
Projet intégré final (PROFI)

Grille d'évaluation du module en entreprise

Co d e d u mo d ul e       PROFI

Unité cap ital i sab l e      Projet intégré et stage(s) (PROST)

Métho d es d 'évaluati o ns    
fixés

3

Métier / Pro fessio n   Agent de voyages

Dip lô me / Certi fi cat    Diplôme d'aptitude professionnelle

Métho d es d 'évaluati o n      Entretien professionnel, Simulation d'entretien, Epreuve écrite

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

Sé le ctiv e     



2
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  s ich übe r de n Auftra g zu inform ie re n und da s notw e ndige                 

Arbe itsm a te ria l  (z.  B .  K a ta loge ,  …)  zusa m m e nzuste l le n.                     

Sé le ctiv e     

Indicateurs

Der gesamte Auftrag wird analysiert.
Das auftragsbezogene Arbeitsmaterial wird vorbereitet.

Socles

Die Arbeitsaufgabe wurde hinreichend verstanden.
Das für die Ausführung des Auftrages notwendige Material liegt vor.

3
Arbe itsschritte  zur B e w ä ltigung e ine r Aufga be  pla ne n           

Obliga toire   

4
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  de n V e rla uf de s V e rk a ufsge sprä che s unte r B e rück sichtigung                       

de s v orge ge be ne n Ze itfe nste rs zu pla ne n.          

Obliga toire   

Indicateurs

Die zu erledigenden Arbeitsschritte werden selbständig geplant und schriftlich festgehalten.

Socles

Die Planung ist sachgerecht erstellt. 
Die wesentlichen Informationen für den Verlauf des Verkaufsgespräches sind notiert.
Das vorgegeben Zeitfenster wurde eingehalten.



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

Sé le ctiv e     

6
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  a nge m e sse ne n Fra ge n zu ste l le n und e ntspre che nde                      

Entsche idunge n zur Ge sta ltung de s V e rk a ufsge sprä chs zu tre ffe n.            

Sé le ctiv e     

Indicateurs

Er entscheidet sich für die angepasste Frageform und stellt diese zum korrekten Zeitpunkt.

Socles

Die gestellten Fragen erlauben den optimalen Verlauf des Verkaufsgesprächs.

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

Obliga toire   



8
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  die  P la nung se lbstä ndig durchzuführe n und die  zur V e rfügung                

ste he nde  Ze it zu be rück sichtige n.      

Obl iga toire   

Indicateurs

Die Wünsche des Kunden werden ermittelt.
Das Angebot wird unter Berücksichtigung der Kundenwünsche und mittels des vorhandenen
Buchungsprogrammes erstellt. 
Die optionale Buchung wird durchgeführt und auf Übereinstimmung mit den Kundendaten überprüft.

Socles

Die ermittelten Kundenwünsche erlauben im Wesentlichen das Erstellen eines Angebotes.
Das Angebot liegt ausgedruckt vor. 
Die Kundenwünsche wurden hinreichend berücksichtigt. 
Die Darstellung und Erörterung des Angebotes ist fachgerecht und inhaltlich schlüssig.
Die Optionsbestätigung liegt ausgedruckt vor.
Alle Daten wurden gemeinsam mit den Kunden auf Richtigkeit überprüft.

9
De r Auszubi lde nde  ist in de r La ge ,  da s e rste l lte  Ange bot k unde nge re cht und übe rze uge nd zu                    

unte rbre ite n.  

Obl iga toire  Socia le  e t pe rsonne l le         

Indicateurs

Das erstellte Angebot wird dem Kunden präsentiert.

Socles

Das Verkaufsgespräch verläuft höflich und kundenorientiert.

10
Aufga be nlösung m it P la nung v e rgle iche n und k ontrol l ie re n             

Sé le ctiv e     



11
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.   

Sé le ctiv e     

Indicateurs

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

Socles

Ein Vergleich zwischen Planung und Durchführung ist erfolgt. 
Die tatsächlichen Unterschiede zwischen Planung und Durchführung sind festgestellt und begründet.

12
V orge he n be w e rte n und be gründe n        

Obliga toire   

Indicateurs

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

Socles

Die Eigenbewertung ist angemessen.
Die Einschätzung der Kundenzufriedenheit ist schlüssig begründet.

13
De r 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.                  

Obl iga toire   



No mb re d e co mp étences sél ectives à évaluer:       3 / 6

No mb re d e co mp étences o b l ig ato i res à évaluer:             7
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