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    LE MODÈLE AIDA




    INTRODUCTION




    Le modèle AIDA est un modèle de marketing classique qui représente le processus de persuasion des clients dans le cadre d’une stratégie de marketing. Il est très utilisé pour concevoir des messages persuasifs et des campagnes publicitaires. AIDA est l’acronyme de l’anglais Attention, Interest, Desire, Action.




    Le modèle AIDA propose que, pour amener un client à effectuer une action d’achat, il est nécessaire de passer par quatre étapes




    Le modèle AIDA est très utilisé pour concevoir des messages persuasifs et des campagnes publicitaires. Il peut être employé dans de nombreux contextes de marketing, notamment la publicité, les promotions, les relations publiques et les ventes.




    DESCRIPTION




    Les quatre lettres représentent les étapes successives par lesquelles un consommateur passe lorsqu’il est exposé à un message publicitaire.




    1.Attention : la première étape consiste à capter l’attention du public cible. Il est crucial d’attirer l’intérêt des consommateurs en utilisant des visuels accrocheurs, des titres percutants, ou des éléments sonores distinctifs. L’objectif est de se démarquer de la concurrence et d’inciter les consommateurs à s’intéresser au message.




    2.Intérêt : une fois l’attention captée, il est important de susciter l’intérêt du public en leur fournissant des informations pertinentes et utiles. Il faut leur montrer en quoi le produit ou le service présenté peut résoudre un problème, satisfaire un besoin ou améliorer leur vie. Cette étape implique de bien connaître les préoccupations et les désirs de la cible pour leur proposer des arguments convaincants.




    3.Désir : cela vise à transformer l’intérêt en envie d’acheter ou d’adopter le produit ou le service. Il s’agit de mettre en avant les avantages, les caractéristiques et les bénéfices du produit, en insistant sur ce qui le rend unique et indispensable. Utiliser des témoignages de clients satisfaits, des études de cas ou des comparaisons avec des produits concurrents peut être très efficace pour renforcer le désir.
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