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  چكيده
هاي مشهور، سـبب   شخصيتو در اين راستا  رداي در روند رو به رشد محصولات مختلف داتبليغات همواره نقش گسترده

 تعيـين  تحقيـق،  ايـن  از هـدف  بدين منظور. شوند رزشي ميجلب توجه و جذب بيشتر مردم به ورزش و خريد كالاهاي و
اين تحقيق از . است تبريز شهر ورزشي در يها كفش خريد ميزان تمايل به بر معروف يها شخصيت توسط تبليغات رابطة

نظـران و   روايـي پرسشـنامه توسـط صـاحب    . ساخته استفاده شـد  نوع پيمايشي است و براي انجام آن از پرسشنامة محقق
هاي ورزشـي   مشتري كفش 600نمونة آماري پژوهش . تأييد شد) α=93/0( يي آن با استفاده از روش آلفاي كرونباخ پايا
ها ابتدا با استفاده از آمار توصـيفي تنظـيم و سـپس بـا اسـتفاده از       داده. دست آمد كه با استفاده از فرمول كوكران به  بود

نتيجـة تحقيـق نشـان    . وتحليل شد تجزيه α=01/0رسون در سطح اسميرنوف و ضريب همبستگي پي -آزمون كولموگروف
هاي معروف ورزشي و تمايل مشتريان به خريد كفـش ورزشـي وجـود     داد ارتباط معنادار مثبتي بين استفاده از شخصيت

درصـد واريـانس متغيـر     56هاي معروف بـا   دهد استفاده از شخصيت  نشان مي)  r= 56/0(ضريب تعيين ). r=75/0(دارد 
  .وابسته يعني تمايل به خريد كفش ورزشي مرتبط است

 
  هاي كليدي  واژه

  .هاي ورزشي، ورزشهاي معروف، كفش تبليغات، تمايل به خريد، شخصيت
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   مقدمه
توانند، حداقل شبيه آنها  اغلب افراد معمولاً دوست دارند شخصيت معروف و سرشناسي باشند يا اگر نمي

شوند، سوار شوند، به موسيقي  هايي را كه آنها سوار مي شند، اتومبيلباشند، يعني مثل آنها لباس بپو
ها  ها و فيلم ها، اتومبيلالبته آن لباس. هاي مورد علاقة آنها را تماشا كنند مطلوب آنها گوش دهند و فيلم

خواهند شبيه  خود براي افراد جالب نيست، آنچه جالب است ارتباط آن با كساني است كه مي خودي به
به همين ). 2(انگيز است  كننده حيرت از نظر تجاري، ايجاد چنين ارتباطي در ذهن مصرف. ها باشندآن

كنندة وسايل ورزشي براي ايجاد اين ارتباط، در تبليغ كالاهايشان توجه زيادي به  هاي توليد دليل شركت
 2رونالدو اسم به كفش توليد خط يك 1نايك شركت. استفاده از ورزشكاران و افراد مشهور دارند

 كفش يك نايك، مثل هم آديداس .كند رونالدو توليد مي اسم به هايى و استوك است كرده اندازي راه

گونه بتوانند از نام و شهرت اين بازيكنان در  نام دارد تا اين 50 آف كند كه آديداس توليد مي 3مسى ويژة
  ). 1(توسعة بازاريابي خود استفاده كنند 

كند؛  بر كفش، لباس و وسايل ورزشي، شيوة زندگي را هم عرضه مي يك علاوهامروزه شركت نا   
كه كسي بند كفش خود را  يعني فرهنگ ورزش و تلقين نگرشي در راستاي انجام دادن كارها؛ هنگامي

اند،  اي بسيار ساده تماس او را با همة آنچه نايك و ورزشكارانش معرف آن بندد، شركت نايك، به شيوه مي
، خونسردي و 4پوشد، داراي شخصيت رقابتي مايكل جوردن كسي كه توليدات نايك را مي. كند مي برقرار

يا  7، ثبات قدم و ازخودگذشتگي كن گرفي6، استقامت جكي جوي نركسي5اعتماد به نفس تايگر وودز
فتن در واقع تنها دليل استخدام يك فرد مشهور، وام گر). 5(شود  مي 8آور مايكل جكسون سرعت سرسام

كننده اين تصوير را به محصول يا  هاي مرتبط با آن شخص است، تا مصرف از تصوير ذهني و ويژگي
ارزش ) 2011( 9تي. كرني آ مديريت مؤسسة ةطالعدر م ).8(شده ارتباط دهد و آن را بخرد  خدمت ارائه

هاني در ورزش منافع ج رشد بااما همزمان . يليون دلار برآورد شدب 620 صنعت جهاني ورزش بيش از

                                                           
1. Nike 
2. Ronaldo  
3. Messi 
4. Michael Jordan 
5.Tiger Woods 
6. Jackie Joyner-Kersey 
7. Ken Garff 
8. Michael Jackson 
9. Kearny .A.T 
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هاي تبليغاتي مناسب از  كارگيري راهبرد و شيوه شده و لزوم بهيچيده پ اين صنعتكار در و كسب روابط
  ).12(شود  تر مي كنندة كالاهاي ورزشي براي افزايش سهم و سود اين صنعت مهم هاي توليد سوي شركت

به اينكه امروزه شاهد از بين توجه و شيفتگي مردم به افراد مشهور يك امر جهاني است و با توجه 
، استفاده از سخنگويان )11(ها و كشورها هستيم  رفتن مرزهاي تجاري و اقتصادي و جهاني شدن شركت

ها به راهبرد و شيوة تبليغاتي مؤثر جهاني تبديل شده است  معروف براي توسعة توليدات، خدمات و ايده
دهندة نقش مهم  شود كه نشان ايت افراد مشهور ميهر ساله ميلياردها دلار صرف قراردادها و حم). 9(

، زن ورزشكار برندة مسابقات تنيس 1براي مثال ونوس ويليامز. افراد معروف، در صنعت تبليغات است
ميليون دلار با سازندة كفش ورزشي ريباك  40ساله به ارزش  ، قراردادي پنج 2002ويمبلدون در سال 

پذير  مورد تبليغاتي است و براي فرد امكان 1500ر معرض بيش از در آمريكا هر فرد د ).7(امضا كرد 
گزيند و به آنها  رو از ميان اين حجم اطلاعات، برخي را برمي نيست به همة اين موارد توجه كند، ازاين

به . كنندگان قرار گيرند ها بايد تلاش كنند تا مورد توجه مصرف ببه همين دليل بازاريا. كند توجه مي
ترين راهبردهاي تبليغاتي مورد استفادة  يل استفاده از ورزشكاران موفق، همواره يكي از موفقهمين دل
هاي براي مثال اين شركت براي كفش. ه استاستقبال جوانان قرارگرفت موردبسيار  نايك بوده و شركت

ز نام اين فرد استفاده كرده و با استفاده ا "2اير جوردن"بسكتبال از نام مايكل جوردن در توليد كفش 
  ). 4(وجود آورده است  مشهور يك نماد يا نشانة تجاري ويژه براي خود به

توانند به مشتريان اطمينان بخشند، زماني است كه  بايد توجه داشت تنها راهي كه سخنگويان مي
دة ديدگاه بينندة خبر يا گيرن). 2(سخنگو فرد قابل اعتمادي باشد و به مشتريان اطمينان خاطر بدهد 

  . بيفزايد يا آن را كاهش دهد) روي مخاطب(هاي پيام  تواند بر اثر دهنده، مي پيام تبليغاتي از پيام
هاي دارويي براي مثال شركت. هاي بالقوه زيادي دارد شود، اثر هايي كه از منابع بسيار معتبر داده ميپيام

  ).5(خواهند دربارة مزاياي محصولات حرف بزنند  از پزشكان مي
طور  به. كنند هاي ورزشي، ورزشكاران زن توجه چنداني را به خود جلب نمي مورد تبليغات كالا در

علاوه آنها معمولاً هم براي زنان و هم براي مردان،  به. اند معمول ورزشكاران مرد بيشتر مورد توجه
رزشكار زن را الگو خواهند مثل آنها باشند؛ اما كمتر پسر يا مردي، يك و هر دو گروه مي. جذابيت دارند

                                                           
1. Venus Williams 
2. Air Jordan 
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كه براي شركت كفش نايك  1البته استثناهاي زيادي هم وجود دارد مانند جوان بنوئيت. دهد قرار مي
اند؛ مردان براي تبليغات در  هاي سنتي جنسيت وابستهاما بيشتر محصولات به تفاوت. بسيار مؤثر بود

ان براي تبليغات در زمينة غذايي، سلامت و كه زنرسند؛ درحالي نظر مي تر به هاي فني و مالي موفق زمينه
   ).15(تغذيه معتبرترند 

طور كلي، سخنگويان مشهور، براي محصولات غيرفني و بدون خطر مانند مواد غذايي، اتومبيل،  به
كنيد كه از نظر سلامت، مالي و فني  اما اگر محصولاتي توليد مي. اند گونه محصولات مناسب لباس و اين

به همين دليل هنگام تبليغ وسايل . دارد، شايد به استخدام يك متخصص نياز باشد خطرهايي در بر
طور معمول مردم به  اسكي، مردم دوست دارند تأييد آن را از زبان يك متخصص اسكي بشنوند؛ اما به

  ).2(دهند  هاي مالي ورزشكاران گوش نمي توصيه
ها در تبليغات سبب توجه بيشتر مردم تارهنتايج در نظريه و عمل نشان داده است كه استفاده از س

هاي زياد و عقد قرارداد با  هاي بزرگ با صرف هزينه بنابراين امروزه بيشتر شركت) .6(شود  به تبليغات مي
بهترين مثال در اين  2تايگر وودز. كنند افراد مشهور از حضور پياپي اين افراد در رسانه سوء استفاده مي

را استخدام كرده است تا محصول آنها را تأييد كند و بسيار هم موفق بوده  شركت نايك او. مورد است
دهد؛ عكس او همواره  اما ارزش تايگر، خيلي بيش از تبليغاتي است كه براي شركت نايك انجام مي. است

كند و هميشه علامت نايك  هاي تلويزيوني متعددي هم شركت مي شود و در برنامه ها چاپ مي در روزنامه
  ).4(بينيد كه تبليغات اضافي براي نايك است  روي كفش و كلاهش ميرا 

از نكات مهم هنگام استخدام افراد مشهور، توجه به اين نكته است كه شخصيت انتخابي شما بايد با 
تواند سبب موفقيت شود،  شخصيت معروفي كه در يك بازار مي. بازار مورد نظرتان ارتباط داشته باشد

ها نشان داده است كه نسل براي مثال پژوهش. ر ديگري موجب شكست كامل شودممكن است در بازا
نسل بعد از جنگ، . كنند ها، ورزشكاران مختلفي را تحسين مي بعد از جنگ جهاني دوم و جوان

كنند و بيشتر  پسندد، آنهايي كه پاك بازي كرده و از قوانين تبعيت مي ورزشكاران با كلاس را مي
هاي كنندگان ديگر، پذيراي پيام كودكان بيش از مصرف. پذيرند ه از ورزشكاران را ميهاي اين گرو پيام

هاي اين شخصيت همچنين بايد توجه داشت كه بتوان با استفاده از ويژگي. اند هاي كارتوني شخصيت
 يك از سخنگويان معروفي كه كالايي را تأييد همچنين هيچ ).2(هاي مورد نظر سازمان را ساخت ويژگي

                                                           
1. Jovan Benoit 
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نمونة اين مورد رسوايي اخلاقي تايگر وودز است كه . كنند، نبايد الكلي يا معتاد به مواد مخدر باشند مي
دار كرد، امپراتوري عظيم تجاري او را كه  بر اينكه كانون خانوادگي او را نابود و شهرت او را خدشه علاوه

با  ).6(ن بنا كرده بود، ويران كرد شدنش در ورزش گلف تا به الا از زمان اولين قهرماني خود و مطرح
تر كردن  گذاران به مقرون به صرفه مندي سرمايه توجه به صرف مبالغ زياد براي تبليغات و علاقه

هاي تبليغاتي و  هاي خود و لزوم دسترسي مناسب و مؤثر به ذهنيت مخاطبان و كارامدتر كردن روش هزينه
حاضر به بررسي رابطة به همين منظور تحقيق . رسد نظر مي ري بهبازاريابي، تحقيق و پژوهش در اين زمينه ضرو

نتايج تحقيق . پردازد هاي ورزشي و ميزان آن مي تبليغات توسط افراد معروف بر تمايل خريد كفش
 .كارگيري اين شيوة تبليغاتي كمك كند هاي توليدي كفش ورزشي در به تواند به شركت مي

 

  روش تحقيق
روايي . ساخته استفاده شد پيمايشي است و براي انجام آن از پرسشنامة محققروش اين تحقيق از نوع 

جامعة . تأييد شد ) α=0.93(پرسشنامه توسط متخصصان و پايايي آن با استفاده از روش آلفا كرونباخ 
نفر از آنان با استفاده از فرمول  600آماري پژوهش شامل جمعيت بالاي هجده سال شهر تبريز است كه 

هاي آمار توصيفي تنظيم و  نتايج حاصله ابتدا با روش. عنوان نمونة آماري در نظر گرفته شدند ن بهكوكرا
ها، و  سپس با استفاده از آمار استنباطي كلوموگروف اسميرنوف براي سنجش نرمال بودن توزيع داده

گيري  منظور اندازه همچنين به. وتحليل شد تجزيه α=01/0ضريب همبستگي پيرسون در سطح 
اي ليكرت، از كاملاً موافق تا كاملاً  شماره 5هاي مشهور، سؤالاتي در طيف  مندي افراد به شخصيت علاقه

مندي پاسخگويان به نوع  آمده ميزان علاقه دست هاي بهمخالف مطرح شد و با استفاده از ميانگين
  .دررسي ششان ب هاي مورد علاقه شخصيت

 

  هاي تحقيق نتايج و يافته
 α=01/0و  =075/0rنتايج اين آزمون نشان داد كه مقدار ضريب همبستگي پيرسون برابر با مقادير 

هاي ورزشي و تمايل مشتريان به كنندگان كفش بر اين اساس ارتباط معنادار بين شهرت معرفي. است
توان نتيجه گرفت  مي)  = 56r2(ار ضريب تعيين با توجه به مقد. شود هاي ورزشي تأييد ميخريد كفش

 هاي ورزشي ارتباط دارد   تمايل به خريد كفشدرصد واريانس  56/0تبليغات توسط افراد معروف با  كه
 ).1جدول (
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3/33

2/88 2/87 2/56

شخصيت هاي  
مشهور بومي  

شخصيت هاي  
انيميشن كارتوني  

شخصيت هاي  
معروف خارجي  

شخصيت هاي  
معروف ورزشي مرد  

به نسبت زنان  
معروف ورزشكار  

 كنندگان و تمايل به خريد معرفي شهرتة بررسي رابط منظور بهنتايج آزمون پيرسون . 1 جدول
ضريب تعيين 

)r2(  
ي تعداد آزمودن

)f(  
سطح معناداري

)p( 
ضريب
 آماره/شاخص )r(همبستگي

  درصد 56
  
541 
  

شهرت   753/0 01/0
 كنندگان  معرفي

دست  هاي آن با استفاده از سؤالات طيف ليكرت بههمچنين نتايج جنبي اين تحقيق، كه ميانگين
هاي انيميشن  شخصيت، 33/3با ميانگين  هاي مشهور بومي  آمده است، نشان داد كه استفاده از شخصيت 

هاي معروف ورزشي مرد به نسبت زنان  و شخصيت 87/2هاي معروف خارجي  ، شخصيت88/2كارتوني 
هاي  مندي افراد به نوع شخصيت ترتيب بيشترين ميزان علاقه ، به56/2معروف ورزشكار با ميانگين 

  ).1شكل (دهند  معروف را تشكيل مي
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  هاي معروف افراد به نوع شخصيتمندي  ميزان علاقه. 1شكل 

  
  گيري حث و نتيجهب

دليل گرايش مردم و نياز به مصرف كالا و خدمات ورزشي،  عنوان يك صنعت پر درآمد به بهامروزه ورزش 
در اين بين يكي از مواردي كه بالاترين هزينة ورزشي خانوارها را در كشورهاي . اهميت زيادي دارد

). 3(هاي ورزشي است ه خود اختصاص داده است، هزينة مربوط به كفشمختلف، از جمله كشور ايران ب
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گذاري و تبليغات مناسب  كنندة كالاهاي ورزشي اهميت زيادي به سرمايه هاي بزرگ توليد رو شركت ازاين
در اين بين يكي از عوامل موفقيت . دهند براي كسب سهم و فروش بيشتري از اين بازار بزرگ مي

هاي تبليغاتي مناسب مانند  ها و شيوه هاي ورزشي استفاده از راهبرد كنندة كفش يدهاي بزرگ تول شركت
منظور جلب توجه بيشتر و تشويق و ترغيب  ها و ورزشكاران موفق به استفادة تبليغاتي از شخصيت

هاي مخصوص به خود، توانايي  مشتريان به خريد محصولات است، زيرا افراد مشهور با توجه به ويژگي
  ). 11(نفوذ بيشتري نسبت به افراد متوسط يا ناشناس از طريق تبليغات بر روي عموم مردم دارند  اعمال

هاي  هاي معروف در تبليغات كفش همچنان كه نتيجة اين تحقيق نشان داد، استفاده از شخصيت
شهرت . هاي ورزشي مؤثر است طور چشمگيري در افزايش تمايل مشتريان به خريد كفش ورزشي، به

نتايج تحقيقات مختلف نيز، . كنندگان عامل مؤثري در افزايش فروش محصولات ورزشي است رفيمع
برخي ). 2(ماند  هاي تجاري مرتبط با افراد مشهور، بهتر در ذهن مردم مينشان داده است كه نام

كه كنند  محققان در بررسي عوامل مؤثر در توجه مخاطبان ورزشي به يك فعاليت، عناصري را مطرح مي
هاي و وابستگي اجتماعي، استفاده از بازيكنان و شخصيت... بر عواملي چون نور، رنگ، هيجان و  علاوه

دهندة تأثير مثبت استفاده از  آمده كه نشان دست بنابراين با توجه به نتايج به). 9(مشهور است 
ز اين شيوة تبليغاتي كارگيري و استفاده ا المللي در تبليغات است، به هاي مشهور ملي و بين شخصيت

 .المللي است روش مناسبي در افزايش فروش و كسب سهم مناسبي از بازارهاي داخلي و بين

سبب  ها و افراد مشهورستاره مبني بر اينكه ،)2007(كومار گوپتا نتايج تحقيق نتايج اين تحقيق با 
و ) 14( شوند  در افراد ميد افزايش ميل و نياز به خري و تغيير نگرش و جلب توجه بيشتر به تبليغات

كه نشان داد، تأييد افراد مشهور در مقايسه با افراد ناشناس )1989( همچنين با نتايج تحقيق مك كراين
  .، همخواني دارد)10(دهد  گرفته مي قدرت و عمق بيشتري به تبليغات انجام

آنان ا . نها را فراهم سازدگيري آ بايد توجه داشت مشتريان به اطلاعاتي نياز دارند كه مبناي تصميم
توان از  ها و فوايد منحصر به فردي دارد و چگونه مي نياز دارند بدانند كه محصول مورد نظر چه ويژگي

بخشي بسيار  به اين منظور، روش مورد استفاده براي آگاهي. اي بهينه استفاده كرد گونه آنها به
سبب جذابيتي كه براي مشتريان  از افراد مشهور بهطور معمول استفادة تبليغاتي  كننده است و به تعيين

تواند اين وظيفه را انجام دهد و اطلاعات مناسبي را براي تصميم  خوبي مي دارد، روش مؤثري است و به
  ).8(خريد مشتريان فراهم كند 
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هاي معروف بومي  مندي افراد به شخصيت همچنين از آنجا كه نتيجة اين تحقيق نشان داد كه علاقه
وسيلة  رسد، تبليغات به نظر مي هاي معروف خارجي است، به هاي انيميشن و شخصيت يشتر از شخصيتب 

تر باشد و استفادة تبليغاتي از افراد  هاي ورزشي مؤثر در افزايش فروش كفش هاي ملي و بومي  شخصيت
ارجي به خ معروف هاي شخصيت و انيميشن يها شخصيت به نسبت استفادة تبليغاتي از مشهور بومي 

تري بتواند با مشتريان ارتباط ايجاد كند و موجب تشويق و ترغيب آنها به انجام خريد  شكل بهتر و مؤثر
مندي هر دو گروه زنان و مردان به  همچنين براساس يافتة ديگر اين تحقيق كه نشان داد علاقه. گردد

است، بهتر است در  هاي معروف ورزشكار زن هاي معروف ورزشي مرد، بيشتر از شخصيت شخصيت
. اند توجه مورد بيشتر مرد تبليغات مورد نظر از ورزشكار معروف مرد استفاده شود، زيرا ورزشكاران

  .باشند آنها مثل خواهند مي گروه دو و هر بنابراين هم براي زنان و هم براي مردان جذابيت بيشتري دارند
ها و نشريات بيشتر متمايل به  وجه رسانهت در تفسير نتيجة مذكور بايد در نظر داشت در كشور ما

گذاري مناسبي در زمينة معرفي و شناخت ورزشكاران زن به جامعه صورت  سمت مردان است و سرمايه
 دارند، توجه جنسيتي يها نشانه و علائم ميان تمايز به بيشتر مردان چون حال عين در. نگرفته است

 علائم ميان تمايز به كمتري بسيار ميزان به زنان چون ولي .كنند نمي انتخاب خود براي را زنانه الگوهاي
 براي اصل در كه هستند ييها برند و تبليغاتي يها پيام پذيراي بيشتر دارند، توجه جنسيتي يها نشانه و

بنابراين، با توجه به اين موضوع كه زنان بر عكس مردان  ).13( است شده هدايت و تنظيم مردان جامعة
هاي  منظور كاهش هزينه كنند، بهتر است به ي ورزشي خود را از جنس مخالف انتخاب ميتر الگوها راحت

  .هاي ورزشي استفاده شود منظور تبليغات كفش مالي و اثربخشي بيشتر، از مردان مشهور ورزشكار به
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