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UVOD 

 

Danes lahko poslovno okolje opišemo kot zelo nepredvidljivo, spremenljivo in 

kompleksno. Podjetjem dandanes ne uspeva v celoti nadzirati zunanjih silnic, lahko pa 

nadzirajo odzive nanje, kar pomeni, da morajo poslovati kot fleksibilna in hitro 

prilagodljiva organizacija, pripravljena na vedno bolj zahtevno okolje. Zato morajo 

podjetja za obstoj in uspešno delovanje znotraj organizacije zmanjšati stroške in izboljšati 

kakovost delovanja. Podjetja morajo torej upoštevati temeljno načelo v ekonomiji: dan 

cilj doseči z minimalno porabo sredstev oziroma z danimi sredstvi doseči maksimalen 

učinek.  

 

Ker je gradbeništvo relativno slabo 'pokrito' z e-poslovanjem, bo cilj diplomske naloge 

predstaviti uvedbo e-poslovanja kot rešitev, s katero podjetje lahko izboljša poslovanje. 

 

V diplomski nalogi bom predstavil uvedbo e-poslovanja v gradbenem podjetju kot način, 

ki podjetju omogoča, da mirno in uspešno pluje svojo barko po razburkanem 

podjetniškem morju. Glavni namen diplomske naloge je prikazati, da podjetje z uvedbo 

e-poslovanja lahko zmanjša stroške, izboljša svojo kakovost in pridobi konkurečno 

prednost. Kot predmet preučevanja sem si izbral podjetje, ki deluje v gradbeni panogi in 

se ukvarja s prodajo gradbenega materiala. Moramo vedeti, da e-poslovanje za podjetje 

predstavlja nov način razmišljanja. Zato bom najprej razložil pojem e-poslovanja kot 

poslovanje, ki poteka prek elektronskih medijev, omogoča lažje in boljše poslovanje s 

kupci, zahteva spremembe in optimizacijo poslovnega procesa ter poslovnega modela. 

(Kovačič Andrej (26.marec, 2008). E-poslovanje je zakon za uspešno poslovanje podjetij. 

Finance, str. 24–25) 

 

V drugem delu bom predstavil panogo, v kateri podjetje deluje, torej  gradbeništvo. 

Namen tega poglavja je prikazati okolje, v katerem podjetje deluje. Uvedba e-poslovanje 

je namreč zelo kompleksna, zato je treba zelo dobro analizirati panogo, njene lastnosti, 

trende in trenutne lastnosti ter način poslovanja podjetja, da bi ga lahko uspešno 
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pripravili, da spremeni svojo kulturo, ki je eden od najpomembnejših in najbolj ključnih 

elementov pri uvedbi e-poslovanja.  

 

 Četrti in peti del bosta predstavljala dve rešitvi, s katerima bo podjetje diferenciralo svoje 

delovanje in na inovativen način poskušalo doseči konkurenčo prednost, izboljšati svoje 

poslovanje ter zmanjšati stroške. V četrtem poglavju bo prikazana e-spletna prodaja, ki v 

gradbeništvu praktično še ni prisotna in bo za podjetje predstavljala nov prodajni kanal. 

Peti del diplomske naloga bo predstavitev e-gradbene knjige. Informacijska rešitev, ki 

omogača lažje in boljše vodenje ter nadziranje projektov, kot so na primer večja gradbena 

dela.  

 

1 E-POSLOVANJE 

 
Kovačič (2008, str. 20) obravnava e-poslovanje kot poslovanje, ki od podjetja zahteva 

korenite spremembe v načinu razmišljanja zaposlenih in samem načinu poslovanja, saj 

predvideva, da je podjetje, ki uvede elektronsko poslovanje, sposobno komunicirati 

'elektronsko', da zna elektronsko obvladovati tako poslovne dogodke kot izmenjavati 

vrednosti (sem prištevamo denar, blago in informacije), medtem ko obravnava uspešno 

elektronsko poslovanje kot tisto, ki je sposobno agilno in transparentno prilagajati 

poslovni model, procese in tehnologijo svoji poslovni strategiji. 

  

1.1 Razlogi za uvedbo e-poslovanja  

 
Z razvojem interneta – od prvih zametkov leta 1960 do današnjega dne – se je njegova 

uporaba izjemno povečala, sprva le za osebne namene, kasneje pa so podjetja, ki so v 

internetu videla priložnost, že v poznih devetdesetih letih prejšnjega stoletja izkoriščala to 

novo možnost povezovanja, integracije in izmenjave podatkov. Posledično se je zaradi 

uporabe interneta v poslovne namene začelo razvijati elektronsko poslovanje, kot ga 

poznamo danes, in je do današnjega dne že povsem izrinilo tradicionalno poslovanje.  
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Kovačič, Groznik in Ribič (2005, str. 57) navajajo naslednje »neposredne stalne koristi, ki 

jih ima udeleženo podjetje v elektronskem poslovanju s poslovnimi partnerji in drugimi 

udeleženci:  

• zniževanje stroškov nakupa,  

• zniževanje obsega zalog,  

• skrajševanje poslovnega cikla,  

• razvijanje učinkovitejše in uspešnejše pomoči ter povezovanja z njihovimi 

odjemalci in 

• zniževanje stroškov prodaje in trženja ter ustvarjanja novih tržnih priložnosti.« 

 

1.2 Postopek uvajanja e-poslovanja v podjetje  
 
Moramo vedeti, da e-poslovanje danes ni več tisto, kar prinaša konkurenčno prednost, 

ampak enostavno nujna potreba, ki jo zahteva poslovanje današanjega časa. Kar je pri e-

poslovanju najpomembnejše, je to, da mora podjetje razmišljati, kako se vključiti v verige 

najboljših podjetij. Samo veriga podjetij je danes lahko konkurenčna. Pri tem je 

poglavitno, da mora veriga segati do kupca.  

1.2.1 Strategije prehoda na elektronsko poslovanje  
 
V teoriji se obravnava strategije prehoda na elektronsko poslovanje kot osredotočanje na 

razvijanje konceptov, vzpostavljanje optimalnih poslovnih procesov med poslovnimi 

partnerji in zagotavljanje programskih rešitev (aplikacij), ki podpirajo informatizacijo teh 

procesov (Kovačič, Groznik & Ribič, 2005, str. 66). 

  

Kovačič in drugi (2005, str. 66) prepoznavajo naslednje osnovne ali generične mrežne 

strategije: 

• elektronsko trgovanje (EC – elektronic commerce),  

• menedžment odnosov s strankami (CRM – Customer Relationship Management),  

• menedžment življenjskega cikla proizvodov (PLM – Product Lifecycle 

Management),  
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• menedžment oskrbovalne verige (SCM – Suplly Chain Management).  

 

Prva faza pri uvedbi elektronskega poslovanja bo uvedba enostavne oblike tega 

poslovanja, saj podjetje še ni pripravljeno na bolj zapletene oblike elektronskega 

poslovanja, kot so CRM, PLM in SCM, je pa uvedba teh oblik logični korak v nadaljnjem 

razvoju organizacije. V podjetju bodo tako naprej uvedli elektronsko trgovanje, ki 

predstavlja osnovni koncept, iz katerega se je razvilo elektronsko poslovanje, vendar 

vseeno s pridihom CRM-ja, saj bo omogočal različne cene za stranke ipd. Gre za neke 

vrste portal, ki bo omogočal elektronsko trgovanje na ravni poslovanja 3F s pravnimi 

osebami (angl. B2B) in fizičnimi osebami (angl. B2C).  

 

Kovačič et al. (2005, str. 67) delijo elektronsko trgovanje na primarno in sekundarno, pri 

katerem primarno obstaja že vrsto let, še posebej pri uporabi zaprtih zasebnih EDI- 

sistemov, tj. extranetov, sekundarno pa se je uveljavilo šele s pojavom interneta. Tu gre 

za bolj neformalne odnose med strankami, tovrstne odnose imenujemo tudi nenačrtno oz. 

neformalno elektronsko trgovanje. Odnosi med strankami trajajo krajši čas in obstajajo le 

pri individualnih nakupih. To zahteva od imetnika takega sistema zagotavljanje vprašanje 

varnosti, torej certifikacijo, avtorizacijo in druge varnostne procese (npr. pri plačilu).  

 

1.2.2 Informatizacija e-poslovanja  
 
Informacijska podpora elektronskemu poslovanju v podjetju je potrebna faza pri uvedbi 

elektronskega poslovanja, saj poskrbi, da (Groznik, 2008, str. 1):  

 

• poteka integracija med podjetji v oskrbovalni verigi,  

• zagotavlja informacije vsem udeležencem oskrbovalne verige,  

• zbira, hrani in posreduje podatke o produktih, strankah, dobaviteljih, sestavnih 

delih ipd.  

 

Elektronsko poslovanje temelji predvsem na povezovanju med podjetji, da pa lahko 

podjetje postane del take oskrbovalne verige, mora temu primerno prilagoditi tudi lastno 
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poslovanje in izvajanje poslovnih procesov, ki morajo biti ustrezno informacijsko 

podprti. Sistemu, ki v podjetju skrbi za izvajanje tako podpornih funkcij kot podpornih 

procesov, operativnega dela poslovanja ter celotne notranje vrednostne verige v 

organizaciji, imenujemo CRP (angl. ERP-sistemi). Njihova ključna vloga je skrb za 

poslovanje na ravni organizacije. Podjetja, ki se povezujejo v oskrbovalne verige, imajo 

pogosto tudi integrirane ERP-sisteme, saj to omogoča konsistentnost in lažjo integracijo 

med sistemi, ki je potrebna pri vzpostavitvi učinkovitega elektronskega povezovanja. 

Podjetje 3F bo povezano v oskrbovalno verigo, ki je prikazana na sliki 2. 

 

Slika 1: Oskrbovalna veriga podjetja 3F 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vir: Kovačič et al., Temelji elektronskega poslovanja, 2005, str. 202 

 

Oskrbovalna veriga po navadi vključuje tri komponente, ki se ločijo glede na mesto v 

verigi. Kovačič in drugi (2005, str. 202) ločijo naslednje komponente:  

 

• nabavo od dobavitelja proti proizvajalcu (angl. Upstream),  

• interno oskrbovalno verigo,  

• nabavo od proizvajalca proti stranki (angl. Downstream).  

 

V podjetju 3F zaradi relativno majhne velikosti podjetja in posledično manjših 

pogajalskih moči ni mogoče vpeljati oskrbovalne verige v vsa podjetja, vpletena v 

proizvodni proces od dobavitelja do končnega kupca, zato se bodo v podjetju osredotočili 
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le na neposredno vpletene udeležence. Z vidika oskrbovalne verige to pomeni, da bo 

uvedba elektronskega poslovanja zajela le komponento interne oskrbovalne verige 

podjetja 3F in nabavo od proizvajalca do stranke.  

 

1.2.3 Informacijska podpora interni oskrbovalni verigi  
 
Podjetje se pri vprašanju informacijske podpore svojega poslovanja odloča med 

različnimi možnimi izbirami, ki so:  

 

• lasten razvoj,  

• dogradnja obstoječe rešitve,  

• nakup pripravljene rešitve.  

 

Vsaka izmed naštetih oblik ima svoje prednosti in slabosti, ki jih je treba pred samo 

izbiro dobro poznati. Poudariti je treba, da samo analiza prednosti in slabosti določenih 

orodij in rešitev ni dovolj, raziskati je potrebno predvsem lastne potrebe, ugotoviti 

ključne procese in vrsto drugih dejavnikov, ki lahko vplivajo na nakupno odločitev. 

Podjetje 3F ima z obstoječo informacijsko podporo procese le delno podprte, v nekaterih 

primerih pa je celo nima. Nujni korak pri učinkovitem izvajanju interne oskrbovalne 

verige je uvedba celovite programske rešitve, ki bo podprla vse procese v poslovanju 3F-

ja – od trenutka, ko pride določeno blago ali material v podjetje, pa do takrat, ko se 

izdelek ali blago proda stranki.  

 

Podjetju 3F predlagam nakup pripravljene rešitve, saj trenutno v nobeni fazi poslovanja 

ne dosega izrazite konkurenčne prednosti, zato bo prilagoditev pripravljene informacijske 

rešitve najcenejša in hkrati najboljša izbira. Taka rešitev namreč običajno vsebuje 

'najboljšo prakso', ki pomeni izvajanje poslovnih procesov na čim bolj optimalni ravni. 

Tam, kjer poslovni model in pripadajoči poslovni procesi predvidevajo konkurenčnost 

podjetja 3F pred konkurenco, pa se prednastavljeno rešitev dogradi oz. modificira in tako 

prilagodi poslovnim procesom.  
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2 PANOGA, PODJETJE IN PRODAJNI ARTIKLI 

 
Podjetje 3F, d. o. o., se ukvarja z uvozom in s prodajo materialov, ki se uporabljajo v 

gradbeništvu, ter z gradbenim inženiringom. Na tem področju je pri nas konkurenca 

velika. Različni uvozniki nudijo materiale praktično vseh proizvajalcev, ki jih lahko v 

Evropi najdemo, to je Rigipsa, Knaufa, Lagarga in Placa. Prva dva sicer vodita v smislu 

kakovosti proizvodov in imata pri nas tudi daleč največji tržni delež, vendar tudi uvozniki 

preostalih na trgih nastopajo zelo agresivno in predvsem z nizkimi cenami poskušajo 

pridobiti čim večji tržni delež. V takih pogojih zaostrene konkurence si išče svoje 

prostore tudi podjetje 3F, d. o. o., in da bi lahko uspešno delovalo, mora zelo natančno 

spremljati delovanje konkurence, ustvarjati in izkoriščati vse možne konkurenčne 

prednosti, zelo veliko pozornost pa mora posvečati tudi lastni podjetniški kulturi. 

 

2.1  Analiza panoge  

 
Gradbeništvo je v zadnjih dveh letih preživljalo konjunkturo, ki so jo spodbujale 

predvsem gradnje avtocestnega križa in stanovanj. V luči mednarodne finančne krize, ki 

je s svojim repom tretjič resneje zamahnila to pomlad, je gradbeništvo med tistimi 

panogami, ki so poleg bančništva deležne največje pozornosti. Gibanje cen nepremičnin, 

dostopnost hipotekarnih posojil in naložbene odločitve države so spremenljivke, ki 

vplivajo na gradnjo stavb, inženirskih objektov in specializiranih del. Dejavnost 

gradbeništva se tako kaže skozi število in vrednost zgrajenih objektov ter vpliva na 

gospodarsko rast. Slovensko gradbeništvo v zadnjih šestih letih pomeni okoli pet 

odstotkov BDP-ja, ki je leta 2007 znašal 33542 milijonov evrov (Zlatih časov je konec, 

2008). 

 

Velika rast dodane vrednosti v gradbeništvu je bila v letu 2007 spodbujena z gradnjo 

avtocest ter stanovanjskih in nestanovanjskih stavb. V zimskih mesecih so ugodno 

vplivale tudi gradnji naklonjene vremenske razmere. Umar (Urad za makroekonomske 

analize in razvoj) je v pomladanski napovedi gospodarskih gibanj 2008 predvidel 

največje spremembe dodane vrednosti v gradbeništvu. V letu 2008 bo zaradi vpliva 
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predvidene nadaljnje gradnje avtocest rast dodane vrednosti še velika, nato se bo umirila. 

Izjemna gradbena konjunktura se je začela v drugi polovici leta 2006. V tem obdobju je 

gradbeništvo dosegalo med 17- in 29-odstotno stopnjo rasti. Vrednost opravljenih del se 

je leta 2007 glede na leto prej zvišala kar za 18,5 odstotka. Lani je bilo v primerjavi s 

prejšnjimi leti po številu in površini izdanih največ gradbenih dovoljenj. Glede na izdana 

gradbena dovoljenja je pričakovati, da se bo v letu 2008 še krepila gradnja stanovanjskih 

stavb.  

 

Gradbeništvo se pregovorno srečuje z velikim deležem neplačanih obveznosti. Po 

podatkih AJPES se je povprečni dnevni znesek dospelih in neporavnanih obveznosti 

gradbenih podjetij v letu 2007 gibal med 14,5 in 19,9 milijona evrov, kar je od 14- do 17-

odstotni delež vseh povprečnih dnevnih dospelih neporavnanih obveznosti. Število 

pravnih oseb v gradbeništvu z dospelimi neporavnanimi obveznostmi se je od začetka do 

konca leta 2007 povečalo s 450 na 608 (17,4 odstotka vseh podjetij z dospelimi 

neporavnanimi obveznostmi v decembru). Velika rast števila podjetij (12,3 odstotka) in 

števila zaposlenih na podlagi delovnih ur (6,5 odstotka) v obdobju od 2005 do 2006 se 

povezuje s spremembami v strukturi gradbene aktivnosti. Poleg povečane aktivnosti v 

kapitalsko intenzivni panogi (gradnja cest) se je povečala tudi v delovno intenzivni 

panogi (gradnja stavb). Prevladujejo manjša podjetja, predvsem za stanovanjske gradnje, 

kjer so pri posameznih projektih možnosti za hitre in relativno velike zaslužke. Obseg 

poslovanja se je v letu 2006 povečal za 17,9 odstotka. Z dobičkom je poslovalo 3.405 

podjetij in ustvarilo 164,5 milijona evrov čistega dobička, kar je 34,5 odstotka več kot v 

letu 2005. Neto čisti dobiček kot razlika med čistim dobičkom in izgubo se je povečal za 

95,1 odstotka. Gradbena podjetja so v letu 2002 poslovala z izgubo, v letu 2006 so po 

donosnosti sredstev prehitela preostale gospodarske družbe. V zadnjih štirih letih je 

opazno povečanje zadolženosti, ki se je, merjena z deležem dolga, v virih sredstev leta 

2006 povečala na 77,6 odstotka (Construction report for Slovenia (Poročilo o 

gradbeništvu, 2008). 

 

Na področju uvoza in prodaje suhomontažnih materialov lahko na našem trgu najdemo 

izdelke naslednjih proizvajalcev: Rigipsa, Knaufa, Lafargeja in Placa. Prva dva sicer 



 

- 9 - 

vodita v smislu kakovosti proizvodov. Med uvozniki in prodajalci pa imamo v Sloveniji 

naslednje konkurente: 

• Kalcer, d. o. o.; Ljubljana, Maribor, 

Novo mesto; 

• Bauring, d. o. o., Ljubljana; 

• Norik, d. o. o., Ljubljana; 

• Top dom, d. d., Ljubljana; 

• Plastertrade, d. o. o.; 

• Prlekija, d. o. o.; 
 

• Baustoff – Metall, d. o. o., Maribor; 

• Kac, d. o. o., Celje; 

• Seba, d. o. o., Celje; 

• Merkur, d. d.; 

• Gramexport, d. o. o. 

 

Neposredna konkurenca na področju prodaje je podjetju 3F, d. o. o., prvih pet podjetij, saj 

je prodaja tovrstnih gradbenih materialov dokaj lokalno omejena. Tržni deleži  

konkurentov na širšem ljubljanskem področju v primerjavi z obravnavanim podjetjem pa 

so prikazani na sliki 1. Vendar so vsi omenjeni konkurenti dokaj strogo omejeni na 

prodajo materialov za izdelavo suhomontažnih predelnih sten in spuščenih stropov. 

Slika 2: Tržni deleži konkurence 

Tržni deleži konkurence

3F 21%

Top dom 28%

Kalcer 39%

Plastertrade 3%

Bauring 9%

Plastertrade 3% Bauring 9% 3F 21% Top dom 28% Kalcer 39%
 

Vir: Lasten prikaz, 2008 

2.2  Podjetje 3F, d. o. o.  

 
Podjetje 3F je bilo ustanovljeno z namenom zadostiti vse večjim potrebam trga po 

materialih, ki se uporabljajo za suhomontažno gradnjo oziroma za sestavljanje lahkih 
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mavčno-kartonskih sten in sekundarnih spuščenih stropov. Ustanovljeno je bilo leta 1991 

kot družba z omejeno odgovornostjo. 

 

2.2.1 Poslanstvo in vizija podjetja 

 
Poslanstvo podjetja je zagotavljanje celovite ponudbe kupcem, izpolnjevanje njihovih 

pričakovanj in zahtev z odličnostjo na vseh področjih, s tem doseganje njihovega 

zadovoljstva ter grajenje dolgoročnega partnerstva (Interno gradivo, 3F d.o.o. – Poslovni 

načrt za uvedbo e-poslovanja, 2008). 

 

Vizija podjetja je vzpon v sam vrh ponudnikov suhomontažnih sistemov, prodaja 

fasadnih sistemov, vseh vrst toplotnih in hidroizolacij ter stavbnega pohištva na domačem 

trgu in kasneje širitev na hrvaški in bosanski trg (Interno gradivo, 3F d.o.o. – Poslovni 

načrt za uvedbo e-poslovanja, 2008). 

 

Podjetje bo z načrtno skrbjo za razvoj zaposlenih, njihovih sposobnosti, strokovno 

usposobljenost, motiviranost ter z ustreznimi tržnimi aktivnostmi dosegalo cilje, kot sta 

zadovoljstvo kupcev in posledično seveda rast podjetja samega. Svoj videz bo vzdrževalo 

in krepilo s kakovostjo in celovito ponudbo, kratkimi dobavnimi roki ter z nudenjem 

celovitih gradbenih rešitev. 

 

2.2.2 Strateški cilji podjetja 

 
Med prednostne dolgoročne cilje, ki zagotavljajo uresničitev poslanstva sodijo (Interno 

gradivo, 3F d.o.o. – Poslovni načrt za uvedbo e-poslovanja, 2008): 

 

• krepitev tržnega položaja na domačem trgu in zviševanje ugleda podjetja, 

• širitev dejavnosti na tuje, predvsem južne trge, s poudarkom na odpiranju 

poslovalnic na hrvaškem in bosanskem trgu, 

• zagotavljanje dolgoročnih nabavnih virov, 

• iskanje poslovnih in strateških povezav s proizvajalci materialov in izvajalci 

gradbenih del, 
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• zagotavljanje donosnosti in pogojev za rast podjetja. 

 

Kratkoročni cilji (uresničitvena doba pet let) (Interno gradivo, 3F d.o.o. – Poslovni načrt 

za uvedbo e-poslovanja, 2008): 

• doseganje učinkovitosti notranje ogranizacije, 

• nadaljnje inoviranje operativnih postopkov, širitev prodajnega programa s 

kakovostnimi sorodnimi blagovnimi znamkami, 

• povečanje učinkovitosti in kapacitet v logističnih procesih, 

• razvoj in izobraževanje zaposlenih ter povečanje njihovega zadovoljstva in s tem 

motiviranosti, 

• povečanje deleža veleprodaje v deležu prometa podjetja na vsaj 30 %, 

• minimaliziranje stroškov poslovanja. 

 

2.3 Raziskava in analiza trga 

 
2.3.1 Tržno področje 

 
Ker je podjetje 3F, d. o. o., naravnano na trg in kupce, je eden od bistvenih pogojev za 

uspešno poslovanje izvrstno poznavanje kupcev. Trenutno so osredotočeni na domači trg, 

svojo priložnost pa kasneje vidijo tudi na trgih držav nekdanje Jugoslavije, kamor se 

bodo poskušali razširiti v prihodnjih letih. 

 

Prodajne aktivnosti so usmerjene predvsem na lokalno območje Ljubljane in njene širše 

okolice. Bolj oddaljeni kraji so zaradi stroškov prevoza ter prisotnosti konkurence 

trenutno manj dosegljivi. Drugače je pri tako imenovanem 'inženiringu', v katerem 

sodelujejo z večjimi in manjšimi gradbenimi podjetij iz vse Slovenije. Ravno tako 

prevzemajo gradnjo na objektih, ki so nameščeni po naši državi. 

 

Montažerji so za 3F zelo pomembni kupci. Pomemben partner so tudi velika in manjša 

gradbena podjetja, s katerimi kot podizvajalci sodelujejo pri gradnji različnih objektov. 

Pomembni so tudi posamezniki, ki preurejajo stanovanja in stanovanjske hiše, ter tisti, ki 
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si gradijo nove, pri tem pa uporabljajo materiale, ki jih 3F prodaja (Interno gradivo, 3F 

d.o.o. – Poslovni načrt za uvedbo e-poslovanja, 2008). 

 

2.3.2 Analiza ciljnih kupcev 

 
Kupce lahko razvrstimo v štiri skupine: 

• montažerji, 

• gradbena podjetja, 

• trgovska podjetja, 

• fizične osebe. 

 

Montažerji:  So zelo pomembni kupci. Za njih je seveda zelo pomembna cena materialov 

in pa to, da so ti materiali kar najlažje dosegljivi. Z dosegljivostjo imamo v mislih tako 

primerno lokacijo prodajalne kot tudi hitrost samega postopka prodaje. Lastnih zalog 

montažerji nimajo, materiale pa kupujejo tisti dan, ko jih potrebujejo. Zaradi tega je zelo 

pomembno, da je v trgovini dovolj ustreznih zalog, pomembno pa je tudi to, da jim po 

potrebi lahko material dostavijo na objekt, na katerem jih vgrajujejo. 

 

Gradbena podjetja: Med obstojem podjetja so sodelovali že z veliko večino večjih in 

manjših slovenskih gradbenih podjetij ter kot podizvajalci del tudi uspešno dokončali 

lepo število največjih objektov. Večinoma gre tu za posle večjih vrednosti, pri katerih 

prevzemajo suhomontažna dela in s pomočjo pogodbenih partenerjev vgrajujejo 

materiale, ki jih kupijo v 3F-ju. 3F se pri tem večinoma ukvarja s koordinacijo del, 

nadzorom, svetovanjem in usmerjanjem, vodenjem gradbene knjige, izstavljanjem 

'situacij' ter drugih nujnih dokumentov. Gradbena podjetja so kot odjemalci obnašajo 

drugače, bolj formalno in imajo drugačne kriterije za izbiro dobaviteljev storitev. Po 

navadi razpošljejo popise del, ki jih potrebujejo, na več naslovov, potem pa med 

prejetimi, cenovno ovrednotenimi ponudbami po določenih kriterijih izberejo 

najugodnejšega ponudnika. Pomembne so zanesljivost, spoštovanje rokov in kvaliteta 

izvedbenih del, torej reference, še vedno pa je pri izbiri prav gotovo najpomembnejša 

ponujena cena. Včasih so v ozadju tudi kakšne 'zakulisne' igre (vsekakor so dobri odnosi 
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z odgovornimi osebami v gradbenih podjetjih za 3F velikega pomena). Posli se sklepajo 

projektno in so kot taki zaključene celote, ki so definirane s posebnimi pogodbami. Tak 

način delovanja je pomemben vir dohodkov za 3F. Negativne strani so dolgi plačilni roki, 

plačilna nedesciplina in garancija v obliki zadržanih sredstev. 

 

Trgovska podjetja: Nekatere materiale dobavljajo tudi različnim trgovskim podjetjem, 

ki jih prodajajo v svojih trgovinah tudi v bolj oddaljenih krajih. Navadno imajo te 

organizacije dobro razvito nabavno službo, ki je pri večjih podjetjih centralizirana. Tudi 

tu sta pomembni zanesljivost dobaviteljev in seveda cena. V ospredju pa je tudi 

vzdrževanje stikov z nabavnimi referenti. Nabava poteka dokaj rutinsko, poti, načini 

dobave in cene so predhodno dorečeni. Izdelke poznajo in ne potrebujejo dodatnih 

informacij – razen v primeru novosti. 

 

Fizične osebe: Zelo majhen del dohodka prinašajo individualni kupci, ki se 

suhomontažnih del pogosto lotevajo sami ali pri novogradnjah ali pa adaptacijah – 

najpogosteje pri predelavah podstrešij v bivalne enote. Zaradi dragih stanovanj in 

njihovega pomanjkanja se vedno več podstrešij preureja tako – predvsem pri družinah s 

starejšimi otroki. Pri teh kupcih je zelo pomembna promocija oziroma to, da kupci sploh 

vedo, kaj lahko kupijo v trgovini. Pomembno je tudi, da jim znajo prodajalci svetovati, 

kako se na pravilen način suhomontažna dela izvajajo in katere materiale morajo 

uporabiti, ter da jim lahko kupljeno blago dostavijo tja, kjer ga bodo potrebovali, saj 

zaradi večjih dimenzij ter teže plošč in profilov navadno sami tega ne morejo prevažati. 

Velika prednost pri tem segmentu kupcev pa so takojšnja plačila. 

 

Da bi ugotovil, katera so bistvena vodila pri odločanju o nakupu prodajnih izdelkov 

podjetja 3F, sem kupce prosil, naj izpolnijo anketni list z nekaterimi vprašanji. 

Obravnaval sem 83 izpolnjenih anketnih vprašalnikov, rezultati ankete pa so prikazani v 

spodnji tabeli 1. Anketni vprašalnik je bil sestavljen tako, da so anketiranci povedali, 

kako dejavniki, ki so bili navedeni, vplivajo na njihov nakup. Dobljeni rezultati bodo 

pomagali, da bomo lahko ugotovili, kaj je za naše kupce pomembno, in bomo lahko 

skladno s tem uvajali informacijske rešitve. 
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Tabela 1: Občutljivost kupcev na lastnosti ponudbe 

ANALIZA OBČUTLJIVOSTI KUPCEV NA LASTNOST PONUDBE 

FAKTOR Zelo 

vpliva 

Vpliva Malo vpliva Ne vpliva 

Cena ●    

Kakovost  ●   

Blagovna znamka   ●  

Lastnosti proizvoda  ●   

Kakovost potrežbe  ●   

Oglaševanje ●    

Enostavnost nakupa  ●   

Lokacija nakupa – 

dostopnost 

 ●   

Dekoracija lokala – 

okolje 

   ● 

Možnost vračila 

proizvoda 

  ●  

Kreditiranje nakupa ●    

Garancijski pogoji  ●   

Uglednost prodajalca   ●  

Vir: Lasten prikaz, 2008 

 

2.3.3 Težave pri posameznem segmentu kupcev 

 
Montažerji: Ker v večini primerov pri nakupu blaga ne vodijo evidence, kaj, koliko in 

zakaj so kupovali blago, se lahko na koncu meseca pojavijo težave, ko ugotovijo, koliko 

materiala so kupili. Skratka transparentnost je tu zelo problematična. Naslednji problem 

se pojavlja pri prevzemu blaga, in sicer predvsem zjutraj, ko se pojavi veliko število 

montažerjev, ki bi radi prevzeli material. Pri tem težave povzroča predolg postopek 

prevzema. Prav tako se pri montažerjih pojavijo problemi, ko pridejo v trgovino in 
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pozabijo, kaj pravzaprav potrebujejo. Zelo velika težava pri tem segmentu kupcev pa je 

plačevanje obveznosti. 

 

Gradbena podjejta: Glavni problemi so tu dolgi plačilni roki, plačilna nedisciplina in 

garancija v obliki zadržanih sredstev. Naslednji problemi pa se pojavijo že pri samih 

začetkih projektov gradnje; zaradi neprimerne programske opreme prihaja do 

nepravilnega številčenja dokumentov, neenotnega zapisa in izključevanja zakonsko 

potrebnih struktur dokumentov, neurejenega arhiva dokumentacije, kar povzorča 

netransparentnost poslovanja, s tem pa so postopki izvedbe projekta dolgotrajnejši, 

stroški višji, dobiček manjši. 

 

Trgovska podjejta: V tem segmentu kupcev poslovanje poteka zelo rutinsko. Zato se 

pojavlja problem, ker je premalo avtomatiziranih postopkov. Z ustrezno informacijsko 

rešitvijo bi namreč poslovanje s trgovinskimi podjetji lahko potekalo popolnoma 

avtomatizirano. 

 

Fizične osebe: Prodaja temu delu segmenta je zelo majhna, vzroka pa sta premajhno 

oglaševanje in ne dovolj dobra ponudba za fizične osebe. Podjetje zelo slabo dela na 

informiranosti teh kupcev.  

 

3 PREDSTAVITEV E-SPLETNE PRODAJE  

 
Podjetje 3F je prišlo do ugotovitve, da na internetu primanjkuje kakovostnih spletnih 

aplikacij s področja gradbeništva, zato bo njegov poslovni model temeljil na modelu 

spletne trgovine, ki bo svojim kupcem (B2C) omogočala nakup izdelkov in poprodajne 

storitve, kot so:  

• kalkulacija in izračun potrebnega materiala,  

• izris prostora,  

• svetovanje,  

• dostava na domu,  

• montaža in celotna gradnja želenega prostora/objekta.  
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Poslovni model bo temeljil na sistemu 'pull', ki ga Kovačič in drugi (2005, str. 20) 

obravnavajo kot sistem, v katerem ima glavno vlogo kupec, saj on določa, kaj se bo 

proizvajalo, to pa pomeni, da lahko proizvajalci neposredno spremljajo in vplivajo na 

želje in potrebe strank, stranke pa sokreiranjo izdelke in storitve. Značilnosti takega 

sistema so:  

• krajši dobavni čas,  

• zanesljivost dobave,  

• majhen ali ničen obseg zalog,  

• stroškovna učinkovitost SCM,  

• izhajanje iz strankinih zahtev.  
 

 

 

 

 

Navedeno lahko strnem v kratko, a pomenljivo ugotovitev. Elektronsko poslovanje, ki 

seveda temelji na sistemu 'pull' in izhaja iz stranke kot glavnega akterja, omogoča 

podjetju, da zmanjša stroške poslovanja na eni strani in poveča prihodke na drugi strani 

ob sočasnem zadovoljstvu strank. 

 

Slika 3 prikazuje abstraktno sliko poslovanja podjetja 3F z njihovimi poslovnimi partnerji 

na prodajni strani, tj. podjetji, ki so kupci njihovega blaga in storitev, torej kaže zgornja 

slika odraz poslovanja med podjetji. Posamezni koraki v poslovnem modelu so naslednji:  

 

• podpis pogodbe s stranko, 

• naročilo stranke, 

• procesiranje naročila, 

• izdaja in odprava blaga, 

• plačilo po pogodbi, 

• analiza preteklih nakupov in prilagajanje ponudbe povpraševanju, 

• analiza porabe blaga izvajalcev (učinkovitost porabe).  

 

Elektronsko poslovanje na ravni podjetje – stranka bo potekalo prek dinamične spletne 

trgovine, ki se bo uporabljala za več namenov, in sicer bo delovala kot informativna 
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stran, omogočala pa bo tudi svetovanje, kalkulacijo potrebnega materiala, nakup 

materiala in storitve, kot so 'naredi zame' ter 'naredi sam'.  

 

Slika 3: Prikaz poslovanja podjetja 3F - B2B 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vir: Lasten prikaz, 2008 

 

4.1  Naredi zame 

 
V ozadju je ideja, da se poveže vse poslovne partnerje in druge udeležence v zaokroženo 

celoto. Kako? Kupec na spletni aplikaciji izbere določeno storitev, npr. prenovo 

kopalnice, podjetje 3F poskrbi za izvedbo projekta, ki ga nato posreduje podizvajalcem. S 

tem odpravi vprašanje logistike in prevoza materiala do kupca, saj je podizvajalec tisti, ki 

mora poskrbeti za prevoz blaga do stranke. Skratka kupec bo prek interneta sporočil, 

kakšno storitev potrebuje. V bazi izvajalcev, ki jo bo podjetje imelo, bo izbralo tistega, ki 

bo geografsko najbližje kupcu. Sledil bo obisk izvajalca, ki bo nato dokončno na samem 
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mestu s kupcem sklenil sodelovanje. Podjetje 3F ima pozitivne učinke zaradi takega 

načina poslovanja, ker:  

 

• dobavlja ves potreben material,  

• dobi določen odstotek provizije od vrednosti projekta,  

• nima transportnih stroškov (od trgovine do kupca),  

• so manjši fiksni stroški (ni potrebna fizična trgovina, manjše št. potrebnih 

zaposlenih),  

• ima nov prodajni kanal, 

• izboljša oglaševanje, 

• poveča prodajo fizičnim osebam.  

 

4.2 Naredi sam  

 
Podjetje strankam omogoči lastno izvedbo gradbenih del, vendar poskrbi za celoten 

material, ki je potreben za izgradnjo oz. prenovo določenega dela stanovanja/hiše ali 

katerega koli objekta, ki se prenavlja.  

 
 

V osnovi je potek podoben kot pri storitvi 'naredi zame', razlikuje se le v tem, da je treba 

pri tej storitvi kupcu omogočiti prevzem materiala v skladišču ali pa poskrbeti za celotno 

logistično storitev, da se material uspešno dostavi kupcu. Seveda je z vidika podjetja 

stroškovno bolj učinkovita storitev 'naredi zame', zato se pri tej obliki zaračunajo tudi 

stroški prevoza. 

 

4.3 Informiranje uporabnikov in svetovanje  

 
Na spletni aplikaciji se uporabnikom oz. potencialnim 

strankam omogočijo različne oblike storitev svetovanja 

(svetovanje na domu), izračun potrebnega materiala in 

primerjava cen ter druge oblike informiranja z namenom, da 

se kupce ozavešča in morebiti pridobi potencialno stranko. 

Slika 4: Spletna trgovina 

Vir: Lasten prikaz, 2008 
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5 PREDSTAVITEV E-GRADBENE KNJIGE  

 
5.1 Vodenje gradbenih knjig v praksi  

 
Vsako gradbišče je po zakonu o graditvi objektov dolžno voditi gradbeno knjigo. 

Gradbena knjiga je temeljni dokument na gradbišču. Po navadi sta to dva ločena 

dokumenta, in sicer gre za gradbeni dnevnik in knjigo obračunskih izmer. Knjigo 

obračunskih izmer po navadi piše gradbeni tehnik, ki ima nalogo voditi obračun, zato ima 

navadno naziv obračunski tehnik. Pisanje knjige obračunskih izmer mu vzame veliko 

časa, skora 2/3 njegovega delovnika. Knjigo obračunskih izmer se vodi predvsem iz dveh 

razlogov: prvi in bolj pomemben razlog je obračun izvedenih del za mesečno situacijo,  

drugi pa je nadzor podizvajalcev. 

 

Na sliki 5 je prikazano, kako poteka tok podatkov na gradbišču. Od odgovornega vodje 

del do nadzora, ki na koncu potrdi knjigo obračunskih izmer. 

 
Nadzor izvaja podjetje, ki ni udeleženo pri sami gradnji. To pomeni, da je nepristransko 

in strokovno sposobno izvajati nadzor nad gradnjo. V podjetju pooblastijo osebe, ki nato 

izvajajo takšen nadzor. Te osebe morajo biti ustrezno izobražene in usposobljene za 

izvajanje nadzora nad vsemi aktivnostmi, ki se izvajajo na objektu. Po navadi je tako, da 

je tisti, ki izvaja nadzor nad gradbenimi deli, tudi glavni nadzornik. Poleg njega pa sta 

vsaj še dva, ki izvajata nadzor nad elektro- in strojnimi deli. Vsak na svojem področju 

nadzira knjigo obračunskih izmer in jo podpisuje. Če se nadzor strinja s količinami v 

knjigi obračunskih izmer, jo podpiše, če ne, se sporni del označi in se zahteva dodatna 

pojasnila. Ko so količine usklajene, nadzornik knjigo podpiše, kar je osnova za izdajo 

mesečne situacije. Ko je knjiga obračunskih izmer zaključena in podpisana, se kopira. 

Kopijo dobi nadzor, orginal pa ostane na gradbišču in se po končanih delih ter prevzemu 

objekta shrani v arhiv izvajalskega podjetja, kjer se hrani še najmanj deset let.  
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Slika 5: Tok podatkov na gradbišču 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vir: Rebolj, D., Mobilno računalništvo v gradbeništvu,2001.
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Slika 6: Aktivnosti za izdelavo knjige obračunskih izmer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vir: Lasten prikaz, 2008 

 

Drugi del gradbene knjige je gradbeni dnevnik. Gradbeni dnevnik se vodi v za to namenjenih 

zvezkih, v katerih so z zakonom določeni obrazci. Vodenje gradbenega dnevnika predpisuje 

tudi zakon o graditvi objektov, ki določa tudi sankcije, če gradbeni dnevnik ni ustrezno voden. 

Eden od pogojev za uspešen tehnični pregled je ustrezno voden in tudi zaključen gradbeni 

dnevnik. Če pride do sporov med investitorjem in izvajalcem ali pa do porov na nižji ravni, to 

je sporov med podizvajalcem in izvajalcem, se preveri, kaj piše o sporni zadevi v gradbenem 

dnevniku, šele potem pridejo na vrsto drugi dokumenti. Tudi če se spor ne reši in gre zadeva 

pred sodišče ali se zahteva revizija, je ustrezno izpolnjen in podpisan gradbeni dnevnik poleg 

pogodbe dokument z največjo težo. Iz teh navedb se vidi, da je gradbeni dnevnik zelo 

pomemben dokument. Na gradbišču ga v osnovi piše delovodja. Delovodja izpolnjuje 

predvsem prvo stran in izpolni rubrike, kot so:  

• temperatura zraka,  

• kakšno je vreme, 

• število delavcev na gradbišču,  

• katere aktivnosti se izvajajo na gradbišču 

• in podobne stvari, ki niso stvar nikakršnega nadzora in ugotovitev.  
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Druga stran je rezervirana za ugotovitve in vpise preostalih udeležencev v gradnji. To so 

odgovorni vodja del, oseba, ki nadzoruje dela, statik, odgovorni projektant in podobno. Na to 

stran se vpisujejo ugotovitve pri pregledih, pripombe, komentarji, zahteve, različna dodatna 

naročila, pregledi o ustreznosti materialov in podobno. Dnevnik se vedno piše tako, da je pod 

listom indigo in se ob vpisu avtomatično naredi dvojnik. Ko so dnevniki podpisani, pripada 

ena kopija osebi, ki je nadzorovala dela, orginal pa ostane na gradbišču. Orginali morajo biti 

na vpogled tudi pri tehničnem pregledu.  

 

V dnevnik morajo biti vpisana tudi vsa dodatna naročila in dodatno naročene režijske ure 

izvajalčevih delavcev. Ob vsakem takem vpisu mora biti razvidno, kdo omenjena dela 

zahteva, prav tako pa tudi njegov podpis. Po navadi prihaja do sporov pri obračunu takih del. 

Naročniki se, ko vidi, da taka dela niso v pogodbi, izgovarja, da takih del ni posebej naročil 

ali pa da so že zajeta v pogodbi, in noče priznati dodatno opravljenih del. Če pa je vse to jasno 

zapisano v gradbenem dnevniku in je tam tudi razvidno, kdo je dela naročil, je to dovolj 

tehten dokaz, ki zadošča za argumentiranje in je osnova za podpis aneksa k pogodbi. Če pa se 

zgodi, da investitor kljub temu del ne prizna, bodo neodvisne razsodbe o sporu gotovo v korist 

izvajalca. Gradbene dnevnike morajo voditi tudi vsi izvajalci strojnih in elektroinstalacij. Tudi 

od podizvajalcev, ki opravljajo večja dela, se zahteva, da pišejo dnevnike. Ti se vodijo na istih 

obrazcih kot osnovni gradbeni dnevnik, nadzor pa vodi oseba, pooblaščena za izvajanje 

nadzora na tistem področju. Kontrolo in podpisovanje dnevnika izvajalcev strojnih instalacij 

vodi pooblaščen strokovnjak s področja strojništva. Nadzor in podpisovanje dnevnika 

izvajalcev elektroinstalacij pa vodi pooblaščen strokovnjak z elektropodročja. Vse dnevnike 

mora pregledati in podpisati odgovorni vodja del. 

 

5.2 Sodoben način vodenja gradbene knjige  

 
Elektronsko vodenje gradbene knjige omogoča zapisovanje, shranjevanje in dostop do 

informacij, ki se tičejo gradbenega projetka. Ključ nadzora podatkov se skriva v tem, da so na 

terenu z uporabo dlančnih računalnikov v obliki elektronskih dnevnikov vpisujejo podatki in 

se potem prenesejo v centralno bazo podatkov, kjer se potem lahko uporabljajo v različne 

namene.  

 

Takšen način vodenja gradbene knjige omogoča uporaba mobilnih računalnikov, ki zberejo 

informacije o napredovanju gradbenega projekta. Dlančni računalniki so povezani z osebnimi 

računalniki, strežniki, bazami podatkov in internetom, da bi zagotovili najbolj učinkovite 
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načine obvladovanja gradbenih projektov. Takšen sistem bi skratka nadomeščal klasičen 

način gradbene knjige o izvajanju del in knjigo obračunskih izmer, kot se vodita zdaj, in 

projektne podatke, kot so podatki o pogodbenih partnerjih, rabi opreme, projektnih pojasnilih 

in vremenskih razmerah. Podatki se lahko dopolnijo in opremijo z referencami, kot so številka 

pogodbe, številka poglavja v pogodbi, datum in stran v pogodbi. Takšen sistem bi vključeval 

in uporabljal naslednje komponente:  

• dlančne, ročne računalnike , 

• baze podatkov in druge informacijske sisteme, računalniške aplikacije,  

• klasične in brezžične povezave.  

 

Slika 7: Komponente sodobnega vodenja e-gradbene knjige  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vir: Lasten prikaz, 2008 

 

Vsak dan inženir prenese potrebne projektne informacije iz baz podatkov do dlančnih 

računalnikov prek standardnih povezav ali pa z brezžičnim prenosom. Da bi poenostavili vnos 

podatkov, je vsak vnos voden skozi poseben seznam, ki pomaga pri vnosu in pokaže samo 

veljavne informacije, s čimer se zmanjša možnost napake pri vnosu. 

 

Ko so podatki enkrat v bazi, so lahko hitro in enostavno dostopni za različne ocene in 

odločitve. Odkar se podatki zbirajo in hranijo elektronsko že pri vnosu, se lahko projektne 

informacije zlahka usmerijo prek organizacije do pristojnih služb in oseb. Sistem bi imel 

vgrajena orodja za izdelavo poročil, povzetkov, vprašalnikov in orodja za sortiranje 

informacij po številkah pogodbe, datumu. Podatke o vremenskih razmerah sistem dobi z 

uradnih meteoroloških spletnih strani in jih vsakdonevno shranjuje v bazo. S takšnim 
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zbiranjem in shranjevanjem podatkov v elektronski obliki so lahko inženirji več časa prisotni 

na terenu in porabijo manj časa za izpolnjevanje obrazcev v pisarnah. To zmanjšuje možnost 

napake pri vnosu in zmanjšuje stroške za vnos podatkov. Vodenje projekta s takim sistemom 

pomeni izboljšavo samega vodstva projekta, saj so podatki z lahkoto dostopni in so dnevne 

aktivnosti popolnoma nadzorovane. 

Slika 8: Postopek dela 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Vir: Lasten prikaz,2008. 

 

V sistemu poteka dela so začetne informacije zbrane iz dveh glavnih virov. Osnovni 

pogodbeni parametri se dobijo v programu vodstva projekta in s podatki o delovni sili, ki jih 

preskrbi pogodbenik, ki delo izvaja. Vse te informacije sprejme inženir v pisarni, ko jih vnaša 

v strežnik centralne baze. Dnevniki se lahko pišejo v pisarnah z uporabo osebnih 

računalnikov, ki imajo direkten dostop do baze, ali na terenu z uporabo dlančnih 

računalnikov. V drugem primeru se podatki, ki se nanašajo na uporabnika dlančnega 

računalnika, nenehno prenašajo v dlančno enoto, da jih lahko potem uporabijo za pisanje 

dnevnika. Napisani dnevniki se nato prenašajo nazaj v bazo podatkov. Ko se dnevniki zberejo 
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v bazi, se tako pridobljene informacije lahko uporabijo v različne namene, kot sta 

vsakodnevno spremljanje izvajanja pogodbenih obveznosti ali pa preverjanje dodatnih zahtev 

izvajalca. Dnevnik lahko natisnemo. Vedno pa ohranimo elektronsko obliko, ki se lahko 

potem prenese v drug soroden računalniški sistem (Šeljiga, 2002, str. 28). 

 

SKLEP 

Družba vseskozi zvišuje svoje zahteve do gradbene industrije. Predvsem v smislu po boljši 

kvaliteti, krajšem času gradnje, pojavljajo se objekti s posebnimi zahtevami, nenehno se 

pojavljajo potrebe po izboljšanju delovnih pogojev zaposelnih.  

Cilj diplomske naloge je bila predstavitev e-poslovanja kot rešitve, s katero podjetje lahko 

izboljša svoje poslovanje.  

 

Podjetje bi z uvedbo e-poslovanja najprej pridobilo nov prodajni kanal, ki bi omogočal večjo 

prodajo in večjo kakovost nakupa. Skozi svojo spletno trgovino bi pridobilo tudi fizične 

osebe, kot so kupci, in svojemu drugemu segmentu kupcev, izvajalcem, ponudilo boljšo 

storitev pri nakupu, saj bi prek svojih uporabniških računov lahko tekoče spremljali porabo in 

bili tudi pravočasno obveščeni o morebitnih spremembah cen oz. kakršnih koli novostih. Z 

drugim korakom uvedbe e-poslovanja, informatizacijo e-gradbene knjige, bi podjejte 

pridobilo na večji kakovosti izvedbe gradbenih del. Bistveno bi se zmanjšali stroški vodenja 

takih projektov in izboljšala bi se transparentnost.  
 

Kot smo ugotovili,  lahko podjetje z uvedbo e-poslovanja ogromno pridobi in uresniči svoja 

cilja – zmanjša stroške in poveča kakovost poslovanja. Pri tem pa bo moralo biti zelo 

previdno, saj je e-poslovanje zelo kompleksen pojem, pri katerem se napake hitro poznajo. 

Podjetje bi se moralo lotiti informatizacije svojega poslovanja, saj v gradbeništvu e-

poslovanje za zdaj predstavlja konkurenčno prednost in bi lahko to izkoristilo sebi v prid. 
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