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Beskrivelse af individuelt tilrettelagt erhvervsuddannelse til

Gron kreativ salgsmedarbejder

Gron kreativ salgsmedarbejder er en individuelt tilrettelagt erhvervsuddannelse, der er godkendt under

§15.stk.3 1 bekendtgerelse om erhvervsuddannelser, og som er sammensat af en salgsmaessige merkantil

del samt en faglig del fra gartneruddannelsens hovedforlgb. Uddannelsen er derfor skraeddersyet til

branchen med de ensker og krav, der er stillet til denne profil. Uddannelsen til Gron kreativ medarbejder

er udarbejdet i et samarbejde mellem Kold College, Tietgenskolen og branchen.

Fra branchen har reprasentanter fra Danske Havecentre, Plantorama samt Home and Garden deltaget.

Formal og opdeling

1. Uddannelsen til Gron kreativ salgsmedarbejder har som overordnet formal, at eleverne gennem

skoleundervisning og praktikuddannelse opnér viden og ferdigheder inden for folgende overordnede

kompetenceomrader:

Salg, visualisering og eksponering af prydplanter til have og bolig.
Kundekendskab og kundeservice.

Plantekendskab og navngivning af planter til have og bolig.
Vejledning i pasning og pleje af prydplanter til have og bolig.

Udvikling af produkter med planter 1 forhold til tidens tendenser og behov.

Derudover kvalificeres eleven gennem teoriundervisningen og den praktiske oplearing til at indgé 1

forskellige samarbejdsrelationer pa arbejdspladser, hvor der skal eksponeres planter.
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Varighed

2. Uddannelsens hovedforleb varer som udgangspunkt 2 ir i en vekselvirkning mellem skole og praktik.
Skoleundervisningen i hovedforlgbet varer 20 uger fordelt pd mindst 2 skoleperioder. Uddannelsen er
bygget op at 6 skoleperioder/moduler, der kan tages med max tre sammenhaengende perioder/moduler i
forleengelse af hinanden, med en samlet en varighed pa max 10 uger. Alle skoleperioder er organiseret i
temaer, saledes hver skoleperiode kan tages uathaengigt af hinanden og i vilkarlig rekkefolge. Med
undtagelse af den sidste, der samtidig udger en afsluttende prove.

Der udarbejdes inden uddannelsesaftalens begyndelse en personlig uddannelsesplan for den enkelt elev.
Dette gores 1 samarbejde mellem elev, skole og virksomhed. Uddannelsesplanen indeholder
detaljeret beskrivelse af savel skoleperioder som praktikperioder og legges péd Uddata pa Kold.

Se afsnittene om praktikperioders og skoleperioders konkrete indhold.

Administrative forhold

Der indgas uddannelsesaftale mellem en elev og en virksomhed. Uddannelsesaftalen registreres pa
Kold College.
Skolens Uddannelsesadministration kan oplyse om det aktuelle antal elever under uddannelse.

Eleven oprettes ved start pa hovedforlebet pad Kold College.

Godkendelse af praktikvirksomhederne

Kold College vurderer hver enkelt praktikvirksomhed (leereplads) efter de samme principper som
normalt anvendes ved godkendelse af praktikvirksomheder, dvs.

e Om virksomheden vil kunne gennemfere praktikuddannelsen i overensstemmelse med de
praktikmal, der er fastsat 1 beskrivelsen om uddannelse til ”Gren kreativ salgsmedarbejder”.
e En faglig kvalificeret medarbejder, der enten har drevet/ varet ansat i virksomheden i mere

end 5 &r eller som er uddannet gartner eller salgsassistent.
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Til brug for denne vurdering er der indhentet oplysninger ved hjelp af et oplysningsskema. Ved

tvivlsspergsmadl evt. en besigtigelse af stedet.
Oplysningspligt

Kold College og Tietgenskolen offentligger nerverende plan pd deres hjemmesider, inden den
forste elev pabegynder uddannelsen. Uddannelsesaftaler med hver enkelt elev fremsendes pé

normal vis til relevante parter. Kold College sender link til planen til UVM’s postkasse.

Lokalt rddgivende udvalg

Der vil blive sammensat et lokalt/rddgivende udvalg vedr. uddannelsen til ”Gron kreativ
salgsmedarbejder”, da der ikke er et fagligt udvalg for uddannelsen. Ud over de to skoler vil der

vare representanter fra Danske Havecentre, Plantorama samt Home and Garden.

Kompetencer forud for optagelse til skoleundervisning i hovedforlobet

3. For at kunne blive optaget til skoleundervisningen i hovedforlebet, skal eleven have erhvervet et

grundforleb fra det merkantile omrade, gartneruddannelsen, eller fra anden relevant erhvervsuddannelse.

Kompetencer m.v. i hovedforlobet
4. Hovedforlgbet har folgende kompetencemal:

e Eleven kan s&lge og eksponere have- og stueplanter

e Eleven kan vejlede forbrugeren i pasning og pleje af have- og stueplanter

e Eleven kan tenke baredygtigt og folge med tidens trend

e Eleven kan planlegge og udfere sesonpregede events 1 butikken

e Eleven kan inddrage viden om branchens arbejdspladskultur, forretningsgange, vaerdikader

samt afs@tningsforhold 1 det praktiske arbejde med salg af planter.
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e FEleven kan anvende digitale teknologier og verktajer samt lase opgaver med et digitalt
perspektiv.

e FEleven kan inddrage kreative og innovative lesninger til at visualisere og indrette butikken, s
den bliver speendende og tidssvarende

e Eleven kan radgive og vejlede kunder i forhold til hensigtsmessige plantevalg

e Eleven kan identificere og navngive planter i detailhandel.

e FEleven kan foretage den daglige pasning af inden- og udenders planter i detailhandel under
hensyntagen til minimering af spild.

e FEleven kan foresta indkeb af planter og andre varer til detailhandel og inddrage viden om
markedsforing, afsetning og vareflow samt anvende branchens fagterminologi.

e Eleven kan forestd markedsfering pa baggrund af viden om mélgrupper, trends,

markedsforingskanaler m.m. ved salg af planter i detailhandel, digitalt eller engrossalg.

Godskrivning

5. Kriterier for skolens vurdering af, om der er grundlag for obligatorisk godskrivning pé baggrund af
elevens erhvervserfaring og tidligere uddannelse sker efter reglerne i bekendtgerelse om

erhvervsuddannelser.

Afsluttende prove
6. Uddannelsen afsluttes med en prove.

Som en del af den sidste skoleperiode, atholder skolen en afsluttende preve. Den afsluttende prove
bestar af en mundtlig eksamination som varer 30 min inkl. votering. Proven tager udgangspunkt i

elevens projektdokumentation samt spergsmal inden for uddannelsens kompetencemal.



K ID

Eksaminationsgrundlaget
En projektdokumentation udarbejdet af eleven ud fra et case oplaeg, hvor eleven udarbejder en
problemstilling og et lasningsforslag for egen virksomhed. Opgaven lases individuelt i den sidste uge af

den sidste skoleperiode.

Bedemmelsesgrundlaget

Projektdokumentationen, samt den mundtlige praestation.

Elevens preastation bedemmes med en karakter, hvor projektdokumentationen vagter med en tredjedel
og den mundtlige del teller to tredjedel.

Eleven bedommes med en samlet karakter for helheden i opgavelegsningen.

Bedemmelseskriterierne
e Ateleven ud fra en behovsanalyse kan identificere et aktuelt ’problem” i egen virksomhed
e Ateleven kan fremsatte losningsforslag i forhold til det identificerede ’problem”
e Ateleven kan visualiserede/beskrive processen fra ide til skitse/mockup eller produkt

e At eleven kan prasentere sin dokumentation med korrekt brug af fagterminologien fra
branchen

e Ateleven kan vurdere eget losningsforslag i forhold til ekonomi, forbruger, arbejdsforhold,
sikkerhed og baredygtighed.

For at der kan udstedes skolebevis, skal eleven have opnéet et karaktergennemsnit pa mindst 2,0 af alle
fag i hovedforlebet.

Ved uddannelsens afslutning skolen et uddannelsesbevis pategnet uddannelsens titlen Gron kreativ

salgsmedarbejder.
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Fagfordeling i hovedforlebet

Uddannelsen 20 ugers skolefag er fordelt pa felgende perioder. () angiver hvilket modul faget
afvikles pé — tallet for () angiver varigheden pa modulet,

Fag

Skole
Periode
Modul 1 -8
8 uger

Skole
Periode
Modul 9 - 10
2 uger

Skole
Periode
Modul 11-18
8 uger

Skole
Periode
Modul 19-20
2 uger

Uger
ialt
20 uger

Branchekundskab,
salg og servise

1 (1)

Salg - personligt
salg

111

Produkt og
sortiment

1(6)+ 0,4 (8)
(inde)

1(12) + 0,6
(16) (ude)

Okonomi

15

Visuel
merchandise

1(7)

Trends og livstil

1(15)

Vareeksponering
og events

1 (19)

It 1 butikken

1(9)

Butiksopbygning

1 (14)

Design F —stil
form og farve

1(3)

0,5 (20)

Plantekundskab
og plantepleje

1(2)

1(13)

Indenders
beplantning

1 (4)+ 0,6 (8)
(inde)

0,4 (ude) 16)

Jkologi og
baredygtighed

1(10)

Haveplanlaegning

1(17) + 1(18)

Fagprove

0,5 (20)

0,5

I alt:

2

20
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Bedemmelse og eksamen

Fag Skole Skole Skole Skole Uger
Periode Periode Periode Periode ialt
Modul 1-8 Modul 9-10 | Modul 11-18 Modul 19-20 | 20 uger
8 uger 2 uger 8 uger 2 uger
1)Branchekundskab,
salg og servise Standpunkt 1
@)
2)Salg - personligt Standpunkt
salg (11) 1
3)Produkt og Delkarakter Delkarakter
sortiment (6) (12) 3
Delkarakter Standpunkt
® (18)
4)QDkonomi
Standpunkt 1
(%)
5)Visuel
merchandise Standpunkt 1
@)
6)Trends og livstil Standpunkt
(15) 1
7)Vareeksponering Standpunkt
og events (19) 1
8)It i butikken Standpunkt
“ 1
9)Butiksopbygning
Standpunkt 1
14
10) Design F — stil Delkarakter Standpunkt
form og farve 3) (20) 1,5
11)Plantekundskab Delkarakter Standpunkt(13)
og plantepleje 2) 2
12)Indenders Delkarakter
beplantning 4) Standpunkt 2
Delkarakter (16)
(®)
130kologi og
baredygtighed 1
Standpunkt
(10)
14)Haveplanlegning
Delkarakter 2
(17)
Standpunkt
as)
15)Projektskrivning Eksamen
Eksamens projekt (20) 0,5
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I forberedelse og gennemforelse af eksamen/fagprove indgar Design F med 0,5 uge samt
projektskrivning med 0,5 uge.

Temainddelte moduler

Der arbejdes med temainddelte moduler som varer en uge hver.

Modul 1-4 udger en skoleperiode pa 4 uger

Modul 4-8 udger en skoleperiode pa 4 uger

Modul 9-10 udger en skoleperiode pa 2 uger

Modul 11-14 udger en skoleperiode pé 4 uger

Modul 15 — 18 udger en skoleperiode pa 4 uger

Modul 19-20 udger en skoleperiode pé 2 uger (perioden indeholder den afsluttende prove)

Skoleperioderne kan tages bade kontinuerligt eller i anden reekkefolge. Arbejdsgiver og elev kan
valge mellem at tage 4, 8 eller 10 uger ad gangen, alt efter hvad der passer butikken bedst.
Modulerne kan, hvis der er behov for det, tages individuelt, for dem der skulle mangle ved sygdom,
barsel, forskudt forleb m.v. Hvert modul afsluttes med en cases, som udleser en bedemmelse. Pa
den made er det mélet, at gare undervisningen fleksibel for alle, og samtidig skal den enkelt kun
koncentrere sig om et emne ad gangen, og kan derfor fordybe sig i det. Ved at samle indholdet pa
den enkelt modul i en samlet case, der skal loses eller belyses, er det malet at der bliver en
sammenheng 1 det leerte og et konkret brugbart produkt” der kan relateres til egen virksomhed.

Fag, temaer og indhold
Modul 1: (Gartner)
12000 Branchekundskab, salg og servise (1)

e Introduktion til branchen — arbejdskultur og normer i branchen

e Vejen fra producent til forbruger

¢ Indkeb, indkebskader, grossister, afsetning, varesortiment, varegrupper, indkebspriser og
beregning af avancer, markedsforing og salgsfremmende metoder.

e Lagerstyring og svind

e Nethandel og digital markedsfering

e Case: Plan over den aktuelle praktikplads varesortiment, indkebskaeder, avancer,
kundeunderlag, lagerkapacitet, afsetningsmuligheder, markedsforingsmetoder samt
salgsfremmende metoder.
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Modul 2: (Gartner)

3008 Plantekundskab og plantepleje (1)

Plantekundskab
Planternes opbygning
Identifikation og navngivning af stue og haveplanter

Kendskab til stue- og haveplanters livsbetingelser, herunder forebygge sygdomme og
skadedyr.
Case 1 plantekundskab, navngivning samt identifikation af stueplanter/haveplanter

Modul 3: (Grundfag)

Design F, stil form og farver (1)

Komposition (form, farve, overflade og bevagelser)
Fra ide til feerdigt produkt

Designprocesser

Grafisk design

Stilhistorie

Farvelarer

Case i stil, form, farve og design proces

Modul 4: (Gartner)

1088 Indenders beplantning (1)

Grundregler for fremstilling af plantedesign -indenders og udenders beplantning
Plantearrangementer

Sterre beplantninger

Plantestylinger

Kendskab til indenders planter — identifikation af aktuelle stueplanter

Kendskab til skadedyr og sygdomme i aktuelle planter til boligen

Pasning og vedligeholdelse af indenders plantedesigns/plantearrangementer til boligen

Case i identifikation af stueplanter, sygdomme og skadedyr samt plantedesign/beplantninger
primaert med stueplanter.

Modul 5: (Salgsass.)

10015 @konomi (1)

Butikkens negletal

Butiksdrift beregning af indtagter, udgifter og budget
Moms/skat

Avancer

Beregning af brutto og nettofortjeneste (bruttoavance)
Case i nogletal og bruttofortjeneste
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Modul 6 (Salgsass.)
10097 Produkt og sortiment (1)

e Vardikaede som produkter gennemleber fra produktion til forbruger

e Navngivning/skiltning af plantesortiment - stueplanter til boligen

e Tilbehor/assesories

e Emballering og indpakning

e Produkters rationelle egenskaber - fx kvalitet, design og baredygtighed
e Udvikling af sortimentet med udgangspunkt i forbrugernes behov

e (Case med varegrupper og navngivning

Modul 7: (Salgsass.)
10014 Visuel merchandise (1)

e Visuel vareprasentation — vinduer/salgsopstillinger
e Grundregler for opstilling

e Brandpunkt/gyldne snit

e Blikfang

e Proportioner

e Inventar/podier

e Skiltning, farve- og lyss&tning

e Skitsetegning — grundskitse

e (ase 1 visuel varepraesentation

Modul 8: (Salgsass + gartner)
10097 Produkt og sortiment (0,4) + 1088 Indenders beplantning (0,6)

e Eksponering af varegrupper til boligen /plantedesign/beplantning/assesories
e Nytenkning i butikken

e Nye produkter i forhold til kebemotiver, samfundsudvikling.

e Plan over varegrupper i omrader med stueplanter

e Plantearrangementer/Plantestylinger

e C(Case 1 plantedesign indendors

Modul 9: (Salgsass)
9977 IT i butikken (1)

e Kendskab til butikkens IT —systemer

e Soge informationer og negletal 1 butikkens IT-system
e Soge varer og kunder pa butikkens IT- system

e E- handel/netbutik

e Kundevejledning i e-handel

e Regler for e-handel
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e Kendskab til digital markedsfering/digitale platforme
e Digitale losninger 1 butikken for inspiration til forbrugeren
e Case 1 butikkens IT-system/digitale losninger 1 butikken

Modul 10: (Gartner)
12024 Okologi og baredygtighed (1)

e (kologi og gkologiske dyrkningsmetoder

e Kompost og komposteringsprocesser

e Kendskab til biologisk bekempelse

e Miljovenlige planter

e Miljovenlige og baeredygtige produkter

e Beredygtige losninger i butikken/centeret i forhold til energi, affald, vand og
giftstoffer/kemikalier.

e Kundevejledning i miljevenlige og baredygtige plantelesninger og produkter.

e C(Case 1 gkologi og baredygtighed

Modul 11: (Salgsass.)
9994 Salg — personligt salg (1)

e Salg, kundekendskab, kundeunderlag, kebemotiver, behovspyramide, kundesegmenter.
e Personligt salg, salgsfremmende kommunikation, mersalg/impulskeab

e Salgsfremmende aktivitet 1 butikken

e Salgsmassig problemstilling i egen virksomhed

e Kobevaner/motiver i forhold til trends og livstil med butikkens kundeunderlag

e Salg af nye produkter pa nettet

e Nye markedsforings strategier

e (Case omkring salg/personligt salg

Modul 12 (Salgsass.)
10097 Produkt og sortiment (1)

e Eksponering af varegrupper til haven

e Navngivning af sortimenter til haven, inden for stauder, buske/traer, roser, s@son
planter/udplantning, log og knolde samt baer og frugttraeer

e Nytenkning i butikken — innovative lesninger

e Nye produkter i forhold til kebemotiver og samfundsudvikling

e Plan over varegrupper i afdelingen med haveplanter

e (Case om indpakning/emballering, og plan over aktuelt varesortiment.

Modul 13: (Planteskolegartner)
3008 Plantekundskab og plantepleje (1)
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Plantepleje med fokus pa udenders planter

Vejledning i1 forhold til dyrkning og vedligeholdelse af buske treeer og studer.

Kendskab til veekstforhold/jord

Kendskab til ernering/gedningsforhold

Lysforhold og vanding

Beskaring

Redegare for buske, treeers og stauders karakteristiske udseende og anvendelsesmuligheder.
Minimering af spild i butikken

Skadedyr og sygdomme

Case i plantepleje af haveplanter

Modul 14 (Salgsass.)

9965 Butiksopbygning (1)

Planlagning af butiksretning/salgsarealer bade inden for og udenders
Vareeksponering — A — B - C placeringer

Gangarealer/indgange

Inventar og salgstiltag bade indenders og udenders

Planlaegning af sterre udstillinger og events 1 butikken

Case i butiksindretning og planlegning af dette.

Modul 15 (Salgsass.)

10008 Trends og livstil (0,6) Indenders beplantning (0,4)

Aktuelle trends og livstilsformer blandt forbrugerne

Plantedesign der er fremstillet og eksponeret 1 forhold til aktuelle trends og livsformer hos
forbrugeren.

Case med eksempler pé plantedesign/beplantninger til have og bolig i forhold til aktuelle
trends og livstilsformer.

Modul 16: (Salgsass + gartner)

10097 Produkt og sortiment (0,6) + 1088 Indenders beplantning (0,4)

Plantenavne/plantesortiment i forhold til haveplanter
Plantedesign/beplantninger med haveplanter/plantesortiment
Veakstforhold og vedligeholdelse af plantedesign eller beplantninger med
haveplanter/udenders produkter

Case i forhold til fremstilling af plantedesign og grundregler for dette

Modul 17 (Planteskolegartner)

3006 Haveplanlaegning (1)

Havens historie
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Stilarter i haven

Haveplan

Havebesog

Case med opleeg til havedesign i forhold til stil og tidsepoke

Modul 18 (Planteskolegartner)

3006 Haveplanlaegning (1)

Vejledning til anleeg af mindre have/terrasse i forhold til stil, form og farve samt pris.
Sammensatte planter til en mindre have ud fra forskellige vakstbetingelser og plejebehov.
Ide og skitsetegning med plan over planteforslag og navne

Tilbud og prisoverslag

Case med samlet havetegning (It- program) planteliste med navne samt vejledende pris

Modul 19 (Salgsass.)

10010 Vareeksponering og events (1)

Events i butikken/havecenteret

Arskalender eller plan over events/arrangementer i havecenter/butik
Eksponering af arstidsbestemte produkter og assesories
Plantedesigns og tilbeher til tema- eller drstidsbestemte events

Case omkring events i havecenter eller butik

Opleg om fagpreove — problemstilling?

Modul 20 (Salgsass + Planteskolegartner)

Grundfag design F fra skitse til feerdigt produkt - dokumentation + afsluttende projekt

Ideskitse — dokumentation

Problemstilling

Valg af produkt/sortiment til fagproven

Afsluttende projektcase — fagprove

Case med en problemstilling omkring aktuel vareeksponering i egen virksomhed!
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Praktikperioder

I praktikdelen af uddannelsen, skal eleven modtage en alsidig oplering i de enkelte discipliner,
arbejdsopgaver og funktioner. Praktikforlebende i virksomheden skal tilrettelegges, sa
skoleundervisningen og praktikken supplerer hinanden. Eleven skal videreudvikle de feerdigheder
og rutiner, der er indleert i den forudgdende skoleperiode samt laere de discipliner, som alene
forekommer 1 den enkelte virksomhed.

Pé praktikforlgbene skal eleven have arbejdsopgaver af stigende svaerhedsgrad og
selvsteendighed, og beskeftiges med de i erhvervet forekommende arbejdsmetoder, discipliner og
varktejer. Der skal opnas tilstreekkelig rutine til, at eleven efter endt uddannelse kan patage sig at
udfere arbejde som “Gron kreativ salgsmedarbejder” i branchen.

Eleven skal selvstendigt og 1 samarbejde med andre 1 praktikuddannelsen planlegge relevante
arbejdsopgaver og indga i samarbejde med de ovrige ansatte. Ved forskellige forekommende
arbejdsopgaver skal eleven have mulighed for at vaelge korrekte og rationelle arbejdsmetoder samt
oplaeres i at kvalitetsbedemme eget arbejde. Eleven skal i praktikperioden have adgang til den i
erhvervet anvendte lovgivning, regler, normer, anvisninger og faglitteratur.

Praktikvirksomheden skal drefte praktikerklaeringen med eleven og atholde mindst én samtale 1
hver praktikperiode med den enkelte elev om arbejdsindsats og udvikling i praktikperioden.
Formalet med uddannelsessamtalerne er at vejlede og motivere eleven for uddannelsen, at sikre at
eleven oplares i de forskellige arbejdsomrader, og at sikre ssammenhang mellem praktik- og
skoleperioder.

Pé forste samt mellem skoleperioderne fér eleven af skolen forskellige opleeg som skal undersages
eller analyseres til brug pa efterfolgende skoleperiode og fremlegges af den enkelte elev. Der laves
for den enkelt en logbog pa dette!

Praktikmal:

Indkeb og salg:

e Eleven kender til butikkens indkebskader/leveranderer og er med til at indkabe og prissatte produkter
1 butikken/virksomheden.

e Eleven kender til butikkens/virksomheden avancer, og kan beregne en konkret udsalgspris pa
forskellige produkter.

e Eleven er medvirkende til personligt salg gennem kundeservice, kunderadgivning og kundevejledning
1 butikken/virksomheden.

e Eleven kender og har indblik i butikkens/virksomhedens kundeunderlag og kundesegment.

e Eleven kender og er med til at udvikle pa butikkens/virksomhedens markedsferingsstrategier.

o Eleven har kendskab til og kan arbejde med butikkens/virksomhedens lagerstyring og eventuelle
svind.
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Okonomi:

Eleven kender eller kan fa indblik i butikken/virksomhedens negletal, indtegter og udgifter og kan
vaere med til at arbejde med et budget/driftsregnskab.

Eleven kender eller kan fi kendskab til butikkens netto- og bruttofortjeneste i procent, og kan vere
med til at beregne dette.

Sortiment:

Eleven kender til butikkens/virksomhedens sortiment af planter inde og ude
Eleven kan navngive og sortsbestemme de vesentlige sortimentsgrupper inden for planter i
butikken/virksomheden, og ever dette i sit daglige arbejde.

Vareeksponering:

Eleven kan vere medvirkende til at arbejde med eksponering af planter og andre produkter i
butikken/virksomheden i forhold til salgsfremmende tiltag, som salsopstillinger, salgspladser, vinduer,
gangarealer, indretning af butikkens/virksomhedens omrader inde og ude, samt salg pa nettet eller
anden salgsfremmende made.

Eleven kan medvirke til at planleegge og udvikle pa ideer til events eller &rstidsbestemte
salgsfremmede tiltag/arrangementer.

Plantekundskab og vedligeholdelse af planter:

Eleven kan bisté til den daglige pasning og pleje af planter i virksomheden/butikken i forhold til
vanding, gadning og veekstforhold.

Eleven kan fa kendskab til sygdomme og skadevolder i butikkens/virksomhedens produkter, og kan
handler pa hvad der skal sette 1 veerk, hvis dette skulle veere tilfaeldet.

Eleven kan bista ved beskering og radgivning omkring dette.

Eleven kan bistd med vejledning til kunden om pasning og pleje samt skadedyrsbekeempelse af
butikkens/virksomhedens planter.

Okologi og beredygtighed:

Eleven kender eller kan f& kendskab til butikkens/virksomhedens strategi for baredygtige eller
okologiske produkter samt salg af disse.

Eleven kender eller kan fa kendskab til butikkens/virksomhedens egen strategi for beredygtighed og
miljo.

Eleven tilegner sig kendskab til, anvendelse af samt kan radgive kunder i biologisk bekaempelse.

It:

Eleven kan bistad med anvendelse af butikkens IT samt digitale platforme og lesninger, men henblik
pa at veere med til at udvikle pa dette felt, samt til eksponering af butikkens/virksomhedens profil og
produkter pa nettet.

Personlige feerdigheder:

Eleven kan alene og/eller som del af et team lose faglige problemer i relation til det praktiske arbejde
1 butikken/virksomheden.

Eleven kan reflektere over egne arbejds- og laereprocesser og tage ansvar for styrkelse af egen lering



