
Integrierte Abschlussprüfung (PROFI)

Bewertungstabelle für die Module im Unternehmen

Co d e d es Mo d uls      PROFI

Leistung sb austein   Projet intégré et stage(s) (PROST)

Festg eleg te 
Bewertung smetho d en  

2

Beruf / Tätig keit  Commis de vente

Dip lo m / Zerti fikat    Certificat de capacité professionnelle

1
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge  Inform a tione n zu re che rchie re n.             

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Der Auszubildende analysiert den Auftrag.
Er stellt auftragsbezogene Informationen zusammen.

Sockel

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



2
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge  Arbe itsschritte  zur B e w ä ltigung e ine r e infa che n                 

Arbe itsa ufga be  zu pla ne n.     

Obliga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende erstellt eine Planung für ein einfaches Verkaufsgespräch worin er die notwendigen
Schritte zur Ausführung der durchzuführenden Arbeiten in Stichworten festhält.
Er berücksichtigt die wesentlichen Schritte zum Ablauf der Arbeitsaufgabe.
Er berücksichtigt die für die Vorbereitung vorgegebene Zeit.

Sockel

Die Planung ist sachgerecht und vollständig.
Die wesentlichen Schritte zur Durchführung des einfachen Verkaufsgesprächs sind aufgeführt worden.
Die vorgegebene Zeit wurde eingehalten.

3
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge  Entsche idunge n zw ische n zw e i  Alte rna tiv e n zu tre ffe n.                   

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Der Auszubildende erläutert eine alternative Lösungsoption.
Er begründet die Entscheidung für die gewählte Alternative.

Sockel

Der alternative Lösungsweg ist nachvollziehbar dargestellt.
Die Begründung ist verständlich.



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

durchzuführe n.

Obl iga torisch   

Indikatoren

Der Auszubildende erledigt die ihm aufgetragene praktische Aufgabe.
Er führt ein einfaches Verkaufsgespräch im Einklang mit den geplanten Arbeitsschritten aus.
Er berücksichtigt das vorgegebene Zeitfenster.

Sockel

Die Aufgabe ist zufriedenstellend erledigt.
Das einfache Verkaufsgespräch wurde entsprechend der Planung angemessen durchgeführt.
Das vorgegebene Zeitfenster ist eingehalten.

5
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge  die  Aufga be nlösung m it se ine r P la nung zu v e rgle iche n und zu                  

k ontrol l ie re n.    

Ausge w ä hlt     

Indikatoren

Der Auszubildende kontrolliert inwiefern er die für das einfache Verkaufsgespräch vorgesehenen Schritte
auch tatsächlich eingesetzt hat.

Sockel

Ein Vergleich zwischen der Planung und der Aufgabenlösung ist erfolgt.



6
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge  w ä hre nd de s Fa chge sprä chs se in V orge he n in e infa che n                    

Worte n zu be w e rte n und zu be gründe n.      

Ausge w ä hlt    Sozia l  und pe rsönl ich       

Indikatoren

Während des Fachgesprächs bewertet und begründet der Auszubildende sein Vorgehen bei der
Durchführung des einfachen Verkaufsgesprächs.

Sockel

Die Beschreibung erfolgt im Wesentlichen in einer sprachlich angemessenen Art und Weise und ist
nachvollziehbar.
Die Bewertung der Vorgehensweise ist zufriedenstellend.

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               2
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