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Abstract 

A website is crucial for a professional sports club as it serves as the primary hub for engaging 
with fans, sponsors, and media. In today's digital age, the website of a sports club is much more 
than just a static page that lists match schedules or player information. It is a dynamic platform 

that plays a vital role in shaping the club’s identity, enhancing its visibility, and serving as a 
bridge between the club and its global audience. This direct link allows the club to share real-

time updates, such as live scores, breaking news, player transfers, and match reports. Moreover, 
fans can access behind-the-scenes content, exclusive interviews, and multimedia content such 
as videos and photos, which not only keep them informed but also create a sense of closeness 

and involvement. One of the most important aspects of a well-maintained website is its role in 
fan engagement. A sports club's success is deeply intertwined with the loyalty of its fanbase, 

and a website can act as the central hub where fans come together. Through the website, fans 
can interact by sharing opinions, participating in polls, contests, and forums, and even engaging 
in live chats during games. Social media integration is also a key factor in this, as fans can 

share content across platforms, amplifying the club's reach. A strong digital presence not only 
helps maintain existing fan relationships but also cultivates new ones, especially as more sports 

fans follow their favorite teams online. Through consistent updates and an easy-to-navigate 
interface, a well-managed website fosters a sense of community among fans, regardless of 
geographical barriers.  Furthermore, a website is essential for revenue generation. The club can 

offer a wide range of products, from official merchandise to digital memorabilia, all available 
for purchase online. The online store makes it easy for fans to show their support by purchasing 

jerseys, caps, scarves, and other items associated with their favorite teams and players. Ticket 
sales for matches, both home and away, can also be facilitated through the website, allowing 
fans to book seats well in advance. Beyond traditional ticket sales, clubs can utilize their 

website for selling exclusive packages, such as VIP experiences, meet-and-greets, and access 
to premium lounges. This opens up additional streams of revenue and adds to the overall 

experience of following the team. A club’s website is also a strategic platform for promoting 
partnerships and sponsorships. Sponsors often look for clubs that provide broad and engaged 
audiences, and a website offers analytics on user engagement, which can be shared with 

sponsors to demonstrate their return on investment. Through banner ads, sponsored content, 
and exclusive partnerships, clubs can generate significant revenue, while also adding value for 

their partners by helping them reach new demographics. The website’s design and content can 
showcase sponsors in various ways, ensuring they get visibility and engagement. In addition to 
these commercial aspects, a website can also highlight the club’s social responsibility efforts. 
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Many professional sports teams engage in charity work, community programs, and campaigns 

for important causes. This work can be showcased on the website, providing transparency and 
building goodwill among fans. Fans feel more connected to a club that reflects their own values 

and contributes positively to the community. Liverpool FC, for example, is known for its 
commitment to social causes and often highlights its community outreach programs, which 
resonate strongly with its global fanbase. By dedicating space on the website to these efforts, 

the club reinforces its brand as not only a competitive sports entity but also as a positive social 
force. In this research, Liverpool FC’s website was chosen as a case study because Liverpool 

is one of the most globally recognized and successful football clubs, with a strong emphasis on 
fan engagement. Founded in 1892, the club has a rich history that includes numerous domestic 
and international victories, and it boasts a passionate fan base that spans across continents. 

Their website is a key component of their digital strategy, designed to interact with a massive 
international fan base that includes millions of followers across social media platforms. 

Liverpool’s use of technology to engage with its supporters is cutting-edge, and analyzing such 
a well-established club's website provides valuable insights into effective fan engagement 
techniques, digital marketing strategies, and how to leverage a strong online presence to build 

loyalty and generate revenue. The aim of this study was to analyze Liverpool FC's official 
website through the perspective of fan management. The research paradigm was interpretive, 

and the researchers took a qualitative approach. Specifically, a qualitative content analysis was 
conducted through focus group discussions. The focus group consisted of four experts in the 
subject of sports fandom who were selected using a purposeful, judgmental approach. Three 

focus group sessions were held, during which the content from the website was coded and 
analyzed. This approach allowed the research team to develop patterns and identify key themes 

related to how Liverpool FC manages its online presence and interacts with its fans. 
The findings of the study revealed that there were six major structures within Liverpool FC’s 
website: news, data, fan engagement, social responsibility, revenue generation, and branding. 

Each section was found to play a critical role in building and maintaining the club’s online 
presence. In the news section, six programs were running across three different media 

platforms. This section was crucial for providing timely updates to fans, covering everything 
from match previews and post-match reports to player interviews and injury updates. By 
keeping fans informed and engaged, this section helps sustain interest in the club, even during 

the off-season. In the data section, ten programs were identified, all running across three 
platforms. This section primarily focused on providing fans with in-depth statistical analysis 

of games, player performance, and historical data. For fans who are interested in the analytical 
side of the sport, this section offers a treasure trove of information that enhances their viewing 
experience. The fan engagement section was the largest, with fourteen programs spread across 

six different media platforms. This included interactive features such as polls, fan forums, live 
chats, and social media integration, all of which help build a sense of community and encourage 

fan participation. In the social responsibility section, eleven programs were found running 
across four media platforms. This area of the website highlighted Liverpool FC's charitable 
efforts, community outreach programs, and partnerships with local organizations. By engaging 

in these activities, the club not only strengthens its relationship with the local community but 
also enhances its brand image on a global scale. In the revenue-making section, seven programs 

were identified across six platforms. This section covered merchandise sales, ticketing, and 
premium content offerings. By optimizing this section, the club can maximize its revenue 
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streams and ensure sustainable growth. Finally, in the branding section, five programs were 

running across three platforms. This section focused on maintaining the club's image, 
promoting its identity, and reinforcing its core values. Branding is essential for differentiating 

the club from its competitors and ensuring long-term success. Professional sports club 
managers can use the analysis and categories developed in this study to improve their own fan 
engagement strategies. By understanding which features resonate with fans, they can tailor 

their online presence to enhance loyalty and satisfaction. Additionally, insights into Liverpool 
FC's methods for merchandise sales, ticketing, and media sharing could help managers 

optimize their own revenue streams and strengthen their club’s brand. The study provides a 
roadmap for how a well-structured website can be an indispensable tool in the modern sports 
industry. 
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 چکیده
هدف از پژوهش حاضر تحلیل وبسایت رسمی باشگاه فوتبال لیورپول از منظر مدیریت هواداران بود. پارادایم پژوهش تفسیری و 

، تحلیل محدوا بود که توستتتر هروه مدمرک  و روش پژوهش مورد استتتدفاده بودیکرد محققان در این پژوهش رویکرد کیفی رو

د هدفمن صور به حیطه هواداری ورزشی بود که بهنفر از افراد آشنا  شتش تحقیق صتور  هرفت. هروه مدمرک  تحقیق شتامل   

جلسه مورد تحلیل هروه مدمرک  تحقیق قرار هرفت و کدهذاری شد.  سهسایت در های مخدلف وبقضاوتی اندخاب شدند. بخش

شامل ساخدارهای خبری،  ساخدار اصلی ششندایج نشان داد محدوای ارائه شده در سایت لیورپول از بعد مدیریت هواداری در 

اب ار، در  سهه در قالب برنام ششاطلاعاتی، تعامل با هوادار، مستوولیت اجدماعی، درآمدی و برند قرار داشتت. در بخش خبری   

 چهاربرنامه و  یازدهاب ار، مسوولیت اجدماعی  ششبرنامه و  41اب ار، تعامل با هوادار  سته برنامه و در قالب  دهبخش اطلاعاتی 

ای هاب ار شناسایی هردید. مدیران باشگاه سته برنامه و  پنجاب ار و در نهایت در بخش برند  شتش برنامه و  هفتاب ار، درآمدی 

های صور  هرفده در این تحقیق، برنامه مناسب هواداری را خود را در بندیتوانند با درنظر هرفدن تقستیم ای ورزشتی می فهحر

 قالب وب سایت باشگاه تعریف نمایند.

 

 مدیریت هوادار ورزشی، اب ارهای ارتباطیای، تعامل با هوادار، ار رسانهاب  کلیدی: واژگان
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 مقدمه

رو با طراحی برنامه کند. از اینهوادارن خود توجه میعنوان یک باشتگاه ورزشی، به آرزوهای  معدقد استت به باشتگاه لیورپول  
. این برنامه شامل تمامی اقشار و ذینفعان مرتبر است بوده در صدد برآوردن ادعای خود «با هم به رنگ قرم »برندسازی با نام 

 «احدرام». در نهایت، فلسفه این برنامه استنسیت، سن و ملیت و سطح وفاداری با هر ج هوادارانبا باشتگاه از جمله حامیان و  

، Liverpool fan document)عشق به باشگاه است  ،آورداستت و همننین در  این موضو  که آننه همه ما را هرد هم می 

زیرا مشتتدریانی  ،ی خاص استتتتجار  جهانی، ورزش موضتتوع کردند در حوزه( عنوان 2011) Hsiao et al رو، از این (.2021
پردازند. در بین رویدادهای ورزشی، فوتبال از پرهوادارترین دارد که در ازای تماشتای ورزش و نه خرید یا مررف آن ه ینه می 

وجود کند. رویدادهای مهم فوتبال مانند جام جهانی، منابع مالی زیادی را بههاست و بیش از هر ورزشی درآمد تولید میورزش

ها، با توجه به این ویژهی بیان داشدند   Yong et al(2017)کنند. جلب میای نی  توجه هواداران را های حرفهآورند و لیگمی
های بازاریابی، هواداران بیشدری را جذب کنند تا سهم بیشدری ری یدنبال این هسدند که از طریق برنامههای ورزشی بهباشگاه

ها باید اص دهند و درآمد مالی بیشتدری کسب کنند. در این خروص، مدیران و بازاریابان باشگاه خود اخدرت ها را بهاز رستانه 

های رفداری هواداران را نه در زمان برد، بلکه در مواقع شکست نی  تمهیداتی را در پیش بگیرند که بدوانند ترتمیما  و پاست   

وجود آمده زشی فوتبال بهور ه هذشده تغییراتی در رشدهن نسبت ب( هم اکنو2016) Mumcu et alمدیریت کنند. طبق هفده 
های اقدرادی کلان، خرید و فروش وسایل با برند باشگاه، ای در معرض مبادلا  مالی با سرمایهطوریکه فوتبال حرفهاستت، به 

ها ایفا کرده از لیگاقدرتتادی فوتبال در بستتیاری  می را در توستتعهقرار هرفدن در بازار بورس و بستتیاری موارد دیگر، نقش مه

  است.

هاست که با سازی در پنج لیگ ب رگ فوتبال اروپا، انگلسدان، آلمان، اسپانیا، ایدالیا و فرانسه سالسازی و تجاریایفرآیند حرفه

مت ش قیها، اف ایهای اندقال و حقوق بازیکنان، مالکیت خارجی باشگاهاین فرایند شامل اف ایش ه ینه رود.سرعدی بالا پیش می

که این تحولا  باعث شده است بسیاری از هواداران در برای هواداران است. بدین معنیکم ها و در ندیجه اثرهذاری و تعاملبلیر

 تبدیل شده است و دیگر بخشی از باشگاه شتان با باشتگاه از یک پیوند احساسی به یک رابطه تجاری  رابطهکنند احستاس می 
های صنعدی های ورزشتی مانند سازمان ستازمان  (.García & Welford, 2015)اند. ف شتده نبوده و تبدیل به مشتدری صتر  

های زیرا سازمان ،و کارهای ورزشی بدون هوادار قابل ترور نیسترای ستوددهی و حف  بقا هستدند. کسب  نیازمند مشتدریان ب 

صرف یازمند هوادارنی است که تمایل به... نهای ورزشی، تماشای مسابقا  و ای برای فروش کالاها، خرید رسانهورزشتی حرفه 
زمان، احساس و پولشان برای تیم ورزشی مورد علاقه داشده باشند؛ بنابراین ضروری است هر سازمان ورزشی ارتباطا  خود را 

ستپانسرها  ها و اهای ورزشتی بدون پایگاه هوادارای جذابیت قابل توجهی برای رستانه  با هواداران ایجاد و حف  نماید. ستازمان 

دنیای امروز دنیای فضتتای دیجیدال استتت و اک ریت مردم و  از طرفی،  (.Blattberg & Deighton, 1996)نخواهد داشتتت 

های هوشتتمند، تبلت و دنیای ایندرنت مانند هوشتتی ارهای الکدرونیک دستتدرستتی آستتان به هواداران با در اخدیار داشتتدن اب
رو، هوشمندانه است از این فضای بالقوه کنند. از ایندر این فضا سپری میرا کامپیوترهای شتخری بخش زیادی از زمان خود  

ا شتناسایی و تعریف  ههای هواداری آنبرای جذب و حف  هواداران استدفاده نمود و خدما  مدنوعی برای حف  و توستعه پایگاه  

را  نهای نویرهای الکدرونیک و تکنولوژیکرد. بر این استاس، اهمیت و ضرور  توجه به مدیریت ارتبا  با مشدری از طریق اب ا 
 توان اینگونه توصیف نمود:می

ا هستدرش فضتای مجازی و دستدرستی آستان آن از طریق هوشتی       ب های همراه و کامپیوترهای شخری امکان ارتبا  هسدرده 

ر طراحی نمود. همننین، هتایی برای جتذب و ارتقتای وفادارای هوادا   توان از این طریق برنتامته  هواداران را فراهم آورده کته می 

برداری و استدفاده از محرولا  و خدما  در مناطق روسدایی و محروم،کاهش  م ایای ستیستدم برای هوادار شتامل امکان بهره   
، دسدرسی در هفده ساعده و هفت روز 21ه ینه کالا و خدما  برای مشتدری، اف ایش قدر  اندخاب مشدریان، امکان خدما   
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ا  مربو  و امکان تعامل مشدریان در جوامع الکدرونیکی، مبادله نظرا  و مقایسه تجربیا  را فراهم ستریع مشتدریان به اطلاع  

آل برای های اجدماعی اب اری ایدهکنند، رسانهکه یک پیام یکسویه به مشدریان ارسال میهای سندیآورد و بر خلاف رسانهیم

اف ایش سودآوری سازمان امکان جدیدی است که   (.Turban, 2002)مکالما  مستدمر و دوسویه با مشدریان ورزشی هسدند  

های جدید درآمدی، هیرد و علاوه براین، امکان ایجاد برنامهاز طریق اف ایش ارتبتا  موثر با هوادار در اخدیار ستتتازمان قرار می 
(. öztaş, 2015)راهم خواهد کرد فروشی را نی  فهای تبلیغاتی و بلیررسانی محرولا  هواداری، تخفیفا ، کمپینامکان اطلا 

ی های بازاریابالمللی را در پی خواهد داشت و منجر به کوتاه کردن کانالهمننین، هسدرش بازار سازمان به بازارهای ملی و بین

زش ریکی از راه کارهای کسب منافع مالی در و ؛شود. توسعه حامیان مالیبیشدر میو در ندیجه تولید محرولا  ارزاندر و سود 
. فضاهای الکدرونیکی ارتبا  با مشدریان امکان تعامل هر چه بیشدر هوادار را با حامیان سازمان استای جذب حامی مالی حرفه

آورد. غلبه بر نقض قوانین حمایدی: باتوجه به نقض قوانین موجود در زمینه کپی رایت و پخش تلوی یونی مستتابقا ، فراهم می

های آورد. به علاوه، ایجاد تلوی یونفروش کالاهای اصتتلی از طریق فروشتتگاه آنلاین فراهم می فضتتای مجازی راهکارهایی برای

ج نماید. با این حال، ندای ای را احراتواند بخشتی از درآمدهای حق پخش رستانه  ایندرندی و تولید محدوا بر بستدر ایندرنت می 
کنند و کمدرین امدیاز را در ین را به هواداران خود ارائه میهای ایرانی کمدرین خدما  آنلادهد باشتتتگاهها نشتتان می پژوهش

 مولفۀ تعامل با هوادار و کمدرین استتدفاده را از وب ستتایت باشتتگاه برای بازاریابی و فروش محرتتولا  و خدما  خود دارند   

(Rahimzadeh et al., 2017). وابر سودآور و مشدر  ها در مدیریت ارتبا  با مشدری بر توسعه و حف  رکه سازماندر حالی
 های مدکی بر ایندرنت، همنونای به فناوریطور ف ایندهابل مدمرک  هسدند، بازاریابان بهبا مشتدریان از طریق خلق ارزش مدق 

های موثر در مدیریت ارتبا  با مشتتدری ای برای غلبه بر موانع اجرای ابدکارا  و نوآوریعنوان وستتیلههای اجدماعی بهرستتانه

 هایکه سازمانشتدریان استدفاده نمایند و از آنجایی  ده و ستعی دارند تا از این فرصتت در مدیریت ارتباطا  خود با م  توجه کر
کننده و ای برای تقویت وفاداری هواداران و ایجاد و حف  رابطه قوی مررفهای ویژهدنبال طراحی استدراتژی ورزشتی همواره به 

کند که ای در  این مستوله را آشتتکار می های ورزشتی حرفه ای نوظهور در مجموعههبرند ستازمان هستدند، تیثیر این فناوری  

 بازاریابان ورزشی باید توانایی اسدفاده از پدانسیل کامل این رسانه را در  نموده و از آن بهره جویند. 

ه  هیری از این فضای منحرر به فردهای ورزشی در تلاش برای بهرهبر این اساس، بسیاری از سازمان ب در دنیای مجازی بوده و 
دنبال ایجاد روابر بلندمد  با ذینفعان و تقویت تعامل با هواداران خود از این طریق هستتدند و این چنین، بازاریابان ورزشتتی 

بنابراین، اهرچه جهانی شدن  .((Kaplan & Haenlein, 2010تر دست یابند توانند به مشارکت بیشدر و دسدرسی هسدردهمی

توانند به کمک این بسدرهای های ورزشی میهای زنده قلمداد کرد اما سازمانتوان تهدیدی برای ورزشضتی جها  می را از بع
المللی بیشتدری را جذب نموده و بر منافع خود بیاف ایند. با بررستی تحقیقا  صور  هرفده در   نوین، طرفداران و حامیان بین

توان دریافت پرداخدن به این مهم در صنعت با مشتدری بهره برده اند می  صتنایع مخدلف که از ستیستدم های مدیریت ارتبا    

های مرتبر با فوتبال در اروپا اعم ورزش نسبت به صنایع دیگر به نوعی مغفول مانده است. با وجود اینکه مطالعاتی در سازمان

ه  لکدرونیک با مشتدری ارتبا  اای در حیطه های حرفهای و باشتگاه های لیگ حرفهها، ستازمان از اتحادیه ب انجام شده است که 
خاص ورزش و لیکن ماهیت  .(Edu etal, 2015)های مدیریت ارتبا  با مشتتدریان پرداخده اند بیان اهمیت وجود استتدراتژی

 و اب ارهای تعاملی با هواداران کمدر مورد توجه قرار هرفده است. ناهای آنها و خواسدههواداران آن،  انگی ه

ذب و نگهداشت هوادار با اهمیت های ارتباطی برای جاندخاب رستانه یقا  حوزه مدیریت هوادران نشتان می دهد  بررستی تحق 
ای ورزشی های حرفهارتباطا  با هواداران، تیمکردند برای مدیریت و توسعه بیان Goldwaser (2007) . در این راستدا،  استت 

جهانی و محلی و  یش حف  و وفاداری هواداران، توستتتعهها، اف از بتازی تواننتد از ایندرنتت برای تقویتت تجتارب هواداران ا    می

ها باید از بسدر اشاره داشدند که تیم در مطالعه خود  Santos etal(2019)کنند. سازی ارتباطا  با هواداران اسدفاده شخریت

تا تجربیا  خود را به اشدرا  بگذارند و  دهندهای اجدماعی  برای تعامل با طرفداران اسدفاده کنند؛ به طرفداران اجازه شتبکه 
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ها اف ایش تعامل و توستعه رفدارهای م بت بعدی نستتبت به تیم  طرفداران را در فرایندهای مشتدر  ستهیم کنند و  هدف آن  

شتتوند که به نوعی برند محستتوب میهای اجدماعیصتتفحا  رستتانه کردند( نی  بیان 2021) Annamalai et alخواهد بود. 

 هذار بر جذب هوادار ازکنند. بخش مهمی از عوامل تیثیریکنندهان ورزشی عمل مای عالی برای جذب مررفوستیله  عنوانبه

به این ندیجه رسیدند بین کیفیت وب  Maleki etal (2015)که در این رابطه،  استها مرتبر با کیفیت رستانه  طریق رستانه 
جود دارد. همننین برخی اخبار ممکن استتت روی کیفیت تعامل اثر داری وستتایت ورزشتتی و کیفیت تعامل رابطه م بت معنی

اشتاره نمود بیان نمودند طرفداران نستبت به پست    Weimar (2020)توان به ندایج پژوهش آن جمله می منفی بگذارد که از

، دهند. با این حالها عربانیت نشان میهای اجدماعی باشتگاه، بیشتدر از سایر پست  مطالب مرتبر با حامیان مالی در شتبکه 
ا نمود. در این راسدا، طی های هواداری شتناخت پید ار باید نستبت به انگی ه منظور طراحی استدراتژی مناستب ارتبا  با هواد  به

ها، اجدماعی شدن، دانش ورزشی و نشان داد علاقه به تیم، زیبایی بازی انجام دادند، تحقیق آنان Wang  (2011)که پژوهشتی 

داری روی ال روی وفاداری نگرشی تیثیر دارند و علاقه به تیم، علاقه به بیسبال و پیروزی نیابدی تیثیر م بت معنیعلاقه به بیسب

های پر طرفدار فوتبال، در بررسی علل جانبداری هواداران به باشگاه در Saatchian (2011). وفاداری رفداری هواداران داشدند
ه، اجدماعی شدن، هری ، علم به فوتبال، هیجان بازی، پیروزی نیابدی، مدیریت باشگاه، می ان اهمیت عوامل، حس تعلق به باشگا

 ها، مرتبر عنوان کردند. ندایج پژوهشتیثیر سایرین و علاقه به بازیکن، رنگ، نام و نشان را بر جانبداری هواداران در میان تیم

(2018) Vale, & Fernandes  ین های ورزشی مورد علاقه خود، با هفت انگی ه چه آنلامطرفداران ورزشی با تی دهدنشان می
کنند که شامل )اطلاعا ، سرهرمی، هویت شخری، همبسدگی و تعامل فرد و جذابی ایجاد میو چه آفلاین، روابر منحرتر به 

. استلقت( و خ اجدماعی، توانمندستازی، پاداش و عشتق به نام تجاری( و سته بعد رفدارهای تعاملی آنلاین )مررف، مشارکت   

های های اخلاقی، پیشرانها )تاثیرهذار تا تاثیرپذیر( شتامل: پیشران پنج دستده کلی از پیشتران    Hashemi (2021)همننین 
های اجدماعی را در توسعه های رسانههای زیربنایی و پایه و پیشرانهای پرورشی و آموزشی، پیشرانتشویقی و قانونی، پیشران

در پژوهش خود به این ندیجه رسیدند کارکردهای اجدماعی و  Kalateh (2019)د. در همین راسدا، هواداری شتناسایی نمودن 

دهد یتحقیقا  نشان م های اجدماعی ورزشی بتر دلبستدگی هتواداران تتیثیر مسدقیم و م بدی داشده است.روانشناخدی رسانه

 Mehrabi &Razaghi (2021)تاثرهذار خواهد بود.  های هواداران نی و دیدن رویدادهای ورزشتتتی بر ارزش حدی طرفداری

نشتان دادند تماشتای رویدادهای ورزشتی روی ده ارزش شامل خیرخواهی، سنت، همرنگی با اجدما ، امنیت، قدر ، پیشرفت،    

ت یدر نهایت نی  تحقیقا  بر هو شتتمولی تماشتتاچیان تیثیرا  م بت و منفی دارد. برانگیخدگی، لذتجویی، خوداتکایی و جهان

  زیر بر این مطلب صحه کنند تحقیقاتیمی و استدفاده از صتحیح از عناصر برندسازی در جذب و مدیریت هواداران تاکید می  
دانند. های حضور و قرد حضور هوادار میهویت تیمی را موثر بر محدودیت Mahmoodian (2021) عنوان م الهذارند. بهمی

Rasooli (2021) های ارتباطی عناصر برندینگ مانند های ورزشتی با در  کانال ند مدیران باشتگاه در پژوهش خود بیان کرد

 بیشدر باشگاه با هواداران خود کمک کنند.  توانند به تعامل هر چهیم نی  هواداران با آن رابطه نو  و مسکا 

ها و یران نستتبت به قابلیتهای ورزشتتی در اهای انجام تحقیق حاضتتر آهاهی کم مدیران و ستتازمانترین ضتترور یکی از مهم
الکدرونیکی برای ارتبا  با هواداران و همننین دسدیابی به منابع مالی جدید برداری از فضتاهای  امکانا  فضتای مجازی و بهره 

های فوتبال اریابی تحت وب باشگاهبه مقایسه باز Heidari (2001)توان به تحقیقا  زیر اشتاره نمود.  در این راستدا می  .استت 

 و امدیاز 14انگلسدان  های باشگاه اطلاعاتی، ویژهی به مربو  امدیاز 12 ن، انگلسدان و یونان پرداخدند. ندایج نشان داد ازایرا
 هایباشتگاه  اهرچه .هرفدند قرار در آخر امدیاز 22 کستب  با ایران هایباشتگاه  و کردند کستتب امدیاز 33 یونان های باشتگاه 

 از هاداده آوریجمع و ارتباطی ترویجی، فروش، هایویژهی در تمام اما اند،ی پرداخدهاطلاعات ویژهی به حدودی تا ایران

عنوان اب اری با هوادارن از طریق ایندرنت به تعاملبا مطالعه  Mizani (2001)بودند.  تریونان ضعیف و انگلستدان  هایباشتگاه 

ای ایرانی هاشگاهنی  به این ندیجه رسیدند ب یران، آستیا و اروپا ای فوتبال اهای حرفهباشتگاه  برای بازاریابی: بررستی و مقایسته  
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  بی و فروش محرولابازاریا برای باشگاه سایتوب از را اسدفاده کمدرین وکردند ارائه میهواداران  را بهکمدرین خدما  آنلاین 

اریابی تحت وب در باشگاه های به بررستی و مقایسته خدما  آنلاین و باز   Khanmoradi (2002). نمودندخود میو خدما  

های تیم سایتتیم لیگ برتر ایران و کلیه وب 41فوتبال ایران، آلمان و انگلسدان پرداخدند. در این تحقیق که وب سایت تمامی 

نگین ترین میاهای ایران پایینسایت باشگاهوبهای حاضر در لیگ انگلیس و آلمان مورد بررسی قرار هرفده بود، ندایج نشان داد 
در  Bigami (2002)های آلمان و انگلیس داشدند. یابی تحت وب در مقایسته با باشگاه را در زمینه ارائه خدما  آنلاین و بازار

های موفق فوتبال ایران و اروپا به های باشگاهسایتفیت وبتحقیق با عنوان بازاریابی ایندرندی در باشگاه های فوتبال: ارزیابی کی

 در سایت، به دسدرسی سرعت و ارتباطی محدوای بخش در ءج  به ایران های فوتبالباشگاه هایسایتد وباین ندیجه رسیدن

 هایباشگاه هایسایتوب از تریپایین کیفیت سایت( در مسیریابی قابلیت و تبادلی، اطلاعاتی،تبلیغاتی )محدوای عوامل سایر

 چندمنظوره ورزشی هایباشتگاه  در طریق وب از بازاریابی ارزیابی به تحقیقی رد Saha (2019)  .داشتدند  فوتبال اروپا موفق

 مشدریان اندتوانسده معناداری طوربه و بوده فعال بسیار های ورزشیباشتگاه  ستایت  وب داد نشتان  ندایج .پرداخت انگلستدان 

(. در تحقیق (Hosseni ,2022) تری نستتتبت به قبل برای باشتتتگاه فراهم کننددرآمدی مدفاو  منابع همراهبته  را زیتادی 
Hosseni (2022) ای فوتبال ایران و اسپانیا مشخص ههای بازاریابی تحت وب: باشگاهعنوان تحلیل روابر ابعاد و شاخص نی  با

 مقایستته .دارد وجود بازار هدف زمینه در استتپانیا و ایران فوتبال هایباشتتگاه وب تحت بازاریابی بین داریمعنی تفاو  شتتد

 برای مقدار این. استتت مدوستتر حد از بالاتر فوتبال استتپانیا های باشتتگا برای مقدار این داد نشتتان شتتده اهدهمشتت میانگین

 .شد ه ارش مدوسر حد از کمدر ایران هایباشگاه

دی ل بازاریابی ایندرنعنوان اولین نسسایت بهای فوتبال ایران از وبهای حرفهدهد تمامی باشگاهشده نشان می تحقیقا  اشاره

رو، تیم است. از اینالمللی های مطرح بینتر از سطح باشگاهاما همننان ستطح و کیفیت استدفاده آنها پایین  کنند استدفاده می 
رد تحلیل های مطرح و موفق در مدیریت هواداران را موسایت یک نمونه از باشگاهوب تحقیق این ضترور  را احستاس نمود تا  

های باشگاهی را مشخص نماید. با توجه به اینکه سایتهای وباستایی و اسدفاده از ظرفیت های شتن موردی قرار دهد تا شتیوه 

علاوه است و بههای باشگاهی در فوتبال را دارا ایتسدر بالا، یکی از باکیفیت ترین وبباشگاه لیورپول در تحقیقا  اشاره شده 

رو این باشگاه اند. از اینها از سوی فیفا شناخده شدهاترین باشگاهوان بهدرین و وفادارعنهواداران این باشگاه به 2242 در سال 
های استتدفاده شتتده از بخشعنوان نمونه برای تحلیل عمیق و موردی در نظر هرفده شتد. در این تحقیق ستتعی شتد تمامی   به

های ورزشی باشد. ن ستایر باشتگاه  اهنمایی برای مدیراعنوان اب ار ارتباطی با هواداران مورد بررستی قرار هیرد تا ر ستایت به وب

ها بهره دماعی و موقعیت باشگاه خود از آنها با توجه به شرایر فرهنگی و اجآشنایی با این امکانا  و برنامه توانند بامدیران می
 برداری نمایند.

  

 شناسیروش
ر بود. پارادایم پژوهش تفسیری و هدف از پژوهش حاضتر تحلیل وبسایت رسمی باشگاه فوتبال لیورپول از منظر مدیریت هوادا 

رویکرد محققان در این پژوهش رویکرد کیفی بود و روش تحقیق مورد استتدفاده در این پژوهش تحلیل محدوای کیفی ستتایت  

عنوان ه وبسایت رسمی باشگاه لیورپول بههای ارتباطی باشگاه لیورپول بود کباشگاه لیورپول بود. جامعه آماری تحقیق پلدفرم
ماه مورد تحلیل قرار  1مورد بررستی اندخاب هردید. بدین منظور همه صتفحا  وبسایت رسمی باشگاه لیورپول در طی   نمونه 

ر ها دآوری و مطالب و عکسهرفت. برای دستدیابی به اطلاعا  لازم، تمام مطلب موجود در سایت رسمی باشگاه لیورپول جمع 

تمامی صتتفحا  موجود در  بدین ترتیبکدهذاری شتتدند.  2222 4کس کیودااف ار ممدمرک  تحقیق با استتدفاده از نرم کارهروه

                                                                 
1. Maxqda 
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فیلم( که با اهمیت صتور  ج  به ج  مورد بررسی قرار هرفده و بخش )نوشده، عکس و  ستایت رستمی باشتگاه لیورپول به   وب

ن دیکی معنا در قالب سپس کدهای اولیه بر اساس . شدندشان یا کد اولیه در نظر هرفده میعنوان ن، بهشدتشتخیص داده می 

 بندی شدند. مفاهیم دسده

 

 
 نمونه کدهذاری اولیه صفحا  وب سایت باشگاه لیورپول .3شکل 

Figure 1. Coding example of Liverpool FC website pages  

 

ور اف ایش اعدبار منظواداران بود. روش هروه مدمرک  بهنفر از افراد آشتتنا با حیطه مدیریت ه 1کارهروه مدمرک  تحقیق شتتامل 
. استتتندایج تحقیق صتتور  پذیرفت. استتدفاده از هروه مدمرک  برای هردآوری اطلاعا ، روش با ارزشتتی برای محققان کیفی  

(2007) Streubert  وستتیله رهبر هروه هدایت و در ستته هروهی نیمه ستتاخداری استتت که به هروه مدمرک  یک جل کردبیان

شتود. ستتاخدار هروه مدمرک  تحقیق و اندخاب  ها در مورد عنوانی خاص بره ار میادهشترایطی غیر رستتمی با هدف هردآوری د 

نفر مدخرص مدیریت  1هر عضو هیا  علمی با تخرص بازاریابی ورزشی، نمونه هروه مدمرک  این تحقیق شامل یک نفر تسهیل
 کنندهانهر بود. تعداد شرکتیار تسهیلهواداری )مدیر باشتگاه ورزشی و مدیر اجرایی وزار  ورزش و جوانان( و یک نفر دسد 

 42تا  1تعداد مطلوب اعضای هروه را  Wesvel & Canon (2007)بسدگی به موضو  و خروصیا  پدیده مورد بررسی دارد.  

جلسه در نظر هرفده شد. با عنایت به  Halcomb et al ،3  (2007)اند. تعداد جلسا  در این کارهروه طبق هفدهنفر ذکر کرده
مطلوب روایی و پایایی تحقیق هام های  منظور اف ایش ستتتطحاستتتدفاده از روش هروه مدمرک ، به فی بودن روش تحقیق وکی

های مخدلف علمی و اجرای، استتدفاده از نظرا  و کدهذاری هروهی و همننن تعدد جلستتا  اندخاب اعضتتای هروه با تخرتتص

 برداشده شد. 

 

 هایافته

پول تمامی اج ای سایت توسر هروه مدمرک  مورد بررسی قرار هرفت و با توجه به ویژهی خاص در تحلیل وب سایت باشگاه لیور
. ساخدار، شامل جنس اج ای شناسایی شده مانند خبر، اطلاعا ، مسوولیت اجدماعی و 4مفهوم:  3هر بخش و ماهیت آن در 

 وا  اب ارهای ارتباطی با هواداران تقسیم بندی شد. . اب ار، شامل ان3. برنامه، شامل کمپین های اجرایی و عملیاتی و 2غیره، 
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الگوی مدیریت هوادارن در وب سایت باشگاه لیورپول. 3جدول   
Table 1. Fan management model on Liverpool FC website 

 مفاهیم
concepts  

 مقوله ها
categories 

 6 ساخدار

 

 53 برنامه 

 13 اب ار

 
مفهوم اصلی قرار  3شود الگوی مدیریت هواداران در وب سایت باشگاه لیورپول در قالب ه میمشاهد 4همانطور که در جدول 

 شوند. مقوله دسده بندی می 43مقوله و مفهوم اب ار در قالب  33مقوله، مفهوم برنامه در قالب  1هیرد. که مفوم ساخدار در می
 

 برنامه و ابزارهای بخش خبری باشگاه لیورپول  .2جدول 
Table 2. Liverpool club news plan and tools 

 مفاهیم

concepts  

 ساخدار

structure  

 برنامه  

plan 

 اب ار

tools  

 

 

 مقوله ها

 

 
 خبری

 

 ها )اصلی، بانوان، آکادمی(اخبار مرتبر با تیم

 اخبار مرتبر با بازیکنان

 اخبار مرتبر با باشگاه

 دماعیهای خیریه و مسوولیت اجاخبار مرتبر با فعالیت

 هااخبار مرتبر مسابقا  و لیگ

 ها و رویدادها(های بدون فوتبال )کنسر برنامه

 وب سایت، مجله اخدراصی

های اجدماعی م ل فیس برخی شبکه

 بو  و توئیدر

 اپلیکیشن تلوی یون اخدراصی

  

ای جداهانه و از طریق سه اب ار شود، اخبار باشگاه لیورپول در قالب شش برنامه با محدومشاهده می 2همانطور که در جدول 
 هیرد.ای در اخدیار سایرین قرار میرسانه
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 برنامه و ابزارهای بخش اطلاعاتی باشگاه لیورپول .1جدول 

Table 3. Liverpool club data part program and tools  

 مفاهیم
concepts  

 ساختار
structure  

 برنامه  
plan 

 ابزار
tools  

 

 

 

 مقوله ها

  

 
 
 

 اطلاعاتی

 
 

 اطلاعا  مرتبر با لیگ و مسابقا 

 اطلاعا  مرتبر با بازیکنان و تیم

 اطلاعا  مرتبر با تاریخنه و افدخارا 

اطلاعا  مرتبر با ساخدار باشگاه و مدیریان، سازمان، منشور 

 باشگاه

 اطلاعا  مرتبر با اسدادیوم و حضور

 و مسوولیت اجدماعی های هواداریاطلاعا  مرتبر با برنامه

ها و رویدادها، تولد، جشن، های بدون فوتبال )کنسر برنامه

 سالگرد و...(

 های خارج خانهاطلاعا  سفر بازی

 اطلاعا  حامیان 

 مشاغل باشگاه و داوطلبی

 وب سایت

 های اجدماعیشبکه

 اپلیکیشن اخدراصی

برنامه با محدوای جداهانه و از طریق  42شگاه لیورپول در قالب شود، اطلاعا  مرتبر با بامشاهده می 3همانطور که در جدول 

 هیرد.ای در اخدیار هواداران قرار میسه اب ار رسانه

 

برنامه و اب ارهای بخش تعامل با هوادار باشگاه لیورپول. 0جدول  

Table 4. Plans and tools for interacting with Liverpool fans 

 مفاهیم
concepts 

 ساختار
structure 

 برنامه
plan 

 ابزار
tools 

 

 

 

 

 

 مقوله ها

 

 

 
 
 

 

مشارکت 

 هوادار

 

 مسابقا  هواداری

 بازی های کامپیوتری

 های هواداریهروه

 4افسرهای رابر هوادار

 تجربه هواداری

 تورهای اسدادیوم

 هاتابلوی پیام

 های رسمی حامیهروه

 کمیده هواداران

 ها نظرسنجی

 هافن زون

 معلولانانجمن حامیان  .4

 )حمایت تنو  نگاری هواداران( 2دوازدهمین مرد .2

 های کامپیوتریاپلیکیشن بازی

 اپلیکیشن اخدراصی

 وب سایت

 های اجدماعیشبکه

 تلوی یون اخدراصی

 رویدادهای حضوری

 

                                                                 
1Fan liaison officers :  این هروه افرادی رسمی از سمت باشگاه هسدند که به عنوان رابر هوادار و باشگاه عمل نموده و با اطلاعا  کامل امکان

 پاسخگویی به سوالا  و چالش های هواداران را دارا می باشند.

2. The Twelfth Man 
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 ساکنان محله )حمایت هواداران محلی( .3

 

برنامه با محدوای جداهانه و از  41ه لیورپول در قالب های تعامل هوادار باشگاشود، برنامهمشاهده می 1همانطور که در جدول 

 هیرد.اب ار و درهاه در اخدیار هواداران قرار می 1طریق  
 

برنامه و اب ار بخش مسوولیت اجدماعی باشگاه لیورپول. 5جدول  
Table 5. Plans and tools of social responsibility part of Liverpool club 

 مفاهیم
concepts 

 تارساخ
structure 

 برنامه
plan 

 ابزار
tools  

 

 

 

 
 مقوله ها

 

 
 
 
 

 مسوولیت اجدماعی

 حفاظت از هوادار

 با هم قرم  )تنو ، برابری ، شمول(

 بنیاد خیریه

 توسعه پایدار )هواداران، جامعه، سیاره(

 های مالی  چالش های جمع آوری کمک

 کمک به پیشکسوتان ارتش  

 اهداء مسدقیم پول یا لوازم  

 خواست داوطلب شدن برای ارائه خدما  غیر مالی  در

 سال و حمایت مالی   41تا  41اسدعدادیابی دخدران 

کمک به کاهش فقر و بیماری افراد آستتیب پذیر جامعه مخرتتتوصتتتا  

 کودکان  

مدارس باشتتگاه: همکاری با مدارس فوتبال و همکاری با پلیس شتتتهر  

 های اجدماعی(برای اف ایش آهاهی

 وب سایت

 نیاددفاتر ب

 ایمیل، تماس

 اپلیکیشن

 

برنامه با محدوای  44های مسوولیت اجدماعی باشگاه لیورپول در قالب شود، برنامهمشاهده می 3همانطور که در جدول 

 هیرد.ای در اخدیار هواداران قرار میاب ار رسانه 1جداهانه و از طریق  

 برنامه و اب ارهای بخش درآمدی باشگاه لیوپول .9جدول 
Table 6. Liverpool FC's program and revenue department tools 

 مفاهیم
concepts 

 ساختار
structure 

 برنامه
plan 

 ابزار
tools  

 

 

 

 مقوله ها

  

 
 

 درآمدی

 

 بلیر فروشی

 حامیان

 تورهای اسدادیوم و موزه

 هارسدوران و کافه

 فروش محرولا 

 عضویت در کانون هواداران

 4آکادمی الکدرونیکی

 فروش مجازی

 وب سایت و اپ اسدادیوم

 اسدادیوم و خارج از آن

 مجازی، فروشگاه فی یکی، شرکای عمده

 وب سایت و اپلییکشن

های ویدیو کنفرانس محلی )هوکل وب سایت برنامه

 میت، اسکایپ،(

                                                                 
ر  مجازی را در وب ستتتایت خود طراحی نمود تا افراد به صتتتور  الکدرونیکی امکان  در دوران کرونتا بتاشتتتگاه بخش اکادمی و آموزش فوتبال به صتتتو    4

 یادهیری مهار  های فوتبال را داشده باشند.
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برنامه با محدوای  2قالب  های درآمدی مرتبر با هواداران در باشگاه لیورپول درشود، بخشمشاهده می 1همانطور که در جدول 

 هیرد.ای در اخدیار هواداران قرار میاب ار و درهاه رسانه 1جداهانه و از طریق  

 
برنامه و اب ار بخش برند باشگاه لیورپول .8جدول  

Table 7. Plans and tools of the Liverpool FC branding department 

 مفاهیم

concepts 
 ساختار

structure 

 برنامه

plan 

 ابزار

tools 
 

 

 مقوله ها

  
 

 برند 

 

 محافظت از برند

 شعارها

 مسکا ، لوهو

 دیوار قهرمانی

 های باشگاهارزش

 وب سایت 

 های اجدماعی شبکه

 اپلیکیشن

 

 

برنامه با محدوای جداهانه و از طریق   3های برندینگ باشگاه لیورپول در قالب شود، برنامهمشاهده می 2همانطور که در جدول 
 هیرد.ای در اخدیار هواداران قرار میاب ار رسانه 3

 

 گیریبحث و نتیجه

نظر به اهمیت فضای مجازی و بسدر مناسب آن برای ارتبا  هرچه بیشدر و بهدر با مشدریان، محققین با بررسی صفحا  وبسایت 
 باشگاه لیورپول شش ساخدار اصلی رسمی باشگاه لیورپول به این ندیجه رسیدند از دیدهاه مدیریت هواداری، وبسایت رسمی

شامل بخش خبری، بخش اطلاعاتی، بخش تعامل با هوادار، بخش مسوولیت اجدماعی، بخش درآمدی و بخش برند را پوشش 

های هرسان سایت و سایر  خاصی از باشگاه دارند و لذا وباند هواداران باشگاه اندظارادهد. در واقع مدیران این باشگاه دریافدهمی
تحقیق نشان داد تمامی بخش های اند. همانطور که ندیجه ری ی نمودهمنظور تامین این نیازها برنامهجدماعی باشگاه را بها

مقوله شامل  1شود. در بخش ساخدار بندی میر، برنامه و اب ار تقسیممفهوم اصلی شامل ساخدا 3سایت باشگاه لیورپول در وب

مسوولیت اجدماعی، درآمدی و برند شناسایی شد که هر ساخدار دارای برنامه و اب ار مرتبر خبری، اطلاعاتی، مشارکت هوادار، 

 هردد.ده و پیشنهادهای مرتبر ارائه میها پرداخده شریح هر یک از این مفاهیم و مقولهبا خود بود. در ادامه به تش
سایت باشگاه وان یکی از ساخدارهای اصلی وبعنعنوان زیر شاخه ساخدار بهوله شناسایی شده در این تحقیق بهاولین مق

داد. بر کسی پوشیده نیست هواداران ورزشی همواره پیگیر اخبار مربو  به باشگاه مورد تشکیل می لیورپول را بخش خبری آن

همیشه امور  کها  مدیره و غیره هسدند و از آنجاییعلاقه خود اعم از اخبار مربو  به بازیکنان، سرمربی و مربیان، اعضای هی
ترین قعنوان موثشود، بنابراین هواداران اندظار دارند که خود باشگاه بههای ورزشی سبب درز شایعا  مخدلفی میمخدلف باشگاه

ای باشگاه لیورپول ها فراهم نماید و مدیران رسانههایی آسان برای آنطرق مناسب و با روشواقعی را بهدسدرسی به اخبار منبع، 

 Malekiاند. در این راسدا، سایت رسمی باشگاه را به این مهم اخدراص دادهاند، لذا بخشی از وبرا دریافده این موضو  به درسدی

رسانی صحیح و موثق اشاره نمودند که با ندایج این های ورزشی در خبربه اهمیت سایت Rahimizadeh (2017)و  (2016)
های خبری بیشدر به اخبار رسمی بخش ها شناسایی شدبرنامه در قالب مقوله 1 دار خبری. در حوزه ساخاستتحقیق همراسدا 

مسوولیت  هایهای مخدلف و اخبار برنامهشامل اخبار مرتبر با تیم، بازیکنان و باشگاه، اخبار مرتبر با مسابقا  پیش رو در لیگ

های دیگر خبری بندی هردید که شامل درهاهتقسیمدر سه مقوله  پردازد. همننین مفهوم بعدی اب ارها بوداجدماعی باشگاه می



 

 
 

  تحلیل وبگاه رسمی باشگاه فوتبال لیورپول از منظر مدیریت هواداران 72

بار ه اخدراصی باشگاه اخباشد. مجلهای مخدلف میهای اجدماعی مخدلف برای پوشش دادن هواداران با سلیقهباشگاه مانند رسانه

ای اخدراصی و بدین هونه خدما  و خبره استدهد که برای اعضای کانون هواداران در دسدرس فردی را ارائه میمنحرر به

شود. تلوی یون اخدراصی اند انجام میبرای آن دسده از هواداران که با پرداخت حق عضویت سالیانه کار  هواداری دریافت نموده

ه پردازد، درهاهی برای هواداران عضو و بهای اخدراصی و پخش مسابقا  پیشین میباشگاه نی  که به پوشش تمرینا ، مراحبه
لاصه از حال اخبار خعنوان یک اب ار خبری در نظر هرفده نشده است با اینآورد. اپلیکیشن باشگاه بهمی صور  اخدراصی فراهم

نیاز Saatchian, Kalateh, 2020) )دهد. بدین ترتیب، همانگونه که در تحقیقا  مخدلف ذکر شده است باشگاه را پوشش می

در  توانند به سادهی وکه هواداران باشگاه لیورپول می استهای هواداری ترین انگی هبه اخبار و دانش و وابسدگی به تیم از مهم
طی تمامی ساعا  شبانه روز به اخبار مربو  به باشگاه مورد علاقه خود، آن هم از یک منبع کاملا موثق و رسمی دسدرسی 

ای حرفه ای ورزشی بخش شود باشگاه هیضا نمایند. از این رو پیشنهاد مداشده و نیاز به اخبار و حواشی باشگاه را در خویش ار

ها را بر اساس بندی اخبار و تاکید بر آندر نظر هرفده و تقسیمسایت خود های وبعنوان یکی از مهمدرین قسمتخبری را به

 های اجدماعی و اپلیکیشن باشگاه نمایش هذارند.لا  رسانی مانند مجله خبری، شبکهاهمیت در سایر اب ارهای اط

، هواداران نیازمند اطلاعا  در دهد علاوه بر اخبار و حواشی باشگاهمفهوم ساخدار )اطلاعا ( نشان می وله ازدومین مق

های آن هسدند که بدین منظور، مدیران باشگاه لیورپول بخش اطلاعاتی را در اب ارهای ارتباطی خود رابطه با باشگاه و برنامه

های اجدماعی و سایت رسمی باشگاه، رسانهیی شده اب ار در این بخش شامل وباسااند. در این راسدا، مفاوم شنطراحی نموده
ای هسدند که اطلاعا  بیشدری از باشگاه در قالب مقوله برنامه شامل اطلاعا  مرتبر اپلیکیشن اخدراصی باشگاه، اب ارهای رسانه

ر عا  مرتبر با تاریخنه و افدخارا  باشگاه، اطلاعا  مرتببا لیگ )برتر( و سایر مسابقا ، اطلاعا  مرتبر با بازیکنان و تیم، اطلا

های مخدلف، با ساخدار باشگاه و مدیران، سازمان و منشور باشگاه، اطلاعا  مرتبر با اسدادیوم آنفیلد و حضور تماشاهران در رقابت
ها و رویدادها، تولد، جشن، بال )کنسر های بدون فوتهای هواداری و مسوولیت اجدماعی باشگاه، برنامهاطلاعا  مرتبر با برنامه

های خارج خانه، اطلاعا  حامیان مالی و همننین اطلاعا  مربو  با مشاغل سالگرد و غیره(، اطلاعا  سفر مربو  به بازی

ی د به سادهتواننباشگاه و داوطلبی را در اخدیار هواداران قرار داده است و لذا هواداران باشگاه لیورپول و سایر مخاطبان نی  می

عنوان نمونه، چناننه شخری قرد همکاری با باشگاه به به اطلاعا  مورد نیازشان در رابطه با باشگاه دسدرسی داشده باشند. به
های اجدماعی باشگاه و نی  اپلیکیشن سایت رسمی باشگاه، شبکهتواند با مراجعه به وبسادهی می صور  داوطلبانه داشده باشد، به

اه، اطلاعا  لازم را دریافت نموده و در صور  امکان، با باشگاه لیورپول در قالب داوطلب همکاری نماید. از اخدراصی باشگ

رار . در اخدیار قاستهای هواداری حس غرور جمعی، پیروزی نیابدی و دانش نسبت به تاریخنه و افدخارا  تیم ترین انگی همهم
اند تودست آورده است میهای خود بهها و جامو همننن افدخاراتی که تیم با مدال اطلاعا  راجع به بازیکنان و ب رهان تیمدادن 

 ها مندقل نماید. در این راسدا، این احساس را در هواداران بیدار نماید و احساس پیروزی و افدخار را در قالب هویت تیمی به آن

Hashemi (2021)  وWang (2011) دانش نسبت به تیم را از عوامل توسعه هواداری ویژه اطلاعا  و دانش ورزشی و به

سایت باشگاه طراحی هردد تا اطلاعا  طلاعا  مورد نیاز هواداران در وبشود بخش مرتبر با اپیشنهاد میدانند. از این رو می
 هیرد.راحدی در اخدیار هوادار قرار تبر با تیم و امدیازا  و غیره بهمرتبر با هویت برند باشگاه و اطلاعا  مر

ترین ابعاد مدیریت هواداری یعنی مشارکت با هوادار مقوله سوم در مفهوم ساخدار وبسایت باشگاه لیورپول یکی از مهم

( Rahimzadeh, 2017)سمت وفاداری بیشدر رهنمون سازد تواند هوادار را بهبا باشگاه میباشد. تعامل هر چه بیشدر هوادار می

رو، علاوه بر شد. از این دنه کرد بیشدر، تبدیل به سفیر باشگاه برای جذب هواداران جدید خواهو هوادار وفادار علاوه بر ه ی

ها باشگاه لیورپول اقدام به های روزانه، مسابقا  و بازیکشیسایت مانند انوا  نظرسنجی، قرعههای تعامل با هوادار در وبرنامهب

هواداری نموده است تا هوادار بدواند نظرها و تجربیا  خود را بیان نماید.  عنوان تابلوی پیام و همننین تجربهایجاد بخشی به

شود که نیاز به اجدماعی شدن و قرار های هواداری باعث تعامل و هفدگوی بیشدر هواداران با یکدیگر میهمننین ایجاد هروه
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نی   Torkfar (2019)و  Rahimzadeh (2017)این تحقیق،نماید. همراسدا با ندایج های اجدماعی را ارضا میهرفدن در هروه

های هواداری منجر به این شده های ایرانی نی  توصیه نمودند. از طرف دیگر اسدفاده از رابران را مهم دانسدند و آن را به باشگاه

تعامل با هواداری های ترین بخشهای هواداران از طریق این هروه پاس  داده شود. از طرف دیگر یکی از مهمکه سوالا  و چالش

شد  به به های ایرانیخالی آن در باشگاهباشد که جای های هواداری و تورهای اسدادیوم میرویدادهای حضوری مانند فن زون
ها را در انطباق های ورزشی قابلیت باشگاهخورد. بایسدی توجه داشت که مدیریت ارتبا  با مشدری )هواداران( در باشگاهچشم می

از طرفی، مدیریت  (.Kalhor et al, 2017)وری باشگاه شود تواند باعث اف ایش بهرهپینیده محیطی بالا برده و میبا شرایر 

ها از طریق کالاها و خدما  ارتبا  با مشدری بر اساس ارتبا  بلندمد  با مشدریان و در  نیازهای آنان و پاسخگویی به آن
اطلاعا  است، درصدد  فناوریهای اخیر شود. این دیدهاه که معلول پیشرفتهای مدعدد معرفی میمدنو  به وسیله کانال

 ,Heydari) تر به خواسده و نیازهای مشدریان و درندیجه ت بیت ارتبا  با آنان و بقای سازمان استپاسخگویی بهدر و سریع

2017; Goldvaser, 2007; Palsa, 2015 )با هواداران  و تعامل هر چه بیشدر منظور مشارکتشود به. از این رو پیشنهاد می

های ها و شبکههای کامپیوتری، فن زونسایت، بازیدد و از طریق اب ارهایی مانند وبهای دو جانبه طراحی هربرنامه ها و کمپینی
 ها ایجاد شود.های وفاداری بیشدر در آنبرای هوادار فراهم هردد تا زمینهاجدماعی امکان اثرهذاری و اعلام وجود 

ن یکی دیگر از عنوادر کنار موارد یاد شده، چهارمین مقوله از مفهوم ساخدار یعنی بخش مسوولیت اجدماعی نی  به

نماید. توجه به مسائل خیریه و مسوولیت . لیورپول در این بخش بسیار فعال عمل میاستسایت باشگاه ساخدارهای اصلی وب
فعلی و جذب هواداران جدید به ایجاد ترویر برند مطلوب باشگاه در بین جامعه و تواند علاوه بر نگهداشت هواداران اجدماعی می

های جذب هواداران جدید است. ترین تکنیکها نی  اثر بگذارد. ایجاد برندهای محبوب و دوست داشدنی از مهمهواداران سایر تیم

اندازی نموده است و همننین امکان یه باشگاه را راهدفاتر بنیاد خیرهای الکدرونیک خود، در این بخش باشگاه علاوه بر رسانه
فعان نها مسوله توجه به اجدما  و جامعه که بخشی از آن ذی. امروزه در تمام سازماناستفراهم تماس از طریق ایمیل و تلفن نی  

آیند، حساب میامعه بههای ورزشی نی  که ج ء مهمی از جها و سازمانشود موردتوجه قرار هرفده است. باشگاهرا شامل می

 Salehi Amiri & Motahari Nejadفعانشان بسیار موردتوجه است. همراسدا با ندایجذیندر قبال جامعه و  هایشانفعالیت

های ها برای جذب هواداران اشاره نمودند. لذا تیمبه مبحث کارکردهای اجدماعی و فرهنگی باشگاه Kalateh (2020)و   (2012)
ها شامل مواردی همنون فعالیت داوطلبانه کنند. این فعالیتهای مسوولیت اجدماعی مدفاوتی مشارکت میلیتورزشی در فعا

های های اجدماعی، قدرانی از طرفداران، طرحن دوسدانه، پیشرفت جامعه، طرحهای انساهای آموزشی، کمکورزشکار، طرح

باشگاه فوتبال لیورپول نی   (.Walker, 2010)شود زیسدی است اما به آن محدود نمیمربو  به سلامدی و رعایت اصول محیر
م به رنگ قرم  )تنو ، برابری، شمول(، هایی با هدف حفاظت از هواداران، برنامه همه با هدر بخش مسوولیت اجدماعی برنامه

مالی، کمک به پیشکسوتان ارتش از طریق  هایآوری کمکهای جمعبنیاد خیریه، توسعه پایدار )هواداران، جامعه، سیاره(، چالش

ران دخدبازی و سرهرمی آنلاین، اهدا مسدقیم پول یا لوازم، درخواست داوطلب شدن برای ارائه خدما  غیر مالی، اسدعدادیابی 

و مدارس باشگاه  پذیر جامعه خروصا کودکان، کمک به کاهش فقر و بیماری افراد آسیب4هاسال و حمایت مالی آن 41تا  41
بینی نموده است و بدین ترتیب، های اجدماعی( پیش)همکاری با مدارس فوتبال و همکاری با پلیس شهر برای اف ایش آهاهی

ی باشگاه را نشان داده است. از این رو پیشنهاد می شود مدیران باشگاه های ورزشی با های مخدلف مسوولیت اجدماعفعالیت

توجه به ظرفیت های فراوان اجدماعی باشگاه های حرفه ای و با الگو هرفدن از باشگاه لیورپول و بر اساس شرایر و موقعیت های 
 واز طریق اب ارهای در دسدرس نسبت به اطلا  رسانی  های مسوولیت اجدماعی نموده وی و جامعه اقدام به طراحی برنامهمحل

سب از باشگاه ها اقدام کنند تا حس اثرهذاری برند را در جامعه هواداران و کلیت جامعه هسدرش دهند و ترویری مناتوسعه آن

 وجود آوردند.را به

                                                                 
1. LFC Foundation & Robbie Fowler Academy 
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در اب ارهای مجازی ارتبا  با عنوان یکی از مفاهیم ساخداری موجود ها نشان داد بخش درآمدی بهدر نهایت، یافده

هایی مانند مربو  به بلیر فروشی، حامیان مالی، تورهای حی شده است. در این راسدا، مقولههواداران باشگاه فوتبال لیورپول طرا

مدی آدرونیکی باشگاه در بخش درها، فروش محرولا ، عضویت در کانون هواداران و آکادمی الکاسدادیوم و موزه، رسدوران و کافه

های ویدیو کنفرانس محلی )هوکل میت و سایت برنامهسایت و اپلیکیشن باشگاه و وبوب سایت و اپ اسدادیوم آنفیلد،وب
بینی شده است. در دنیای رقابدی امروزی، ورزش از سرهرمی به یک صنعت پر رونق تبدیل شده است و حجم اسکایپ( پیش

های ورزشی نی  به یک شرکت اقدرادی اخدراص داده است. از این رو باشگاها به خود های اقدرادی رهذاریای از سرمایههسدرده

بر این اساس، باشگاه فوتبال  (.Azadan, 2012)اند اند و نسبت به هذشده نقش کاملاً مدفاوتی پیدا کردهمعدبر تبدیل شده
ری ی در جهت ارتقای وضعیت درآمدی رادی و برنامههای اقدهای ورزشی موظف به انجام فعالیتلیورپول نی  مانند سایر باشگاه

 پذیرد. از طرف دیگر نی  بایدوسیله موارد یاد شده در بخش درآمدی اب ارهای فوق صور  میهباشد که بخشی از آن بباشگاه می

لیورپول را برای اند مسیر دریافت خدما  و کالاهای مخدلف باشگاه توجه داشت که اب ارهای یاد شده تا حد زیادی توانسده

های اجدماعی سایت، رسانهتوانند به سادهی و در بسدر وبمیعنوان نمونه، هواداران باشگاه هواداران این باشگاه هموار سازند. به
های اخدراصی باشگاه اقدام به خرید محرولا  مخدلف با برند باشگاه، رزرو و خرید بلیر مسابقا ، رزرو و خرید و اپلیکیشن

 Rahimzadeh (2017)های باشگاه نمایند. در این راسدا، رهای اسدادیوم و موزه باشگاه و یا رزرو می  در رسدوران و کافهبلیر تو

Saari & Tuominen(2016)  وTomson (2018) های ایندرندی باشگاه اشاره به بحث درآمدزایی از طریق وب سایت و سامانه
ن از ظرفیت های درآمدی اشاره شده در وب سایت باشگاه حداک ر اسدفاده را بنمایند نمودند. از این رو پیشنهاد می شود مدیرا

ر باشگاه قرار خواهد هرفت. اخدیا طور مسدقیم دره ینه کرد آنان از طریق این پلدفرم به زیرا هواداران اطمینان خواهند داشت

عنوان بخش تواند بهاست که میاز جمله مواردی  های بلیر فروشی، تلوی یون ایندرندی، فروشگاه و عضویت هواداریظرفیت
 ها کمدر اسدفاده شده است.د هردد که در ایران از این ظرفیتدرآمدی باشگاه ایجا

سایت باشگاه، برند وجود دارد که این بخش در وب، بخش در آخرین بخش از مفهوم ساخدار وب سایت باشگاه لیورپول 

 کردندنی   Konkel (2011)ن اخدراصی باشگاه توسعه یافده است. در این راسدا، های اجدماعی و همننین اپلیکیششبکه

یازهای ها و نهای بازاریابی با وجود سطح بالای پراکندهی، از طریق راهبردهای مدیریت برند سازماندهی شده و با خواسدهفعالیت
یشدر شود. امروزه برند خیلی به مشدریان اندقال داده میها، بهای برند پیام این فعالیتشود و از طریق کمپینمشدریان همسو می

ا  و کننده احساسشود چرا که ارائهاز یک نام یا لوهو یا هرایش در نظر هرفده و حدی بیشدر از خود محرول در نظر هرفده می

در رابطه با هواداران  ویژهاین موضو  به(. Juntunen et al., 2010)ها و حدی سبک زندهی است ها و ارزشهیجانا ، نگرش
دهد و خدما  ارائه میکه محرولا  ه آن چی یهای فوتبال از صحت بالایی برخوردار است. مفهوم برند امروزه هممدعرب باشگاه

هذارد. در ر احساس و فکر مشدریان به جای میشود. به این معنا که یک محرول یا خدمت هم مان چه تاثیری برا شامل می

یی بر همین اساس، در بخش برند در قالب مفهوم اب ارها (.Burdin, 2015)ده ایجاد ارزش برای مشدریان است واقع برند وع

رند، هایی شامل محافظت از بهای اجدماعی و اپلیکیشن اخدراصی باشگاه لیورپول و در قالب مفهوم برنامهسایت، رسانهمانند وب
ای باشگاه تعریف شده است که به توسعه و ارتقای برند باشگاه کمک شایانی هشعارها، مسکا ، لوهو، دیوار قهرمانی و ارزش

نی   Rasooli (2022)شوند. در همین راسدا، های ورزشی شناخده میهای باشگاهعنوان مهمدرین دارایینماید. عناصر برند بهمی

دهی ای در شکلباشند که نقش ویژهاصر برند میدر تحقیقی به این ندیجه رسیدند لوهو، شعارها و مسکا  باشگاه بخشی از این عن
دخارا  یادآور اف بوده کهکنند. دیوار قهرمانی از برنامه جالب توجه باشگاه لیورپول ترویر مناسب باشگاه در ذهن هوادار بازی می

که . در نهایت عنرریباشدمیکنندهان برند در ذهن جامعه مخاطب باشد و از ب رهدرین تداعیب رگ باشگاه در تاری  خود می

های ورزشی و که در کنار ارزش بودههای برند یک باشگاه شود ارزششد  جای خالی آن احساس میهای ایرانی بهدر باشگاه

سایت و اپلیکشن ها را در وباه لیورپول این ارزششود. باشگهای اخلاقی و اجدماعی باشگاه شناخده میعنوان ارزشرقابت به
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ای خود به های رسانههای هواداری در تمامی پلدفرمشر نموده است و سعی بر این دارد در طراحی کلیه برنامهرسمی خود مند

ها، سرودها و سایر اج ای عه برند مانند مسکا ، طراحی نشانهای توسشود برنامهرو پیشنهاد میها پایبند باشد. از ایناین ارزش

منظور ایجاد نوسدالژی برند بخشی را به این حیطه اخدراص دهند قرار هیرد و همننین به هواداران هویدی برند باشگاه در اخدیار

 .استهذار تاری  باشگاه های تاثیرشامل افدخارا  و صحنه که

ا های فوتبال دنیا بوده و از هواداران بسیاری در تمامی دنیترین باشگاهباشگاه فوتبال لیورپول یکی از معدبرترین و موفق

رسد این باشگاه بخشی از موفقیت خود را مدیون ساخدارهای مناسبی نظر میدست آمده، بهدار است و با توجه به ندایج بهوربرخ

های سایت باشگاهوجود اینکه تحقیقاتی در حوزه وب است که در اب ارهای مورد اسدفاده در دنیای مجازی طراحی نموده است. با
و  ی مجازیا توجه به توسعه تکنولوژی و اسدفاده هر چه بیشدر مردم و نسل جدید از فضاب امافوتبال ایران انجام شده است 

ها و سایتدر تحقیقاتی به بررسی وضعیت وبشود های این پژوهش، پیشنهاد میعنوان محدودیتقدیمی بودن تحقیقا  به

رو مقایسه هردد. همننین، یجه تحقیق پیشه و ندایج آن با ندهای فوتبال کشورمان پرداخده شدهای اجدماعی باشگاهشبکه

های اجدماعی خود را مانند الگوی ساخداری باشگاه ها و شبکهسایتای فوتبال کشورمان نی  ساخدار وبهشود باشگاهپیشنهاد می
های هه انگی لیورپول و با در نظر هفدن فضای حاکم بر کشور و شرایر جامعه طراحی و اجرا نمایند. در این راسدا باید توجه ب

ها و هیریای در راسدای دسدیابی هواداران به این نیازها سرمنشا ترمیمها و اسدفاده از اب ارهای رسانههواداری و طراحی برنامه

 قرار هیرد. های مدیریت هواداران ری یبرنامه
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