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然而，明星一方面可提高產品的

形象，另一方面也可能為產品帶來負面

影響。調查顯示如果消費者討厭為產品

賣廣告的明星，同時也會影響該產品在

消費者心中的形象，超過3成的人更會

為此而對產品反感。

「星星」打動了我的心？
儘管明星宣傳能增加消費者對產

品的信心，但消費者並未因此而改變消

費行為。以護膚美容產品為例，我們發

現8成多的受訪者並不會因為自己喜

愛的明星為某牌子的產品賣廣告而購

買該產品。

那麼，明星在消費者心中值何價

呢？我們再假設以明星賣廣告會使產

品的價格上升1成，超過6成

的受訪者表示不會購買該

產品。

在某些產品

上，明星更不能

發揮作用。以網

上遊戲為例，接近5成玩網

上遊戲的受訪者並不知道哪些

明星曾為網上遊戲賣廣告。有
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源起
我們抽樣統計電視、報紙和雜誌

合共220個廣告，發現約有3成是明星

廣告，而某些產品的明星廣告更比非明

星廣告為多。

我們又發現在手提電話、護膚美

容產品、飲品、網上遊戲和瘦身服務五

方面以明星賣廣告的情況較為普遍，

因此，我們以這五種產品作為考察報

告的研究重點。

我們為這五種產品設計了五份問

卷，各自訪問了一百位年青人，以調查

「明星效應」在年青消費者心中的

影響。

「星」之力量
以手提電話為例，我們嘗試以同

類產品的兩款明星及非明星廣告作調

查，發現接近8成受訪者認為有明星的

廣告較為吸引，會令人留下更深刻的印

象，甚至有56%認同明星賣廣告是產

品素質的信譽保證。

但是，9成受訪者表示明星並不能

驅使他們購買手提電話，也不會因明星

而改變他們慣用的品牌。

現今以明星賣廣告的商品比比皆是。究竟以明星作招徠能否

達到宣傳的效果？年青消費者對明星宣傳又抱有甚麼態度呢？
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8成受訪者更表示有沒有明星宣傳，也

不會影響玩網上遊戲的意欲。明星是否

真的能打動消費者的心呢？

「星」之光芒
明星怎樣影響消費者對產品的觀

感呢？我們試以瘦身服務為例，找出兩

者的關係。7成受訪者表示以明星宣傳

會增加選用該產品或服務的意欲。而明

星的形象和知名度對消費者的選擇也

有一定的影響。雖然8成受訪者知道明

星的知名度與產品的素質並沒有必然

的關係，但超過5成受訪者仍然傾向選

擇明星知名度較高的產品。與此同時，

消費者也知道用完瘦身產品後不能達

到廣告明星的效果。由此可見，有關纖

體服務的消費者似乎在作出抉擇時並

不是那麼理性的呢！光芒四射的明星賣

廣告對吸引消費者是有一定的作用。另

外，超過7成受訪者表示明星的形象是

否健康會直接影響自己對該產品的觀

感。這顯示出消費者對為產品宣傳的明

星是有要求的。

結論
以明星賣廣告來吸引消費者這個

策略並非放諸任何產品皆適用。從上述

產品的特性，我們推論出明星宣傳在護

膚美容和瘦身這些以美為賣點的行業

效果較為顯著。相反，對於手提電話、

飲品或網上遊戲這些商品，明星宣傳的

效果就減少了許多。這是甚麼原因呢？

商品越是實用，消費者對商品

越是熟悉，他們的要求就越清晰明

顯。對於那些經常接觸的產品，如手提電

話、飲品等，他們考慮的主要是產品的實

用性。

至於瘦身服務這類產品，消費者

並非經常使用，他們消費的選擇和判斷

很倚賴廣告的說服力。因此，這些產品

的廣告大多訴諸權威，以明星作為樣

板，以其知名度和影響力作為宣傳的工

具。由於消費者對於這類產品並不熟

悉，只知道目標是把自己變得更美麗。

這時，明星的美麗包裝就更能影響消費

者的心理。

所以，我們有理由相信，凡與外表

有關的商品，例如衣飾、瘦身服務等，明

星包裝在年青人身上的確起了很重要

的作用。至於其他商品，例如實用性較

強的手提電話，或�重個人口味或興趣

的，如汽水或網上遊戲，明星包裝的效

應便頗低了。而美容護膚品既關乎外

表，但也算是日常用品，消費者對產品

瞭解較多，所以其明星效應是屬於中

等的。

因此，我們覺得明星效應的「嚴

重性」，並不在於其普遍性，而是對某

些年輕人的影響特別深。我們的同學當

中，就有人因熱愛某位明星而不顧家人

和朋友的規勸，全面大量搜購及採用其

作「代言人」的護膚產品。
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