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Koliko će tvrtki otići u 
stečaj, a radnika na 

burzu rada? Novi 
uvjeti mijenjaju sve 

parametre - nagore, a 
Vlada priopćava kako 

su mjere dobre, a 
rezultati - izvrsni. 

Političarima su samo 
bitni izbori i dobivanje 

mandata za iduće 
četiri godine

Poduzetnici su svjesni da su predstojeći 
parlamentarni izbori odlučno utjecali na 

doneseni paket mjera. Oni čija se poslovna 
aktivnost 'ne naslanja na državu' zabrinuti su. 

Zato će se koncentrirati na pitanja o kojima 
sami mogu odlučivati

Rasprava koja slijedi napi-
sana je kako bi se čitatelji 
upoznali s ugrozama koje 

koronavirus donosi poduzetni-
cima. Iz dosadašnjih rasprava 
vidljivo je da autor ovih redaka 
nije mogao pozitivno ocijeniti 
mjere Vlade premijera Andre-
ja Plenkovića. Molim čitatelja 
da navedeni stav ima u vidu pri 
čitanju rasprave. Treba tako-
đer imati u vidu kako će razvi-
jena i moćna gospodarstva izaći 
iz krize još konkurentnija, dok 
će hrvatsko gospodarstvo iza-
ći iz krize još slabije nego što je 
to bilo prije krize. Drugim rije-
čima, relativna konkurentnost 
hrvatskoga gospodarstva dodat-
no će se smanjiti. To je zabrinja-
vajuće i upozoravajuće, kako za 
radnike koji imaju sreću da još 
imaju posla, tako i za poduzet-
nike koji trebaju promisliti je li 
uopće moguće nastaviti poslov-
nu aktivnost u Hrvatskoj. Tako, 
umjesto da država bude partner 
svom gospodarstvu, ostaje ma-
ćeha koja se ne brine što će se s 
njime u konačnici dogoditi. Po-
duzetnici su svjesni da će po-

klonjenu manu od 4000 kuna, 
čak socijalno ugroženi, hrvatski 
građani morati – skupo platiti. 
Postavlja se pitanje tko će više 
platiti – kapital ili rad? Zapra-
vo nema dileme, veću cijenu će 
platiti rad, ako hrvatski građa-
ni ponovno ne emigriraju, i ka-
pital, ako svoju poslovnu aktiv-
nost ne preseli u zemlje koje se 
brinu o gospodarskoj aktivno-
sti, razmjerno njihovoj ponudi 
i potražnji (oskudnosti). Podu-
zetnici su svjesni da su predsto-
jeći parlamentarni izbori odluč-
no utjecali na doneseni paket 
mjera. Oni čija se poslovna ak-
tivnost "ne naslanja na državu" 
zabrinuti su. Zato će se poduzet-
nici, da bi opstali, koncentrirati 
na pitanja o kojima mogu sami 
odlučivati. Pritom je tragično 
što Hrvatska gospodarska ko-
mora i Hrvatska udruga poslo-
davaca samo prigodno ponešto 
kažu o lošem stanju hrvatskoga 
gospodarstva. Njihovi zahtjevi za 
promjenama nisu potkrijepljeni 
argumentima, na temelju objek-
tivnih i provjerljivih analiza, pa 
ih Vlada, s pravom, ocjenjuje tek 
kao prigodne komentare o koji-
ma ne mora voditi računa. Ponav-
ljam svoju procjenu kako će gos-
podarska aktivnost potonuti za 

više od dvadeset posto, saldo na 
računu platne bilance, umjesto 
prošlogodišnjeg suficita od 
1,5 milijardi, transformi-
rat će se u deficit koje 
neće biti manji od 
4 milijarde eura. 
Brutalnu dramu 
možemo očeki-
vati u javnim 
financijama 
jer će toliko 
hvaljeni mi-
norni prora-
čunski sufi-
citi završiti 
u dubokom 
i zabrinjava-
jućem prora-
čunskom de-
ficitu koji bi 
mogao iznositi 
cijelih dvadeset 
posto BDP-a. Nada-
lje, to će dramatično, 
i nezabilježeno, pove-
ćati javni dug s današnjih 
73% na više od 100%. Koliko 
će tvrtki otići u stečaj, a radnika 
na burzu rada? Novi uvjeti mije-
njaju sve parametre - nagore! Po-
sebno je zabrinjavajuće što nam 
današnja Vlada, uostalom kao i 
sve prije nje, priopćava kako su 
mjere dobre i na vrijeme, a rezul-
tati ni manje ni više nego - izvr-
sni. Političarima su samo izbori 
bitni, izbori i dobivanje manda-
ta za iduće četiri godine.   

Povišeni tonovi
Na početku rasprave valja po-
noviti konstataciju kako javnost 
krivo percipira položaj i ulogu 
poduzetnika u Lijepoj Našoj. Isti-
ne radi, valja reći kako se svi po-
duzetnici poistovjećuju s dobit-
nicima iz vremena privatizacije, 
što ne samo da nije točno nego 
je i nepravedno prema brojnim 
poduzetnicima koji su se najpri-
je samozaposlili i potom, ako su 
uspjeli, omogućili svojim djelat-
nicima osiguravanje egzistenci-
je, čime su smanjili brojnu ar-
miju nezaposlenih. U dnevnim 
komunikacijama s poduzetnici-
ma raspravljam o pitanjima koja 
su presudna da bi njihova po-
slovna aktivnost opstala. Često 
su to naporne rasprave popra-
ćene povišenim tonovima. Po-
višeni tonovi često su izraz ne-
moći i ogorčenja jer država radi 
krive stvari koje su pogubne za 
opstanak gospodarstva. Često 
mi postavljaju pitanja zašto je 
hrvatska država toliko različita 
od, recimo, Slovenije. Postoji oz-
biljna opasnost da poslovne ak-
tivnosti veće dodane vrijednosti 
nastave svoje poslovanje u Slo-
veniji ili nekoj drugoj razumni-
joj zemlji. Vratimo se našoj da-
našnjoj raspravi. 

Naša rasprava započinje "sis-
tematskim pregledom" kako bi-

smo postavili dijagnozu ili, što je 
isto, ustanovili posljedice pri-
sutne depresije izazvane ko-
ronavirusom. Za dijagnozu su 
potrebne početne informacije 
koje nam daju "krvnu sliku" po-
slovnog subjekta. Te informaci-
je možemo naći u bilanci stanja 
i bilanci uspjeha (račun dobit-
ka ili gubitka). Tim informaci-
jama raspolaže svaki poduzet-
nik. Potom slijedi standardna 
analiza ovih dvaju izvještaja. 
Ako postoje značajne razlike iz-
među baznog i izvještajnog raz-
doblja, treba se koncentrirati na 
analizu razlika kako bi se dobio 
precizniji uvid u stvarno stanje 
tvrtke. Valja reći kako jedan broj 
poduzetnika ne pridaje dovolj-
no pozornosti mogućnostima 

koje mu, u analitičkom pogle-
du, omogućuju bilance stanja i 
bilance uspjeha. Na tu činjeni-
cu skrećem pažnju poduzetnici-
ma jednostavnim pitanjem – za 
koju biste cijenu prodali svoju 
tvrtku? Obično su odgovori ne-
precizni, što je jasan pokazatelj 
kako se poduzetnici da bi pre-
živjeli, bore samo protiv dnev-
nih ugroza, što nazivam vatro-
gasnim pristupom. 

Među liderima
To je bitno shvatiti, 

kako bi rekao premi-
jer Plenković, jer 

upravljanje pret-
p o st a v l j a  p o -

duzetnika kao 
"kočijaša", a 
ne "konja". 
Iz dijagnoze 
stanja odno-
sne tvrtke 
može se za-
ključiti koje 
promjene 

slijede u po-
slovnoj poli-

tici odnosne 
tvrtke. 

Tu su mogu-
ća tri slučaja. Prvi 

slučaj. U vrijeme 
prije krize tvrtka je 

bila među vodećima na 
tržištu. To je vrlo važan po-

kazatelj jer ste, uz ostale jed-
nake uvjete, u mogućnosti lak-
še savladati ugroze koje vam je 
donijela današnja kriza. Vaša se 
tvrtka i prije krize prilagođava-
la promjenama kako bi se sma-
njili fiksni i varijabilni troškovi. 
Vjerojatno provodite kontroling 
u poslovanju. Vaša tvrtka nema 
potrebe provoditi reinženjering 
jer ste to stalno, putem iteraci-
ja, i dosad radili. Nastavite tako. 
Dobro ste radili i vaša je tvrtka 
pripremljena za krizne uvje-
te. Međutim, šok izazvan koro-
navirusom je iznad očekivanih 
ugroza. Ipak, vaša je tvrtka u 
dovoljno dobroj kondiciji, što 
vam omogućuje promišljanje o 
mogućim pravcima koje će kri-
za iznjedriti. Položaj na tržištu 
prije krize bio je povoljan. Me-
đutim, vi ste svjesni da su trži-
šta "nevjerna" pa ćete dodatno 
istražiti koje bi i kakve promje-
ne kriza mogla iznjedriti. Kako 
ne biste ugrozili svoj superior-
ni položaj na tržištu, bilo bi do-
bro da razmotrite kako tržište 
na kojem prodajete svoje pro-
izvode ili usluge, tako i tržište 
na kojem kupujete od svojih 
dobavljača. Ona vam mogu do-
nijeti šansu i ugrozu. Vaše je tr-
žište prodaje posebno i to samo 
zato što ste vi kreirali svoje trži-
šte. Ne postoji tržište kao takvo. 
Tržište se kreira putem marke-
tinga. Kreiranje tržišta putem 
niskih cijena moguće je u krat-
kom roku ili, srednjoročno, ako 
postoji subvencija vašoj poslov-
noj aktivnosti. Subvencija može 
biti ostvarena milom ili silom. U 
prvom slučaju pojavljuje se dr-
žava jer je partner svome gospo-
darstvu, u drugom slučaju to su 
obično nezaposleni građani koji 
su spremni raditi za vrlo malu 
nadnicu. U Hrvatskoj svjedoči-

mo drugom slučaju subvencija. 
Tajna vašeg uspjeha je u činje-
nici da vaša tvrtka ne kreira tr-
žište cijenama, već zadovoljava 
rastuće i promjenjive potrebe 
potrošača. Poznato vam je kako 
su mnogo veće investicije u kre-
iranju novog kupca u odnosu na 
njegovanje odnosa s postoje-
ćim kupcem. Zato ćete razmo-
triti položaj u kojem će se naći 
vaši dosadašnji kupci kako bi 
se poslovna politika tvrtke pri-
lagodila novim okolnostima. Vi 
ćete im pomoći, a oni će vam, u 
najvećem broju slučajeva, ostati 
vjerni kupci. Na tržištu nabave 
također ćete sagledati okolnosti 
u kojima se nalaze vaši dobavlja-
či. Posebnu ćete pažnju posveti-
ti onim dobavljačima koji su se u 
vrijeme prije krize korektno po-
našali u vašim poslovnim odno-
sima. Tako se kreira stabilnost, 
kako na tržištu prodaje, tako i 
na tržištu nabave. Vjerojatno 
raspolažete potrebnim financij-
skim sredstvima kako biste pre-
mostili probleme nelikvidnosti. 
Poslovna banka zadovoljna je va-
šim radom i vjerojatno će sama 
ponuditi dodatne kredite po pri-
mjerenoj cijeni. Ukratko, vi ima-
te potencijalno višak likvidnos-
ti. Ta vam činjenica omogućuje 
da razmotrite mogućnost pre-
uzimanja jedne ili više tvrtki iz 
područja vaše aktivnosti ili tvrt-
ke koje djeluju na tržištu proda-
je ili tržištu nabave. Ako smatra-
te da bi takav poslovni potez bio 
iznad vaših kapaciteta, možete 
svojim kupcima i dobavljačima 
pomoći posebnim dogovorima i 
tako dodatno produbiti svoju io-
nako uspješnu suradnju. 

Nužne promjene
Drugi slučaj. Vaša je tvrtka bila 
prosječna. Neke je stvari radila 
dobro, a neke na prihvatljivoj ra-
zini. Vi ćete, kao i u prvom sluča-
ju, provesti sve navedene analize: 
bilance stanja i bilance uspjeha, 
tržište prodaje i tržište naba-
ve. Vi ste i dosad pratili osnov-
ne parametre, ali ste često bili i 
"kočijaš" i "konj" u svojoj tvrtki. 
Uglavnom, problemi su dolazili, 
a vi ste ih rješavali. Analiziraju-
ći učinke krize, ispravno ste za-
ključili da treba stalno provoditi 
analize i na temelju njih provo-
diti nužne promjene. Vi ćete od-
mah pokrenuti razradu svog pro-
grama reinženjeringa tvrtke jer 
je to uvjet opstanka vaše tvrtke. 
Odlučili ste sljedeću krizu doče-
kati spremni. Najviše vremena 
posvećujete mogućim problemi-
ma s kupcima vaših proizvoda ili 
usluga. Svjesni ste da je kupac 
najvažniji u cijeloj priči. U vri-
jeme prije krize vaš je temeljni 
odnos na tržištu nabave bio de-
terminiran cijenama i redovito-
sti opskrbe. Malo ste znali o svo-
jim dobavljačima jer ste ih često 
mijenjali. Ako imate tek nekoli-
ko kupaca od kojih jedan ili dva 
presudno djeluju na vaše po-
slovanje, možete se naći u grd-
nim problemima. To vrijedi za 
sve tvrtke, kako za one koje su 
učinkovite, tako i za one koje to 
nisu. Bilo bi dobro da u tom slu-
čaju raspravite pitanje daljnje su-
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radnje sa svojim najznačajnijim 
kupcima kako bi se suradnja na-
stavila. Novi uvjeti kreiraju nove 
odnose. Loša je balkanska navi-
ka koja pretpostavlja da vaš ku-
pac nema potrebne informaci-
je o vašem poslovanju i da nema 
razloga da se odnosi mijenjaju. 
Često poduzetnici s kojima su-
rađujem s nevjericom primaju 
moje tvrdnje. Razboriti se za-
misle, a manje razborite uvjeri 
kupac putem obavijesti kako su 
nastale nove okolnosti. Gotovo 
ista priča vrijedi i u slučaju do-
minantnog dobavljača.  U tom 
slučaju imate dvije mogućnosti. 
Prva je da izvršite snažnu doka-
pitalizaciju svoje tvrtke kako bi-
ste stvorili prostor predstojećem 
reinženjeringu tvrtke i kreiranju 
dodatnog tržišta za vaše proizvo-
de ili usluge, odnosno amorti-
zaciji ugroza koje dolaze od do-
bavljača.  Druga je mogućnost 
da prodate tvrtku. U olovnim 
vremenima teško je prodati bilo 
koji proizvod ili uslugu. Prodaja 
tvrtke mnogo je složeniji posao. 
Da biste mogli donijeti ispravnu 
odluku, potrebne su vam anali-
ze kako biste objektivno proci-
jenili jednu i drugu mogućnost. 
Kod tvrtke kao i kod kuće vrije-
di pravilo da se nikad ne kupuje 
kuća od onog koji ju je sagradio, 
već od onog koji ju je naslijedio. 

Kriza je brutalna i nemilosrd-
na i stoga nema mjesta emocija-
ma. Vi niste u poziciji da čekate 
jer sa svakim danom vrijednost 
vaše tvrtke sve je manja. 

Neizvjestan rezultat
U trećem slučaju vaša se tvrtka 
nalazi u ozbiljnim problemima. 
U dobra vremena ostvarivali ste 
mali ili nikakav profit. 

Kriza dramatično pogorša-
va vaš položaj. Analiza bilance 
stanja i bilance uspjeha jasno 
vam je dala do znanja da ste vo-
dili neprimjerenu poslovnu po-
litiku tvrtke. Analiza kupaca i 
dobavljača također nije dobra.  
Pred vama je velik posao s neiz-
vjesnim konačnim rezultatom. 
Nemate velik manevarski pro-
stor kako biste nadoknadili iz-
gubljeno. Postoji narodna kako 
brzi konji sve stižu. Zato mora-
te biti hrabri i odlučni. Da biste 
krenuli ispravnim putem, po-
trebne su analize u mnogo ve-
ćoj mjeri nego što je to bilo u 
prethodna dva slučaja. Anali-
ze su vam potrebne kako biste 
spoznali stanje koje istovreme-
no determinira nužne promjene 
koje imperativno slijede kako bi 
tvrtka opstala. Analiza mora biti 
objektivna. Nije bitno jesu li ana-
lize pisane lijepim stilom. Bitno 
je da spoznate koje je pravo sta-
nje u vašoj tvrtki. U prvom ko-
raku predlažem da se izrade po-
trebne tablice i na temelju njih 
otvori iskrena i razborita raspra-
va. Financijski i svaki drugi re-
zultati loši su ili tek prosječni, 
a ukupna ocjena je na granici 
prolaznog u dobra vremena. U 
lošim vremenima vi ste kandi-
dat za prekid poslovne aktivno-
sti. To je gorka spoznaja, ali vam 
može biti dobro polazište kako 
biste odlučili što dalje. Upra-

vo vam objektivna i utemeljena 
rasprava omogućuje da ne pla-
čete za "prolivenim mlijekom", 
nego da donesete potrebne odlu-
ke. Prodaja tvrtke, u vašem slu-
čaju, može značiti rasprodaju 
mukotrpno stečene imovine. U 
najgorem scenariju i to je opci-
ja. Najbolje bi bilo da, barem pri-
vremeno, iznajmite svoje kapa-
citete onim tvrtkama koje imaju 
veću potražnju za robama i uslu-
gama koje i vi proizvodite. 

Tim više što je veća uloga fik-
snih troškova. To može biti dobro 
polazište jer ćete dobiti potreb-
no vrijeme kako biste donijeli ko-
načnu, za vas povoljniju odluku. 
Reinženjering ćete sigurno pro-
vesti ako svojim poslovnim umi-
jećem preživite krizu. Potrebno 
je da u svojim poslovnim pote-

zima budete maksimalno otvo-
reni za sve ponuđene scenarije. 
Ma koliko bili u velikim proble-
mima, nemojte gubiti razum jer 
se upravo u teškim vremenima 
rađaju prave stvari. Uostalom, 
mnogi ugledi poduzetnici ima-
li su tijekom svoje poslovne ka-
rijere probleme. Bitno je izvesti 
prave zaključke iz prošlosti kako 
bi se izgradila bolja i stabilnija 
budućnost.  

Nužna suradnja
Moja suradnja s poduzetnicima 
uvijek otvara pitanje odnosa po-
slodavca i posloprimca. Za mene 
je to vrlo važno i nezaobilazno pi-
tanje. Govori se da kapitalisti ne 
vole radnike. To nije točno. Ka-
pitalisti ne vole troškove. Za njih 
je svaki trošak neprihvatljiv ako 

nije nužan. Razumljivo je da bi 
voljeli svoje poslovne aktivnosti 
realizirati sa što manjim brojem 
radnika. Poslovanje bez radnika 
zasad nije moguće, a vjerojatno 
kreativne aktivnosti i poslovne 
kombinacije nikad neće biti mo-
guće koncipirati i realizirati bez 
dobrih radnika. 

U svim vremenima, u krizni-
ma posebno, nužna je suradnja 
na relaciji poslodavac – poslo-
primac.  Radnici moraju shva-
titi da je tvrtka u kojoj rade nji-
hova druga obitelj koja hrani 
onu prvu temeljnu obitelj. Na 
mojim stranicama www.rifin.
com dostupan je tekst pod na-
zivom "Semafor" u kojem na-
vodim rizike s kojima se susre-
ću građani u dobra vremena. U 
loša vremena kriza postaje kata-
lizator koji moju argumentaciju 
dodatno dramatizira. Poduzet-
nik je također zainteresiran da 
radnici imaju potrebne infor-
macije u kojem je stanju tvrtka 
zbog ugroze korornavirusom. 
To je platforma na kojoj jedna i 
druga strana mogu naći najbo-
lje rješenje za obje strane. Nije 
to isprazna priča. Postoje broj-
ni primjeri koji pokazuju kako 

obostrani razum može biti do-
bitna kombinacija za svaku od 
zainteresiranih strana. U nekim 
slučajevima ostvareni su odlični 
rezultati. Čak i onda kad se nije 
uspjelo, obje su strane učini-
le što su mogle. Preporuke koje 
poslodavci daju radnicima kako 
bi se zaposlili dio su dobre prak-
se koju bi svaki poslodavac mo-
rao imati u vidu. Svi trebaju od-
lične radnike. Zadovoljavaju se 
dobrim radnicima. 

Međutim, postoje oni radnici 
koji su dio prošlog mentalnog 
sklopa, koji su se i tada kao i sada 
osjećali da su "slučajni suputni-
ci", nepotrebni, i tako se pona-
šaju. Poznata je izreka iz tadaš-
njih vremena: "Nitko mene ne 
može tako malo platiti koliko ja 
mogu malo raditi". Danas znamo 
da nije tako. Međutim, to je jed-
na druga priča. 

Nedostaju spoznaje
Male tvrtke teško mogu izdvo-
jiti potreban novac kako bi an-
gažirali potreban outsourcing 
pomoću kojeg bi prikupili po-
trebne informacije na temelju 
kojih će donositi potrebne od-
luke. Zato stalno ističem da je 

Konkurentnost hrvatskoga gospodarstva 
dodatno će se smanjiti. To je zabrinjavajuće i 

upozoravajuće, kako za radnike koji imaju 
sreću da još imaju posla, tako i za poduzetnike 

koji trebaju promisliti je li uopće moguće 
nastaviti poslovnu aktivnost u Hrvatskoj

Neki poduzetnici ne 
pridaju dovoljno 

pozornosti 
mogućnostima koje 

im, u analitičkom 
pogledu, omogućuju 

bilance stanja i 
uspjeha. Na tu 

činjenicu skrećem 
pažnju poduzetnicima 

jednostavnim 
pitanjem – za koju 

biste cijenu prodali 
svoju tvrtku?

Povijesni udžbenici 
tvrde da je temelj 
kapitalizma - znanje. 
Marx je to nazvao 
materijaliziranom silom 
znanja
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ministar znanosti i obrazova-
nja najvažniji ministar u svakoj 
vladi. Hrvatsko je gospodarstvo 
malo i neučinkovito. Poslovna 
aktivnost temelji se na spozna-
jama iz prošlosti i predstavlja 
operacionalizaciju koju može-
mo nazvati – oponašanje. Ne-
dostaju spoznaje o najnovijim 
tehnološkim i inim kretanjima 
koje su temelj poslovanja naju-
činkovitijih tvrtki. To nije od ju-
čer. Hrvatska se danas nalazi u 
ozbiljnim, po meni presudnim, 
trenucima koji mogu dramatič-
no smanjiti šanse u budućnosti 
naše djece i unučadi. 

Prisutna kriza trenutak je kad 
bi razumna vlada morala pove-
zati gospodarstvo, znanost i ob-
razovanje. Takvom političkom 
odlukom, kako voli reći premi-

jer Plenković, promijenilo bi 
se postojeće tragično stanje u 

znanstvenom i obrazovnom 
sustavu. Znanost i obrazo-

vanje danas se ne tretira 
kao temeljni razvojni 

resurs Hrvatske. Zna-
nost i obrazovanje je 
ukras koji nikom ne 
služi. Ma kako malo 
izdvajali za znanost 
i obrazovanje, ono 
je uvijek skupo ako 
samo ima ulogu ne-

potrebne igračke. 
Umjesto igračke, 

predlagao sam i pred-
lažem da znanstveni i 

obrazovni potencijali po-
stanu temeljni resurs koji bi 

morao biti besplatno dostu-
pan svim poduzetnicima. Drža-
va je ta koja mora platiti njihov 
angažman. Naknada će se dr-
žavi brzo vratiti u vidu poveća-
nih poreznih prihoda kojih će 
biti sve manje ako gospodarstvo 
nastavi smanjivati svoju konku-
rentnost, što je moguće identi-
ficirati putem kretanja deficita 
robne razmjene s inozemstvom. 

Nepovezivanje gospodarstva, 
znanosti i obrazovanja 
kvalificira Blaženku Divjak 
kao lošu ministricu, ma koliko 
isticala svoja postignuća

Država mora raditi na povećanju 
porezne osnovice. Naglasak je 
na riječi – povećanje. To je smi-
sao mog izraza ravnopravna po-
slovna suradnja između države i 
gospodarstva. Vlada mora shva-
titi da je samo gospodarska ak-
tivnost, u krajnjoj liniji, porezna 
osnovica. Samo snažno i konku-
rentno gospodarstvo omogućuje 
fiskalno izdašnu poreznu osnovi-
cu. Nepovezivanje gospodarstva, 
znanosti i obrazovanja kvalifici-
ra gospođu Blaženku Divjak kao 
lošu ministricu, ma koliko isti-
cala svoja postignuća. Svi povije-
sni i ini udžbenici uporno tvrde 
kako je temelj kapitalizma - zna-
nje. Marx je išao tko daleko da je 
to nazvao materijaliziranom si-
lom znanja.  Odličan izraz čak i 
ako ne poštujete rad Kala Marxa. 

U zadnjem sam broju rasprav-
ljao o zaštitnoj kamati na kapi-
tal. Moj se prijedlog temelji na 
brojnim iskustvima koja sam ste-
kao u partnerskom odnosu s po-
duzetnicima. Spoznaje koje sam 
stekao u radu s poduzetnicima 
bit će temelj mojih daljnjih pri-
jedloga koje ću iznijeti u idućim 
raspravama. Hrvatsko je gospo-
darstvo danas baruština u koju 
valja "ubrizgati" kisik i otvoriti 
kanale kako bi se pokrenula usta-
jala i zagađena voda. U suprot-
nom, baruština bi mogla postati 
izvor novih (socijalnih) bolesti, 
što političari ignoriraju. 

Dragi čitatelji, izraz politič-
ka odluka u Lijepoj Našoj znači 
da ne postoji pravo na raspravu 
i da ne postoje argumenti zašto 
je donesena odnosna odluka. U 
demokratskim zemljama politič-
ke od  luke se donose na teme-
lju mnogobrojnih znanstvenih 
i stručnih analiza, kako bi cije-
na političke odluke bila pozna-
ta građanima. 

Smisao demokracije je u tran-
sparentnosti. Politika temelje-
na na vlastitim stavovima nje-
zina je suprotnost.� •


