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Abstract 

Introduction: Sales are the lifeblood of any business. When done right, it is authentic, meaningful, 

and human. Ethical selling creates long-term and sustainable sales for the business. Despite the 

significant increase in the number of articles published in the field of marketing ethics in recent 

years, research indicates that there are not many articles that exclusively discuss environmental 

ethics in the field of sales. On the other hand, considering the trend created in the field of marketing 

and the environmental concerns of customers that encourage them to buy green and 

environmentally friendly products, businesses should have a systematic model for institutionalizing 

sales ethics based on environmental issues. Since the "environmental ethics of sales" is a relatively 

new field, this research seeks to provide a model of various factors that affect the environmental 

ethics of sales. The main question of the research is, what is the environmental ethics model of 

sales and what are its main dimensions and indicators? 

Materials and methods: In terms of orientation, this research is of an applied type, which was 

carried out with an inductive approach and thematic analysis strategy. The statistical population of 

the qualitative section includes business management experts, including university professors and 

experienced managers of the sales department. In this study, an expert is a person who firstly has a 

doctorate degree with at least five years of work experience and experience in the field of research 

objectives, and secondly, has related writings, articles, research and educational activities, as well 

as relevant experience in the field of sales. Sampling was done in a non-random purposeful way 

with the snowball technique. Sampling continued until reaching the level of theoretical saturation 

and data sufficiency. In this way, a sample of 25 experts were invited for an interview. The main 

tool of data collection in the qualitative part is semi-structured in-depth interview. In order to 

determine the validity and reliability of the interviews, two methods of retesting and the agreement 

of two coders were used. In this way, three interviews were selected as a sample and re-coded with 

a time interval of one month. Considering that the retest reliability was 83% higher than the 60% 

limit, the coding reliability is acceptable. In order to calculate the reliability with the intra-subject 

agreement method of two coders, one of the management students was asked to participate in this 

test as a research partner. Considering that the reliability of two coders is 78% and this value is 

more than 60%, the reliability of coding is acceptable. Also, for coding, Etrid Stirling (2001) 

coding method was used. The proposed Etrid-Sterling method is one of the conventional coding 

methods in thematic analysis. This method is based on forming a theme network and is used in 

various researches. The network of themes includes three categories of codes and concepts, 

including basic themes, organizing themes, and comprehensive themes. Data analysis was done 

using Maxqda software. 

Findings: Based on the results obtained in the qualitative phase of the research, five categories of 

factors including behavioral considerations of sales personnel, ethical leadership, social factors, 

legal factors, and ecological considerations were identified as the main components of the sales 

behavior model based on environmental ethics. The prioritization of the criteria with the EHP 

technique showed that the transparency index with a weight of 0/192 is the first priority. The 
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environmental awareness index with a weight of 0/084 is on the second priority. The environmental 

knowledge index with a weight of 0/075 is in the third priority. Honesty index with a weight of 

0/075 is in the fourth priority. Customer empathy index with a weight of 0/073 is ranked fifth. The 

law quality index with a weight of 0/065 is ranked sixth. The green sales index with a weight of 

0/063 is ranked seventh. The prevailing social climate index with a weight of 0/054 is ranked 

eighth. The index of regulatory laws with a weight of 0/049 is in the ninth priority. The index of 

protective laws with a weight of 0/049 is in the 10th priority. 

Conclusion: Based on the above material, it is clear that the present research is one of the first 

studies in the country or at the international level that examines the various dimensions of sales 

behavior based on environmental ethics with an exploratory approach. As mentioned above, the 

number of researches conducted in relation to sales behavior based on environmental ethics in the 

country is very small, which can be found out by a search in reliable domestic scientific databases. 

The findings of this research are significant in that they are not limited to identifying the 

dimensions of sales behavior based on environmental ethics and examines the category of sales 

behavior based on environmental ethics with a comprehensive view. As far as the authors of this 

research know, no similar research with this level of comprehensiveness has been conducted in 

foreign studies, which shows the innovation and originality of the current research. The results 

obtained in this research - considering the lack of domestic studies in this field - can help to enrich 

domestic literature and provide domestic researchers with guidelines for conducting future research 

in the field of sales behavior based on environmental ethics. Considering the complexity of the 

concept of sales behavior based on environmental ethics, which requires a combination of 

environmental and ethical sales approaches, conducting the present research can be a small step to 

open the path of scientific research in this field. The lack - and perhaps even the absence - of 

domestic research regarding sales behavior based on environmental ethics, makes the importance 

of the present research as a pioneering study in the field of sales behavior based on environmental 

ethics more clear. 
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 چکیده
محیطی است.  زیست  اخلاق  بر  مبتنی  فروش  هدف از انجام این تحقیق، بررسی و تحلیل محتوای مطالعات انجام شده در رابطه با رفتار

  به   استفاده،  مورد  رهیافت  نظر  از  و  بوده   تفسیری  نوع  از   فلسفه،  لحاظ  از   است؛   بنیادی  هایپژوهش  زمره  در   هدف   لحاظ  از   تحقیق  این
نمونه  .  انجام شده است   و پرسشنامه خبره   ساختاریافتهبا استفاده از مصاحبه نیمه   هاداده  گردآوری  نحوه.  شودمی  انجام  استقرایی  شکل

گیری هدفمند غیرنصادفی باشد که با روش نمونه نفر از خبرگان اعم از مدیران فروش و اساتید دانشگاه می  25آماری این تحقق شامل  
است.   شده  مرحله انتخاب  سه  روش  از  تحلیل مضمون  اتریدجهت  نسخه    استرلینگ-ای  کیودا  افزار مکس  نرم  شد.    استفاده  2020و 

اولویت استفاده شده است.جهت  تحلیل سلسله مراتبی  از فرایند  نتایج بدست آمده در فاز کیفی پژوهش، پنج    بندی معیارها  بر اساس 
عنوان  هب  کیاکولوژ  ملاحظات  ،یقانون  عوامل  ،یاجتماع  عوامل  ،یاخلاق  یرهبر  فروش،  پرسنل  یرفتار  ملاحظاتدسته از عوامل شامل  

بندی معیارها با تکنیک ای.اچ.پی نشان داد  اولویتی شناسایی شدند.  طیمحست یز  اخلاق   بر   یمبتن  فروش  رفتار   یالگوهای اصلی  مولفه
  با   کیاکولوژ  ملاحظات  اریمع؛  است  برخوردار  تیاولو  نیشتریب   از   339/0  شده   نرمال  وزن   با   فروش  پرسنل  یرفتار  ملاحظات  اریمعکه  
  وزن   با  یاجتماع  عوامل   اریمع؛  دارد  قرار   سوم  تیاولو  در  207/0  نرمال  وزن   با   ی قانون  عوامل   اریمع؛  دارد  قرار  دوم   تیاولو  در   222/0  وزن

 .  است برخوردار تیاولو نیکمتر از 097/0 نرمال وزن  با یاخلاق یرهبر اریمع؛ دارد قرار چهارم تیاولو در 134/0 نرمال

 محیطی، فروش اخلاقی، رفتار حامی محیط زیستاخلاق زیست ها:کلیدواژه

 مقدمه 

  اخلاقی   فروش.  است  ی انسان  و   معنادار،   معتبر،   شود،  انجام  به درستی   ی وقت.  است  یوکارکسب   هر   ات ی ح  ه یما  فروش
  احساس   انیمشتر  که  است   لیدل  نی ا  به  نی ا.  شودی م  وکارکسب   یبرا  داریپا  و  مدتی طولان   فروش  جادیا  باعث

محصولات یک شرکت را به دیگران نیز توصیه  کنند و حتی اعتماد می  صحبت پرسنل فروش  به  کنند،ی م ی ارزشمند
)می اشرف کنند  و  علیمامی    فرد منحصربه  یهای ژگ یو   از   یامجموعه   ی دارا  ی اخلاق   فروشندگان .  ( 2023،  1نادیم، 

  تحت   هدف   به   دن یرس  یبرا   که  ی زمان  ژه یو  به   خود،   ی هاارزش   حفظ  حال   ن یع  در  و   فروش   در  ت یموفق  یبرا .  هستند 
کنند، با  این دسته از فروشندگان نسبت به مشتریان احساس تعهد می   . است  افراد   از   ی خاص   نوع   به   از ین  هستند،   فشار

هارتمن، ویلند،  )کنندان به شکلی منصفانه توجه می ها و حتی شکایات مشتریکنند و به درخواستصداقت صحبت می 
 (. 2023، 2گوستافسون و هابل 
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اخلاقی   رفتار  یارها یمع   که  هستند  ی زیمتما   ی هادهی پد   معنویت  و  اخلاق   صداقت، .  کنندمی   مشخص  را  فروش 
  و   ت یشفاف  ، راستگویی   شامل   صداقت.  ندارد  ی ارتباط   بد   ا ی  خوب   قضاوت   به  که  است  مثبت  کاملاا   گزاره  ک ی  صداقت

  ان یمشتر   با   اعتماد   جاد ی ا  ی برا  صداقت  فروش، حوزه    در (. 2023  ،1و لوستیگ   آرانگو )است  ارتباطات   و  اقدامات   در  ثبات 
  مقابل   در  درست  بد،  ا ی  خوب  مسائل  به  معنویت  و  اخلاق  گر،ی د  ی سو  از  .است  یاتی ح  ، امریداری پا  روابط  ت یتقو  و

  جامعه   آن   درون   ی هاه گرو  و  افراد   ی برا  نادرست   و  درست  رفتار   از  جامعه  کی  ی ارهای مع  به   اخلاق.  پردازدمی   نادرست
تو )دارد  اشاره و    م یحر  به  احترام  بنده،یفر  ی هاوه یش  از  اجتناب  شامل  امر   نی ا  فروش،   صنعت  در.  ( 2021،  2چئونگ 

اخلاقی .  است  معاملات  در   عدالت   از  نان یاطم  و   ی مشتر  ی خصوص  فروش    و   است   ی فرد  معاملات   از   فراتر   رفتار 
رفتار فروش  .  شود می  اعمال   فروش  صنعت   ی اعضا  همه   ی برا  که  رد یگمی   بر  در  را  ها ارزش   از   ی ترعیوس  مجموعه 
  جمله   از  یمختلف  یهانقش   افراد  فروش،  صنعت  در  .است  تیمسئول  و  انصاف  احترام،  مانند  ی اصول  شامل  اخلاقی

بروز رفتار  .  رند یگمی   عهده   بر  را  یمشتر   خدمات   ندگان ینما   و   فروش  متخصصان  فروش،  ندگان ینما  حساب،   رانیمد
  خود   معاملات  در  اعتماد  و  صداقت  با  دیباتمامی ارکان یک شرکت  .  است  مهم  اریبس  هانقش   نیا  همه  یبرا  اخلاقی

 . (2021، 3یر، هارتمن و بولندر لوسی )دهند نشان  خود  از را  رفتار اخلاقی ان، یمشتر با
محیطی به  از طرف دیگر با ظهور مفاهیمی چون توسعه پایدار و افزایش توجه به حفظ محیط زیست، اخلاق زیست 

ا فروش  رفتار  در  کلیدی  ارکان  از  استیکی  شده  تبدیل  حاضر  قرن  در  بونینی  دوریگونی)خلاقی  (.  2023،  4و 
اخلاقی شرکتبااین  فروش  رفتار  با  رابطه  در  بحث  که  حالی  در  آکادمیک  حال،  مجامع  در  داغ  موضوع  یک  به  ها 

پژوهش  در  کمتر  آنچه  است؛  شده  اخلاق  تبدیل  نقش  است  گرفته  قرار  توجه  مورد  پیشین  در  زیست های  محیطی 
گیری رفتار فروش اخلاقی است. این در حالی است که مباحثی چون توسعه پایدار و رفتار فروش اخلاقی از  شکل 

بسیار   قرابت  ماهیت،  زیست لحاظ  اخلاق  مبحث  با  دارندزیادی  سنبگ)محیطی  و  اخلاق  (.  2021،  5نورتون 
  گاه یجا  و  ارزش  نیهمچن  و  طی مح  با  هاانسان   یاخلاق  رابطه  یبررس  به  که  است  فلسفه  در  یارشته   محیطیزیست
توجه به محیط زیست و    . (2023،  6یثو، وانگ و واچنهیم ژنگ، لی )  پردازد ی م  آن   یرانسانیغ  ی محتوا  و  طی مح  یاخلاق

رفتار حامی محیط از نیازهای اساسی برای تحقق بخشیدن به توسعه پایدار است. بدیهی است که بخش فروش با  
می  دارد  مشتریان  با  که  رویی  در  رو  تعاملات  به  در  توجه  مهمی  نقش  نهادینه تواند  و  اخلاق  تثبیت  سازی 

 (. 2023، 7لی، کیم و روح محیطی در کل جامعه ایفا کند )زیست
رود، اما از لحاظ کاربردی  ار مفهوم نسبتا جدیدی به شمار می کومحیطی در حوزه کسباگرچه مقوله اخلاق زیست

تقویت مسئولیت حا در  زیادی  اهمیت  اجتماعی شرکتئز  توسعه پذیری  برای  را  و مسیر  بوده  وکارها  پایدار کسب   ها 
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ز کند.  فراهم می  م  یطیمحست یاخلاق  انسان کمک  با طب  کندی به  آن  رابطه  درک    عت یتا  به  را  او  و  کند  را درک 
مح  یبهتر قبال  در  تعهداتش  عوامل   ستیز  طیاز  ز  یبرساند.  اخلاق  در  از  لی دخ  یطیمحست یکه  عبارتند  :  هستند 
طب  ی آلودگ  منابع  کاهش  ز  ،یع یهوا،  تنوع  دادن  دست  ب  ،ی ست یاز  اکوس  نیاز  تغستم یرفتن  و    یی هواوآب   رات ییها 
های  کار در پی یافتن پاسخ برای سوال ودر حوزه کسب  یطیمحست یاخلاق زادغام    . (2023و همکاران،  1)گابلر یجهان

است: زیر  گونه  کلیدی  قبال  در  اکوس  یوحش   یهاما  نسل   -  ها ستم یو  آ   یهاو  و  به    یهاانسان   ندهیحال  وابسته 
ح مسئول  ی کیاکولوژ  ی ات یخدمات  تغ  م؟ یدار  یی هات یچه  شناخت  جهان  ع یسر  رات یی چگونه  درک    ست، یز  ط یمح  ی و 

به    ی ابیمعتقدند که دست  یاریبودن به چه معناست و چرا بس  "داری پا"کشد؟  ی تعهدات را به چالش م  نی ما از ا  یسنت
  ی طیمحست یاخلاق زبا تمرکز بر چنین مواردی،    علم و جامعه در قرن حاضر است؟  یبرا  ی الزام اخلاق  کی  یداری پا

   (. 2024و همکاران،   2)چتانراج کندی در توسعه پایدار جوامع ایفا می نقش حیات
ها حاکی  بررسی   ،ریاخ  یهاسال   ی در ط  ی ابیتعداد مقالات منتشر شده در حوزه اخلاق بازار گیر  رغم افزایش چشم علی 

مقالا است که  این  زیست از  اخلاق  به بحث  در حوزه فروش  تی که منحصرا  نبوده  پرداخته محیطی  زیاد  چندان  اند 
ها  محیطی مشتریان آن های زیست یابی ایجاد شده و دغدغه از طرف دیگر با توجه به روندی که در حوزه بازار  است.

به   حامرا  و  سبز  محصولات  می خرید  ترغیب  زیست  محیط  کسب ی  نظاموکند،  الگوی  از  باید  برای  کارها  مندی 
زیست   سازینهادینه  بر مسائل  مبتنی  باشند.اخلاق فروش  برخوردار  زیست  محیطی  آنجایی که »اخلاق  محیطی  از 

حوزه ف می روش«  جدید  نسبتا  دنبال باشد،  ای  به  پژوهش  بر    این  که  است  مختلفی  عوامل  از  الگویی    اخلاق ارائه 
وکار و  کسب ن در ادغام دو مفهوم اخلاق  توانوآوری اصلی پژوهش حاضر را می تاثیر گذارند.    فروش  ی طیمحستیز

زیست  الگویی جدید که  پایداری  تحقیق  این  پیشنهادی  در مدل  دانست؛ چرا که  و هم  محیطی  اخلاقی  موارد  هم 
محیطی را  دیدی راجع به فروش مبتنی بر اخلاق زیست محیطی مرتبط را لحاظ کرده است و درک ج موارد زیست

کسببرای   حوزه  اندرکاران  دست  و  می محققان  فراهم  مدل  آورد.  وکار  که  است  این  تحقیق  اصلی  اخلاق  سوال 
   ؟های اصلی آن کدامندمحیطی فروش چگونه بوده و ابعاد و شاخص زیست

 مبانی نظری

  کند؛ می   عمل  شفاف و  منصفانه  یاستانداردها   اساس  بر  سازمان  کی  پرسنل   هیکل  که است  یمعن   نیا  به  ی اخلاق  رفتار
  شود  حاصل نانیاطم تا کنندمی  عمل آن از فراتر بلکه دارد،  مطابقت یقانون الزامات با تنها نه هاآن  رفتار که یطوربه
  کند می   ان یبی  دئونتولوژ  یتئور   . (2024،  3)ژانگشوندمی   اعمال  ی اخلاق  چارچوب   کی   ق یطر  از  مات یتصم  ی تمام  که
  است   ی معن  بدان   ن یا.  باشند  بند یپا   خود   ف یوظا   و  تعهدات   به  ی اخلاق  مساله   ک ی  ل یوتحله یتجز  هنگام  در  د یبا  افراد  که
  است   حیصح  یاخلاق نظر  از  فهیوظ  انجام  رای ز  کندمی عمل  یگر ید جامعه  ای   فرد  قبال  در خود  تعهدات  به  شخص  که

  تعهدات  و ف یوظا از که کندمی  شی ستا را کاروصاحبان کسب از دسته آن   نی همچن ه ینظر ن یا. (2022، 4مانوز و پامر )
افرادی  به  که  روند،می   فراتر  خود فداکار »  چنین  اشرف  نادیم)ندیگومی   «5افراد  و  علیمامی    ی تئور  در.  (2023،  ، 
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  از   حقوق .  رد یگمی   قرار  تیاولو  نیبالاتر   در  و  شودمی   تیحما  کند،می   مطرح  جامعه  ک ی  که  یحقوق  حقوق،   یاخلاق
  در   است  ممکن   نیهمچن  افراد .  کنندمی   د ییا ت  را   آن   ی ادی ز  ت یجمع  رای ز  شود می   یتلق   معتبر   و   ح یصح  ی اخلاق  نظر

  ی تئور  .( 2024،  1)دیرکسمایر کنند  اعطا  گرانید   به  را   ی حقوق  کار،   ن یا   انجام  یبرا  منابع  و   ییتوانا  داشتن  صورت 
مغایرت    او   ی عاد  رفتار  با   است  ممکن   که   یعمل   تا  کندی م  قضاوت   تشیشخص  اساس  بر   را   شخص   لت،یفض  یاخلاق

  و   شهرت   اخلاق،   شود،می   یتلق   یراخلاق یغ  که  نامنظم  و   یرعادی غ  رفتار  ک ی  یاب یارز  هنگام این تئوری،  .  داشته باشد 
 . ( 2023، 2)گیبسون ردیگمی  نظر در   را فرد  زهیانگ
  فروش،   ند یفرآ   طول  در  ی اخلاق  رفتار   و   تعهدات  تیرعا   ق،یدق  اطلاعات   ارائه  با   دیبا  متخصصان  و  فروش   ندگانینما

  افتنی  و  یمشتر  یها ی نگران  به  صادقانه  یدگ یرس  با  دیبا   یمشتر  خدمات  ندگانینما.  دهند  نشان  را  صداقت
  همه   یبرا  را   غلط  و   درست  رفتار  یارها یمع  اخلاق.  کنند  حفظ  را  صداقت  مسائل،  یبرا  منصفانه   یهاحل راه

  احترام   یمشتر  یخصوص   میحر   به  کنند،   اجتناب  بندهی فر  اقدامات   از  د یبا   هاآن .  کندمی   مشخص  فروش  متخصصان 
  ان یمشتر  دی نبا  متخصصان   و   فروش  ندگانینما   مثال،  عنوان به.  کنند   حاصل   نانیاطم  معاملات   در   عدالت  از   و  بگذارند 

  م ی ت  رهبران   عنوان به  ران، ی مد.  (2022،  3کتان و باشا )کنند   استفاده   فروش  ی برا  فشار  ی هاکیتاکت  از  ا ی  کنند   گمراه  را
  ندگان ینما.  کنند   قیتشو   خود  میت  یاعضا  ان ی م  در  را  ی اخلاق  رفتار   و   کنند  جاد یا  یاخلاق   استاندارد  ک ی  دی با  فروش،
بروز دهند    یاخلاق   رفتار   مناسب،  ی هاکمک  ارائه  و   ان یمشتر   ی های نگران  با  ی همدل   با   د یبا   ی مشتر  خدمات  خود را 
  به   یاخلاق  یهاارزش  حفظ.  دارد  ریدرگ  یهانقش   همه   ی برا  فروش  صنعت  در  یاتیح  نقش  اخلاق (.  2023،  4)ناگل 

.  کندمی   حفظ  را  فروش  صنعت  شهرت  و  کندمی   تی تقو  را   یمشتر  تیرضا  کند،می  کمک  مثبت  یکار  طیمح  کی
  فروش   ندگانینما.  است  قائل  ارزش  انصاف  و  صداقت  یبرا  که  دهند  جیترو  را  یاخلاق  یکار   طی مح  کی  دی با  رانیمد
  سقم   و  صحت   از   و   کنند   ت یرعا  غاتیتبل  و   ی ابیبازار  ی هاتلاش   در   را   ی اخلاق   یاستانداردها   د ی با  متخصصان   و

  مانند   ی اخلاق   ی هاارزش  د یبا   ی مشتر  خدمات   ندگان ینما .  کنند  حاصل  نانیاطم  انیمشتر  به  شده   ارائه   اطلاعات 
 . (2023آرانگو و لوستیگ، )  دهند  نشان ان ی مشتر با  خود تعامل  در را  بودن یاحرفه  و ی همدل  احترام،

ز  کاربرد  یاشاخه   یطیمحست یاخلاق  فلسفه  مبان  ی از  که  همچن  یطیمحست یز  ی هاارزش   یمفهوم   یاست    ن یو 
ملموس  پمسائل  سنگرش  رامونیتر  و  اقدامات  ز   ی برا  یاجتماع   ی هااست یها،  تنوع  حفظ  و  و    ی ستیحفاظت 

را    یطیمحست یز   یاز اصول اخلاق   یاری. بس( 2024و همکاران،    5)السویدی کندی را مطالعه م  یک یاکولوژ  یهاستمیس

  ی هادگاه ی (. د"7انسان محور   ر یغ"  ا یمحور )  عتیطب  ی هادگاه یتا د   6انسان محور   یهادگاه یکرد، از د  تیتوان رعا  یم
  عت یطب  ی ارزش ذات   جی ترو  ی ها داشته باشند، براانسان   ی برا  یااستفاده   ا ی  ی ارزش ابزار  نکه یا  ی محور به جا  عتیطب
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  هاستم یها و اکوساحترام گذاشتن به گونه  و  نگرش  نی دانشمندان، ا واخلاق    ی از علما  ی برخ  از دیدگاه.  کنندی بحث م
  ی ندهایو فرآ   هاستمیاز درک ساختار و عملکرد س   که  است  ی کی اکولوژ  ینیبجهان   کی   رش یپذ   جهی به خاطر خود، نت

توان به مواردی چون  وکار می (. در حوزه فروش و کسب 2024،  1)دپلازس   ردیگیسرچشمه م  ی و تکامل  یک یاکولوژ
معرفی   در  صداقت  زیست،  محیط  اهمیت  به  راجع  مشتریان  به  بخشی  آگاهی  غیرمخرب،  اولیه  مواد  از  استفاده 

 (. 2024)چتانراج و همکاران،  اشاره کرد یطیمحستی اخلاق زعنوان ابعادی از فروش مبتنی بر ه محصولات و غیره ب
زیست تلاشاخلاق  و  زیست«  محیط  بودن  ارزشمند  »ادراک  بیانگر  محیط    محیطی  حفظ  و  حمایت  برای  عملی 
کل در  اخلازیست  است.  تجاری  اقدامات  زیست یه  پرسنل  ق  سبز  رفتار  طریق  از  اغلب  که  تجلی  محیطی  فروش 

(.  2023لی، کیم و روح،  ) دهدمحیطی را نشان می های زیستیابد، پایبندی واقعی کارکنان بخش فروش به ارزش می
از منافعی که   قائل شوند، صرف نظر  ذاتی  ارزش  برای محیط زیست  هنگامی که کارکنان و مدیران یک سازمان 
محیط زیست برای انسان دارد، در این صورت تلاش بیشتری برای حفاظت از محیط زیست انجام خواهند داد. از  

باعث شکل  اهمیت محیط زیست    ی رفتارها شود.  گیری احساسی مثبت نسبت به کل جامعه می طرف دیگر، درک 
  حقوق،   به  توجه   با  اقدامات  نیا.  اندشده   گرفته  نظر  در  گرید   افراد  به  کمک  یبرا  که  هستند   ییرفتارهاگرایانه،  اجتماع 

  شامل   کرد،   ف یتوص  گرای اجتماع   را  هاآن   توان ی م  که   یی رفتارها.  شودی م   مشخص  گر ید  افراد   رفاه   و   احساسات 
همکاران،  )  است  گران ید   یبرا   ینگران   و   یهمدل   احساس و  مشترک    .( 2023شن  زیست وجه  و  اقدامات  محیطی 

این رفتارها، کاملا داوطلبانه و بدون در  آن است که هر دو دسته    اجتماعی برآمده از ادراک ارزش ذاتی محیط زیست
 (. 2023و همکاران،   2محمود کنند )نظر گرفتن منافع شخصی بروز می

 پیشینه پژوهش 

  ی بندبسته  ر ی تاث  یارائه چارچوب مفهومای با عنوان  (، مطالعه 1403زاده منشی )زاده سنگرودی، حمدی و وهاب قاسم
مثبت   ر یسبز تاث یبندنشان داد که بسته قی تحق یهاه یحاصل از آزمون فرض ج ینتا، انجام دادند. برند ی سبز بر دلبستگ 

معنادار آگاه   ی و  درگ  ی بر  هو  ی ذهن  ی ریبرند،  همچن  ت یو  دارد.  ز  ن یبرند  نگرش  که  شد    ی طیمحست یمشخص 
ن مشخص  ی . همچنکندی م   لیبرند را تعد   تیبرند و هو  یآگاه   ،یذهن   یری سبز با درگ  یبندبسته   نیرابطه ب  ان یمشتر

برند دارند. در    ر ی بر تصو  ی مثبت و معنادار  ری هر سه تاث  انیمشتر   ی ذهن  ی ری برند و درگ  ی برند، آگاه   تیشد که  هو 
ای با  (، مطالعه 1403ابراهیمی و نصیری )   برند دارد.  ی بر دلبستگ  ی معنادار  ر یبرند تاث  ری مشخص شد که تصو  تینها

ها  ی بررس عنوان   سازمان  در  سبزکارکنان  رفتار  توسعه  بر  موثر  موانع  و  ا  ی ورزش   ی عوامل  مطالعه    کی)  ران یدر 
عوامل موثر بر    یکوهن برا  Dبراساس شاخص  یبینشان داد اندازه اثر ترک   لی فراتحل  جی نتا، انجام دادند.  (یل یفراتحل

رفتار سبز، برا  d= 194/1توسعه  معنادار   d= 229/1موانع،    یو  بزرگ و  اثر  اندازه  دو  هر  آمد که  محسوب    یبدست 
از    منیآزمون ا  ج ینتا  ن یچنبالا در مطالعات بود. هم  ی نشان دهنده ناهمگن  Iآزمون کوکران و مجذور    جیشدند. نتا یم

سوگ  یخطا عدم  دهنده  نشان  فانل  نمودار  و  بودند.  یری روزنتال  مطالعات  در    و منفرد،    قتی حق  ا،ینسروش   انتشار 
: نقش  یکوچک و متوسط صنعت   یوکارهاکسب   داری سبز و عملکرد پا  تیری مدای با عنوان  مطالعه (،  1403)  یسالار

دادند.  سبز،    ینوآور  یگر  یانجیم پا  تیریمد   انیکه م  هدی نشان م   جینتاانجام  نوآور  داری سبز و عملکرد  سبز    یو 
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مثبت و  معنادار  دارد، همچن   ی رابطه  واسطه  ی نوآور  نیوجود  نقش  می)جزئ  ایسبز  را  عملکرد    تیری مد  انی(  و  سبز 
  توانند ی سبز م  ی رسبز و نوآو  ت یریگرفت که مد   جهینت   توانمی   شده،  مطرح  یهاافتهی . با توجه به  کندی م  ی باز  داری پا

در ارتباط    ینقش مهم   ایواسطه  عامل  عنوان سبز به  ی نوآور  ن،ی کنند. همچن  لیرا تسه  یسازمان   دار یبهبود عملکرد پا 
پا   تیر یمد  نیب عملکرد  و  ا  داریسبز  م  جینتا  نیدارد.  اجرا  دهندی نشان  نوآور  ی های استراتژ  یکه  و  در    یسبز 

(، پژوهشی  1403فراهانی و موسوی )   کمک کند.   ستزی   ط ی مح  تیر یو مد  دار ی به بهبود عملکرد پا  تواند ی ها مسازمان 
بر  ، انجام دادند.  سازمان  ی نوآور  ی انجیبا توجه به نقش م  داریپا   ی بر عملکرد مال   ی کیوکار الکترونکسب   ری تاثبا عنوان  
نتا از کسب   جیاساس  استفاده  آمده  دست  الکترونبه  هز  کیوکار  نوآور   یاتی عمل  یهانهی بر  معنادار    ریتاث  یدارا  یو 

همچنیم از کسب  ری تاث  ، ینوآور  نیباشد.  الکتروناستفاده  هز  کیوکار  دارا  یاتیعمل  یهانه یبر  بازده  تعد  ییو    ل ی را 
الکترونکند. کسب یم ا  یی بازده دارا  ر ب  م یمستق  ر یتاث  ی کیوکار    ی نیحس  است.  م یمستقریغ  ر ی تاث  ن یشرکت ندارد بلکه 
با عنوان    (،1402) مطالعه شرکت    ؛یرفتار  یهای از منظر تئور   یصنعت  یاب یبازار  ختهیآم  ی سبز ساز  نیی تبپژوهشی 

از آزمون فرض  جی نتاانجام داد.  نفت تهران،   سازمان    یطیمحستی ز   یریگنشان داد که جهت   قی تحق  یهاه یحاصل 
  ن یسبز دارد. ارتباطات سبز رابطه ب  ی و خودکارآمد  یطیمحست یبر نگرش سبز، علاقه ز  یمثبت و معنادار  ر یسبز تأث
ز  یطیمحست یز  ی ریگجهت علاقه  با  خودکارآمد  ، یطیمحست یسازمان  و  سبز  تع   ی نگرش  را  .  کندی م   ل یدسبز 
ز   ی خودکارآمد  نکه یا  نی همچن علاقه  و  سبز  نگرش  تأث   یطیمحستیسبز،  سه  معنادار  ریهر  و  بر    یمثبت 
  ی ابیبازار   خته یبر سبز نمودن آم  یمعنادار  ر یتأث  ی اجتماع  یر یپذت یمسئول  زین  ت یدارد. در نها  ی اجتماع  ی ریپذت یمسئول
  رش ی در شکل دادن به پذ ی شرکت  ی ط ینقش اخلاق مح( مطالعه ای با عنوان  2024چتانراج و همکاران )  دارد.  ی صنعت

  ی د یفشار تقل  ، یکه فشار اجبار  دهد ی نشان م  ج ینتا و عملکرد شرکت انجام دادند.    یطیمحست یز  ت یری مد  ی حسابدار
مشخص    نیدارند. همچن یطیمحست یز  تیر یمد  یحسابدار   رش یپذ  زان یم  نیی در تع  یانقش عمده   یو فشار هنجار

یانگ،    گذارد.ی م   ریسازمان تأث  ی طور مثبت بر عملکرد مالبهی  طیمحست یز  تیر یمد  یحسابدار   رشی شده است که پذ
نگوین  و  انگو  مطالعه 2024)  1ون  رفتار  (  عنوان  با    تجارت   در  کنندهمصرف   رفتار  و  فروشان  خرده  یاخلاق ای 

  از   ان یمشتر  تیرضا   و  دی خر  قصد  و   ن یآنلا  فروشان خرده  اخلاق   ن یب  که   دهدی م  نشان   ج ینتا .  انجام دادند   کیالکترون
خان   .دارد  وجود  ی معنادار  رابطه  تعهد،  و  اعتماد  یگری انج یم  قیطر و  عنوان  (  2024)2هینترهابر  با  ای  مطالعه 

یراخلاقیغ  فروش  رفتار  یامدهایپ  و   پیشایندها پژوهش  این  در  دادند.  انجام    310  ی بررس  با  جامع  چارچوب  کی 
  عملکرد   یراخلاقیغ  فروش   رفتار  که  ها حاکی از آن استیافته   . شده است  د ییتأ   و   جادیا   ایتانیبر  در   فروش  متخصص 

( در پژوهشی به بررسی  2023) بونینی  دوریگونی و    . زندی م  ب یآس  ان یمشتر   با   روابط   به  بلکه   بخشد،ی نم   بهبود   را   ی مال
رستوران  فروش  پرسنل  در  زیست  محیط  حامی  برای  رفتار  کیفی  و  توصیفی  رویکرد  از  تحقیق  این  پرداختند.  ها 

محیطی پرسنل فروش تاثیر مثبتی  ت دهد که رفتار زیسها استفاده کرده است. نتایج نشان می گردآوری و تحلیل داده 
رستوران  مشتریان  زیست  محیط  حامی  رفتارهای  دارد.  بر  لی ها  واچنهیم  ژنگ،  و  وانگ  مطالعه 2023)یثو،  با  (  ای 

در   که  پیمایشی  مطالعه  این  نتایج  دادند.  انجام  چین  کشور  در  سبز  محصولات  فروشندگان  اخلاقی  رفتار  عنوان 
از مشتریان چینی انجام شد نشان داد که تبلیغ رفتار سبز توسط فروشندگان، آگاهی بخش    691ای متشکل از  نمونه
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در   . دارد د یخر  قصد بر ی مثبت ر یتأث سبز،  مصرف یآگاه   و یط یمح مشکل درک از  متشکل سبز،  مصرف  شناختجهت 
  زمینه   در   تجربی   پژوهش  200  از   بیش   تحقیق   روش  بررسی   به  ایمطالعه   در   ( 2015)1  کلارن   مکپژوهشی دیگر  

  اخلاق   های پژوهش   و  منابع   بررسی   به  وی   . پرداخت  2010  و   1980  های سال   بین   فروش  مدیریت   و   شخصی   فروش
  استفاده   مورد  مبانی  فروش   اخلاق  هایپژوهش   کنندهتعیین   عوامل  از  بهتری   درک  به  رسیدن  برای  و  پرداخت  فروش

نتایج   مقایسه   را   فروش   اخلاقی  و   بازاریابی   ،   وکارکسب  در    هایمدل   از  استفاده  رغمعلی   که  دهد می   نشان   نمود. 
  مبادله   تئوری   از   رتوسیع  استفاده   و   ترمتنوع   اخلاقی  هایچارچوب   از   استفاده   ضرورت   تجربی   آزمایشات   برای   نظری

 شود. می  احساس بازاریابی

 ها مواد و روش

ی تحلیل مضمون انجام شده  استراتژ و    ییاستقرا  کرد یرو   ی بوده که با کاربرد  نوع   از   یر یگجهت   لحاظ   از   پژوهش  نیا
دانشگاه   است. اساتید  شامل  بازرگانی  مدیریت  خبرگان  شامل  کیفی  بخش  آماری  بخش    جامعه  باسابقه  مدیران  و 

دارای مدرک دکتری با حداقل پنج سال سابقه کار و تجربه در   اولاادر این مطالعه خبره فردی است که  است.    فروش
ی پژوهشی و آموزشی مرتبط و همچنین تجربه  هاتی فعالدارای تألیفات، مقالات،    اایثانزمینه اهداف پژوهش بوده و  

باشند.    فروش   حوزه   در مرتبط   شد.  نمونهداشته  انجام  برفی  گلوله  تکنیک  با  غیرتصادفی  هدفمند  روش  به  گیری 
تا رسیدن به سطح اشباع نظری و کفایت دادهنمونه یافت. بدین ترتیب نمونه گیری  ادامه  از  ها  نفر    25ای متشکل 

  . ساختاریافته استا در بخش کیفی، مصاحبه عمیق نیمههابزار اصلی گردآوری داده خبره برای مصاحبه دعوت شدند.  
که    صورت ن ی . بداست  شده  استفادهدو کدگذار    توافق  و  بازآزمون   روش   دو   از   ها مصاحبه  یی ایپا   و   روایی   ن ییتع  جهت

به مصاحبه  انتخاب  سه  نمونه  ماه    بافاصله و    اندشده عنوان  ا.  اندشده کدگذاری    مجدداا زمانی یک  به  توجه   کهن ی با 
پایم مقدار    بازآزمون   ییا یزان  ازیب  % 83به  قابلبود  %60حدنصاب    شتر  اعتماد کدگذاری،  است  یت    ی برا.  موردقبول 

پا از    یبا روش توافق درون موضوع   یی ا یمحاسبه  ایریان مد ی از دانشجو  یکی دو کدگذار،  تا در  ن  ی ت درخواست شد 
پژوهشآزمون به  به  مشارکت کند.    ی عنوان همکار  توجه  پایایی    کهن یابا  این مقدار    %78  دو کدگذارمیزان  است و 
از   کدگذاری    % 60بیشتر  اعتماد  قابلیت  از    موردقبول است  کدگذاری  برای  همچنین،  اترید  است.  کدگذاری  روش 

شد.  2001)  نگ یاسترل استفاده    ل یتحل  در   یکدگذار   مرسوم  یهاروش   از   ی کی  نگیاسترل-دی اتر  ی شنهادیپ  روش ( 
.  ردیگی م   قرار مورداستفاده    مختلف  ی هاپژوهش   در  و  است  ن ی مضام  شبکه   ل ی تشک  بر  ی مبتن   روش   ن یا.  است  مضمون 

  4ر یفراگ  ن یمضام،  3دهندهسازمان   ن یمضام،  2ه یپا  نیمضام شامل    میمفاه  و  کدها   از  دسته   سه  شامل   نیمضام  شبکه
 انجام شده است. Maxqda افزارنرمها با استفاده از تحلیل داده  .است

 ی تحقیقهایافته

نفر مرد    16نفر از خبرگان حوزه مورد مطالعه انجام شده است. بیشتر خبرگان یعنی    25این مطالعه براساس دیدگاه  
نفر از خبرگان    16سال سن دارند. همچنین    45نفر بیش از    15باشند. بیشتر افراد یعنی  نفر نیز زن می   9هستند و  

 
1 McClaren 

2. Basic Themes 

3. Organizing Themes 

4. Global Themes 
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سال تجربه در حیطه    20نفر بیش از    14نفر نیز مدرک تحصیلی دکتری دارند. در نهایت    9بوده و  کارشناسی ارشد  
 سال تجربه کاری در زمینه مورد بررسی دارند.  20تا   10نفر نیز بین   11کاری مرتبط داشته و 

 مشخصات دموگرافیک خبرگان -1جدول 

 فراوانی تراکمی  درصد  فراوانی جنسیت

 64.00 64.00 16 مرد 

 36.00 9 زن 
100.00 

 100.00 25 کل
 

 فراوانی تراکمی  درصد  فراوانی سن

 00/8 00/8 2 سال  35کمتر از 

 00/40 00/32 8 سال  45تا  35

 00/60 15 سال  45بیش از 
00/100 

 00/100 25 کل
 

 فراوانی تراکمی  درصد  فراوانی تحصیلات 

 00/64 00/64 16 کارشناسی ارشد 

 00/36 9 دکتری 
00/100 

 00/100 25 کل
 

 فراوانی تراکمی  درصد  فراوانی سابقه کاری 

 00/44 00/44 11 سال  20تا  10

 00/56 14 سال  20بیش از 
00/100 

 00/100 25 کل

 
انتخاب شده در این پژوهش سه مصاحبه به  با فاصله  عنوان نمونه  با  اند.  زمانی دو هفته مجددا کدگذاری شده اند و 

ا پا ین که میتوجه به  از  ین مقدار بیت و اسا  % 83بازآزمون    یی ایزان  مورد    یت اعتماد کدگذار یاست، قابل  %60شتر 
ت درخواست  یر یان مدیاز دانشجو   ی کی دو کدگذار، از   یبا روش توافق درون موضوع   یی ا یمحاسبه پا  ی برا.  قبول است
% است و    78با توجه به این که میزان پایایی دوکدگذار  مشارکت کند.    ی عنوان همکار پژوهش ن آزمون به یشد تا در ا

(،  در نخستین مرحله از تحلیل )کدگذاری بازاست قابلیت اعتماد کدگذاری مورد قبول است.    % 60این مقدار بیشتر از  
ای از تحلیل مصاحبه در  ها مورد بررسی قرار گرفت. نمونه مصاحبه له و عبارت برای هر یک از  ها در سطح جمداده 

 نشان داده شده است.  1در شکل   MAXQDAنرم افزار 
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 MAXQDAتحلیل مصاحبه سوم در نرم افزار  -1شکل 

از رونوشت  103در مجموع   اولیه  باز به مضامین پایه تبدیل شده است.  ها استخراج شد. در مرحله بعد کدکد  های 
ترتیب   قالب    170بدین  در  احصاء شده  دسته  49کد  پایه  قالب  مضمون  در  پایه  مضامین  بعد  مرحله  در  بندی شد. 

 بیان شده است.   2بندی شدند که در جدول دهنده دسته مضامین سازمان 
 

 دهندهبندی مضامین پایه در قالب مضامین سازماندسته-2جدول 

دهنده سازمان   پایه  

 
 

 شفافیت
 
 

سازمان  ی طیمحت سیز  یهاتیواقعاقشاء   

درجه سبز بودن محصولات   انیب  

شرکت ی اجتماع یری پذت یبروز سطح مسئول  

بودن محصولات  دی سطح مف انیدر ب تیشفاف  

 پذیرش اشتباهات احتمالی 

ی فرهنگ عذرخواه   

 
ی با مشتر ی مدله  

 

ی به سلامت مشتر تیاهم  

 تجکیم روابط سبز 

ی به درخواست مشتر ی فور یدگ یرس  

 صداقت
 

 پرهیز از اغراق 

ی مشتر ب یاجتناب از فر  

های سبز تطابق رفتار با ارزش   

رهبران   یدوستنوع  فروش  رانیمد  یدوستانسان    

اقدامات بشردوستانه  جیترو  

 تمرکز بر منفعت جامعه  خیرخواهی 

ی در برابر مشتر   تیحس مسئول  
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ارتباطات سبز  جیترو ان یبا مشتر روابط حسنه    

ی روابط درون سازمان   

ی طیمح ست یز ی هاالوگ یاز د تیحما  

رهبران  یمداراخلاق   پاسخگویی رهبران  

ی اخلاق ی گذاراستیس  

جامعه  ی هنجارها جو اجتماعی   

جامعه  ی هاروند  

سبز  د یاز تول تیحما فرهنگ مصرف   

محیطی دغدغه زیست  

سبز  یاقبال به برندها  

انسانی عوامل   منابع انسانی سبز  

ی انسان ی روین یمداراخلاق   

پرسنل فروش  ی اجتماع ی ریپذت یمسئول  

 مدیریت 

یطیمحست یز  نیقوان ییگراواقع کیفیت قوانین    

یی ضمانت اجرا  

قانون  تیحاکم  

د ی تول یطیمحست یز ی استانداردها قوانین فروش   

محصولات سبز  ی اتی مال نیقوان  

ی تیحما  نیقوان ی تیحما  نیقوان   

یطیمحست یز  یهاتیمعاف  

سبز  د یاز تول تیحما  

ی طیمحست یز نیقوان قوانین نظارتی   

ن ی کر ی رصد ردپا  

ی طیمحستیز  یبخش  ی آگاه ی طیمحستیز  یرساناطلاع    

محصولات سبز  ت یبر مز دیتاک  

 فروش محصولات سبز  فروش سبز 

ی طیمح ی های با نگران یهمخوان   

محصول  ک یاکولوژبرچسب   

یطیمحست یدانش ز ی ط یمح ستیز  یدانش فن    

 نیروی کار ماهر  

سبز  یهای از تکنولوژ ی آگاه  
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ها، طبق  و اکتشافی و کدگذاری متن مصاحبه   های عمیق  های کیفی حاصل از مصاحبه وتحلیل داده بر اساس تجزیه 
 شناسایی شدند.   محیطیرفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست  بر موثر های کنندگان ابعاد و مولفه نظر مشارکت

 و فراگیر  دهندهسازمان نیمضامپایه احصاء شده در قالب  نیمضامکدگذاری -3جدول 

دهنده سازمان  فراگیر   پایه  

 
 
 
 
 

پرسنل فروش  ی رفتارلاحظات  م  

 
 

 شفافیت
 
 

سازمان  ی طیمحت سیز  یهاتیاقشاء واقع  

درجه سبز بودن محصولات   انیب  

شرکت ی اجتماع یری پذت یبروز سطح مسئول  

بودن محصولات  دی سطح مف انیدر ب تیشفاف  

 پذیرش اشتباهات احتمالی 

ی فرهنگ عذرخواه   

 
ی با مشتر ی مدله  

 

ی به سلامت مشتر تیاهم  

 تجکیم روابط سبز 

ی به درخواست مشتر ی فور یدگ یرس  

 صداقت
 

 پرهیز از اغراق 

ی مشتر ب یاجتناب از فر  

های سبز تطابق رفتار با ارزش   

 
 
 

ی اخلاق ی هبرر  

رهبران   یدوستنوع  فروش  رانیمد  یدوستانسان    

اقدامات بشردوستانه  جیترو  

منفعت جامعه تمرکز بر  خیرخواهی   

ی در برابر مشتر   تیحس مسئول  

ارتباطات سبز  جیترو ان یروابط حسنه با مشتر    

ی روابط درون سازمان   

ی طیمح ست یز ی هاالوگ یاز د تیحما  

رهبران  یمداراخلاق   پاسخگویی رهبران  

ی اخلاق ی گذاراستیس  

 
 
 

 عوامل اجتماعی 

جامعه  ی هنجارها جو اجتماعی   

جامعه  ی هاروند  

سبز  د یاز تول تیحما فرهنگ مصرف   

محیطی دغدغه زیست  

سبز  یاقبال به برندها  

 منابع انسانی سبز  عوامل انسانی 

ی انسان ی روین یمداراخلاق   

پرسنل فروش  ی اجتماع ی ریپذت یمسئول  
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 مدیریت 

یطیمحست یز  نیقوان ییگراواقع کیفیت قوانین   عوامل قانونی   

یی ضمانت اجرا  

قانون  تیحاکم  

د ی تول یطیمحست یز ی استانداردها قوانین فروش   

محصولات سبز  ی اتی مال نیقوان  

ی تیحما  نیقوان ی تیحما  نیقوان   

یطیمحست یز  یهاتیمعاف  

سبز  د یاز تول تیحما  

ی طیمحست یز نیقوان قوانین نظارتی   

ن ی کر ی رصد ردپا  

 
 

ک یلاحظات اکولوژم  

  یبخش  ی آگاه
ی طیمحستیز  

ی طیمحستیز  یرساناطلاع   

محصولات سبز  ت یبر مز دیتاک  

 فروش محصولات سبز  فروش سبز 

ی طیمح ی های با نگران یهمخوان   

محصول  ک یبرچسب اکولوژ  

یطیمحست یدانش ز ی ط یمح ستیز  یدانش فن    

 نیروی کار ماهر  

سبز  یهای از تکنولوژ ی آگاه  

 

اترید  روش  با  سازمان -مطابق  مضامین  کدگذاری،  از  مرحله  سومین  در  فراگیر استرلینگ،  مضمون  قالب  در    دهنده 
 نشان داده شده است. 2ها در شکل تعریف شده است. الگوی نهایی بدست آمده از تحلیل کیفی داده 
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 رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست محیطی  بر موثر یطیمح عوامل -2شکل 

( استفاده  CVRمحیطی از روایی محتوایی )رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست   هایجهت ارزیابی روایی شاخص 
 شود: شده است که بر اساس فرمون زیر، نسبت روایی محتوایی محاسبه می 

 

𝐶𝑉𝑅 = 
𝑛𝑒− 𝑁 2⁄

𝑁
2⁄

  

 : م یفرمول دار نیا  در
Nن ی: تعداد کل متخصص 

Ne اند. را انتخاب کرده  ی ضرور نهیکه گز ی نی: تعداد متخصص 
ارز وکه س  ین یبر اساس تعداد متخصص قابل قبول    CVR، حداقل مقدار  نفر(   25)  اندقرار داده  ی ابیالات را مورد 

 ارائه شده است.  4ها با استفاده از فرمول لاوشه در جدول نتایج روایی محتوایی شاخص باشد. می  37/0

 محیطیرفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست شناسایی ابعاد-4جدول 

 نتیجه Ne  CVR محیطی رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست  هایشاخص 

 پذیرش  68/0 21 شفافیت

 پذیرش  76/0 22 همدلی با مشتری 

 پذیرش  00/1 25 صداقت

 پذیرش  44/0 18 کیفیت قوانین 

 پذیرش  92/0 24 قوانین نظارتی 
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 نتیجه Ne  CVR محیطی رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست  هایشاخص 

 پذیرش  44/0 18 قوانین فروش 

 پذیرش  84/0 23 قوانین حمایتی 

 پذیرش  60/0 20 دانش زیست محیطی 

 پذیرش  60/0 20 آگاهی بخشی زیست محیطی 

 پذیرش  84/0 23 فروش سبز 

 پذیرش  60/0 20 نوعدوستی رهبران 

 پذیرش  44/0 18 تنیدگی سیاست و اقتصاد درهم 

 پذیرش  92/0 24 ترویج ارتباطات سبز 

 پذیرش  44/0 18 مداری رهبران اخلاق 

 پذیرش  76/0 22 جو اجتماعی حاکم 

 پذیرش  92/0 24 فرهنگ مصرف 

 پذیرش  84/0 23 عوامل انسانی 

 

ها  بزرگتر بدست آمده است بنابراین تمامی شاخص   37/0  ها ازبرای همه شاخص   CVR  از آنجا که مقدار شاخص

 شد. بندی نهایی استفاده خواهند برای رتبه 
محیطی با استفاده از  رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست   های شاخص   یبندت یو اولو  ییشناساهدف این پژوهش  

ملاحظات رفتاری پرسنل  عبارتند از:  محیطی  رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست اصلی    است. عوامل  AHP  کیتکن
. برای هریک از این معیارهای اصلی  عوامل اجتماعیو    فروش، عوامل قانونی، ملاحظات اکولوژیک، رهبری اخلاقی

رفتار فروش    گیری پیرامون شده جهت تصمیم   تعدادی زیرمعیار انتخاب شده است. معیارها و زیرمعیارهای شناسایی 
زیست اخلاق  بر  جدول  مبتنی  در  نماد   5محیطی  با  پژوهش  معیارهای  همچنین  است.  زیرمعیارهای    𝐶𝑖  آمده  و 

 اند تا در جریان تحقیق به سادگی قابل ردیابی و مطالعه باشد. نامگذاری شده 𝑆𝑖𝑗  پژوهش با نماد

 محیطیرفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست یهاشاخص -5جدول 

 نماد  زیرمعیارها  معیارها  نماد 

C1  ملاحظات رفتاری پرسنل فروش 

 S11 شفافیت

 S12 همدلی با مشتری 

 S13 صداقت

C2  قانونی عوامل 

 S21 کیفیت قوانین 

 S22 قوانین نظارتی 

 S23 قوانین فروش 

 S24 قوانین حمایتی 

C3  ملاحظات اکولوژیک 
 S31 محیطیدانش زیست 

 S32 محیطی آگاهی بخشی زیست
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 S33 فروش سبز 

C4  رهبری اخلاقی 

 S41 نوعدوستی رهبران 

 S42 تنیدگی سیاست و اقتصاد درهم 

 S43 ارتباطات سبز ترویج 

 S44 مداری رهبران اخلاق 

C5  عوامل اجتماعی 

 S51 جو اجتماعی حاکم 

 S52 فرهنگ مصرف 

 S53 عوامل انسانی 

 

استفاده شده است. الگوی    (AHP)مراتبی  برای تعیین وزن معیارها و زیرمعیارهای مدل از تکنیک تحلیل سلسه 
 ترسیم شده است.   3شکل  در  AHPمراتبی مدل با استفاده از تکنیک سلسله 
 

 
 مراتبی مدل تحقیق الگوی سلسله -3شکل 

 
 ارایه شده است.   6جدول ماتریس مقایسه زوجی حاصل از تجمیع دیدگاه خبرگان در 

 

 ماتریس مقایسه زوجی معیارهای اصلی   -6جدول 

  
ملاحظات رفتاری پرسنل  

 فروش

عوامل  
 قانونی 

ملاحظات  
 اکولوژیک 

رهبری  
 اخلاقی 

عوامل  
 اجتماعی 

ملاحظات رفتاری پرسنل  
 فروش

1 563 /1 447 /1 057 /3 176 /3 

 1/ 553 2/ 269 0/ 829 1 0/ 640 عوامل قانونی 

Goal

C1

S11

S12

S13

C2

S21

S22

S23

S24

C3

S31

S32

S33

C4

S41

S42

S43

S44

C5

S51

S52

S53
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 1/ 387 2/ 282 1 1/ 206 0/ 691 ملاحظات اکولوژیک 

 0/ 683 1 0/ 438 0/ 441 0/ 327 رهبری اخلاقی 

 1 1/ 464 0/ 721 0/ 644 0/ 315 عوامل اجتماعی 

 

 گام بعدی محاسبه میانگین هندسی هر سطر برای تعیین وزن معیارها است: 

𝜋1 = √1 ∗ 1.563 ∗ 1.447 ∗ 3.057 ∗ 3.176
5

= 1.855  

 شود.به همین ترتیب میانگین هندسی سایر سطرها محاسبه می 

𝜋2 = 1.133  

𝜋3 = 1.214  

𝜋4 = 0.533  

𝜋5 = 0.735  

 شود.  سپس مجموع میانگین هندسی تمامی سطرها محاسبه می 

∑𝜋𝑖 = 1.855 + 1.133 + 1.214 + 0.533 + 0.735 = 5.470

𝑚

𝑖=1

 

آید که به آن  با تقسیم میانگین هندسی هر سطر بر مجموع میانگین هندسی سطرها مقدار وزن نرمال بدست می
 آمده است:  7جدول  شود. خلاصه نتایج در بردارویژه نیز گفته می 

 تعیین اولویت معیارهای اصلی   -7جدول 

  
ملاحظات رفتاری  

 پرسنل فروش 

عوامل  
 قانونی 

ملاحظات  
 اکولوژیک 

رهبری  
 اخلاقی 

عوامل  
 اجتماعی 

میانگین  
 هندسی 

بردار  
 ویژه

ملاحظات رفتاری  
 پرسنل فروش 

1 563 /1 447 /1 057 /3 176 /3 855 /1 
339 /
0 

 1/ 133 1/ 553 2/ 269 0/ 829 1 0/ 640 عوامل قانونی 
207 /
0 

ملاحظات  
 اکولوژیک 

691 /0 206 /1 1 282 /2 387 /1 214 /1 
222 /
0 

 0/ 533 0/ 683 1 0/ 438 0/ 441 0/ 327 رهبری اخلاقی 
097 /
0 

 0/ 735 1 1/ 464 0/ 721 0/ 644 0/ 315 عوامل اجتماعی 
134 /
0 

 

 خواهد بود.  𝑊1براساس جدول فوق، بردار ویژه اولویت معیارهای اصلی به صورت  
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𝑊1 =

[
 
 
 
 
0.339
0.207
0.222
0.097
0.134]

 
 
 
 

 

 براساس بردار ویژه بدست آمده: 
 از بیشترین اولویت برخوردار است. 339/0معیار ملاحظات رفتاری پرسنل فروش با وزن نرمال شده  

 در اولویت دوم قرار دارد.   0/ 222با وزن  معیار ملاحظات اکولوژیک 
 در اولویت سوم قرار دارد.  207/0عوامل قانونی با وزن نرمال  اریمع
 در اولویت چهارم قرار دارد.   0/ 134با وزن نرمال عوامل اجتماعی  اریمع
 از کمترین اولویت برخوردار است.  097/0رهبری اخلاقی با وزن نرمال  اریمع
 

 
 معیارهای اصلی نمایش گرافیکی اولویت -4شکل 

توان  باشد و بنابراین می می   1/0بدست آمده است که کوچکتر از    006/0های انجام شده  نرخ ناسازگاری مقایسه 
 های انجام شده اعتماد کرد.  به مقایسه 

تعیین اولویت نهایی شاخص با تکنیکبرای  در وزن    W)2(  ها براساس هر معیارکافیست وزن شاخص   AHP  های 
وزن    W)2(  و زیرمعیارها  W)1(  ضرب شود. با دردست داشتن وزن هریک از معیارهای اصلی  W)1(  معیارهای اصلی

از شاخص  نتایج محاسبه انجام شده و اوزان مربوط به شاخص ها محاسبه می هریک  های در جدول زیر آمده  شود. 
 است:

 AHPها با تکنیک تعیین اولویت نهایی شاخص-8جدول 

 زیرمعیارها  وزن معیارها 
زیرمعیار 

 ها

وزن  

 اولیه 

وزن  

 نهایی 

رتب

 ه

ملاحظات رفتاری پرسنل  
 فروش

0.33
9 

 S11 565 /0 192 /0 1 شفافیت

 S12 214 /0 073 /0 5 همدلی با مشتری 

 S13 221 /0 075 /0 4 صداقت

 عوامل قانونی 
207 /
0 

 S21 315 /0 065 /0 6 کیفیت قوانین 

 S22 238 /0 049 /0 9 قوانین نظارتی 
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 زیرمعیارها  وزن معیارها 
زیرمعیار 

 ها

وزن  

 اولیه 

وزن  

 نهایی 

رتب

 ه

 S23 211 /0 044 /0 11 قوانین فروش 

 S24 236 /0 049 /0 10 قوانین حمایتی 

 ملاحظات اکولوژیک 
222 /
0 

 S31 339 /0 075 /0 3 محیطیدانش زیست 

آگاهی بخشی  
 محیطی زیست

S32 377 /0 084 /0 2 

 S33 283 /0 063 /0 7 فروش سبز 

 رهبری اخلاقی 
097 /
0 

 S41 324 /0 032 /0 14 دوستی رهبران نوع 

تنیدگی سیاست و  درهم 
 اقتصاد 

S42 239 /0 023 /0 15 

 S43 199 /0 019 /0 17 ترویج ارتباطات سبز 

 S44 239 /0 023 /0 16 مداری رهبران اخلاق 

 عوامل اجتماعی 
134 /
0 

 S51 401 /0 054 /0 8 جو اجتماعی حاکم 

 S52 295 /0 040 /0 13 فرهنگ مصرف 

 S53 305 /0 041 /0 12 عوامل انسانی 

 

 
 AHPها با تکنیک تعیین اولویت نهایی شاخص -5شکل 

 

نتایج مشخص است که   با وزن  براساس  اولو   192/0شاخص شفافیت  قرار دارد.    تیدر  آگاهی    شاخص نخست 
وزن   با  محیطی  زیست  اولو   0/ 084بخشی  دارد.    تیدر  قرار  وزن    شاخص دوم  با  محیطی  زیست  در  075/0دانش 

همدلی با مشتری با وزن    شاخص چهارم قرار دارد.    تی در اولو  0/ 075صداقت با وزن    شاخص سوم قرار دارد.    ت یاولو
فروش    شاخص ششم قرار دارد.    ت یدر اولو   065/0کیفیت قوانین با وزن    شاخص پنجم قرار دارد.    ت یدر اولو  0/ 073
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هشتم قرار دارد.    تیدر اولو   054/0جو اجتماعی حاکم با وزن    شاخصهفتم قرار دارد.    تیدر اولو  0/ 063سبز با وزن  
با وزن    شاخص با وزن    شاخص نهم قرار دارد.    تیدر اولو   0/ 049قوانین نظارتی  اولو  049/0قوانین حمایتی    ت یدر 

 دهم قرار دارد. 

 گیریبحث و نتیجه 

به راجع  انجام شده  بررسی مطالعات  با هدف  تحقیق  اخلاق زیست   این  بر  مبتنی  انجام شده  رفتار فروش  محیطی 
از بیشترین    339/0براساس بردار ویژه بدست آمده معیار ملاحظات رفتاری پرسنل فروش با وزن نرمال شده  است.  

شاخص  به  توجه  با  است.  برخوردار  می اولویت  مشخص  مقوله  این  برای  شده  احصاء  پرسنل  های  تمرکز  که  شود 
  به   ی اخلاق  رفتار کند.  محیطی ایفا می زیست رفتار فروش مبتنی بر اخلاق    فروش بر مبانی اخلاقی نقش کلیدی در 

  که   یطوربه  کند؛ی م   عمل  شفاف  و  منصفانه  ی استانداردها  اساس  بر  سازمان  کی  پرسنل   هیکل  که  است  ی معن  نیا
  ی تمام   که   شود  حاصل   نانیاطم  تا   کنندی م   عمل   آن  از   فراتر  بلکه  دارد،  مطابقت  یقانون  الزامات  با   تنها  نه  ها آن   رفتار
  ی کل   طوربه   توانی م  را   فروش   یروی ن  سبز  رفتار .  شوندی م  اعمال محیطی  ق زیستاخلا  لنز  کی  ق یطر   از  مات یتصم

  ط ی مح  بیتخر   کاهش   یبرا  که  یطیمحست یز  طیمح  و  یع یطب  منابع  حفظ   هدف  با   کارکنان  ی هاتیفعال  عنوانبه
دیگ   .کرد  درک  کندی م  کار  ط یمح  تیف یک  بهبود  و  ستیز زیست از سوی  به مسائل  پرسنل فروش  تعهد  محیطی  ر 

جهت حفاظت  باعث افزایش آگاهی بخشی به مشتریان شده و بدین ترتیب نوعی هم افزایی بین سازمان و مشتریان  
می  ایجاد  زیست  محیط  نتیجه   شود. از  یافته   این  ببا  دارد.  همخوانی  پیشین  محققان  از  تعدادی  مثال،  ه های  عنوان 

محیطی در رفتار نیروی فروش یک  های زیستید کردند که بروز دغدغه ( بر این نکته تاک2023)  همکاران   و  محمود 
نیز ملاحظات رفتاری  (  2023)  یثو، وانگ و واچنهیم ژنگ، لی شود.  مولفه مهم از رفتار فروش اخلاقی محسوب می 

از  بعد مهم  را یک  این  محصولات سبز معرفی کرده   فروشندگان  یاخلاق  رفتار   سبز  آمده در  نتایج بدست  با  اند که 
 تحقیق مطابقت دارد. 

اکولوژیک  وزن    معیار ملاحظات  دارد.   0/ 222با  قرار  دوم  اولویت  فروش،   در  فرایند  در  اکولوژیک    ادغام ملاحظات 
وجود دیدگاه اکولوژیک و  .  هستند  ست یز ط یمح  با   سازگار   و   دار ی پا  که   است  ی خدمات   ای   محصولات   فروش   ی برا  ی روش

ها  کار، شرکت  ن ی. در انجام اکندایفا می کار  ودر کسب   ی داری پا  ی هاه یروی، نقش محوری در  طیمحستیحفظ منابع ز 
از ز با استفاده  تا  با مح   یهارساخت ی در تلاش هستند  انرژ  ستیز   طی سازگار    ی خود، ردپا   یهاتیدر فعال   یو منابع 

وجود چنین نگرشی در بین پرسنل فروش نیز باید افزایش فروش محصولات سبز و    کربن خود را به حداقل برسانند. 
  محیطی و اکولوژیک حوزه فروش مبتنی بر ملاحظات زیست   در  که  ییهاشرکت سازگار با محیط زیست خواهد شد.  

  از   محافظت  به  حال  نی ع  در   و  برندی م  سود  برند  مثبت  شهرت  و  ی مشتر  یوفادار   شی افزا  از  کنندی م   یگذاره یسرما
،  سبز  محصولات  تی مز  بر  دیتاکی،  طیمحست یز  یرساناطلاع   .کنندی م  کمک  دارتریپا  یانده یآ   به  کمک  و  نیزم  کره

ی،  طیمحست یز   ی فن  دانش ،  محصول   کیاکولوژ  برچسبی،  طیمح  ی های نگران  با  ی همخوان ،  سبز  محصولات  فروش
هایی است که ذیل ملاحظات اکولوژیک شناسایی  از جمله شاخص  سبز   ی های تکنولوژ  از   ی آگاهو    ماهر  کار   یروین

؛ آسیف، ژونگ فو،  2021،  توشده است. این یافته با نتایج گزارش شده توسط سایر محققان مطابقت دارد )چئونگ و  
 (. 2023، 2؛ هارتمن، ویلند، گوستافسون و هابل 2023، 1عرفان، احمد و علی 

 
1 Asif, Zhongfu, Irfan, Ahmad  & Ali 

2 Hartmann, Wieland, Gustafson & Habel 
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محیطی تا حد  د. موفقیت در فروش اخلاقی و زیست در اولویت سوم قرار دار  207/0عوامل قانونی با وزن نرمال  اریمع
دا بستگی  بازار  بر  حاکم  نظارتی  و  قانونی  به محیط  نشان می زیادی  آمده  بدست  نتیجه  اهداف  دهد.  رد.  تحقق  که 

بیان  زیست اخلاق   نیز  دیگری  واقع همانگونه که محققان  در  است.  جامع  قانونی  نظام  محیطی مستلزم وجود یک 
تجربه کرده دهه  اند،  ابتدای  از  که  می   1970ای  نشان  آمده  بدست  قانونی  تاکنون  نظام  یک  بدون حضور  که  دهد 

نمی  شرکت اثربخش،  کامل  پایبندی  انتظار  زیستتوان  اخلاق  به  تجاری  داشتهای  را  و  محیطی  نگوین  )رحمان 
  دارتر ی پا  یبرا  کنندهگمراه ای  نادرست  ی ادعاها  ارائه  ای  «سبزشویی»  از   اجتناب  شامل  ی حقوق  ملاحظات(.  2023،  1ویت
ها به اصول تولید و  همچنین نظام نظارتی بر پایبندی شرکت  .شودی م   هست  آنچه  از  سازمان  ای  محصول  دادن  جلوه

مالیات   تخفیف  یا  معافیت  مانند  حمایتی  قوانین  همچنین  دارند.  تاکید  سبز  شرکتفروش  به  برای  پایبند  که  هایی 
محیطی در بین پرسنل فروش تاثیرگذار هستند. پیش از این نیز  د نیز بر بروز رفتار اخلاقی زیست محیط زیست هستن 

نیر، طارباردواج های نظارتی در ترویج رفتارهای فروش سبز اشاره  ( به اهمیت سازمان 2023)2ق، احمد و چیتنیس ، 
می اجتناب ناپذیر برای فروش  ( نیز وجود یک سیستم قانونی اثربخش را الزا2023)  نگوین ویتاند. رحمان و  کرده

 اند. محیطی معرفی کرده زیست
ی  طیمحست یز  اخلاق   بر   ی مبتن   فروش   رفتاردر اولویت چهارم قرار دارد.    0/ 134با وزن نرمال  عوامل اجتماعی    ار یمع

ویژگی مقوله  به  صرفا  که  نیست  نیروهای  ای  و  عوامل  از  ترکیبی  بلکه  باشد  مربوط  فروش  پرسنل  درونی  های 
نیز بر شکل  تاثیر دارند. گیری  اجتماعی    ی ندها یمردم« در فرآ  ت یبه »اولو  از یبر ن  ی عوامل اجتماع   این رفتار فروش 

و پاسخگو کردن    یآور، و قابل دسترس جوامع منسجم و تاب   جاد یمردم، ا  یتوانمندساز   ق یتوسعه تمرکز دارد. از طر
  ست یز   طی حفظ مح  ی لازم برا  نهیمختلف، زم  ی کارهاوو فشار جامعه بر کسب   ینهادها به شهروندان، عوامل اجتماع

  ی برندها  به   اقبالی،  طیمحست یز  دغدغه ،  سبز   د یتول  از   تیحما ،  جامعه  ی روندها،  جامعه  ی هنجارها  آورد. ی م   فراهم را  
های  از جمله شاخص   فروش  پرسنل  ی اجتماع  یری پذتی مسئولی، و  انسان   یروین  یمداراخلاق ،  سبز  یانسان  منابع،  سبز

های  توان بیان کرد که افزایش تمرکز بخش فروش شرکتباشند. در واقع می می   عوامل اجتماعیاحصاء شده ذیل  
های اخیر ایجاد شده و در  محیطی تا حد زیادی معلول روندی است که در سال های اخلاقی و زیستختلف بر مقوله م

دغدغه   آن،  به  نسبت  زیست مشتریان  می های  نشان  بیشتری  توجه  شده  محیطی  گزارش  نتایج  با  یافته  این  دهند. 
( مبنی بر اثرگذاری عوامل اجتماعی بر توسعه رفتارهای اخلاقی فروش  2022)و باشا  ( و کتان 2023)   بسونیگتوسط  

 مطابقت دارد.  
نرمال    اریمع وزن  با  اخلاقی  است.   097/0رهبری  برخوردار  اولویت    بر   متمرکز  یرهبر  ، یاخلاق  یرهبر  از کمترین 

  اعتماد   صداقت،   میمفاه.  است  گران ی د  کرامت  و   حقوق   ن ی همچن  و  ها ارزش   و   اخلاق   به   احترام  ق یطر  از  مناسب  رفتار 
تأث کسب  یهات یفعال  .هستند  مهم  اریبس  یاخلاق  یرهبر  یبرا   انصاف  و فزا   رات یوکار طبق معمول  بر    یانده یمضر 
کسب   ارهیس است.  داشته  فزا ما  فشار  با  اکنون  ش  ی هات یفعال  ر ییتغ   یبرا  یانده یوکارها  به  با    ی هاوهیخود  سازگار 

ز   ستیزط یمح هستند،  د   اره یس  رای مواجه  معمول کسب  ی منف  ریتأث   تواندی نم   گر یما  رهبر  ی وکار  کند.  تحمل    ان را 
از    تیحما   یها براافراد و گروه  جیکنند، الهام بخش و بسی عمل م  ریی تغ  یبرا  ییزورهایمدار به عنوان کاتال  یاخلاق
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کنند و اهداف  ی م  ان یرا ب  یاروشن و قانع کننده   یداری هستند که چشم انداز پا  ی ها افرادهستند. آن   داری پا  ی هاوهیش
  و   کارکنان  در   زهیانگ  جادیا  با   تواندی م  ی اخلاق  یرهبر  کنند.   ی م  ن ییتع  ار  ی ابیحال قابل دست  نی و در ع  ز یچالش برانگ

عنوان یکی از معیارهای  ه این که »رهبری اخلاقی« ب  . دهد  ارزش  وکارها کسب  به   شرکت،  یهاارزش   ساختن   برآورده 
رهبری سازمان و تاثیری که بر عملکرد و    دهد که سبک ی نشان می طیمحست یز   اخلاق  بر   ی مبتن  فروش   رفتار اصلی  

باشد. البته باید توجه داشت  محیطی می در توسعه رفتارهای اخلاقی و زیست رفتار نیروی فروش دارد یک عامل مهم  
چون   دیگری  محققان  نیست.  مذکور  مقوله  بودن  ارزش  کم  معنی  به  اولویت  آخرین  در  مولفه  این  قرارگیری  که 

 ( همخوانی دارد. 2021)2  سن بیگ( و نورتون و 2023) 1نوازخان 
که از    ییوکارهاکسبکار تاکید داشته است.  ومحیطی در حوزه کسبفروش مبتنی بر اخلاق زیست   این پژوهش بر 

نقش اساسی در    دانند،متعهد می     یطیمحست یاخلاق زو فروشندگانی که خود را به    هستند   دار یپا   یطیمحست ینظر ز
بر    یرفتار فروش مبتن  کنند.همه جانبه از محیط زیست ایفا می   پایداری شرکتی و حرکت جامعه به سمت حفاظت

از    ش ی ب  ی زیهستند و به چ  ی جد  ستیزط ی در مح  رییتغ   جاد یدر ا   فروشندگان   که   دهدی نشان م  یطیمحست یاخلاق ز
  ت یکنند و هو   را در فرایند فروش ادغام   یطیمحستی توانند اخلاق ز ی که م  یی کارها ودارند. کسب  قه علا  ی سودآور

از   کنند؛ بلکه تصویر بهتریپایدار کمک می نه تنها به توسعه توسعه دهند،  نیخود را حول تعهد خود به بهبود کره زم
ایجاد می  بین مشتریان  در  فوق مشخص می   .کنندخود  اساس مطالب  نخستین  بر  از جمله  تحقیق حاضر  شود که 

بین مطالع در سطح  یا  و  داخل کشور  در  مختلف ات  ابعاد  بررسی  به  که  است  اخلاق    المللی  بر  مبتنی  فروش  رفتار 
با رویکرد اکتشافی می زیست با   پردازد. محیطی    همانگونه که در بالا اشاره شد تعداد تحقیقات انجام شده در رابطه 

های معتبر  محیطی در داخل کشور بسیار ناچیز است که با یک جستجو در پایگاه رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست
های این تحقیق از آن حیث قابل توجه هستند که تنها به شناسایی  توان به این مساله پی برد. یافته علمی داخلی می 

محیطی  رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست   محیطی محدود نبوده و مقوله رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست   ابعاد 
دهد. تا آنجا که نگارندگان این تحقیق اطلاع دارند در مطالعات خارجی نیز  را با نگاهی جامع مورد بررسی قرار می 

مشابهی با این سطح از جامعیت انجام نشده است که این امر، نوآوری و بدیع بودن تحقیق حاضر را  تاکنون تحقیق  
تر  تواند به غنی می   -با توجه به کمبود مطالعات داخلی در این زمینه   -دهد. نتایج بدست آمده در این تحقیقنشان می 

رفتار فروش مبتنی بر اخلاق    شدن ادبیات داخلی کمک نموده و رهنمودهایی را برای انجام تحقیقات آتی در حوزه
مفهومزیست پیچیدگی  به  توجه  با  دهد.  قرار  داخلی  محققان  اختیار  در  اخلاق    محیطی  بر  مبتنی  فروش  رفتار 
تواند  طلبد، انجام پژوهش حاضر می محیطی و اخلاقی فروش را می یطی که ترکیبی از رویکردهای زیستمحزیست

تحقیقات داخلی    -و شاید حتی فقدان-قدمی کوچک برای گشایش مسیر تحقیقات علمی در این زمینه باشد. کمبود
عنوان یک مطالعه پیشگام در حوزه  محیطی، اهمیت پژوهش حاضر به رفتار فروش مبتنی بر اخلاق زیست   در رابطه با 

 کند.   محیطی را بیش از پیش روشن می اخلاق زیسترفتار فروش مبتنی بر 
شود که فروشندگان در ارائه اطلاعات محصول به مشتریان،  حظات رفتاری پرسنل فروش توصیه می در رابطه با ملا

 صداقت بیشتری به خرج دهند و از پنهان کاری راجع به عیوب احتمالی محصولات خودداری کنند. 
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شود که فروشندگان کالاهایی را به مشتریان عرضه کنند در تولید  توصیه می   در رابطه با معیار ملاحظات اکولوژیک
 ها از مواد اولیه سازگار با محیط زیست استفاده شده باشد. آن 

تر از آن، نهادهای نظارتی توجه بیشتری به  شود که نهادهای قانونگزار و مهم عوامل قانونی پیشنهاد می   در رابطه با
ب سازگار  و  سبز  محصولات  عرضه  و  و کسبتولید  باشند  داشته  زیست  محیط  استانداردهای  وا  رعایت  به  را  کارها 

 محیط زیستی ملزم نمایند. 
های اجتماعی،  سمی و هم شهروندان از طریق رسانههای ر شود که هم رسانه پیشنهاد می عوامل اجتماعی   در رابطه با

کار وارد  وهای کسب های تجاری و فروشندگان جهت رعایت اصول پایداری در کلیه فعالیتفشار بیشتری به شرکت 
 کنند.  

با رابطه  می   در  توصیه  اخلاقی  سازمارهبری  در  اخلاقی  رفتار  ترویج  با  سازمان  رهبران  و  مدیران  که  و  شود  ن 
زیست به ملاحظات  توجه  ترویج  همچنین  برای  زمینه لازم  کارکنان،  ترفیع  و  آموزش  استخدام،  فرایند  در  محیطی 

 محیطی را فراهم آورند. فرهنگ زیست 
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