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 DziaĠanie majńce na celu zachŉcenie potencjalnych 

klient·w do zakupu konkretnych towar·w lub do 

skorzystania z okreŝlonych usĠug. 



Etapy reakcji klienta wobec produktu 

REGUğA AIDA 

 
A  - Attention (Uwaga) - zwr·cenie uwagi klienta 

na produkt  

I - Interest (Zainteresowanie) - zainteresowanie 

klienta cechami produktu  

D - Desire (PoŨŃdanie) - przekonanie klienta, Ũe 

produkt jest mu potrzebny (zaspokojenie 

potrzeb)  

A - Action (Dziağanie) - zakup produktu przez 

klienta  

S - Satisfaction (Satysfakcja) - satysfakcja 

klienta z zakupu produktu 

ÅUWAGA 

ÅZAINTERESOWANIE 

ÅPOŨŃDANIE 

ÅAKCJA 

ÅSATYSFAKCJA 



Etapy tworzenia reklamy 

REGUğA 5M 

 

Mission (Cel / Funkcja reklamy) 

Market (Odbiorcy reklamy) 

Money (BudŨet reklamy) 

Message (TreŜĺ reklamy)  

Media (Kanağ przekazu) 

ÅMISSION 

ÅMARKET 

ÅMONEY 

ÅMESSAGE 

ÅMEDIA 



 Funkcja informacyjna 
 Polega na zaprezentowaniu okreŜlonej oferty (produktu). NajczňŜciej 

zwraca r·wnieŨ uwagň na korzyŜci, jakie osiŃgnŃ nabywcy kupujŃc 

reklamowany produkt lub usğugň.  
 

 



 Funkcja edukacyjna  

 Wskazuje wğaŜciwe sposoby postňpowania. 



 Funkcja przypominajńca (utrwalajńca) 

 Utrwalenie postňpowania konsument·w. 

 Przekonanie, Ũe dotychczasowy wyb·r towaru lub usğugi jest najlepszym 

z moŨliwych, a marki konkurencyjne nie zapewniajŃ lepszej oferty. 

 



 Funkcja perswazyjna (nakĠaniajńca) 

 Wytworzenie przekonania konsument·w, Ũe dany produkt  najlepiej 

zaspokaja ich potrzeby oraz na nakğonienie do dokonania zakupu. 

 Jest to najwaŨniejsza funkcja w kontekŜcie skutecznoŜci reklamy. 

Perswazja to umiejňtnoŜĺ przekonania ludzi do przyjňcia 

okreŜlonych przekonaŒ i wartoŜci poprzez oddziağywanie 

na ich myŜli i zachowania specyficznymi strategiami. 



 Segmentacja rynku 

 Podziağu rynku na wzglňdnie jednorodne grupy konsument·w, kt·re z 

uwagi na podobieŒstwo cech ujawniajŃ podobne zainteresowanie 

produktem. 
 

 Cel segmentacji: 

 Przygotowanie produktu wychodzŃcego naprzeciw potrzebom okreŜlonej 

grupy odbiorc·w. 
 

Kryteria segmentacji: 

ÁCzynniki demograficzne i ekonomiczne: np. wiek, pğeĺ, miejsce 

zamieszkania, zaw·d, wyksztağcenie, doch·d 

ÁCzynniki psychograficzne: np. status rodzinny, klasa spoğeczna, 

grupy odniesienia, osobowoŜĺ 



 Budũet 

 środki przeznaczone na kampaniň 

reklamowŃ. 
 

 Metody ustalania budũetu: 

ÁWszystko na co nas staĻ 

ÁBudũet konkurencji 

ÁProcent od sprzedaũy 

Budũet - Ciekawostkaé 

 

 

Honda 

Prawdopodobnie najdroŨsza 

reklama 

 

 

BudŨet: 6,2 mln dolar·w 

 



 I. Nadawca 
 

 Cechy nadawcy wykorzystywane w reklamach: 

 1. Kompetencje - posiadanie naleŨytej wiedzy oraz odpowiednich 

umiejňtnoŜci i uprawnieŒ w okreŜlonym zakresie. 
 

 PrzykĠady wykorzystania: 

ÁEkspert prawomocny - Reklama Nike Air Jordan XI 

 

ÁEkspert sfingowany - Reklama Sensodyne Whitening 
 

 Uzasadnienie: 

 ReguĠa autorytetu - tendencja do podporzŃdkowywania siň autorytetom 

i kierowania siň ich zaleceniami. 

  


