
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  

0

Beruf / Tätig keit  Agent de voyages

Dip lo m / Zerti fikat    Diplôme d'aptitude professionnelle

Bewertung smetho d en    Fachgespräch, Gesprächssimulation, Schriftliche Aufgabe

1
Inform a tione n re che rchie re n,  a usw ä hle n und zusa m m e nste l le n De r Auszubi lde nde  ist in de r                       

La ge ,  da s K unde nprofi l  und de n da m it v e rbunde ne n Arbe itsa uftra g zu ide ntifizie 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

Der gesamte Auftrag wird analysiert. 
Das Kundenprofil wird identifiziert. 
Notwendige Informationen im Rahmen der Kundenprofilsermittlung werden nachgefragt. 
Die auftragsbezogenen Informationen werden zusammengestellt.

Sockel

Die Arbeitsaufgabe wurde hinreichend verstanden. 
Wichtige auftragsbezogene Informationen sind erfasst. 
Das Kundenprofil wurde korrekt ermittelt.



2
Arbe itsschritte  zur B e w ä ltigung e ine r Aufga be  pla ne n De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  se ine                    

Arbe itsschritte  unte r B e rück sichtigung de s v orge ge be ne n Ze itfe nste rs zu pla ne n.                

Obliga torisch   

Indikatoren

Die Planung ermöglicht eine strukturierte Erledigung der gesamten Arbeitsaufgabe. 
Das vorgegebene Zeitfenster wird berücksichtigt.

Sockel

Eine Struktur in der Planung ist erkennbar. 
Die Planung ist sachgerecht erstellt. 
Die vorgegebene Zeit ist berücksichtigt.

3
Entsche idunge n zw ische n Alte rna tiv e n tre ffe n De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  s ich für da s                   
de m  K unde n a m  be ste n pa sse nde  Ange bot zu e ntsche ide n und die  ge troffe ne  Entsche idung zu                   

be gründe n. 

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Die getroffene Entscheidung wird begründet und das Rundreiseprogramm wird dem Kundenprofil
angepasst.

Sockel

Die Begründung ist verständlich und überzeugend dargestellt. 
Das Rundreiseprogramm ist dem Kundenprofil angepasst.



4
P la nung um se tze n und Aufga be nlösung durchführe n De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die               

ge pla nte n Arbe itsschritte  se lbstä ndig durchzuführe n und die  Aufga be nlösung sa chge re cht und             
schriftl ich fe stzuha lte n.   

Obl iga torisch   

Indikatoren

Die Gliederung des Angebotes (Allgemeiner Teil und Rundreiseprogramm) wird erstellt. 
Das Angebot wird unter Berücksichtigung des Kundenprofils und mittels des
Textbearbeitungsprogramms erstellt. 
Das Angebot wird vollständig ausgearbeitet.

Sockel

Das Angebot ist strukturiert und wird fachgerecht vorgezeigt. 
Das Kundenprofil ist hinreichend berücksichtigt. 
Das schriftliche Angebot ist inhaltlich korrekt und liegt vollständig vor.

5
P la nung um se tze n und Aufga be nlösung durchführe n De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  da s                

a usge w ä hlte  Ange bot k unde nge re cht zu unte rbre ite n.            

Obl iga torisch   

Indikatoren

Das Kundengespräch wird vorbereitet. 
Praktische Reiseinformationen und das ausgewählte Rundreiseprogramm werden unter
Berücksichtigung des Kundenprofils und mittels des Buchungsprogrammes dem Kunden
adressatengerecht und fachgerecht dargestellt. 
Die optionale Buchung wird durchgeführt und auf Übereinstimmung mit den Kundendaten überprüft.

Sockel

Das Kundengespräch ist strukturiert und verläuft inhaltlich schlüssig. 
Das Kundengespräch verläuft höflich und kundenorientiert. 
Praktische Reiseinformationen wurden korrekt vermittelt. 
Das Rundreiseprogramm berücksichtigt das Kundenprofil und wurde mittels des Buchungsprogrammes
adressatengerecht und fachgerecht dargestellt. 
Alle Daten wurden gemeinsam mit dem Kunden auf Richtigkeit überprüft. 
Eine optionale Buchung wurde durchgeführt.



6
Aufga be nlösung m it P la nung v e rgle iche n und k ontrol l ie re n De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,                    

da s e rfolgte  K unde nge sprä ch m it se ine r P la nung zu v e rgle iche n.               

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Der Auszubildende kontrolliert, inwiefern er die einzelnen Schritte, die er für das Kundengespräch
vorgesehen hatte, auch tatsächlich eingesetzt hat. 
Eventuelle Abweichungen werden begründet.

Sockel

Ein Vergleich zwischen Planung und Durchführung ist erfolgt. 
Abweichungen wurden festgestellt und begründet.

7
V orge he n be w e rte n und be gründe n De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  se in V orge he n und die                    

e rzie lte n Arbe itse rge bnisse  zu be w e rte n.          

Obl iga torisch   

Indikatoren

Das Kundengespräch wird reflektiert. 
Der Umgang mit dem Buchungssystem wird eingeschätzt. Mögliche Verbesserungsvorschläge werden
unterbreitet.

Sockel

Die Einschätzung der Kundenzufriedenheit ist angemessen und begründet. 
Die Selbsteinschätzung der Aufgabe ist angemessen. 
Kritik wird angemessen angenommen.

A nzahl  d er zu eval uierend en ausg ewählten Ko mp etenzen         0 / 3

A nzahl  d er zu eval uierend en o b l i g ato ri schen Ko mp etenzen               4
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	Informationen recherchieren, auswählen und zusammenstellen Der Auszubildende ist in der Lage, das Kundenprofil und den damit verbundenen Arbeitsauftrag zu identifizieren und auftragsbezogene Informationen zusammenzustellen.
	Indikatoren
	Sockel

	Arbeitsschritte zur Bewältigung einer Aufgabe planen Der Auszubildende ist in der Lage, seine Arbeitsschritte unter Berücksichtigung des vorgegebenen Zeitfensters zu planen.
	Indikatoren
	Sockel

	Entscheidungen zwischen Alternativen treffen Der Auszubildende ist in der Lage, sich für das dem Kunden am besten passende Angebot zu entscheiden und die getroffene Entscheidung zu begründen.
	Indikatoren
	Sockel

	Planung umsetzen und Aufgabenlösung durchführen Der Auszubildende ist in der Lage, die geplanten Arbeitsschritte selbständig durchzuführen und die Aufgabenlösung sachgerecht und schriftlich festzuhalten.
	Indikatoren
	Sockel

	Planung umsetzen und Aufgabenlösung durchführen Der Auszubildende ist in der Lage, das ausgewählte Angebot kundengerecht zu unterbreiten.
	Indikatoren
	Sockel

	Aufgabenlösung mit Planung vergleichen und kontrollieren Der Auszubildende ist in der Lage, das erfolgte Kundengespräch mit seiner Planung zu vergleichen.
	Indikatoren
	Sockel

	Vorgehen bewerten und begründen Der Auszubildende ist in der Lage, sein Vorgehen und die erzielten Arbeitsergebnisse zu bewerten.
	Indikatoren
	Sockel




