie ntie rt und k om m unizie rt.               

Obl iga torisch  Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Die Reaktion des Kunden wird erkannt und entsprechende Handlungsschritte werden vorgenommen :
Option/Vorreservierung
Buchung
Alternativangebot

Die Prinzipien der verbalen und nonverbalen Kommunikation sind bekannt und werden umgesetzt.

Sockel

Die Kundenreaktion wird richtig erkannt.
Die Handlung ist der Kundenreaktion angepasst.
Dem Kunden wird aufmerksam zugehört.
Der Kunde fühlt sich gut beraten.

7
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  m it de n K ol le ge n ode r de m  V e ra nsta lte r Rück spra che                       

be züglich de r Ange bote  zu ha lte n.      

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Der Ansprechpartner kann situationsbezogen ermittelt werden.
Die Nachfrage wird dem Ansprechpartner entsprechend (z.B. bei den Kollegen anders als bei dem
Veranstalter) formuliert.

Sockel

Der Ansprechpartner ist richtig ermittelt.
Die Nachfrage ist vollständig und erfolgt adressatengerecht.



8
De r Auszubi lde nde  be nutzt die  v e rschie de ne n Re se rv ie rungssy ste m e  se lbststä ndig.                    

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Die Reservierungssysteme werden verantwortungsbewusst angewandt.

Sockel

Die Reservierungssysteme sind korrekt und selbständig angewandt.

9
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  da s e rste l lte  Ange bot zu übe rprüfe n und zu be w e rte n.                   

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Das erstellte Angebot wird überprüft auf:
Übereinstimmung mit dem Kundenwunsch,
Preis-Leistungs-Verhältnis,
Kundenzufriedenheit.

Das erstellte Angebot wird bewertet:
Zeitaufwand,
Hilfestellungen der Kollegen,
Alternativvorschläge,
Mögliche Problemvermeidung.

Sockel

Das überprüfte Angebot liegt vor.
Die Selbsteinschätzung des erstellten Angebotes ist angemessen.

A nzahl  d er zu eval uierend en ausg ewählten Ko mp etenzen         2 / 4

A nzahl  d er zu eval uierend en o b l i g ato ri schen Ko mp etenzen               5
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