
   V prvi fazi je cilj pritegniti pozornost potencialnega kupca. To se običajno doseže z oglaševanjem, 
promocijami, privlačnimi slogani ali vizualnimi elementi, ki pritegnejo zanimanje kupcev. Gre za prvi stik 
z izdelkom ali storitvijo.

   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 (Želja)**: 

2. **Interest (Zanimanje)**: 

### Faze modela AIDA:

   V tej fazi se poskuša prebuditi močno željo po izdelku ali storitvi. Na podlagi predstavljenih informacij 
in prednosti, ki jih ima izdelek, želi podjetje stranko prepričati, da ta izdelek potrebuje ali si ga želi. To 
se pogosto doseže z nagovarjanjem potreb ali reševanjem problemov stranke.

4. **Action (Akcija)**: 
   Zadnja faza je akcija, kjer potencialna stranka izvede želeni korak – običajno nakup. V tej fazi so 
pomembni pozivi k akciji (npr. "kupite zdaj", "prijavite se" ali "pokličite nas"), ki spodbudijo stranko k 
dejanju.

### Uporaba AIDA modela

Opravičujem se za napako! Tukaj je opis modela AIDA v slovenščini:

Model AIDA je klasični marketinški model, ki opisuje faze, skozi katere gre potencialna stranka med 
procesom odločanja o nakupu. Ime "AIDA" je akronim, sestavljen iz začetnic štirih ključnih faz: 
**A**ttention (Pozornost), **I**nterest (Zanimanje), **D**esire (Želja) in **A**ction (Akcija). Vsaka faza 
predstavlja pomemben korak v trženjskem procesu.

1. **Attention (Pozornost)**: 

Model je zelo koristen, saj omogoča razumevanje, kako stranke sprejemajo odločitve, in pomaga 

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


