
Studiematerial sammanställt av Cesar Mirzaei - legitimerad lärare i ekonomiska ämnen

AIDA(S)-modellen – Sammanfattning 
AIDA(S)-modellen ä r en marknadsfö rings- och fö rsä ljningsmodell som beskriver de steg en 
kund gå r igenom från att fö rst uppmä rksamma en produkt eller tjänst till att genomfö ra ett 
kö p och eventuellt bli en å terkommande kund. Modellen används fö r att strukturera och 
optimera marknadsfö ringsinsatser.	

Steg i AIDA(S)-modellen 

Användningsområden 
 Strukturera reklam och kampanjer.	
 Planera kundresan från fö rsta kontakt till kö p.	
 Utvä rdera och optimera sä lj- och marknadsfö ringsinsatser.	
 Fö rbä ttra kundlojalitet genom att fokusera på  efterkö psnö jdhet.	

Tips för effektiv användning 
1. Anpassa budskapet till varje steg i modellen.	
2. Mä t resultatet i varje steg fö r att identifiera fö rbä ttringsområden.	
3. Använd storytelling och emotionell kommunikation fö r att fö rstä rka Desire-steget.	
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Attention Fånga kundens uppmä rksamhet – t.ex. 
genom en iö gonfallande annons eller rubrik.

Interest Vä cka intresse – ge information som gö r 
kunden nyfiken och engagerad.

Desire Skapa ö nskan – visa vä rdet och fö rdelarna 
som gö r att kunden vill ha produkten/
tjänsten.

Action Uppmana till handling – få  kunden att 
genomfö ra kö pet eller kontakta fö retaget.

Satisfaction Skapa nö jdhet efter kö pet – fö lj upp och 
leverera bra service fö r att stä rka lojaliteten.




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


