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AIDA je skratka pre Attention (pozornosť), Interest (záujem), Desire (túžba) a Action
(akcia). Ide o osvedčený model marketingovej komunikácie a predajného procesu, ktorý
pomáha firmám efektívne viesť zákazníka od prvého kontaktu s produktom až po finálne
rozhodnutie o kúpe. 

Model AIDA opisuje štyri fázy, ktorými zákazník prechádza pri nákupnom
rozhodovaní. Používa sa nielen v reklame a marketingu, ale aj pri tvorbe obsahu,
copywritingu a predajných stratégiách. 

Príklad: Kampaň na nový mobilný telefón by mala najprv upútať pozornosť zákazníkov
(Attention),následne ich zaujať kľúčovými funkciami (Interest), vyvolať túžbu po produkte
(Desire) a nakoniec ich motivovať k nákupu (Action). 

Fáza modelu AIDA 

1.Attention – Pozornosť

Cieľom prvej fázy je upútať pozornosť zákazníka. Vo svete plnom reklám a informácií
je kľúčové vyniknúť a docieliť, aby si potenciálny zákazník všimol značku alebo produkt. 

Použitie atraktívnych vizuálov, odvážnych titulkov alebo nečakaných správ. 
Cielená reklama na sociálnych sieťach alebo v PPC kampaniach. 
Virálny marketing – zapojenie emócií, humoru alebo kontroverzie. 

Príklad: Automobilka zverejní reklamu s nezvyčajnou grafikou alebo šokujúcou správou, aby
vzbudila pozornosť širokej verejnosti. 

2. Interest – Záujem

Akonáhle zákazník zaznamená produkt alebo značku, je dôležité udržať jeho
záujem a poskytnúť mu relevantné informácie. 

Zvýraznenie výhod produktu alebo služby. 
Storytelling – príbeh, ktorý tvorí emocionálne prepojenie so zákazníkom. 
Použitie infografík, videí alebo blogových článkov na edukáciu. 
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Príklad: E-shop s kozmetikou publikuje článok „Ako si vybrať správny krém pre váš typ pleti“
a predstaví vlastné produkty ako riešenie. 

3. Desire – Túžba

Vo fáze túžby sa potenciálny zákazník začne identifikovať s produktom a cíti, že ho
potrebuje. 

Využitie recenzií, prípadových štúdií alebo odporúčaní influencerov. 
Exkluzívne ponuky, ktoré zvýšia atraktivitu produktu. 
Ukážka, ako produkt rieši problém zákazníka. 

Príklad: Technologická firma vytvorí video, kde zákazníci zdieľajú svoje pozitívne skúsenosti
s novým smartfónom a ukazujú jeho praktické využitie v bežnom živote. 

4. Action – Akcia

Posledný krok vedie zákazníka ku konkrétnej akcii, napríklad k nákupu, registrácii nebo
vyplneniu kontaktného formulára. 

Výzva do akcie (Call to Action – CTA) – „Kúpte si teraz“, „Zaregistrujte sa
zadarmo“. 
Časovo obmedzené zľavy a akcie pre vytvorenie pocitu naliehavosti. 
Zjednodušenie nákupného procesu – rýchla objednávka, bezpečné platby. 

Príklad: Online kurz ponúka „zľavu 20 % pri registrácii do 24 hodín“, čím motivuje
zákazníkov k okamžitému rozhodnutiu. 

Ako využiť model AIDA v marketingu a predaji? 

Model AIDA je možné aplikovať na rôzne marketingové kanály, od PPC reklám
po obsahovú stratégiu. 

Reklamy na sociálnych sieťach – Upútanie pozornosti vizuálom, zvýšenie záujmu
informáciami, vyvolanie túžby reálnymi skúsenosťami a nasmerovanie k nákupu
tlačidlom CTA. 
E-mail marketing – Predmet e-mailu pritiahne pozornosť, obsah udrží záujem,
odporúčania zákazníkov vytvoria túžbu a odkaz na zľavu bude viesť k akcii. 
Landing pages (cieľové stránky) – Jasná hierarchia informácií, ktorá vedie
používateľa k finálnej konverzii. 
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Príklad: Reklama na fitness program na Facebooku: 

Attention – „Chcete schudnúť 5 kg za mesiac?“ 
Interest – „Tento plán používajú stovky ľudí a dosahujú skvelé výsledky.“ 
Desire – „Pozrite sa na reálne premeny našich zákazníkov.“ 
Action – „Začnite dnes! Zľava 30 % platí len do polnoci.“ 

Výhody a nevýhody modelu AIDA 

Výhody: 

Jednoduchá a osvedčená štruktúra na tvorbu marketingových stratégií. 
Univerzálny model použiteľný pre rôzne komunikačné kanály. 
Pomáha optimalizovať cestu zákazníka a zvýšiť konverzný pomer. 

Nevýhody: 

Niekedy príliš lineárny – v realite môžu byť kroky zložitejšie a vzájomne sa
prelínať. 
Nezohľadňuje zákaznícku loajalitu a opakované nákupy. 
V dnešnej dobe môže byť potrebný širší prístup zahŕňajúci ďalšie faktory (napr.
sociálne dôkazy, retargeting). 

Zhrnutie 

Model AIDA je osvedčenou stratégiou efektívneho marketingu a predaja, ktorá vedie
zákazníka od prvého kontaktu s produktom až k akcii. Úspešné kampane dokážu zaujať,
vzbudiť záujem, vytvoriť túžbu a motivovať k nákupu. 

Pri tvorbe marketingového obsahu si vždy položte otázku: Ako každá časť textu alebo
kampane zodpovedá jednotlivým fázam AIDA? 
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