Studiematerial sammanstillt av Cesar Mirzaei - legitimerad ldrare i ekonomiska &mnen

AIDA(S)-modellen — Sammanfattning

AIDA(S)-modellen dr en marknadsforings- och forsaljningsmodell som beskriver de steg en
kund gar igenom fran att férst uppmarksamma en produkt eller tjanst till att genomfora ett
kop och eventuellt bli en dterkommande kund. Modellen anvands for att strukturera och
optimera marknadsforingsinsatser.

Steg i AIDA(S)-modellen

Attention Fanga kundens uppmaéarksamhet - t.ex.
genom en idgonfallande annons eller rubrik.

Interest Vécka intresse - ge information som gor
kunden nyfiken och engagerad.

Desire Skapa dnskan - visa vardet och fordelarna
som gor att kunden vill ha produkten/
tjansten.

Action Uppmana till handling - fa kunden att

genomfora kopet eller kontakta foretaget.

Satisfaction Skapa nojdhet efter kopet - f6lj upp och
leverera bra service for att starka lojaliteten.

Anvandningsomraden

Strukturera reklam och kampanjer.

Planera kundresan fran férsta kontakt till kop.

Utvardera och optimera salj- och marknadsforingsinsatser.
Forbattra kundlojalitet genom att fokusera pa efterkdpsnojdhet.

Tips for effektivanvandning

1. Anpassa budskapet till varje steg i modellen.
2. Mat resultatet i varje steg for att identifiera forbattringsomraden.
3. Anvand storytelling och emotionell kommunikation for att férstarka Desire-steget.

Studiematerial sammanstillt av Cesar Mirzaei - legitimerad ldrare 1 ekonomiska dmnen






	AIDA(S)-modellen – Sammanfattning
	Steg i AIDA(S)-modellen
	Användningsområden
	Tips för effektiv användning


