Pionir jednog zvanja

IVAN FERENCAK

1. Uvod

U knjigama »Maturanti staroga kovac
redovito se javljam u raznim ulogama: od
slavljenika, ¢lana urednistva, glavnog
urednika ili kao jedan od autora priloga,
pisudi o nekim poznatim gimnazijskim
maturantima ili naj¢es¢e o maturantima
veteranima. Nakon deset godina rade¢i na
nekim tekstovima za nage knjige, shvatio
sam da ima puno toga $to bih trebao zapi-
sati jer sam bio prvi na nekim podru¢jima,
a da toga do sada nisam bio ni svjestan. To
je bio povod da razmislim o tome §to sam
ja stvarno radio svih ovih $ezdesetak go-
dina od mature. Zapravo sam zakljucio da
sam najveci dio svoga profesionalnog zi-
vota radio kao pedagog. Nisam radio kao
klasi¢ni profesor u radu s djecom razli¢itog
uzrasta ili sa studentima, nego gotovo is-
klju¢ivo s odraslim osobama u gospodar-
stvu. Drugim rije¢ima, bavio sam se andra-
gogijom. Kao pravi profesor predavao sam
svojevremeno u koprivni¢ckom Narodnom
sveudilidtu — danas Pu¢kom otvorenom
udilistu i to u velernjoj skoli za razlic¢ite
profile polaznika, a odradio sam i nekoliko
predavanja kao gost predavac za srednjos-
kolce i studente Ekonomskog fakulteta u
Zagrebu.

2. Moj dolazak u Podravku

U Podravku sam do$ao s diplomom so-
ciologije kao B predmeta. Do diplome psi-
hologije trebao sam poloziti jo§ dva ispita i
diplomski. Zagto to nisam napravio ranije,
ima jedan vrlo »ozbiljan« razlog. Nisam bio

bas vrijedan student, a sve godine studija
u prvom mi je planu bila glazba s kojom
sam zaradivao bolje nego moji profesori
na fakultetu. Bio je veliki izazov posvetiti
se glazbi, bilo je i takvih razmisljanja, no
na kraju je ipak prevladao razum i kona¢ni
zavr$etak studija do3ao je tek nakon od-
sluzenja vojske. Sezdesetih godina proslog
stolje¢a u gospodarstvu su se sramezljivo
poceli pojavljivati i psiholozi na radnim
mjestima industrijskog psihologa. Kako je
Podravka u to vrijeme krenula na put ra-
zvoja i rasta, menadZment je pozorno pra-
tio nova kretanja kod drugih ambicioznih
tvrtki, posebno onih koje su nesto znatile
na svjetskom trzistu. To su prije svega bili
Podravkini licencni partneri Dr. Oetker,
Maggi i Tuborg. Malo se znalo o psiholo-
giji u marketingu i prodaji. Pocetak je bio
pomalo zbunjuju¢. Moji pretpostavljeni
nisu zapravo znali $to raditi s takvim ka-
drom, a ni ja sam nisam imao bag jasnu
predodzbu o tome kako krenuti budud¢i da
o takvim poslovima nisam mogao nista
¢uti na fakultetu od svojih profesora. No
upravo pocetak razvoja Podravke doveo
me je na pocletak jednog zanimanja o ko-
jem se stvarno malo znalo na tadagnjem
jugoslavenskom trzistu. Naime, za $irenje i
osvajanje novih trzista trebali su novi ljudi
s nekim drugim znanjima. Ve¢ na samom
pocetku dobio sam zadatak da se uklju¢im
u tim s kolegama iz prodaje na poslovima
odabira kadrova za trgovacke putnike, te-
renske propagandiste i degustatore. To je
nekako bio ulazak na podrugje psihologije
jer je trebalo pripremiti odgovarajudi in-
tervju, prilagoditi ga kandidatima za sva
radna mjesta, ali i analizirati rezultate raz-
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govora s kolegama. Do vojske sam se uglav-
nom i bavio razgovorima o zaposlenju i za
druga mjesta unutar tvrtke. Bilo je to za-
pravo ucenje tehnikom vlastite koZe. Bilo
je naravno mnogo lutanja, ali i saznanja
da pravo ulenje tek slijedi, tijekom rada
u kojem je bilo jako puno izazova. Pravi
pocetak slijedio je po povratku iz vojske.
Kako su poslovi industrijskog psihologa
organizacijski spadali u Kadrovsku pravnu
sluzbu, sve je to ipak sli¢ilo na jedan ma-
nje-vie ¢inovnic¢ki pristup i nisam vidio
nekakvu perspektivu u bliskoj budué¢nosti.
U jednom sam trenutku pomisljao i na od-
lazak iz tvrtke i kandidirao se za poslove
gkolskog psihologa. Sva sre¢a da me nakon
razgovora tadasnji direktor koprivnickog
Skolskog centra pozvao na stranu i rekao:
»Jesi li ti normalan? Da te vise ne vidim!
Vraéaj se u Podravkul« I onda se dogodio
preokret. U Podravki je na mjestu direk-
tora prodaje bio Antun Pajcur koji je pratio
kretanja na trzitu pa je brzo shvatio $to
treba raditi za unapredenje prodajne funk-
cije: novi profil kadrova, novi na¢in komu-
niciranja s trzistem. Donosio mi je neke
prijevode iz stranih stru¢nih ¢asopisa, da
bi jednog dana dosao i rekao: »Cuj, mali. Ti
ne moze$ uliti o prodaji sjedeéi u kadrov-
skoj sluzbi. Dobit ¢e§ putni nalog, putujes
u Vojvodinu i dva se tjedna ne vradaj.« U
to je vrijeme Vojvodina bila moZzda i najbo-
lje posloZena terenska prodajna sila. Moj je
zadatak bio snimiti jedan radni dan svih
Podravkinih komercijalnih suradnika (tr-
govackih putnika, propagandista i degu-
statora) i njihov odnos s kupcima. Prvo
moje veliko i korisno iskustvo, iako dosta
naporno s obzirom na navike nase pro-
dajne ekipe i njihove odnose s kupcima.
Bila je to podloga za opis poslova prodaj-
nih timova za cijelu Jugoslaviju i saznanje
kako koncipirati prodajni trening. Posebno
vazno za trening novih neiskusnih prodaj-
nih suradnika. Po povratku sam dao svoj
izvjestaj, »pozalio se« gospodinu Pajcuru
na »probleme« s putovanja, na §to mi je od-
govorio neka se odmorim nekoliko dana, a
onda putujem dva tjedna u Sloveniju. Znao
je stari lisac zasto u tako kratko vrijeme

Sl. 1. Naslovnica knjige »Wie man Kunden gewint?

moram i¢i na dva razli¢ita kraja tadasnje
drzave. To su bila stvarno dva potpuno ra-
zli¢ita iskustva, upoznavanje dvaju razli¢i-
tih mentaliteta i na¢ina razmisljanja.
Slijedio je susret s tadasnjim direk-
torom marketinga Zvonkom Pavlekom i
jedno novo razdoblje usvajanja znanja na
jednom potpuno novom podrudju. Slijedio
je jedan »neobifan« razgovor tijekom ko-
jeg mi je Pavlek ponudio da dodem raditi
u marketing. Ovaj prijedlog bio je vrlo neo-
bi¢an, osobito stoga jer je dosao od ¢ovjeka
koji je i slovio kao malo neobi¢an. Oprezno
sam pitao o kojim se poslovima radi, na
$to mi je odgovorio kako Podravka treba
suradnika za poslove psihologije prodaje.
Sad sam bio siguran da je taj ¢ovjek za-
pravo jako neobi¢an, jer ako ja na fakultetu
nisam ¢uo za psihologiju prodaje, onda si-
gurno tako nesto ne postoji. Nisam dao ni-
kakav konkretan odgovor, ali sam zamolio
da malo razmislim. Nekim sam slu¢ajem
dogao do jedne knjige $vedskog autora Ha-
inza Goldmana pod naslovom »Wie mann
Kunden gewint?« (»Kako pridobiti/osvojiti
kupca?«). Bila je to knjiga koja je dugo vrije-
dila kao biblija za podrugje psihologije ko-
municiranja. Znao sam dovoljno njemac-
kog da si prevedem klju¢ne naglaske knjige
i shvatio da ipak postoji nesto $to se zove
psihologija prodaje. To me potaknulo da
pristanem na prelazak u marketing. Kako



PRODAVATI- AL KAKD?

Sl. 2. Naslovnica knjige »Prodavati — ali kako?«

bih usvojio nova znanja, Podravka me naj-
prije $alje u Njemacku na jedan intenzivni
trening za trgovacke putnike, u sjediste
naseg poslovnog partnera Dr. Oetkera u
Bielefeldu. Bila je to jedna nova spoznaja
i dozivljaj jednog drugog svijeta, jednog
nama nepoznatog podrudja stjecanja no-
vih znanja i ulaZenja u jedan drugi po-
slovni/stru¢ni rje¢nik. Brzo iza toga putu-
jem u Be¢ u sjediste tvrtke Maggi. Tamo
sam shvatio kako je to moje buduée pod-
ru¢je rada i da je to ono ¢ime se zelim ba-
viti. Zapravo sam poceo raditi na podruéju
andragogije unutar gospodarskih tvrtki.
Do tada su se andragogijom bavile insti-
tucije kao $to su bila Narodna sveuéilista
koja je imao gotovo svaki malo veci grad
u biv§oj drzavi. Doduse, moram ipak spo-
menuti da je u mojem radnom vijeku, osim
napredovanja, bilo i dosta zastoja uvjeto-
vanih visom silom: organizacijske promjene
u tvrtki, sukobi rukovode¢ih kadrova, ali i
rat koji je znacio privremeni zastoj i uvje-
tovao posve druge prioritete. No do ratnih
vremena ipak su se dogodile neke vazne
stvari na podrudju obrazovanja nasih ko-
mercijalnih kadrova. Najprije sam objavio
jedan interni priru¢nik pod naslovom Pro-
davati - ali kako?, koji je sadrzavao teme s
mojih prodajnih treninga i iskustva nasih
licencnih partnera. Sve je to bogato ilustri-

rao svojim crtezima na$ poznati karikatu-
rist Ivan Haramija Hans, tada zaposlen u
Podravci. Koliko je to bila novost na jugo-
slavenskom trzistu svjedo¢i ¢injenica da se
nakon jednog kratkog teksta u novinama
pojavio veliki interes za kupnju te knjige.
Naime, kad su ljudi pro¢itali ime autora
Ivan Ferencak, zainteresirani iz brange
prvo su pomislili na Ivana Ferenéaka, pro-
fesora s osjetkog Ekonomskog fakulteta.
Knjiga s tim naslovom tiskana je tek na-
kon rata u vlastitom izdanju, ali bogati-
jeg sadrzaja. Po mojem saznanju to je bila
prva takva knjiga s tom tematikom na hr-
vatskom trzistu.

Pred sam pocetak rata (1989. godine)
napravili smo jo$ jedan korak naprijed.
Snimili smo edukativni film pod naslovom
»Unapredenje prodaje« za potrebe eduka-
cije naeg komercijalnog osoblja. Film u
trajanju od dvadesetak minuta sniman je u
koprivni¢koj Robnoj ku¢i i VAMI, tada ve-
likom i poznatom varazdinskom trgovac-
kom centru. Svi glumci bili su Podravkini
uspjesni terenski suradnici i trgovacko
osoblje navedenih du¢ana. Autori scenarija
bili smo kolega Zvonimir Mr$i¢ i ja. Film
je godinama sluZio kao jedna nezaobilazna
tema i nastavni materijal nasih prodajnih
treninga.

U Zelji da idemo ukorak s vremenom,
menadZment Podravke odludio je potraziti
domacde autoritete za pojedina podruéja
djelovanja kao $to su financije, devizno po-
slovanje, marketing, unapredenje prodaje i
ostala podru¢ja rada koja bi nam dala ne-
ophodna znanja za izlazak na strana trzi-
3ta. Neke smo autoritete pronasli na Eko-
nomskom fakultetu, poéeli smo suradnju
s Poslovnom $kolom »Brdo kod Kranja« na
kojoj su predavali mnogi iskusni predavaci
iz Europe. Manje smo bili uspje$ni u pro-
nalaZenju kompetentnih strué¢njaka za po-
drugje poslovnih komunikacija, $to je bio
moj primarni zadatak. Bilo je tu i proma-
Senih izbora predavaca ili pak kucanja na
pogredna vrata. S varazdinskim Fakulte-
tom organizacije i informatike u to smo
vrijeme imali dobre poslovne odnose, neki
su profesori radili programe za Podravku
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Sl. 3. Polaznici edukacije i voditel.

pa sam stupio u kontakt s jednim nesto
starijim kolegom. Predavao je poslovne ko-
munikacije i nekako smo smatrali da ima
dovoljno interesantnih tema za potrebe
edukacije nasih suradnika. Nakon §to sam
rekao §to od njega ocekujemo i §to smo
do tada radili, njegov je komentar glasio:
»Dragi kolega! Pa vi vi§e znate o tome nego
jal« Bilo je jasno da Podravka ipak mora
nova znanja potraziti na nekom drugom
mjestu. Bila je to ponovno Njemacka. Bili
su to otvoreni seminari/treninzi na temu
poslovnih komunikacija i sajmovi obrazo-
vanja. Sudjelovao sam na nekoliko sjajnih
skupova. Cak sam tri puta bio na »Didakti«
(najvedi sajam obrazovanja u Europi), koja
nam je pokazala kuda treba i¢i i kako pre-
nositi znanja na sudionike nasih treninga.
Slijedio je Miinchen gdje sam prisustvovao
na sjajnom treningu kod tada najpoznatije
europske trenerice za poslovne komunika-
cije Vere Birkhenbil. Nevjerojatna Zena! Sa
svojom ekipom i modernom tehnikom ra-
dila je sa skupom od preko sto sudionika
kao da smo jedna mala seminarska ekipa
od desetak ljudi. Ono $to me posebno im-
presioniralo bilo je njezino razumijevanje
za ratno stanje u Hrvatskoj. Kako je to bila
ratna godina, u razgovoru nakon zavrse-
nog skupa dopustila nam je da besplatno
prevedemo i otisnemo njezinu knjigu »Tre-
ningom do uspjeha« koja se na naem trzi-
$tu pojavila 1995. godine. U posjedu sam
i njezine knjige »Slama u glavi« (»Stroh in
Kopf«) s podnaslovom »Upute za mozak
- od posjednika mozga prema korisniku

Sl. 4. Jedno od stru¢nih predavanja 1980-ih godina.

mozga«. Knjiga se na Hrvatskom trzistu
pojavila 1998. pod naslovom »Ukljutite
svoj mozak« (Iskoristite svoje mentalne
sposobnosti). Knjiga je sadrzavala mnoge
prakti¢ne vjezbe koje sam mogao koristiti
u radu sa svojim seminarskim grupama
kao i slikovito prikazivanje (Mind-Map
tehnike) teme i podteme mojih izlaganja.
Posebno je pak bio interesantan skup
profesionalnih trenera i unapredivaca pro-
daje u Bad Homburgu 1998. godine. Ostao
mi je u paméenju po tome §to je jedan isku-
sni Japanac, gospodin Tominaga, odrzao
lekciju o poslovnom ponasanju i odnosima
¢ak i nekim vrlo ozbiljnim i iskusnim nje-
mackim trenerima. Za mene je bilo jako
vaZno §to sam upoznao gospodina Freia,
u to vrijeme predstavnika jedne americke
tvrtke za Europu. Uz njega je vezan jedan
dogadaj koji nam je pokazao gdje smo mi
kao Podravka u odnosu na sli¢ne tvrtke u
Hrvatskoj. Kad smo razgovarali o uvjetima
njegovog dolaska u Hrvatsku, shvatio sam
kako je to za nase uvjete astronomska ci-
jena. TraZzio je 5.000,00 DM honorara po
danu i, naravno, placene sve troskove dola-
skaiboravka u Hrvatskoj. Kako je program
predviden u trajanju od dva dana, ukupni
bi trosak iznosio oko 15.000,00 DM. To se
i mojem pretpostavljenom ¢inilo jako puno
pa mi je predloZio da pokusam ipak pro-
naci nekoga tko je autoritet na domacem
trzistu. Sludaj je htio da se u Opatiji odrza-
vao jedan veliki skup ekonomista pod na-
zivom »Dani marketinga«. Poznavao sam
neke ljude medu organizatorima skupa pa



sam ih zamolio da se raspitaju o moguéim
stru¢njacima kakve mi trebamo. Odgo-
vor je dosao drugi dan: »Raspitali smo se
medu sudionicima skupa i rekli su nam da
se obratite ljudima u Podravcil« Bilo je ja-
sno da smo jo§ i krajem devedesetih bili hr-
vatska tvrtka koja je slovila kao lider zna-
nja na podrudju prodaje i marketinga. No
ne za dugo. Trziste Ceske, Slovacke i Polj-
ske, gdje smo polovicom devedesetih bili
uzori i uéitelji, jako se brzo razvijalo i u¢ilo.
Nesto prije nego sam napustio Podravku,
grupa nasih menadZera odlazila je kod na-
$ih »ucenika« uéiti o poslovanju s velikim
europskim trgova¢kim centrima koji se ve¢
poslovali u tim zemljama.

Nekako u to vrijeme mojoj je pri¢i u
Podravci dosao kraj. O razlozima odluke
da napustim Podravku koja mi je dala
jako puno znanja, omogucila mi usavrsa-
vanje na jednom podruéju koje je u bivioj
drzavi bilo velika nepoznanica, na ovom
mjestu neéu govoriti. Devedesete su bile
u Podravci, ali i u ¢itavoj zemlji, vrlo »neo-
bi¢ne«. Vrijedila su neka druga pravila ka-
droviranja i prioriteta pa je bilo vrijeme da
razmislim o promjeni i odlasku. Doduse,
imao sam i jednu mogucnost da napra-
vim ponovo ne$to novo i u nagem okruze-
nju pomalo nepoznato. Naime, kao vanj-
ski suradnik ameri¢ke tvrtke ADL, koja
je radila restrukturiranje cijele kompanije,
postajem prvi direktor sektora Razvoj ka-
drova. To ¢e rec¢i da smo u povijest poslali
Kadrovsku i pravnu sluzbu i uveli jedan
novi pojam u to podruéje. Moj je sektor bio
usmjeren na izbor visokostru¢nih kadrova
i edukaciju, ali je ostao poseban sektor ka-
drova koji je zadrzao ostale dotadagnje
funkcije. Razvoj kadrova nakon mojeg se
odlaska iz Podravke razvio u Razvoj ljud-
skih potencijala, §to je danas standardni
naziv za kadrovske poslove.

3. Novi pocetak
Odlazak iz Podravke sa pedeset i Sest

godina zivota bio je za neke ludost, a za
neke hrabrost. Imali su u jednu ruku i

pravo. Trebalo je moZda malo strpljenja da
se dogode neke promjene, ali u takvoj si-
tuaciji tesko je bilo predvidati $to ée se do-
goditi kroz godinu-dvije. Kao samostalni
trener poslovnih komunikacija u startu
sam imao jedno jako oruZje: znanje, koje
se na trzistu pocelo sve vise traziti. Ve-
lika referenca bio je i minuli rad u poznatoj
tvrtki kao $to je Podravka. Dogodile su se
jo$ dvije sretne okolnosti. Brzo sam sklo-
pio poslovni odnos s ¢ovjekom koji je do-
bro poznao trziste obrazovanja, posebno
obrazovanje prodavala u automobilskoj
bransi, a Podravka, u Zelji da nastavi edu-
kaciju prodajnih kadrova i nemajudi strué-
njaka koji ¢e nastaviti taj posao, angazirala
je mene kao vanjskog suradnika. Pomalo
paradoksalno, ali bio sam Podravkin vanj-
ski suradnik jo$ godinama. Naravno pod
drugim, onim trzi$nim uvjetima. Posao se
prosirio i na druge branse pa sam ¢ak dva-
naest godina radio na trzi$tu automobila
za njemacku tvrtku AVAG, isto toliko za
privatnu tvrtku Ellabo u elektrotehni¢koj
brangi. Radio sam za neke hrvatske banke
u stranom vlasni$tvu i masu malih tvrtki
iz raznih brangi. Imao sam dosta dilema
kako nazvati svoju tvrtku i kona¢no sam
prihvatio ime »Pigmalion«. U psihologiji je
poznat izraz Pigmalionov efekt, jako usko
vezan uz obrazovanje i o¢ekivanja od sudi-
onika programa na koje prenosite znanje.
Pokretanje vlastitog posla i veliko iskustvo
nije znadilo i prestanak uc¢enja i usavria-
vanja. Kao prvo morao sam poloziti prije-
mni ispit pred vlasnikom njemacke tvrtke
AVAG i njegovim suradnicima, usprkos ¢i-
njenici da sam iza sebe imao veliko zna-
nje iz poslovne psihologije i iskustvo rada
u velikoj tvrtki. Nakon jednodnevne pre-
zentacije mojih programa, mene kao osobe
i trenera, slijedio je zaklju¢ak: »To sve pri-
hvacamo, ali ¢ete do¢i na dodatni trening u
Augsburg«. Jedna posve nepoznata praksa
kod nas, pa i mala »uvreda« za jednog ve¢
iskusnog stru¢njaka. Cetiri sam puta bio
u sjedistu tvrtke u Augsburgu, dobio svo-
jeg mentora gospodina Dietera Sommera,
¢ovjeka koji je ve¢ preko dvadeset godina
radio u auto bransi. Bio je to dvostruki
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profit: dobio sam dodatna saznanja kako
svoja dosadasnja znanja primijeniti u no-
voj bransi i stekao novog prijatelja. Sve u
svemu, bilo je to jako dinamié¢no vrijeme
mojeg poduzetnistva sve do odlaska u mi-
rovinu. Tek kad zatvorite zadnju stranicu
svojeg profesionalnog puta, imate pravo i
duZnost podvudi crtu i vidjeti taj predeni
put u pravom svjetlu. Tek sam tada osvi-
jestio ¢injenicu da sam u mnogim podrué-
jima bio pravi pionir: prvi koprivni¢ki gi-
mnazijalac psiholog, prvi psiholog koji se
vratio u Koprivnicu, prvi psiholog u po-
vijesti Podravke, prvi koji se po¢eo baviti
psihologijom prodaje/prodajnim trenin-
gom, prvi koji je napisao neto na tu temu
i javno objavio, prvi direktor razvoja ka-
drova u Podravki te prvi u Koprivnici koji
se privatno poceo baviti ovim poslom.
Ostaje ipak mali zal da sve to nije bilo pre-
poznato u mojem rodnom gradu. Da nisam
radio u Podravci i za Podravku, tesko bih
mogao napisati ne§to vise o suradnji s ko-
privni¢kim gospodarstvom. Bilo je nekih
povrénih kontakata pa i kratkoro¢nih su-
radnji, ali do prave realizacije nije doslo.
Cak nije bila prihva¢ena moja ponuda be-
splatnih prezentacija programa. Da ne go-
vorim o suradnji s institucijama kojima je
obrazovanje osnovna djelatnost.

4. Zakljucak

Odlazak u mirovinu nije bio kraj aktiv-
nosti u profesionalnom smislu. Nastupilo
je vrijeme nekih novih angaZmana na dru-
gom podrudju. Dodude, jos nekoliko go-
dina po umirovljenju radio sam kao vanj-
ski suradnik jedne zagrebacke agencije na
podruéju poslovnih komunikacija, §to ¢e
re¢i da sam i dalje aktivan u svojoj staroj
profesiji. Da bih zadrzao dinamiku aktiv-
nosti, poéinjem pisati za svoje osobno za-
dovoljstvo. U vlastitom izdanju 2018. go-
dine objavljujem knjigu pod naslovom
»Zvjezdana prasina« (Povijest prvog ko-
privni¢kog limaé-benda) posveéenu Mi-
lanu Simunovi¢u Braci, mojem prijatelju i
lideru benda koji nas je napustio u dvade-

set i drugoj godini zivota. Godinu dana ka-
snije objavljujem »Ko to ne voli Podravce?«
(Pri¢e o Podravini, Podravcima, Kopriv-
nici i Koprivni¢ancima) s pri¢ama iz Zivota
koje sam objavljivao na svojem blogu na
Coolinariki pod naslovom »A kaj da danas
kuham?« Taj se blog ugasio nakon dvana-
est godina i pet tjedana u svibnju ove go-
dine. Pod istim naslovom redovito pisem
kolumnu u »Glasu Podravine i Prigorjac,
a velika mi je Zelja objaviti i novu knjigu
pod istim naslovom. Ono $to mi posebno
ispunjava ove godine u mirovini aktivno-
sti su oko tiskanja knjige »Maturanti sta-
roga kova«. Trenutno je u pripremi jeda-
naesta knjiga ove edicije. Stalni sam ¢lan
urednistva i glavni urednik od tiskanja Se-
ste knjige. U pisanju zapravo imam konti-
nuitet od tridesetak godina. U nedostatku
odgovarajude literature, sudionicima mo-
jih treninga morao sam dati i odgovarajude
materijale vezane uz temu treninga. Najée-
3¢e teme bile su: poslovno komuniciranje,
prakti¢na psihologija prodaje i prakti¢na
psihologija upravljanja. Bio je to spoj pra-
¢enja strulne literature, pozitivne prakse
velikih tvrtki i velikog prakti¢nog isku-
stva s mojih mnogobrojnih treninga. Da-
nas me pak zanimaju svakodnevne teme i
sve teme vezane uz povijest gimnazije, naj-
starije koprivni¢ke obrazovne institucije.
Moram priznati da mi ritam poslovnog Zi-
vota ne nedostaje. Ako ovome dodam da
svakodnevno kuham za obitelj i uz njihovu
pomo¢ obradujem mali vinograd, onda nije
tesko zaklju¢iti da su i ovi umirovljenicki
dani vrlo sadrzajni i dinamiéni.



