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Vリーグ加盟チームにおけるオフィシャルウェブサイトの現状と分析
北　徹朗 *

Status Quo and Contents Analyses of Website Use in Japan Volleyball League
Tetsuro Kita*

Abstract
  Today, the content and quality of information provided via the Internet are becoming more and more important.  Based on this background, 
we decided to survey how information is provided via the Internet by the volleyball team with V-league. This study primarily aimed at 
analyzing the presence or absence of official websites of ski resorts and their contents, and to consider the characteristics and trends of those 
websites.  The survey period was from November 8 to December 15, 2008.  The target of the survey was all 41 team (Premier League 18, 
Challenge league 23）.  As a result of the survey, it was confirmed that official websites were published by all team of the Premier League, 
but Challenge league were published by 73.9 ％ .  In addition, Challenge league official website contents were not so enriched compared 
with those of Premier League.  In the future, we are going to evaluate the management forms of company and information provision via the 
internet.
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1.　緒　　　　言

　平成 20 年版情報通信白書によれば，日本におけるイン
ターネット人口普及率は，調査が開始された 1997 年以降
急激な上昇を続け，現代社会において情報の享受はイン
ターネットを介して行われることが一般化しつつある。12）

インターネット時代において重視されるのは，個々の顧客
と企業・組織との親密な関係の構築と継続をマネジメント
する CRM（カスタマー・リレーションシップ・マネジメ
ント）の導入である。15） CRM を導入し，カスタマー・リ
レーションを強化するための手法として，「関係性マーケ
ティング」，「ワン・トゥ・ワン・マーケティング」，「デー
タベース・マーケティング」，そして「ウェブ・マーケティ
ング」などと呼ばれるものがある。インターネットを利用
したウェブ・マーケティングは，ワン・トゥ・ワンでの対
応を可能にする一つの有効な手段である。スポーツファン
とインターネットユーザーの人口統計的要素が類似してい
るという調査結果もあり，現在ではスポーツ消費者の情報
収集手段がインターネットになっている。日本プロサッ
カーリーグの報告書では，J リーグの観戦者が J リーグに
関する情報を入手する際の主な手段として，「クラブの公
式ホームページ」が最も多いことが示されている。また，
各クラブのホームページは，観客の半数以上に利用されて
おり，その割合はテレビの利用に匹敵している。さらに，「J
リーグのホームページ」，「携帯電話情報サイト」からの情
報入手も多く挙げられており，ウェブの利用が増えている
ことが示唆されている。15）

　こうした状況は，スポーツを「する」あるいは「みる」
等に至るスポーツ購買行動にも当てはまる。このプロセス
は，これまで AIDMA 理論で説明されてきた。これは，消
費者があるプロダクトのプロモーション（広告・宣伝など）
に気づいてから，購買行動に至るまでのステップに含まれ
る，Attention（注目）→ Interest（興味）→ Desire（欲求）
→ Memory（記憶）→ Action（行動・購買）の頭文字をとっ
たものであり，スポーツにおける消費者購買行動のモデル
としてもこれまで用いられてきた。2）13） しかし，インター
ネットの普及により，消費者がその商品を知ってから購入
するまでの過程で「Search（検索・評価）」と「Share（情
報共有）」といった行動が新たに加わり，従来の AIDMA
理論に代わる新たな購買行動モデルとして「AISAS 理論」
へと変化している。これは，Attention → Interest → Search →
Action → Share というプロセスを示すものである。1）5）6）

このように，現代社会においてスポーツ消費行動を起こそ
うとする場合，インターネットを介して提供される情報内
容や情報の質は，利用者にとってもますます重要になって
いる。
　こうした背景から，スポーツチームが公開するオフィ
シャルウェブサイトのコンテンツは，ファンを拡大するた
めの重要なツールであると考えられる。従来，スポーツチー
ムの宣伝方法としては，書籍や雑誌への掲載・チラシ・広
告といった，スポーツチームから他の事業者を介して，消
費者（ファン）に情報が提供される仕組みが普通であった
と思われるが，インターネットの普及により，チーム独自
のオフィシャルウェブサイトを介して直接的に消費者に働
きかけること（B2C）が可能となった（図１）。14）本稿著
者らは過去にスポーツ施設を対象とした調査でもこうした
傾向を把握してきた。7）8）9）10）11）12）14）
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図１　ファンへの情報提供方法の模式図

　本研究で調査対象とされる V リーグ各チームにおいて
は，プロ野球パリーグ（PLM）やメジャーリーグベースボー
ル（MLBAM）のような，オフィシャルウェブサイトの一
括管理方式をとっておらず，各リーグやチームのオフィ
シャルウェブサイトに特徴や相違があるのではないかと推
測される。17） そこで，本研究では「プレミアリーグ」と「チャ
レンジリーグ」全チームのオフィシャルウェブサイトの開
設現状と設置されているコンテンツの特徴を明らかにする
ことを目的として調査を実施することとした。

2.　調査方法

図 2　各リーグにおけるオフィシャルウェブサイトのコンテンツ
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　2008/09 シーズンに V リーグに加盟していた 41 チーム
（プレミアリーグ 18 チーム，チャレンジリーグ 23 チーム）
のオフィシャルウェブサイトに実際にアクセスし，サイト
の有無とコンテンツの調査を実施した。調査期間はプレミ
アリーグ開催期間中の 2008 年 11 月 15 日から 12 月 7 日
であった。収集したデータは，SPSS for Windows ver.14.0
を用いて集計し，リーグ間の相違を unpaired t-test で比較
した。

3.　結果及び考察

１. オフィシャルウェブサイトの開設率
　プレミアリーグ所属の全チームにおいてオフィシャル
ウェブサイトは開設されていた（100％）が，チャレンジ
リーグにおける設置率は 73。9％であり，リーグ間に顕著
な相違が認められた（p ＜ 0.05）。

２. 設置されているコンテンツとリーグ間の相違
　リーグ間における相違を分析した（unpaired t-test）と
ころ，｢フォトギャラリー｣（p ＜ 0.01），｢選手・スタッフ
からのメッセージ｣（p ＜ 0.05），｢バレーボールレッスン，
ルール解説｣（p ＜ 0.01），｢ケータイサイトの提示｣（p ＜
0.05），｢チームグッズのウェブ販売｣（p ＜ 0.05），｢チケッ
ト情報｣（p ＜ 0.05），｢チームソング試聴｣（p ＜ 0.05），｢
試合ハイライト動画の配信｣（p ＜ 0.05）などのコンテン
ツにおいて，プレミアリーグ所属チームのオフィシャル
ウェブサイトのほうがチャレンジリーグ所属チームのオ
フィシャルウェブサイトに比べ設置率が顕著に高かった

（図２）。「試合日程・結果」や「選手・スタッフ紹介」な
どのコンテンツは，リーグを問わず 90 パーセント以上の
高い設置率であった。この点については，サッカー（J リー
グ）や野球（NPB）のオフィシャルウェブサイトを対象に
調査された結果と一致しており，スポーツチームのウェブサ
イトには必須のコンテンツであると言えよう。3）7）

ただし，V リーグの場合，サッカーや野球と同様にトップ
スポーツを扱うリーグではあるものの，企業スポーツとい
う形態とプロスポーツという形態で，その設立背景には理
念や制度等の点において大きな相違があるため，相対的評
価の対象として適さない可能性も考えられるが，スペク
テータースポーツという視点から本研究では比較の対象と
している。

4.　まとめ

　本研究では，V リーグ加盟全 41 チーム（2008 年シーズ
ン）のオフィシャルウェブサイトの開設とコンテンツを調
査し，その現状と特徴を明らかにすることを目的として行
われた。調査の結果，チャレンジリーグに属するチームで
は，未だオフィシャルウェブサイトが開設されていない
チームが複数あった。さらに，チャレンジリーグのチーム

が開設しているオフィシャルウェブサイトはプレミアリー
グに比べてコンテンツの設置率が低かった。
　米国ではスポーツチームを対象としたウェブサイトの分
析研究が多く行われている。4）近年，日本においてもイン
ターネット人口普及率は急上昇し，インターネットによる
情報享受が一般的になりつつある。今後，日本においても
ウェブサイトの分析研究が多く行われることが求められる
とともに，「ファン重視」をスローガンに掲げている V リー
グ各チームにおける，オフィシャルウェブサイトを介した
情報提供の状況が縦断的に報告されて行くことが期待され
る。

5.　追　記

　本研究は「2008 年度バレーボール学会調査研究費」に
より実施された。本研究の概要は，バレーボール学会第
14 回研究大会において報告 13）した。
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