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AIDA je zkratka pro Attention (pozornost), Interest (zájem), Desire (touha) a Action
(akce). Jedná se o osvědčený model marketingové komunikace a prodejního procesu, který
pomáhá firmám efektivně vést zákazníka od prvního kontaktu s produktem až po finální
rozhodnutí o koupi. 

Model AIDA popisuje čtyři fáze, kterými zákazník prochází při nákupním
rozhodování. Používá se nejen v reklamě a marketingu, ale také při tvorbě obsahu,
copywritingu a prodejních strategiích. 

Příklad: Kampaň na nový mobilní telefon by měla nejprve upoutat pozornost zákazníků
(Attention), následně je zaujmout klíčovými funkcemi (Interest), vyvolat touhu po produktu
(Desire) a nakonec je motivovat k nákupu (Action). 

Fáze modelu AIDA 

1.Attention – Pozornost

Cílem první fáze je upoutat pozornost zákazníka. Ve světě plném reklam a informací je
klíčové vyniknout a přimět potenciální zákazníka, aby si všiml značky nebo produktu. 

Použití atraktivních vizuálů, odvážných titulků nebo nečekaných sdělení. 
Cílená reklama na sociálních sítích nebo v PPC kampaních. 
Virální marketing – zapojení emocí, humoru nebo kontroverze. 

Příklad: Automobilka zveřejní reklamu s neobvyklou grafikou nebo šokujícím sdělením, aby
vzbudila pozornost široké veřejnosti. 

2. Interest – Zájem

Jakmile zákazník zaznamená produkt nebo značku, je důležité udržet jeho
zájem a poskytnout mu relevantní informace. 

Zvýraznění výhod produktu nebo služby. 
Storytelling – příběh, který vytváří emocionální propojení se zákazníkem. 
Použití infografik, videí nebo blogových článků pro edukaci. 
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Příklad: E-shop s kosmetikou publikuje článek „Jak vybrat správný krém pro váš typ pleti“
a představí vlastní produkty jako řešení. 

3. Desire – Touha

Ve fázi touhy se potenciální zákazník začne identifikovat s produktem a cítí, že ho
potřebuje. 

Využití recenzí, případových studií nebo doporučení influencerů. 
Exkluzivní nabídky, které zvýší atraktivitu produktu. 
Ukázka, jak produkt řeší problém zákazníka. 

Příklad: Technologická firma vytvoří video, kde zákazníci sdílejí své pozitivní zkušenosti
s novým chytrým telefonem a ukazují jeho praktické využití v běžném životě. 

4. Action – Akce

Poslední krok vede zákazníka ke konkrétní akci, například k nákupu, registraci nebo
vyplnění kontaktního formuláře. 

Výzva k akci (Call to Action – CTA) – „Kupte nyní“, „Zaregistrujte se zdarma“. 
Časově omezené slevy a akce pro vytvoření pocitu naléhavosti. 
Zjednodušení nákupního procesu – rychlá objednávka, bezpečné platby. 

Příklad: Online kurz nabízí „sleva 20 % při registraci do 24 hodin“, čímž motivuje zákazníky
k okamžitému rozhodnutí. 

Jak využít model AIDA v marketingu a prodeji? 

Model AIDA lze aplikovat na různé marketingové kanály, od PPC reklam po obsahovou
strategii. 

Reklamy na sociálních sítích – Upoutání pozornosti vizuálem, zvýšení zájmu
informacemi, vyvolání touhy reálnými zkušenostmi a nasměrování k nákupu
tlačítkem CTA. 
E-mail marketing – Předmět e-mailu přitáhne pozornost, obsah udrží zájem,
doporučení zákazníků vytvoří touhu a odkaz na slevu povede k akci. 
Landing pages (cílové stránky) – Jasná hierarchie informací, která vede uživatele
k finální konverzi. 
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Příklad: Reklama na fitness program na Facebooku: 

Attention – „Chcete zhubnout 5 kg za měsíc?“ 
Interest – „Tento plán používají stovky lidí a dosahují skvělých výsledků.“ 
Desire – „Podívejte se na reálné proměny našich zákazníků.“ 
Action – „Začněte dnes! Sleva 30 % platí pouze do půlnoci.“ 

Výhody a nevýhody modelu AIDA 

Výhody: Nevýhody: 
 Jednoduchá a osvědčená struktura pro

tvorbu marketingových strategií. 
 Někdy příliš lineární – v realitě mohou

být kroky složitější a vzájemně se prolínat. 
 Univerzální model použitelný pro různé

komunikační kanály. 
 Nezohledňuje zákaznickou loajalitu

a opakované nákupy. 
 Pomáhá optimalizovat cestu zákazníka

a zvýšit konverzní poměr. 
 V dnešní době může být potřeba širší

přístup zahrnující další faktory
(např. sociální důkazy, retargeting). 

Shrnutí 

Model AIDA je osvědčenou strategií pro efektivní marketing a prodej, která vede
zákazníka od prvního kontaktu s produktem až k akci. Úspěšné kampaně
dokážou zaujmout, vzbudit zájem, vytvořit touhu a přimět k nákupu. 

Při tvorbě marketingového obsahu si vždy položte otázku: Jak každá část textu nebo
kampaně odpovídá jednotlivým fázím AIDA? 
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