Opravi€ujem se za napako! Tukaj je opis modela AIDA v slovensc€ini:

Model AIDA je klasi¢ni marketinski model, ki opisuje faze, skozi katere gre potencialna stranka med
procesom odlocCanja o nakupu. Ime "AIDA" je akronim, sestavljen iz zaCetnic stirih kljuCnih faz:
**A**ttention (Pozornost), **I**nterest (Zanimanje), **D**esire (Zelja) in **A**ction (Akcija). Vsaka faza
predstavlja pomemben korak v trzenjskem procesu.

t#Ht# Faze modela AIDA:

1. **Attention (Pozornost)**:

V prvi fazi je cilj pritegniti pozornost potencialnega kupca. To se obi¢ajno doseze z ogladevanjem,
promocijami, priviacnimi slogani ali vizualnimi elementi, ki pritegnejo zanimanje kupcev. Gre za prvi stik
z izdelkom ali storitvijo.

2. **Interest (Zanimanje)**:

Ko je pozornost pritegnjena, je naslednji korak spodbuditi zanimanje za izdelek ali storitev. Tukaj se
stranki predstavijo prednosti, funkcionalnosti in posebnosti izdelka. Cilj je vzbuditi radovednost in
stranko spodbuditi, da se bolj poglobi v ponudbo.

3. **Desire (Zelja)**:

V tej fazi se poskusa prebuditi mo¢no Zeljo po izdelku ali storitvi. Na podlagi predstavljenih informacij
in prednosti, ki jih ima izdelek, zeli podjetje stranko prepri€ati, da ta izdelek potrebuje ali si ga Zeli. To
se pogosto doseze z nagovarjanjem potreb ali reSevanjem problemov stranke.

4. **Action (Akcija)**:
Zadnja faza je akcija, kjer potencialna stranka izvede Zeleni korak — obi¢ajno nakup. V tej fazi so
pomembni pozivi k akciji (npr. "kupite zdaj", "prijavite se" ali "pokli€ite nas"), ki spodbudijo stranko k

dejanju.

### Uporaba AIDA modela

AIDA model se pogosto uporablja v oglasevalskih kampanjah, oblikovanju spletnih strani, email
marketingu in prodajnih predstavitvah. Pomaga trznikom strukturirati komunikacijo tako, da postopoma
vodi potencialno stranko od prvega stika z blagovno znamko do konénega nakupa.

Model je zelo koristen, saj omogoc€a razumevanje, kako stranke sprejemajo odloc€itve, in pomaga



