
Arbeiten im Verkaufsraum (FORVE3)

Bewertungstabelle für die Module im Unternehmen

Co d e d es Mo d uls      FORVE3

Leistung sb austein   Anwendung grundlegender Einzelhandelsprozesse (COMMA)

Festg eleg te 
Bewertung smetho d en  

2

Beruf / Tätig keit  Commis de vente

Dip lo m / Zerti fikat    Certificat de capacité professionnelle

Bewertung smetho d en    Fachgespräch, Modulbegleitende Kompetenzfeststellung

1
De r Auszubi lde nde  ist unte r Anle itung in de r La ge ,  a n de r Erm ittlung v on B e stä nde n ( Inv e ntur)                    

te i lzune hm e n.    

Obliga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende kennt und befolgt die Organisationsanweisungen. 
Der Auszubildende kennt die Inventurlisten und füllt diese gewissenhaft aus. 
Der Auszubildende kennt und benutzt (elektronische) Aufnahmegeräte, sofern solche zur Verfügung
stehen.

Sockel

Die Anweisungen sind genau befolgt. 
Die Inventurlisten sind genau ausgefüllt. 
Aufnahmegeräte sind gemäss Anleitung eingesetzt.



2
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  Zä hlfe hle r se lbststä ndig zu e rk e nne n und na ch be trie bl iche n                     

Re ge ln zu v e rbe sse rn.     

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Der Auszubildende kennt die internen Regeln zur Verbesserung der Zählfehler.

Sockel

Die Verbesserung sind betriebsgerecht durchgeführt.

3
De r Auszubi lde nde  ist unte r Anle itung in de r La ge ,  e in Wa re nsortim e nt ge m ä ß v orge ge be ne n                      

K rite rie n v e rk a ufsw irk sa m  zu prä se ntie re n.              

Obl iga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende unterscheidet: o Markenartikel o Handelsmarken o Eigenmarken o No-Name –
Produkte o Leader-Produkte o Exklusiv-Produkte und kann diese nach vorgegebenen betrieblichen
Regeln präsentieren. 
Die notwendigen Arbeitsschritte werden geplant.

Sockel

Alle vorgegebenen Kriterien werden bei der Präsentation beachtet und sind sorgfältig umgesetzt. 
Die Präsentation ist ansprechend. 
Die Ideen sind auftragsgerecht und sorgfältig umgesetzt.



4
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  s ich im  K onta k t m it K unde n fre undlich und höfl ich a uf                  

Luxe m burgisch und De utsch ode r Fra nzösisch a uszudrück e n.       

Obliga torisch  P rofe ssione l l       

Indikatoren

Der Auszubildende kennt die Regeln der Ansprache beim Empfang und der Verabschiedung des Kunden
und wendet sie an. 
Der Auszubildende kann die Grundlagen des höflichen und zuvorkommenden Umgangs anwenden
(Formulierungen, Mimik, Gestik). 
Der Auszubildende kann sich beim Empfang und der Verabschiedung in den landesüblichen Sprachen
(L,F,D) verständigen und die passenden Formulierungen in der Anrede des Kunden einsetzen.

Sockel

Die Anrede des Kunden ist situationsangemessen. 
Die Anrede erfolgt in einer situationsangepassten Sprache. 
Die Begrüßung und Verabschiedung sind höflich und zuvorkommend.

5
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  de n K unde n v isue l l  zu e rfa sse n und ihm  durch B l ick k onta k t                        

zu e rk e nne n zu ge be n,  da ss e r ihm  zur V e rfügung ste ht.            

Obl iga torisch  Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Der Auszubildende hat den Kunden wahrgenommen. 
Der Auszubildende sucht den Blickkontakt mit dem Kunden.

Sockel

Der Kunde wurde gesehen. 
Blickkontakt ist hergestellt.



6
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  Mä nge l  und Unstim m igk e ite n im  V e rk a ufsra um  zu e rk e nne n                          

und zu m e lde n.  

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Mängel und Unstimmigkeiten im Verkaufsraum werden erkannt. 
Mögliche Ursachen der Mängel und Unstimmigkeiten im Verkaufsraum werden geprüft. 
Mängel und Unstimmigkeiten im Verkaufsraum l werden Kollegen/Vorgesetzen gemeldet und
geschildert.

Sockel

Offensichtliche Mängel und Unstimmigkeiten im Verkaufsraum sind erkannt und gemeldet.

7
De r Auszubi lde nde  ist fä hig,  für Sa ube rk e it und Ordnung im  V e rk a ufsra um  zu sorge n und                 

be a chte t da be i  die  be trie bl iche n H y gie ne re ge lunge n.                 

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Der Auszubildende nimmt an den täglich anfallenden Raumpflegearbeiten absprachegemäß teil.
Der Auszubildende hält den Verkaufsraum sauber und ordentlich. 
Die betrieblichen Ordnungs- und Hygienevorschriften sind bekannt und werden beachtet. 
Gegenstände, welche nicht in den Verkaufsraum gehören, sind beseitigt.

Sockel

Der Verkaufsraum ist sauber und ordentlich. 
Die Hygienereglungen sind beachtet.
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	Der Auszubildende ist unter Anleitung in der Lage, an der Ermittlung von Beständen (Inventur) teilzunehmen.
	Indikatoren
	Sockel

	Der Auszubildende ist in der Lage, Zählfehler selbstständig zu erkennen und nach betrieblichen Regeln zu verbessern.
	Indikatoren
	Sockel

	Der Auszubildende ist unter Anleitung in der Lage, ein Warensortiment gemäß vorgegebenen Kriterien verkaufswirksam zu präsentieren.
	Indikatoren
	Sockel

	Der Auszubildende ist in der Lage, sich im Kontakt mit Kunden freundlich und höflich auf Luxemburgisch und Deutsch oder Französisch auszudrücken.
	Indikatoren
	Sockel

	Der Auszubildende ist in der Lage, den Kunden visuell zu erfassen und ihm durch Blickkontakt zu erkennen zu geben, dass er ihm zur Verfügung steht.
	Indikatoren
	Sockel

	Der Auszubildende ist in der Lage, Mängel und Unstimmigkeiten im Verkaufsraum zu erkennen und zu melden.
	Indikatoren
	Sockel

	Der Auszubildende ist fähig, für Sauberkeit und Ordnung im Verkaufsraum zu sorgen und beachtet dabei die betrieblichen Hygieneregelungen.
	Indikatoren
	Sockel




