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 های اجتماعی بندی عوامل مؤثر بر فروش مسکن از طریق شبکهشناسایی و اولویت 

 

 

 

 

 

 

   3حمید انصاری ،  2  سجاد شکوهیار،  1 علیرضا مؤتمنی
 ، ایران. دانشگاه شهید بهشتی، تهرانگروه مدیریت و حسابداری  دانشیار  1
  ، ایران.   دانشگاه شهید بهشتی، تهرانگروه مدیریت و حسابداری  استادیار   2
 ، ایران. الکترونیک، دانشگاه آزاداسلامی، الکترونیک، واحد    MBAمدیریت بازرگانی گرایش  اسی ارشد  کارشن 3

 مسئول: نویسنده  
 حمید انصاری 

 

 

 

 چکیده
کنندد. بنددی مدیهای اجتماعی، آن است که چگونه عناصر مختلف یک واحد مسکونی را رتبهترین مسأله در ارتباط با عرضه واحدهای مسکونی در شبکهمهّم 

ها از سوی متقاضدیان شناسدایی و مدورد تجزیده و ت لیدل گدرار گیدرد. ایدن شود توان و تمایل برای این ویژگیاضا برای مسکن سعی میبنابراین در برآورد تق

روش ت قیدق مدورد  ت.انجدام گرفتده اسد هدابنددی آنی و سپس اولویتاجتماعهای شبکه قیفروش مسکن از طر موثر بر عوامل شناختدف هبا  پژوهش نیز

کارشناسان فعال در زمینده سداختمان  پیمایشی است. جامعه این پژوهش را شامل کلیه -ین ت قیق از نظر هدف کاربردی، و از نظر روش توصیفیاستفاده در ا

نفر به روش راحت و در دسدتر  بدودن اع،دا، بده عندوان  12گیری چند شاخصه(، گرفت. سپس بر مبنای روش ت لیل )تصمیمدر منطقه یک تهران دربر می

اندد. بده شده مدورد تجزیده و ت لیدل گدرار گرفتدهآوری و با استفاده از روش پرامتی غنیها جمعنه گزینش شد. پس از توزیع پرسشنامه بین خبرگان، دادهنمو

-د و امنیدت، ویژگدیهای کالا، فرآیند خرید، اعتمامنظور رسیدن به هدف ت قیق، پس از مرور ادبیات و پیشینه پیرامون موضوع هفت عامل مهّم شامل ویژگی

امتیدازی لیکدرت در  7ای در گالب طیف ساختههای م ققها آیتممندی شناسایی و برای هر یک از آنهای مشتریان، ادراک مشتریان، عوامل م یطی، رضایت

 782نامه از ت لیل گایا اسدتفاده و میدزان نظر گرفته شد. روایی این پرسشنامه مورد تأیید اساتید و کارشناسان گرار گرفت، همچنین جهت پایایی اعتبار پرسش

توان گفت ت قیق حاضر اعتبار لازم را دارد. نتایج ت قیق نشان داد، به ترتیب عوامدل اصدلی نظیدر است می  70/0% بدست آمد که با توجه به این که بیشتر از  

گری، رضایت مندی از امکان برنامه ریزی بدرای زمدان جسدتجو و فرآیند خرید، رضامندی و مواردی چون رضایت مندی از کاهش یا حذف هزینه های واسطه  

در هدای اجتمداعی گدرار دارندد. هایی از عوامل اصلی در اولویت برتر جهت فروش مسکن از طریق شبکهبازدید، سرعت، جذابیت و نظم سایت به عنوان زیرعامل

 ت.ارائه گردیده اسهای اجتماعی  شبکه  یقفروش مسکن از طربرای بهبود و ارتقای  پیشنهادهایی  ش، هپایان این پژو

   

 های اجتماعی، روش پرامتی.بندی، فروش مسکن، شبکهشناسایی و اولویت  کلمات کلیدی:
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 مقدمه 

و    یهخودهد )هر انسان به طور متوسط در طول زندگی خود بیش از سه درصد از فکر، گفتار و ذهن خود را به مسکن و ملک اختصاص می

هددای م ددوری اگتصدداد بددوده و  سازی و بازار خرید و فروش مسکن و ملک، یکی از بخشعلاوه بر این صنعت ساختمان(.   7ص:  1389احمدی،  

هددای بددزر   گیر گدددرتی در اگتصاد کشور و سبد هزینه هر خانوار دارد. طی چند سال اخیر که ب ران و رکود اگتصای گریباننقش بسیار مهمّ

هددای اخیددر  در سددال.  ن مسئله هستیم که بازار مسکن یکی از عوامل تعیین کننده در این ب ران مددی باشددداگتصادی جهان شده است، شاهد ای

هددای  به دلیددل پتانسددیلها  شرکتبسیاری از  ایم.  بودههای مسکونی در سطح کشور  های مختلف واحدشاهد افزایش ساخت و ساز توسط سازنده

اند که این امر باعث پدید آمدن رگابتی شدید در این عرصه شده است. بازار مسددکن لددوکس  دهموجود در این بازار به امر ساخت و ساز روی آور

در بازار مسکن لوکس به علت م دددود  (. 1392)جلالی و همکاران، نیز از این مسئله مستثنی نبوده و رگابت در این بازار نیز تشدید شده است. 

گیرد. بدده همددین دلیددل چنانچدده  نه زیاد زندگی می باشد، گاهی عرضه بر تقاضا پیشی میبودن تقاضا که ناشی از بالا بودن گیمت مسکن و هزی

دلیل دیگر این امر مربوط به مسائل   اند.ماندهشود برخی واحدهای لوکس ساخته شده در تهران همچنان به فروش نرفته و خالی باگی  دیده می

امروزه شاهدیم که بازاریابی و فروش در صنعت ساختمان ایددران بدده شدددت غیددر  بازاریابی و همچنین مطالعات مناسب گبل از ساخت می باشد. 

تخصصی بوده و در اغلب موارد افراد غیر متخصص در امر ساختمان به این امر اشتغال دارند. همین مسئله باعددث لطمدده خددوردن هددم صددنعت  

 .و هم مشتریان و خریداران شده استساخت و ساز  

ل های اخیر در بازار مسکن در شهر تهران رخ داده است، رگابتی که میان سازندگان مسکن بوجود آمده است  با توجه به ت ولاتی که در سا

و بالا رفتن میزان عرضه به نسبت تقاضا نیاز به مطالعات در خصوص بازاریابی و فروش در این صنعت کدداملا م سددو  اسددت. همچنددین شددیوه  

ی مسکن صورت می گیرد و نیز ورود افراد غیر متخصص در این صنعت از جمله عواملی هسددتند  فروش سنتی در این بازار که از طریق بنگاه ها

را در ایددن صددنعت تقویددت مددی    های اجتماعی )از گبیل وبلا ، تلگرام، واتسدداو و...(از طریق شبکه که نیاز به نگاهی نوین به بازاریابی و فروش

به عنوان بخشی از این بازار دارای ویژگی های خاص خددود  اختمانی لوکس هستند، نیز منطقه یک که در واگع جزء املاک سبازار مسکن . کنند

بنابراین در این    ،از جمله حجم سرمایه در گردش بالا و مبرا بودن و یا حداگل کمتر تاثیر پذیرفتن از رکودهای ناگهانی در بازار مسکن می باشد

های اجتماعی شناسایی گردد. چددرا  گردد عوامل مؤثر بر فروش از طریق شبکهسعی می و مورد توجه گرار گرفته این منطقهت قیق بازار مسکن 

 هایی در راستای فروش بیشتر با توجه به تمایل مشتریان را در نظر گرفت.ریزیتوان برنامهکه با شناخت این عوامل می

لب سدداکن در ایددن منطقدده بدده نسددبت سددایر مندداطق  برای پژوهش این است که بافت غا یک به عنوان مطالعه موردی دلیل انتخاب منطقه

بافددت    یکاند. در واگع به نسبت سایر مناطق شهر تهران منطقه  نشین تهران در این منطقه واگع شدههای لوکسنشین بوده و اغلب م لهلوکس

اخت و سدداز در سددطح لددوکس در  نشین بیشتری دارد و در سطح شهر تهران و حتی در سطح کشور از این نظر شناخته شده است. لذا سلوکس

اند.  هایی را در این منطقه اجرا کردههای فعال در این بخش از بازار مسکن، پروژهو غالب شرکتباشدمیاین منطقه از نظر اگتصادی توجیه پذیر 

 .تعمیم داد  توان نتایج بدست آمده در باب بازاریابی و فروش املاک لوکس در این منطقه را به کل شهر تهرانبنابراین می

اسددت  صدد است با توجه اهمیت حوزه مسکن در وضعیت اگتصاد خانواده به این که مسددکن از گیمددت بددالایی برخددوردار  لذا این پژوهش در

رتبه بندی عوامل فوق چگونه است؟ راهکارهای مناسب برای توسعه فروش    ثر بر فروش مسکن از طریق شبکه های اجتماعی کدامند؟عوامل مؤ

 ریق شبکه های اجتماعی کدامند؟  مسکن از ط

 مبانی نظری و پیشینه تحقیق:

 مسکن: 

باشددد  می  تا جایی    لاباشد. اهمیت این کاترین آنها میترین و مشکلترین نیدازهدای بشدر و جزء پرهزینهمین سرپناه از ضدروریأمسکن و ت

عنددوان    بددر نقددش آن بدده  عددلاوهمین مسکن مناسددب  أشود. تنام برده میعنوان نیازهای اصلی انسان    که از این نیاز در کنار خوراک و پوشاک به

شود. مسکن عنصر اصلی جامعه پذیری افراد  سرپناه، باعث ثبات و همبستگی خانواده و کاهش میزان بزهکاری و از هم گسیختگی اجتماعی می

یت فردی، روابط اجتمداعی و اهددددداف جمعددی افددراد  گیری هوکلیدی در سازمان اجتماعی ف،ا است و در شکل کالایینسبت به جهان بوده و 
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 (.  200:  2006،  1)رنین شورت.  ای داردنقش بسیار تعیین کننده

سر هر شخص نیست بلکه سرپناه مناسددب یعنددی آسددایش مناسددب، ف،ددای مناسددب،   بالایسرپناه مناسب تنها به معنای وجود یک سقف 

داری و دوام سازهای، روشنایی، تهویه و سیستم گرمایی مناسب و... که همه ایددن مددوارد  دسترسی فیزیکی و امنیت مناسب، امنیت مالکیت، پای

 (3:  1385پورم مدی،  )مین شود  أتباید با توجه به استطاعت مردم  

است که گابلیددت    کالاییای است به طوری که مسکن  ی کشورها، ب ث شناخته شدهثیر آن در توسعهأاهمیت و نقش مسکن در اگتصاد و ت 

بددادوام،    کددالاییهمچنددین مسددکن  (. 22: 1391م مدددزاده و همکدداران، )ای نیددز دارد جانشینی ندددارد و ارزش سددرمایه الایبجایی ندارد، کجا

گذاری ثابت ناخالص ملی را به خود اختصاص داده و نقددش زیددادی در  ها و سرمایهی خانوارها، هزینهغیرمنقول، مصرفی و سهم زیادی از بودجه

 (.  91:  1311عسگری و گادری،  )ش افزوده کشورها دارد  اشتغال و ارز

 مسکن فروش های اجتماعی درشبکه 

  دادن خدددمات  تددوجهی بددرای    م بوبیت  گابددل  کسب  حال  در  بازاریابی  ابزار  میان دیگر  در  اجتماعی  هایشبکهدهند که  مطالعات نشان می

 هددای مستغلات تغییر کرده است، در اوایل استفاده از رسانه  و  یابی املاکبازار  در حال حاضر ف،ای.  خود است  مشتریان  به  مستغلات  و  املاک

 باید اثرات احتمالی آن را تخمین زد.  مستغلات  و  املاک  ایحرفه  اجتماعی در  فروش

  آوریفن  ندنیازم  مستغلات  و املاک هایایحرفه ،آگاه خریداران رگبا و از بسیاری  و تعداد انگیز به شدت چالش کار و کسب م یط یک با

  و  امددلاکهددای  ایحرفدده  برای  بنابراین،  است. تغییر حال در بازار .است بالقوه مشتریان شناسایی افزایش منظور به اجتماعی هایرسانه اجرای و

  رسددانه اسددتفاده از .اسددت صددنعت لازم در شرکای و مشتریان با ارتباط برای جامعه یک برای ساختن اجتماعی هایرسانه از استفاده مستغلات

ارتبدداط دارنددد    که  کسانی  با  اعتماد گابل  مکالمات جدید ایجاد کنند و ارتباطات که  سازد می گادر مستغلات را و های املاکایاجتماعی حرفه

  یددک  در  ردعملکدد   بهتددری ازانداز  چشم  توانندبرسند می  اجتماعی به  اعتبار  هایرسانه  طریق  از  که  مستغلات  و املاک های ایحرفه ایجاد کنند.

-مددی  بازاریابان  اجتماعی هایشبکه با بازاریابی  .داشت خواهد فروش خروجی روی بر م سوسی ثیرتأ زمان داشته باشند که از  ترکوتاه  مقدار

  فدارانطر  یک  ساخت  برای  همچنین  و  بازار  ارائه بینش  بازاریابی،  های هزینه  کاهش  جدید مشارکت،  آورد  دست  فروش،  و  توانند  به بهبود خرید

 مفید دست پیدا کنند.    وفادار

 تحقیقپیشینه  

با عنوان  1391)  و همکاران  رجبی کنندگان با تأکید بر م توای تولید کاربر در  های اجتماعی مجازی بر رفتار مصرفتأثیر شبکه"( ت قیقی 

وه، تعهد به گروه، اعتماد به توانایی اع،ا / گروه و  های مسافرت، رضایت افراد از گر های لذت از ع،ویت در گروهانجام دادند و سازه  "مورد سفر

های سفر از طریق متغیرهای میانجی اعتماد و انگیزه، تأثیر منفی و سازه تصور  انگیزه شرکت در سفر، تأثیر مثبت و مستقیم و سازه ویژگی

بر روی س  اعتماد و تعهد تأثیر مثبت  اع،ای گروه از طریق متغیرهای میانجی  با  ازه تمایل به مشارکت فرد در رویدادهای سفر  شباهت فرد 

   فیسبوک دارند. 
های اجتماعی بر روی تسهیل بازاریابی ویروسی پرداختند و  های شبکه( در ت قیقی به بررسی تأثیر ویژگی1394زاده )فروغی و السادات نجفی

نتیجه رسیدند که ویژگی این  از گبیل وجود تالاهای گفتهای شبکهبه  اجتماعی  این شبکههای  ها، در دستر  بودن و  گو، فشار همتایان در 

ها تأثیر مثبت و معناداری بر تبلیغات دهان به دهان یا بازاریابی ویروسی  ها و همچنین مفید بودن استفاده از این شبکهآسانی کاربرد این شبکه

 در فروشگاه اینترنتی باران دارند. 

وع بررسی عوامل اجتماعی مؤثر بر گرایش به شبکه های اجتماعی مجازی پرداختند. در این ( ت قیقی با موض1395)الدینی  فرزانه و شهاب 

 به گرایش  بین که دهدمی نشان میانگین مقایسه آزمون نتایج است. بالا  به رو  متوسط  حد اجتماعی های شبکه به گرایش  ت قیق میانگین

 دیدگاه و اجتماعی اعتماد متغیرهای میزان بین دارد. وجود معناداری تتفاو اجتماعی اگتصادی پایگاه مجازی برحسب اجتماعی های شبکه

 هایشبکه به گرایش  با میزان اعتقادات وجود دارد. بین مستقیم و مثبت  رابطه مجازی  اجتماعی های  شبکه به گرایش  میزان با  خانواده  های

 
1 - Rennie Short 
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 مجازی اجتماعی هایشبکه به گرایش  میزان تغییرات از درصد  9 که دهدمی نشان رگرسیونی ت لیل دارد. وجود منفی رابطه مجازی اجتماعی

اعتماد متغیرهای و شودمی  مربوط مستقل متغیرهای به دیدگاه میزان   پایگاه و مجازی اجتماعی هایشبکه  به نسبت خانواده اجتماعی، 

 دارند.  بیشتری تأثیر اجتماعی اگتصادی

نتایج حاصل از ادبیات و پرداختند.    شهروندان ساروی  های اجتماعیشبکه   اینترنتی  خرید  ( به بررسی عوامل مؤثر بر1395ابراهیمی و باگری )

های م صول، آشنایان و  یید کننده این بود که عواملی مانند م یط بازار اینترنتی، ویژگیأت قیق ت  عقات انجام شده در ارتباط با موضوت قی

 .ثر هستندؤی بر خرید اینترنتی مهای اجتماعتبلیغات اینترنتی بر خرید اینترنتی شبکه

اینترنتی پرداختند و در نتایج یافته  (2013)  1سوکی  های آن نشان داد که نقش آشنایان در در ت قیق خود به بررسی عوامل مؤثر بر خرید 

 خرید اینترنتی بیشترین تأثیر را بر خرید اینترنتی زیاد است.   

های اجتماعی مدیران ارتباطات بر عملکرد فروش را مورد مطالعه گرار  افزایی شبکه سی اثرات هم( در ت قیق خود برر 2014)  2و همکاران   ونزالزگ

های  دهد عملکرد عینی فروش را با مزیت ارتباطی و اطلاعاتی که نشأت گرفته از ارتباطات مدیران، ساختار شبکهدادند و مدلی که ارتباط می

 ا است، ارائه شد. هاجتماعی و ارتباطات رسمی یا غیر رسمی شبکه

ها نشان  را انجام دادند، یافته  "B2Bهای اجتماعی: تأثیر رضایت مشتری در فروش  رسانه"ت قیقی با عنوان    (2016)  3هوتری و همکاران اگنی

عامل مستقیم، باعث  های اجتماعی نقش مهّمی را در برگراری ارتباط مشتریان دارند، اما به عنوان یک رفتار پیشگامانه، نه یک  دهد که رسانهمی

شود تا مدیران تشویق شوند تا با دگت اهداف مربوط به رسانه اجتماعی را با استفاده از نیروهای  شود. این باعث میافزایش رضایت مشتری می

   شان بررسی کنند.فروش 

 
بندی و شکاف تحقیق جمع  

اند و هددر کدددام بدده بررسددی  های آماری استفاده کردهکن از روشهمان گونه که ملاحظه شد در ت قیقات مشابه و مختلف مرتبط با فروش مس 

در این ت قیقات هیچ مدل یا الگوی کارآمدی جهددت غربددال عوامددل  های اجتماعی پرداختند، گزینشی عواملی در فروش مسکن از طریق شبکه

های این ت قیقات یک  مل غربال شوند. در همه مدلاند، در این ت قیق سعی شد با نظر اساتید و کارشناسان حوزه مسکن این عوااستفاده نکرده

ها. بنابراین در این  بندی عوامل و میزان نابی بودن آنکننده و غفلت از رتبهنقطه مشترک دارند و آن عبارتست از: توجه م ض به عوامل تعیین

)جدیدترین    4غنی شده  استفاده از تکنیک پرامتیبا  های اجتماعی  ها( مؤثر بر فروش مسکن از طریق شبکهت قیق پس از غربال عوامل )شاخص

 بندی شدند.  شده اولویتگیری چند شاخصه( پرداخته و عوامل شناساییو کارآمدترین روش تصمیم

های اجتماعی استخراج شدند که عبارتند از ویژگی کددالا،  ادبیات و پیشینه ت قیق عوامل مؤثر بر فروش مسکن از طریق شبکه  پس از بررسی      

  های مشتریان، ادراک مشتریان، عوامل م یطی، رضامندی شناخته شد. که برای هددر یددک از ایددن عوامددلآیند خرید، اعتماد و امنیت، ویژگیفر

  های مختص به خود در نظر گرفته شد.آیتم  براسا  نظرات اساتید و کارشناسان
 

   

 شناسی پژوهش روش

توانند از نتددایج آن  های مشاور املاک میاین دلیل که فروشندگان و کارشناسان سازمان، کاربردی است به  5گیریپژوهش حاضر، از ل اظ جهت

 در کارهای خود استفاده کنند و از نظر روش در مرحله اول در زمره ت قیقات توصیفی با استراتژی پیمایشی است.  

باشد، دلیل انتخاب منطقدده یددک تهددران بدده عنددوان  ن میجامعه آماری این ت قیق را کارشناسان فعال در زمینه ساختمان در منطقه یک تهرا   

کنند  جامعه این است که بیشترین حجم معامله مسکن در این منطقه بوده است. همچنین افرادی که در حوزه مسکن در این منطقه فعالیت می

-هددای آمدداری و روشحجم نمونه در روش ذکر این نکته در اینجا شایان ذکر است که میزان از تجربه و تخصص بسیار خوبی برخوردار هستند.

هددای  های ت قیق در عملیات متفاوت است، دلیل این امر نیز آن است که به فرض مثال در یکددی از مباحددث ت قیددق در عملیددات یعنددی، روش

 
1 - Suki 
2 - Gonzalez et al 
3 - Agnihotri et al 
4 - Enrichment PROMETHEE 
5 - Orientation 
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خبره را بددرای ایددن    12تا    10و معمولاً بین باشد گیری گروهی یا برگزاری میزگرد میگیری چند شاخصه مبتنی بر خرد جمعی، تصمیمتصمیم

-گیری چند شاخصدده( در اکثددر پایددانهای تصمیمدانند. به عنوان مثال روش فرآیند ت لیل سلسله مراتبی )به عنوان یکی از روشامر کافی می

 نفر از خبرگان استفاده شده است.  12گیرند. در این ت قیق نیز از نظر  نفر نمونه را در نظر می  10ها  نامه

با استفاده    ، چرا که همه افراد شانس برابر در انتخاب را دارند.است  نیگزیساده و بدون جا یتصادف  یرینمونه به روش نمونه گ  یرینمونه گ  روش

   گردد.  یم  عیآنها توز  نیب  هاپرسشنامهنمونه انتخاب و    یتعداد  یجامعه آمار  انیروش از م  نیاز ا

  -7موافق    -6= نسبتاً موافق  5= نظری ندارم،  4= نسبتاًمخالف،  3= مخالف،  2لاً مخالف،  = کام1)  امتیازی  7ای با مقیا   بدین منظور پرسشنامه   

گابل تجزیه و ت لیل بودند. لازم به ذکر است که بررسددی روایددی م تددوای    های جامعهنفر طراحی شد. تمامی پرسشنامه  12برای  کاملاً موافق( 

برای افزایش کددارایی  همچنین  های آنان روایی پرسشنامه مورد تائید گرار گرفت. ظرپرسشنامه با گ،اوت کارشناسان انجام گرفت که براسا  ن

سازی ویژه توصیه شده است. در این  )ت لیل هندسی برای کمک متقابل( با تکنیک مدل GAIAبه کارگیری روش  PROMETHEEروش  

ها روی نتایج پایانی کمددک کنددیم.  و برخورد وزن شاخصها گیرنده را در مورد مخالفت شاخصمسایل چند شاخص بسیار مهم است که تصمیم

بنا شددده اسددت و بدده آن    PROMETHEEهای  ها براسا  پایهکند. این ت لیلها را ایجاد میاین گونه ت لیل  GAIAسازی ویژه روش مدل

منی و  )مددؤ  بعدددی ارایدده شددود.  kنقطه در ف،ددای    nتوان با  ها را میی گزینهافزاید. در این روش مجموعههای گرافیکی و تشری ی را میت لیل

باشد که با توجدده بدده  می %78.2این پژوهش برای دو سال به صورت مجموع میزان  1(. ضریب آلفای و کیفیت181-174  :1391  شریفی سلیم،

در این نمددودار هددر یددک از   (.1کل)ش باشد.ی درصد مناسبی از اعتماد به امر پژوهش و ص ت فرایند ت قیق میاست نشانه %70اینکه بالاتر از 

ها به صورت نقاط مربع شددکلی در کددل صددف ه گسددترده  شده و شاخصگذرند نشان دادهخبرگان به صورت م ورهایی که از مبدأ مختصات می

 بندی کرد.  ها را دستهتوان آنها میبراسا  نزدیکی خبرگان یا شاخصاند.  شده

 

 ( 1396های ت قیق )ها )معیارها( در م ور دکارتی، منبع: یافتها( و گزینه( بررسی توزیع معیارها )خبره ه 1شکل )

 

 

 
1 Quality 
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 با استفاده از رویکرد ویژوال پرامتی  اطلاعات  تجزیه و تحلیل 

در این گسمت سؤالات پژوهش حاضر با استفاده از روش رگرسیون خطی ساده و رگرسیون چندگاندده )همزمددان( مددورد تجزیدده و ت لیددل گددرار  

 اند.  گرفته

های اجتماعی، ابتدا باید اگدامات زیددر صددورت  منظور تسهیم سهم معیارهای در تمایل افراد به سوی شبکهجهت ورود به روش پرامتی به          

 گیرد.  

 گیری  تشکیل ماتریس تصمیم -4-3-1

گیددری براسددا   ده است. و ماتریس تصددمیممنبع اصلی برای م اسبه معیارها با توجه به کیفی بودن معیارها، از پرسشنامه پرامیتی استفاده ش

 ها براسا  نظرات هر کدام از خبرگان بدست آمد.  امتیاز اهمیت شاخص

افزار تشکیل شد. جدول ارزیددابی نقطدده  هر یک از خبرگان برای هر یک از معیارها، جدول ارزیابی در نرم پس از م اسبه اهمیت اختصاص داده

شود. در ضمن از آنجا که در این ت قیق به  انجام می  Visual Prometheeافزار  وهش با استفاده از نرمشروع روش پرامتی است که در این پژ

نفر خبرگان ما بودند میددزان وزن اهمیددت را بددرای هددر خبددره کدده   12جای جایگاه معیارها در نرم افزار هر یک از خبرگان گرار گرفتند و چون 

شود. م ور افقی بر اسا  هر کدام از خبرگان و م ور عمودی بر اسا  معیارهددای  نرم افزار می  ( بدست آمده است، که وارد1/  12) 08333/0

 مورد ارزیابی است.

 م اسبه تابع ترجیح -4-3-2

گیرد. مقایسه  های اجتماعی بوسیله مقایسه زوجی معیارها در هر خبره صورت میبندی معیارهای مؤثر بر گرایش به شبکهدر مدل پرامتی رتبه

به    jاز نظر خبره    bو    a، برای مقایسه دو معیار  Pشود تابع برتری  گیری می{ اندازه0.  +1پایه یک تابع برتری از پیش تعریف شده با دامنه } بر

)یاین صورت است که بر پایه رابطه ) ( ) ( ),  j ja b f a f b= −
تفاوت هر یک از معیارها را در هر یک از خبرگان نسبت به یکدیگر بدسددت  

 (.  1394سلیم،  د. )مومنی و شریفیآور

شود. روش پرامتددی، شددش معیددار  گیرنده تعیین میتابع ترجیح هر معیار غالبا از طریق ماهیت هر معیار )در این ت قیق خبره( و دیدگاه تصمیم

ت قیق حاضددر(، از معیددار اول  تعمیم یافته برای تابع ترجیح دارد که ت قیقات با نظرات به صورت کیفی )توسط خبرگان( با طیف لیکرت )مثل 

 شود.  )عادی( استفاده می

 م اسبه تابع ترجیح کل -4-3-3

برای    آید. در حقیقت میزان اولویت کلی  بندی نهایی یا اولویت دو گزینه به وسیله جمع کردن اولویت تمام معیارها به دست میرتبه  

 شود.م اسبه می  bبر روی گزینه    aهر گزینه 

به دسددت خواهددد آمددد. )همددان    ها با یکدیگر ، مقدار  های دیگر: پس از م اسبه میزان تفاوت گزینهان برتری هر گزینه با گزینهمیز

 منبع(

ز  ، هددر یددک او...( استفاده شده است، و در ستون به جای گزیندده  2، خبره  1در ت قیق حاضر بجای معیارها در سطر هر کدام از خبرگان )خبره 

 معیارها گرار داده شده است.  

های اول تا سومگام
( ) ( )

1 1

, ,   ,   ( 1)
k k

j j

j j

a b w p a b w
− =

= = 
افزار ویژوال پرامتی و ماتریس اولیه شده اسددت کدده بعددد از  در نرم   

و    شکل، هم سطح، خطیVشکل،  Uتابع ترجیح شامل عادی،   6تعیین نوع اثر معیار )ماکزیمیم یا مینیمم( ، نوع تابع ترجیح )در روش پرامتی 

های گبل به آن اشاره شد؛ از آنجا که جهت معیارهای کیفی با طیف لیکرت از تابع ترجیح عادی اسددتفاده  تابع گاوسی وجود دارد که در گسمت

ابددر  بیشتر باشد، امتیاز آن بر  kنسبت به گزینه   iشود در ت قیق حاضر نیز از این تابع استفاده شده است، براسا  این تابع اگر مقدار گزینه می

تفاوتی و ترجیح  : این مقادیر در حقیقت نقطة بیPو    Qصفر است(، پارامترهای مورد نیاز برای ترجیح و وزنهای مربوط به معیارهای بکار رفته )
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  های مربوط به معیارهای به کار رفته؛ در این ت قیق به جای جایگاه معیارهدداشود(، و وزندر تابع خطی هستند که توسط خبرگان مشخص می

 شود.  مشاهده می  2افزار ویژوال پرامتی در شکل  است. نمایی از مرحله اول تا سوم در نرم  گرار داده شده  افزار خبرگاندر م یط نرم

 

 ( نمایی از خروجی گام اول تا دوم پرامتی پس از ورود اطلاعات2شکل )

 

 بندی کاملرتبه  -4-3-4

 آید.بندی نهایی به وسیله مجموع مقادیر مقایسات زوجی به دست میرتبه  ( بیشتر از دو عدد باشد،nها )اگر تعداد گزینه

بندددی ایددن  تر خواهد بود. م اسبه جریان خالص رتبهبندی کامل است، زیرا در این صورت اخذ تصمیم سادهگیرنده همیشه خواهان رتبهتصمیم

 کند.امکان را فراهم می

این نسددخه از روش    دهنده گزینه برتر است.نشان  ،بندی مثبت و منفی است. جریان خالص بالاترهای رتبهجریانمیان  حاصل توازن   ،این جریان

 نامند.می  II  PROMETHEEرا  

)هر یک از معیارها( چقدر بر گزینه دیگر اولویت دارد.    aدهد که گزینه  : این جریان نشان می+Phi)بندی مثبت یا جریان خروجی )جریان رتبه

 1شود. رابطه  بندی مثبت به صورت زیر تعریف میمعنای بهترین گزینه است. جریان رتبهبه    +Phiبزرگترین  

 (                                                                          1رابطه )

 Phiاولویت دارند. کددوچکترین    aزینه  های دیگر تا چه میزان بر گدهد که گزینهبندی منفی یا جریان ورودی: این جریان نشان میجریان رتبه

 (2نشان دهنده بهترین گزینه است. رابطه )  _

 (                                                                          2رابطه )
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ی گزیندده  ص بالاتر نشان دهندددهبندی مثبت و منفی است. جریان خالبندی: این جریان توازن میان رتبه: بدست آوردن جریان خالص رتبه5گام

ها بددا یکدددیگر گابددل مقایسدده  شود تمام گزینهدهد همانطور که مشاهده میها را نشان می( جریان خالص مربوط به شرکت1برتر است. جدول )

معیارهددا در ت قیددق( را  هددا )ترین گزینهها نسبت به یکدیگر است و برترین و ضعیفها تعیین کننده میزان برتری آنهستند و جریان خالص آن

 3رابطه  شود.  بندی به صورت زیر تعریف میجریان خالص رتبه    مشخص کرد.

(3رابطه )                                                                                    

 

 های اجتماعی بندی معیارهای مؤثر بر تمایل به شبکه( رتبه1جدول)

 

 های پایدارنمودار بازده

ی تعریددف شددده تغییددر  شود. چنان چه وزن معیار در این بازه( برای هر معیار تعریف میStability Intervalsهای پایدار )نام بازه مفهومی به

یار به  توان وزن واگعی هر معیار و هم اهمیت نسبی معشود. در این نمودارها هم میعوض نمی  PROMETHEE IIبندی پایانی در  یابد، رتبه

ها( پددی بددرد کدده در ادامدده بدده  ها )براسا  پراکندگی اهمیت آنها برای گزینهتوان به اهمیت شاخصدرصد را دید، همچنین در نمودار بازده می

 شود، هر یک از خبرگان ما هستند(.  افزار ویژوال پرامتی تعریف میبررسی هر کدام از آنها خواهیم پرداخت.  )معیارهایی که در نرم
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: خبره اول 1معیار    

   

(  میزان اهمیت توسط خبره اول در میان معیارهای مورد ارزیابی ت قیق1)نمودار   

افددزار هسددتند( تقریبدداً  هددای مددا در نددرماهمیت اختصاص داده شده توسط خبره اول در بین همه معیارها )که گزینه میزان 1با توجه به نمودار 

انددد( اسددت.  اکندگی نسبتاً زیادی وجود دارد، یا به عبارتی خطوط به هم نزدیددک نیسددتند و پراکندددهشده پرمتفاوت )چون طبق توضی ات داده

کنددد. توضددی ات  بندی پایانی معیارها تغییر نمددیتغییر کند رتبه 0402/0تا  0378/0داده شده به خبره بین همچنین اگر وزن نسبی اختصاص

های پایدار در مورد خبرگددان نیددز نشددان از مهّددم و دگیددق بددودن  باشد. نتایج بازههای دیگر میداده شده در مورد خبره اول گابل تعمیم به خبره

 باشد.  نظرات آنان می

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.؟.ir/


74-85، ص  3جلد6139  پاییز،    9ره  ، شمادرعلوم انسانی ومطالعات اجتماعی  علمی پژوهشمجله    
http://www.jhss.ir 

 گیری نتیجه

 های اجتماعی چه هستند؟سؤال اول: عوامل مؤثر بر فروش مسکن از طریق شبکه

های اجتماعی استخراج شدند که عبارتنددد از ویژگددی کددالا،  هپس از بررسی ادبیات و پیشینه ت قیق عوامل مؤثر بر فروش مسکن از طریق شبک

های مشتریان، ادراک مشتریان، عوامل م یطی، رضامندی شناخته شد. که برای هددر یددک از ایددن عوامددل  فرآیند خرید، اعتماد و امنیت، ویژگی

 های مختص به خود در نظر گرفته شد.آیتم

 های اجتماعی به چه صورت است؟ر فروش مسکن از طریق شبکهبندی هر یک از عوامل مؤثر بسؤال دوم: اولویت

استفاده شده است.    Visual PROMETHEEافزار  و از نرم  PROMETHEEگیری چند معیاره  بندی از روش تصمیمبرای انجام این رتبه

 گیرد.  ها براسا  مقایسات زوجی صورت میبندی گزینهدر این روش، رتبه

است که از آنجایی که ممکن است نتایج    PROMETHEE Iبوسیله پرامتی بر حسب جریان مثبت و جریان منفی  بندی  نتایج حاصل از رتبه

باشددد؛ )بدده ترتیددب  شود که به صددورت زیددر مددیاستفاده می  PROMETHEE IIبندی کامل  حاصل از دو جریان برابر نباشند، از جریان رتبه

 معیارها و زیر معیارهای آن(:

های متعدد خرید  ( دسترسی هم زمان به گزینه4و 3( سهولت 4و 3( جذابیت و نظم سایت یا شبکه اجتماعی 2( سرعت 1فرآیند خرید:   -الف(

 ( کیفیت ارتباطات9( آزادی در انتخاب  8( کیفیت اطلاعات ارایه شده  7( عرضه بدون واسطه  6( تبلیغات  5در یک زمان واحد  

(  3ریزی برای زمان جستجو و بازدید  مندی از امکان برنامه( رضایت2گری  های واسطهینهمندی از کاهش یا حذف هز( رضایت1رضامندی:   -ب(

مندددی از میددزان  ( رضددایت6مندددی از میددزان گیمددت ( رضایت5جویی در زمان مندی از صرفه( رضایت4جویی در هزینه  مندی از صرفهرضایت

 کیفیت

( امکددان دسترسددی بدده  3( ارزان بودن استفاده از اینترنت  2روز  ر تمامی مدت شبانه( امکان دسترسی به شبکه اینترنت د1عوامل م یطی:  -ج(

 شبکه اینترنت تقریباً در همه جای دنیا

 ( سن و جنسیت4( ناحیه زندگی  3( سبک زندگی  2( درآمد  1های مشتریان:  ویژگی -د(

 های مرتبط  روند  ( آگاهی از3( نگرش مشتریان  2( ادراک مشتریان از خرید  1ادراک مشتریان:    -ه(

 ( خدمات پس از فروش4( امکان تخفیف  3( گیمت 2( تنوع  1های کالا:  ویژگی  -و(

کننده  ( اعتماد به اعتبار ارائه4( ص ت اطلاعات درج شده  3( ایمنی شبکه اجتماعی  2( ایمنی و حفظ اطلاعات مشتریان 1اعتماد و امنیت:  -ز(

بنیان )آگدداهی    –( اعتماد نهاد  8( امکان پیگیری از طریق مراجع ذیصلاح  7ز نظر ت ویل به موگع  ( اعتماد ا6( اعتماد در خصوص انتقال سند 5

 .( تأیید مراجع ذیصلاح10شده  های م صول ارایه( اعتماد به ویژگی9از م یط اینترنت(  

 پیشنهادات 

ها،  های اجتماعی نظیر بلا ، شبکهد. ح،ور در رسانههای اجتماعی را ادغام و ترکیب کننشود، شبکهجهت بهبود در فرآیند خرید پیشنهاد می

های مسؤل خرید و فروش املاک  تر نماید. ح،ور در این ف،اها باید با سایت شرکتتواند ح،ور کاربران در دنیای مجازی را پر رنگفروم و... می

دهددد ارتبدداط دو جانبدده هسددت. از طریددق ایددن  اعی رخ مددیهددای اجتمدد در ارتباط دو جانبه باشد تا تأثیر آن بیشتر شود. در واگع آنچه در رسانه

 توان سرعت، سهولت، تبلیغات و و کیفیت ارتباطات را ارتقاء بخشید.  استراتژی می

های جدید اینترنت اسددتفاده نماینددد تددا در حددد امکددان زمددان بددا  شود که از نسلهای اجتماعی، پیشنهاد میمندی کاربران شبکهجهت رضایت

شود  های اجتماعی صرف کرده و بالتبع آن هزینه کمتری را پرداخت نمایند. همچنین پیشنهاد میها و شبکهلجستجو در کانا کیفیتی را جهت

 هایی صورت گیرد.  ریزیسؤالاتی را در مورد عملکرد خود از کاربران پرسیده شود، تا جهت بهبود رضایت آنان برنامه

شددود، مکددانی را  های اجتماعی است پیشنهاد مددیها شبکهکنند و یکی از ابزارهای آنلاک کار میهایی که در حوزه خرید و فروش امبه شرکت

شددود یددک واحددد  برای فعالیت خود انتخاب کنند که از پهنای باند اینترنت تقریباً در همه جای آن مکان مناسب باشد. همچنین پیشددنهاد مددی

 ک مشتریان در شرکت ایجاد کنند تا از نیات رفتاری مشتریان با خبر شوند.  های دموگرافیجهت ت قیق و توسعه جهت شناسایی ویژگی

هددای  های اجتماعی از کارشناسان فناوری اطلاعددات کدده متخصددص در حددوزه شددبکهشود جهت امنیت اطلاعات مشتریان در شبکهپیشنهاد می

 اجتماعی هستند، استفاده نمایند.

طراحددی و  یگر چون عاملهای برند شبکه ، سرعت شددبکه ، دگددت شددبکه ، ارتباطددات گسددترده و  اثر عوامل د ت قیقات آتی در شود می پیشنهاد

 .و .....نیز بر فروش مسکن از طریق شبکه های اجتماعی بررسی شود  ساخت صف ات
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