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SAZETAK

U ovom radu analizirana je uloga i znacaj marketin§kog planiranja u kontekstu ucenickih
zadruga, s posebnim naglaskom na primjer Ucenic¢ke zadruge Vijojlice iz Osnovne Skole
Viktor Car Emin u Donjim Andrijevcima. Ucenicke zadruge predstavljaju vazan segment
odgojno-obrazovnog sustava jer omogucuju ucenicima razvoj poduzetnickih, socijalnih 1
prakticnih kompetencija kroz iskustveno ucenje. Cilj rada je istraziti kako primjena osnovnih
marketinSkih alata (analiza okruZenja, SWOT analiza, marketing miks i istrazivanje trzista)
moze doprinijeti unapredenju rada zadruge. U radu su koriStene metode analize okruZzenja
(PEST), SWOT analiza, benchmarking te istrazivanje trziSta putem upitnika medu ucenicima,
roditeljima 1 djelatnicima Skole . Rezultati pokazuju da jasno definirani ciljevi, sustavno
planiranje i aktivna promocija zna¢ajno doprinose povecanju vidljivosti i uspjeSnosti zadruge.
Takoder, utvrdeno je da ukljucivanje ucenika i lokalne zajednice pozitivno utjeCe na
motivaciju 1 odrZivost aktivnosti. Zaklju€no, rad potvrduje kako marketinski plan nije samo
alat za povecanje prodaje, ve¢ 1 vazan pedagoski instrument koji doprinosi razvoju

kompetencija potrebnih za suvremeno drustvo.

Kljucne rijeci: marketing u obrazovanju, poduzetniStvo, ucenicka zadruga

11



1. UVOD

Suvremeni obrazovni sustav suocen je s izazovom kako ucenike pripremiti za aktivno
sudjelovanje u drustvu koje se brzo mijenja. Tradicionalni pristupi poucavanju sve se vise
nadopunjuju metodama koje poticu aktivno, iskustveno i projektno ucenje. U tom kontekstu,
uceni¢ke zadruge imaju vaznu ulogu jer omogucuju ucenicima razvoj prakticnih vjestina,
poduzetni¢kog razmisljanja i osje¢aja odgovornosti.

Ucenic¢ka zadruga Vijojlice, osnovana 2024. godine, djeluje kroz razliCite sekcije
poput izrade ukrasnih predmeta, prirodne kozmetike, recikliranja i1 novinarstva. Ovakva
raznolikost aktivnosti pruza Siroke moguénosti za razvoj ucenika, ali istovremeno zahtijeva
sustavan pristup organizaciji i promociji rada.

Problem koji se uocava jest nedostatak jasno definirane marketinSke strategije, Sto
dovodi do slabije vidljivosti i1 neiskoriStenog potencijala zadruge. lako se proizvodi izraduju
kvalitetno i s naglaskom na odrzivost, njihova promocija i distribucija ¢esto nisu dovoljno
razvijene.

Cilj ovog rada je analizirati postojece stanje te prikazati kako primjena marketinskog

plana moze unaprijediti rad zadruge 1 povecati njezin utjecaj u lokalnoj zajednici.



2. MISIJA, VIZIJA I CILJEVI UCENICKE ZADRUGE VIJOJLICE

2.1. Misija zadruge

Misija Ucenicke zadruge Vijojlice temelji se na omogucavanju ucenicima da kroz
prakti¢an rad razvijaju znanja, vjeStine 1 vrijednosti potrebne za daljnje Skolovanje i1 aktivno
sudjelovanje u drustvu. Zadruga djeluje kao prostor iskustvenog ucenja u kojem ucenici kroz
stvarne aktivnosti — proizvodnju, promociju i prodaju proizvoda — razvijaju odgovornost,
samostalnost, timski rad i poduzetnicke kompetencije. Poseban naglasak stavlja se na

odrzivost, koriStenje prirodnih materijala i o€uvanje tradicije lokalne zajednice.

2.2. Vizija zadruge

Vizija ucenicke zadruge Vijojlice usmjerena je na razvoj suvremene i demokratske
Skole koja je bliska zivotu ucenika. Takva Skola predstavlja okruzenje u kojem je uCenje
smisleno, ugodno i povezano sa stvarnim Zivotnim situacijama. Zadruga tezi stvaranju
poticajnog okruzenja u kojem ucenici 1 ucitelji ostvaruju svoj puni potencijal kroz suradnju,
kreativnost, inovativnost i sudjelovanje u razli¢itim projektima. Vizija ukljucuje i jacanje
povezanosti Skole s lokalnom 1 Sirom zajednicom te razvoj prepoznatljivosti zadruge kao

mjesta kvalitete, odrzivosti 1 poduzetnickog duha.

3.3. Ciljevi zadruge

Op¢i ciljevi zadruge proizlaze iz njezine odgojno-obrazovne uloge i usmjereni su na
cjelovit razvoj ucenika. Oni ukljucuju:
- razvoj poduzetnickih kompetencija i financijske pismenosti kod uc¢enika
- poticanje kreativnosti, inovativnosti i prakticnih vjestina
- jacanje suradnje izmedu ucenika, ucitelja, roditelja i lokalne zajednice
- razvijanje odgovornosti, radnih navika 1 timskog duha
- promicanje odrzivog razvoja i ekoloske osvijestenosti
- povezivanje teorijskog znanja s prakticnom primjenom u stvarnim situacijama
Navedeni ciljevi naglasavaju odgojnu dimenziju zadruge, pri ¢emu ekonomski
rezultati nisu primarni cilj, ve¢ sredstvo za ucenje i razvoj ucenika.
Specificni ciljevi zadruge jasno su definirani i mjerljivi te usmjereni na unapredenje
rada zadruge u kratkorocnom razdoblju:

- povecati prodaju proizvoda zadruge za 20 % do kraja Skolske godine



- otvoriti 1 aktivno voditi Instagram profil zadruge te ostvariti minimalno 100 pratitelja
u roku 6 mjeseci

- povecati broj ukljuc¢enih ucenika u rad zadruge za 15 % do kraja skolske godine

- provesti istrazivanje medu ucenicima, roditeljima 1 djelatnicima Skole radi
prikupljanja podataka o interesima i potrebama kupaca
Za razliku od op¢ih ciljeva, specifi¢ni ciljevi su kvantificirani 1 vremenski odredenti,

$to omogucuje pracenje uspjesnosti i evaluaciju rada zadruge.



3. ANALIZA OKRUZENJA I TRZISTA

U radu su koriStene razli¢ite metode analize kako bi se dobila cjelovita slika o

funkcioniranju u¢enicke zadruge.

3.1. PEST analiza

Politicki ¢imbenici ukazuju na postojanje institucionalne podrske zadrugarstvu kroz
obrazovni sustav, kurikulum i razli¢ite oblike poticanja poput natjecanja i smotri. Takvo
okruzenje pozitivno utjeCe na razvoj zadruge i1 omogucuje njezino uklju¢ivanje u Siri
obrazovni i druStveni kontekst.

Ekonomski ¢imbenici naglaSavaju ograni¢enja s kojima se zadruga suocava,
prvenstveno u vidu ograni¢enog budzeta 1 male kupovne mo¢i lokalnog trzista. Medutim,
istovremeno se uocavaju i prednosti, poput mogucnosti koriStenja prirodnih resursa i
fleksibilnog modela odredivanja cijena.

Socijalni ¢imbenici ukazuju na snaznu povezanost Skole i lokalne zajednice. Zadruga
ima vaznu ulogu u jacanju osjeéaja pripadnosti i medugeneracijske suradnje, Sto predstavlja
znacajan potencijal za njezin razvoj. Istovremeno, manji broj ucenika moze predstavljati
izazov u organizaciji rada.

Tehnoloski ¢imbenici otvaraju moguénosti za unapredenje rada zadruge kroz digitalnu
promociju i koriStenje suvremenih alata. Posebno se istice potencijal drustvenih mreza koje
ucenici mogu koristiti za promociju i prodaju proizvoda.

Tablica 1. PEST analiza Uc¢enicke zadruge Vijojlice

POLITICKI CIMBENICI

EKONOMSKI CIMBENICI

Skolski kurikulum - medupredmetna tema
Poduzetnistvo

drzava potice zadrugarstvo (natjecanja i
smotre); udruzivanje zadruga u Hrvatsku
udrugu u€enickog zadrugarstva
transparentno poslovanje - novac se ne
,,trosi“ za plaée nego se ulaze u izlete za
ucenike ili kupovinu materijalnih sredstava
za rad (roditelji upoznati)

nacelnik op¢ine Donji Andrijevci —
besplatni Stand na Adventu

samoodrzivost - manji proracun skole pa
zadruga ,,zaraduje” sredstva

prednost u troskovima - dio resursa za
izradu proizvoda mozemo naéi u prirodi
lokalno trziSte - ogranic¢eno (roditelji i
mjestani),

kupovna mo¢ takoder ogranicena - cijene
moraju biti pristupacne - umijesto fiksnih
cijena - donacije

SOCIJALNI CIMBENICI

TEHNOLOSKI CIMBENICI

Skola je u nasoj op¢ini vazan ¢imbenik -
mjesto razliCitih dogadanja

zadruga jaca osjec¢aj pripadnosti selu i
osjecaj ponosa

medugeneracijska suradnja - Udruga
umirovljenika Donji Andrijevci - bake i
djedovi volonteri (prijenos viestina npr.

digitalna promocija- ucenici fotografi i
novinarska skupina - objave na Facebooku i
Instagram profilu zadruge - informaticke
vjestine koriste u prakti¢ne svrhe

nabava malih uredaja potrebnih za rad
(aparat za vakumiranje, digitalna vaga i sl.)
uvodenje ucenika u proces proizvodnje




rukotvorine, domaca tjestenina, kalemljenje
vocaka)

mali broj ucenika - ucenik se mora ukljuciti
u veci broj aktivnosti - svestranost ili

e-prodaja i promocija - izrada etiketa i
plakata - profesionalnost i kreativnost -
koristenje besplatnih digitalnih alata (npr.
Canva)

opterecenje?

3.2. SWOT analiza

SWOT analiza predstavlja alat za identifikaciju unutarnjih snaga i slabosti te vanjskih
prilika 1 prijetnji koje utjeCu na rad organizacije (Krce Mioci¢, 2016). U kontekstu Ucenicke
zadruge Vijojlice, ova analiza omogucuje bolje razumijevanje njezinih razvojnih potencijala i
ogranicenja.

Analizom su kao kljuéne snage identificirani autenti¢nost proizvoda, ekoloska
odrzivost 1 snazna povezanost s lokalnom zajednicom. Ove prednosti predstavljaju vazan
temelj za razvoj zadruge jer omogucuju diferencijaciju u odnosu na proizvode masovne
proizvodnje. Posebno je znacajna dostupnost prirodnih resursa 1 ocCuvanje tradicijskih
vjestina, §to dodatno povecava vrijednost proizvoda.

S druge strane, slabosti zadruge odnose se na ograni¢en broj ucenika ukljucenih u rad,
otezanu logistiku te nedostatak financijskih sredstava. Takoder, Cinjenica da rad zadruge
uvelike ovisi o angaZmanu pojedinih uditelja moZe predstavljati dugoro€ni rizik za njezinu
odrzZivost.

Kao prilike isticu se moguénosti suradnje s lokalnim proizvoda¢ima, sudjelovanje na
manifestacijama te rastu¢a potraznja za domacim i ru¢no izradenim proizvodima. Posebno je
znacajan potencijal digitalnih kanala, koji omogucuju proSirenje trziSta izvan lokalne
zajednice.

Prijetnje ukljucuju administrativne 1 zakonske prepreke, konkurenciju jeftinijih
proizvoda te odlazak starijih i iskusnijih uc¢enika. Ovi ¢imbenici mogu negativno utjecati na

kontinuitet rada 1 kvalitetu proizvoda.

Tablica 2. SWOT analiza Uc¢enicke zadruge Vijojlice

PREDNOSTI NRDOSTATCI
pristup sirovinama (vlastito ljekovito bilje) manyji broj u€enika - manje ukljucenih u rad
autenti¢nost proizvoda i ekoloska odrzivost zadruge
¢vrsta povezanost s lokalnom zajednicom i otezan transport proizvoda do gradskih
roditeljima sajmova

poznavanje tradicionalnih seoskih poslova
(priprema zimnice, prikupljanje bilja i
susenje Caja, izrada tjestenine)

izrada uporabnih predmeta

ograniCen budzet (marketing, ambalaza)
rad zadruge ovisi o entuzijazmu nekoliko
ucitelja

PRILIKE

PRIJETNJE

suradnja s lokalnim OPG-ovima (donacija
sirovina - jabuke, §ljive, kruske, vi$nje)

administracija, zakonska regulativa prodaje
konkurencija jeftinijih proizvoda masovne
proizvodnje




- prodaja na Adventu, proljetni sajam, sajam - odlazak ,.starijih“ ¢lanova u srednju skolu
za Dane kruha (ucenici koji su vjestiji u radu)

- brendiranje proizvoda kao ,,domace* i
,rucni rad* (potraznja i u gradovima)

- koristenje drustvenih mreza za direktnu
prodaju 1 promociju proizvoda

3.3. Benchmarking

Benchmarking predstavlja metodu usporedbe vlastitog rada s primjerima dobre prakse
kako bi se identificirale moguénosti za unapredenje (Krce Mioci¢, 2016). U ovom radu
proveden je interni i eksterni benchmarking Ucenicke zadruge Vijojlice.

Interni benchmarking odnosio se na analizu postojeceg stanja zadruge, pri ¢emu je
utvrdeno da zadruga raspolaze velikim brojem sekcija i1 raznovrsnih proizvoda, Sto
predstavlja znacajnu prednost u smislu uklju¢ivanja ucenika i razvoja razli€itih vjeStina.
Medutim, istovremeno je uocen nedostatak jasne strategije i vidljivosti, Sto ogranic¢ava njezin
daljnji razvoj 1 prepoznatljivost u zajednici.

Eksterni benchmarking proveden je usporedbom s Ucenickom zadrugom Zlatne ruke
(Osnovna s$kola Blage Zadre, Vukovar), koja djeluje na podrucju Slavonije i Baranje.
Odabrana zadruga predstavlja primjer dobre prakse zbog svojih kontinuiranih uspjeha na
zupanijskoj 1 drZzavnoj razini (Hrvatski savez ucenickih zadruga, n.d.). Analizom je utvrdeno
da uspjeh ove zadruge proizlazi iz jasne strategije rada, fokusa na jedan proizvod godisnje te
aktivnog sudjelovanja na sajmovima i manifestacijama.

Usporedba pokazuje kako kljucna razlika izmedu promatranih zadruga nije u koli¢ini
aktivnosti, ve¢ u njihovoj usmjerenosti 1 strateSkom planiranju. Dok Uceni¢ka zadruga
Vijojlice ima Sirok raspon aktivnosti, nedostatak fokusa i sustavne promocije predstavlja
ograni¢enje njezina razvoja. S druge strane, Ucenicka zadruga Zlatne ruke ostvaruje bolje
rezultate zahvaljujudi jasno definiranim ciljevima i vecoj vidljivosti.

Dobiveni rezultati benchmarkinga ukazuju na potrebu razvoja jasne strategije,
povecanja vidljivosti 1 fokusiranja na prepoznatljive proizvode, §to ¢e posluziti kao temelj za

daljnje planiranje marketing miksa.

3.4. Istrazivanje trzista

Istrazivanje trziSta provedeno je kombinacijom kvalitativnih i kvantitativnih metoda
kako bi se dobila cjelovita slika o interesima i1 potrebama potencijalnih korisnika proizvoda

ucenicke zadruge.



Kvalitativni dio istraZzivanja obuhvatio je razgovore s ucenicima tijekom Sata
razrednika, pri ¢emu je primijenjena metoda oluje ideja. Ucenici su iznosili prijedloge
proizvoda, ideje za unapredenje rada zadruge te nacine promocije. Ovakav pristup omogucio
je prikupljanje kreativnih 1 autenti¢nih prijedloga te uvid u interese ucenika.

Dodatno, metoda oluje ideja provedena je i na Uciteljskom vijecu, gdje su djelatnici
Skole raspravljali o moguénostima razvoja zadruge, organizaciji rada i potencijalnim
unapredenjima. Na taj nacin dobiveni su prijedlozi temeljeni na iskustvu i pedagoskom
pristupu radu s ucenicima.

Kvantitativni dio istrazivanja proveden je putem upitnika medu roditeljima, s ciljem
prikupljanja podataka o njihovim interesima, navikama kupnje i1 percepciji proizvoda
uceni¢ke zadruge. Upitnik je omogucio dobivanje strukturiranih podataka koji se mogu

koristiti za planiranje ponude i odredivanje cijena.

3.5. Rezultati istrazivanja

Rezultati razgovora s ucenicima pokazali su izrazen interes za sudjelovanje u
kreativnim 1 prakti¢nim aktivnostima, osobito u izradi proizvoda i njihovoj promociji putem
drustvenih mreza. Ucenici su takoder iskazali Zelju za ve¢im sudjelovanjem u donoSenju
odluka 1 osmisljavanju novih ideja.

Rasprava na Uciteljskom vijecu ukazala je na potrebu za jasnijom organizacijom rada
zadruge, vecom vidljivo$¢u te usmjerenjem na manji broj kvalitetnih proizvoda. Naglasena je
vaznost povezivanja aktivnosti zadruge s odgojno-obrazovnim ciljevima.

Rezultati upitnika medu roditeljima pokazali su pozitivan stav prema radu zadruge, uz
poseban interes za domace, ru¢no izradene i1 ekoloski prihvatljive proizvode. Istaknuta je
vaznost pristupacnih cijena i kvalitetne prezentacije proizvoda.

Dobiveni rezultati ukazuju na postojanje znacajnog potencijala za razvoj zadruge, ali i
potrebu za sustavnijim pristupom planiranju proizvoda, promociji i uklju¢ivanju ucenika u

rad zadruge.



4. MARKETING MIKS

Na temelju provedene analize okruzenja, SWOT analize 1 benchmarkinga definiran je
marketing miks Ucenicke zadruge Vijojlice. Marketing miks obuhvaca cetiri klju¢na
elementa: proizvod, cijenu, mjesto 1 promociju, koji su prilagodeni specificnostima $kolskog i
lokalnog okruZenja.

Proizvodi Ucenic¢ke zadruge Vijojlice temelje se na ru¢noj izradi, kreativnosti i
koriStenju prirodnih materijala. U ponudi se nalaze razliCiti proizvodi poput ukrasnih
predmeta, nakita, prirodne kozmetike i dekoracija. Posebna vrijednost ovih proizvoda ocituje
se u njihovoj autentic¢nosti i ekolosSkoj odrzivosti, §to ih razlikuje od proizvoda masovne
proizvodnje. Osim funkcionalne vrijednosti, proizvodi imaju i edukativnu komponentu jer su
rezultat rada uCenika, ¢ime doprinose razvoju njihovih prakti¢nih i poduzetnic¢kih vjestina.
Medutim, velik broj razli¢itih proizvoda moze otezati stvaranje prepoznatljivog identiteta
zadruge, $to ukazuje na potrebu fokusiranja na manji broj kljucnih proizvoda.

Cijene proizvoda prilagodene su lokalnom trzistu i kupovnoj mo¢i zajednice. One su
postavljene tako da pokrivaju troskove proizvodnje uz minimalnu dobit koja se ulaze u daljn;ji
rad zadruge. Zbog specificnosti lokalnog okruzenja, u pojedinim situacijama koristi se
fleksibilan pristup odredivanju cijena, primjerice kroz donacije umjesto fiksnih cijena.
Ovakav model omogucuje veéu dostupnost proizvoda i potic¢e uklju¢enost zajednice. S druge
strane, ovakav pristup moze otezati dugorocno planiranje prihoda, $to predstavlja izazov za
odrzivost zadruge.

Distribucija proizvoda odvija se prvenstveno kroz Skolske i lokalne kanale,
ukljucujuéi skolske sajmove, priredbe i lokalne manifestacije. Proizvodi se prodaju izravno
kupcima, §to omogucuje neposredan kontakt i1 povratnu informaciju. Ovakav nacin
distribucije jaca povezanost s lokalnom zajednicom i povecava vidljivost zadruge. Medutim,
ogranicenost lokalnog trziSta predstavlja znaajan izazov, §to ukazuje na potrebu razvoja
novih prodajnih kanala, posebice digitalnih.

Promocija zadruge provodi se putem razlicitih kanala, ukljucujuci plakate u Skoli 1
lokalnoj zajednici, sudjelovanje na dogadanjima te usmenu preporuku. Poseban potencijal
nalazi se u digitalnoj promociji putem druStvenih mreZa, poput Instagrama 1 Facebooka.
Ukljuc¢ivanje ucenika u izradu promotivnih sadrzaja doprinosi ne samo vecoj vidljivosti
zadruge, ve¢ 1 razvoju njihovih digitalnih 1 komunikacijskih kompetencija. Trenutno
nedovoljno razvijena online prisutnost ukazuje na potrebu sustavnijeg pristupa promociji, Sto

predstavlja jedan od klju¢nih smjerova daljnjeg razvoja zadruge.



5. RASPRAVA

Rezultati provedenih analiza 1 istrazivanja potvrduju kako je klju¢ uspjeSnog
djelovanja ucenicke zadruge u strateSkom pristupu, a ne u samoj koli¢ini aktivnosti. Iako
Ucenicka zadruga Vijojlice raspolaze velikim brojem sekcija 1 raznovrsnih proizvoda, iz
rezultata je vidljivo da nedostatak jasne strategije 1 fokusa ograniava njezin puni razvojni
potencijal.

Analiza okruzenja i SWOT analiza ukazuju na znaCajne unutarnje snage zadruge,
poput autenti¢nosti proizvoda, dostupnosti prirodnih resursa i snazne povezanosti s lokalnom
zajednicom. Medutim, identificirane slabosti, poput ogranicenog broja ucenika, nedostatka
financijskih sredstava 1 ovisnosti o angazmanu pojedinih uditelja, predstavljaju izazove koji
zahtijevaju sustavan pristup upravljanju .

Rezultati benchmarkinga dodatno potvrduju vaznost strateSkog usmjerenja.
Usporedba s Ucenickom zadrugom Zlatne ruke pokazuje kako uspjeh ne proizlazi iz Sirine
aktivnosti, ve¢ iz jasno definiranih ciljeva, fokusa na odredeni proizvod i kontinuirane
promocije. Ovaj nalaz posebno je znaCajan jer ukazuje na konkretne smjernice za
unapredenje rada Ucenicke zadruge Vijojlice.

Rezultati istrazivanja trziSta pokazuju da postoji interes ucenika, roditelja i djelatnika
za sudjelovanje u radu zadruge, ali 1 potreba za boljom organizacijom, ve¢om vidljivosc¢u i
prilagodbom ponude potrebama korisnika. Posebno se istiCe vaznost digitalne promocije,
koja trenutno nije dovoljno razvijena, a predstavlja znacajan potencijal za proSirenje trzista.

Definirani marketing miks predstavlja logican odgovor na uo€ene probleme. Fokus na
kvalitetne i prepoznatljive proizvode, prilagodba cijena lokalnom trzistu, razvoj novih kanala
distribucije te sustavna promocija putem digitalnih platformi mogu znacajno unaprijediti rad
zadruge. Medutim, pritom je vazno zadrzati ravnotezu izmedu trzisnih ciljeva i
odgojno-obrazovne funkcije zadruge.

Naime, ucenicke zadruge ne djeluju isklju¢ivo kao gospodarski subjekti, vec
prvenstveno kao odgojno-obrazovni oblik rada. Stoga preveliki naglasak na prodaji 1
financijskim rezultatima moze dovesti do zanemarivanja njihove primarne svrhe — razvoja

ucenika. Upravo u tome leZi specifi€nost 1 izazov upravljanja u¢enickom zadrugom.



6. ZAKLJUCAK

Provedeno istraZzivanje 1 analiza rada Ucenicke zadruge Vijojlice pokazuju da
marketin§ko planiranje predstavlja vazan alat za unapredenje njezina djelovanja. KoriStenjem
analitickih alata poput PEST analize, SWOT analize, benchmarkinga i istrazivanja trzista
dobiven je uvid u trenutno stanje, razvojne mogucénosti i klju¢ne izazove s kojima se Zadruga
suocava.

Rezultati rada ukazuju na postojanje znacajnog potencijala za razvoj Zadruge, koji se
ocituje u kvaliteti proizvoda, ukljucenosti ucenika i povezanosti s lokalnom zajednicom.
Istovremeno, uoceni su i1 nedostaci, poput nedostatka jasne strategije, ogranicenog trzista 1
nedovoljno razvijene promocije.

Primjena marketing miksa omogucuje strukturiran pristup rjeSavanju navedenih
izazova. Posebno se istiCe potreba za fokusiranjem na manji broj kvalitetnih proizvoda,
jacanjem digitalne prisutnosti te aktivnijim uklju¢ivanjem ucenika u sve faze rada Zadruge.
Takav pristup ne samo da moze povecati vidljivost i uspjeSnost Zadruge, ve¢ 1 dodatno
doprinijeti razvoju kljuénih kompetencija ucenika.

Zaklju¢no, moze se istaknuti kako marketinski plan u kontekstu uc¢enickih zadruga ne
predstavlja samo alat za povecanje prodaje, ve¢ i1 vazan pedagoSki instrument. Njegova
primjena doprinosi razvoju poduzetnickih, socijalnih i organizacijskih vjestina ucenika te jaca
povezanost Skole 1 lokalne zajednice.

U buducem radu preporucuje se daljnje unaprjedenje digitalnih kompetencija ucenika,
razvoj online kanala prodaje 1 promocije te kontinuirano pracenje rezultata kako bi se

osigurala odrzivost i daljnji razvoj zadruge.
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8. PRILOZI
Prilog 1 — Upitnik za roditelje

Postovani roditel;i,
molimo Vas da ispunite ovaj kratki upitnik kako biste pomogli u odabiru proizvoda ucenicke
zadruge. Upitnik je anoniman i traje oko 2 minute.

1. Koja vas kategorija proizvoda najviSe zanima? (moguce je odabrati visSe odgovora)
[J domaca hrana (zimnica, dZemovi, sirupi, ¢ajevi)

[ 1 prirodna kozmetika (balzami, sapuni, mirisne vrecice)

[] ukrasni predmeti (keramika, slike, dekoracije)

[ korisni predmeti za dom (drveni pribor, platnene vrecice)

[J vrtni program (sadnice, sjeme, hoteli za kukce)

[I niSta od navedenog

2. Koji biste proizvod najradije kupili? (Oznacite redoslijed od 1 do 5, gdje je 1 =
najpoZeljniji proizvod, a 5 = najmanje poZeljan)

Proizvod 1 2 3 4 5
domaci (] L] ] O O
sirup/sok

melem ili ] O] O O O
sapun

suvenir 0 0 0 0 0
naseg sela

domadi 0 0 0 0 0
dzem

zimnica (] ] O O O
unikatne (] L] ] O O
Cestitke 1

ukrasi

3. Procijenite koliko su vam vazni sljede¢i ¢imbenici kod proizvoda.
(1 = uopce nije vazno, 5 = vrlo vazno)
Proizvod 1 2 3 4
proizvod je O O O O
ekoloski i
prirodan
proizvod je 0 0 O O O
koristan u
kucéanstvu
cijena L L L L L
proizvoda je
pristupacna
kupnjom 0 O O O O
podrzavam
rad ucenika

[]wn
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4. Koliko ste spremni izdvojiti za domacu hranu?
[J do 3 eura

[Jizmedu 4 i 7 eura

[] izmedu 8 i 14 eura

[1 15 eura i viSe (poklon paketi)

[] nisam spreman/na nista izdvojiti

5. Koliko ste spremni izdvojiti za prirodnu kozmetiku?
[]do 3 eura

[Jizmedu 41 7 eura

[Jizmedu 8 i 14 eura

[] 15 eura i vise (poklon paketi)

[] nisam spreman/na nista izdvojiti

6. Koliko ste spremni izdvojiti za unikatne proizvode?
[1do 3 eura

[]izmedu 4 i 7 eura

[Jizmedu 8 i 14 eura

[1 15 eura i viSe (poklon paketi)

[] nisam spreman/na nista izdvojiti

7. Imate li prijedlog za novi proizvod?

8. Zelite li pomo¢i zadruzi (znanjem, materijalom ili volontiranjem)? Ako da, ostavite

kontakt.
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