
Einfache verkaufsbezogenen Maßnahmen durchführen
(FORVE4)

Bewertungstabelle für die Module im Unternehmen

Co d e d es Mo d uls      FORVE4

Leistung sb austein   Kundenempfang (CONCL)

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    Modulbegleitende Kompetenzfeststellung

1
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  im  V e rk a ufsge sprä ch ge m ä ß de n be trie bl iche n V orga be n                         

a nge m e sse n a uf de n K unde n e inzuge he n.           

Obliga torisch   

Indikatoren

Die Grundlagen eines Verkaufsgesprächs werden angewendet. 
Der Auszubildende geht durch gezielte Fragen auf die Anliegen des Kunden ein. 
Der Auszubildende beachtet während des Gesprächs das Wohlbefinden des Kunden.

Sockel

Das Gespräch ist zielgerichtet geführt. 
Die Ansprache des Kunden ist angemessen. 
Das Gespräch ist in Luxemburgisch und Französisch oder Deutsch im Großen und Ganzen korrekt geführt.



2
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  de m  K unde n e in Wa re na nge bot zu unte rbre ite n,  da s de sse n                       
Anlie ge n a ufnim m t.  Er ist fä hig,  da s Wa re na nge bot a uf Luxe m burgisch und in de utsche r ode r                  

fra nzösische r Spra che  zu e rlä ute rn.      

Obl iga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende legt mehrere Gegenstände/Waren/ Artikel der Sortengruppe/ Artikelgruppe des
Sortiments/ Warenangebots, welche den Wünschen des Kunden entsprechen, vor. 
Unterschiede im vorgelegten Sortiment werden in Luxemburgisch und Deutsch oder Französisch
verständlich erläutert.

Sockel

Die vorgelegten Artikel entsprechen den Wünschen des Kunden. 
Die Unterschiede im Sortiment sind erklärt. 
Die beiden Sprachen sind im Großen und Ganzen korrekt angewendet.

3
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  e ine  Re k la m a tion unte r Anw e ndung ge lte nde r Re ge ln und                      

be trie bl iche r V orga be n e ntge ge nzune hm e n und ihre  B e re chtigung zu prüfe n.                 

Obl iga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende nimmt die zurückgebrachten Waren in Empfang. 
Der Auszubildende informiert sich über Ursache/Grund der Reklamation/Art der Beanstandung.
Der Auszubildende nimmt die Mängel in Augenschein. 
Der Auszubildende prüft die Berechtigung der Reklamation/Beanstandung. 
Die geltenden Garantiebestimmungen/betrieblich en Vorgaben sind bekannt und werden beachtet.

Sockel

Die betrieblichen Vorgaben sind beachtet. 
Die Berechtigung der Reklamation ist geprüft .



4
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  Wa re  unte r B e a chtung be trie bl iche r Re ge ln a nla ss-  und                       

the m e nbe zoge n zu v e rpa ck e n.         

Obliga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende kennt die Anforderungen der Verpackung von Waren und setzt sie sachgerecht um. 
Die betriebsinternen Verpackungsverordnungen sind bekannt und werden beachtet. 
Kundenwünsche hinsichtlich Geschenkverpackungen werden aufgenommen und umgesetzt.

Sockel

Die Artikel sind sachgerecht, themen- und anlassgemäß verpackt.

5
De r Auszubi lde nde  ist fä hig,  im  B e trie b a n de r B e a rbe itung v on Re k la m a tione n m itzuw irk e n.                          

Ausge w ä hlt    P rofe ssione l l       

Indikatoren

Die einzelnen Schritte der Bearbeitung werden mit dem Vorgesetzen abgestimmt. 
Bestehende Erstattungsmöglichkeiten wie Nachbesserung, Neulieferung, Schadenersatz,
Preisminderung werden unterschieden und können in einen Zusammenhang gebracht werden. 
Die Art der Erstattung wird ausgewählt und gegenüber dem Vorgesetzten begründet.
Die Gutschrift wird nach betrieblichen Vorgaben vorbereitet und zur Annahme und Bestätigung an den
Vorgesetzten weitergegeben.

Sockel

Die Durchführung der Arbeit erfolgt planvoll. 
Ein abgestimmter Plan zur Durchführung der Aufgabe liegt vor. 
Bestehende Erstattungsmöglichkeiten sind korrekt erläutert und angewendet.



6
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  s ich m it de n (te chnische n)  B e gle itda te n e ine s a nge bote ne n                        

P roduk te s v e rtra ut zu m a che n und k a nn sie  be ne nne n.              

Ausge w ä hlt    P rofe ssione l l       

Indikatoren

Der Auszubildende versteht die Angaben des Beipackzettels. Produktangaben, Gebrauchsanweisungen,
Angaben auf der Verpackung, technische Begleitdaten, Garantiekarten, Abgabebedingungen sind
bekannt und können (auftragsbezogen) betrieblichen Vorgesetzten/Kunden erklärt werden.

Sockel

Grundlegende Produktangaben sind korrekt benannt. 
Die Garantien (gesetzlich und erweitert) sind beschrieben. 
Spezifische Abgabebedingungen von Produkten sind sachgerecht angewendet.

7
De r Auszubi lde nde  ist fä hig,  e ine n re spe k tv ol le n Um ga ng m it de m  K unde n zu pfle ge n und ist                      

sich de r Wichtigk e it de s K unde nse rv ice  be w usst.          

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Der Auszubildende spricht den Kunden zuvorkommend, ruhig und verständnisvoll an, drückt sich
höflich, taktvoll und vermittelnd aus.

Sockel

Der Kunde wird mit dem notwendigen Respekt behandelt. 
Der Auszubildende reagiert angemessen auf angesprochene Wünsche des Kunden.
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