
Integriertes Abschlussprojekt (PROFI)

Bewertungstabelle für die Module im Unternehmen

Co d e d es Mo d uls      PROFI

Leistung sb austein   Projet intégré et stage(s) 2 (PROST2)

Festg eleg te 
Bewertung smetho d en  

3

Beruf / Tätig keit  Conseiller en vente

Dip lo m / Zerti fikat    Diplôme d'aptitude professionnelle

1
Inform a tione n re che rchie re n,  a usw ä hle n und zusa m m e nste l le n                  

Ausge w ä hlt     

2
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  de n Auftra g zu a na ly sie re n und a uftra gsbe zoge ne                  

Inform a tione n zusa m m e nzuste l le n.         

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Die Aufgabenstellung sowie der Flyer werden analysiert. Die auftragsbezogenen Informationen werden
zusammengestellt.

Sockel

Die Aufgabenstellung wurde hinreichend verstanden. Die wesentlichen Informationen sind verstanden
und stellen eine geeignete Planungsgrundlage dar.



3
Arbe itschritte  zur B e w ä ltigung e ine r Arbe itsa ufga be  pla ne n             

Ausge w ä hlt     

4
De r/Die  Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  für die  durchzuführe nde n Arbe ite n e ine  P la nung zu                 

e rste l le n und die  w e se ntl iche n Schritte  in Stichw orte n fe stzuha lte n.               

Obl iga torisch   

Indikatoren

Er verschafft sich einen Überblick über die auf dem Flyer dargestellten Angebote und Preise. Er
berücksichtigt die wesentlichen Schritte zum Ablauf des Verkaufsgesprächs. Er berücksichtigt die für die
Vorbereitung vorgegebene Zeit.

Sockel

Der Flyer ist bekannt und verstanden. Die wesentlichen Schritte vom Verkaufsgespräch sind aufgeführt
worden. Die vorgegebene Zeit wurde eingehalten.

5
Entsche idunge n zw ische n Alte rna tiv e n tre ffe n         

Ausge w ä hlt     



6
De r/Die  Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  a nge m e sse ne n Fra ge n zur re chte n Ze it zu ste l le n und                       

e ntspre che nde  Entsche idunge n für die  Ge sta ltung de s V e rk a ufsge sprä chs zu tre ffe n.                 

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Er erläutert unter welchen Umständen er im Verkaufsgespräch offene, geschlossene, Gegen- oder
Kontrollfragen stellt. Er entscheidet sich für die angepasste Frageform und stellt sie zum korrekten
Zeitpunkt.

Sockel

Die alternativen Frageformen sind verstanden und klar dargestellt. Die Entscheidung für die angebrachte
Fragestellung erlaubt den optimalen Verlauf des Verkaufsgesprächs.

7
P la nung um se tze n und Aufga be nlösung durchführe n       

Ausge w ä hlt     



8
De r/Die  Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  ge pla nte n Arbe itsschritte  se lbstä ndig und e ige n-                  

v e ra ntw ortl ich durchzuführe n.     

Obl iga torisch   

Indikatoren

Er geht auf den Kunden zu und begrüßt ihn auf luxemburgisch. Er erkennt den Kundentyp. Er erläutert
dem Kunden die Vorzüge der Ware bzw. aus der Warengruppe und kann sich mit dem Kunden
austauschen. Er empfiehlt dem Kunden Alternativangebote und empfiehlt zutreffendes Zubehör. Er gibt
einen Rabatt von 10%. Er stellt die Rechnung ordnungsgemäß aus. Er behandelt die Reklamation in
angemessener Form und wendet dabei die entsprechenden betrieblichen Vorgaben an. Er verabschiedet
den Kunden auf luxemburgisch. Die vorgegebenen Zeiten wurden eingehalten.

Sockel

Die Begrüßung des Kunden erfolgt auf Luxemburgisch, ist angemessen und freundlich. Der kritische
Kunde wurde erkannt. Die Ermittlung des Kunden-wunsches ist sprachlich angemessen und erfolgt in
einer der drei Sprachen. Die Erläuterungen und der Austausch mit dem Kunden sind angemessen und
kundengerecht. Die Grenze vom Rabatt wurde nicht überschritten. Die Berechnungen sind korrekt. Die
Bearbeitung der Reklamation wurde korrekt abgewickelt. Die Verabschiedung des Kunden ist freundlich,
sachgerecht und erfolgt auf Luxemburgisch. Das vorgegebene Zeitfenster wird eingehalten.

9
Aufga be nlösung m it P la nung v e rgle iche n und k ontrol l ie re n             

Ausge w ä hlt     



10
De r/Die  Auszubi lde nde  ist in de r La ge  die  e rfolgte  Aufga be nlösung m it se ine r P la nung zu                 

v e rgle iche n.   

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Er kontrolliert inwiefern er die einzelnen Schritte die er für das Verkaufsgespräch vorgesehen hatte auch
tatsächlich eingesetzt hat Er begründet Abweichungen.

Sockel

Ein Vergleich zwischen der Planung und der Aufgabenlösung ist erfolgt. Die tatsächlichen Unterschiede
zwischen Planung und Ausführung sind festgestellt und begründet.

11
V orge he n be w e rte n und be gründe n        

Ausge w ä hlt     

12
De r/Die  Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  se in V orge he n zu e rlä ute rn und zu be w e rte n;  se ine                     
w a re nspe zifische  K e nntnisse  zu nutze n und da be i  re le v a nte  Aspe k te  v on Me rcha ndising                      

a nzuw e nde n.   

Obliga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende erläutert seine Vorgehensweise und begründet die Art und Weise der Bearbeitung. Er
setzt seine Warenkenntnisse korrekt im Verkaufsgespräch ein. Er erläutert die Wirksamkeit des Flyers.

Sockel

Die Beschreibung erfolgt im Wesentlichen in einer sprachlich angemessenen Art und Weise ist
nachvollziehbar, sachgerecht und inhaltlich schlüssig. Die Warenkenntnisse sind angemessen und in
ver-gleichbare Beratungssituationen übertragen. Die Rabattformen/die Marken/Preislagen/ Qualitäten
sind angemessen beschrieben worden.
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