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Pakiet informacji
Na czym polega metoda AIDA?

To metoda budowania przekazéw marketingowych, ktéra sktada sie z czterech elementdw. Pierwsze
litery ze skrdtu AIDA, oznaczajg jednoczesnie:

A — attention — przykucie uwagi odbiorcy

| - interest — zainteresowanie odbiorcy

D - desire — wywotanie pozgdania u odbiorcy
A — action — wywotanie akcji u odbiorcy

Aby zbudowac skuteczny przekaz marketingowy nalezy umiesci¢ w nim wszystkie te elementy. Brak
ktoregokolwiek z nich spowoduje od razu drastyczne obnizenie skutecznosci.
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Model AIDA — klucz do efektywnej sprzedazy

Attention

Przyciggniecie uwagi klienta do Twojej oferty (produktu/ustugi), to kluczowy element tego modelu.
Na pewno nie najtatwiejszy. Zatem jak to zrobic¢, skoro z kazdej strony , krzyczg” do Twojego klienta
inne oferty?

Sprébuj odwotad sie do podstawowych pragnien wiekszosci z nas: poczucia bezpieczenstwa, poczucia
sprawiedliwosci, pieniedzy, sukcesu, rodziny. We wszelkich materiatach reklamowych, nagtéwkach
maili, nagtéwkach artykutow, czy tez nagtéwkach Twojej oferty czy strony internetowej, postaraj sie
zawrzec jedno z tych podstawowych pragnien i ubierz je w intrygujace, interesujgce, kontrowersyjne
lub zabawne stowa, ktore zachecg do dalszego czytania. Jesli ten pierwszy krok stawiasz
w bezposredniej rozmowie — zadaj ciekawe pytanie.

Interest

Udato Ci sie przyciggngé uwage klienta? Super! Teraz tylko postaraj sie utrzymaé jego
zainteresowanie! A to, musze przyzna¢, niemate wyzwanie. Tutaj niezwykle wazine jest, by
celnie trafi¢ z przekazem w potrzeby klienta. Cata sztuka w tym, by najpierw sprébowac je rozpoznac
(badanie potrzeb klienta to odrebny temat).

Jesli juz wiesz, co stanowi jego zapotrzebowanie lub jaki neka go problem, daj mu to lub wskaz
rozwigzanie dla jego ktopotéw. Zadbaj o jasng, przejrzystg i czytelng tres¢ Twojego przekazu —
w atrakcyjnej formie.

Desire

Dwa poprzednie kroki masz juz za sobg — klient naprawde jest juz zainteresowany Twoim produktem
czy ustuga. Wykorzystaj to i spraw, by teraz tego zapragnat i zechciat to kupic.

Wzbudzenie pozadania posiadania oprze¢ mozesz o rdzne techniki sprzedazy. Sprébuj na przyktad
odwotaé sie znéw do potrzeb klienta —pokaz, ze ten produkt jest wtasnie odpowiedzig na te
potrzeby. Mdéw jezykiem korzysci — podkresl to, co zyska klient (lub czego uniknie — np. jakiej$
niekorzystnej sytuacji dla niego), decydujac sie na zakup tego produktu.

Udziel rzetelnej informacji klientowi na temat rozwigzania, ktére proponujesz (produktu/ustugi) —
wzbudzi to w nim poczucie bezpieczenstwa (a takze zaufanie wobec Ciebie) — jakze wazine przy
podejmowaniu decyzji zakupowej w procesie sprzedazy.

Zadawaj pytania, rozwiej jego watpliwosci, a utatwisz klientowi podjecie decyzji o zakupie.
Action

Nic tak nie cieszy sprzedawcy jak pozytywna decyzja klienta o dokonaniu zakupu. Przyszedt wiec czas
na Call to Action! Jesli w poprzednim kroku udato Ci sie rozwiaé juz wszelkie watpliwosci klienta —
pozostato jedynie wskazac klientowi przycisk Kup teraz!
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Kupié czy nie kupié? Oto jest pytanie!

Moze tez by¢ tak, ze klient zapragnat juz co prawda posiada¢ Twéj produkt lub skorzystaé z Twojej
ustugi, ale jeszcze sie waha — wrd¢ woéwczas do zadawania pytan i upewnij sie, co jest prawdziwym
powodem, dla ktdrego klient nie podjat jeszcze decyzji o zakupie.

Mozesz sprébowac dokonac zamkniecia prébnego, proponujgc na przyktad: , Ustalilismy do tej pory,
ze decyzja o zakupie tego ubezpieczenia, pozwoli Panu na bezpieczng realizacje Panskich planéw
i jednoczesnie da dodatkowg korzys¢ w postaci sporych oszczednosci finansowych. Czy wobec tego,
ze omowilismy przed chwilg tez inne korzysci, jakie ptyng z tej decyzji, mozemy podpisa¢ umowe?”
Podsumowanie rozmowy w ten sposdb moze spowodowac, ze klient uswiadomi sobie swoje korzysci
i zdecyduje sie na zakup.

Mozna tez zastosowac technike ,, 3xTAK”. Zadaj 3 pytania podsumowujgce dotychczasowg rozmowe,
ktore zawiera¢ bedg w sobie korzysci, jakie ptyng z tego zakupu. Pytania powinny by¢ tak
sformutowane, by odpowiedZ na nie brzmiata: ,tak”. Dopiero potem mozesz sprébowaé wyjsc
z propozycjg podpisania umowy (zapakowania produktu, ztozenia zamowienia, wypetnienia
formularza, itp.). Zaistnieje wowczas duza szansa, ze klient utwierdzi sie w przekonaniu, ze to jest
dobra decyzja i dokona zakupu.
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PRZYKLAD 1 Do sklepu z sukniami wieczorowymi wchodzi matka (M) z 18-letnig corkg (C).

Podchodzi do niej sprzedawca (S) i pyta, w czym moze pomdéc.

M: Szukamy sukienki na studnidwke dla corki. Ma byc¢ dtuga, czarna, dopasowana w talii, bez
rekawow i elegancka.

S: Rozumiem, w takim razie mam kilka fasondw, ktére mogq Panie zainteresowac. Poprosze Panie ze
mnq — podejdziemy do dziatu, w ktorym wisi nasza najnowsza kolekcja. Czy szukajg Panie moze
czegos niepowtarzalnego? Sukienki, ktorej na pewno Zadna inna dziewczyna na studnidwce miec nie
bedzie?

C: Bytfoby super!

S: Zdaje sobie sprawe, Ze to wyjgtkowy wieczor. Dlatego sukienka tez powinna by¢ wyjgtkowa.
Proponuje przymierzyc te.

C: Mamo! Jest wspaniata, prawda? W Zadnej tak dobrze nie wyglgdatam!

S: Wyglgda w niej Pani rewelacyjnie, rzeczywiscie. Mozemy tez dobrac do niej dodatki: buty, torebke i
bolerko. Catosc stanowic bedzie idealnie dopasowang catosc.

M: No nie wiem, by¢ moze. Ale ile to bedzie kosztowato? Sukienka sama w sobie juz ma dosc¢ wysokg
cene.

S: A jesli powiem, ze przy kompleksowym zakupie w dniu dzisiejszym obnizymy Paniom cene za
sukienke o 20% oraz wydamy karte statego klienta, uprawniajgcq do zakupow z 10% rabatem?

C: To atrakcyjna oferta. Rabat zawsze mile widziany. Szukamy juz tak dfugo...

S: W takim razie moze od razu podejdzmy do kasy? Co Pani o tym sqdzi?
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PRZYKLAD 2

W jednej z galerii handlowych, przed sklepem z meblami postawiono stand z napisem: ,Oferta
specjalna! Tylko dzisiaj do godziny 16:00 rabaty na wszystkie fotele: -50%!!!” Obok standu byt
postawiony wygodny fotel, na ktérym siedziata przesliczna dziewczyna, ubrana w kusg spddniczke i
czytata sobie ksigzke. Raz po raz podnosita wzrok i uSmiechata sie do przechodzacych obok klientéw.
Przyciggnefa uwage niejednego mezczyzny. Przechodzacy obok Pan Marek zainteresowat sie zywo
ofertg promocyjng. Wszedt zatem do sklepu.

S: Ciesze sie, ze Pan do nas zajrzat. Czego doktadnie Pan poszukuje?

K: Szukam wygodnego fotela dla siebie, na ktérym bede mdgt poczytac ksigzke, pooglgdac telewizje,
czy na chwile zamkngc¢ oczy.

S: Mam taki fotel, ktory moze Pana zainteresowac. Prosze wyprébowac ten oto model.
K: Tak, rzeczywiscie bardzo wygodny. Ale przydatby mi sie jeszcze chyba podndzek.

S: Alez bardzo prosze. Ten model ma wbudowang funkcje Full Relax — tu jest przycisk, dzieki ktéremu
w ptynny sposob fotel zmienia pozycje z siedzqcej na potlezqcq i wysuwa podndzek.

K: No.. to jest to, czego szukatem. | do tego dobra cena.

S: Ciesze sie, Zze znalazt Pan odpowiedni dla siebie, wygodny mebel. Czy wobec tego zyczy Pan sobie,
bym od razu zarezerwowat dla Pana ostatniq sztuke, jakg mamy na magazynie?
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