
 
 

 

 

 

UČNI NAČRT 

MODUL 4: 

DIGITALNA PRODAJA IN MARKETING 
 

 

 

 

  



 
 

 

Uvod 

Udeleženci se v tem modulu seznanijo z oblikami spletne predstavitve izdelkov in storitev, z načini 

oblikovanja daril za potencialne stranke (t. i. »lead magnetov«), z metodami, kako pretvoriti 

obiskovalce spletne strani v stranke, ter s potmi do uspešne digitalizacije in avtomatizacije prodajnih 

procesov. Poleg tega udeleženci pridobijo znanje o načinih, kako izboljšati podporo obstoječim 

strankam prek digitalnih storitev, za povečanje ne le zvestobe strank, temveč tudi dodatne in 

navzkrižne prodaje. 

V ta namen se predstavijo različne strategije spletne prodaje in za to potrebna digitalna orodja kot tudi 

smernice za njihovo učinkovito uporabo. 

Cilj modula je, da udeleženci na koncu izdelajo začetni koncept za svojo strategijo spletne prodaje, na 

podlagi katerega bodo lahko nadgradili svoje spletno poslovanje. 

 

Trajanje 

Modul obsega skupno 46 učnih ur, od tega 16 učnih ur pouka v živo ter 30 učnih ur spletnega učenja. 

Učna ura traja 45 minut. 

 

Splošni učni cilji 

Po opravljenem modulu »Digitalna prodaja in marketing« bodo udeleženci sposobni: 

 razumeti pojem spletne prodaje in pojasniti njeno vlogo oz. funkcije, 

 razumeti spletne stranke in ozavestiti vlogo digitalnih vsebin, 

 oblikovati strategije spletne prodaje, 

 opredeliti ter uporabljati orodja za spletno prodajo in marketing, 

 načrtovati in uporabljati merjenja uspešnosti, 

 razviti začetni koncept strategije spletne prodaje za lastno podjetje. 

  



 
 

 

Vsebine modula 

V naslednji razpredelnici je pregled tematskih sklopov modula za pouk v živo. 

Pouk v živo  

Čas Tema 

0,5 Uvod v spletno prodajo 

0,5 Spletna stranka in nakupna pot (customer journey) 

2 Strategije spletne prodaje 

3 Orodja spletne prodaje: vsebina, skupnost in konverzija 

1 Analitika, spremljanje, merjenje uspešnosti in pomembni ključni kazalniki uspešnosti 

(KPI-ji) 

0,5 Povzetek in vprašanja 

0,5 Priprava na spletno učenje in delavnica, 2. del 

  

1 Uvod: študije primerov 

1 Delavnica »Personas« – interaktivno skupinsko delo 

1 Delavnica o nakupni poti (customer journey) – interaktivno skupinsko delo 

4 Delavnica o zasnovi spletne prodaje – interaktivno skupinsko delo 

1 Povzetek in vprašanja 

      16        učnih ur 

 

V naslednji razpredelnici je pregled nalog za spletno učenje. 

Spletno učenje  

Čas  Tema 

3 Predstavitve o spletni prodaji 

3 Bele knjige o spletni prodaji 

3 Videoposnetki o spletni prodaji 

3 Študije primerov 

8 Nastavitev orodij in njihovo spoznavanje 



 
 

 

8 Izdelava začetnega osnutka lastne strategije spletne prodaje s predlogami in delovnimi 

listi 

2 Povratne zanke s skupino in predavateljem 

     30     učnih ur 

 

Metode 

Pri modulu usposabljanja se uporabijo različne metode poučevanja in učenja v obliki kombiniranega 

izobraževanja. Pouk v živo za modul »Digitalna prodaja in marketing« je razdeljen na dva dni. Prvi dan 

pouka je namenjen podajanju teorije v obliki predavanj, podprtih s predstavitvami v PowerPointu, kot 

tudi s kratkimi videoposnetki, reprezentativnimi primeri ter z interaktivnimi vprašanji in razpravo. Po 

zaključku prvega dneva pouka v živo se udeležencem omogoči dostop do modula za e-učenje. 

Udeleženci pri samostojnem učenju predelajo obstoječe predstavitve v PowerPointu, videoposnetke 

in bele knjige, obravnavajo študije primerov ter opravijo zastavljene naloge. Poleg tega s pomočjo 

navodil oz. smernic izdelajo začetni osnutek t. i. »strategije spletne prodaje«, ki je prilagojena 

njihovemu podjetju. 

Nato se izvede drugi dan pouka v živo. Ta dan pouka je praktično usmerjen in poteka zelo interaktivno 

ter manj strukturirano. Za delavnico se pripravijo različne naloge in vprašanja, ki se obdelajo pri delu v 

skupinah. Predstavitev rezultatov se izvede po skupinah, temu pa sledi skupna razprava. Cilj zajema 

postopno izpopolnjevanje in konkretizacijo začetnega osnutka, pripravljenega pri samostojnem 

učenju, vse do lastnega koncepta strategije spletne prodaje. Skupni načrtovani čas izvajanja vseh treh 

posameznih dni usposabljanja obsega vsaj dva tedna in do največ tri tedne. 

 

Ocenjevanje 

Udeleženci prejmejo po opravljenem modulu potrdilo o udeležbi. Udeleženci, ki opravijo vse module, 

prejmejo potrdilo o uspešno opravljenem programu usposabljanja »Connect SME Plus«. 
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