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  های ورزشی آبی منتخب کشور بررسی تأثیر تبلیغات بر جذب و حفظ مشتریان مجموعه

  

   33حمید قاسمی –  22  ناهید اتقیا –  1نژاد  خدیجه سلیم

. استادیار گروه مدیریت ورزشی، دانشگاه الزهرا، تهران، 2هرا، تهران، ایران .کارشناس ارشد مدیریت ورزشی، دانشگاه الز1

 . استادیار گروه مدیریت ورزشی، دانشگاه پیام نور،البرز، ایران3ایران 
 (1394/  06 / 08، تاریخ تصویب :   1393/ 11/  05)تاریخ دریافت :  

 

 
 چکیده

از لحاظ  یق،. روش تحقبود منتخب کشور یآب یورزش یها مجموعه یانحفظ مشتر بر جذب و یغاتتأثیر تبل یبررس یقتحق ینهدف از ا

ی آب یورزش یها مجموعه یاننفر از مشتر 400پژوهش  یجامعة آمار. بود پیمایشی -یفیتوص ،اطلاعات یگردآور ةو نحو یهدف کاربرد

از  لازماطلاعات  است.پارس تهران(  یآب ةدهکد ،آفتاب مشهد یساحلمجموعة مشهد،  یرانیانا ةمشهد، مجموع یآب یها موج ین)سرزم

و  یاکتشاف لیعام یلآن با تحل ةساز ییبود و روا یدهرس یورزش یریتمد ستادانتن از ا 7 ییدکه به تأ یا ساخته محقق ةپرسشنام یقطر

 1393سال  یزمان ةمنتخب کشور در محدود یآب یورزش یها دست آمد، در مجموعه به 887/0کرونباخ  یآن براساس آلفا یاییپا

برای بررسی جذب و حفظ (، K-S) یرنوفاسم -از آزمون کولموگروف یقتحق یرهایمتغ یعبودن توز یعیطب یبررس ی. براشد یآور جمع

 که نشان داد یجاستفاده شد. نتا آنوا و تعقیبی شفهآزمون  یجاز نتا یآبهای  مجموعهمقایسة  یو برای ا نمونه تک یزمون تآاز ّّمشتریان 

 یان( مشتریو وفادار یت)اعتماد، رضا ظاقدام( و حف یل وعلاقه، تما یجادبر جذب )جلب توجه، ای ورزشی آبی ها مجموعه یغات اینتبل

 یالگو یغاتیتبل یابیارز یوجود دارد. در راستا یاختلاف معنادار یان،و نه در حفظ مشتر یفقط در جذب مشترآنها  ینو ب مؤثر است

 .شد ارائه یشنهادیپ

 

  های کلیدی واژه

 مشتری، مجموعة ورزشی آبی، منتخب. حفظ مشتری، جذب تبلیغات، تأثیر

 

 
 

                                                           

  -  : 09121304615نویسنده مسئول : تلفن Email:Natghia2000@yahoo.com                                                                                   

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 n

ts
m

j.i
ss

m
a.

ir
 o

n 
20

25
-0

7-
04

 ]
 

                             1 / 13

https://ntsmj.issma.ir/article-1-400-en.html


 1393زمستان ،  7 ، شمارة 2 نشریة رویکردهای نوین در مدیریت  ورزشی، دورة  

 

 

10 

 مقدمه

 از جمله ها ینهزم تمامی در جهانی تحولات پیچیدة

 را های خود یتفعالکه  کرده وادار را بازاریابان بازاریابی،

 جهت در را خود ساختار وها  روش کرده و اهداف، هدفمند

 امروزه. کنند هدایت مشتریان شتربی هرچه شناخت

 یها سازمانجمله  از غیرتجاری یها سازمان بازاریابی برای

 با (.4)است  مردم با ارتباط برای ای یلهوس و ورزشی، روش

 را محصول توان ینم دیگر در بازاریابی، جدید نگرش این

 بلکه هر چیزی کرد، محدود فیزیکی اشیای به تنها

 را شدن برآورده قابل نیاز یا هعرض قابل خدمتصورت  به

 ،ها سازمان افراد، شامل که کرد قلمداد محصول توان یم

 از جزیی تبلیغات (.1) است عقاید وها  مکان خدمات،

 رود و یم شمار به خدمت یا محصول یک بازاریابی فرایند

 بازاریابی آمیختة ابزارهای ترین مهم از یکی عنوان به

 یراهبردها و ها یاستس در مهمی بسیار تأثیر تواند یم

 ذهنیت تغییر و اصلاح مشتریان، و با ارتباط مانند بازاریابی

که حتی  تا آنجا کند؛ ایفا شرکت به نسبت مشتریان

توان گفت امروزه تبلیغات به ابزاری ضروری برای  یم

تبدیل شده است. بر این  ها سازماناجرای امور مختلف 

رای برنامة تبلیغ اساس افراد بسیاری در طراحی و اج

مبالغ زیادی نیز برای این  شرکت دارند؛ ضمن اینکه

در  بزرگ یها رقابت از (. بسیاری9شود ) یممنظور هزینه 

 گمنامی در بخواهد باشگاهی اگر. اند زنده تبلیغات با دنیا

 خارج میدان از رقیبان توسط و ناکام زودی به سر ببرد، به

عنصر  ینتر مهم انیمشتر ی کهزمان . در(4) شدخواهد 

 یرقابت برا دهند، یم یلرا تشک یورزش ةهر مجموع یبقا

چشم  به یشاز پ یشترو حفظ آنان ب یدجد یانجذب مشتر

است که به جرأت  حدی موضوع به ینا یتاهمخورد.  یم

 یها سازمان ةهمدر گرفتن آن  یدهگفت نادتوان  یم

 منجرسازمان  یاترفتن ح ینبه از ب، کوچک و بزرگ

 یجترو یاثر اصل( گزارش داد 1391بهنام ) .شود یم

 یغکه تبل ییها یدر آزمودن یختگیخدمات برانگ یشآزما

اند، از  کرده یافتخدمات در یگانرا یشآزما یجبا ترو

 یگانرا یشآزما یجمشابه بدون ترو یغکه تبل هایی یآزمودن

اثر  ین،بر ا است. علاوه یشتراند، ب کرده یافتخدمات در

در  یندهقصد آ برخدمات  یشآزما یجترو یاصل

 یافتدر یگانرا یشآزما یجبا ترو یغکه تبل هایی یآزمودن

 یجمشابه بدون ترو یغکه تبل هایی یاند، از آزمودن کرده

 (.3) است یشتراند، ب کرده یافتخدمات در یگانرا یشآزما

تأثیر تبلیغات »با عنوان در پژوهشی (، 1389) یدریح

نده در بانکداری الکترونیکی کن تجاری بر رفتار مصرف

 ،«موردی: شعب بانک ملت شهرستان شاهرود ةمطالع

بر  یغاتو تأثیر تبل یرا بررس یدامدل آ یفاکتورها

نتیجه گرفت و ارزیابی کرد را  یکیالکترون یمدار یمشتر

مدل آیدا شامل  مراحل یةبر کل تبانک مل یغاتتبلکه 

 ةمرحلغیر از  بهجلب توجه، ایجاد علاقه، و تحریک تمایل 

 1یمزج ینه،زم ین(. در هم6اقدام تأثیر مثبت داشته است )

را با استفاده از  عت خودروفروش در صن یزان( م2008)

 یبرا که تبلیغات و مشاهده کرد یبررس یداآ یغاتیمدل تبل

افراد  درصد 71در کند، یافراد جلب توجه م درصد 84

و  کند یم یجاداید به خر یلتما درصد افراد 28 در علاقه و

 یداقدام به خر تبلیغات تأثیرتحت  افراد درصد 16تنها 

با  ی(، در پژوهش2010)یمز و همکاران ج (.18) کنند یم

 «ورزش یغاتتبل ةباور و نگرش دربار ینارتباط ب»عنوان 

، مؤثر یغاتیتبل یها منظور ساخت برنامه به که کردندیان ب

که به نگرش  ییهااز باور یدرک بهتر یدبا کنندگان یغتبل

 ، زیراداشته باشند شود، یورزش منجر م یغاتمثبت به تبل

وجود آورد که در  به یاندر مشتر ینگرش مثبت تواند یم

. همچنین (19محصول شود ) یدرفتار خر سبب یتنها

سنجش »عنوان  باخود  یق(، در تحق2004) 2یستل

 یبه بررس «از مارک محصول یدو خر یوفادار یغات،تبل
                                                           

1. James 

2. Tellis 
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 یوفادار غیرمحصول با توجه به مت یدخر بر یغاتر تبلتأثی

 یغاتتأثیر تبلبیان داشت که به مارک محصول پرداخت و 

به مارک و تأثیر آن  یوفادار ییراست و تغ یرخطیعموماً غ

 یتارجح یتتقو کند و سبب یم یلرا تعد یدبر حجم خر

با  (.25) شود می یبه محصول و خدمات فعل یانمشتر

 یها از نقش یکیعنوان  به یغاتتبل یتتوجه به اهم

 یغاتتبل که لازم استبودن آن  بر ینهو هز بازاریابی یختةآم

 یتا ضمن اثربخش یردو مناسب صورت گ یحصح یا گونه به

شده بتواند منفعت و  صرف ینةمتناسب با آن هز ینوعبه

متأسفانه در  .هرچند در بلندمدت داشته باشند یدی،عا

که از  شود، ینم یغاتتأثیر تبل یبه بررس یادیتوجه ز یرانا

 یرانمد ییناآشنا ی وکافنابه اطلاعات  توان یآن م یلدلا

و نبود  یغاتتبل یاثربخش یابیارز یها با الگوها و مدل

اشاره کرد. با توجه به  ینهزم یندر ا یکاربرد یها نمونه

و منفعت است، هر  ینههز یایدن ،امروز یایدن ینکها

 یدبا شود، یم یغاته وارد مبحث تبلک یورزش ةمجموع

شده، به هدف خود که  متحمل های ینهضمن جبران هز

برسد. امروزه  ،است یانجذب و حفظ مشتر همان

 محاک یبا توجه به ساختار رقابت یآب یورزش یها مجموعه

 یرویغات از گذشته به استفاده از تبل یشبر آنها، ب

در مدت زمان  یغاتلآوردن به تب یاند. اما با وجود رو آورده

 ،امر ینا یبرا یانرژ اندک و اختصاص بودجه و صرف 

از  یاندک یابیارز یغات،پس از تبل یتدر نها متأسفانه

 یغاتتبل ز آن جهت کها .پذیرد یانجام م یغاتتبل یاثربخش

نظر  به یضرور یان،بازخورد از مشتر یافتطرفه است، دریک

 دامنةبا  مرتبط بودن بهبا توجه همچنین  رسد؛ یم

ها و  خانواده یورزش -یحیتفر های یتاز فعال یا گسترده

ها  مجموعه ینا ی،آب یورزش یها مجموعه یقافراد از طر

 یشبردپ یدر راستا یغاتاز تبل یمناسب یوةبه ش توانند یم

ی ها رشته)انواع  خدمات خود یمعرف یعنیاهداف خود 

جذب  ن،یاارتباط با مشتر ی، برقرارورزشی و تفریحی آبی(

 ةنحو ی. بررسشوند منتفعحفظ آنها،  یتو در نها یانمشتر

راهکار  ةو ارائ یآب یورزش یها مجموعه یابیو بازار یغاتتبل

جذب  در ینقش مؤثر تواند یم یغاتبهبود تبل منظور به

 یساز فرهنگ مجموعه،آنها به  یشترب یو وفادار یانمشتر

باشد. کشور داشته  نفوذ آن در یبضر یشورزش و افزا

یغات دیداری، تبلتأثیر  یپژوهش حاضر به بررس رو ازاین

در  یانبر جذب و حفظ مشتر شنیداری و نوشتاری

 منتخب کشور پرداخته است. یآب یورزش یها مجموعه

 

 روش تحقیق

 ةنحوو  کاربردی هدف، لحاظ از پژوهش حاضر

جامعة است.  یمایشیپ -یفیتوص ،اطلاعات یگردآور

 یورزش یها مجموعهر از مشتریان نف 400 آماری پژوهش

 آبی مشهد، یها موج کشور شامل سرزمین منتخب یآب

آفتاب مشهد و  مجموعة ساحلی مجموعة ایرانیان مشهد،

ورزشی  -این مراکز تفریحی است. پارس تهران یآب ةدهکد

ی ورزشی نظیر شنا، واترپلو، بدنسازی، ها رشتهدر بیشتر 

و همچنین خدمات  های رزمی و غیره ژیمناستیک، رشته

ی، ماساژ، سونا، جکوزی، مشاورة تغذیه و تناسب درمان آب

ورزشی آبی  –اندام فعالیت دارند و از مراکز تفریحی 

 صورت بهیری گ نمونهدر کشورند. روش  شده شناخته

 بوده است؛ بدین ترتیب که در دسترسغیرتصادفی 

 100 ی ورزشی آبیها مجموعهتفکیک در هر یک از  به

امه بین مردان و زنانی که بارها به مجموعة ورزشی پرسشن

مراجعه کرده بودند و داوطلب پاسخگویی به پرسشنامه 

پرسشنامه قابل استفاده  400بودند، توزیع شد و در نهایت 

 یا ساخته محقق ةپرسشنام یقاز طر لازماطلاعات گردید. 

و  یدرس یورزش یریتمد ستادانتن از ا 7 ییدبه تأکه 

که در آن -ی اکتشاف یعامل یلآن با تحل ةساز ییروا

 یها موارد و عامل یحذف و باق ارزش یب یها شاخص

 یآن براساس آلفا یاییو پا -شدند یبند مرتبط گروه
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 یآب یورزش یها دست آمد، در مجموعه به 887/0کرونباخ 

 یآور جمع 1393سال  یزمان ةمنتخب کشور در محدود

 فرض کمّی با وها  نمونه تعداد بودن زیاد به توجه با. شد

 از متغیرها توزیع بودن طبیعی بررسی برای متغیرها، بودن

. شد استفاده( K-S) 1اسمیرنوف -کولموگروف آزمون

 ایجاد ،2توجه ی جلبها مؤلفه برای یا نمونه تی تک آزمون

اعتماد، رضایت، وفاداری  ،5اقدام ،4تمایل تحریک ،3علاقه

 ورزشی یها مجموعه ایسةمق برای 6آنوا آزمون مشتریان و

 و جذب بر تبلیغات تأثیر درخصوص کشور منتخب آبی

 برای شفه تعقیبی آزمون ادامه در و مشتریان حفظ

 .شد کار گرفته به آبی یها مجموعه دوِ به دو مقایسة

 

 ی تحقیقها افتهی ونتایج 

 51، 1شناختی جدول  براساس آمار توصیفی جمعیت

( نفر 196) مرد درصد 49 و( نفر 204) زن نمونه درصد

 21 افراد به مربوط فراوانی بیشترین سن، متغیر در. بودند

 را تحقیق نمونه نیمی از از بیش که بود ساله 30 تا

 ،(نفر 206) درصد 5/51(. درصد 7/51) دادند تشکیل

 بودند.  لیسانس و یپلمد فوق تحصیلی مدرک دارای

 که گونه مانه اسمیرنوف، - کولموگروف آزمون بر نتایج بنا

 لحاظ از ها توزیع تمام شود، می مشاهده 2 جدول در

 (.P>05/0) اند نرمال آماری

که متغیر جلب توجه  دهد یمنشان  3جدول  نتایج

98/39t= 36/27، ایجاد اعتمادt= ایجاد تمایل ،

23/27t=27/26، اقدامt= در  001/0ی معنادار، با عدد

 ند.مؤثرتبلیغات در جذب مشتریان  تأثیر

 

                                                           

1. Kolmogorov- Smirnov Test 

2.Getting attention 

3. Creating intrest 

4. Arousing desire 

5.Obtaining action 

6. Anova 

یرگذاری سه عامل در تأثی ا نمونه نتایج آزمون تی تک

(، وفاداری =24/28t(، رضایت )=68/33tاعتماد )

(، جدول 001/0ی )معنادار(، با عدد =27/34tمشتریان )

بودن تبلیغات در حفظ مشتریان بوده  مؤثرة دهند نشان، 4

 است. 
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 یلیمدرک تحصسن و  یت،برحسب جنس یو درصد فراوان یفراوان یع. توز1جدول 

 درصد فراوانی فراوانی وضعیت 

 جنسیت
 0/51 204 زن
 0/49 196 مرد

 100 400 مجموع 

 سن )سال(

 8/12 51 20تا  16
 7/51 207 30تا  21
 0/24 96 40تا  31

 5/11 46 40بالای 
 100 400  مجموع

 مدرک تحصیلی

 3/18 73 دیپلم
 5/51 206 یپلم و لیسانسد فوق

 8/22 91 سانسیل فوق
 0/7 28 دکتری

 5/0 2 بدون پاسخ 

 100 400 مجموع 

 ها داده یعبودن توز یعیطب برای یرنوفاسم -آزمون کولموگروف  یها آماره .2 جدول

 متغیرهای پژوهش
  ها آماره 

z p توزیع 
 طبیعی 916/0 557/0 جلب توجه
 طبیعی 752/0 675/0 ایجاد علاقه
 طبیعی 901/0 570/0 ایجاد تمایل
 طبیعی 832/0 624/0 اقدام عمل

 طبیعی 919/0 554/0 اعتماد
 طبیعی 418/0 882/0 وفاداری

 طبیعی 601/0 765/0 مندی رضایت

 

 یانجذب مشتر یبرا یا نمونه تک یآزمون ت یجنتا .3جدول 

 یمعنادارعدد  t درجة آزادی تعداد میانگین متغیر

 001/0 98/39 396 397 23/4 مشتریان توجه جلب

 001/0 36/27 398 399 96/3 مشتریان علاقة ایجاد

 001/0 23/27 395 396 98/3 مشتریان یلتما ایجاد

 001/0 27/26 397 398 95/3 اقدام مشتریان

 

 یانحفظ مشتر یبرا یا نمونه تک یآزمون ت یجنتا .4جدول 

 یمعنادارعدد  t درجة آزادی تعداد میانگین متغیر

 001/0 68/33 396 397 13/4 اعتماد

 001/0 24/28 393 394 96/3 مشتریان رضایت

 001/0 27/34 398 399 02/4 مشتریان وفاداری
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 یانبر جذب مشتر یغاتدرخصوص تأثیر تبل یآب یورزش یها مقایسة مجموعه یبرا Anovaآزمون  یجنتا .5جدول 

 متغیر
 منبع 
 تغییر

میانگین 
 مجذورات

 درجة 
 آزادی

F  سطح
 *یمعنادار

 جذب بر تبلیغاتتأثیر  
 مشتریان

 3 11/3 گروهی بین
 386 41/107 یگروه درون 011/0 73/3

 389 53/110 مجموع

            * 05/0>P ** ،01/0>P 

  

            منتخب کشور یآب یورزش یها مقایسة مجموعه یبرا شفهآزمون  یجنتا .6جدول                   

 تلافاتمیانگین اخ گروه
خطای انحراف 

 استاندارد
 یمعنادارعدد 

 یها موج سرزمین
 آبی

 441/0 075/0 12/0 پارک آبی ایرانیان
 012/0* 076/0 25/0 دهکدة آبی پارس

 499/0 075/0 12/0 ساحلی آفتاب

 ایرانیان آبی پارک
 399/0 074/0 13/0 دهکده آبی پارس

 00/1 075/0 -01/0 ساحلی آفتاب
 351/0 075/0 -14/0 ساحلی آفتاب پارسدهکده آبی 

          *05/0>P  

 یانبر حفظ مشتر یغاتتأثیر تبل دری ورزشی آبی ها در مقایسة مجموعه آنواآزمون  یجنتا .7جدول           

 متغیر
 منبع 
 تغییر

میانگین 
 مجذورات

 درجة 
 آزادی

F  سطح
 معناداری

 بر تبلیغاتتأثیر 
 مشتریان حفظ

 3 54/1 گروهی بین
 385 106/93 یگروه درون 096/0 132/2

 388 653/94 مجموع

 

 6ی ها جدولی آنوا و شفه در ها آزمونبراساس نتایج 

 بر تبلیغات تأثیر های ورزشی آبی در مجموعه ، بین7و 

 (=P،132/2F<05/0)ی معنادار اختلاف مشتریان جذب

شاهده ی اختلافی مدر حفظ مشتر آنهاوجود دارد، اما بین 

شفه  تعقیبی در نهایت با توجه به نتایج آزمون شود. نمی

ی آبی، بین ها دوِ مجموعه دوبه مقایسة برای ،5جدول 

ی آبی مشهد و دهکدة آبی پارس اختلاف ها موجسرزمین 

 ی در جذب مشتری وجود دارد.معنادار
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های ورزشی آبی منتخب کشور جذب مشتریان در مجموعهتبلیغات بر  تأثیر. تحلیل عاملی عوامل مؤثر بر 1شکل   

 
 منتخب کشور یآب یورزش یها در مجموعه یانمشترحفظ بر  یغاتعوامل مؤثر بر تأثیر تبلتحلیل عاملی  .2شکل 

 

 یریگ جهینتبحث و 

 مشتریان توجه جلب در نشان داد که تبلیغات نتایج

تأثیر مثبت داشته  کشور بی منتخبهای ورزشی آ مجموعه

جلب توجه افراد است.  یغاتی،تبل یامپ یفةوظ یناولاست. 

انجام دهد،  یخوب را به یفهوظ یننتواند ا یغاتیتبل یاماگر پ

در و  ثمر است بیبشنوند  یا ینندهر چقدر افراد آن را بب

 یغ،برخورد با تبل یندر اول یصورت عدم جلب توجه مشتر

 در یهرگز موفق به جلب توجه مشتر یغتبلآن  یگرد یدشا

وقت  یانمشتربا توجه به اینکه . (14)نشود  یزبعد نمرتبة 

توجه  یغاتاز تبل یاریاز آنها به بس یلیندارند و خ یادیز

 یبرا یدیجد یها است که راه ینا یچالش اصل کنند، ینم

 در ذهن آنها یتجار یها و نفوذ نام یانجلب توجه مشتر
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 و( 1389) یدریح ،(2008)یمز ج (.5)کرد  یداپ 

و  مؤثرجلب توجه  یجادرا در ا یغاتتبل ،(1389)یی روستا

 اند عامل دانسته ینرا اثرگذار بر ا یامدو عامل رسانه و پ

افراد  یقاتپژوهش با تحق ینا یجنتا رو ین. ازا(7، 6، 18)

 یی،همسو یاحتمال یلاز دلا .دارد ییذکرشده همسو

 یماندگار یغاتی مانندمشترک تبل های یکاستفاده از تکن

 یندر ا یدر جلب توجه مشتر یظاهر یتدر ذهن و جذاب

 یادیز یها جلب توجه افراد راه یبرا بوده است.ها  پژوهش

، یزبرانگ وجود دارد. درج عنوان بزرگ، مطالب جنجال

مثل هر  یژهو یها از ورزشکاران محبوب، جلوه یریتصاو

نظر برسد  و متفاوت به دباشو جذاب  یرکه چشمگ یزیچ

 های یامجلب توجه افراد به پ یبرا ییها راهتواند  یم

 باشد. یغاتیتبل

 افراد در علاقه ایجاد تبلیغات، فرایند در عامل دومین 

(، Sig ،36/27=t=001/0) آماری نتایج براساس .است

 یانمشترعلاقة  یجاددر ا یآب یورزش یها مجموعه یغاتتبل

 ،مخاطبان ةعلاق. ت تأثیر مثبت داردبه استفاده از خدما

 جادیاکه  ازآنجاو  است یرشپذ اینددر فر یمهم عامل

انجام  غاتیبیشتر توسط تبل یرسان و اطلاع یآگاه

 آگاهیبه  تواند یم یغاتیهرگونه روش تبل گیرد، یم

باشگاه،  ،یکلاس ورزش جادیو ا سیمخاطبان از تأس

 ة. در مرحلنجامدیب یرقابت ورزش کی ای یمحصول ورزش

 جادیرا ا یمند علاقه ،یابیبازار یها با تلاش توان یعلاقه م

 یورزش یابیبازار ریمد کی یگوو داد. گفت شیافزا ایکرد 

محصولات های  یژگیو انیبا ب تواند یم ،با مخاطب خود

با توجه به  .نجامدیمخاطب ب ةعلاق شیبه افزا یورزش

لب توجه آنان ج ازدر افراد دشوارتر  یلتما یجادااینکه 

ها و  با تجربه یدبا یغآهنگ و زبان تبل رسد، ینظر م به

 یغ،هدف تناسب داشته باشد. تبل یانمشتر یها نگرش

هدف صحبت کند،  یبه زبان مشتر یدبا ینکهبر ا علاوه

و  یحصح ریازنظر مشت یدبا یزآن ن یو محتوا یبند طرح

 یافته یبترت ینحو به یدو مطالب با یرباشد. تصاو پذیرفتنی

 یدر تمام یآرام را به ینندهداده شود که چشم ب یشو آرا

علاقه در  یجادکند و به ا یتهدا یلاز صدر تا ذ یغتبل

( و روستایی 1389حیدری ) (.5منجر شود )مخاطب 

گذار و تأثیر(، تبلیغات را در ایجاد علاقة مشتریان 1389)

. اند تهدانسعامل اصلی ایجاد علاقه را ساختار پیام تبلیغاتی 

 ها پژوهشرسد ساختار پیام تبلیغاتی در این  یمنظر  به

( و 1385(. همچنین هراتی ثانی )6،  7یکسان بوده است )

( تبلیغات را در ایجاد علاقه در مشتریان 1385امیری )

 (. 2، 12) اند ندانستهگذار تأثیر

 مشتریان تمایل در ایجاد نتایج نشان داد که تبلیغات 

 ،Sig=001/0تأثیر مثبتی دارد ) خدمات از استفاده به

23/27=t .)را  یانمشتر یآگاه ،درصدد است یغاتتبل

 ی، برااین طریق از و دهد یشنسبت به حق انتخابشان افزا

 یجادا یلتما ، در مشتریاناستفاده از خدمات یاکالا  یدخر

بر  یغاتوجود دارد که تبل یدگاهد ینا اغلب. (6کند )

 یجادبتواند ا یدباو  است گذارتأثیر یدافراد به خر یبترغ

به استفاده از خدمات  ین صورتا یردر غ ؛کند یلتما

در  یلتما یجادمنظور ا به یننخواهد منجر شد. بنابرا

 های یژگیاز و یدشده با هدف، خدمات ارائه یانمشتر

 یقةبا علاقه و سل ینکهبرخوردار باشد، از جمله ا یخاص

آنها  یازهاین ةکنند برطرفباشد و  اشتهمطابقت د یانمشتر

را  یغاتتبل ،(1385) یریام( و 2008) یمز(. ج20) باشد

نظر  به. (2، 18) اند اثربخش ندانسته یلتما یجاددر ا

که مربوط  یقاتتحق یندر ا یانمشتر یازهاین رسد بین یم

وجود داشته  یاساس یها تفاوت ،به کالا و نه خدمات بوده

 یناز دشوارتر ه یکی. همچنین باید توجه داشت کاست

استفاده از کالا و  یافراد برا یکتحر یغاتی،تبل یامپ یفوظا

ارتباط  یبا مشتر یدبا کننده یغخدمات مورد نظر است. تبل

هدف  یانبداند که مشتر ید، بارکا ینا یبرا وبرقرار کند. 

را  یمشتر یدبا تبلیغاتی یام. سپس پکنند یچگونه فکر م
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 تواند یم شده خریداریمت کالا و خدکه متقاعد کند 

سمت  به یانمشتر یکتحر ی. براکنداو را برآورده  یازهاین

وجود دارد که بسته به نوع  یگوناگون یها محصول، محرک

در و  ییها شناسا محرک ینا باید یان،محصول و مشتر

 شود. یزیر برنامه زمینة آنها

 بر تبلیغات (،Sig ،27/26=t=001/0داد ) نشان نتایج

 تواند یم یورزش یغات. تبلدارد مثبتی تأثیر مشتریان اقدام

 یتدر نها ووجود آورد  به یاندر مشتر ینگرش مثبت

 خرید برای . مشتریمحصول شود یدرفتار خر موجب

 و نیست عقلایی و منطقی دلایل پی در همواره خدمات

 در تبلیغ، خدمات ملموس منافع سودمندی دادن نشان

. مشتری است ریدخ به تصمیم برای قوی محرکی

 شدن متمایز و وابستگی علاقه، سنت، مانند ییها جاذبه

 خرید برای مشتریان کردن متقاعد در بسزایی تأثیر نیز

 خرید، به دادن سوق (. همچنین در23) دارند خدمات

 بر مثبت تأثیر بر تأکید بلکه یست،ن مدنظر خرید صِرف

 بر مثبت تأثیر به خاص، تبلیغی گاه زیرا ،است خرید

 در مشتری ولی شود، یم منجر مشتری خرید تصمیم

 و یستن آن کردن عملی به قادر که دارد قرار شرایطی

 خواهد خرید به اقدام کند، پیدا را خرید توانایی که زمانی

 ،(1389) روستایی و (1385) امیری تحقیقات(. 21)کرد 

 مثبتی تأثیر مشتریان اقدام بر دهد که تبلیغات یم نشان

مراحل  یها مشتر پژوهش ین. در ا(2، 7است ) داشته

یب و با ترت را به یلتما یکعلاقه و تحر یجادجلب توجه و ا

 همچنین. یدرس اقدام ةبه مرحل سپس وموفقیت گذراند 

 که داشتند بیان ،(2008) جیمز و( 1385) ثانی هراتی

 چندانی تأثیر خرید به اقدام مرحلة در افراد در تبلیغات

شود تا  یدهسنج یدبا یغاتامل اعتماد در تبلع یرازندارد، 

 . (18،12) شود یداقدام به خر ةوارد مرحل یمشتر

 اثربخش مشتریان اعتماد بر نشان داد تبلیغات نتایج

 با توجه به اینکه هدف .(Sig ،68/33=t=001/0است )

 آن است که بلکه نیست، بازار گرفتن دست در تنها تبلیغ

 توسعة برای عمیق ایمان و داعتما خریداران و مردم در

دهنده  یآگاه و جذاب آورد، تبلیغاتوجود  به آینده کارهای

 موجب لازم تجهیزات با همراه مناسب مکانی تأمین و

 عمومی اعتماد افزایش و مشتری بیشتر هرچه جذب

 خدمات از استفاده به مشتریان ترغیب و تشویق جامعه و

 ، افزایشمناسب های ینههز به (. توجه15) شود یم

 سازمان مناسب عملکرد تداعی و تبلیغات ی ورسان اطلاع

 خدمات بیشتری به اعتماد جلب موجب عمومی، اذهان در

 (.22) داد خواهد افزایش را مؤثر تقاضای و خواهد شد

 هر در مشتری حفظ برای مهمی ایجاد اعتماد عامل

 این در مشکلاتی که جمله از .شود یم محسوب یا مؤسسه

 به که است گذاری یمتق های یمش جود دارد، خطزمینه و

کننده  مصرف ادراک تواند یمکه  شود یم منجر اعتمادی بی

 تبلیغ، به اعتمادی بی. دهد قرار تأثیر تحت را تبلیغ از

به  و کند با تردید مواجه می عموم میان در را آن اعتبار

. کند یم حمله تبلیغی های یامپ یةو کل خدمات کلی کارایی

 خرید از قبل تواند یم که کند احساسکننده  مصرف ههرچ

 که هنگامی با مقایسه در کند، معلوم را ادعا یک صحت

 به شود، معلوم خرید از بعد تواند یم تنها تبلیغات صحت

 بین قوی ای رابطه حتم طور به. شود یم منجر بیشتر اعتماد

 مستمر صورت به باید که دارد وجود تبلیغ اعتبار و اعتماد

 شود، درک بهتر رابطه این که هنگامی. شود نظارت

 کننده یغتبل اعتبار حداکثرسازی برای بیشتری احتمال

( و 2010) یمسآنان یقاتتحقبراساس  .دارد وجود

ی با مشتر یازاطلاعات مورد ن اگر (1389پور ) یرزاییم

در  یکلچه و  ییصورت جز چه به صراحت و راستگویی

تبلیغات چندبرابر  تأثیرود، شداده  یغاتیتبل های یامپ

 (.11، 15شود ) یم

ی ها مجموعه تبلیغات داد که نشان نتیجة پژوهش

 از استفاده به مشتریان رضایتمندی ورزشی آبی در
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 .(Sig ،24/28=t=001/0دارد ) مثبت تأثیر خدمات

 و آفرینی ثروت مبنای و دارایی ینتر مهم مشتریان رضایت

در  که است سازمانی رقابتی هر مزیتدر کسب  قابلیت

 رقابتی مزیت خود، مشتریان حفظ و جذب برای راستا این

 های یتاولو از(. 16) شود یم تضمین آنان فردای و امروز

. است مشتریان وفاداری و رضایت به تبلیغات، دستیابی

 که است هایی یسهمقا نتیجه مشتریان مندی رضایت

 ،انتظارات با خدمت یا محصول واقعیت بین مشتری

 انجام محصول یا خدمت با ارتباط در اهداف ها و خواسته

 و شود یم عنوان تبلیغات در آنچه بین دهد. مغایرت یم

 سبب کند، یم دریافت مشتری که خدماتی و کالا

 مشتری رضایت شود؛ جلب یم مشتریان در نارضایتی

 یابد یم کننده یتتقو نقش و شود یم رفتار تداوم سبب

 باید خدمات مشتریان، رضایتمندی ایشافزمنظور  (. به14)

 و با همخوانی آمده تبلیغات در آنچه با کیفیت لحاظ از

 باشد آن از فراتر باشد و داشته مطابقت مشتری انتظارات

 سایر که کند یم پیدا معنا زمانی فقط تبلیغات (. تأثیر6)

 تادارند   نگه راضی را مشتری بتوانند خدمات های یژگیو

 با اگر. تمایل یابند مجدد خرید به آن، دندی با مشتریان

 رضایت کرد، جذب را مشتری اول بار برای بتوان تبلیغات

تأثیرپذیری او از  برای ای کننده یینتع عامل او نارضایتی یا

ها و نتایج این  است. بررسی یافته آتی دفعات در تبلیغات

 و مرجع عامل یک دهد که تبلیغات، یمپژوهش نشان 

 وسیلة یک تنها است و مشتریان وفاداریبر   گذارتأثیر

 دهنده یآگاه و اطلاعاتی وسیلة یک بلکه یست،نهدایتگر 

 عملکرد تقویت بر مهم رود و تأثیری شمار می نیز به

(. 24دارد ) خاصی ی تجاریها نام مصرف تجربة و دریافتی

قبل از خرید باشد در  ةتأثیر تبلیغ بیشتر از اینکه در مرحل

است  غیرخطی عموماً و شود از خرید نمایان میبعد  ةمرحل

 تعدیل را خرید حجم بر تأثیر آن و وفاداری متغیر و

 خدمات و محصول مشتریان، که شود یم سبب کند و یم

 ةارائ نحوة و خدمات همچنین شکل .را ارجح بدانند فعلی

 تأثیر و تأثیر دارد مشتریانواکنش  بر تبلیغات بیش از آن،

(. 10) است بیشتر متغیرها سایر از کمار به وفاداری

 مزیت آوردن دست به برای را توجه تجاری نام به وفاداری

 و داند یم ضروری درآمد از اطمینان حصول و رقابتی

 شایستگی، های یژگی. واست رقابتی آن بسیار در جریان

 و تصاویر تبلیغات، طریق از تواند یم هیجان یا صداقت

 (. یک17شود ) ابلاغان کنندگ مصرف به شهرت تأیید

 شود و از نمی رقبا تبلیغات جذب یراحت به وفادار مشتری

 نشان کمتری حساسیت قیمت، تغییرات به نسبت طرفی

 خواهد دریافت خرید از پس که ارزشی از دهد، زیرا یم

 است ضروری شهرت، ایجاد برای(. 13) است مطمئن کرد

. باشد خوشایندکنندگان  مصرف برای تجاری علامت که

 عواملی و عهد به وفای و خوب کیفیت مستلزم امر این

 1یرداگمسا(. 10)است  ارتباطات و تبلیغات شامل

وفاداری  (،1392) یرهرو و (2004) یستل ،(2010)

و مطالعات   نددانستمشتری را عاملی برای حفظ مشتری 

 و بیان داشتند کردندخود را بر وفاداری مشتریان متمرکز 

و اعتماد  یتکه رضا باشد یا گونه به اتیغاگر تبلکه 

 یشافزا یمشتر وفادار شدنامکان ، را جلب کند یانمشتر

 (. 8، 17، 25) یابد یم

 ی ورزشی آبی منتخبها مجموعه  نشان داد بین نتایج

 مشتریان جذب بر تبلیغات تأثیر کشور در خصوص

 بدین ( وP ،73/3=F<05/0دارد ) وجود یمعنادار اختلاف

برپایة  شدند. مقایسه هم بادو  دوبه ی آبیها عهمجمو جهت

پارس  آبی دهکدة و آبی یها موج سرزمین بین فقط نتایج،

ممکن . شد مشاهده یمعنادار اختلاف در جذب مشتری

باشد، سرزمین  هدف یها گروه ناشی از است این مغایرت،

های گردشگری را بیشتر مورد هدف  ی آبی گروهها موج

دهکدة آبی  که  یدرصورتقرار داده،  ی تبلیغاتها برنامه

                                                           

1. Erdogmus 
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ی بومی ها گروهی تبلیغاتی خود را بر ها برنامهپارس بیشتر 

  متمرکز کرده است.

ی ورزشی ها مجموعه بین ،آمده دست بهنتایج  براساس

 اختلاف مشتریان حفظ لحاظ از کشور منتخب آبی

 دلیل رسد یمنظر  به .معناداری وجود نداشته است

ها این است که  تلاف در این مجموعهاخ نبود احتمالی

آنها بیشتر بر  تبلیغاتی ی تبلیغاتی و بودجةها برنامه تمرکز

. فعلی تا جذب مشتریان جدید بوده است  مشتریان حفظ

آشکاری  تأثیر سودآوری بر مشتریان دادن دست از

 مشتری یک جذب هزینة که شود یم و برآورد گذارد یم

 فعلی مشتریداشتن  هنگ راضی هزینة چندبرابر جدید

 حفظ دارد، اهمیت دنیا امروز بازاریابی در آنچه. است

 و است دائمی مشتریان به آنها تبدیل و موجود مشتریان

 مؤثر تبلیغات با محور مشتری ورزشی یها مجموعه تنها

 رقابت به کنند و حفظ را خود جایگاه موفقیت با توانند یم

 مشتریان ندادن دست از منظور بهها  مجموعه سایر با

 تحسین را کیفیت تنها نه مشتریان امروزه زیرا بپردازند؛

 هر پویایی دانند. یم خود حق را آن بلکه کنند، یم

 در آن توانایی به کند، عرضه می را خدماتی که یا مجموعه

 تغییر درحال همیشه نیازهای وها  خواسته تأمین زمینة

ن پژوهش، دارد. با توجه به نتایج ای بستگی مشتریان

ی ورزشی، علم ها مجموعهشود مدیران  یمپیشنهاد 

شناختی،  های جمعیت یژگیوشناخت مشتریان را براساس 

ی ها برنامههای افراد در  یدگاهدو باورها و فرهنگ و  علاقه

ی تبلیغاتی ها برنامهتبلیغاتی لحاظ کنند و به ارزیابی 

غات اثربخش کردن هر چه بیشتر تبلی منظور به بپردازند.

در جذب و حفظ مشتریان با توجه به تحلیل عاملی 

 .شود یمالگوی تبلیغاتی زیر پیشنهاد  2و  1ی ها شکل

 

 
 کشور های ورزشی آبی منتخب در مجموعه مشتریان حفظ و جذب برای پیشنهادی تبلیغاتی پژوهش . الگوی3شکل 

ی اصلی جلب توجه، ها مؤلفه، با داشتن 3الگوی شکل 

ایجاد تمایل، اعتماد، اقدام، رضایت، وفاداری  ایجاد علاقه،

ی تبلیغاتی ها برنامهسازی  ینهبهمنظور  تواند به یم

ی ورزشی آبی در راستای پیشبرد اهداف ها مجموعه

ی ورزشی راهنما و ها مجموعهتبلیغاتی برای مدیران 

 کننده باشد.  کمک
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