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 ارتباط الکترونیکی با هواداران فوتبال: مرور سیستماتیک مدیریت 

 3علیرضا الهی  -2حسین اکبری یزدی  - 1پرستو قدسی 

دانش آموخته کارشناسی ارشد مدیریت بازاریابی در ورزش، دانشکده تربیت بدنی و علوم ورزشی، دانشگاه خوارزمی، تهران،   .1
ی، تهران،  دانشگاه خوارزم یوررزش  تیریمد. دانشیار 3ی، تهران، ایران دانشگاه خوارزم یوررزش  تیریمد اریاستاد. 2ایران 

 ایران 

 ( 1402/ 9/ 15تاریخ تصویب: ،     1401/ 12/ 27تاریخ دریافت:)

 چکیده: 

بوده و به دنبال ایجاد روابط بلندمدت با   یمجاز  یاز این فضای منحصر به فرد در دنیا   یگیربهره   یورزشی در تلاش برا   یهاسازمان 

توانند به مشارکت بیشتر و دسترسی ذینفعان و تقویت تعامل با هواداران خود از این طریق هستند و این چنین بازاریابان ورزشی می 

ارتباط الکترونیکی  هدف این تحقیق مرور سیستماتیک تحقیقات انجام شده پیرامون مدیریت    ،اساس  این  تر دست یابند. برگسترده

 . باشدمی  با هواداران فوتبال

 sid.ir  و  magiranهای علمی  نشریه( و پایگاه  18در این راستا تمامی نشریات مورد تایید وزارت عتف در حوزه مدیریت ورزشی )

noormags     وensani.ir   مورد بررسی قرار گرفتند. برای جستجو از کلمات کلیدی هوادار، طرفدار، تماشاگر، ارتباط آنلاین، تعامل

 پروتکل آنلاین، بازاریابی اینترنتی استفاده گردید. در این مطالعه برای مراحل شناسایی منابع، غربالگری و انتخاب منابع مناسب از  

مقاله جهت بررسی    15مقاله براساس معیارهای ورود در نهایت    89مقاله و غربال    104ز شناسایی  بعد ا  ،پریزما استفاده شد. در این راستا

از سال   این حیطه  با نتایج  مقالات  بلیت    هایباشگاه   سایتوب با بررسی    1393انتخاب شد. مطابق  به حوزه  با ورود  ورزشی آغاز و 

حوزه جدیدی مورد بررسی قرار    1401اجتماعی شده و تا سال    هایرسانه  وارد حوزه  1397در نهایت از سال    یهاآن رایفروشی و بازی 

و با توجه به گستره وسیع  اندداشتهسهم را در تحقیقات   بیشترینندی و وفاداری منگرفته است. متغیرهای دلبستگی، کیفیت، رضایت

 . دنباشمی د کمیت و کیفیت مقالات این حوزه مطلوب نرس هواداری به نظر می  هایپلتفرم 

 ی واژگان کلید
   . هوادار مدیریت ارتباط الکترونیک با هوادار،  مرور سیستماتیک، ،پریزما  ، ارتباط با مشتری         

 
  :نویسنده مسئولEmail: p.ghodsi89@gmail.com 
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 مقدمه 

هایی  مدیریت ارتباط با مشتری به عنوان یکی از مکانیسم

می شرکتتعریف  توسط  که  پیگیری  شود  منظور  به  ها 

نیازهای   درک  و  مورد    هاآنمشتریان  جداگانه  صورت  به 

می قرار  مشتری.  (47)  گیرداستفاده  با  ارتباط   1مدیریت 

مدیریت   و  درک  برای  فرایند  و  مردم  فناوری،  از  ترکیبی 

(. همچنین یک  19باشد )ابط بین شرکت و مشتریان میرو

کسب و    استراتژی  نیازها  درک  ترویج  هدف  با  کار  و 

(.  44است )  هاآنرفتارهای مشتریان و ایجاد رابطه قوی با  

از دیدگاه عملیاتی، مدیریت ارتباط با مشتری یک فرآیند  

ای است که بر ایجاد، حفظ و افزایش  سازمانی چندوظیفه

(.  23عمر رابطه با مشتریان اصلی سازمان تاکید دارد )طول  

با مشتری یک  بنابراین می ارتباط  توان گفت که مدیریت 

کردن   سفارشی  با  که  است  محور  مشتری  تجاری  فلسفه 

پیشنهادات با توجه به نیازهای مشتریان، امکان برخورداری  

 (. 26سازد )از رفتار متفاوت با هر مشتری را فراهم می

های مدیریت ارتباط با مشتری حول عملکرد محصول  برنامه 

ایجاد   آن  کارکنان  یا  شرکتی  واحدهای  استفاده  برای  و 

شوند که باعث ارائه خدمات موثرتر به مشتری از طریق می

آنان می با  مرتبط  )اطلاعات  با  19شود  ارتباط  مدیریت   .)

  ها سازمانتواند در افزایش توانایی  می  هاسازمانمشتری در  

ای جذب و حفظ مشتریان، به حداکثر رساندن طول عمر  بر

های  مشتریان در سازمان و بهبود کیفیت خدمات با هزینه

 (.31بسیار تاثیرگذار باشد ) پایین

ها در استفاده از مدیریت  های اخیر سازمانیکی از چالش

منابع   از  استفاده  برای  تلاش  لزوم  مشتری،  با  ارتباط 

دادهگسترده از  نای  اینترنتی  های  فضاهای  در  اهمگن 

شبکه )همچون  است  اجتماعی  متنوع  (.  25و    52های 

های نو در عرصه الکترونیک و استفاده از  گسترش فناوری

زندگی   در  بسیار  تغییرات  ایجاد  ضمن  اطلاعات  فناوری 

های بسیاری نیز در وجوه مختلف از  مردم و بازار، دگرگونی

  ها سازمانبرای  های کسب و کار  منظر مشتریان و فرصت

( کرده  نزدیک 36فراهم  با  و  کردن  (  اهداف    هاآنتر  به 

( مشتریان  با  ارتباط  مدیریت  معاملات  42بنیادین  و   )
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(. این  50ای را نیز قابل دسترس و موثر نموده است )رابطه

های  را ملزم به تجدیدنظر در استراتژی  هاسازمانتغییرات  

بدین ترتیب وقتی  ( و  46حوزه الکترونیک خود کرده است )

به واسطه این تغییرات، اکثر فرآیندها با فناوری ادغام شده  

ارتباط   مدیریت  به  نیز  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  است، 

مشتری  با  مدیریت    2الکترونیکی  و  یافته  توسعه  و  منتقل 

از   بسیاری  کار  دستور  در  مشتریان  با  الکترونیکی  ارتباط 

 (.  33قرار گرفته است ) ها سازمان

رسانه  امروزه، با  اینترنت  جایگزینی  سنتی،  با  های جمعی 

با تغییرات رفتار مصرف کننده    ها سازمان بتوانند  باید  نیز 

شده سازگار شوند. این امر مستلزم ورود صنایع  دیجیتالی

به استفاده از مدیریت ارتباط با   ها شرکتبه عصر دیجیتال 

(. با توسعه اطلاعات و فناوری  20)  مشتری الکترونیکی است 

ارتباطات، مدیریت ارتباط با مشتری الکترونیکی به عنوان  

  هایبرنامهو    افزار نرم،  افزارسخت  سازی یکپارچهفرآیند  

  شود میمدیریتی تعریف    هایشیوهکاربردی کامپیوتری با  

قادر   را  شرکت  به    سازدمیکه  بالا  کیفیت  با  خدمات 

( دهد  ارائه  با    .(47مشتریان  الکترونیکی  ارتباط  مدیریت 

مشتری، تحکیم مدیریت ارتباط با مشتری سنتی با کاربرد  

است  روش الکترونیک  کار  و  کسب  بازارهای  در  آن  های 

با  42) ارتباط  صحیح  مدیریت  برای  دیگر،  بیانی  به   .)

در افزایش دسترسی  مشتری، ارتباط الکترونیکی با مشتری  

جمع  ها سازمان و  مشتریان  دادهبه  بالقوه  آوری  های 

نقاط  بوده و داده  نندهککمک مشتریان   از طریق  هایی که 

سازمان جمع با  مشتریان  تماس  میمختلف  را  آوری  شود 

برای دریافت بازخورد و پیشنهاداتی در جهت ارائه خدمات  

(.  28کنند )میتر با مشتریان تقویت بهتر در تعامل نزدیک 

مجموعه مشتری  با  الکترونیکی  ارتباط  از  مدیریت  ای 

اجازه   سازمان  به  که  است  ابزارهایی  و  مفاهیم  فرآیندها، 

کسب  می کاربردهای  تا  به  دهد  را  خود  الکترونیکی  وکار 

بهبود   با مشتریان را  اثربخشی تعاملات  حداکثر رسانده و 

با شخصی و  ارت بخشند  آنان  با  اطلاعات  برقرار  سازی  باط 

( به  37نمایند  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  عبارتی،  به   .)

صورت الکترونیکی بخشی از استراتژی کلی مدیریت ارتباط  

شود که بر تمرکز تمامی فرآیندهای  با مشتری محسوب می
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کسب و کار سازمان بر نیازهای مشتری تاکید داشته و به  

با مشتریان    اینترنت به عنوان کانالی برای ارتباط و تعامل

 (. 21وابسته است )

تکنولوژیِ   با مشتری  الکترونیکی  ارتباط  مدیریت  واقع  در 

فناوری   ادغام  طریق  از  را  مشتری  با  ارتباط  مدیریت 

سیم  های الکترونیکی جدید مانند وب، تکنولوژی بیکانال

های  را با برنامه هاآنهای صوتی گسترش داده و  آوریو فن

اس در  الکترونیک  با  تجارت  ارتباط  مدیریت  کلی  تراتژی 

می ترکیب  جامعمشتری  صورت  به  و  ارتباطات  کند  تر 

روشگسترده از  بیش  فروشگاهتری  مانند:  سنتی  ها،  های 

ها و فکس مرسوم در مدیریت ارتباط با  فروشی، تلفنخرده

های  ( تا به کمک این سیستم26سازد )مشتری را فراهم می

مشتریان توانمندتر کند    نوین، سازمان را در جلب رضایت

پ   (.6) مد   یفناور  شرفتیبا  مشتر  تیریدر  با  و    یارتباط 

  یبرا  ی کیاز ارتباطات الکترون  نه یصنعت ورزش، هر دو زم 

ارتباطات    ن یکه ا  کنند، یجلب و حفظ مخاطبان استفاده م

رسانه  یمجاز  یفضاها  قیاز طر به شکل    تالی جید  یهاو 

در چند دهه اخیر صنعت ورزش    .رندیگیشکل م  ی دیجد

پیشرفت چشمگیری داشته و اهمیت بیشتری یافته است  

رسانه(.  38) ظهور  کانالامروزه،  و  اجتماعی  های  های 

های ارتباطی در این صنعت را گسترش داده  دیجیتال، شیوه

ارتباط   برقراری  امکان  مجازی جدید،  فضاهای  ایجاد  با  و 

با سایر برندها را مقدور  مستقیم افراد با یکدیگر و همچنین  

است مجازی    .ساخته  فضاهای  با    توانندمیهمچنین، 

مزایایی   جهان،  سراسر  در  طرفداران  بین  ارتباط  تسهیل 

نمایند    مشابه فضاهای فیزیکی برای هواداران ورزشی ایجاد 

از    (.27) دانش  موثر  انتشار  برای  بالا  سطح  در  مشارکت 

اجتماعی ضروری    های  شبکههای دیجیتال و  طریق رسانه

های  با تسهیل روند بهبود برخی ویژگی  ها آناست. چرا که  

تأثیر  ورزشی  تجارت  در  طرفداران  مشارکت  به  حیاتی، 

ویژگیمی این  جمله  از  تعامل،  گذارند.  از  عبارتند  ها 

ترین عناصر برای حمایت از تعامل  شناسایی و رابط که مهم

اشتراک  و  دیجیتالی  اطلاعااجتماعی  در  گذاری  ت 

 (.51)  اکوسیستم ورزشی هستند

ورزشلی ارائه یک تجربه    هایباشلگاهاز آنجا که هدف اصللی  

 هاآن و  (38) ورزشللی با کیفیت بالا برای هواداران اسللت

اسلللتراتژی دنبلال طراحی  بله  ویژههمواره  برای  هلای  ای 

قوی  رابطلله  و حفظ  ایجللاد  و  هواداران  وفلاداری  تقویلت 

های  سللتند، تأثیر فناوریکننده و برند سللازمان همصللرف

ای درک این مسلئله  های ورزشلی حرفهنوظهور در مجموعه

کند که بازاریابان ورزشلی باید توانایی اسلتفاده  را آشلکار می

از پتانسللیل کامل این رسللانه را درک نموده و از آن بهره  

ی ورزشلللی از این هاسلللازمانبا اسلللتفاده   (.45جویند )

ژی کلیدی در پوشلللش و ها به عنوان یک اسلللتراتفناوری

در تلاش   هاسللازمانبسللیاری از این   ،(40) ترویج ورزش

ای  یاز این فضلللای منحصلللر به فرد در دن یگیربهره یبرا

بوده و به دنبال ایجاد روابط بلندمدت با ذینفعان و   یمجاز

تقویت تعامل با هواداران خود از این طریق هسللتند و این 

به مشللارکت بیشللتر و توانند  چنین بازاریابان ورزشللی می

در این راسللتا،  (.  29تر دسللت یابند )دسللترسللی گسللترده

  ، ملداخلات کننلدمی(، بیلان  2023پلانللدیجنترا و همکلاران )

  بر  کله  اصللللی  هلایویژگی  برخی  بهبود  برای  دیجیتلالی

گذارند.  می تأثیر  ورزشللی  تجارت  در  طرفداران  مشللارکت

 از  حمایت برای  عناصلر  ترینمهم رابطه  و  شلناسلایی  تعامل،

  در   اطلاعلات  گلذاریاشلللتراک و  دیجیتلالی  اجتملاعی  تعلاملل

کیم و منولی    (.39هسلتند )  هواداری ورزشلی  اکوسلیسلتم

آنلاین    جامعه  (، نیز نتیجه گرفتند که شلناسلایی در2023)

  کننده  مصلللرف  نتایج بر  توجهی  قابل  مثبت تأثیر هواداری

 رفتاری هوادار  قصلد تیم و  شلناسلایی  تیم مانند  سلطح  در

 (.30د )دار

توان بنابراین، اگرچه جهانی شللدن را از بعضللی جهات می

توان هلای زنلده قلملداد کرد، املا میتهلدیلدی برای ورزش

ی ورزشلی  هاسلازماندید که به کمک این بسلترهای نوین  

بیشلتری را جذب    المللیبینتوانند طرفداران و حامیان  می

بلا فعلال نمودن  ،(41)  نموده و ضلللمن افزودن منلافع خود

هواداری در جهت از بین بردن موانع    هایگروهوابسلللتگی  

بردارنلد گلام  نلا  (27)  جهلانی  و  لی  کله  زیرا هملانطور   .

 طور  بله  دارنلد  تملایلل  ، طرفلدارانکننلدمی(، بیلان  2023)

  هلای ورزش  تملاشلللای  هنگلام  در  دیگر  طرفلداران  بلا  ملداوم

و یوریچ    (34)  کنند برقرار  ارتباط  نمایش  صلفحه روی  زنده

( تلاییلد  2023و همکلاران  نیز  تعلاملات   کننلدمی(،  کله 
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هواداران بلا یکلدیگر در بسلللترهلای مجلازی تلاثیرات مثبلت  

 .(49)  دارد  سودمند و  نمادین  اجتماعی،  گرا،لذت  ارزشی

ورزش از  یکی  عنوان  به  فوتبال  و  امروزه  پرطرفدار  های 

ی مرتبط با خود را از صرفِ یک  هاسازمانصنعتی پیشرو،  

موسسه به  و   برده  فراتر  ورزشی  دربرگیرنده  سازمان  ای 

مالی،    های گستردهبخش حامیان  از  حاصل  درآمدهای  با 

نقل و انتقالات، بازاریابی، پخش، پیراهن، حقوق    هایهزینه

( که  35تلویزیون و بسیاری موارد دیگر تبدیل نموده است )

 (.  53گیرد )می بر شماری را دریهای بها و چالشفرصت

ارتبلاطلات بین بلاشلللگلاه ورزشلللی و هواداران و ارتبلاطلات  

گروهی بین هواداران در فضللاهای دیجیتال منجر به درون

 هاآنایجاد جوامعی یکدسلت مشلابه ارتباط خانوادگی بین 

اسلللت. برای   هاآنشلللود که نشلللانگر احسلللاس تعلق  می

تر  جامعه گسلترده  طرفداران ورزش، احسلاس تعلق به یک 

احساس   بعنصری کلیدی در جذابیت هواداری است و اغل

کند.  پنداری بین تیم و سلایر طرفداران را ایجاد میذاتهم

(، 2023و موید این موضللوع مطالعه سللوینسللان و هوبر )  (38)

اجتماعی مانند توییتر ابزاری   هایرسلانه  کندمیاسلت که بیان 

برای هواداران اسللت تا خود را در دل فرهنه هواداری باشللگاه  

 .(43)  جایابی کنند

پیش بهترین  که  آنجا  در  بینیاز  پیوند  ایجاد  کننده 

های فوتبال، تعامل اجتماعی و پس از آن سرگرمی  باشگاه

های اخیر، به کمک  در دهه  (،32ت )و کسب اطلاعات اس

د اینستاگرام،  نبالفعالیت  توییتر،  بوک،  فیس  کنندگان 

تیک  پلتفرمات یوتیوب،  سایر  و  به  ک  شایانی  کمک  ها 

های  سازی فوتبال شده است و از این طریق، باشگاهتجاری

فوتبال در جهت ترویج فعالیت تجاری خود و ایجاد تعامل  

نموده اقدام  مخاطبان  با  بسترهای    هاآناند.  بیشتر 

انتخاب می را  مختلفی  بیشتر  الکترونیکی  هر چه  تا  کنند 

نگه دارند را درگیر خود  نشان    تحقیقات (.  38)  طرفداران 

دهند که کسب و کار در صنعت فوتبال با دیگر صنایع  می

( بوده  اجرای  22متفاوت  مسیر  در  که  است  ممکن  و   )

که   اشتباهاتی  صنعت  این  در  مشتری  با  ارتباط  مدیریت 

های اصلی تجارت نیز رخ داده است،  ش از این در بخشپی

 
3 FRM 

تکرار شود ولی این حوزه گسترده، نیاز به تقویت و توسعه  

(. انجام مطالعاتی  42دارد )  3مفهوم مدیریت ارتباط با هوادار 

ها،  ی مرتبط با فوتبال در اروپا اعم از اتحادیههاسازماندر  

حرفهها سازمان لیه  باشگاهی  و  حرف ای  فوتبال،  ههای  ای 

را    هاآنای نسبت به این مفهوم در  وجود نگرش پیشرونده

های مدیریت ارتباط  اند و اهمیت وجود استراتژینشان داده

این   در  مشتریان  نموده  ها سازمانبا  بیان  )را  که  22اند   )

استراتژی چنین  بکارگیری  مثبت  نوین تاثیرات  های 

توان دید  رئال مادرید میهایی چون  ارتباطی را در باشگاه

  ریزی منسجم و تقویت ارتباطات با هواداران به که با برنامه

های اجتماعی، باشگاه موفق  ویژه بر بستر اینترنت و رسانه

در   حتی  خود  هواداران  از  مثبت  بازخوردهای  دریافت  به 

)دوره است  شده  تیم  ضعیف  نتایج  کسب  (.  21های 

و  برقراری  نتایج  دیگر  از  ارتباطات    همچنین  مدیریت 

ورزشی   باشگاه  یک  اهداف  تحقق  راستای  در  سنجیده 

احساس  می کاهش  مدیریتی،  تصمیمات  پذیرش  به  توان 

 (.  48بیگانگی با باشگاه و دیدگاه مثبت به آن اشاره کرد )

می گرفته  صورت  تحقیقات  بررسی  با  وجود،  این  توان  با 

نسبت    دریافت که توجه به این مهم در صنعت فوتبال ایران

چنانچه   است.  مانده  مغفول  نوعی  به  دیگر  صنایع  به 

می نشان  نیز  شده  انجام  برخی  تحقیقات  که  دهند 

ریزی  های فوتبال ایران با وجود ورود به حوزه برنامه باشگاه

جمع در  همچنان  هواداران،  با  ارتباط  مدیریت  آوری  و 

بوده   ناموفق  با هواداران، ترویج و فروش  ارتباط  اطلاعات، 

( و در حفظ و نگهداری هواداران جاری و جذب هواداران  8)

هدایت   و  مدیریت  مناسب،  امکانات  طریق  از  جدید 

محور و ایجاد دانش و اطلاعات مورد نیاز  های مشتریبرنامه 

 (.  1اند )های ارتباطی باشگاه ناکام ماندهاز طریق کانال

اساس، ضمن وجود برخی خلاها و ابهامات موجود و  براین 

های الکترونیکی در این  در نظر گرفتن نو بودن فناوریبا  

هزینه راهبری  حوزه،  و  استقرار  طراحی،  بالای  های 

بررسی  برنامه  لزوم  هواداران،  با  الکترونیکی  مدیریت  های 

می احساس  موجود  خلاهای  رفع  برای  از  بیشتر  گردد. 

پروژه نرخ شکست  اینکه  به  توجه  با  مدیریت  طرفی،  های 
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تری بسیار بالاست، شناسایی و ارزیابی عوامل  ارتباط با مش

از   با مشتری  الکترونیکی  ارتباط  مدیریت  موفقیت  حیاتی 

( است  برخوردار  بالایی  از  24اهمیت  استفاده  بنابراین،   .)

رسانهتکنولوژی با  مرتبط  جمله  های  از  اجتماعی  های 

شبکهسایتوب و  ها،  اجتماعی  در    ها اپلیکیشنهای 

حرفهباشگاه هواداران،  ا های  با  ارتباط  برای  فوتبال  ی 

ای است که با توجه به تاثیرات  مستلزم بررسی همه جانبه

و   باشگاه  بلندمدت  و  دوطرفه  ارتباطات  ایجاد  در  بسیار 

ها  تر دارد. چرا که این باشگاههواداران، نیاز به بررسی دقیق

رضایتمندی   و  هواداران  با  ارتباط  برقراری  به    ها آنبرای 

ترین عوامل تاثیرگذار در منابع درآمدی  ی از مهمعنوان یک

های توسعه  ناپذیر از استراتژی( و جزئی جدایی52باشگاه )

(، نیازمند مدلی یکپارچه با در نظر  26های فوتبال )باشگاه

و   فوتبال  هواداران  فرد  به  منحصر  خصوصیات  گرفتن 

های مدیریت ارتباط با مشتری در سایر  گیری از تکنیک بهره 

 ایع است.صن

پیش که  همانگونه  ترتیب  علیرغم  بدین  شد،  اشاره  تر 

به   آن  شدن  شناخته  و  ایران  در  فوتبال  بالای  محبوبیت 

باشگاه فعالیت  و  کشور  ورزش  پرطرفدارترین  های  عنوان 

بینحرفه هواداران  با  فوتبال  آسیا،  ای  سطح  در  المللی 

ران  ی مرتبط با فوتبال در ایها سازمانها و  همچنان باشگاه

و   نبوده  برخوردار  این حوزه  دانش کافی در  و  از شناخت 

اند. در نتیجه  اقدام رسمی و پایداری در این خصوص نداشته

شرایط   از  چارچوبی  و  تصویر  آوردن  دست  به  منظور  به 

به   فوتبال  هواداران  با  ارتباط  مدیریت  با  مرتبط  موجود 

های نوظهور بر بستر الکترونیک  خصوص از طریق فناوری

نفعان و رفع خلاهای اشاره  ا هدف حداکثرسازی منافع ذیب

با   ارتباط  برای  جامعی  چارچوب  ایجاد  جهت  در  شده 

هواداران، در تحقیق حاضر به مرور سیستماتیک تحقیقات  

 صورت گرفته در این حوزه پرداخته شده است. 

 روش شناسی

  1401این پژوهش، مروری سیستماتیک است که در سال 

گرفته   صورت  مطالعات  بررسی  به  و  است  شده  انجام 

فوتبال   هواداران  با  الکترونیکی  ارتباط  موضوع  پیرامون 
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راستا این  در  است.  تایید    ،پرداخته  مورد  نشریات  تمامی 

( ورزشی  مدیریت  حوزه  در  عتف  و  18وزارت   نشریه( 

  sid.ir noormags  و  magiranمی  پایگاه های عل  مچنین ه

از    ensani.irو   جستجو  برای  گرفتند.  قرار  بررسی  مورد 

آنلاین،   ارتباط  تماشاگر،  طرفدار،  هوادار،  کلیدی  کلمات 

در  اینترنتی  بازاریابی  آنلاین،  پایگاه  تعامل  ذکر  کلیه  های 

نشریه انگلیسی داخلی از    4نشریه فارسی و در    14  شده و

 fan،spectator ، internet marketing ،e-crmکلمات  

،online interaction    استفاده گردید. کلمات کلیدی توسط

دو متخصص در حوزه هواداری ورزشی تعیین و جستجوی  

های اطلاعاتی توسط دو پژوهشگر مستقل  عبارات در پایگاه

 صورت پذیرفت. 

و   غربالگری  منابع،  شناسایی  مراحل  برای  مطالعه  این  در 

استفاده شد. جهت    4پریزما  پروتکلانتخاب منابع مناسب از  

تعیین تناسب مقاله با موضوع تحقیق ابتدا عنوان و سپس  

تایید   از  پس  و  گرفتند  قرار  بررسی  مورد  مقالات  چکیده 

ن  ها توسط محققامقاله جهت بررسی بیشتر تمام متن مقاله

به مطالعه موضوع مقالات    بررسی گردید. معیارهای ورود 

کلیدواژه  مرتبط اساس  بر  مقاله  عنوان  به  هابا  ، دسترسی 

متن کامل مقاله و اعتبار مقاله بر اساس چاپ در نشریات  

  با توجه به اینکه این تحقیق   مورد تایید وزارت عتف بود.

ایرانی    هایباشگاه  مقدمه طراحی کانون هواداران الکترونیک

آورد از این رو نتایج تحقیقات صورت گرفته بر  را فراهم می

بر  داخلی مد نظر بود که    هایباشگاهروی هواداران ایرانی و  

تنها به بررسی پایگاه های علمی و  این اساس جامعه هدف 

 مقالات داخلی محدود گردید.

بود که همزمان   نیز مطالعاتی  از مطالعه  معیارهای خروج 

  ورزشی   بخش مورد مطالعه شامل جامعه هواداری   سه حاوی  

و همچنین    وجود نداشت و ارتباط اینترنتی و جامعه فوتبال  

مقاله    104  ،ها در دسترس نبود. بر این اساسمتن کامل آن

در بررسی اولیه در ارتباط با مدیریت هوادارن یافت شد که  

مقاله    7مقاله در نشریات اختصاصی مدیریت ورزشی و    97

مقاله   30 نیز در سایر نشریات به چاپ رسیده بودند. تعداد

به دلیل دارا نبودن شرایط اولیه هر دو متغیر مورد نیاز و  
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ف موارد تکراری و  جامعه هدف تحقیق حذف گردید. با حذ

تعداد کامل  متن  به    23  فاقد  شد.  شناخته  شرایط  واجد 

دلیل در دسترس نبودن متن کامل و سایر معیارهای ورود  

مقاله مورد تحلیل نهایی قرار گرفت.  15در نهایت 

 

 مطالعه ادبیات موضوع  ی: نمودار جریانی پریزما برا 1شکل 

 تحقیق:  هاییافته 

 مطالعات صورت گرفته پیرامون مدیریت ارتباط الکترونیک با هواداران  هاییافته : 1جدول 

 عنوان مقاله  سال   نویسندگان   نشریه 

فصلنامه علمی  

 رسانه 

  

وجیهه جوانی، مهدی محمودی،  

 یعقوب بدری آذرین 

 

 ورزشی  رویداد هواداران  رفتار بر  اجتماعی  هایرسانه بازاریابی تاثیر تعیین .1 1401

 ابزار مورد بررسی: 

 اجتماعی  هایرسانه

 متغیرهای بررسی شده: 

 رفتار واقعی هوادار  -بازاریابی رسانه اجتماعی-شده   ریزیبرنامهرفتار  

 از استفاده بر مبتنی ورزشی، رویداد هواداران  رفتاری قصللد با شللده،ادراک   رفتاری  کنترل ذهنی، هنجارهای درک شللده، لذت معنادار  و مثبت هرابط : نتایج

 . شد تأیید اجتماعی هایرسانه بازاریابی
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پژوهش در مدیریت  

ورزشی و رفتار  

 حرکتی

 

مرجان   دکتر  فرد،  لطیفی  مهدی 

 صفاری

 

 شبکه   رویکرد  با  ورزشی هواداران  ایرسانه  مصرف رفتار  تحلیل .2 1400

 ابزار مورد بررسی: 

 اجتماعی فیس بوک  هایرسانه

 متغیرهای بررسی شده: 

 هویت هوادار، مصرف رسانه ای 

پیشنهاد    .هایی هستند که شبکه گفتگو بین هواداران را پویا نگه داشته استترین مقولهتیم«، »اشاره به فرد« و »اشاره به بازی« مهمه »اشاره به  وسه گر :نتایج

ه در  بندی شوند و برنامه بازاریابی مخصوص هر بخش طراحی و اجرا شود. یکی از نتایج قابل توجه این است ک هواداران بر اساس درجه هویتشان بخش  شودمی

 های اساسی در رفتار آنلاین هواداران است. کنندهبینیکنار هویت تیم، هیجان هواداران نیز یکی پیش

مدیریت ارتباطات  

  های رسانهدر 

 ورزشی 

آکو ابراهیم فقی محمود ، مجتبی  

قاسمی سیانی ، سعید صادقی  

 بروجرد ی،  عابد محمودیان 

1399 
،  تیم  با  درگیری  بین  رابطه   در   اینستاگرام   از   استفاده  کنندگی تعدیل  نقش  .3

 ( پرسپولیس فوتبال تیم: موردی مطالعه )  هواداران وفاداری و وابستگی

 ابزار مورد بررسی: 

 اینستاگرام 

 متغیرهای بررسی شده: 

نقش میانجی استفاده از اینستاگرام در رابطه بین درگیری با تیم، وابستگی  

 و وفاداری هواداران 

دارد. همچنین متغیر    داری معنیها نشان داد که درگیری با تیم بر وابستگی به تیم و متغیر وابستگی به تیم نیز بر وفاداری هواداران اثر مثبت و  یافته  :نتایج

حضور استفاده از اینستاگرام    و این مقدار در  کندمیدرصد از واریانس وابستگی به تیم را پیش بینی    14درگیری با تیم بدون حضور استفاده از اینستاگرام به میزان  

 درصد افزایش می یابد. 17/ 5درصد یعنی برابر با  3/ 5به میزان  

 

مدیریت ارتباطات  

  های رسانهدر 

 ورزشی 

  یفاطمه عبدوی ،وجیهه جوان 

 ، زهرا پورحسین ی،سجاد پاشای
1399 

  و   وفاداری   واسطه  به  دهان   به  دهان   تبلیغات  بر  اجتماعی   هایشبکه  تأثیر .4

 ایران فوتبال  برتر  لیه  در برند  به  دلبستگی

 ابزار مورد بررسی: 

 اجتماعی   های شبکه

 متغیرهای بررسی شده: 

 دهان بهتبلیغات دهان-  وفاداری و دلبستگی به برند - های اجتماعی شبکه

ها  طورکلی باشگاهعنوان متغیر وابسته وجود دارد؛ بهدهان بهبهدهانهمبستگی مثبت و معنادار بالایی بین متغیرهای مستقل و میانجی با متغیر تبلیغات  نتایج:

های مدیریت برند  ها در استراتژیهای شخصیتی باشگاه، انعکاس این ویژگیبایست در جهت افزایش دلبستگی هواداران به برند، نسبت به شناسایی ویژگیمی

های  دهان مثبت در جامعه و شبکه به هواداران اقدام نمایند و این عامل منجر به تبلیغات دهان های شخصیتی ها با ویژگیخود و همچنین تطابق این ویژگی

 مجازی برای باشگاه خواهد شد. 

مطالعات راهبردی  

 ورزش و جوانان 

 

  حسینی ،زهرا عموزاده

  جهرمی نادریان ،محمدسلطان
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فوتبال لیه برتر بود. با توجه به بارهای عاملی    هایباشگاهاجتماعی بر ارزش ویژه برند    هایرسانهتأثیر مثبت و معنادار بازاریابی در    هها نشان دهندیافته  :نتایج

ای طراحی کنند که هواداران  اجتماعی باشگاه را به گونه  های رسانهها باید محتوای  اجتماعی، متخصصان بازاریابی و رسانه باشگاه  های رسانهتمام ابعاد بازاریابی در 

سایر هواداران داشته باشند، به روزترین و معتبرترین اخبار و اطلاعات را به سهولت در اختیار هواداران قرار  پذیری را با مدیران، مربیان، بازیکنان و  حداکثر تعامل

شده ارائه کنند تا هواداران انگیزه کافی داشته  دهند، موجبات سرگرمی هواداران را فراهم نمایند و اطلاعات، خدمات و محصولات باشگاه، را به صورت شخصی

های ارزش ویژه برند با  های تیم، توجه ویژه باشگاه به هواداران، مدیریت باشگاه، سرمربی و دیگر مؤلفهات دهان به دهان مثبت خود را درباره ستارهباشند و تبلیغ

 دیگر هواداران به اشتراک گذارند. 

مطالعات مدیریت  

 ورزشی 

 

طاهره سیفی سلمی، نوشین بنار،   

 حبیب هنری

 

 139

8 

مبتنی  هارائ .6 برند  جوامع  اعضای  تعاملی  رفتار  رسانهمدل  اجتماعی  بر  های 

 ای فوتبال( های حرفه)مطالعة موردی: هواداران باشگاه

 ابزار مورد بررسی: 

 اجتماعی  هایرسانه

 متغیرهای بررسی شده: 

 وفاداری   -راهبرد خلق ارزش - بلوغ ارتباط  -تعاملات میان اعضای جامعه  -برند هجامع 

عنوان متغیر مستقل، بر متغیرهای تعاملات میان اعضای جامعه، بلوغ ارتباط و راهبرد خلق ارزش، اثر مثبت و معناداری داشت و عامل   به برند   هجامع   :نتایج

 ارتباط، اثر مثبت و معناداری داشت. بلوغ ارتباط نیز بر وفاداری اثر مثبت و معناداری داشت.راهبردهای خلق ارزش بر وفاداری و بلوغ 

مطالعات مدیریت  

 ورزشی 

زهرا علم، میرحسن سید عامری،  

 محمد خبیری، مجتبی امیری 
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 ایران   فوتبال برتر لیه های باشگاه  اجتماعی رسانه  بازاریابی مدل  طراحی .7

 ابزار مورد بررسی: 

 رسانه اجتماعی

 متغیرهای بررسی شده: 

 گر، پیامدها و راهبردها شرایط علی، زمینه، مداخله

ای  اجتماعی(؛ شرایط زمینه  ه صنعت ورزش و عوامل مرتبط با رسانای مرتبط با  شرایط علّی )عوامل ساختاری، ماهیت فوتبال، عوامل مدیریتی، عوامل حرفه  :نتایج

دها )اقدامات فناوری،  )فناوری ارتباطات و اطلاعات، عوامل فرهنگی و اجتماعی، عوامل حقوقی و قانونی، عوامل اقتصادی و عوامل مرتبط با دولت و سیاست(؛ راهبر

انونی، اقدامات اقتصادی، اقدامات مرتبط با بازاریابی، اقدامات مرتبط با نیروی انسانی، اقدامات مرتبط با  اقدامات ساختاری، اقدامات فرهنگی و اجتماعی، اقدامات ق 

اجتماعی(؛ پیامدها )پیامدهای فرهنگی و اجتماعی، پیامدهای اقتصادی، پیامدهای مرتبط با بازاریابی، پیامدهای مرتبط با   هایرسانههواداران و اقدامات مرتبط با 

 ن و پیامدهای مرتبط با رسانة اجتماعی( هوادارا 

مدیریت ارتباطات  

  های رسانهدر 

 ورزشی 

یعقوب بدری آذرین؛ سجاد  

پاشایی؛ وحید حافظی؛ حسن  

 فاتح 

1397 
  بر   فروشی  بلیت  الکترونیکی  خدمات  کیفیت  گریمیانجی  نقش  تأثیر  بررسی .8

 ایران   فوتبال برتر لیه الکترونیکی مشتری  با  ارتباط مدیریت عملکرد

 بررسی: ابزار مورد 

 بلیت فروشی الکترونیک 

 متغیرهای بررسی شده: 

عملکرد مدیریت ارتباط  -فروشی   کیفیت خدمات الکترونیکی بلیت -های خدماتمؤلفه

 با مشتری الکترونیکی 

عملکرد مدیریت ارتباط با مشتری الکترونیکی های خدمات )سهولت استفاده، قابلیت استفاده، لذت از خدمات( با  داری بین مؤلفهارتباط مستقیم و معنی  : نتایج

های خدمات )سهولت استفاده، قابلیت  فروشی در تأثیر مؤلفه  گری کیفیت خدمات الکترونیکی بلیتوجود دارد، همچنین تأثیر مثبت و معناداری نقش میانجی

 .استفاده، لذت از خدمات(، بر عملکرد مدیریت ارتباط با مشتری الکترونیکی، تأیید شد

 مدیریت ورزشی 

 

محمد   اکبر جابری،

جواد خزایی   ، خبیری

 مهدی مرادی  ، پول
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تحلیل عوامل موثر بر پذیرش خرید اینترنتی بلیت مسابقات ورزشی )مطالعه   .9

 موردی: هواداران فوتبال در شهر اصفهان( 
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 89  ک یستماتیبا هواداران فوتبال: مرور س  یکیاط الکترونارتب  تیریمد

 ابزار مورد بررسی: 

 بلیت فروشی الکترونیک 

 متغیرهای بررسی شده: 

تمایل به خرید   ش،سهولت، امنیت، اعتماد، مفید بودن، سازگاری، نگر خصوصی، حریم  

 الکترونیک بلیت 

ها همچنین حاکی از تأثیر . یافتهتأثیرگذارند ورزشی مسابقات بلیت اینترنتی خرید به  نسبت  نگرش بر   امنیت و استفاده  سهولت بودن، مفید  سازگاری،: نتایج

 افراد نسبت به این نوع خرید است.مثبت مفید بودن بر تمایل 

های  پژوهش

فیزیولوژی و  

 مدیریت در ورزش 

،سیدنصراله   میثم رحیمی زاده

 سجادی،محمود گودرزی 
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رسانه  .10 محتوای  آنلاین،  بازاریابی  طریق  مقایسه  از  هوادار  با  تعامل  و  ای 

 فوتبال در ایران، آسیا و اروپا  های باشگاهرسمی  سایت وب

 ابزار مورد بررسی: 

 رسمی  سایت وب

 متغیرهای بررسی شده: 

 ن یآنلا  یابی، تعامل با هوادار، بازار یارسانه یمحتوا

 باشگاه سایتوب از را استفاده کمترین و  هوادار با تعامل مولفة در را امتیاز کمترین همچنین کردند، ارائه را آنلاین خدمات کمترین ایرانی هایباشگاه  :نتایج

 جام در حاضر هایباشگاه با ایران فوتبال هایباشگاه رسمی های سایتوب بین داریمعنی تفاوت نتایج ؛دداشتن خود خدمات و محصولات فروش و بازاریابی برای

 .داد نشان هوادار با تعامل و ای رسانه محتوای آنلاین، بازاریابی فهمول 3 هر در اروپا و  آسیا هایباشگاه

مدیریت ارتباطات  

  های رسانهدر 

 ورزشی 

محمدابراهیم رزاقی؛ قاسم  

 مهرابی؛ مجید جلالی فراهانی 

 

1394 
  فوتبال   های باشگاه(  مشتری  با   ارتباط  مدیریت)  وب   تحت   بازاریابی   بررسی .11

 ایران 

 ابزار مورد بررسی: 

 سایت وب

 متغیرهای بررسی شده: 

 آوری دادهاطلاعات، فروش، ترویج، ارتباط، جمع

آوری اطلاعات از وضعیت  های فروش، ترویجی، ارتباطی و جمعاند، اما در تمام ویژگیپرداختههای فوتبال ایران تا حدودی به ویژگی اطلاعاتی باشگاه  :نتایج

 مناسبی برخوردار نیستند.

پژوهش در مدیریت  

ورزشی و رفتار  

 حرکتی

  احسان ،صلاحی عظیم ،ملکی رضا 

 کیماسی  کوروش ،نیا محمد 
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  هواداران  دیدگاه  از   ورزش   در  الکترونیکی  رسانی خدمات  کیفیت   بر   مؤثر   عوامل .12

 استقلال  باشگاه 

 ابزار مورد بررسی: 

 سایت وب

 شده: متغیرهای بررسی  

 وفاداری الکترونیک  -رضایت الکترونیک -سایتوبکیفیت 

ورزشی و رضایتمندی    سایتوبوجود دارد. بین کیفیت    داریمعنیورزشی و کیفیت تعامل رابطه مثبت    سایتوبنتایج تحقیق آشکار کرد که بین کیفیت      : نتایج

ای است. این گامی اساسی  و وفاداری، رضایتمندی یک متغیر واسطه  سایتوبوجود دارد، پس به هنگام توضیح رابطه کیفیت    داری معنیالکترونیکی رابطه مثبت  

 ورزشی است.  سایتوببینی میزان وفاداری کاربر به در پیش

مدیریت و رفتار  

 سازمانی در ورزش 

 

 افسانه فدایی  مشکل گشا،الهام 
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های ورزشی  سایتوبمدل ساختاری ارتباط بین کیفیت خدمات الکترونیکی   .13

ذوب آهن و سپاهان    های باشگاهو رضایتمندی الکترونیکی هواداران فوتبال  

 اصفهان با وفاداری الکترونیکی

 ابزار مورد بررسی: 

 سایت وب

 متغیرهای بررسی شده: 

 وفاداری الکترونیک  - رضایتمندی الکترونیک   - الکترونیک کیفیت خدمات  

با وفاداری    معنادار   و  مثبت  ارتباط  الکترونیکی  رضایتمندی  علاوه  به .  دارد  الکترونیکی  رضایتمندی  با  معناداری   و  مثبت  ارتباط  الکترونیکی  خدمات   کیفیت:  نتایج

ار است، در نتیجه بالا  ذ گالکترونیکی دارد. متغیر کیفیت خدمات الکترونیکی از طریق تاثیر بر رضایتمندی الکترونیکی بر وفاداری الکترونیکی هواداران فوتبال اثر

ها شده و در نهایت رضایتمندی الکترونیکی  سایتبوهای ورزشی منجر به افزایش رضایتمندی الکترونیکی هوداران این  سایتوببردن کیفیت خدمات الکترونیکی  

 زند.را رقم می  هاآنهواداران، وفاداری الکترونیکی 

مطالعات روانشناسی  

 ورزشی 

قبادی یگانه, اکرم, یوسفی, بهرام,  

 خزایی, علی اشرف 
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با مصرف    هاآنورزشی، همانندسازی و وفاداری به    هایتیمارتباط هواداری   .14

 مجازی ورزش 

 ابزار مورد بررسی: 

 ویدئویی  هایبازی

 متغیرهای بررسی شده: 

 سطح مشارکت و ترجیح پیروزی   -هواداری، همانندسازی تیمی و وفاداری تیمی

 . کندمیویدئویی و ترجیح پیروزی را پیش بینی  های بازیعامل های روان شناختی، به ویژه هواداری ورزشی، به طور معناداری سطح مشارکت در  :نتایج
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ابزاری برای بازاریابی: بررسی و  عنوان  تعامل با هوادارن از طریق اینترنت به .15

 ای فوتبال ایران، آسیا و اروپا های حرفهی باشگاهمقایسه

 ابزار مورد بررسی: 

اجتماعی، پادکست، بازی، ایمیل، فروشگاه   های رسانه، سایتوب

 بندی، و بلیت فروشی آنلاین شرط

 متغیرهای بررسی شده: 

 رتبه کسب شده  - بازاریابی آنلایناستراتژی    -میزان خدمات آنلاین

باشگاه برای بازاریابی و فروش محصولات و خدمات خود    سایتوبکردند و کمترین استفاده را از ایرانی کمترین خدمات آنلاین را ارائه می  هایباشگاه  :نتایج

  هایباشگاهفوتبال نداشت و در میان   هایباشگاههای بازاریابی آنلاین ارتباطی با نتایج کسب شده توسط نمودند؛ ارائه خدمات آنلاین و اتخاذ استراتژیمی

ای برای  وجود داشت. به عبارت دیگر، ارائه خدمات آنلاین مقدمه داریمعنیهای بازاریابی آنلاین ارتباط اروپایی، بین ارائه خدمات آنلاین و استفاده از استراتژی

 لات و خدمات باشگاه و کسب درآمد بود. فروش محصو

 بحث و نتیجه گیری 

وظایف   مهمترین  از  یکی  هواداران  با  الکترونیکی  ارتباط 

برای جذب و نگهداشت    هایباشگاهمدیران     ها آنورزشی 

ی که شرایط این ارتباط را  های پلتفرم. باشدمیدر بلندمدت  

روز به روز در حال گسترش    دکننمیها فراهم  برای باشگاه

با   مرتبط  تحقیقات  گردید  سعی  مطالعه  این  در  هستند. 

فوتبال مورد مرور    هایباشگاهارتباط الکترونیکی با هواداران  

 سیستماتیک قرار گیرد. 

این مطالعه   به تحلیل را کسب    15در  مقاله شرایط ورود 

  های رسانهموضوع  نمود که از این بین تعداد هفت مقاله به  

اند و در این میان اینستاگرام محبوبترین  اجتماعی پرداخته

دسترس در  بوده  و  ایرانی  محققین  اجتماعی  رسانه  ترین 

است و نکته جالب در این زمینه بررسی یک نمونه رسانه  

غیر ایرانی بوده است. دو    هایباشگاهاجتماعی فیسبوک در  

انجام شده است، یک    فروشی آنلاین  ت مقاله با محوریت بلی

ویدئویی را پوشش داده، چهار مقاله    هایبازیمقاله مبحث  

اند و یک مقاله به طور کلی  ها پرداختهباشگاه  سایتوببه  

 ابزارهای آنلاین تعامل با هوادار را بررسی نموده است.

این موضوع را   بررسی مطالعات صورت گرفته در نشریات 

شده بسیار  حلیلن  یهاپلتفرممشخص ساخت که محدوده  

با  باشدمیاندک   در    وجود .  و  تکنولوژی  روزافزون  توسعه 

مورد استفاده برای ایجاد ارتباط   هایپلتفرمدسترس بودن 

هواداران با  درگاه  ،موثر  این  به  جدید  تحقیقات  های 
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تواند مورد نقد  اند. از این موضوع از دو دیدگاه مینپرداخته

با   اینکه  اول  گیرد.  که  قرار  مختلف  محدودیت  به  توجه 

روی بازاریابی آنلاین در کشور وجود دارد و ممنوعیت  پیش

اجتماعی مانند تیک تاک، تویتر، یوتیوب    های رسانهبرخی  

ها محدود  توسط باشگاه  هاآنو فیسبوک امکان استفاده از  

از   نتایج استفاده  امکان بررسی    ها آنبوده است در نتیجه 

 قرار نگرفته است.  د سوال محققان رنیز مو

( همکاران،  و  این  2018تامسون  تأثیر  که  دارند  تاکید   )

ای درک  های ورزشی حرفههای نوظهور در مجموعهفناوری

می آشکار  را  مسئله  باید  این  ورزشی  بازاریابان  که  کند 

توانایی استفاده از پتانسیل کامل این رسانه را درک نموده  

( نیز به 2023و هوبر )  سوینسان(.  36و از آن بهره جویند )

رسانه این  کردندتاثیر  اشاره  هواداری  سازی  فرهنه  در  را    ها 

های  هایی مانند زیرساختدر ایران به دلیل محدودیت(.  43)

امک این  از  نات  انامناسب و عدم وجود متخصصان مربوطه 

(. با این وجود برخی  10)  گردد میبالقوه استفاده کمتری  

سالباشگاه در  کانالها  اخیر  و  های  تلگرام  یوتیوب،  های 

راه را  خود  نمودهتویتر  انواع  اندازی  دیگر،  طرف  از  اند. 

های هواداری،  خدمات بر بستر فناوری بلاکچین مانند توکن

، متاورس، انواع ارزش افزوده بر  5های غیرقابل معاوضه توکن

  ،(6)واقعیت مجازی و واقعیت افزوده بستر هوش مصنوعی  

مورد توجه   ،ایرانی هایباشگاهتوسط  عدم استفاده  به دلیل

اینکه امکان انجام پژوهش    وجود  با  ،نبوده است  نیز  محققان

بر روی خدمات ارائه شده سایر کشورها فراهم بوده است.  

6 AR&VR 
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نشان   موضوع  نتوانسته  دهد میاین  با سرعت  محققان  اند 

ورزشی حرکت    هایباشگاهبیشتری نسبت به بخش اجرایی  

این موضوع اشاره نمود به  باید  از دیدگاه دوم    که   نمایند. 

  های بازیا هوادار مانند انواع  حتی برخی از ابزارهای تعامل ب

و  یاانهرای ایمیلی  بازاریابی  که    هایاپلیکیشن،  هواداری 

ایرانی بوده نیز در تحقیقات کمتر    های باشگاهمورد استفاده  

 اند.مورد چالش قرار گرفته

راستا این  بستر    ، در  سه  بر  بیشتر  ،  سایتوبتحقیقات 

فروشی آنلاین اجتماعی مانند اینستاگرام و بلیت    هایرسانه

تحقیقات نشان داده است که    سایت وببوده است. در بستر  

ایرانی کمترین استفاده را از امکانات این پلتفرم    هایباشگاه

می نتوانستهانجام  و  قابلیتدهند  از  بازاریابی،  اند  های 

  8مند شود )درآمدزایی و تعاملی آن با هواداران خود بهره

اجتماعی مورد استفاده در    هایرسانه  ،(. با این وجود18و  

ها بیشتر مورد اقبال مدیران بوده است و محققان نیز  باشگاه

پلتفرم این  در  هواداران  و  رفتارهای  نموده  رصد  را  ها 

داده قرار  بررسی  مورد  را  مختلف  این    اند.متغییرهای  در 

مانند   محققانی  )راستا،  همکاران  و  نا  2023یوریچ  و  لی  و   )

پلتفرمتاث  (2023) این  باشگاه و  یرات  بر رابطه هوادار و  ها 

  49را تایید کرده اند )  هاآنتاثیرات مثبت بر نیات رفتاری  

 (.34و 

های آنلاین برای ارتباط با  ر بررسی تحقیقات مرتبط با ابزا

  های پلتفرمکه سیر بررسی    دهد میهواداران در ایران نشان  

و   است  رفته  جلو  مطلوب  صورت  به  بخشی  تا  ارتباطی 

است.   شده  متوقف  صورتناگهان  این  مطالعات    به  که 

داخلی طراحی    هایباشگاهدر    هاپلتفرمهمزمان با استفاده  

جدید موجود در    هایپلتفرمو اجرا شده است و تحقیقات  

اپلیکیشن انواع  مانند  یافته  توسعه  کشورهای  ها،  بازار 

اند تا راهکاری نوین لاکچین را بررسی ننمودهمتاورس و ب

باشگاهپیش میروی  که  دهند  قرار  گرفت،  تها  نتیجه  وان 

اند. این تر بودهها عقبهمواره تحقیقات یک قدم از باشگاه

آغاز    1393در سال   هاباشگاه  سایت وبتحقیقات با بررسی  

سال   در  سپس  و  بلیت   1397تا    1396شده  موضوع  به 

( است  رسیده  آنلاین  از سال  4و    2فروشی  و  تا    1397( 

ارتباط با مشتریان به صورت آنلاین از طریق بررسی    1401

اجتماعی ادامه داشته است و با وجود تغییرات    هایرسانه

آمدن   کار  روی  و  مانن  های پلتفرمگسترده  د  جدید 

تلویزیوناپلیکیشن و  ها،  اینترنتی  در    غیرههای  تحقیقات 

های  این بخش متوقف شده است. همچنین با توجه به نقش

  کنند میاینترنتی بازی    هایپلتفرممتفاوتی که هر کدام از  

تحقیقات بعد از    ،هاها و وبلاگسایتوبو به ویژه جایگاه  

امل رها  های اجتماعی این بخش را به طور ک ظهور رسانه

 اند.نموده

اجتماعی را بستر تحقیق خود    هایرسانهدر تحقیقاتی که  

های بازاریابی و درگیر کردن  بر جایگاه قابلیت  ،اندقرار داده

توان بیان نمود با  می  ، هوادار اشاره شده است. در این راستا

توجه به نیاز هوادار به درگیر شدن هر چه بیشتر با باشگاه  

هواداران   سایر  با  مباحثه  و  دادن  نظر  به  علاقه  و  ورزشی 

با    ریزیبرنامه  و  هوشمندانه  باید  آن  متن  و  محتوا  تولید 

(. کینه  11ها، بازیکنان و اشاره به تیم باشد )تاکید بر بازی

بیان  2008) نیز  ورزش  ندکمی(  هواداران  ،  ایحرفه، 

های اجتماعی را با هدف جستجوی اطلاعات، ارتباط  رسانه

ها و بازیکنان و در نهایت  با سایر هواداران، دنبال کردن تیم

رو   و  زیر  هواداران  جامعه  به    (. 31)  کنند میملحق شدن 

( افزایش مشارکت  2023پانلدیجنترا و همکاران )همچنین،  

و کیم و منولی   (39)  مداخلات دیجیتال هواداری از طریق 

آنلاین هواداری را با اهمیت    جامعه  (، شناسایی در2023)

 (. 30عنوان کردند )

( بیان می1400لطیفی فرد و همکاران  کنند که میزان  (، 

یند بر  آاز این فر  ها آندرگیر شدن هواداران و لذت بردن  

(. در این 13)رفتارهای آتی هواداری تاثیرگذار خواهد بود  

اجتماعی به عنوان واسط تعامل بین باشگاه    هایرسانه  ،بین

تواند منجر به افزایش دلبستگی، رضایت و در  و هوادار می

وفاداری   افزایش  )  ها آننهایت  این  15گردد  همچنین   .)

بازاریابی    ها پلتفرم اثربخشی  افزایش  برای  مناسب  ابزاری 

به دهان   با    باشد میدهان  و محتوا  و هوادار  اخبار  بازنشر 

باشگاه  می های  ارزش  و  برند  گسترش  و  توسعه  به  تواند 

( نماید  و چین )همچنین  (.  3کمک  بیان  2010ویلیامز   )

برای    هایرسانهکه    کنند می عالی  فرصتلی  اجتماعی 

انلد تلا از ایلن طریلق درکی  ورزشلی فراهلم کرده  های تیم

را بله تعاملل    ها آن  مبتنلی بر طرفدارانشلان ایجلاد کننلد و

 (.50)  بیشلتر با یکدیگر سلوق دهنلد



 1402، زمستان  43، شماره  11رویکردهای نوین در مدیریت ورزشی، دوره  نشریه   92

که    کنندمی(، در این زمینه عنوان  2010)  7کپلان و هانلین 

از این فضای    یگیربهره  یورزشی در تلاش برا  یها سازمان

دنیا در  فرد  به  ایجاد    یمجاز   یمنحصر  دنبال  به  و  بوده 

روابط بلندمدت با ذینفعان و تقویت تعامل با هواداران خود  

ورزشی   بازاریابان  چنین  این  و  هستند  طریق  این  از 

تر دست  توانند به مشارکت بیشتر و دسترسی گستردهمی

 (.  29یابند )

باشگاه  درآمدی  منابع  مهمترین  از  ورزشی  یکی  های 

مسابقه   روز  بخش    اشدبمیدرآمدهای  فروشی  بلیت  که 

. با توجه به توسعه شودمیزیادی از این درآمدها را شامل  

امکان خرید بلیت    ،های هوشمنداستفاده از اینترنت و تلفن

تحقیقات   نتایج  است.  گردیده  فراهم  اینترنتی  صورت  به 

و    دهدمینشان   امنیت  شخصی،  حریم  حفظ  صورت  در 

جلب اعتماد هواداران و در کنار سایر مزایا مانند سهولت  

  ، اگر کیفیت خدمات الکترونیک مناسب ارائه شود ،استفاده

استقبال   الکترونیکی  صورت  به  بلیت  خرید  از  هواداران 

 (.  4و 2) ند کن می

بررسی   به  که  ورزشی    های باشگاههای  سایتوبمقالاتی 

میپردا نشان  که  ختند  خدماتی  کیفیت  و  نوع  که  دهند 

دهند  داخلی به هواداران ارائه می هایباشگاههای  سایتوب

ندارد  قرار  مناسبی  سطح  خدمات  8)  در  این  محتوای   .)

اطلاعات   سطح  در  مانند    باشدمیبیشتر  خدمات  سایر  و 

و    هایبرنامه  فروش  هوادار،  کردن  درگیر  ترویجی، 

  ، (. در نتیجه7)  اطلاعات در آن تعبیه نشده استآوری  جمع

هم برای هواداران از جذابیت کافی برخوردار نیست و هم  

زیرا   ؛برای مدیران بازاریابی باشگاه ابزار مفیدی نخواهد بود

ن کمکی  باشگاه  درآمدزایی  به  اینکه  بر    ، کندمیعلاوه 

بانک نمی ایجاد  به  ایجاد تواند  و  هوادار  از  اطلاعاتی    های 

اگر   ، کمک نماید. با این حال ها آنهای درگیر کردن زمینه

ها بتوانند خدمات با کیفیتی ارائه نمایند این  سایتوباین  

 (. 17به وفادارسازی هوادران منجر شوند )  توانندمیموضوع  

که محدوده متغیرهای مورد    دهد میبررسی مطالعات نشان  

بسی و  است  بوده  اندک  نیز  حوزه  این  در  از  بررسی  اری 

اند.  وارسازی کمتر مورد توجه قرار گرفتهمتغیرها مانند بازی

 
7 Kaplan & Haenlein 

در این بخش متغیرهای مورد توجه محققان بیشتر شامل  

و   تیم  به  دلبستگی  رضایتمندی،  وفاداری،  هوادار،  رفتار 

این حال با  بوده است.  نتایج    ، کیفیت خدمات  در مجموع 

بر   هواداری  با  آنلاین  تعاملات  موثر  نقش  دهنده  نشان 

بوده است و نقش موثر و مثبت    هاآندلبستگی و وفاداری  

است  گرفته  قرار  تایید  مورد  نیز  آنلاین  خدمات    کیفیت 

 (.16و 17)

مقاله(،   2در حالی که خدماتی مانند بلیت فروشی آنلاین )

های آنلاین )یک  ها و سرگرمیهای اینترنتی، بازیتلویزیون 

ها و فروش  اما فروشگاه  ،اندمقاله( مورد بررسی قرار گرفته

ها نیز  های باشگاهسایتوبتوانند از طریق  اینترنتی که می

شوند   دسترس    وارائه  در  عمل  از    هستنددر  برخی  و 

، نقش تعاملی و  کنندمیبهره برداری    ها آننیز از    هاباشگاه

طرفه   دو  نقشهاپلتفرمارتباط  افزوده  ،  ارزش  های 

های درگیرکننده و سرگرمی جای  جدید و نقش  هایپلتفرم

. در  نمایدمیخالی تحقیقات در حوزه خدمات را قابل لمس  

بررسی   عدم  می  های پلتفرمکنار  بررسی  اشاره  مورد  توان 

هواداران نیز   نمود که خدمات قابل ارائه به صورت آنلاین به

 به طور کامل مورد بررسی قرار نگرفته است.

 جمع بندی 

با وجود اینکه قرار گرفتن در عصر دیجیتال باعث احاطه  

ابزارهای آنلاین بر صنعت ورزش به ویژه حیطه هواداری در  

است گشته  می  ، دنیا  نظر  به  حال  این  کنار  با  در  رسد 

فنی  محدودیت و  زیرساختی  ورزشی،    هایباشگاههای 

اندک  علاقه بسیار  موضوع  این  به  ایرانی  محققان  مندی 

  ، دهندو تعداد مقالاتی که این حوزه را پوشش می باشد می

نمی نظر  به  از  مطلوب  بسیاری  آنلاین   های پلتفرمرسد. 

فضای   در  نه  و  باشگاهی  فضای  در  نه  هواداران  ارتباط 

نگرفته قرار  توجه  مورد  باعث  تحقیقاتی  موضوع  این  و  اند 

داخلی    هایباشگاهبیشتر بین کیفیت  چه  ایجاد فاصله هر  

خواهد شد. همچنین با توجه    هاآن  المللیبینبا همتایان  

بسترهای  به تاثیرات مثبت شناخته شده استفاده مناسب از  

در تحقیقات   ی، اجتماع هایرسانهو   سایت وبآنلاین مانند 

به نظر ابعاد    ،بر رضایتمندی، دلبستگی و وفاداری هواداران
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و   مانده است  باقی  ناشناخته  ابزارها همچنان  این  مختلف 

نیاز به تحقیقات گسترده و عمیق تر در این زمینه احساس  

 .شودمی

 منابع 
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Abstract 

Sports organizations are trying to take advantage the unique space of virtual world and seek to 

establish long-term relationships with stakeholders and strengthen interaction with their fans. In this 

way, sports marketers can achieve greater participation and wider access. Based on this, the aim of 

this research is to systematic review of research conducted on the of electronic fan relation 

management. 

In this regard, all the publications approved by the Ministry of science, research and technology in 

the field of sports management (18 publications) and scientific databases include magiran.ir, sid.ir, 

noormags.ir and ensani.ir were reviewed. The keywords fan, spectator, online communication, online 

interaction and internet marketing were used for searching. In this study, PRISMA protocol was used 

for the steps of identifying sources, screening and selecting appropriate papers. In this regard, after 

identifying 104 articles and screening 89 articles based on the entry criteria, finally 15 articles were 

selected for the review. According to the results, surveys in this field has started from 2013 with the 

review of sports clubs' websites, and continued by entering the field of ticket sales and computer 

games, it finally entered the field of social media from 2013 to 1401and no new field has not been 

investigated. The variables of attachment, quality, satisfaction, and loyalty have contributed the most 

in the research, and considering the wide range of fan platforms, it seems that the quantity and quality 

of articles in this field are not suitable. 
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