AIDAS-modellen

AIDAS ar ett steg system for marknadsforing. Varje bokstav star for en viktig period i
marknadsforing och hur man far ett framgangsrikt féretag.

Attention - Fanga den blivande kundens uppmaérksamhet. Vack ett behov som intresserar
kunden.

Interest - Skapa intresse for dina kunder. Fa dem att vilja investera i ditt féretag och era
produkter.

Desire - Fa kunden att kadnna ett behov av produkten eller tjansten.

Action - Sitt inte utan att géra nagonting. Om du vill bli framgangsrik maste du ta till
handling snabbt och effektivt.

Satisfaction - Ge kunden bra service sa den blir néjd och vill komma tillbaka och képa
mera
Sedan upprepas dessa steg om och om igen.

Jag har valt detta avsnitt ur marknadsféringsdokumentet darfor att det ar sa valdigt viktigt
for just alla sorters av marknadsféring. Om man tittar pa framgangsrika foretags
marknadsféringsmodell s& ser man att de féljer denna modell. Ett exempel ar Apples TV-
reklam fér AppStore och olika Applikationer till deras iOS 6.
http://www.apple.com/iphone/videos/#tv-ads-discover En liten recension av reklamen
foljer.

ATTENTION

Reklamen fangar direkt min uppmarksamhet, den é&r rolig och visar saker man kan gora pa
telefonen. Det som ar bast med reklamen &r dess olikhet fran vanlig marknadsféring man
brukar se pa TV. Det ar en uppfriskande paus fran vanliga, trakiga, informativa reklamer.
Musiken ar ett mycket bra hjalpmedel, det far en att kanske trumma lite till takten och rikta
hela sin uppmarksamhet mot reklamen.

INTEREST

Intressedelen av reklamen ar given. Alla olika applikationer som man far se skapar ett
intresse, man vill helt enkelt testa applikationerna sjélv. Detta &r ocksa en del av "desire”
delen, man Overvéager férmodligen att h&mta hem en av apparna och testa den, vilket ar
malet med reklamen.

ACTION

Den foljande delen, "Action”, som ar sammanfattad i texten, passar in bra pa denna
reklam. Foretaget anvander reklamtiden till att verkligen pressa ut sa mycket bilder och
information som méjligt. Det ar hela tiden nagot nytt, man férlorar inte en enda sekund av
reklamtiden. Det som &ar sa bra med denna sorts marknadsféring ér, lite som jag tidigare
namnde, att ens uppmarksamhet ar fullstdndigt riktad mot skarmen.



SATISFACTION

Om man laser de elevers sammanfattning utav AIDAS modellen sa kanner jag att den
sista delen inte riktigt passar in pa Apples tv reklam. Satisfaction ar, i sammanfattningen,
mer beskrivet som nagot man kénner nar man har fatt ordentlig service och ar redo att
rekommendera afféaren eller foretaget till nAgon annan. Det sattet produkten saldes pa
spelare storre roll har an hur bra produkten faktiskt ar.

Darfor ar det svart att satta ett Satisfaction-moment pa Apples reklam. Det finns dock en
liten punkt som &r lite langsdkt men &nda passar in pa detta moment av AIDAS-modellen.
S&g att en kund som nyss sag reklamen bestammer sig for att kopa en av de
marknadsférda apparna. Om denna kund finner den kdpta appen véldigt anvandbar och
praktisk, da kanske han/hon képer flera av apparna som blev marknadsférda i videon.
Kunden rekommenderar kanske vidare applikationen eller reklamen till en van sa att den
personen ocksa kan ta nytta av den.

Sammanfattning

Det som skulle kunna géras battre i elevernas sammanfattning av AIDAS-modellen ar att
de borde ge exempel pa hur denna modell anvands, som jag nyss gjorde. Det skulle 6ka
intresset och fa den som laser att battre forsta hur modellen ser ut i praktiken.

Eftersom uppdraget var att man skulle sammanfatta en del utav
marknadsféringsmomentet sa ar det enligt mig ett bra jobb av eleverna. Om jag sjalv hade
gjort den sa skulle jag kanske sokt lite pa internet efter alternativa modeller och modeller
som har utvecklats utifran AIDAS. Nar jag gjorde en snabbsdkning pa Google sa hittade
jag kvickt information om flera olika marknadsféringsmodeller, den jag fann mest
intressant kallar fér "CAB”.

-Cognition(Awareness or Learning)
-Affect(Feeling, interest or desire)
-Behavior(Action)

Denna modell tror jag skulle passa bast i TV-reklamer och Radio-reklamer. Den passar in
annu battre pa Apples TV reklam an AIDAS-modellen. Den hér sortens
marknadsféringsmodell tycker jag passar bast for just TV och Radio just p.g.a dess korthet
och intensitet.

Detta leder mig till slutet av min recension har. Aven om det inte &r en del av uppdraget sé
skulle det varit kul om man kunde lasa om lite flera modeller. Det enda jag tycker eleverna
borde ha lagt till &r exempel pa hur modellen anvands i praktiken och nagot substitut till
den.

Tog kanske med lite onddiga grejer som den déar tv analysen men det var kul sa
skitsamma!



