Co je AIDA

AIDA je zkratka pro Attention (pozornost), Interest (zajem), Desire (touha) a Action
(akce). Jedna se o osvédceny model marketingové komunikace a prodejniho procesu, ktery
pomahd firmdm efektivné vést zakaznika od prvniho kontaktu s produktem az po findlni
rozhodnuti o koupi.

Model AIDA popisuje ¢tyri faze, kterymi zakaznik prochazi pii nakupnim
rozhodovani. Pouziva se nejen v reklamé a marketingu, ale také pfi tvorbé obsahu,
copywritingu a prodejnich strategiich.

Priklad: Kampari na novy mobilni telefon by méla nejprve upoutat pozornost zakazniki

(Attention), ndsledné je zaujmout klicovymi funkcemi (Interest), vyvolat touhu po produktu
(Desire) a nakonec je motivovat k ndakupu (Action).

Faze modelu AIDA

1.Attention — Pozornost

Cilem prvni faze je upoutat pozornost zakaznika. Ve svété¢ plném reklam a informaci je
klicové vyniknout a pfimét potencidlni zdkaznika, aby si v§iml znacky nebo produktu.

e Pouziti atraktivnich vizudlli, odvdZnych titulki nebo nec¢ekanych sdéleni.
¢ (ilena reklama na socidlnich sitich nebo v PPC kampanich.
* Virdlni marketing — zapojeni emoci, humoru nebo kontroverze.

Priklad: Automobilka zverejni reklamu s neobvyklou grafikou nebo sokujicim sdélenim, aby
vzbudila pozornost siroké verejnosti.

2. Interest — Zajem

Jakmile zdkaznik zaznamend produkt nebo znacku, je dilezité udrzet jeho
zajem a poskytnout mu relevantni informace.

e Zvyraznéni vyhod produktu nebo sluzby.
¢ Storytelling — ptibéh, ktery vytvaii emociondlni propojeni se zdkaznikem.
¢ Pouziti infografik, videi nebo blogovych ¢lanki pro edukaci.




Priklad: E-shop s kosmetikou publikuje cldnek ,.Jak vybrat spravny krém pro vds typ pleti*
a predstavi vlastni produkty jako Teseni.

3. Desire — Touha

Ve fézi touhy se potencidlni zdkaznik za¢ne identifikovat s produktem a citi, Ze ho
potfebuje.

* VyuZiti recenzi, pfipadovych studii nebo doporuceni influencert.
¢ Exkluzivni nabidky, které zvysi atraktivitu produktu.
e Ukazka, jak produkt fesi problém zdkaznika.

Priklad: Technologickd firma vytvori video, kde zdkaznici sdileji své pozitivni zkusenosti
s novym chytrym telefonem a ukazuji jeho praktické vyuZiti v bézném Zivote.

4. Action — Akce

Posledni krok vede zdkaznika ke konkrétni akci, napriklad k ndkupu, registraci nebo
vyplnéni kontaktniho formulére.

* Vyzva k akci (Call to Action — CTA) — ,,Kupte nyni“, ,,Zaregistrujte se zdarma®.
e Casové omezené slevy a akce pro vytvofeni pocitu naléhavosti.
¢ ZjednoduSeni ndkupniho procesu — rychla objedndvka, bezpecné platby.

Priklad: Online kurz nabizi ,,sleva 20 % pri registraci do 24 hodin*, cimZ motivuje zdakazniky
k okamZzitému rozhodnuti.

Jak vyuzit model AIDA v marketingu a prodeji?

Model AIDA lze aplikovat na rizné marketingové kandly, od PPC reklam po obsahovou
strategii.

¢ Reklamy na socialnich sitich — Upoutani pozornosti vizudlem, zvySeni zajmu
informacemi, vyvolani touhy redlnymi zkuSenostmi a nasmérovani k ndkupu
tlacitkem CTA.

¢ E-mail marketing — Pfedmét e-mailu pfitdhne pozornost, obsah udrzi zajem,
doporuceni zdkaznik vytvofi touhu a odkaz na slevu povede k akci.

e Landing pages (cilové stranky) — Jasna hierarchie informaci, ktera vede uzivatele
k finalni konverzi.
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Priklad: Reklama na fitness program na Facebooku:

® Attention —,,Chcete zhubnout 5 kg za mesic?*

o Interest —, Tento pldn pouZivaji stovky lidi a dosahuji skvélych vysledkii. “
® Desire —,,Podivejte se na redlné promeény nasich zdakaznikii. “

® Action — ,Zacnete dnes! Sleva 30 % plati pouze do pulnoci.

Vyhody a nevyhody modelu AIDA

Vyhody: Nevyhody:
O Jednoduch4 a osvédcena struktura pro ° Nékdy piilis linedrni — v realité mohou
tvorbu marketingovych strategii. byt kroky slozit€jsi a vzdjemné se prolinat.

° Univerzalni model pouZitelny pro rtizné ° Nezohlednuje zdkaznickou loajalitu
komunikacni kandly. a opakované nikupy.

O Pomdha optimalizovat cestu zdkaznika ° V dnesni dobé muze byt potieba Sirsi
a zvysit konverzni pomeér. pfistup zahrnujici dalsi faktory
(napf. socidlni diikazy, retargeting).

Shrnuti

Model AIDA je osvédcenou strategii pro efektivni marketing a prodej, kterd vede
zékaznika od prvniho kontaktu s produktem aZ k akci. Usp&$né kampané
dokazou zaujmout, vzbudit zajem, vytvorit touhu a pifimét k nakupu.

Pti tvorbé marketingového obsahu si vZdy poloZte otazku: Jak kazda cast textu nebo
kampané odpovida jednotlivym fazim AIDA?
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