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Vpliv trzenja na odlocéitve vodje prehrane v osnovni $oli pri sestavljanju
jedilnikov

V diplomskem delu je predstavljeno trzenje prehrambnih izdelkov v osnovnih
Solah, tudi z vidika ekoloSke prehrane in lokalne oskrbe, ki glede na vse bolj
pereCo okoljevarstveno problematiko neposredno vpliva tudi na zdravje otrok.
Opisani so tudi vpliv podjetij na medorganizacijskem trgu na Sole, ki so
naro¢nice prehrambnih izdelkov, vloga pristojnih oseb v Solah pri organiziranju
Solske prehrane, ki neposredno komunicirajo z dobavitelji prehrambnih
izdelkov, in moznost vplivanja starSev na nacrtovanje prehrane oziroma
jedilnikov v osnovnih Solah.

Po veljavnih smernicah zdravega prehranjevanja mora Sola u¢encem zagotoviti
uravnoteZen in polnovreden obrok. V vseh Solah, vklju€enih v raziskavo, se
trudijo zagotavljati najboljSo prehrano ucencem. V raziskovalnem delu so
obravnavane tudi ovire za kakovosten jedilnik v osnovnih Solah ter vpliv
zakonov in drugih predpisov, ki vplivajo na to, kaksSna je hrana v petih osnovnih
Solah, vklju€enih v raziskavo. Navedeni so tudi primeri dobrih praks drugih
drzav s podroCja ekoloske prehrane, ki so lahko skupaj z domacimi dobrimi
praksami smernica tudi za osnovne Sole v Sloveniji.

Kljuéne besede: prehrana v osnovnih Solah, ekoloski izdelki, trzenje,

komuniciranje z dobavitelji, javna narocila

The Influence of Marketing on the Decisions of Primary School Food

Catering Manager in Preparing Menus

The diploma thesis presents the marketing of foodstuffs and food products in
primary schools, also from the perspective of organic food and local food supply
which, with regard to the ever increasing environmental problems, indirectly
influence the health of school children. Furthermore, the diploma thesis
describes the influence of companies from the interorganisational market on
schools which order foodstuffs and food products, the role of authorised school
staff which directly communicate with foodstuff suppliers, as well as the
possibility of parents influencing the preparation of menus in primary schools.

According to the applicable guidelines for healthy nutrition, schools are obliged
to provide balanced and wholesome meals to their pupils. In all schools,
including the ones included in the survey, staff are trying to ensure the best
possible meals to the pupils. The survey part of the diploma thesis presents
some of the obstacles for preparing a quality menu in primary schools, as well
as the influence of regulations and other rules which influence what food is
being served in five primary schools that were included in the survey. Finally,
some examples of good practice are presented, i.e. serving organic food to
pupils, which can, together with other domestic good practices, present a
guideline for other primary schools in Slovenia.

Key words: meals in primary schools, organic products, marketing,
communication with suppliers, public tenders
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1 UVOD

Za temo trzenja prehrambnih izdelkov v osnovnih Solah, v katero sem vkljuCila
tudi vidik ekoloSke prehrane, sem se odloCila zaradi cedalje vecje
okoljevarstvene problematike ohranjanja pithe vode in omogocanja

trajnostnega razvoja, ki neposredno vpliva tudi na zdravje otrok.

Nepridobitne organizacije — Sole in preostali javni sektor — so, zaradi javnih
naroCil, eden izmed najvecjih potroSnikov v drzavi. Zaradi vplivhe vloge imajo
nepridobitne organizacije velik potencial za odpravljanje perecih okoljskih

tezav, s katerimi se sooc€a ves svet.

Danes se osnovne Sole, bolj kot kdajkoli prej, sreCujejo z mnogimi zakoni in
pravilniki, ki urejajo nakup prehrambnih izdelkov. Vendar pa ti niso vedno
napisani tako, da bi udeleZzencem zagotavljali najboljSo kakovost izdelkov, saj
ima pri podpisu pogodbe o dobavi blaga pogosto prednost najugodnejSa cena,
ki pa Se ni zagotovilo, da bodo Sole z njo prejele tudi kakovostne prehrambne

izdelke in pridobile ustrezne dobavitelje.

Skladno s smernicami zdravega prehranjevanja iz leta 2005 mora $ola
uCencem zagotoviti uravnotezen in polnovreden obrok. Namen teh smernic je
dolgoro€no izboljS8anje prehrambnih navad mladih. Oblikovan je bil tudi
seznam odsvetovanih Zivil, med katera spadajo Zivila z visoko vsebnostjo

mascob, sladkorja in aditivov.

V diplomskem delu je predstaviljen vpliv podjetij na medorganizacijskem trgu
na nepridobitne organizacije — Sole. Raziskavo sem opravljala v petih osnovnih
Solah v Ljubljani in njeni okolici. Za vsako izmed njih sem se odlo€ila zaradi
njenih individualnih znacilnostih, ki jih v metodoloSkem poglavju o izbiri vzorca

za raziskavo opisujem podrobneje.

V drugem poglavju opredeljujem temeljni pojem trZzenja. V tretiem poglavju se
opiram na teorijo medorganizacijskega trZzenja in natanneje opredelim
medorganizacijsko komuniciranje, ki pomembno vpliva na organizatorje Solske

prehrane kot temeljni €len v nakupovalni verigi prehrambnih izdelkov.



Uvod v empiriéni del predstavljam v Cetrtem poglavju, kjer so opredeljeni
temeljni pojmi, povezani z organizacijo Solske prehrane, ki so pomemben del
ter s svojim delovanjem in formalnimi okvirji doloCajo vlogo vodjem prehrane,

ki je bolj ali manj avtonomna.

Empiri€ni del je zajet v petem poglavju. Izhajajo¢ iz dveh raziskovalnih
vprasanj, sem izvedla raziskavo na namenskem vzorcu. |z opisa vzorca je
razvidno, da so Stiri vodje prehrane, s katerimi sem izvedla intervjuje, tudi
uCiteljice, ki praviloma neposredno komunicirajo z dobavitelji prehrambnih

izdelkov.

Posebno pozornost v diplomskem delu namenjam tudi ekoloski prehrani.
Starsi so Cedalje bolj ozaveSceni o uc€inkih nezdrave prehrane na otroke, ki se
Se razvijajo in rastejo, ter so pripravljeni tudi ve€ vlagati v svoje znanje in
napor, da bi otrokom pripravili, ne le mikrobiolosko ¢im bolj neoporecno,
temveC tudi glede hranilne vrednosti uravnotezeno hrano (pomembno je
ustrezno razmerje med beljakovinami, mascobami, ogljikovimi hidrati, vitamini
in mineralnimi snovmi) ter brez sinteticnih dodatkov. Vendar pa mora biti tudi
ekoloSka prehrana uravnoteZzena, da lahko govorimo o zdravem
prehranjevanju. Cedalje ve&¢ $tudij in &lankov je napisanih tudi na temo
uzivanja prehrane, ki je pridelana s skodljivo gensko tehnologijo in kemicnimi
dodatki.

Stevilne tezave sodobnih $olarjev, od ezmerne teZze do anoreksije in drugih moten;j
hranjenja, pa tudi hiperaktivnost, agresivnost, zmanjSana sposobnost koncentracije
ipd., so pogosto posledica prehranjevanja s t. i. »mrtvo« in kaloricno »mo¢no« hrano, ki
potrosi ogromno telesne energije za prebavo in presnovo, poleg tega pa telo spreminja

v odlagaliS&e presnovnih ostankov (Skupaj za zdravje &loveka in narave 2010, 12).



2 TRZENJE

2.1 Opredelitev trzenja

Marketing je disciplina, ki obstaja v interakciji med vsaj dvema udelezencema
in je pomembna poslovna aktivnost, ki temelji na premisah druzbene menjave.
Kot trdi Janci¢ (1999, 16), se poleg ekonomskih koli¢in menjava tudi vrsta
sociopsiholoskih prvin Clovekovega vedenja. Menjavo je treba razumeti
bistveno bolj poglobljeno, saj pogosto nima vidnih ekonomskih znacilnosti.
Druzbeno menjavo lahko vidimo prav povsod ali, kot trdi Blau (v Janci¢ 1999,
18): »Sosedje si izmenjujejo usluge, otroci igracCe, prijatelji pomo€, znanci
vljudnost, politiki koncesije, diskutanti ideje, gospodinje recepte.« V literaturi
lahko zasledimo ve€ razlicnih podrocCij marketinga, kot so socialni, druzbeni,

strateski, storitveni, interni in globalni marketing, marketing krajev in drzav itd.

Glede na Stevilne definicije, ki razlagajo pojem marketinga, je mogoce
ugotoviti, da marketing ne obstaja brez menjave med ljudmi. »Jedro
marketinSkega koncepta je zamenjava. Zamenjava je menjava vrednosti med
dvema stranema. Stvari, ki imajo neko vrednost, pa niso zgolj izdelki, storitve
ali denar; so tudi drugi viri, kot so €as, energija in Custva« (Kotler v Janci¢
1999).

Idejo o menjavi vsebuje tudi definicija ameriSkega zdruZenja za marketing
(American Marketing Association), po kateri je »marketing proces nacrtovanja
in izvedba koncepta, dolo¢anje cen, trzenjskega komuniciranja in distribucija
idej, storitev in izdelkov, da pride do menjave, ki zadovolji cilje organizacij in
vseh posameznikov« (Blythe 2006, 5). Zadovoljiti cilje organizacije v primeru
dobavljanja prehrambnih izdelkov ne pomeni zgolj dostaviti Zivila pravo¢asno,
temveC je zajet globlji cilj, od kakovosti izdelka in njegove ustreznosti z
normativi do zadovoljitve vseh posameznikov, ki so udelezeni v tem procesu —

vseh deleznikov.

Kljuéni koncept za podjetje je kupec, ki je srediS€e njegovega poslovanja.
Klju€ni koncept za neprofitho organizacijo, kot je osnovna Sola, pa so ucenci,
ki jih je iz leta v leto manj, donacije so iz leta v leto manjSe, zaposleni, ucitelji,

imajo edalje veé birokratskega dela in manj ¢asa za delo z otroki. Sole se pri
8



svojem delu in obstoju sooCajo s trzenjskimi tezavami. »Da bi organizacija
uspela, mora poznati svoj trg, pridobiti dovolj virov in sredstev, storitev in idej

ter jih ucinkovito posredovati svoji raznoliki javnosti« (Kotler 1982, 6).

V diplomskem delu za izraz marketing rabim slovensko besedo trzenje.



3 MEDORGANIZACIJSKO TRZENJE

Medorganizacijski trg, »je trg blaga ali storitev za vsakrSno uporabo, ki ni
osebna raba« (Lamb 1998, 186). Kotler (2004, 216) meni, da
»medorganizacijski trg sestavljajo organizacije, ki pridobivajo blago in storitve z
namenom, da jih bodo uporabile v proizvodniji drugih izdelkov ali storitev, ki jih

nato prodajajo, dajejo v najem ali dobavljajo naprej«.

Osnovne Sole si s kakovostnimi dobavitelji prizadevajo zagotavljati svojo
osnovno vlogo, tj. vzgojo in izobraZevanje, v tem okviru pa tudi Solsko malico.
Pri iskanju ustreznih dobaviteljev pa Sole vstopajo na medorganizacijski trg,

kjer po formalnih kanalih vzpostavljajo vezi s potencialnimi dobavitelji.

Klju¢ne znacilnosti medorganizacijskega trga so naslednje: veliko je odloCevalcev,
lokacija kupcev je geografsko koncentrirana, €as odlo€anja je dolgotrajen in
kompleksen, obseg prodaje je velik, vrednost in koli¢ina nakupa sta veliki, posledice
slabega nakupa so lahko odlocCilne ali kriticne, odnos med kupcem in prodajalcem
poteka na osebni ravni, oblika kanalov je preprosta in kratka, promocijsko osredinjenje
poteka na podlagi osebne prodaje (Fill 2005, 16).

Sole se na medorganizacijskem trgu ne pojavljajo zaradi ustvarjanja dobicka.
Tudi podjetja, ki sodelujejo s Solami, se zavedajo specificnosti poslovanja, ki se
razlikuje od poslovanja s podjetji na medorganizacijskem trgu. Ena izmed
znacilnosti je, da podijetja, ki imajo sklenjeno pogodbo za dobavo Zivil s
posamezno osnovno $olo, zagotavljajo, da bodo cene, ki so jih navedla v
javnem razpisu, ostale nespremenjene do dogovorjenega datuma. Glede na to,
da je priprava dokumentacije za izbor ustreznega dobavitelja hrane
kompleksna in odgovorna naloga, katere velik del je vezan tudi na zakonodajo,
se Sole Cedalje bolj povezujejo tudi s pravniki in s tem zmanjSujejo moznost
konfliktov.

3.2 Znacilnosti medorganizacijskega trga

Za medorganizacijski trg so znacilni obsezni nakupi, zaradi Cesar je tudi proces
nakupa kompleksnejSi in zahtevnejSi. »Blago za organizacijsko porabo

kupujejo usposobljeni nabavni zastopniki, ki morajo upoStevati nabavno
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politiko, omejitve in zahteve podjetja. Stevilnih nabavnih instrumentov, kot so
zahteve po navedbah cen, ponudbe in nabavne pogodbe, obiajno ni pri
porabniSkem kupovanju« (Kotler 2004, 217). Pri odlo€anju o nakupu obicajno
sodeluje veC oseb, odloCanje pa je zaradi vpliva omejenih sredstev in
ustanovitelja racionalnejSe. Nujna sta uporaba formalnih poti in upo$tevanje
Zakona o javnem naroCanju. Da bi do vecjih nakupov sploh priSlo, mora javni
zavod (Sola) skrbno nacrtovati proracun, ki ga pregleda in odobri ustanovitelj —
torej obCina, v kateri ima sedez osnovna Sola. Na medorganizacijskem trgu, na
katerem sodelujeta podjetje in Sola, pogajanja niso obi¢ajna oz. jih ni. Prav tako
tudi izdelki ve€inoma niso narejeni po meri in se njihova proizvodnja ne zacne
Sele z dobljenim naroCilom, saj gre za zivila, ki jih podjetja Ze proizvajajo in kot

kon¢ni izdelek ponudijo Solam.

3.3 Trzenjski splet na medorganizacijskem trgu

Trzenjski splet za izdelke je sestavljen iz Stirih marketindkih spremenljivk, s
katerimi podjetje dosega zastavljene cilje na trgu, ki neposredno vplivajo tudi
na uspesnost trzenja izdelkov posameznega podjetja. Kotler (2004, 15) v svoji
definiciji natanéno opredeli temeljne koncepte pojma trZzenjskega spleta:
»Trzenjski splet je skupek trzenjskih orodij, ki jih podjetje uporablja, da doseze
svoje trzenjske cilje na ciljnem trgu. McCarthy je ta orodja razvrstil v $tiri Siroke
skupine, ki jih je poimenoval stirje P trZenja: izdelek, cena, trzne poti in

trzenjsko komuniciranje«. Glej tabelo 3.1.
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Tabela 3.1: Tabela trzenjskega spleta

TrZenjski splet

izdelek cena trzenjsko trzne poti
komuniciranje
raznolikost cena, popusti, | pospeSevanje poti, pokritost,
izdelkov, predujmi, pla¢ilno | prodaje, asortimenti,
kakovost oblika obdobje, pogoji | oglaSevanje, lokacija, zaloga,
’ " | kreditiranja osebna prodaja, | prevoz

znadilnost, ime

odnosi z
blagovne javnostmi,
znamke, neposredno
embaliranje, trzenje

velikost, storitve,
jamstva, vracila

Vir: Kotler (2004, 14).

Izdelek je osnovna sestavina trZzenjskega spleta, katerega ponudba je
oblikovana tako, da zadovolji potroSnikove posebne zahteve. Vecina tehni¢nih
izdelkov se razvie med skupnimi pogajanji in na podlagi partnerskih
dogovorov. Rezultat je ponudba, posebej oblikovana za organizacijo, ki kupuje
izdelke (Fill 2005, 19, 20). Glede na to, da se veliko tehnicnih izdelkov oblikuje
v sodelovanju med kupcem in prodajalcem, to za prehrambno industrijo ne
velja, razen manjsih prilagoditev kupcem. Za Sole lahko navedem primer, ko pri
nabavi prehrambnih izdelkov Pekarna Zito razreze Zzemlje in jih tako pripravi za
sendviCe, ki jih kuharice naredijo v Solskih kuhinjah. Drugi prehrambni izdelki

pa se dobavljajo taki, kot jih podjetje ponudi v javhem razpisu.

Osnova cenam, povezanim z izmenjavo, so ceniki, koliinski popusti in
konkuren¢na ponudba, oblikujejo pa se na podlagi ponudbe in povprasevanja.
Ko izmenjava temelji bolj na odnosu med dvema stranema, postanejo cene
sestavni del oblikovnega in razvojnega procesa. Popusti postanejo bolj
raznoliki in zapletenejsSi ter odrazajo tveganja in priloznosti, s katerimi se
sooCata obe strani (Fill 2005, 19, 20). Veliko dejavnejSe pri pospeSevanju
prodaje s koli€inskimi popusti in z vzorci so tudi pri tem pekarne. To orodje je
zelo dobrodoSlo tudi pri uvajanju novih izdelkov in gradnji medsebojnih
odnosov s strankami. Sole se odlo¢ajo za nakup ekoloskih izdelkov, npr.

mleka, ki ga ekoloSka mlekarna ponudi po bistveno nizji ceni od obi€ajne, pa
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Ceprav mlekarna nima sklenjene pogodbe za dobavo svojih izdelkov osnovni
Soli. S tem si lahko tudi omogocdi nadaljnje sodelovanje, Ce je bil izdelek

ustrezne kakovosti, saj sta obe strani zainteresirani za prihodnje sodelovanje.

Prodajne poti so del trzenjskega spleta, kjer med prodajalcem in dobaviteljem
pride do menjave, torej do nakupa ali dobave. Zelo pomemben je prevoz
izdelka do kupcev, kjer morajo biti izdelki dostavljeni pravoCasno in ustrezne
kakovosti. Prilagajanje izdelkov kupcu zahteva krajSanje trznih kanalov (Fill
2005, 19, 20). V zvezi s tem Sole zelo pogreSajo lokalno trajnostno oskrbo z
zivili, ki je zaradi pravno-politi€nega okolja — predvsem zaradi Zakona o javnih
naroCilih — zelo redka, saj se mnogi kmetje, ki tovrstno hrano pridelujejo, ne
znajdejo pri izpolnjevanju dokumentacije, ki jo morajo priloziti k ponudbi, da
lahko kandidirajo pri izboru najugodnejSega dobavitelja Solske prehrane. Prvi
razlog pa lahko iS€¢emo tudi v tem, da kmetje ne sledijo ali pa nimajo ¢asa
slediti javnim razpisom, Kjer organizacije objavljajo sklep o zaCetku postopka

ter obvestilo o javnhem narocilu.

Promocija je nadin komuniciranja s potro$niki, in sicer z namenom spodbuditve
in pove€anja prodaje izdelkov. TrZenjsko komuniciranje razvija in utrjuje
trzenjske stike med prodajalcem in dobaviteliem. Zelo pomembno je
neposredno trzenje. V nekaterih primerih ga je mogoce ucinkovito uporabljati
kot podporo osebni prodaji (Fill 2005, 19, 20). V Solah, kjer sem opravljala
intervjuje, ponudniki najpogosteje uporabljajo prav osebno prodajo, kjer
organizatorjem Solske prehrane ali kuharici ponudijo novi izdelek ali pa jih
seznanijo z akcijskimi ponudbami, Ceprav je trZzenjsko komuniciranje zelo

redko.

3.4 Trzno komuniciranje

»O komunikaciji med ljudmi govorimo, kadar je med partnerji v socialni
interakciji kontinuiran tok sporocil. Sporocila, ki si jih izmenjujemo, so podana v
nekem kodu, v znakovnem sistemu, ki omogoca prenasanje pomena« (Ule
1996, 24). V mnogih podjetjih je danes pomembnejSe vprasanje, koliko denarja
je treba nameniti za trzno komuniciranje, da bi vlozena sredstva prinaSala
najvecji u€inek in uspeh.
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Marketinsko komuniciranje obsega vse komunikacijske dejavnosti, s katerimi podjetje
obvesc&a, predstavlja, prepriCuje in opominja kupce ali poslovne partnerje na ciljinem
trgu glede svoje ponudbe in dejavnosti. Vse, kar vzbuja pozornost ali usmerja kupca na
izbrano ponudbo, lahko v SirSem pomenu opredelimo kot marketinSko komuniciranje
(Podnar in drugi 2007, 162).

Trzno komuniciranje je del ponudbe podjetja in njegovih aktivnosti, ki jih izvaja

zato, da bi vzpostavilo uspeSno komunikacijo z zdajSnjimi in morebitnimi novimi

kupci. Za prenos sporocila je zato treba izbrati ustrezen komunikacijski kanal

za dosego ciljne javnosti, ki bo sporo€ilo pravilno interpretirala in ga tudi

razumela.

3.5 Medorganizacijsko komuniciranje

Trzno komuniciranje na medorganizacijskih trgih ima Stiri pomembne vloge:

Razlikuje izdelke in storitve od konkurencnih.
Krepi zaznavanje in podobe, ki so povezane z organizacijo.
Obvesc¢a o ponudbi.

PrepriCuje in s tem daje temelje za izmenjavo (Fill 2005, 271).

Proces komuniciranja poteka v osmih korakih:

dolocitev ciljnega obcinstva;
opredelitev ciljev komunikacije;
oblikovanje sporodila;

izbira komunikacijskih poti;
doloditev proracuna,;

izbira orodij za trzno komuniciranje;
merjenje rezultatov;

ravnanje v zvezi s celovitim trznim komuniciranjem (Kotler 2004, 566).

Specifi€nost trznega komuniciranja na medorganizacijskem trgu se kaze zlasti

v sestavi trznokomunikacijskega spleta. Pomembnej$e razlike je treba iskati v

udelezencih v procesu menjave in njihovih znacilnostih ter motivih za nakup, ki

se razlikujejo od porabnikov na trgu koncnih izdelkov. Razmeroma malo

ponudnikov in kupcev ter zahtevnost nakupnih odloCitev zahtevata vecjo

vpletenost udelezencev in neposrednej$o izmenjavo informacij. Primarno vliogo
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komunikacije prevzema osebna prodaja oziroma neposredni osebni stik. Ker je
trzno komuniciranje zelo zahtevna naloga, se nekatera podjetja odloCajo, da
bodo to nalogo predala podjetjem, ki se s tem ukvarjajo in jim nato pomagajo
implementirati oglaSevanje, promocijo in odnose z javnostmi, saj ni dovolj, da
podjetje proizvaja kakovostne izdelke in zagotavlja kakovostne storitve.
Podjetje lahko ustvarja dobicek le tako, da kupce z ustreznimi komunikacijskimi

orodji seznani s svojo ponudbo.

Tabela 3.2: NajpogostejSa orodja komuniciranja

OglaSevanje | PospeSevanje Odnosi z Osebna Neposredno
prodaje javnostmi prodaja trzenje
Tiskani oglasi, oglasi na Nagradna tekmovanja, Gradiva za Prodajne Katalogi
TV in radiu igre, Zrebanja, loterije predstavnike za tisk predstavitve Naslovljena posta

Zunanja stran embalaze
Letaki v embalazi

Filmi

BroSure in knjizice
Man;jsi plakati in letaki
Ponatisi oglasov

Veliki plakati
Prikazovalniki
Avdiovizualna gradiva
Simboli in logotipi

Videotrakovi

Darila

Vzorci

Sejmi in poslovne
razstave

Razstave

Predstavitve delovanja
izdelkov

Kuponi

Cenovni popusti
Nizkoobrestna posojila
Zabavne prireditve
Prodaja »staro za novo«
Programi zvestobe

Vezani nakupi

Govori

Seminarji

Letna porocila
Darila v dobrodelne
namene
Sponzoriranje
Objave

Odnosi z lokalno
skupnostjo
Lobiranje
Celostna podoba
podjetja

Glasilo podjetja
Dogodki

Prodajna sre¢anja
Programi spodbud
Vzorci

Sejmi in poslovne

razstave

Trzenje po telefonu
Elektronsko
nakupovanje
TV-nakupovanje
Sporodila po telefaksu
Elektronska posta
Glasovna posta

Vir: Kotler (2004, 564).

Medorganizacijsko komuniciranje pove, kako sporocilo posredujemo ciljni

publiki. Obstaja kar nekaj razli¢nih orodij medorganizacijskega komuniciranja.

Vitale in Giglierano (2002, 424—440) navajata v nadaljevanju predstavljene.

3.5.1 Osebna prodaja

Osebna prodaja obsega celotno interaktivho komuniciranje z morebitnimi kupci

in s konkurenti organizacije, ki poteka neposredno v osebnem stiku ali po

telefonu.
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Osebna prodaja doseze razmeroma majhen del ciline publike. Pogosto gre za
medsebojno komunikacijo med potroSnikom in prodajalcem. Prednost tega
nacina komunikacije je v individualizirani predstavitvi, kjer prodajalec oblikuje
sporoCilo tako, da ustreZe potrebam kupca in povratni informaciji. Tudi Ce
nagovarja veC kupcev hkrati, osebna prodaja doseze le malo morebitnih
kupcev. Zaradi osebne interakcije in prodaje je osebna prodaja primarno orodje

pri vzpostavljanju odnosa s kupci.

Kotler (2004, 574) razlikuje Se:

e zastopniSko komunikacijsko pot — sestavljajo jo prodajni zastopniki
podjetja, ki obiskujejo kupce na ciljnem trgu;

e strokovno komunikacijsko pot — sestavljajo jo posamezni neodvisni
strokovnjaki, ki posredujejo sporocila ciljnim kupcem;

e druzbene komunikacijske poti — sestavljajo jih sosedje, prijatelji,

druzinski Clani in sodelavci, ki komunicirajo s ciljnimi kupci.

Sole se najvedkrat sre¢ujejo s prodajnimi zastopniki podjetja, ki organizatorjem
Solske prehrane ali kuharjem predstavijo svoje izdelke. Pri sestavi jedilnikov pa
se opirajo tudi na socialne mreze, kjer pristojni iz drugih Sol priporo¢ajo

posamezne izdelke, ki so energijsko bogati in uCencem vsec.

Za prodajalce je pomembno, da dobro poznajo strategijo svojega podjetja,
izdelek, ki ga prodajajo, in izdelke konkurentov. Klju€no je, da je vzpostavljen
dober odnos s kupci. Kljub visokim stroSkom, povezanim z osebno prodajo, pa
je ta naCin komunikacije nenadomestljiv pri »velikih kupcih«, novih izdelkih in
izdelkih, narejenih po meri. Prednosti so neposreden odziv, takojSnje reSevanje
nerazumljivosti in vec€ja pozornost kupca pri sprejemanju prodajalcevih

informacij.

Osebna prodaja je najdrazje komunikacijsko orodje. Mnoga podjetja zato
uporabljajo neosebno komunikacijo v zgodnjem procesu odloCanja pri
morebitnih novih kupcih, kot so oglasevanje, pospeSevanje prodaje in odnosi z

javnostmi.
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Sole se na zagetku nakupnega odloganja sredujejo z morebitnimi dobavitelji
Sele, ko ti dostavijo izpolnjeno razpisno dokumentacijo za dobavo prehrambnih
izdelkov in nato pozneje pri naroCanju izbranih artiklov ter pri reSevanju
morebitnih reklamacij, ki so veCinoma vezane na neustrezno izraCunano ceno,

vi§jo od tiste, ki je bila navedena v ponudbi.

3.5.2 OglaSevanje

»Oglasevanje je plaana neosebna komunikacija, ki jo v razliénih medijih
posredujejo podjetja, neprofitne organizacije ali posamezniki, v upanju, da bo
posredovano sporocilo obclinstvo obvesScalo ali prepriCalo« (Boon in Kurtz
1998, 603).

Oglasevanje je najpomembnejSe orodje na porabniSkem trgu, kljub temu pa
ima svojo vlogo tudi na medorganizacijskem trgu. Oglasevanje je monolog, je
neosebna mnozi¢na komunikacija brez takojSnjega neposrednega odziva.
Sporodilo, ki je posredovano, naj bi bilo kratko in jedrnato, vendar oblikovano
tako, da ga lahko razume SirSe obcCinstvo. Oglasevanje je ucinkovito orodje pri
vzpostavljanju zavedanja o izdelku ali storitvi in pri obves€anju ciline publike.
Pogostost prikazovanja oglasa in njegova privlacnost potroSnikom omogocata,

da si oblikujejo mnenje o izdelku in organizaciji.

Oglas doseze geografsko zelo razprSeno obcinstvo, vendar pa je njegova
slabost v tem, da je sporoCilo posredovano precej neosebno. Zahteva precej
visok proracun, Se posebej pri medijih, kot sta televizija in radio. Sicer pa na
medorganizacijskem trgu primarni cilj ni doseci ¢im vecje Stevilo ljudi, saj to za

organizacijo pomeni previsoke stroske.

NajpomembnejSi vlogi oglaSevanja na medorganizacijskem trgu sta obvestiti in
opomniti morebitne nove kupce. Glede na to, da so na medorganizacijskem
trgu potrosniki bolj vpleteni v nakup kot na porabniSkem trgu, ima intenzivno
iskanje informacij o izdelku ali storitvi primarni pomen. Obves&anje je zato pri
oglasevanju zelo pomembno. Zabavna in emocionalna vloga oglasevanja pri

medorganizacijskem oglasevanju imata manj pomembno vlogo (Fill 2005, 203).
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»Oglasevalski cilji morajo izhajati iz odloCitev o ciljnem trgu, trznem
pozicioniranju in trzenjskem spletu. OglasSevalska naloga ali cilj je doloCena
komunikacijska naloga z doloCenim ciliem, ki jo izvajamo pri doloCenem
obCinstvu v doloCenem cCasu« (Kotler 2004, 590). Cilje oglaSevanja lahko

razvrstimo glede na to, ali je njihov cilj obvestiti, prepri€ati, opomniti ali potrditi.

Svojo vlogo pri zdravih ali nezdravih prehranjevalnih navadah osnovnoSolcev
ima tudi prikrito trzno komuniciranje, ki ga lahko opazimo tudi v u¢benikih. Gre
za poskus neposrednega vplivanja na potroSnika. Prikrito trzno komuniciranje
lahko zasledimo Ze na naslovnici u€benika za gospodinjstvo, ki je namenjen
uCencem Sestega razreda osnovne Sole. »Otroke je treba zaScititi pred
agresivnim in zavajajoCim oglasevanjem zdravju nekoristne hrane, da jih bo
mogocCe vzgajati v duhu zdravega prehranjevanja,« meni Matej Gregori€¢ z

In&tituta za varovanje zdravja (Casnik Finance 2009).

3.5.3 PospesSevanje prodaje

»PospeSevanje prodaje, bistvena sestavina trzenjskih kampanj, sestoji iz
raznolike zbirke orodij za spodbujanje, zlasti kratkoroCno, da pri porabnikih ali

trgovini izzovemo hitrejSi ali vedji nakup izdelka ali storitve« (Kotler 2004, 609).

Doyle (1998, 280) meni, da sredstva, porabliena za pospeSevanje prodaje,
presegajo sredstva, ki jih podjetje porabi za oglasevanje. Glavni razlog je v
tem, da so rezultati takoj opazni. Opaza, da ucinkovitost oglaSevanja upada
zaradi velikega Stevila sporocil, ki so jim izpostavljeni potroSniki. V primerjavi z

oglasevanjem pa je pospesevanje prodaje za podjetje variabilen strosek.

Vitale (Vitale in Giglierano 2002, 425-427) meni, da je pospe$evanje prodaje
dodajanje vrednosti k ponudbi v dolo€enem ¢asu. Na medorganizacijskem trgu
se pri pospeSevanju prodaje najpogosteje pojavljajo promocijski popusti,

prodajni obisk, razstave, sejmi ...

Proizvajalci uporabljajo pospeSevanje prodaje zato, da kupcu ponudijo dodatno

spodbudo za nakup doloCenega izdelka. S tem organizacija pospeSi prodajni
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proces in poveCa prodajo izdelkov ali storitev. Za motivacijo pri nakupu

proizvajalci uporabljajo razlicna tekmovanja in nagradne igre.

PospesSevanje prodaje se po navadi ne uporablja pri izdelkih z visoko stopnjo
dodane vrednosti zaradi osredinjenosti podjetja na Stevilne prednosti, ki jih tak
izdelek lahko ponuja kupcu (Fill 2005, 304—307). Sem spadajo npr. zelo razviti

tehnoloski izdelki.

3.5.4 Odnosi z javnostmi

Odnose z javnostmi lahko opredelimo kot komunikacijo med organizacijo in
njenimi javnostmi. Prispevajo k poveCevanju zavedanja pomena blagovne
znamke in imajo precejsSno vlogo pri graditvi ugleda podjetja in njegovi blagovni
znamki. Kotler (2004, 616) v svoji definiciji trdi, da je »javnost katerakoli
skupina, ki se dejansko ali potencialno zanima oziroma vpliva na sposobnost
podjetja, da doseze svoje cilje. Odnosi z javnostmi (PR) vkljuCujejo vrsto
programov, ki so oblikovani za izboljSanje ali ohranjanje podobe ali njegovih

posameznih izdelkov«.

Oddelki za odnose z javnostmi opravljajo naslednjih pet dejavnosti:

e odnosi z mediji (posredovanje novic in informacij o organizaciji v najbolj
pozitivni luci);

e publiciteta izdelka (prizadevanja, da bi javnost seznanili z dolo€enim izdelkom);

e Kkorporativno komuniciranje (komuniciranje z notranjo in zunanjo javnostjo, da
bi se povecalo razumevanje o organizaciji);

e |obiranje (delovanje z zakonodajalci in vladnimi uradniki za sprejetje ali
odpravo dolo¢ene zakonodaje ali odredb);

e svetovanje (svetovanje menedZzmentu o javnih vprasanjih, poloZaju in podobi
podjetja v dobrih €asih in kriznih obdobijih) (Kotler 2004, 616).

Svojo strategijo je zelo uspesdno vodilo podjetje Droga Kolinska, ki je leta 2009
zabelezZilo rekordno prodajo Donata Mg, kar pomeni, da potrosniki zaupajo
blagovni znamki. Pri komuniciranju so v podjetju nadaljevali strategijo
priblizevanja Donata Mg mlajSi aktivni populaciji, ki so ji predstavili prednosti
magnezija in drugih koristi Donata Mg (pri odpravljanju zgage in zaprtja). V letu

2010 bo strategija ostala podobna, s poudarkom na komunikaciji z mlaj$o
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populacijo in na kreativnih komunikacijskih kanalih. V letu 2009 so se v podjetju
osredinili na komuniciranje s strokovno javnostjo, in sicer z ginekologi in s
splosnimi zdravniki. Spomladi so pripravili sreCanje s strokovnimi mediji na
podro¢ju zdravstva, kjer sta strokovni pogled uporabe Donata Mg v
preventivnem in Kkurativnem zdraviljenju predstavila priznani specialist in

prehranska strokovnjakinja.

Tudi za leto 2010 v Drogi Kolinski nacrtujejo ve€ komunikacijskih aktivnosti, s
katerimi zelijo spodbuditi pitje Donata Mg pri Sportno aktivni populaciji, v
sodelovanju s fitnesklubi. Recesija v letu 2009 tudi Zzivilski industriji ni
prizanesla, povzroc€ila pa je manjSe posledice. V Drogi Kolinski so zato pripravili
razlicne poslovne in komunikacijske ukrepe, kar je posledicno pomenilo tudi
rekordno prodajo Donata Mg v letu 2009. Zato bodo tudi letos nadaljevali
kreativhe komunikacijske aktivnosti, ki ne zahtevajo visokih finan¢nih sredstev,
a imajo prodajni ucinek, ter si tako prizadevali dosecCi cilj 25 milijonov litrov
skupne prodaje na vseh trgih v letu leta 2012, kar predstavlja 27-odstotno rast
glede na leto 2009 (Kolinska.si 2010).

Da bi bil PR ucinkovit, je zelo pomembno, da je v organizaciji vzpostavljen
dober odnos z mediji. Zato se previdne organizacije nemalokrat odloc€ijo, da
bodo za to delo najele zunanje PR-sluzbe, v katerih poznajo urednike medijev
in vedo, kdaj ter kako diplomatsko predstaviti nove ideje, ki so vredne objave v
javnosti (Vitale in Giglierano 2002, 428, 429).

3.5.5 Direktno (neposredno) trzenje

Direktno oz. neposredno trzenje podjetja in organizacije uporabljajo za
vzdrZevanje komuniciranja s potroSniki brez posrednikov ali, kot navaja Kotler
(2004, 620), »neposredno trzenje pomeni uporabo neposrednih poti za dosego
porabnika in dostavo izdelkov in storitev porabniku brez vkljuCenosti
posrednikov. Te poti vkljuCujejo neposredno posto, kataloge, telefonsko

trzenje, interaktivno televizijo, kioske, spletha mesta in mobilne naprave«.

Pomembna vloga medorganizacijskega direktnega trzenja je v tem, da lahko

dopolni aktivnosti osebne prodaje ter s tem zniza strosSke in izboljSa delovanje

organizacije. Osebno prodajo je mogoCe nadomestiti s komuniciranjem po
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elektronski posti, telefonu ali s pismi, s Cimer se razbremenijo prodajalci, ki se
lahko osredinijo na svoje klju¢ne naloge (Fill 2005, 311, 312). Pomembno pa
je, da je posta naslovljena na prave naslovnike, da bi v podjetju lahko prislo do

Zelenega odziva.

Za direktno trzenje na medorganizacijskem trgu na splo$no velja, da je drugo
najpomembnejSe orodje v komunikacijskem spletu (Fill 2005, 312), vendar le
pod pogojem, da je v podjetju izdelana dobra podatkovna zbirka ciljnih kupcev.
Ce prehrambna industrija po$to posilja kupcem, ki nikoli niso kupovali Zivil in jih

tudi ne nameravajo, je tako trzenje obsojeno na neuspeh.

Prednost neposrednega trzenja je tudi v tem, da ponudnik morebitne nove
kupce seznani s Stevilnimi izdelki, ki jih z ustrezno komunikacijsko strategijo
prilagodi kupcem ter z njimi vzpostavi trajen odnos. Tudi gradivo, ki ga kupci
sprejmejo, doseze visoko branost, saj je naslovljeno na klju¢ne naslovnike, na
tiste, ki jih to zadeva. Vecina podjetij, ki deluje na medorganizacijskih trgih,

veliko vlaga v usposobljeno osebje, ki povecuje obseg posla.
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4 ANALIZA TRZENJSKEGA OKOLJA

Temelji trznega nacrtovanja so poznavanje trzenjskega okolja in njegovo
spremljanje ter prilagajanje spremembam v njem. Kotler (2004, 159) meni, da
najvecjo odgovornost za odkrivanje pomembnih sprememb na trgu nosijo
trzniki, saj morajo spremljati trende in iskati priloznosti. Podnar (v Podnar in
drugi 2007, 32) pa trdi, da podjetje in trzna znamka podobno kot posameznik
ne obstajata in ne delujeta v vakuumu, temve¢ v nekem kontekstu, ki ga v
trzenju imenujemo trZzenjsko okolje. Podjetie mora pri svojih dejavnostih
spremljati Sest temeljnih dejavnikov, ki se med seboj prepletajo, ti pa so
politicno in pravno okolje, ekonomsko, sociokulturno in tehnolosko okolje ter

dejavniki naravnega okolja.

Zaradi specifi€nosti poslovanja neprofitnih organizacij na medorganizacijskem
trgu je v diplomskem delu predstavljeno le politi€no-pravno okolje, ki je lahko

ovira pri oblikovanju jedilnikov v Solah in tudi vrtcih.

4.1 Politiéno-pravno okolje

Politicno-pravno okolje je eno izmed Sestih vrst makrookolja, v katerem posluje
podjetje ter oblikuje priloznosti in nevarnosti za podjetja in organizacije.
Politicno-pravno okolje predstavlja Stevilne predpise, ki urejajo poslovanje
podjetij. Ima pa tudi pomembno vlogo z vidika potrosnika, saj ga s predpisi Sciti
pred nepostenimi poslovnimi potezami podjetij. Kotler (2004,174) meni, da na
trzenjske odloCitve moc€no vpliva dogajanje v politi€nem in pravnem okolju, ki
obsega predpise, vladne urade in vplivne skupine, ki vplivajo na razlicne

ustanove in posameznike v druzbi ter jih omejujejo.

Hipoteti€no obstaja vpliv pri sestavi jedilnikov ali pa vsaj pri izboru kakovostnih
sestavin Zivil, in sicer na strani politi€no-pravnega okolja. Predvsem dolocila
Evropske unije mo¢no zaznamujejo slovensko zakonodajo, ki ureja podrocje
zakonov in pravilnikov v zvezi z javnimi narocili, ki so jih vladne ustanove

dolzne upostevati.
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Zakon o javnem naroCanju (ZJN-2,128/2006) v 6. Clenu, ki govori o nacelu
gospodarnosti, dolo¢a, da morajo naroCniki (vladne ustanove) izvesti javno
naroCanje tako, da se z njim zagotovi gospodarna in ucinkovita poraba javnih
sredstev ter se uspesno dosezejo cilji njihovega delovanja. Naro¢nik blaga ali
storitev pa mora javno objaviti narocila, katerih vrednost je brez DDV-ja enaka
ali veCja od 40.000 evrov, kar velja za javna naroCila prehrane v vecini

slovenskih osnovnih Sol.

Javno narocCilo osnovne Sole izvedejo s t.i. postopkom zbiranja ponudb po
predhodni objavi, ki ga najveckrat razdelijo v dve fazi. V prvi preverijo celotno
razpisno dokumentacijo vseh prijavljenih za sodelovanje, ki jih potem v drugi
povabijo k oddaji ponudbe. Sole po zakljuénem ocenjevanju ponudb izberejo
najugodnejso ponudbo oz. ponudnike, s katerimi sklenejo okvirni sporazum za
obdobije Stirih let.

NajpomembnejSi Clen vsaj v verigi izbiranja ponudb pri javnih narocilih
prehrane je 48. Clen ZJN-2, ki dolo¢a, da naroCnik lahko odda narocilo ali na
podlagi ekonomsko najugodnejSe ponudbe z uporabo razli¢nih meril v povezavi
s predmetom narocila, kot so npr. kakovost, cene, tehni¢ne prednosti, estetske
in funkcionalne lastnosti, ali pa na podlagi najnizje cene, za kar se odloCa
precej Sol. Zadnji del Clena pa je delno nezdruzljiv s smernicami zdravega
prehranjevanja v vzgojno-izobrazevalnih ustanovah (Ministrstvo za zdravje
2005), ki priporo€ajo oskrbo Zivil pri lokalnih kmetih, pri katerih pa so lahko
cene v primerjavi z veletrgovci visje. Najpogosteje je glavni razlog v tem, da
kakovostna Zivila velikokrat niso najcenejSa in nasprotno — torej so tudi v dobro
sestavljenem jedilniku lahko Zivila, ki zaradi razlicnih dodatkov (npr.
konzervansov, umetnih barvil, emulgatorjev itd.) poruS$ijo sistem celovite

kakovosti prehrane otrok v Solah.

Pri sestavi jedilnikov so organizatorji prehrane v vrtcih in Solah povsem
avtonomni, seveda ob upoStevanju strokovnih priporo€il. Pri tem morajo
upostevati referencne vrednosti za vnos hranil (NemSko zdruzZenje za prehrano
2004), saj morajo biti usklajene s priporo¢enimi energijskimi in hranilnimi vnosi

za vsako starostno skupino otrok ali mladostnikov.
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4.2 Organizacija Solske prehrane v osnovni Soli
4.2.1 Opredelitev nepridobitne organizacije

Kot sinonim za nepridobitne organizacije v literaturi pogosto zasledimo tudi
izraze, kot so javne, neprofitne, neodvisne, nevladne organizacije ipd. V
diplomskem delu je rabljen izraz nepridobitne organizacije, ker ga rabi tudi
veCina Sol in vrtcev. Zelo nazorno definicijo o nepridobitnih organizacijah
podaja tudi Rus (1994, 959), ki trdi, da je:

nepridobitna organizacija skupni pojem za javno pravo, za druzbene dejavnosti in za
prostovoljne organizacije, ki poslujejo brez dobi¢ka ali pa z njim, vendar cilj njihovega
poslovanja ni dobicek, ¢e pa do njega pride, se z njim ne razpolaga po svobodni
presoji, ampak se ta vlaga nazaj v dejavnost organizacije in je sredstvo za razSiritev te

dejavnosti ali pa za dvig kakovosti storitev.

Nepridobitne organizacije praviloma ne ustvarjajo dobiCka, temveC je »bistvo
obstoja nepridobitne organizacije ustvariti spremembo v posamezniku in
druzbi« (Drucker 1990, 3).

4.2.2 Osnovne Sole kot nepridobitne organizacije

Osnovne 3ole se na medorganizacijskem trgu pojavljajo kot nepridobitne
organizacije, ki u¢ence oskrbujejo z dobrinami in s storitvami. Kupce v Solah pri
nakupu zanimata predvsem kakovost in nizka cena, ko kupujejo izdelke ali
storitve za nemoteno delovanje organizacije. Za nepridobitne organizacije je
znacilno, da je njihov proracun razmeroma nizek in da so odvisne predvsem od

zunanjih financnih virov.

4.2.3 Jedilnik v osnovnih Solah

Drzavni zbor Republike Slovenije je 2. marca 2005 sprejel Resolucijo o
nacionalnem programu prehranske politike (Uradni list RS, 39/2005). » Temeljni
cilj prehranske politike je izboljSati, varovati in ohranjati zdravje in kakovost
zivljenja prebivalcev Republike Slovenije, ki ga bomo dosegli z izboljSanjem

prehranjevalnih navad prebivalstva in usmeritvijo v ponudbo zadostnih koli€in
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varne, kakovostne in zdravju koristne hrane za vse prebivalce« (Ministrstvo za
zdravje 2005, 5).

Slovenija je ena izmed redkih evropskih drzav, ki ima organiziran sistem
prehrane otrok in mladostnikov, urejen na ravni drzave in tudi uzakonjen. Zelo
pomembno je, da so obroki pravilno sestavljeni in da osebje, ki nacrtuje in
pripravlja obroke, pozna nacCela strokovnih prehranskih priporoCil s

posebnostmi otroSke prehrane.

Leta 2005 je bila na Ministrstvu z zdravje ustanovljena medresorska komisija
za implementacijo prehranskih smernic v vzgojno-izobrazevalne ustanove. Ta
je imela zastavljen program prioritetnih nalog za implementacijo prehranskih
smernic na podrocju Solstva, ki so bile napisane s sodelovanjem strokovnjakov
InStituta za varovanje zdravja Republike Slovenije. Temeljijo na mednarodnih
standardih in normativih ter so pripomocek za nacrtovanje ter pripravo zdravih

in uravnotezenih obrokov v vzgojno-izobrazevalnih ustanovah.

4.2.4 Nacrtovanje in sestava jedilnikov

Nacrtovanje jedilnikov obsega veC kot zgolj ustreznost hranilnih vrednosti z
normativi, saj mora biti v dologeni meri jedilnik vSe¢ tudi u¢encem. Ce hrano
uenci zavracCajo ali je ne sprejmejo, je lahko ves trud vodij prehrane, kljub
upostevanju ustrezne strokovne literature in znanja, zaman. »Vzgojno-
izobrazevalne ustanove so tista okolja, kjer je mozno s sistemskimi ukrepi
pomembno vplivati na prehranjevalne navade in zdravje celotne populacije

otrok in mladostnikov« (Gregori¢ in drugi 2009, 11).

Ravnateljica Osnovne Sole Ig meni, da se bodo jedilniki v Solah spremenili
zaradi novega Zakona o Solski prehrani, ki predpisuje vsem osnovnim Solam
enotno ceno malice 0,80 evra. Zivila iz ekolo$ke pridelave bo tezko uvrstiti na
jedilnike, saj so njihove cene bistveno viSje od cen Zivil iz konvencionalne
pridelave. Zanimiv je bil tudi pogovor s kuharico, ki meni, da se morajo otroci
najprej navaditi na drugaCen okus naravne hrane, saj velikokrat opaza, da

»zdravo« hrano otroci vse preveckrat zavracajo. Vodja Solske prehrane trdi, da
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je »populacija u¢encev v Osnovni Soli Ig specifi€na, saj otroci niso vajeni uzivati

sadja in zelenjave«. V tej osnovni Soli malica 400 uCencev.

Pri nacrtovanju jedilnikov so organizatorjem prehrane v pomocC razli¢ni viri.
Eden takih so tudi raCunalnisSki programi, ki pri sestavi jedilnika nudijo podatke
o hranilni in energetski vrednosti, vendar pa ga organizatorji Solske prehrane
uporabljajo razmeroma redko. Kot samostojni vir ga v slovenskih Solah
uporablja le 3,1 odstotka Sol (Poklar Vatovec 2008, 44).

Za prehrano v Soli skrbijo vodje Solske prehrane, ki so formalno usposobljeni
za sestavo jedilnikov in ki morajo pri svojem delu upoStevati smernice zdravega
prehranjevanja ter referen¢ne vrednosti za vnos energije, hranil, vitaminov in
elementov za posamezne starostne skupine otrok in mladostnikov. Referen¢ne
vrednosti je treba doseCi v okviru enega tedna, pri sestavi jedilnikov pa

upostevati tudi:

e pestro sestavo jedilnikov, ki naj se ne ponovijo prej kakor v treh
tednih oz. 21 dneh;

e priporocila glede pogostnosti uzivanja priporocenih Zivil;

¢ hranilno bogato hrano z dovolj sveZega sadja in zelenjave;

e zadostno koli¢ino tekocin ali napitkov;

e priporocila glede uZivanja odsvetovanih, hranilno revnih Zivil,

e kakovost ponudbe;

e ustrezno organizacijo prehrane z vsemi obroki glede na €as oziroma

trajanje pouka ali varstva (Blenkus$ in drugi 2005, 29).

Smernice v osnovnih Solah tudi svetujejo redno anketiranje o prehrani, kar

omogoca prilagoditev prehrane Zeljam otrok.

4.2.5 Kakovost jedilnikov v osnovnih Solah

Za osnovna nacela zdrave prehrane velja, da naj vsebuje vsaj tri obroke na
dan (zajtrk, kosilo in vecerjo). Dopoldanska malica naj izjemoma nadomesti
zajtrk. Vsak dnevni obrok mora vsebovati vsaj sadje in zelenjavo (vsaj en obrok
na dan tudi surovo), zivila zivalskega izvora, mleko in mle¢ne izdelke (Pokorn v

Gregori€ in drugi 2009, 16).
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Po ugotovitvah Indtituta za varovanje zdravia RS (IVZ) podatki glede
vklju€evanja zivil v malice kazejo, da sta sadje in zelenjava, ki ju Stejemo med
priporoCena Zivila, v njih razmeroma redka. Ustrezno nadomestilo za sadje in
zelenjavo so lahko sadni in zelenjavni sokovi, vendar le v mejah priporoCene
pogostosti in v priporoCeni koli€ini. V nekaterih Solah so sokovi pogosto na
jedilniku malic, vendar ni jasno, ali gre za stoodstotne sadne in zelenjavne

sokove, ki so edino ustrezno nadomestilo.

IVZ tudi navaja, da so razmeroma pogosto zastopana vsa odsvetovana Zivila,
kamor uvr§€amo izdelke z visokim delezem masc€ob in sladkorja ter mesne

izdelke s homogeno strukturo (glejte tabelo 4.1).

Tabela 4.1: Delez indikatorjev priporo€enih zivil oz. jedi v posameznih regijah
(v %)’

Polnovredni Polnozrnati

Regija izdelki iz Zit pekovski izdelki Zelenjava Sadje
Murska Sobota 1,1 9,7 22,6 44.6
Nova Gorica 2.4 6 7.1 56
Celje 0,9 8,6 16,2 34,6
Novo mesto 1,4 13 18,5 43,5
Slovenj Gradec 0 10,7 6,8 29,1
Kranj 1 10,5 13,6 41,9
Koper 0,6 4 5,2 36,4
Ljubljana 1,2 11,6 15,7 43,4
Maribor 0,2 19,4 18,1 54,2

Vir: IVZ (2010).

Skupni delez vkljuCenosti sadja glede na vse zdravstvene regije znasa priblizno
43 odstotkov, medtem ko je za zelenjavo ta delez bistveno manjsi, in sicer

priblizno 14-odstotni.

Med priporo€enimi skupinami Zivil so kot kljuéni indikatorji upostevani polnovredni
izdelki iz zit (kosmici, misliji, kaSe, zdrob, riz itd.), polnozrnati pekovski izdelki ter

sadje in zelenjava. Med sadje niso bili uvrS¢eni stoodstotni sadni sokovi, saj na
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podlagi jedilnikov pogosto ni bilo mogo&e doloditi, za kakSno vrsto sokov gre, zato

bi bile ocene netocne.

Loceno so obravnavali pogostost vkljuéenosti zivil iz skupin odsvetovanih, hranilno

revnih zivil, kot so:

pekovski in slasciCarski izdelki z veliko vsebnostjo masc¢ob in (ali) sladkorjev

(npr. krof, Cokoladni Zepek, rogljicek z marmelado, pica, burek, hamburger ...);

e mesniizdelki s homogeno strukturo (npr. pastete, hrenovke, salame, mesni

namazi itd.);

¢ namazi z veliko vsebnostjo mascob in (ali) sladkorjev (npr. majoneza, ¢okoladni
kremni namazi, vkljuéno z margarino in maslom, ¢eprav v smernicah zdravega
prehranjevanja v vzgojno-izobrazevalnih ustanovah ti dve Zivili nista opredeljeni

kot odsvetovani);

e pijaCe z visokim deleZem sladkorja ali sladil (gazirane ali negazirane

aromatizirane pijace, ledeni €aj, sokovi iz sadnega sirupa itd.).

Tabela 4.2: Delez indikatorjev odsvetovanih Zivil oz. jedi v posameznih regijah
(v %)

Regija Mesni izdelki s Namazi z visokim Pekovski in
homogeno deleZzem masScob in | slasciCarski izdelki
strukturo (ali) sladkorja z visokim delezem
mascob in (ali)
sladkorjev
Murska Sobota 17,7 16,1 12,4
Nova Gorica 27,4 14,3 17,9
Celje 21,7 10,4 21,1
Novo mesto 22,8 9,8 12,3
Slovenj Gradec 20,4 8,8 22,4
Kranj 19,4 11,5 14,7
Koper 23,1 8,7 17,4
Ljubljana 23,3 9,6 21,7
Maribor 20,1 11,2 16,1

Vir: IVZ (2010).

Yivz je v vzorec naklju¢no izbral 141 osnovnih Sol, od tega jih je bilo mogoce oceniti le 126, kar je 40 odstotkov
osnovnih ol v Sloveniji. Razlogi za to so bili napa¢no predlozeni jedilniki z nepravilnimi datumi, delno ocenjeni jedilniki,
manjkajoci jedilniki ipd. Skupno je bilo ocenjenih 2405 dopoldanskih malic za maj 2006.
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Izdelki,

ki

najpogosteje krofi, rogljicki, Cokoladni zepki ipd.

Poudariti je treba, da Zivila iz skupine odsvetovanih zZivil niso prepovedana,
vendar stroka svetuje, da so na jedilniku redkeje (najveCkrat nekajkrat

mesecno) in zmerno, v manjsih koli€inah ter v kombinaciji s priporo€enimi zivili

(GabrijelCi¢ Blenkus in drugi 2005).

Tabela 4.3: Pogostost posameznih Zivil ali jedi pri Solski dopoldanski malici v

se pojavljajo na jedilnikih kot pekovski

Sloveniji
Zap. §t. Zivila in (ali) jedi V% Frekvenca
1 | Kruh in pekovsko pecivo, sorodno 62,7 1548
kruhu
2 | Sadje 43,6 1076
3 | Caj 32,1 793
4 | Mesni izdelki s homogeno strukturo 21,9 540
(salame, pastete, mesni namazi,
hrenovke ...)
5 | Siri, sirni namazi, skute 21,3 526
6 | Zelenjava (tudi ajvar) 15,4 381
7 | Cokoladno mleko, kakav, bela kava 15,3 377
8 | Sok* 141 349
9 | Mleko 14,1 347
10 | Sladki pekovski izdelki (krof, rogljicek, 12,2 300
Cokoladni Zepek, zavitek ...)
11 | Polnozrnati pekovski izdelki 11,4 282
12 | Jogurt, kislo mleko, kefir 10 247
13 | Med ali marmelada 5,9 146
14 | Maslo, margarina 58 144
15 | Mesni izdelki z vidno strukturo mesa 49 120
(piS€ancje prsi, prsut, Sunka ...)
16 | Ribji namazi 4,3 107
17 | Cokoladni kremni namazi 4,2 103
18 | Mleéni riz ali mleéni zdrob, koruzni 4.1 101
zdrob
19 | Pica 34 85
20 | Sladkani zitni izdelki (koruzni kosmici, 3,2 78
hrustljavi kosmici, ¢okolino ...)
21 | Cokolada in ¢okoladne ali sadno-Zitne 2,4 59
rezine
22 | Aromatizirane sladke pijace, pijace iz 21 53
sadnega sirupa*
23 | Sadni sok (100 %)* 2 50
24 | Nektar ali limonada 1,9 48
25 | Puding 1,9 46
26 | Slani pekovski izdelki (burek, skutin 1,5 36
zavitek)
27 | Ovseni kosmici, rzeni kosmici, misliji, 1 24

29
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kase

28 | Hamburger, pleskavica ... 0,7 17
29 | Ribe (iz ploCevinke) 0,7 17
30 | Jajce 0,5 12
31 | Makaroni 0,4 9
32 | Vitaminski in podobni napitki 0,4 9
33 | Polnozrnati izdelki s sladkim in (ali) z 0,1 3

masc&obnim nadevom (polnozrnat
roglji¢ek z nadevom)
34 | Voda 0,1 3

* Na jedilnikih ni bilo vedno jasno navedeno, za katero vrsto soka gre.
Vir: IVZ (2010).

3.2.6 Ustreznost kadrov — organizatorjev prehrane — v osnovnih Solah in

ucni nacrt
Solsko prehrano naértuje in vodi organizator $olske prehrane (vodja $olske
prehrane), ki je tudi ucitelj gospodinjstva in mora imeti zakljuCen visji ali
univerzitetni Studijski program gospodinjstva ali pa univerzitetni program
zivilske tehnologije. Organizatorji Solske prehrane so zakljucili ustrezen
Studijski program le na 34,4 odstotka Sol. Raziskavo sta opravljala Kochova in
Kostanjevec v letu 2007 na vzorcu 485 osnovnih Sol (Koch in Kostanjevec
2008). Organizator Solske prehrane je zadolzen za stalno strokovno
izpopolnjevanje kuhinjskega osebja in daje ustrezne predloge za dodatno

izobraZevanje.

Pomembno je tudi formalno izobrazevanje otrok v uénem procesu. Ucenci
usvojijo prehransko znanje v Sestem razredu pri pouku gospodinjstva. Vendar
pa Kochova (v Koch in Kostanjevec 2007, 90) trdi, da evalvacija, ki bi
obravnavala uspesSnost formalnega in hkrati obveznega prehranskega
izobrazevanja v slovenskih osnovnih Solah, Se ni bila opravljena. Na vzorcu
630 uc€encev iz 20 razliénih razredov in osnovnih Sol sta Kostanjevec in
Kochova z raziskavo potrdila, da formalno prehransko izobraZevanje vpliva na
boljSe prehransko znanje ucCencev. SlabSe znanje pa se je pokazalo pri
tematiki, ki je zahtevala viSjo stopnjo razumevanja, ki je pomembna za
prakticno uporabo usvojenega znanja v praksi. Zato predlagata, da se vzroki

pois€ejo v nacinu izobrazevanja, izvajanju formalnega izobraZevanja in
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dejanskem interesu ucencev do ucnih vsebin pri pouku gospodinjstva (prav
tam, 95).

Sole morajo imeti na podlagi Pravilnika o higieni Zivil (Uradni list RS, &t.
60/2002, 104/2003, 11/2004, 51/2004) pripravlien nacrt usposabljanja
zaposlenih, ki pri delu prihajajo v stik z Zivili. Nacrt obsega usmerjeno sprotno
usposabljanje, prilagojeno delovnemu mestu in strokovni izobrazbi, ter drugo

usmerjeno usposabljanje.

Osnovne Sole morajo organizirati vsaj en obrok hrane dnevno, kot pomoc¢
starSem pri celoviti skrbi za otroke, izboljSanju kakovosti Zivljenja druzin ter

ustvarjanju pogojev za razvoj otrokovih telesnih in dusevnih sposobnosti.

Smernice zdravega prehranjevanja (2005, 38) priporoCajo, da se v vsaki Soli
organizira skupina za prehrano, ki jo sestavljajo vodja Solske prehrane,
predstavnik Sole, €lan Solskega (zobo)zdravstvenega tima, ucitelj Sportne
vzgoje, predstavnik uciteljev, predstavnik starSev ter pri starejSih otrocih in
mladostnikih predstavnik otrok. Namen te skupine je, da sodeluje pri izboljSanju
znanja Solskega strokovnega kadra o zdravem prehranjevanju in gibanju za

zdravje ter spremlja kakovost prehrane in vpliva na izboljSave.

4.2.7 I1zbor zivil na trgu prehrambnih izdelkov

Zaradi Siroke ponudbe zivil na trgu imajo vzgojno-izobrazevalne ustanove
zahtevno nalogo, saj je treba pred zaCetkom postopka oblikovati zelo natan¢na
merila kakovosti glede posameznih vrst in skupin zivil, ki jih Zelijo pridobiti v

SVO0jo organizacijo.

Pogostokrat so vzgojno-izobrazevalni zavodi in osebe, ki skrbijo za javna
narocCila, prepusceni svojim izkusnjam, ob zapletih pa se zateCejo po pomoc€ k
pravnim strokovnjakom, ki so ves¢i postopkov javnih narod€il. Za pripravo jasnih
in strokovnih meril kakovosti hrane, ki bodo sprejemljivi tako za dobavitelja kot
narocnika, je treba poznati prehranske potrebe otrok in nabor Zivilskih izdelkov

na trgu (Pograjc in drugi 2008, 5).
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Na izbor Zzivil, ki jih organizatorji Solske prehrane uvrs€ajo na jedilnike, pa ne
vplivajo le javna narocila, temve€ v doloCeni meri tudi aktivhost ponudnikov, s

katerimi je bila sklenjena pogodba o dobavi zivil ali pa ni bila.

Zakon dopus€a nekaj manevrskega prostora tudi pri izboru Zivil od ponudnikov,
ki niso bili izbrani na podlagi javnih naroCil. NajveCkrat se za tako ponudbo
odlocCijo organizatorji prehrane, kadar medorganizacijsko komuniciranje opravlja
svojo vlogo — velik poudarek gre pripisati predvsem neposrednemu trzenju, ki
ga je v osnovnih Solah najveC, vendar pa Se zmeraj premalo glede na Stevilo

ponudnikov prehranskih izdelkov.
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5 RAZISKAVA

5.1 UVOD

Glavna raziskovalna problema sta ovire za kakovosten jedilnik v osnovnih Solah
in vpliv politiéno-pravnega okolja nanj. Osredinila se bom predvsem na
ekolosko pridelano hrano, ki velja za najkakovostnejSo hrano na trgu. Prav tako
bom tudi analizirala delovanje na podlagi zakonov in pravilnikov Ministrstva za
Solstvo in Sport, ki usmerja in daje navodila osnovnim Solam ter skladno s tem

tudi vpliva na to, kakSno hrano bodo jedli u¢enci.

5.2 VZOREC

Med raziskovalnim delom sem izvedla osebne delno strukturirane intervjuje v
petih osnovnih Solah, ki sem jih izbrala zaradi njihove specificnosti, ki jo bom

opisala v nadaljevanju.

Najprej sem izvedla intervju v Osnovni Soli Matije Valjavca v Preddvoru, Kjer je
organizatorka Solske prehrane Maja Senk Zidar. Senkova je pobudnica obrokov
iz ekolosSko pridelane hrane in obveS¢a starSe o novostih. Kot zgled dobre
prakse Senkovo predstavljajo v kar nekaj asopisnih &lankih na temo ekolo$ko
pridelanih zivil. Za uvajanje tovrstne hrane se je odlocila po tem, ko je prebrala
raziskavo Zveze potroSnikov Slovenije, da so na slovenskih jabolkih nasli
ostanke $estih razliénih pesticidov. Sola je locirana na podezZelju, kjer je

moznost trajnostne lokalne oskrbe z ekolosko hrano bistveno vecdja kot v mestu.

Osnovna Sola Vi€ je bila druga, kjer sem se dogovorila za intervju. Zanjo sem
se odlocila zato, ker ima vodja Solske prehrane Meta lvanu$ stoodstotni delez te
zaposlitve, kar je v nasih osnovnih Solah redko. Sorazmernost deleza sloni na
Stevilu malic in kosil v Solah, zato se lvanuSeva lahko svojemu delu posveti
temeljiteje in ga lahko tudi opravlja drugaCe kot drugi organizatorji, kjer je ta

deleZ bistveno manjsi. Ze medorganizacijska komunikacija je lahko na tej ravni
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drugacna in temeljitejSa, saj jo lahko organizatorji vodijo sami, medtem ko so v

drugih Solah ve€inoma kuhariji in kuharice tisti, ki komunicirajo z dobavitelji.

Se ena izmed ljubljanskih osnovnih 3ol, kjer sem izvedla intervju z vodjo 3olske
prehrane, Marino Nuvak, je Waldorfska $ola Ljubljana v sredi$éu Ljubljane. Sola
ni zavezana k zbiranju ponudb za javna naroCila, zato je izbor ustreznih
dobaviteljev tu preprostejSi, preglednejsi in predvsem hitrejSi. Ta Sola ima
drugacen sistem financiranja — nadstandardni program financiranja starSev — in
tudi Solske malice spadajo k nadstandardnemu programu — zato je lahko

kakovost jedilnikov in ponujenih zZivil bistveno visja.

Intervjuje sem izvedla tudi v Osnovni Soli Ig, ki je v Obcini Ig in ima, podobno
kot Preddvor, kar nekaj moznosti za trajnostno lokalno oskrbo z ekolosko
pridelanimi Zivili pri izanskih kmetih. Pogovarjala sem se z ravnateljico Sole

mag. Stanislavo Rebolj, ki je naklonjena oskrbi s tovrstno prehrano.

Osnovna $Sola Polhov Gradec ima zaposleno organizatorko prehrane,
pomocnico ravnateljice llinko Kucler, ki delo vodje prehrane opravlja v obsegu
40 odstotkov svojega delovnega Casa (obseg izhaja iz Stevila malic in kosil v
Soli; v tem primeru jih je 372 dnevno). Kot pomocnica ravnateljice je zaposlena
63-odstotno (ta delez izhaja iz Stevila oddelkov v osnovni Soli), poleg tega pa Se
tri pedagoske ure tedensko poucuje (13,6 odstotka). To pomeni, da dela v
poveCanem obsegu dela. Tudi to je specifien primer, ¢e predpostavljamo, da ni
veliko pomocnikov ravnateljev, ki v osnovnih Solah opravljajo tudi viogo vodij

prehrane.

5.2.1 Metode raziskovanja

Raziskovala sem izbor ponudnikov zivil na trgu z osnovnimi Solami in
ucinkovitost trzenja ponudnikov v Solah, s Cimer sem skuSala predstaviti
rezultate oz. odgovore na temeljni raziskovalni vprasanji. Osredinila sem se tudi
na politicno-pravno okolje, ki predstavija temelje pri delu in odloCitvah
organizatorjev prehrane. V raziskavo sem zajela namenski vzorec — enote
populacije, ki sem jih opisala v prejSnjem poglavju. Vprasanja za intervju so bila

zaprtega in odprtega tipa — torej kombinirana.
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Postopki raziskovanja, ki sem jih uporabljala v svojem delu, temeljijo na delno

strukturiranih intervjujih (izvedenih osebno in po elektronski posti).

Raziskava temelji na dveh tezah:

e Ponudniki prehranskih izdelkov s trznim komuniciranjem vplivajo na

sestavo jedilnikov v osnovnih Solah.

e Zakonske omejitve, predvsem politi€no-pravno okolje, vplivajo na izbor
in kakovost zivil, ki jih organizatorji Solske prehrane ponudijo na
jedilnikih.

Ugotavljala sem aktivnost ponudnikov in njihovo vlogo v Solskih kuhinjah,
katera oseba v Solah je zadolZzena za komunikacijo s ponudniki in kako pogosta

je ta komunikacija.

Pri zakonskih omejitvah pa me je zanimalo predvsem mnenje organizatorjev
prehrane, ali se jim zdijo zakoni dovolj dobro napisani, da dopuscajo dovolj
manevrskega prostora pri pridobitvi Zelenih dobaviteljev. Prav tako sem
raziskovala aktivno politiko Ministrstva za Solstvo in Sport na podrocju
promocije zdravega nacina prehranjevanja, ki prepusa avtonomnost

prehranskega sektorja vodjem Solske prehrane.

5.3 REZULTATI

5.3.1 Vpliv komuniciranja z dobavitelji

Raziskovalci skupine Industrial Marketing and Purchasing (IMP) trdijo, da
medorganizacijsko trzenje sloni predvsem na individualnih povezavah, zato
zanj ne veljajo premise mnoziCnega trzenja, gre torej za interakcijo, Ki

prevzema odnose med organizacijami (Ford 1990 v Janci¢ 1999, 67).

Z ustreznim komunikacijskim spletom podjetje uspeSno ali manj uspesno

doseze ciline kupce oziroma organizacijo. V Solah, kjer sem opravljala
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raziskavo, so ponudniki ta orodja komunikacije uporabljali zelo redko. Vse
sogovornice so potrdile, da je najpogostejSe orodje medorganizacijskega
komuniciranja pospeSevanje prodaje — predvsem v obliki cenovnih popustov,
vzorcev, tj. degustacijskih izdelkov in osebne prodaje, ki jo izvajajo trgovski
potniki. Cenike, obvestila o novostih in zloZenke pa najpogosteje dostavi voznik

ob dobavi Zze naroenega blaga.

V Solah organizatorji prehrane menijo, da se ponudniki ne potrudijo dovolj pri
trzenju svojih izdelkov, kljub temu da je delez nabave omenjenega drzavnega
sektorja precejSen. In prav je, da tu poudarimo tudi dobro placilno disciplino.
Organizatorji prehrane pogre$ajo aktivnost ponudnikov, tako tistih, s katerimi
imajo sklenjeno pogodbo o dobavi blaga v okviru javnih narocil, kot tudi tistih, s
katerimi omenjene pogodbe niso sklenili. Zelijo si ve¢ podjetij, ki ponujajo

ekoloske izdelke, da bi jih seznanili z novostmi na trgu.

Najveckrat ponudniki Solam, ko jih seznanjajo z novostmi oz. akcijami, ponujajo
pecivo (ki je odsvetovano Zivilo na Solskih jedilnikih) in pekovske izdelke, kot so
npr. Zzemlje. Drugo najpogosteje ponujeno Zivilo po akcijskih cenah so mleéni
izdelki. Pogostost je razmeroma majhna — v povprec€ju pomeni to, po ocenah
organizatorjev prehrane, le enkrat mesecno. Najaktivnejsa so podjetja Zito,
Ljubljanske mlekarne in Pekarna Blatnik. V vseh Solah komunicirajo z
dobavitelji organizatorji prehrane, razen v Osnovni Soli Ig, kjer to viogo delno

prevzema vodja Solske kuhinje.

V Waldorfski osnovni Soli pa te komunikacije sploh ni — kljub temu da je ravno
ta Sola izmed vseh pri izboru dobaviteljev najbolj odprta. Tudi populacija
uCencev, ki obiskuje to Solo, se v povprecju razlikuje od vseh drugih osnovnih
Sol, kjer sem izvedla intervjuje. Starsi, ki vpisujejo otroke v to Solo, ki deluje po
ideologiji Clovekovega intelektualnega razvoja in temu prilagaja tudi uéni nacrt,
se zavedajo pomena, da je naloga pedagogike v tej Soli mo¢no vzgojna, in ne
le izobrazevalna. Tako se pri prehranjevanju odloCajo veCinoma za ekolosko
pridelana Zivila in poudarjajo kulturo prehranjevanja. Pogostokrat tudi doma
namenijo ve¢ €asa prehranjevalnim navadam, kar se nato odrazi tudi v 3oli.

Otroci, ki obiskujejo waldorfsko Solo, so zato zelo naklonjeni ekoloski hrani, ki
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jo je na jedilnikih za malice po grobi oceni 70 odstotkov. Na pobudo starSev
zato enkrat tedensko ekopridelovalec prodaja ekolosko sadje in zelenjavo v

popoldanskem Casu za starSe.

5.3.2 Vpliv medorganizacijskega komuniciranja na jedilnike

V vseh petih Solah sem pri tej temi dobila odgovore, ki so nakazovali, da
obstaja vpliv komuniciranja dobaviteljev na majhen del sestave jedilnika.
Vendar pa je tu treba dodati, da je ta vpliv zelo zanemarljiv, saj je Ze interakcija
med podjetjem in Solo zelo redka. Najpogosteje je bil razlog vodij prehrane ta,
da je bila cena izdelkov (bombetk, Zemljic, kruha in peciva — zavitkov) izjemno
znizana in da so bili ti izdelki namenjeni posameznemu prazniku — npr.

parkeljCek v obliki peciva za miklavza.

Najpogosteje se za ta zivila odloCijo v Osnovni Soli Vi€, in sicer nekajkrat na
mesec. Na jedilnik uvrstijo predvsem kruh in pekovsko pecivo, ponujeno po
znizani ceni (sojine Strucke, bombetke in ¢&rne Zemlje), najmanjkrat pa v
Osnovni Soli Preddvor, in sicer le enkrat do dvakrat letno prilagodijo jedilnik, da

nanj vkljucijo ta zivila.

Kot je bilo Ze omenjeno, v nobeni izmed raziskovanih Sol za ekoponudnike ta
segment trga ni privlaCen. Na jedilnikih bi bilo verjetno ve¢ ekolo$ko pridelanih
Zivil, ¢e bi bili ponudba in cenovna dostopnost vecji. Le v Osnovni Soli Ig se je
za prodajno srecanje z vodjo prehrane dogovorilo podjetje Mlekarna Krepko iz
Logatca, ki ponuja biomleCne izdelke. Zato so v omenjeni Soli na jedilnik uvrstili
ekojogurt, ki je bil ponujen po akcijski ceni, in so ga tudi u€enci z navdusenjem
sprejeli. Pozneje je Sola ponudila otrokom tudi biomleko v tetrapaku, vendar ga

je veliko uencev zavrnilo.

V Waldorfski Soli vodja prehrane sama iSCe ustrezne dobavitelje za prehranske

izdelke v sodelovanju s podjetiem Amarnat, ki prodaja ekoloske izdelke in ima

bolj razvito komunikacijsko pot s tovrstnimi podjetji. Pri tem ji pomagajo tudi

starSi u€encev, ki ji posredujejo informacije o ekodobaviteljih. Svojim u¢encem

ponudijo ekokruh z ekoloske kmetije v Skocjanu. Najpogosteje sodelujejo s

podjetiem Bio val iz Maribora, s Kalckom in s trgovino DM, kjer kupujejo
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ekozivila. Trenutno se dogovarjajo, da bodo z novim Solskim letom dobavljali

tudi ekoloski sir, vendar pa so dogovori $e v razvojni fazi.

V Osnovni Soli Preddvor pa imajo sklenjeno pogodbo za dobavo Zivil s

Kal¢kom (trgovskim podjetjem) in z lokalnim dobaviteljem ekojabolk.

Med Solami, ki nimajo izbranega nobenega ponudnika za dostavo ekozivil, sta
osnovni $oli na Igu in v Polhovem Gradcu. Druge tri, tako walfdorfska Sola, ki ta
Zivila redno kupuje, Osnovna Sola Preddvor in Osnovna Sola Vi€, imajo
sklenjene pogodbe za dobavo ekolosko pridelanih Zivil. Vendar je dejstvo, da je
dobaviteljev iz ekoloSkega kmetijstva razmeroma malo, predvsem iz trajnostne
lokalne oskrbe. V Obcini Ig sta dve kmetiji, ki pridelujeta ekoloska Zivila, in sicer
kmetiji UrSi¢ in Smole, v Polhovem Gradcu pa teh kmetij ni. V Osnovni Soli
Preddvor pa menijo, da je najvecja ovira za morebitne dobavitelje ekoloSko
pridelanih Zivil z lokalnega trga prezahtevna birokracija, ker morajo vso
dokumentacijo pravilno izpolniti, da se sploh lahko uvrstijo v izbor ustreznega
ponudnika v okviru javnih naroCil. NajveCkrat so to manjsSi kmetje, ki niti ne

spremljajo razpisov za javna narocila, ki so objavljeni v uradnem listu.

5.3.3 Ekozivila v $olah in prispevek k trajnostnemu lokalnemu razvoju

Med slovenskimi ponudniki z okoljskimi znaki je za kupce dale€¢ najvel
ponudbe na podrocju ekoloSke hrane, Zal pa povprasevanje $e vedno krepko
presega ponudbo, predvsem za potrebe javnhega sektorja, ugotavlja DukiCeva
(2009).

Cilji podrocja trajnostne lokalne oskrbe z zdravju koristnimi zivili so: 1. vzpostavitev lokalnih
prehranskih strategij, vzpostavitev dobre kmetijske prakse; 2. spodbuditev razvoja
lokalnega gospodarstva in podezelja, vzpostavitev novih trznih priloZznosti za domacega
kmeta; 3. izboljSanje oskrbe prebivalstva s trajnostno lokalno oskrbo, pove€anje porabe
kakovostnih trajnostno lokalno pridelanih in zdravju koristnih  Zivil, povec&anje
povprasSevanja; 4. okrepitev skrbi za okolje in pitno vodo, biotsko raznovrstnost in razvoj
podezZelja; 5. okrepitev moZnosti za samooskrbo z Zivili oz. s hrano ob nestabilnih

razmerah na svetovnih trgih — doseganje &im vecje stopnje samooskrbe glede na naravne

danosti (Maucec Zakotnik 2005).
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Vodje prehrane bi si Zelele vpeljati bistveno vec ekoloskih Zivil na jedilnik Sol,
vendar pa je kar nekaj ovir, ki to prepreCujejo. NajpogostejSo in najvecjo oviro
vidijo v ceni ekozivil, ki je bistveno viSja od konvencionalnih zivil (ki so
pridelana ob podpori kemi€nega kmetijstva oz. industrijskih gnojil). V Osnovni
Soli Preddvor so tako izra¢unali, da bi bilo kosilo, ki bi bilo pripravljeno v celoti
iz ekoloSko pridelanih zivil, za 288 odstotkov drazje od obiCajnega kosila.
Vendar pa Marjana Dermelj iz sluzbe vlade za razvoj in evropske zadeve pravi:
»Ce primerjamo hranilno vrednost ekoloskih Zivil v primerjavi s

konvencionalnimi, pravzaprav dobimo vec za isti denar« (Gorenjski glas, 2010).

V Osnovni Soli Preddvor za zdaj pripravljajo vse obroke iz ekoloSko pridelanih
Zivil le enkrat na mesec. V Solsko prehrano pa vklju€ujejo posamezna ekolosko
pridelana Zivila, kot so banane in jabolka, nekajkrat so bili na jedilniku tudi
bionamazi. Cena malice 0,80 evra je prenizka, da bi lahko ufencem
zagotavljali ekoloSko malico vsak dan, ugotavlja vodja prehrane v Osnovni $oli
Preddvor. Tudi lokalnih pridelovalcev hrane je zelo malo, ve€inoma pa svoje

izdelke prodajo doma ali na trznicah.

Dale€ najve¢ ekoloskih Zivil ponudi svojim u€encem ljubljanska walfdorfska
Sola. Na zacletku Solskega leta izraCunajo ceno malice, glede na cene
posameznih ekolosko pridelanih Zzivil, ki jih dolo¢a trg, in jih ta (cena) pozneje
ne omejuje pri izbiri kakovostne hrane. Prav tako imajo tudi u€enci radi hrano,
ki jim jo ponudijo na jedilnikih. To pa sta Zze dva zelo pomembna razloga, da je
tako drugacen nacin vodenja lahko uspeS$en. Brez zadovoljstva u€encev in
pripravljenosti starSev, da bodo za prehrano svojih otrok placevali vec, bi bil
ves trud organizatorke Solske prehrane zaman. Prav tako se trudijo pridobiti
&im veé slovenskih Zivil, pa &eprav jih morajo pripeljati s Stajerskega ali s
katerega drugega konca Slovenije. Dejstvo pa je, da Se zmeraj previaduje

najveC ekoloske hrane iz Italije in Avstrije.

Osnovna Sola Ig nima ekoloskih dobaviteljev hrane kot tudi ne sklenjenih
pogodb z lokalnim pridelovalcem prehrambnih izdelkov, enako velja tudi za

Osnovno Solo Polhov Gradec.
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Osnovna Sola Vi€ pa je ravno v tem Casu v fazi javnih narocil in sem lahko

pridobila le podatek, da se dogovarjajo za dobavo ekoloske hrane.

5.4 Vpliv politicno-pravnega okolja

Sprememba oz. dopolnitev 48. ¢lena ZJN-2 februarja 2008 olajSuje izboljSanje
kakovosti prehrane v Solah. Prej je moralo biti edino merilo pri izbiri cena,
danes pa imajo prednost »Zivila, ki so v shemah kakovosti (npr. sezonsko
pridelana Zivila na integriran nacin, sezonsko pridelana Zivila na ekoloSki
nacin ipd.) in Zivila, ki so proizvedena po nacionalnih predpisih kakovosti

Zivil .«

Vlada Republike Slovenije je 12. februarja 2009 sprejela sklep, v katerem je
»wzadolzila delovno skupino za zeleno javno naroCanje, ki deluje v okviru
Sekretariata sveta za trajnostni razvoj, da do konca marca 2009 predlozi Vladi
Republike Slovenije v obravnavo osnutek Akcijskega nacrta za zeleno javno
naroCanje in izvedbeni akt, ki bo natancneje doloCal pravila za izvajanje

zelenih javnih narocCil« (Buki¢ 2009). Glejte tabelo 5.1.

Tabela 5.1: Cilji akcijskega nacrta ZeJN 2009-2012

Odstotek ZeJN
v letu 2012
Gradbenistvo in stavbe 30
Cistila 60
Elektronska pisarniSka oprema | 95
Vozila 40
Elektricna energija 100
Pohistvo 50
Papir 70
Hrana 40

Vir: Sluzba Vlade Republike Slovenije za razvoj in evropske zadeve (2010).

Dne 21. 5. 2009 je bil sprejet Akcijski nacrt za zeleno javno naroCanje, ki
ustreza priCakovanjem Evropske komisije glede naroCanja okolju prijaznih
izdelkov in storitev. Akcijski naCrt obsega 45 strani, in sicer uvod, kjer so
opisane klju¢ne faze ZeJN, nato mu sledita poglavje, kjer je opisano stanje v

Sloveniji (zakonodaja, izdatki, analiza trga), ter zadnji del, kjer je izvedbeni del
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(namen ZeJN, nacela, cilji, ukrepi za doseganje ciljev). Pomemben ukrep
Akcijskega nacrta za zeleno javno naroCanje je tudi ozaveS€anje narocnikov in
ponudnikov glede vklju€evanja okoljskih vidikov v javno naroCanje. Februarja
2010 je bila za ta namen tudi organizirana konferenca o zelenem javnem

naro¢anju med javnim sektorjem in gospodarstvom.

Pripravljen je bil tudi predlog Uredbe za zeleno javno naro¢anje (ZeJN). Cilj te
uredbe pa je zavezati centralno in lokalno skupnost k upostevanju okoljskih
zahtev pri pripravi javnih naro€il za vseh osem skupin izdelkov in storitev. Pri
naroCanju zivil bo dolo€en odstotek, ki mora biti pridelan na ekoloski nacin.
Vendar pa je bilo med javno razpravo veliko pripomb na predlog Uredbe za
zeleno javno narocCanje, ki jih Ministrstvo za finance Se proucuje, preden bo
uredba posredovana v sprejem Vladi Republike Slovenije (Ministrstvo za
finance.si 2010).

Na zelo velik del osnovne Sole vpliva vrsta zakonov, pravilnikov, aktov, ki
sooblikujejo njeno delovanje in avtonomnost pri odloCanju. Tako je tudi pri
prehranski politiki in njenem kadru. NajpomembnejSi je Zakon o javnem
naroCanju (ZJN-2), ki je pogoj, da Sole sklenejo pogodbo o dobavi blaga z
ustreznimi dobavitelji. Ker mora Sola s svojimi sredstvi ravnati transparentno in
varcno, je Zakon o javnem naroCanju zavezujoC. Vse sogovornice so dejale, da
je zakon napisan ustrezno in da lahko v njegovem okviru sami postavijo merila
kakovosti tako visoko in natan¢no, da so pozneje pri izboru dobaviteljev le tisti,

ki so primerni za dobavo kakovostnih Zivil.

Izjema je vodja prehrane v walfdorfski osnovni Soli, ki ni zavezana k oddaji
javnih naroCil. Pravi, da izbira dobavitelja na podlagi svojega proraCuna in
to€no ve, po kaksni ceni lahko kupuje izdelke — to delo pa je bistveno laZje
opravljeno, e gre za sodelovanje s podjetji, ki jim je mogoce zaupati, da so

njihovi izdelki resni¢no kakovostni.

5.4.1 Shema Solskega sadja

Vse $ole razen Osnovne $ole Ig so vkljuéene v Shemo $olskega sadja (SSS),
ki se je s Solskim letom 2009/2010 zacela izvajati v drzavah Clanicah EU.
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Najpomembnejsi razlog za njeno uveljavitev je poveCevanje ¢ezmerne telesne
teze in debelosti pri otrocih, kar vodi k ve€jemu tveganju glede zdravstvenih
tezav. Sredstva na podlagi zahtevkov refundira Agencija za kmetijske trge in

razvoj podezelja.

Eden izmed razlogov, da se Osnovna Sola Ig ni prijavila na razpis, je tudi
precejSnja birokracija, kar potrjuje tudi vodja prehrane iz Osnovne Sole Polhov
Gradec. Finan¢na pomoc€ znasa Sest evrov brez DDV-ja na uc€enca za celotno
olsko leto. Sole pa si same izberejo dobavitelja sveZega sadja in zelenjave, pri
¢emer naj bi bile usmerjene k lokalnim proizvajalcem, prednost pa naj bi imela
sezonsko sveze sadje in zelenjava oz. sadje in zelenjava viSje kakovosti

(integrirana in ekoloSka pridelava).

Za ekoloSko sadje so se odloCili tudi v walfdorfski Soli, kjer so poiskali
dobavitelja ekolosko pridelanih jabolk iz Maribora, in v Osnovni $oli Preddvor. V
Osnovni 3oli Vi€ so se odlocili, da u¢encem v mesecih maju in juniju ponudijo
sezonsko sadje iz integrirane proizvodnje, in sicer jagode in ¢eSnje, ki jih med
letom ali doma kljub priljubljenosti teh sadeZev zaradi razlicnih razlogov ne
uzivajo. V Osnovni Soli Polhov Gradec pa so se odlocili za jabolka iz integrirane
pridelave, ker jih imajo radi vsi u€enci. Prav tako je Osnovna $Sola Polhov
Gradec tista, kjer u€enci pojejo najvec sadja izmed vseh petih Sol. Sadje je na
jedilniku prav vsak dan pri malici in tudi na sploSno ga imajo ucenci zelo radi,
ter enkrat do dvakrat na teden tudi pri kosilu. Dodatna ponudba pa je Se sadje,
ki jim ga ponudijo na podlagi Sheme Solskega sadja. V Osnovni Soli Preddvor

so v shemo delno vkljuCili ekosadije in sadje iz integrirane pridelave.

To akcijo so pozdravile vse $tiri $ole (Osnovna $ola Ig ni vklju¢ena v SSS), saj
sta se s tem posredno izboljSali tudi kakovost in pestrost jedilnikov — Ceprav je
to sadje ponujeno posebej, in ne kot del Solske malice. Otroci posegajo po

sadju ze pred poukom ali malico.

Tudi rezultati anketiranja o izkuSnjah in nacrtih glede uvajanja ekozivil v
slovenskih Solah in vrtcih, ki ga je izvedla Anamarija Slabe z InStituta za

trajnostni razvoj ter jih predstavila na posvetu 20. 4. 2009 na Ministrstvu za
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Solstvo in Sport, z naslovom Ekozivila v javnih narocilih, kazejo tri glavne ovire,
zakaj se Sole (anketa je bila poslana na 485 osnovnih Sol, v vzorec pa je bilo
zajetih 115 Sol, drugi vpraSalniki so bili napa¢no izpolnjeni ali pa jih Sole niso
vrnile) premalo odlo€ajo za tovrstni nakup (Ministrstvo za Solstvo in Sport.si
2010), so nezadostna domaca ponudba in neorganizirani ponudniki —
neodzivanje ponudnikov na razpise, posledicno zato tudi viSje cene ekolosko
pridelanih zivil in premajhni ozaveSCenost in obveSCenost odjemalcev
(osnovnih Sol). ZakljuCek tega predavanja je bil, da so zelena javna narocila
ekozivil pomembna priloznost za domace proizvajalce in pridelovalce ter jih je

treba podpreti z ustrezno politiko na podrocju pridelave.

5.4.2 Zakon o Solski prehrani

Zakon o Solski prehrani je razmeroma nov zakon, ki je zacel veljati 3. 6. 2010.
Cilj tega zakona je zagotavljanje kakovostne in subvencionirane Solske
prehrane. V 33. Clenu je dolo¢ena enotna cena Solske malice 0,80 evra v

osnovnih Solah.

Na Ministrstvu za Solstvo in Sport so na odprto vpraSanje za izboljSanje
prehrane otrok v vrtcih in Solah z dne 22. 2. 2010, da bi se na podlagi javnih
razpisov Sole usmerjale na lokalno in ekoloSko hrano, odgovorili tako:
»lzkudnje kazejo, da je poleg drazje hrane problem tudi v zagotavljanju
ekoloske hrane. /.../ V vladnem postopku sprejemanja je Uredba o zelenem
javnem naroCanju, ki bo zavezujoCa tudi za vrtce in Sole,« je povedal Boris
Zupancic, vodja sektorja za osnovno Solstvo na Ministrstvu za Solstvo in Sport.
Zupanci€ tudi dodaja, da bi bilo za zagotavljanje zdravih Zivil treba pripraviti
tudi ustrezne ukrepe na kmetijskem podrocju, s katerimi bi spodbudili lokalne
ekoloske proizvajalce. Kljub temu da se Ministrstvo za Solstvo in Sport zaveda
povezave kakovosti hrane in cene, je znesek Solskih malic tri mesece pozneje,

31. 5. 2010, v Zakonu o Solski prehrani dolo¢en v visini 0,80 evra.

Kot primerjavo bom navedla cene Solskih malic v Solah, kjer sem izvedla
intervjuje. Te znaSajo v povprecCju bistveno vec¢, s tem da Ze po navedenih
cenah ne uspejo uCencem vsak dan zagotavljati hrane najviSje kakovosti, {j.

ekolosko pridelanih zivil (glejte tabelo 5.2)
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Tabela 5.2: Cene malic v osnovnih Solah

Osnovna Sola Cena malice Opomba

Imajo sklenjene pogodbe za
dobavo tako ekozivil kot tudi

OS Preddvor 0,75 evra ane :
Zivil iz konvencionalne
pridelave.
d toonia = 1 So v fazi izbora javnih narocil,
08 Vic razredna stopnja = 1 €vro vendar izbirajo ponudnike, ki

predmetna stopnja = 1,05 evra dobavljajo ekolosko pridelana
zivila — sadje in zelenjavo.

& Nimajo izbranega ponudnika
OSlg 1,10 evra ekolosko pridelanih zivil.

Nimajo izbranega ponudnika
ekolosko pridelanih Zzivil,
0S Polhov Gradec 1,10 evra vendar pri malici ponudijo

vsak dan tudi sadez, saj ga
u€enci vedno tudi pojedo.

Na jedilnike uvrs€ajo
najveckrat ekolodko pridelana
Zivila, izjemoma tudi drugo
1,80 evra konvencionalno prehrano, ki
jo imajo u€enci radi,
ve€inoma izdelke Pekarne
Pecjak.

Waldorfska Sola
Ljubljana

Po pogovoru z ravnateljico Osnovne Sole Ig, ki pravi, da so starSi na svetu
starSev izrazili Zeljo placati tudi ve€, da bi njihovi otroci jedli ekoloSko pridelano
hrano, se zdi 33. €len, ki narekuje ceno malice v osnovnih Solah, neustrezna
poteza vlade. Res je, da bo zdaj Ministrstvo za Solstvo in Sport sofinanciralo
dve tretjini cene malice, kljub temu pa bi bilo morda prej smiselno izvesti
anketiranje med starSi o tem, ali jih ne bi bolj veselilo, da bi ministrstvo ta delez
primaknilo k Ze postavljeni ceni. Tako bi vodje prehrane na jedilnike lahko

uvrstili ekoloSko sadje in zelenjavo.

Seveda je treba ponovno izpostaviti dejstvo, da je takih pridelovalcev hrane v
Sloveniji e zmeraj premalo, da bi bila lahko cena dostopnej$a in da bi lahko
zagotavljali sveze sadje in zelenjavo celo Solsko leto v tako velikih koli€inah,

kot jih potrebujejo Sole. Razloge za to bi morali poiskati tudi na Ministrstvu za
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kmetijstvo, gozdarstvo in prehrano, ki morda ne stori dovolj, da bi slovenske

kmete spodbujalo k tovrstni proizvodniji.

Vsaka regija ima tudi svoje specifike pri prehranjevalnih navadah u€encev, ki
jih ni mogoc€e posploSiti na vse osnovne Sole. V Osnovni 3oli Ig mi je vodija
prehrane povedala, da otroci v tem okoliSu niso vajeni jesti sadja in zelenjave
in da jih je tezko spodbuditi k temu, da bi vsaj poizkusili. Enako tezavo so imeli
pred leti tudi v Osnovni Soli Polhov Gradec, vendar jih je s spodbujanjem in z
aktivnim delom prepri€ala vodja prehrane s svojimi sodelavkami. »Uc¢enci
potrebujejo spodbudo, veliko truda, da jih uspe$ prepri¢ati, naj poskusijo hrano,
ki je obi¢ajno ne marajo,« pravi vodja prehrane iz Osnovne $Sole Polhov
Gradec. V Soli ponudijo vse sadje, ki ostane pri malici, v sadnem baru v avli
Sole. UCenci posegajo po njem do konca pouka oz. ga obi¢ajno pojedo do 12.

ure. S sadjem primerno ravnajo in ga tudi kulturno uzivajo.

5.4.3 Normativi vodij Solske prehrane — delezi delovnega Casa

Se ena izmed ovir, da bi delo organizatorjev prehrane potekalo bolj prakti¢no,
so rigorozni normativi. 12. ¢len Pravilnika o normativih in standardih za
izvajanje programa osnovne Sole doloCa, da se za organizatorja Solske
prehrane v osnovni Soli za 4200 ucCencev sistemizira eno delovno mesto
organizatorja Solske prehrane, v Soli z manjSim Stevilom uCencev pa v
ustreznem delezu. Ker je malica v osnovnih Solah tisti del, ki ga vsaka Sola
uCencem mora zagotavljati, je to merilo skrajno neustrezno. Del tega
delovnega mesta se lahko krije tudi iz ekonomskega programa, tj. Solskih kosil,

kar v nekaterih Solah tudi upostevajo pri izraCunu deleza te zaposlitve.

V vseh petih Solah so organizatorke prehrane enotne, da so ti kriteriji prestrogi
0z. da so normativi nerazumni, da bi delo lahko opravljale temeljiteje,

sodelovale ve€ z u€enci med malico in kosilom ipd.

5.5 Ugotovitve raziskave

Glede na prejsnje navedbe lahko ocenim, da se v vseh Solah trudijo zagotavljati
najboljSo prehrano u¢encem v okviru zakonov in smernic. Zanimali so me tudi

najpogostejSi dejavniki, ki so prispevali k uvrstitvi zivil na jedilnike Sol.
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Najpogosteje je bil glavni vzrok za posamezen izbor Zivil ta, da Zelijo u€encem
zagotavljati zdravo in uravnotezeno prehrano, drugi, tudi pomemben, pa so
sicerSnje prehranjevalne navade otrok. To pa je razlog, da organizatorji
prehrane na jedilnike uvrstijo tudi t. i. odsvetovana Zivila. Vodja prehrane v
Osnovni 3oli Ig je izpostavila, da uc€enci pojedo premalo sadja glede na
priporoCeno koli€ino. Lazje je na razredni stopniji, kjer uciteljice sadje otrokom
ponudijo tudi med obroki, Ce jim ga ne uspe pojesti med malico ali kosilom. Zato
so se odlocili za akcijo Kako smo otroke spodbujali in navajali k jeScnosti
zelenjave v Osnovni Soli Ig, ki je potekala na razredni stopnji. Z akcijo jim je
uspelo spodbuditi 21 u€encev, ki so prej jedli zelenjavo zelo redko, da so jo

zaceli uzivati pogosteje in so celo radi uzivali tudi druge zelenjavne jedi.

To pa predstavlja tezavo, ker delo vodij prehrane ne obsega zgolj sestavljanja
optimalnega jedilnika za ucCence. Povpre¢no Stevilo uCencev v vseh petih
Solah je 400, kar pomeni tudi bistveno vec€ razli€nih okusov, in ¢e otroci Cesa
ne marajo, tega tudi ne poskusijo. V kuhinjo se zato lahko vrne kar nekaj
pripravljene malice. In tu se kaze tezava, ki je posredno vezana na normative
zaposlitve vodij prehrane. Vodje prehrane bi morale imeti veC Ccasa,
namenjenega neposrednemu stiku z u€enci pri malici in kosilu. U€enci se
sre€ajo tudi z u€nimi vsebinami, v katerih se seznanjajo s prehrano le v
Sestem razredu, pozneje pa pri izbirnih predmetih. K izbirnim predmetom, ki
obsega uéni nacrt prehrane (npr. sodobna priprava hrane in nacini
prehranjevanja), pa se vklju€uje del populacije, ki pozna posledice nezdravega
nacina prehranjevanja in so lahko v tem procesu ponovno izpusc¢eni vsi, ki bi

se s to tematiko morali seznaniti.

V 8olah je strokovni kader, ki je odgovoren za primerno sestavo jedilnikov,
teoreticno dobro podkovan in ozaveSCen glede poznavanja nacel zdrave
prehrane. Kljub temu pa so Se zmeraj tudi razli¢no angazirani organizatorji, saj
so nekateri pripravljeni vloZiti ve¢ truda v ozaves$€anje otrok, vodstva Sole in
drugih sodelavcev v prid uZivanju ekoloSko pridelane hrane oz. hrane,
pridobljene v lokalni oskrbi. Veliko tezavo predstavlja predvsem to, da Solarji
velikokrat niso pripravljeni poskusiti ponujene hrane, ki je Se ne poznajo, s
predpostavko, da ni dobra. Tudi revizijsko poro€ilo Zdrava prehrana otrok v

osnovnih $olah, ki je povezano z revizijo v desetih osnovnih Solah po Sloveniji,
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kaZze, da Sole preredko uporabljajo priporoCena Zzivila in prepogosto
odsvetovana Zivila, saj sta sadje in zelenjava razmeroma redko vklju€ena v

malico.

Pomembno viogo lahko odigra tudi ponudnik, ki lahko, v vseh pogledih,
ustrezne prehrambne izdelke ponudi Soli. Vendar pa so na seznamu akcijskih
ponudb pogosto tudi odsvetovana Zivila, kar sem predstavila tudi v razdelku o

medorganizacijskem trzenju prehrambnih podjetij v osnovnih Solah.

Politi€no-pravno okolje pozitivno vpliva na izbor ustreznih Zivil, saj Zakon o
javnem naro€anju omogoCa, da se s to¢no doloCenimi merili kakovosti
pridobijo dobri oz. ustrezni dobavitelji. Kaze pa se teZzava v zagotavljanju
domacCe ekoloSko pridelane hrane, saj je na trgu ni dovolj glede na
povprasevanje. Pravzaprav se zdi, da Ministrstvo za kmetijstvo, gozdarstvo in
prehrano ne stori dovolj za to, da bi spodbudilo razvoj podezelja v smeri
ekoloske pridelave in posredno s tem trajnostne lokalne oskrbe. V Solah
menijo, da je zaradi premalo ekoloskih ponudnikov posledi¢no tudi cena teh

izdelkov oz. Zivil visoka.

Ponudniki prehrambnih izdelkov pa so zelo pasivni glede komunikacije s
Solami. Tega se zavedajo tudi organizatorji prehrane, ki bi si Zeleli ve€
tovrstnih povezav. Pravzaprav se zdi, da ko je enkrat sklenjena pogodba o
dobavi Zivil med ponudnikom in Solo, je trZenjski cilj na cilinem trgu podjetja
dosezen, Ceprav bi se Sele zdaj morale aktivnosti podjetja dobro zaceti. V
komunikacijskem spletu, ki ga ponudniki ne bi smeli opustiti, bi se morali Se
posebej osrediniti na osebno prodajo, ki je za Sole najustreznejSa in jo
pricakujejo tudi organizatorji Solske prehrane. Veliko premalo se podjetja
zavedajo tudi druzbene odgovornosti, ki temelji na zagotavljanju ne le
neoporecne prehrane, ampak tudi na filozofiji ekoloSkega vodenja podjetja ter
izkoris€anju trznih priloznosti, ki jih ponujajo okolju prijazni — ekoloski izdelki
(Winter 1994, 25).

V Osnovni Soli Vi€ upostevajo nacelo, da u€enci za malico ne uzivajo sokov iz
tetrapakov, temveC so jim na voljo €aj, mleko, kakav, voda, jogurt (jogurtovi

lon€ki pa so edina odpadna embalaza, saj vse drugo ponudijo v €ajnikih), za
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malico ni sladkih rogljiCev in Cokoladic razen sadne rezine frutabela. Po
opravljenem anketiranju zadovoljstva u€encev s Solsko prehrano, ki ga
izvajajo enkrat letno za dolo€eno populacijo (npr. posebej za u€ence 6. ali 7.
razreda itd.), so bili rezultati pohvalni — kar 90 odstotkov ucCencev je
zadovoljnih z jedilniki. Najraje imajo ribji namaz, sirni namaz, kosmice,

borovnice in sadje.



6 SKLEP

Ce ekologke zahteve postanejo modna muha ali pa ciniéno orodje za izkori§¢anje
potrosnikov, o ekoloSkem marketingu ne moremo govoriti. Garfield (1991) opisuje vrsto
primerov zlorab ekoloSke problematike v oglasevanju, pri trditvah na embalazi in v
izdelkih, ki v resnici ne prispevajo k bistvenem izboljSanju okolja, ¢eprav imajo proizvajalci

polna usta tega (Jan¢i¢ 1999,112).

Glede na to, da prakticno ni nobenih raziskav na temo trZzenja hrane v
osnovnih Solah, sem se veCinoma opirala na priporoCila in okroznice
Ministrstva za Solstvo in Sport, ki so vezana na omenjeno tematiko, prebirala
zakone, priporocCila in smernice. V teoretiChem delu sem se osredinila
predvsem na medorganizacijsko komuniciranje in njegova najpogostejSa
orodja. V empiricnem delu pa sem poskuSala prikazati povezavo med
teoretiénim in praktiénim delom. Zal je dejavnost podjetij na podrogju
medorganizacijskega komuniciranja vse prej kot aktivna. Ce bi Zelela
podrobneje razdelati to povezavo, bi bilo bolje, da bi vzroke za nedejavnost
ponudnikov na podroCju medorganizacijskega trZzenja poiskala v samih
podjetjih, ki proizvajajo ali predelujejo zivila in sklepajo pogodbe o dobavi Zivil

z osnovnimi Solami.

Vedji vpliv na dejanja v osnovnih $olah od medorganizacijskega komuniciranja
ima vsekakor politicno-pravno okolje, ki s svojimi zakoni in smernicami
sooblikuje delo v zavodih. Vendar pa ima Se vedno vsak organizator prehrane
v osnovni Soli avtonomno in samostojno pot pri nacrtovanju Solske prehrane,
ki mora biti v okviru zakonodaje in moznosti, ki jih nudi okolje. Za
uresniCevanje interesa starSev je oblikovan svet starSev, predstavniki starSev
pa so tudi Clani sveta Sole. StarSi svoje interese lahko uveljavljajo v obeh

svetih in na ta nacin sooblikujejo nacrtovanje prehrane.

Z Zakonom o Solski prehrani pa se zagotavlja tudi, enkrat letno, skladnost
jedilnikov s strokovnimi usmeritvami InsStituta RS za varovanje zdravja in
obmocnih zavodov za zdravstveno varstvo. PriroCnik z merili kakovosti za
Zivila v vzgojno- izobrazevalnih ustanovah (Pograjc in drugi 2008) je priloZznost

in spodbuda za slovenskega kmeta, Zivilskopredelovalno industrijo in ne
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nazadnje prispevek k trajnostnemu razvoju. »Kratke poti lokalno pridelanih
Zivil od proizvajalca do potroSnika imajo Stevilne prednosti in s tem pomembno

prispevajo k okoljskim dejavnikom« (prav tam).

Da bi tudi v Sloveniji sledili natelom dobre prakse, navajam primer lItalije, kjer
se je v zadnjih desetih letih Stevilo ekoloSkih obrokov povec€alo za sedemkrat
in vsak dan razdelijo Solarjem milijon obrokov dnevno iz ekoloSko pridelanega
sadja in zelenjave, olivnega olja, jajc, mleka in zita. Uvajajo tudi ¢okolado in
banane iz praviéne trgovine.? Dobavitelji hrane pa so se dogovorili, da Zivil ne
bodo uvazali iz daljnih dezel, s Cimer bodo prispevali k zmanjSevanju
onesnazevanja okolja. Tudi v NemCiji se po Skandalu z BSE vedno vec 3ol
usmerja k ekoloski prehrani. Najvecji delez je v berlinskih Solah, kjer vecina
okrozij dosega najmanj desetodstotni delez ekolo$ke prehrane, walfdorska
Sola v Berlinu pa zagotavlja stoodstotni delez, poleg tega so se povezali tudi z

lokalnimi dobavitelji (Topolovec in Podergajs 2010).

2

Po definiciji je pravi€na trgovina »trgovinsko partnerstvo, ki si prizadeva za vecjo enakopravnost v mednarodni trgovini.
Prispeva k trajnostnemu razvoju s tem, da ponuja boljSe pogoje prodaje ter zagotavlja pravice marginaliziranih
proizvajalcev in delavcev, predvsem na jugu.

Bistvene znaéilnosti koncepta pravi¢ne trgovine so:

- enakopravno partnerstvo in spostovanje;

- pravi¢na trgovina pocloveci proces trgovanja, saj poskrbi, da je trgovska veriga ¢im krajSa in da se potrodnik zaveda
kulture, identitete in pogojev, v katerih proizvajalci Zivijo;

- vsi udelezeni so zavezani nacelom pravi¢ne trgovine, potrebi po transparentnosti.

Konkretni cilj je povec¢ati dohodek in moznost izbire (http://www.umanotera.org/index.php?node=113).
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8 PRILOGE

Priloga A: Jedilnik Osnovne Sole Vi¢ za mesec junij 2010

Kdaj MALICA KOSILO POP. MALICA
Tor., 1. 6. pica, €aj goveji golaz, polenta, | makovka, mleko
solata, melona
Sre., 2. 6. sojina Strucka, jogurt | Spageti po bolonjsko, | slanik, sok
ego sest. solata,
sladoled, voda
Cet., 3. 6. krof, mleko zelenjavno mesna kruh, alpski sir, sok
enoloncnica, pecivo,
napitek
Pet., 4. 6. hrenovka, Strucka, ¢aj | ravioli v smetanovi roglji¢, sadje
omaki, jabol¢ni
zavitek, napitek
Pon., 7. 6. kruh, ribji namaz, piS¢anec po puding, sadje
paradiznik, ¢aj dunajsko, prazen
krompir,
mlado zelje, napitek
Tor., 8. 6. mlecni roglji¢, kakav, | duSena govedina, Zemlja, kefir
sadje kruhovi cmoki, sest.
solata, napitek
Sre., 9. 6. kruh, skutin namaz, piS¢andcji paprikas, koruzni kosmici,
paprika, ¢aj kus kus, solata, mleko
sadje, voda
Cet., 10. 6. pletenka, sadni jogurt | sadje zrezki v nar. sirova Strucka, sok
omaki, riz z zelenjavo,
solata, napitek
Pet., 11. 6. kruh, eurocrem, pecene ribe, krompir sojina zemlja,
mleko, sadje v kosih, blitva, jabolko
sestav. solata, sadje,
napitek
Pon., 14. 6. masleni rogljicek, kostna juha, Spageti buhtelj, sok
mleko, sadje po bolonjsko,
solata, napitek
Tor., 15. 6. kruh pisani, rezina mesne kroglice v skuta s sadjem,
sira, paradiznik, parad. omaki, grisini
¢aj krompir,
sest. solata, sadje,
napitek
Sre., 16. 6. kroglice, nav. jogurt, pecen piS€anec, pirino pecivo, sok
sadje mlinci, sestav. solata,
napitek
Cet., 17. 6. kruh, salama krompirjeva musaka, koruzna Zemlja,

pis¢ancja, kumare,
¢aj

solata, sadje,
napitek

mleko




Pet., 18. 6.

sirova Struc¢ka, sadni
jogurt, sadje

zelenjavno-mesna
enolonénica, sadno
pecivo, kompot

mlecni kruh, sok

Pon., 21. 6. kruh, skuta s puraniji zrezki v ovsena zemlja,
podlozenim sadjem, smetanovi omaki, jogurt bifidus
¢aj svaljki, solata, napitek

Tor., 22. 6. sendvi¢ s Sunko, sesekljana pecenka, puding, sadje
kumare, €aj pire krompir,

Spinaga, sadje,
napitek

Sre., 23. 6. kruh, maslo, dunajski zrezek, rizz | sojina Strucka,
marmelada, mleko zelenjavo, zelje v sadni jogurt

solati, sadje, voda

Cet., 24. 6. makovka, mleko, makaronovo meso, rogljicek, sok

banana

sestav. solata,
sladoled, voda

Pridrzana je pravica do spremembe jedilnika.
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Priloga B: Jedilnik Osnovne Sole Ig za mesec junij 2010

DAN | MALICA KOSILO
31. zelenjavni namaz, kruh, frutabela, | Spinacna juha, pe€enka, Siroki rezanci, zelena
¢aj solata, sok
1. hot dog s prilogo, sok, jabolko buckina juha, pis€¢ancji medaljoncki, pire krompir,
rde€a pesa, sok
2. med, kisla smetana, koruzni kruh, | goveja juha, kruhovi cmoki, golaz, mesana
¢aj solata, sok
3. Cokolednik, mleko, banana, sok zelenjavna enolonénica s klobaso, kruh,
t.p. sladoled, sok
4. makovka s sirom, Ica teko i grahova juha, svedré&ki s tuno, zelena solata, sok
jogurt,sok
7. tunin sendvi¢, sok piS¢anc;ji file v omaki, pire krompir, duseno
sladko zelje, puding, sok
8. ¢rn kruh, pasteta, ananas, ¢aj korenckova juha, musaka, zeljna solata, sok
9. Zitarice sport musli, mleko, Spageti z bolonjsko omako, zelena solata,
banana sladoled, sok
10. kajzerica s pleskavico, solata, pecen krompir, piS€andji raznji€i, Sobska solata,
sok, sok, rezina
jabolko
11. rogljicek s Cokolado, sladoled, sok | goveja juha z ribano ka$o, govedina v omaki,
pire krompir, rde€a pesa, sok
14. makaronovo meso, kruh, sok porova juha, njoki v sirovi omaki s parmezanom,
paradiznikova solata, sok
15. ribji namaz, kruh, ¢aj, melona mesno-zelenjavna enolonénica, kruh pecivo, sok
16. kajzerica z mortadelo,sirom in makaronovo meso, zelena solata, sladoled, sok
papriko, sok
17. jabol¢ni zavitek, bela kava, pecen krompir, puranji naravni zrezek, me$ana
sladoled solata, sok, puding
18. sirov burek, jogurt ego, jabolko, cvetagna juha, panga po dunajsko, pire krompir,
sok motovilec, sok
21. skutni zavitek, kakav, jagode goveja juha, govedina v omaki, priloga,
paradiznikova solata, sok
22. mlecni riz s okolado, milky way, zeljne krpice, pe€en piS€anec, zelena solata, sok
sok
23. sirni namaz, ajdov kruh, sok, pire krompir, Cufti v omaki, zelena solata, sok,
sadje desert
24, pica, sok, sladoled enolongénica, kruh, sladica, sok
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Priloga C: Jedilnik Osnove Sole Preddvor za mesec junij 2010

Datum ZAJTRK KOSILO POP. MALICA
Ponedeljek, |mlecna kasa, kakav za posip, |porova juha, svinjska pecenka, ajdova |. .
31.5.2010 |suhe slive kasa, solata jabolko, pisan kruh
Torek, ribji namaz, ovsen kruh, rezine | korenckova juha, makaronova solata, ‘a00de. makovka
1.6. 2010 paradiznika, ¢aj zelenjavni polpet jagode,

Sreda, orehov roglji¢, bela kava, krhlji | zelenjavna juha, pi§€andiji file v grahovi nektarina. &m kruh
2.6.2010 jabolka omaki, peCen krompir, meSana solata ’

Cetrtek, rezine sira, ajdov kruh, L . L o
3. 6.2010 redkvice, &aj cvetacna juha, buranja, svaljki, solata banana, bebi piskoti
Petek, marmelada, maslo, ¢rn kruh, krompirjev golaz, sirov burek, navadni |, . .

4.6.2010 |caj jogurt ceSnje, presta
Ponedeljek, |kuhan pr8ut, pisan kruh, rezine | SpinaCna juha, hase omaka, Strukelj s :ag0de. aidov kruh
7.6.2010 paprike, ¢aj porom, paradiZnikova solata 1agode, aj

Torek, koren¢kova juha, teleéji paprikas, pire . + .
8.6. 2010 polenta, mleko, 1/2 banane krompir, zelena solata s koruzo jabolko, &rna Zemlja
Sreda, liptaver namaz, ovsen kruh, goveja juha z zakuho, govedina, grahov | marelice, ovsena

9. 6. 2010 rezine kumare, €aj pire, zelena solata s paradiznikom bombeta

Cetrtek, ¢okoladni namaz, ¢rn kruh, brokolijeva juha, zelenjavna rizota, korencek. r3en kruh
10.6.2010 |mleko rde€a pesa ’

Petek, kisla smetana, zrnat kruh, kosmigeva juha, kumare s krompirjem, | borovnice, koruzni
11.6.2010 |redkvice, kakav riba panga kruh

8. 6. — jedi iz ekoloskih Zivil

Datum zajtrk kosilo popoldanska malica
Ponedeljek, buhtelj, mleko, krhlji jabolka paradiznikova juha, zelenjavna korencek, rzen kruh
14. 6. 2010 ), ’ I lazanja, strogji fizol v solati ’
Torek, pasteta, koruzni kruh, rezine kostna juha z zakuho, golaz, polenta, S

y Y marelice, ¢rn kruh
15.6. 2010 | Cebule, Caj solata
Sreda, sadni sirni namaz, koruzni kruh, | porova juha, goveji zrezek v omaki, jabolko, V2 sirove
16. 6. 2010 |jagode, Caj kruhov cmok, paradiznikova solata Strucke
= ocvrta mesana jajcka z Y .
Cetrtek, . . korenckova juha, makaronovo meso, . .

drobnjakom, polbel kruh, rezine « slive, ajdov kruh
17.6. 2010 ISR parmezan, meSana solata

paprike, €aj
P&te{l;, 2010 koruzni zganci, mleko le€ina enolonénica, flancat, kompot lubenica, pisan kruh
Ponedeljek, |topljen sir, &rn kruh, redkvice, brokolijeva juha, mleta pe€enka, pire .

o EA OIS breskev, pisan kruh
21.6.2010 |Z&aj krompir, Spinaca, solata
Torek, . _ kosmiceva juha, puraniji paprikas, .
22 6.2010 med, maslo, rZen kruh, &aj ajdovi Zganci, mesana solata jabolko, ovsen kruh
Sreda, hrenovka, polbel kruh, ajvar / goveja juha z zakuho, govedina, iagode. &ma semlia
23.6.2010 |gorc€ica, redkvice, Caj prazen krompir, bu¢ke v omaki, solata 1ag ’ |
Cetrtek, mlec¢ni mocnik, kakav za posip, |Spinacna juha, rizota, kumare s sladoled
24.6.2010 |fige krompirjem
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Priloga C: Jedilnik Osnovne $ole Polhov Gradec za mesec junij 2010

DOPOLDANSKA KOSILO POPOLDANSKA
MALICA MALICA
Pon., 31. 5. osje gnezdo (P), kolerabi¢na juha, sadni jogurt Ego
alpsko mleko, svinjski file, naravno, | lonc¢ek, pisan kruh,
pomaranca dusen riz, solata s Kivi
Ci¢erko
Tor., 1. 6. kruh, tunin namaz, juha, ocvrt piS€anec, ovsena rozica, sadni
¢aj, jagode pire krompir, solata sok
Sre., 2. 6. hrenovka v testu, ¢aj, | Cufte v paradiZznikovi | jogurtov moos, keksi
pomaranca omaki, slan krompir,
solata, puding
Cet., 3. 6. francoski roglji¢ s brokoli juha, roglji¢, alpsko mleko,
¢okolado, sadni jogurt, | makaronovo meso, jabolko
banana mesana solata,
lubenica
Pet., 4. 6. pica, sadni sok, fizolova juha, sirovi mlec¢na Strucka, viki
melona Struklji, kompot krema, pomaranca
Pon., 7. 6. sir. Strucka, kuhan golaz, kus kus, sadni jogurt, koruzna
prsut, list solate, mesana solata, Strucka
ledeni €aj, hruska jagode s smetano
Tor., 8. 6. kruh z ovs. kosmici, porova juha, lazanja, | polnoz. Strucka, sirni
sirni namaz, ¢aj, pisana solata, ¢eSnje | namaz, pomaranca
marelice
Sre., 9. 6. mlecni zdrob, kakav cvetacna juha, tele¢ja | makovka, ¢okoladno
benko, frutabela, pecCenka, peceni mleko, melona
¢eSnje krompir, pisana solata
Cet., 10. 6. Zemlja, salama poli, goveja juha, meso, pasteta, kruh, jabolko
rezina paradiznika, pire krompir, Spinaca,
ledeni €aj, kivi melona
Pet., 11. 6. pisan kruh, jogurt juha, rizota s tele€jim | pisan kruh, sir, ledeni
Premium, marelice mesom in zelenjavo, ¢aj, kivi
solata, sladoled
Pon., 14. 6. jajce, kruh, &aj, zelenjavna minestra, | Jogurt Premium, kruh,
mesano sadje jogurtovo pecivo, sok | marelica
Tor., 15. 6. buhtelj, ¢okoladno

mleko, jabolko
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Priloga D: Jedilnik Waldorfske Sole Ljubljana za mesec maj 2010

3. Beli kruh, sirni namaz, sezam, vro¢a ¢okolada, jabolko
5. Zrnata Strucka, salama, sir, kislo zelje, ¢aj
6. Hot dog, ajvar, gorcica, sok

7. Beli kruh, tunin namaz/n. s skuto, kumarice, &aj

10. Burek, biojogurt, jabolko

11. Kruh, tunin namaz, zelenjava, ¢aj

12. Kisla smetana, sezam, kalcki, vro¢a ¢okolada
13. sendvi¢ s Sunko, sirom, kumaricami, sok

14. Drobno pecivo, kakav, banana

17. Beli kruh, nutela, jabolko, ¢aj

18. Sendvi¢ s salamo, kalCki, sok

19. Pica, &aj, korenje

20. Rzen kruh, zdenka sir, vro¢a ¢okolada

21. Lednikov Strukelj, vanilijevo mleko, jabolko

24. Beli kruh, maslo, sezam, ¢aj, jabolko

25. Rzeni kruh, pasteta, kalCki, sok

26. Beli kruh, skutin namaz, sezam, vro€a ¢okolada
27. Sendvi¢ s Sunko, sirom, z olivami, ¢aj

28. Koruzni kosmici, mleko, banana
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Priloga E: Kako smo otroke spodbujali in navajali k jes¢énosti zelenjave v
Osnovni Soli Ig?

Skrb za otrokovo zdravje se zaCne s kakovostno, zdravo prehrano, ki je eden
izmed dejavnikov zdravega nacina Zzivljenja. Z njo otroku zagotavljamo
skladno rast in razvoj, dobro psihofizi€no pocutje ter ustrezno odpornost, ki
dolgoro¢no zmanjSuje tveganje za pojav bolezni v poznejSem Zivljenju.

Na nacin prehrane otrok vpliva vrsta dejavnikov: poznavanje smernic zdrave
prehrane, tradicija prehranjevanja v druzini in skrb za zdravje na splosno,
ideoloski (versko ali osebno prepriCanje) in kulturni dejavniki (ukoreninjenost
nacina prehranjevanja v izbranem okolju, ki se prenasa iz roda v rod),
socialno-ekonomsko stanje v druzbi (dostopnost oziroma cena posameznih
zivil), kon€no pa je tukaj Se otrok, s sebi lastnim okusom in pravico do izbire.

Pri prehrambni vzgoji otrok na razredni stopnji smo uditeljice opazile, da
Stevilni otroci ne zauzijejo zelenjavnega obroka bodisi v obliki juhe, solate ali
kuhane zelenjavne priloge. Namesto tega pri kosilu raje pojedo dvakratno
koli€ino mesnega obroka s prikuho. V skrbi za zdravje otrok smo starSe
obvestile o prehrambnih navadah otrok, toda pogosto smo v odgovor prejele
pojasnila, da otroci tudi doma ne jedo zelenjave ali pa, da otrok doma »ne
silijo«, saj jedo hrano, ki jim najbolj ustreza.

Slednja dejstva so nas vzpodbudila k odlo¢nejSemu ukrepanju, ne nazadnje
zato, ker je nasa naloga in dolznost otrokom pomagati pri navajanju na zdrave
prehranjevalne navade. Redno uZivanje zelenjave je nujni sestavni del zdravih
prehranskih navad. UcCiteljica podaljSanega bivanja je v dogovoru z vodjo
Solske prehrane izbrala metodo tekmovanja u€encev v poizkusanju in uzivanju
zelenjavnih obrokov, kot so zelenjavne juhe, zelenjavne priloge in zelenjavne
prikuhe, surove in kuhane solate.

Tekmovanje je trajalo Sest mesecev, od konca septembra 2009 do konca
marca 2010.

Tekmovali so drugosolci. V drugem razredu je kosilo 27 otrok, od katerih se jih
je 25 odlocilo za sodelovanje v tekmovanju. Na8a opazovanja so potrdila, da
je bilo v tej skupini 21 otrok, ki so zelo redko zauzili zelenjavo.

Vsakega otroka, ki je poizkusil in pojedel vsaj del zelenjavnega obroka, smo
evidentirali z Zigom v tabeli, ki je bila nameS¢ena v razredu. Po ve€ mesecih je
nastala pestra zbirka Zigov, ki je otroke dodatno motivirala in vzpodbujala k
tekmovalnosti.

UcCiteljica je pohvalila vsakega ufenca, ki je vsaj delno zauzil pripravljeni
obrok; otroke, ki so zgolj poizkusili pripravljeni zelenjavni obrok, je uciteljica
vzpodbudila k nadaljevanju hranjenja. Vzporedno, med tekmovanjem, je
uciteljica s pogovorom (pred in med kosilom ali po njem) seznanjala otroke z
nacinom priprave posameznih jedi, s hranilnimi snovmi v Zivilu in s pomenom
posameznih snovi za zdravje rastoCega otroka. Otroci so se ob spoznavanju
tudi privadili na razli€ne okuse surove in kuhane zelenjave.
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Po veCmeseCnem tekmovanju je vecina otrok redno zauZzila zelenjavo med
kosilom. Trije otroci, ki pred tekmovanjem niso jedli zelenjave, zdaj jedo
zelenjavni obrok vsaj enkrat na teden. Dvanajst otrok, ki prej niso uzivali
zelenjave, zauzije zelenjavni obrok vecCkrat na teden. Posebej izstopa deset
otrok, ki vsak dan zauzijejo zelenjavni obrok in se tudi sicer zdravo
prehranjujejo. Tudi otroci, ki niso bili vklju€eni v tekmovanje, so med njegovim
izvajanjem sprejemali znanje o pomenu zelenjave in jo vsaj obCasno tudi
poizku$ali. Po zaklju€ku tekmovanja smo vse uc€ence pohvalili z diplomo in
nagradili s sladko nagrado.

Najvecje zadovoljstvo za nas, uciteljice, je postalo dejstvo, da so otroci zaceli
jesti zelenjavne jedi in so pri tem tudi uzivali.

Vilma Tro&t Stenovec, vodja Solske prehrane v Osnovni Soli Ig
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