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ABSTRACT 

 
Context and purpose. In recent decades, architects have faced serious challenges in the field of housing renovation. They 
are looking for activities that, in addition to saving energy and less damage to the environment, can have positive effects 
on customers psychologically, in order to encourage them to buy, and provide a sense of peace from the building 
environment that has been renovated. Therefore, studying and understanding the relationship between human 
psychological dimensions and the intention to buy renovated houses becomes especially important. In this study, a general 
model explaining the effects of these factors on the decision to purchase renovated buildings has been devetoped. 
Methodology/approach. In this research, a qualitative approach was used in the form of Grounded Theory. Data were 
collected through semi-structured interviews. The data were analyzed through three steps of open, axial, and selective 
coding. To validate the findings, the triangulation technique was considered. 
Findings and conclusions. The findings indicate that four main components including perception, motivation, learning, 
and attitude are emitted from the main phenomenon (the effects of psychological (architectural) factors on the decision to 
purchase renovated buildings). It should be noted that the mentioned components explain the intention to buy renovated 
houses. According to the findings, deciding to renovate or buy renovated housing is influenced by the economic situation 
and people's aspirations. This type of influence, in turn, stimulates people's perception, motivation, attitude, and learning. 
Other contexts such as people's emotions and personalities may also have a stimulating or inhibiting effect on their 
perception, motivation, attitude, and learning. 
Originality. By modeling and explaining the relationship between the two categories of psychological components and 
purchase intention, this study provides a platform for construction companies to renovate and supply houses more 
effectively based on the preferences of the Iranian society. 
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EXTENDED ABSTRACT 
Context and purpose. Due to the price increase in Iran’s real estate market in recent years, buying a new house has turned into a 
social dilemma. Therefore, renovating, repairing and reconstructing buildings has drawn significant attention in recent years. The 
renovation science helps build a new building with the minimum budget and time without total destruction, but the effect of 
psychological factors on the client’s decision for buyingnrenovated buildings is questionable. Architectural psychology can help the 
successful execution of b�ildings’ architectural projects i  the renovation process, thereby, helping to sell them with thenbest possible 
outcome. Nowadays, manynarchitects andnarchitecture companiesnand, more specifically, the clients,nfocus onHbuildings’ re ovation 
process because of the economical advantages they offer. These companies are investigating the psychological effects of the buildings’ 
design to use it for improving their marketing goals. Architects have faced serious challenges in terms of renovating buildings in recent 
years. They are looking for activities that, in addition to saving energy and less damage to the environment, can have positive effects 
on customers psychologically, in order to encourage them to buy, and provide a sense of peace from the building environment that has 
been renovated. Therefore, studying and understanding the relationship between human psychological dimensions and the intention 
to buy renovated houses becomes especially important. In this study, a general model explaining the effects of these factors on the 
decision to purchase renovated buildings has been devetoped. 
Methodology/approach. In this research, a qualitative approach was used in the form of Grounded Theory. Data were collected 
through semi-structured interviews. The data were analyzed through three steps of open, axial, and selective coding. 
Findings and conclusions. The findings indicate that four main components including perception, motivation, learning, and attitude 
are emitted from the main phenomenon (the effects of psychological (architectural) factors on the decision to purchase renovated 
buildings). According to the findings, deciding to renovate or buy renovated housing is influenced by the economic situation and 
people's aspirations. This type of influence, in turn, stimulates people's perception, motivation, attitude, and learning. Other contexts 
such as people's emotions and personalities may also have a stimulating or inhibiting effect on their perception, motivation, attitude, 
and learning. It should be noted that the mentioned components explain the intention to buy renovated houses. In general, the architects 
need to be familiar and up to date with the needs of customers and the elements that, considering the recognized needs, can help 
customers settle down and feel relaxed. To conduct this matter needs assessment through data collection from the current clients should 

be carried out. The architects and the managers can discover the hidden secrets in people and their individual differences and find the 
subjects that are important to each one of them, by understanding the characteristics of each personality type. 
Originality. By modeling and explaining the relationship between the two categories of psychological components and purchase 
intention, this study provides a platform for construction companies to renovate and supply houses more effectively based on the 
preferences of the Iranian society. 
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 چکیده

یی هاتیفعال. آنان به دنبال اندبوده روبروی جدی هاچالشنوسازی مساکن با  نهیزم درهای اخیر معماران در دهه هدف:زمینه و  
را بر مشتریان  ی، اثرات مثبتیناختنشروابتواند به لحاظ  ستیزطیمحیی انرژی و آسیب کمتر به جوصرفههستند که علاوه بر 

العه و بنابراین، مطده است، ارائه کنند. بگذارند تا علاوه بر ترغیب خرید، حس آرامش را از محیط ساختمانی که نوسازی ش
در این مطالعه به  .کندیپیدا م یاژهیو تیاهم شده ینوسازو قصد خرید مساکن  انسان روانشناختیابعاد رابطه میان شناخت 

 است. شدهپرداخته شده ینوسازی هاساختمانطراحی الگوی کلی اثرات این عوامل بر تصمیم خرید 
 از طریقها و اطلاعات داده استفاده شد. انیداده بن هینظر در این پژوهش از رویکرد کیفی در قالب :ی/رهیافتشناسروش

ها در سه مرحله کدگذاری باز، محوری و انتخابی تحلیل شدند. برای تأمین اعتبار داده آوری شدند.جمع افتهیساختار مهین مصاحبه
 قرار گرفت. مدنظرنگری  بعدی ها تکنیک سهیافته

حاکی از آن است که چهار مؤلفه اصلی شامل ادراک، انگیزش، یادگیری و نگرش از پدیده اصلی  هاافتهی :گیریو نتیجه هاافتهی
ها، تصمیم شوند. بر اساس یافته( منبعث میشده ینوساز یهاساختمان دیخر تصمیم( بر ی)معمار یعوامل روانشناخت)اثرات 

شود. این نوع های افراد برانگیخته میتحت تأثیر وضعیت اقتصادی و آرمان شده ینوسازبه نوسازی و یا خرید مسکن 
ای دیگری نظیر شود. شرایط زمینهادراک، انگیزش، نگرش و یادگیری افراد می فعال شدنخود منجر به  نوبهبهبرانگیختی 

شان اثر محرک نگرش و یادگیریهای ادراک، انگیزش، طور خاص بر مقولهاحساسات و شخصیت افراد نیز ممکن است به
 داشته باشد. بازدارندهیا 

ا فراهم های روانشناختی و قصد خرید، بستری راین مطالعه با تبیین الگو و توضیح رابطه میان دو مقولۀ مؤلفه ی:اصالت/نوآور
مساکن را بازسازی و طور مؤثرتری وساز بر مبنای ترجیحات جامعه ایرانی بههای فعال در عرصه ساختکند تا شرکتمی

 عرضه نمایند.
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 مقدمه

ی اخیر، افزایش قیمت مسکن در ایران به هاسالدر 
و  شدهلیتبدیکی از معضلات اجتماعی برای مشتریان 

و همچنین تعمیرات و  مساکننوسازی به همین دلیل 
 .ای روبرو شده استبا استقبال ویژه هاآنبازسازی 

بایست با ملاحظات روانفرآیند نوسازی مساکن می
شناختی انسان پیوند برقرار کند و مطابق با ترجیحات 

 یمشاهده فضاهازیرا ؛ عاطفی مشتریان هدایت شود
را  یشناسییبایز اتیاز تجرب یاگسترده فیط ،یمعمار

گرفته تا  جانیو ه ی، از احساس راحتکندیمایجاد 
 Chatterjee et( قضاوت در مورد سن و سبک ساختمان

al., 2014(. طور تنگاتنگی با محیط محل انسان به، درواقع
افراد زمان زندگی خود در ارتباط است. بدین معنا که 

 کنندیم یشده سپرساخته یهاطیرا در مح یتوجهقابل
به ابعاد  ییهاتیحساس یدارا ی انسانمغز بصرو 

 یضاف ۀنیدرزم یو همسان تیانسجام، جذاب یشناختروان
 .Coburn (et al., 2020) است یمعمار یداخل

که سبک معماری معماری با آگاهی از این یهاشرکت
به دنبال  گذارند،بر احساسات و عواطف انسان اثر می

ز آن ا مساکن در نوسازی کههستند  عواملی شناسایی
 یهاشرکتزیرا ؛ (Fathali & Khaeri, 2014) بهره بگیرند

سایی باید بتوانند با شنا مساکننوسازی  منظوربهمعماری 
مشتریان را  گذارند،عواملی که بر قصد خرید اثر می

و از این طریق بازار خود را بهبود  نمایندترغیب به خرید 
، نیازها و انتظارات هاخواستهتغییر بخشند. امروزه 

 دیابتدا با نیاست، بنابرا ریانکارناپذ واقعیت کی انیمشتر
بر  یچه اثر ،یشناختروانمشخص شود که عوامل 

یمچه  یمشتر ،تربزرگدارند و در مفهوم  یمشتر
برآمد وسیله تحقق آن  یو سپس در جستجو خواهد

(Mansouri & Yavari, (2003. منظور از عوامل درواقع ،
های درونی است که شناختی آن دست از محرکروان

آمیختگی شدیدی با احساسات، عواطف و ادراکات فرد 
 کند.دارد و نوع نیازها و ترجیحات را هدایت می

 از یکی یو معمار یطیمح یفضاها یابیدرک و ارز
 نبی زیرا رابطه؛ است طیمح یمهم روانشناس یهاینگران

 شناختی انسانهای روانویژگی و طراحی محیط
 راتتأثی ،زیآمتیموفق طراحی ،طرفکیاز. است هیدوسو
 ویس از. دارد مشخصی فیزیولوژیکی و یشناختروان
 عملکرد و تجربه های روانشناختی،ویژگی دیگر،

 چهآن در مهمی نقش همگی انسان عصبی یهاستمیس
 اهمیت دارد، موفق طراحی یک کند که برایتصور می

دهد میشواهد نشان  .Ricci, (2018) کنندیم ایفای نقش
شناختی انسان در ارتباط با های روانکه تحلیل ویژگی

مغفول مانده  یتوجهقابلطور به شده ینوسازبناهای 
 و معماری طراحی بین رغم آنکه تعاملعلی است.

 تنهانه است،توجه قابل انسانی های روانشناختیویژگی
یز ن در عرصه مطالعاتی بلکه طراحی، عرصه صنعت در

ی افزون بر این، بررس. است شدهگرفتهاین تعامل نادیده 
 یگرفته تا فضا هامنظرهمختلف از  یهاطیمحساختار 

طور گسترده در کانون توجه مطالعات به هااتاق یداخل
 یمیقد یهااین در حالی است که بنا، اندقبلی بوده

 .(Cheuk Fan, 2020) اندقرارگرفته موردمطالعه ندرتبه
توجه به شکاف تحقیقاتی یادشده، مطالعه حاضر با 

ای در حوزهرشتهعنوان یکی از معدود مطالعات میانبه
معماری، روانشناسی محیط، بازاریابی و رفتار  های

عامل ت کهاست  سالدرصدد پاسخ به این  کنندهمصرف
 دیخر میتصم و( ی)معمار یشناختعوامل روانمیان 

 چگونه قابل توضیح است؟ شده ینوساز مساکن
تا مدیران  دهدیمیی را ارائه هاحلراهاین مطالعه  

 مساکنبازتر به نوسازی  دیبادی معماری هاشرکت
شناختی در نظر گرفتن ملاحظات روانبپردازند و با 

مشتریان، مساکنی با حداکثر اثربخشی تولید  موردنظر
 یکشورهاعلم نوسازی ساختمان در  کهییازآنجا .نمایند

 در ایران نیز به دلیل ،است قرارگرفته موردتوجهاروپای 
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در حال  مساکنگرایش به نوسازی  ،شدهمطرحموارد 
یمانجام این پژوهش را نشان  افزایش بوده که ضرورت

 .دهد
 و پیشینه پژوهش مبانی نظری

 آنمهم و ابعاد  روانشناسی معماری
 یارشتهانیم موضوع یک معماری روانشناسی

 اسیروانشن از استفاده با که است معماری و روانشناسی
 شناسیروان اصول سایر و شناختی روانشناسی گشتالت،
 چینی محققان. دارد تمرکز معماری طراحی بر مرتبط،

 ۀنیدرزم مثبتی یهاتیموفق به گذشته سال 30 طی
این نوع روانشناسی . اندافتهیدست معماری روانشناسی

روانشناختی های دارای ابعاد متعددی است که ویژگی
انسان را با قصد خرید و ملاحظات اقتصادی پیوند می

 زند.
های روانشناسی مؤلفه نیترمهماز  یکی ادراک

انسان برای برقراری ارتباط با محیط معماری است. 
نیازمند است.  اطلاعاتکالبدی، به دریافت و ادراک 

 اطلاعاتمحیط، فرایندی ذهنی است که در آن، ادراک 
و  شوندیمو تفسیر  یدهسازمانشده از حواس  دریافت

تا محیط پیرامون را درک کرده،  کندیمکمک  انسانبه 
نسبت به آن شناخت داشته و در قالب پدیدهای رفتار، 

 صرفاً. درواقع، ادراک، دبه آن واکنش نشان ده
فیزیولوژیک نبوده و تحت تأثیر تجارب فردی، عوامل 

 یاهتیهو، درواقع. فیزیکی، اجتماعی و فرهنگی است
موقعیتی بر تجربه و ادراک  هایهمقولمختلف فرهنگی و 

 .مؤثرندانسان از محیط 

نیز یکی از ابعاد روانشناسی معماری به  قصد خرید
توان آن را میدر جدیدترین تعریف  رود کهشمار می

نسبت به  یو رفتار ی، عاطفرفتارشناختی مجموع
 ای هادهیاو استفاده از محصول، خدمات،  دی، خررشیپذ

 .) Aykaç & Yilmaz, 2020( قلمداد کرد خاص یرفتارها
ه از س محصولات تابعیخدمات و  دیخر یریگمیتصم

 ؛است تیو محصول و موقع کنندهمصرفل عام
 خدمات و کالابا توجه به  کنندهمصرفکه  ترتیباینبه

است اقدام به کسب  قرارگرفتهکه در آن  یتیو موقع
ا ر شدهنشیگزو برند  کندیم برندها یابیو ارز اطلاعات

 (& Roudani ندیگزیبرم لعوام نیا ریتحت تأث

Rahmanseresht, 2010). 
 پژوهشپیشینه 

 ,Soheilyfar & Rafiei poor) سهیلی فرد و رفیعی پور

 یاز روانشناسبا استفاده  ی مروریپژوهشدر  (2021
بر  یشناختعوامل روان ریتأث یبه دنبال بررس یطیمح

سازی نو مساکن درزمینۀ انیمشتر دیخر یریگمیتصم
 شناختی آنان نشان داد، هاپژوهشبودند. نتایج  شده

 یاو و چگونگ یزندگ طیمح یهایژگیانسان و و
کومار و دارد.  تیدو عامل اهم نیا انیرابطه م یبرقرار

یم در مطالعات خود بیان )Kumar et al., 2021(همکاران 
دارند،  دیخر میدر تصم یادیز ریتأث ید که عوامل رواننکن
که پس از  دکنیم دایرا پ یافراد یراحتبه انسان رایز

 خرید خود لیت، در مورد دلدممحصول/خ کی دیخر
 ندیفرا ی. درک عوامل محرک ذهنکنندیتعجب م

 لیدل نیاست، به هم یضرور دیخر یریگمیتصم
 یابیبازار یهایکننده با استراتژمصرف یروانشناس

 دیخر )Malter et al., 2020( مالتر و همکاران .مرتبط است
قراردادند:  موردمطالعهمنظر  نیاز چند های تکانشی را

( 3؛ )ی( منابع عاطف2) ی؛منطق یندهای( فرآ1)
؛ یقضاوت اجتماع هیاز نظر یناش یشناخت یهاانیجر

بر رفتار  غاتیتبل راتی( و تأث5؛ )ی( ارتباط اقناع4)
که  کندیمبیان  )Ricci, 2018(ی چیر. کنندهمصرف
 دهدیم نشان که دارد وجود یاگسترده تحقیقات اکنون

 و یشناختروان مزایای دارای معماری خوب طراحی
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 یزیبای ظاهری حس از که است واضحی فیزیولوژیکی
 .رودیم فراتر پسند
 

 Ghasemi Naghemi( یطوسقاسمی نامقی و خرمیان 

& Khoramiyan Toosi, 2019 ( یبررسبا عنوان  یامقالهدر 
ی، رو تعهد مشت دیبر قصد خر یشناختروانعوامل  ریتأث

را  یو تعهد مشتر دیبر قصد خر یشناختروانعوامل اثر 
 فتحعلی و خیری بررسی و اثر مثبت آن را ارائه کردند.

)Fathali & Khaeri, 2014( تیجمع یهایژگیو ریتأث 
 را بررسی دیقصد خر یبر رو یشناختروانو  یشناخت
 کردند.
، مطالعات پیشین ارتباط میان فضا و طورکلیبه

های روانشناختی را معماری محیط با عوامل و ویژگی
و نقش این رابطه را در خصوص  قراردادندمورد تأکید 

در حالی است که  اند. اینقصد خرید توضیح داده
شناختی، های رواندهنده کنشمکانیسم علیّ توضیح

صورت یکپارچه کمتر معماری محیط و قصد خرید به
است. بدین ترتیب، مطالعه حاضر  قرارگرفته موردمطالعه

 پردازد.برای توضیح این مکانیسم می الگوییبه ارائه 

 پژوهش یشناسروش
با استفاده از  و کیفی مبنای رویکرد بر حاضر پژوهش

 ،داده بنیاننظریه  است. شدهانجام داده بنیاننظریه 
ای که مند و کیفی است، جهت تولید نظریهروالی نظام

کنش در خصوص یک یک فرآیند، کنش یا برهم
موضوع خرد واقعی در سطح مفهومی کلی را توضیح می

مزبور  رویکرددر این مطالعه، . )Creswell, 2007(د ده
روانشناسی های مؤلفه کنندهتبیین الگویطراحی  باهدف

 ت.قرار گرف مورداستفادهمعماری و قصد خرید مشتریان 
کنندگان این پژوهش مشتمل بر اعضای مشارکت

در کل  های مسکنو کارشناسان تعاونی مدیرههیئت
 یریگنمونه نفر از آنان با استفاده از 22بودند که  کشور

. قرار گرفتند موردمطالعهو  شدهانتخابو نظری هدفمند 

کنندگان برای حصول به یک نمونه هدفمند از مشارکت
گیری گلوله برفی استفاده شد. بدین نمونه فناز  مطلع

در خصوص موضوع  مطلعمعنا که با یافتن اولین 
شد تا افراد دیگر را نیز می درخواستاز وی  ،موردمطالعه

 عمطلحصول به آخرین  معرفی نماید و این فرآیند تا
 نیمهها با استفاده از پروتکل مصاحبه دادهتکرار شد. 
 سؤال. پروتکل اولیه با پنج آوری شدجمع ساختاریافته

 سؤالاتها با آوری دادهاصلی تدوین شد و در خلال جمع
دیگری که حاصل مفاهیم در حال ظهور مستخرج از 

اولیه عبارت  سؤالات) ها بود، تقویت گردیدمصاحبه
تواند در تحریک مشتریان برای بودند از: چه عواملی می

شده مؤثر باشد؟ عوامل تصمیم به خرید مساکن بازسازی
شناختی در این خصوص چه جایگاهی دارند؟ روان

مکانیسم اثرگذاری این عوامل بر تصمیم به خرید 
 بستر گراگر یا مشتریان چگونه است؟ چه عوامل مداخله

را تقویت یا تضعیف کنند؟  د این مکانیسمتوانمی
شناختی پیامدهای ناشی از تحریک عوامل روان

شده مشتریان در جهت تصمیم به خرید مساکن بازسازی
کنندگان . نظر مشارکتیابند؟(و چگونه نمود می اندکدم

گیری جدید در قالب نوعی نمونه سؤالاتدر خصوص 
بر مبنای رویکرد شد و پرسیده می غیر تأییدیتأییدی/

های اظهارشدۀ قبلی توسط داده تأییدعدمتأیید یا 
گردید. ها تأمین میاعتبار دادهکنندگان جدید، مشارکت

ها، فرآیند کدگذاری و آوری دادهبا فرآیند جمع زمانهم
به اشباع  نیلمعیار  تا بتوانتحلیل نیز از سر گرفته شد 

به کار را ها داده آوریبرای تعیین نقطه اتمام جمع نظری
 گرفت.

 مندنظام افتیرهاز  داده بنیان هینظر یاجرابرای 
مراحل کدگذاری و . استفاده شد نیاستراوس و کورب

 ها به شرح زیر هدایت شد:تحلیل داده
ت که اس یلیتحل ندیباز، فرآ یکدگذار :باز یکدگذار

و ابعاد  هایژگیوو  شدهییشناسا میآن، مفاه قیاز طر
 ,Strauss & (Corbin) شوندیمکشف  هادادهدر  هاآن
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1990; Lee, 2001 .ها در این مرحله به هر بخش از داده
 نمساکبر تصمیم خرید  مؤثر یشناختروانعوامل که 

یک برچسب مفهومی  ،کردندرا تداعی می نوسازی شده
 ارافزنرمباز با استفاده از  گذاریکداختصاص یافت. 

ATLAS.TI 8 .انجام شد 
هدف از کدگذاری محوری ایجاد  محوری: یکدگذار

از( کدگذاری ب )در مرحله دشدهیتول یهارابطه بین مقوله
 امانج عمل معمولاً بر اساس الگوی پاردایمی نیاست. ا

فرایند  تا کندیم کمک پردازهینظر و به شودیم
را به سهولت انجام دهد. اساس ارتباط  یپردازهینظر

محوری بر بسط و گسترش یکی از دهی در کدگذاری 
 ویدادر یا ایده مانند) اصلی یبنددسته  ها قرار دارد.مقوله

 سایر و شودیم تعریف پدیدهعنوان به (محوری
. شوندیم مرتبط اصلی یبنددسته این با هایبنددسته

ها که از مدل پارادایمی اشتروس و بندیاین دسته
 واردم علّی: از: شرایط اندعبارت، اندشدهاقتباسکوربین 

 یدهپد توسعه و ایجاد به که منجر هستند رویدادهایی و
ویژه از شرایط و شرایط  یابه مجموعه :زمینه .گردندیم

از شرایط اشاره دارند  یترگر به مجموعه گستردهمداخله
به  :کنش یا تقابل یکه پدیده در آن قرار دارد. راهبردها

عنوان نتیجه که به کنندیاشاره م ییهااقدامات و پاسخ
خواسته یا -های ستاده درنهایتو  دهندیپدیده رخ م

 ارندد پیامدها اشاره به هاپاسخ و اقدامات این –ناخواسته 
)Lavaei Adaryani et al., 2016(. 

از  عبارت است یانتخاب یکدگذار :یانتخاب یکدگذار
مند مرتبط کردن نظام ،یاصل یبندانتخاب دسته ندیفرآ

 لیروابط و تکم نیاعتبار ا دیی، تأهایبنددسته گریآن با د
 یشتریبه اصلاح و توسعه ب ازیکه ن ییهایبنددسته

باز و  یکدگذار جیبر اساس نتا یانتخاب یدارند. کدگذار
است.  یپردازهینظر یصلمرحله ا ،یمحور یکدگذار

د به منرا به شکل نظام یکه مقوله محور بیترتنیابه
 کیها ربط داده و آن روابط را در چارچوب مقوله گرید

را که به بهبود و توسعه  ییهاارائه کرده و مقوله تیروا

 Lavaei Adaryani et( کندیدارند، اصلاح م ازین یشتریب

al., 2016(. 
 هایافته

مؤثر بر  یشناختروان هایاز مؤلفه الگوییطراحی 
ی با فرآیند کدگذار نوسازی شده مساکن دیخر تصمیم

هلفرآیند کدگذاری و تدوین مقو( 1جدول )باز آغاز شد. 
از طریق  هامقولهدهد. تدوین اصلی را نشان می های

صورت گرفت. ها ها و دادهمقایسه مداوم کدها، یادداشت
مستخرج بر اساس ابعاد  هایمقولهفرآیند کدگذاری و 

مدل پارادایمی اشتروس و کوربین به شرح زیر تفسیر 
 اند.شده

کدهای  ،(1جدول )بر اساس مندرجات  :یشرایط علّ
 رما وسلیقه کارف ،مشتریافکار سنتی و مدرن، سلیقه 

در  .دنقرار گرفت هاآرماندر قالب مقوله انتزاعی  خلقیات
وجود  یاصول و قواعد ،ورسومآدابها، انسان یزندگ

 هبخاص  طیملاحظات و شرا یبرخ لیدلبه دارند که 
آن ملاحظات و  باوجودآنکهبعدها  شوند.گرفته میکار 
 یند، ولاکرده رییتغ ای شدهبرداشته انیخاص از م طیشرا
یباقبه قوت خود  چنانهم هاسبکو فرهنگ آن 
 اهسبکافرادی هستند که هنوز  ،بنابراین؛ اندمانده

افکار  در کنار پسندندیمو آن را  رندیگیمقدیمی را پی 
یعنی مشتریان تمایل ؛ شودیمسنتی، افکار مدرن مطرح 

درن تفکر م .دارند سبک زندگی جدیدی را تجربه کنند
که در طول زمان به دلیل  شودیممطرح  یفرد طهیدر ح

اً تمامی این مجموع. دیآیم به دستتغییر سبک زندگی 
افکار و یا ترکیبی از این دو فکر سلیقه مشتری را تشکیل 

که در کنار این موضوع سلیقه کارفرما در اجرای  دهدیم
از  یکی نیز اتیخلق نیست. ریتأثیبی ساختمانی هاپروژه

 در که استها شده ذیل آرمان تلخیصاصطلاحات 
افکار  و شالوده رودبه کار می دیو عقا قاتیتصد یمعنا

، میزان درآمد رکورد، بیکاریدهد. انسان را تشکیل می
 راکهچی شد کدگذارافراد نیز در مقوله وضعیت اقتصادی 
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این عناصر در شرایط قصد خرید مشتریان توسط 

 اشاره شد. شوندگانمصاحبه

کدگذاری بازفرآیند . 1جدول 

 
، یبستگدل و رضایت احساس :یانهیزمشرایط 

 هادادهدر  شدهییشناسا هانهیزم هاارزشو  باورها
وجود  .قرار گرفتندکه در مقوله احساسات  هستند

 شودیمسبب  یزندگ تیفیک نۀیدر زم ینسب تیرضا
خلق شود تا در آن  یاجتماع یزندگ یبرا یطیمح
از  هاانسان کهینحوبه ؛شودبرقرار  یشتریب تیامن

 انگریخود با د یآرامش برخوردار شده و در روابط تعامل
 .خود را برطرف کنند یهاتنش، اصطکاک نیبا کمتر

 که نوسازی شده مساکناحساس رضایت از محیط و 
 در کناربا امنیت و آرامش آن محل همراه است و 

 ،و محل زندگی قبلی مساکنبه  یبستگدلرضایت، 
که شالوده احساسات افراد از محل  ییهاارزشو  باورها

 در مقوله احساسات کدباز عنوانبههمگی  است،زندگی 
 شدند. یبندمقوله

 ایر دو نف نیرابطه ب جادیا یبه معنا یتعامل اجتماع
 نیشود و ا هاآن انیاست که منجر به واکنش م شتریب

؛ است شدهشناختههر دو طرف  ینوع واکنش برا
ینمار قر فیتعر نیروابط بدون معنا در زمره ا ،نیبنابرا

اد، خود افر نیارتباط ب یو برقرار ی. تعامل اجتماعدنریگ
متناسب و  یهاتیفعالو  دادهایرو فیمستلزم تعر

در  هاآن تیمردم در فضا و عضو یریپذنقش جهیدرنت
 ازین هاانسان .است یاجتماع یهاشبکهو  هاگروه
دارند، منظور از  یروابط اجتماع یبه برقرار یفطر

 ایدو نفر  نایرابطه معنادار و آگاهانه م ،یروابط اجتماع
 این تعاملات که به شکل چهره به چهره است شتریب

 مفاهیم هامقوله ابعاد

 شرایط علی
 خلقیات کارفرما، قهی، سلمشتریافکار سنتی و مدرن، سلیقه  هاآرمان

 ، میزان درآمد افرادرکود، بیکاری وضعیت اقتصاد

 یانهیزمشرایط 
 هاارزشو  باورهای، بستگدل رضایت، احساسات

 ی فردی، رفتارهایژگیوتعاملات اجتماعی،  خصوصیات شخصیت

 گرمداخلهشرایط 
 محدودیت مالی و معنوی محدودیت منابع

 سلامت روانآن بر روی  ریبیماری همگانی و تأث اپیدمی

 
 

 راهبردها

 و امیال، شخصیت، تجربه ازهاین ادراک

 انگیزش بیرونی و درونی انگیزش

 یادگیری برای تغییر وضعیت، ظرفیت و رفتار یادگیری

 هیجان، نفسعزتهویت،  نگرش

( بر ی)معمار یشناختعوامل روان مقوله محوری
 ینوساز یهاساختمان دیخر تصمیم

 شده

 تخریب، ساخت، طراحی داخلی
رید، ، تصمیم به خهانهیگزی اطلاعات، ارزیابی وجوجستبه رسمیت شناختن نیاز، 

 تصمیم پس از خرید
 یوفاداری مشتری، شناخت مشتری، طراحی مطابق سلیقه مشتری، ازسنجین رضایت مشتری امدهایپ

 ی برای مشتری، درک رفتار مشترینیآفرارزش ی،مشتر
 ی، رونق بازاررقابت تیمزبهبود بازار نوسازی ساختمان، افزایش قدرت خرید،  افزایش فروش و بازاریابی

 یی انرژیجوصرفه ،وسازساختکاهش  سالم ستیزطیمح 
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یژگیو .دهدیمقرار  ریتأثرا تحت  مساکنتصمیم خرید 
صمیم خرید مشتری تاست که بر  یانهیزم فردی یها

 نوسازی شدهمساکن رفتار افراد در مواجهه با  و نیز
 .گذاردیم ریتأث

د خری منظوربهمحدودیت منابع  :گرمداخلهشرایط 
شرایط اپیدمی حاکم بر جامعه و  نوسازی شده مساکن

 شدهییشناسا هادادهدر  گرمداخلهعناصر  عنوانبه
سلامت جسمی و  تنهانه 1اپیدمی کرونا ویروس است.

دهد؛ بلکه توانایی روانی افراد را تحت تأثیر قرار می
الشعاع قرار داده ها را برای خرید مسکن تحتمالی آن

گر قوی بر رونق یک مداخله عنوانبهاست. این موضوع 
 وکارها و توان مالی مشتریان اثرگذار است.کسب

راهبردها مشتمل بر ادراک، انگیزش،  :راهبردها
ادراک افراد در مواجهه با  یادگیری و نگرش است.

به دلیل نوع نگاه و دریافت اشیاء  نوسازی شده مساکن
متفاوت خواهد مصالح  نیزشده در طراحی و  کاربردهبه

و امیال افراد در طول  ازهایناین ادراک ناشی از  .بود
زندگی و تجربه ناشی از سبک زندگی و شخصیت 

سبک زندگی انعکاسی از تجربیات و  ،درواقعست. ا
امیال،  و ازهاین لفهؤمسه  ،بنابراین؛ شخصیت افراد است

 بندی شدند.طبقهدر مقوله ادراک  شخصیت و تجربه
متفاوت  تواندیم مسکنافراد برای خرید یک  زهیانگ

برخی عوامل هستند که در پیرامون فرد قرار دارند  .باشد

یمو محرک لازم را برای به وجود آمدن انگیزه فراهم 
و فرد ترغیب به تصمیم، انجام و یا حتی انجام  کنند

نظیر موقعیت شغلی  عوامل بیرونی .شودیمندادن آن 
، انگیزه بیرونی شودیمکه منجر به انگیزه  هاو رقابت
 یتیبه رضا دنیرس به خاطر که یازهیانگ نام دارد.

نامیده میانگیزه درونی  ،شودیم جادیا فرددر  یدرون
 استمهم  فرد ی، خود اعمال و رفتارها برادرواقع. شود

 چیه که یزمان .خورندیگره نم یخارج یو به عامل
ها به اهداف و خواسته دنیرس یبرا یخارج یروین

 یوندر یازهیانجام امور، انگ زهیوجود نداشته باشد، انگ
افرادی که تصمیم به خرید یک  ،بنابراین؛ خواهد بود

انگیزه درونی و بیرونی خود  ،دارند نوسازی شده مسکن
 برای خرید آن را خواهند داشت.

، مصالح مساکن باز و بسته یفضاها یطراح
، رنگ، نور و غیره همگی در تغییر رفتار شدهاستفاده
ممکن  مسکن کی. وضعیت هستند رگذاریتأثافراد 

 ظرفیت خانهو یا به انجام کاری کند وادار است فرد را 
هر  تخصیصو یا  شدهیطراح یهااتاقمثل تعداد 

 رییمنجر به تغنیز کاربری خاص به  ساختمانقسمت 
طراحی، مصالح طبیعی  ریتأثاز  توانینم .شودرفتار فرد 

 برکنششده و محیط داخلی ساختمان  کاربردهبه
 کرد. یپوشچشمرفتاری افراد و تغییرات آن 

 مساکنبه  )نگرش( مثبت یا منفی افراد نگاه
خرید و هیجاناتی که در هنگام  منظوربه نوسازی شده

ها ، بر تصمیم آنکنندیمکسب  مساکن مواجهه با
 ینفسعزتخرید و  منظوربههویت افراد  اثرگذار است.

صد هستند که در ق یراتیتأث گرفتهشکل هاآنکه درون 
 شناسایی شدند. نوسازی شده مساکنخرید 

بر  یمعمار یشناختعوامل روان :مقوله محوری 
عنوان مقوله بهشده  ینوساز مساکن دیخر تصمیم

                                                           
گیری مقطعی اثر این همهگیری کرونا انجام شده و ممکن است . این مطالعه در زمان شیوع همه1

 باشد و نتوان در شرایط عادی آن را حائز اهمیت دانست.

محوری دلالت بر تصور افراد از فرآیند تخریب، طراحی 
در فرآیند  موردنیازهای مکانیسمو ساخت مسکن و نیز 
 تصمیم به خرید است.

قرار است نوسازی  مسکنیک  کهمادامی :امدهایپ
در  یمشتر یکردهایروشود تا به فروش برسد شناخت 

برد کمک شایانی در پیش مساکناین نوع  دیخر میتصم
با توجه به گران شدن  .نوسازی و فروش خواهد کرد

رونق خود را پیدا  کمکماین بازار  ،هزینه خرید مسکن
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و  کندیمو رقبا در این عرصه افزایش پیدا  کندیم
 مساکنزیادی برای انتخاب و خرید این  یهاملاک

اینکه مشتری چه رویکردی را در  .ردیگیمشکل 

خواهد داشت به  نوسازی شده مسکنمواجهه با یک 
و نیاز  هالفهؤمتا در جهت این  کندیممعماران کمک 
 .دند را انجام دهآنان طراحی خو

 

مؤثر بر  یشناختروان هایاز مؤلفه ظهور یافته یهنظر
 نوسازی شده مساکن دیخر تصمیم
 ندر این تحقیق، تبیی ظهور یافته الگویهدف این  

 دیخر تصمیم( بر ی)معمار یشناختعوامل رواناثرات 
ب به مطال با توجهکه  است شده ینوساز یهاساختمان

کل ش در شدهطراحی الگویی ،آمدهدستبهبالا و نتایج 
م مراحل تصمی الگواین  بطن در .است ملاحظهقابل (1)

مامی تا ت شدهانیبکلی  صورتبه کنندهمصرفخرید 
ها و وضعیت اقتصادی آرمان .ابعاد موضوع را در برگیرد

یتأثیر م یشناختروانمل عنوان شرایط علّی بر عوابه

گذارند. بدین معنا که تصمیم به نوسازی و یا خرید 
تحت تأثیر وضعیت اقتصادی و  نوسازی شدهمسکن 

شود. این نوع برانگیختی های افراد برانگیخته میآرمان
ادراک، انگیزش،  فعال شدنخود منجر به  نوبهبه

ای شود. شرایط زمینهنگرش و یادگیری افراد می
دیگری نظیر احساسات و شخصیت افراد نیز ممکن 

ادراک، انگیزش،  هایمقولهطور خاص بر است به
داشته  بازدارندهشان اثر محرک یا نگرش و یادگیری

طور عام در قالب یک باشد. در این میان اپیدمی به
شود. فوق می هایهگر قوی سبب تغییر مقولمداخله

، نوسازی شدهوع ادراک فرد از مسکن ، ندرنهایت

 شرایط علی
 آرمان ها -

 یمشتر قهیو مدرن سل یافکار سنت
 کارفرما قهیسل

 اتیخلق
 وضعیت اقتصادی -

 ، میزان درآمد افرادبیکاری، رکود

 شرایط زمینه ای
 احساسات -

 دلبستگی، باور ها و ارزش ها رضایت،
 خصوصیات شخصیتی -

 تعاملات، خصوصیات روانی درونی،رفتار

 شرایط مداخله گر
 محدودیت منابع -

 مادی و معنویمحدودیت 
 اپیدمی -

 سلامت روانبیماری همگانی و تاثیر آن روی 
 

 دیخر تصمیم( بر ی)معمار یعوامل روانشناختاثرات 
 شده ینوساز یهاساختمان

 

 ادراک، انگیزش، یادگیری، نگرش

 پیامد ها
 رضایت مشتری -
 افزایش فروش و بازاریابی -
محیط زیست سالم -  

 یمحور یکدگذار یمیپارادا الگوی .1 شکل
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گرفته و یادگیری انگیزش ایجادشده، نوع نگرش شکل
گرها و بسترهای فوقشده که تحت تأثیر مداخلهمحقق
نوسازی تواند قصد خرید مساکن ، میانددادهرخالذکر 

 را توضیح دهد. شده

 یریگجهینتبحث و 
ها چالشامروزه افزایش قیمت مسکن در ایران و 

مترتب بر وضعیت اقتصادی خانوارها سبب شده تا 
اهمیت  شیازپشیبشده مساکن بازسازی دوفروشیخر

های مؤثر بر قصد خرید مساکن پیدا کند. یکی از مؤلفه
های روانشناختی خریدار است که شده، ویژگیبازسازی

، نگرش، درک و انگیزش او را برای خرید هاشیگرا
طور محدودی به پیشین به سازد. مطالعاتنمایان می

ها و قصد خرید مشتریان بررسی رابطه میان این ویژگی
تبیین اند. این مطالعه با شده پرداختهمساکن بازسازی

و توضیح رابطه میان این دو مقوله، بستری را  الگو
ساختفعال در عرصه های کند تا شرکتفراهم می

مؤثرتری طور وساز بر مبنای ترجیحات جامعه ایرانی به
 د.نمساکن را بازسازی و عرضه نمای

 یجووجست نیاز، نتایج نشان داد که مراحل مختلف
، تصمیم به خرید و تصمیم هانهیگزاطلاعات، ارزیابی 

، فرآیند تصمیم به خرید مساکن پس از خرید
که  ترتیباینبه. دهدشده را توضیح میسازیباز

 ،کندیماحساس  مسکن رامشتری ابتدا نیاز به خرید 
یماطلاعات  یوجوجستمختلف به  یهاراهسپس از 

آنلاین و یا  صورتبه تواندیم وجوجستاین  .پردازد
ب اطلاعات لازم کس نکهیبعدازا .آفلاین صورت بگیرد

و با توجه به  کندیمپیش رو را ارزیابی  یهانهیگز ،شد
در . ردیگیمارزیابی صورت گرفته تصمیم به خرید 

طراح موظف است  عنوانبهمعمار راستای این فرآیند، 
 یردف یرفتارها دهندهشکلانسان که  یازهایدر ابتدا ن

 یهاتاسیباسکند.  ییشناسا یخوببهاوست را  یو جمع
ابع، من تیو امن داریپا یمعمار یدر راستا یکلان دولت

 یشناختروان یازهایو ن یسلامت جسم تیبه امن
 Bagheri( دیخود لحاظ نما یطراح انسان توجه و در

Toulabi and Fayazbakhsh, 2016(. ،ادراک  همچنین
صد ق که نوسازی شدهمشتری در مواجهه با ساختمانی 

یعنی ادراک آن ؛ متفاوت باشد تواندیمخرید آن را دارد 
 وی در طول و تجربه تیشخص ،و امیال ازهاین ناشی از

 ریتأثبر تصمیم خرید وی  تواندیمکه زندگی باشد 
 مهم در مطالعه ریمتغ کی تیشخصاز طرفی بگذارد. 

در متون رفتار  ،نیروانشناسان است. همچن
رفتار  یکه چگونگ شدهاشاره کنندهمصرف
 دارد. یبستگ هاآن تی، به شخصکنندگانمصرف
 کیهستند که  یعوامل تیشخص اتیخصوص، درواقع

بر انتخاب  نیو همچن کنندیم زیمتما گرانینفر را از د
ر ب تیشخص اتیخصوص علاوهبه. گذارندیم ریتأثفرد 

 و شدهنیتأماز خدمات  انیمشتر یابیارز یچگونگ
 گذاردیماثر  هاابیبازار یهایاستراتژواکنش به 

)Saidniya et al., 2012(.  مساکنشخصیت افراد در خرید 
 ذاراثرگبر تصمیم خرید افراد  تواندیمنیز  نوسازی شده

هر فرد، اعم از زن و مرد،  زیکاملاً متما تیشخص .باشد
تجربه کلی . دهدیمقرار  ریاو را تحت تأث دیرفتار خر

ه ک یاهربتجافراد چه در محیط زندگی قبلی و یا هر 
 تواندیموی باشد  در اثر اتفاقات خوشایند یا ناخوشایند

 مساکنخاطراتی باشد که در مواجهه با  کنندهیتداع
 رییبه تغ یریادگی بیاورد. ادیبه نوسازی شده آن را 

 رفتار بالقوه که حاصل تجربه و تعامل ایمستمر در رفتار 
 ,Mayer( شودیمگفته  است رونیشخص با جهان ب

 تواندیمتغییر رفتار ناشی از محیط پیرامون که  .)1979
به دلیل تغییر ظرفیت یا وضعیت محیط زندگی باشد 

معماری روانشناسی را در  یهامهروموماثراتی است که 
ان معمارشود، پیشنهاد می .این حوزه درگیر کرده است

این عوامل را در زندگی روزمره مشتری در نظر گرفته 
 .قرار دهند مدنظر هاساختمانو در طراحی و نوسازی 

 دهکاربربه، مواد طبیعی بخشآرام یاهرنگاستفاده از 
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این  ازجمله غیرهدر مصالح ساختمان، نور مناسب و 
 یدر معرض اطلاعات یوقت معمولاً افراد عوامل است.

اجتناب کرد، معمولاً  هاآناز  توانینمکه  رندیگیمقرار 
یم ریتفس شیخو یهانگرش اطلاعات را همسو با نیا

وقتی افراد تصمیم به خرید ساختمانی دارند که . کنند
 توانندیمدر مواجهه با آن  نوسازی شده یتازگبه

 .همسو با آن پیدا کنند ییهانگرش
فرد چه درونی و  یهازشیانگبر اساس نتایج، 

 .عاملی بر تصمیم خرید وی باشد تواندیمبیرونی 
شامل ستایش و  یشناختروانبیرونی  یهازشیانگ

یمکه به تصمیم افراد جهت  استتحسین عمومی 
و  ردیگیشکل م فرداز درون  درونی یهازشیانگ دهد

 .دبزنرفتار خاص  کیکه دست به  کندیم یرا راض او
بیرونی گره نخورده  یهامحرکبه  هازهیانگنوع از  نیا

 کهییازآنجا و تنها رویکرد فرد در آن دخیل است.
عاملی هستند که ما را به اهدافمان برسانند  هازشیانگ

 رگذاراثنیز  هاساختمانبر تصمیم ما در خرید  جهیدرنت
مشتری در فرایند نوسازی  یازسنجین هستند.

منجر به شناخت مشتری و طراحی مطابق  هاساختمان
توجه به عوامل  ،همچنین .شودیمسلیقه مشتری 

ی، مشتر یوفاداردر این حوزه  یشناختروان
برای مشتری که نتیجه درک رفتار  ینیآفرارزش

توجه به عوامل  مشتری است را به همراه خواهد داشت.
 یهاشرکتمزیت رقابتی  عنوانبه یشناختروان

طراحی معماری منجر به بهبود بازار نوسازی ساختمان 
خواهد شد. نتیجه نهایی  هاشرکتو رونق بازار این 

و  هاساختمان وسازتساختمامی این اقدامات کاهش 
 یامدهایپکه موجب ایجاد  استانرژی  ییجوصرفه

 یگازهامثل کاهش تولید  یطیمحستیزمثبت 
 یهاپژوهش نتایج با هایافته نیا خواهد شد. یاگلخانه

مالتر و همکاران ، )Kumar et al., 2021(کومار و همکاران 
)Malter et al., 2020( ،و همکاران  ونی)Yuen et al., 

 )Ricci, 2018( یچیرو  )Megan, 2020(مگان  ،)2020
 مطابقت دارد.

معماران  های تعاونی مسکن وشرکت ،یطورکلبه
و در  ستیچ انیمشتر یامروز یازهاینبدانند  دیبا

استفاده شود که آرامش  یچه عناصر یداخل یطراح
 .برطرف گردد شدهییشناسا یازهاینآنان با توجه به 

در  داده یآوربا جمع شود کهپیشنهاد میکار  نیا یبرا
 .ردیصورت بگ یازسنجین یفعل انیمشتر حد ممکن از

 پیهر ت یهایژگیو ییبا آشــنامعماران و مدیران 
به رموز نهــان در وجــود  توانندیم ،یتیشــخص

بــرده و بــا  یپــ هاآن یفــرد یهاتفاوتو  هاانسان
. پس شونددارد، آشنا  تیاهم هرکدام یکه برا یموارد

و  یریگمیتصم قهیاطلاعات، طر افتینحوه در از
یژگیو توانیم ،یتیشــخص پیهر ت یســبک زندگ

 هاآن یو درون یقیرا منطبق با خواست حق طیمح یها
 یهاپیت ییبا آشنا توانندیم. معماران نمود یطراح

 یقبل از نوساز یامشاورهدر جلسات  تیشخص
 یهاپروژه انیمشتر تیباشخصساختمان مطابق 

طراحی یک مدل  ببرند. شیرا پ هاساختمان ینوساز
استاندارد از قبل بدون در نظر گرفتن جزئیات داخلی به 

انواع )مشتری  رشیموردپذ یهاسبکجهت معرفی 
...( و  و مال ینیممثل مدرن، کلاسیک،  هاسبک

 از سمت مؤثرفعالیتی  تواندیممشتری  گاهنظردریافت 
 رازنظمشتریان  یبندگروه معماری باشد. یهاشرکت

سن، تحصیلات و فرهنگ و پیشنهاد بهترین گزینه و 
 موادسبک جهت عملیات نوسازی، انتخاب مصالح و 

 دهشتمامجهت نوسازی و ارزیابی قیمت  مورداستفاده
به جهت دریافت تصمیم مشتری با توجه به سبک 

تصمیم مختلف جهت  یهانهیگزانتخابی و پیشنهاد 
 منظوربه استفاده از مصالح طبیعی ب و نیزانتخا

مثبت و الهام گرفتن از طبیعت برای ایجاد  یاثربخش
امروز با  پرمشغله یهایزندگآرامش و پیوند دادن 

معماری را وارد فاز  یهاشرکت تواندیمطبیعت بکر 
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امات اقد .روانشناسی کند ـمعماری  یهاتیفعالجدید از 
اضافه نمودن مانند  هاشرکتمثبت بازاریابی این 

برای ساختمان  تواندیمویژه که  پیشنهادهایجزئیات و 
استفاده از آخرین  )مانندایجاد کند  افزودهارزش

هوشمند خانگی  یهاستمیسو  ینورپردازدستاوردهای 
 از قبیل فضای سبز خانگی اندازچشم مواردو استفاده از 

مشتریان را با توجه به عوامل  تواندیم( باشد که غیرهو
 کند. هاساختمانترغیب به خرید این نوع  یشناختروان

به  توانیمحین انجام پروژه  یهاتیفعال ازجمله
او از  دیو بازد ینوساز فرآیند نیدر ح یمشارکت مشتر

 افتیدر خلال کار و در یاحتمال راتییپروژه به جهت تغ
 یازنوس فرآیندارائه کامل ی و مشتر یلینظرات تکم

و استفاده از مواد و  یفن ریساختمان به زبان ساده و غ
 اشاره کرد. خاص یطراح
 

 مشارکت نویسندگان

شناسی، ، روشیپردازمفهوم) یجعفر یمیرح نیحس
، یپردازمفهوم) فائض یعل (،و پایش اطلاعاتبررسی 

و پایش، بازبینی و ویرایش  اطلاعاتشناسی، بررسی روش
، یازپردمفهوم) ایالرعالیوک ونسی(، و نظارت و سرپرستی

 (.و پایش اطلاعاتشناسی، بررسی روش

 

 قدردانی و تشکر
تحت کمک مالی هیچ سازمان و ارگانی نبوده پژوهش  این 

 است.
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