Co je AIDA

AIDA je skratka pre Attention (pozornost), Interest (zaujem), Desire (tizba) a Action
(akcia). Ide o osved¢eny model marketingovej komunikécie a predajného procesu, ktory
pomdha firmdm efektivne viest' zdkaznika od prvého kontaktu s produktom az po findlne
rozhodnutie o kipe.

Model AIDA opisuje Styri fazy, ktorymi zakaznik prechadza pri nakupnom
rozhodovani. Pouziva sa nielen v reklame a marketingu, ale aj pri tvorbe obsahu,
copywritingu a predajnych stratégiach.

Priklad: Kampari na novy mobilny telefon by mala najprv upiitat’ pozornost’ zdkaznikov

(Attention),ndsledne ich zaujat’ kliicovymi funkciami (Interest), vyvolat tiZbu po produkte
(Desire) a nakoniec ich motivovat k ndakupu (Action).

Faza modelu AIDA

1.Attention — Pozornost’

Cielom prvej fazy je uputat’ pozornost zakaznika. Vo svete plnom reklam a informacii
je kIicové vyniknut a docielit, aby si potencidlny zdkaznik vSimol znacku alebo produkt.

® Pouzitie atraktivnych vizudlov, odvaznych titulkov alebo ne¢akanych sprav.
¢ (Cielend reklama na socidlnych sietach alebo v PPC kampaniach.
* Virdlny marketing — zapojenie emdcii, humoru alebo kontroverzie.

Priklad: Automobilka zverejni reklamu s nezvycajnou grafikou alebo sokujiicou spravou, aby
vzbudila pozornost Sirokej verejnosti.

2. Interest — Zaujem

Akondhle zdkaznik zaznamend produkt alebo znacku, je dolezité udrzat jeho
zaujem a poskytnit mu relevantné informacie.

e Zvyraznenie vyhod produktu alebo sluzby.
¢ Storytelling — pribeh, ktory tvori emociondlne prepojenie so zdkaznikom.
* Pouzitie infografik, videi alebo blogovych ¢lankov na edukiciu.




Priklad: E-shop s kozmetikou publikuje clanok ,,Ako si vybrat spravny krém pre vas typ pleti“
a predstavi vlastné produkty ako riesenie.

3. Desire — Tuzba

Vo faze tizby sa potencidlny zdkaznik za¢ne identifikovat’ s produktom a citi, Ze ho
potrebuje.

* VyuZitie recenzii, pripadovych Stidii alebo odporucani influencerov.
¢ Exkluzivne ponuky, ktoré zvysia atraktivitu produktu.
e Ukazka, ako produkt riesi problém zdkaznika.

Priklad: Technologickd firma vytvori video, kde zdkaznici zdielajii svoje pozitivne skiisenosti
s novym smartfonom a ukazuju jeho praktické vyuzitie v beZnom Zivote.

4. Action — Akcia

Posledny krok vedie zakaznika ku konkrétnej akcii, napriklad k nakupu, registracii nebo
vyplneniu kontaktného formuléra.

* Vyzva do akcie (Call to Action — CTA) — , Kipte si teraz®, ,,Zaregistrujte sa
zadarmo*®.

e Casovo obmedzené zl'avy a akcie pre vytvorenie pocitu naliehavosti.

¢ ZjednoduSenie ndkupného procesu — rychla objednavka, bezpecné platby.

Priklad: Online kurz poniika ,,zlavu 20 % pri registrdcii do 24 hodin*, cim motivuje
zdkaznikov k okamZitému rozhodnutiu.

Ako vyuzit model AIDA v marketingu a predaji?

Model AIDA je moZzné aplikovat’ na r6zne marketingové kandly, od PPC rekldm
po obsahovu stratégiu.

¢ Reklamy na socialnych sietach — Upttanie pozornosti vizudlom, zvySenie zaujmu
informdciami, vyvolanie tizby redlnymi skisenostami a nasmerovanie k ndkupu
tla¢idlom CTA.

¢ E-mail marketing — Predmet e-mailu pritiahne pozornost, obsah udrzi zadujem,
odporicania zdkaznikov vytvoria tizbu a odkaz na zl'avu bude viest’ k akcii.

e Landing pages (ciel'ové stranky) — Jasna hierarchia informacii, ktora vedie
pouzivatel'a k findlnej konverzii.
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Priklad: Reklama na fitness program na Facebooku:

® Attention —,,Chcete schudniit’ 5 kg za mesiac?*

® Interest —, Tento pldn pouZivaji stovky ludi a dosahuju skvelé vysledky.
e Desire — ,Pozrite sa na redlne premeny nasich zdkaznikov. “

® Action — ,Zacnite dnes! Zl'ava 30 % plati len do polnoci. “

Vyhody a nevyhody modelu AIDA
Vyhody:

® Jednoduchd a osved€end Struktira na tvorbu marketingovych stratégii.
¢ Univerzdlny model pouZitelny pre r6zne komunika¢né kandly.
* Pomdha optimalizovat cestu zédkaznika a zvySit konverzny pomer.

Nevyhody:

* Niekedy prili$ linearny — v realite m6Zu byt kroky zloZitejSie a vzajomne sa
prelinat’.

® Nezohl'adiiuje zdkaznicku loajalitu a opakované ndkupy.

® V dnesSnej dobe mbze byt potrebny Sirsi pristup zahfiiajici d'alSie faktory (napr.
socidlne dokazy, retargeting).

Zhrnutie

Model AIDA je osvedCenou stratégiou efektivneho marketingu a predaja, ktora vedie
zékaznika od prvého kontaktu s produktom a7 k akcii. Uspe$né kampane dok4Zu zaujat,
vzbudit zaujem, vytvorit' tdZbu a motivovat k nakupu.

Pri tvorbe marketingového obsahu si vZdy poloZte otdzku: Ako kazda cast textu alebo
kampane zodpoveda jednotlivym fazam AIDA?
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