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امروزه ورود تکنولوژی، تغییر ماهیت بازارها، تنوع بسیار محصولات، افزایش چشمگیر برندها منجر 

 هایی استراتژیتمرکز خود را بر  ها شرکترقابتی گردیده است. در چنین فضایی  شدیداًبه ایجاد فضایی 

به این موضوعات  ازاندازه بیشدر بازار گردد؛ توجه  ها آنکه منجر به بقا و حفظ سودآوری  گذارند می

در کانون  وکار کسبموضوع اخلاق در  اخیراً. گردد میبه مسائل اخلاقی  ها شرکتموجب انحراف توجه 

اندکی توجه خود را معطوف به ماهیت  های پژوهشاست اما  قرارگرفتهتوجه بسیاری از پژوهشگران 

، هدف پژوهش حاضر بررسی شود مینیاز به بررسی و سنجش آن احساس  خلأکه  اند نمودهذاتی اخلاق 

، بدین منظور مقالات باشد میپیشین این حوزه با استفاده از روش، فرا روش  های پژوهش شناسی روش

قرار  موردبررسی شناسی روشمشخص از منظر  پایگاه اطلاعاتی در یک بازه زمانی 6در  منتشرشده

ها دچار  سویه در روش گیری یک این حوزه از یکنواختی و جهت های پژوهشگرفتند، نتایج نشان داد 

یابی معادلات  اکثر مقالات با رویکرد کمی، ابزار پرسشنامه، روش مدل که نحوی به، شده استآسیب 

کمی بسیار  های پژوهشکیفی و آمیخته در مقایسه با  های پژوهشو سهم  اند گرفته انجامساختاری 

 ناچیز است.
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 مقدمه و بیان مساله

چنگ ) گذارد می تأثیرخریدار و فروشنده  بلندمدتو حفظ روابط  گیری شکلعمیقی بر  تأثیراخلاق 

، تجاوز به عدالتی بیمتهم به این امر است که مستلزم دروغ، تقلب،  یابیبازار (.78، 2111و همکاران،

به رفاه اجتماعی  توجهی بیجامعه و  پذیر آسیبحریم خصوصی افراد، استثمار کودکان و اقشار ضعیف و 

 یافتگی توسعهاما از طرف دیگر بازاریابی برای کمک به اقتصاد تمامی کشورهایی که به سطحی از ؛ است

مفید است. پس حذف بازاریابی پاسخ مناسبی به مشکلات اخلاق آن نیست، بلکه باید به  ،اند رسیده

 (.1311،133دنبال تدوین و اجرای یک تئوری اخلاقی برای بازاریابی باشیم )عباس نژاد و همکاران،

از چیزی است که  تر متفاوتپویای حرفه فروش محیطی را ایجاد کرده است که بسیار  تیماه

. فشارهای داخلی و خارجی در محیط فروش، مدیران فروش را کردند میتجربه  درگذشته فروشندگان

 های تکنولوژیمانند ) ها خواستهجدیدی از  های مجموعهخود را برای کار با  های تلاشتا  کند میملزم 

تنظیم با مشتریان و افزایش فروش( که از قبل وجود داشته  مانند کار)جدید( که در چارچوب انتظاراتی 

یک واحد فروش موفق که  اندازی راهی نوظهور برای مدیران فروش ها خواسته ترین جدیکنند. یکی از 

شپکر و دیوید، ) باشد میی اخلاقی بازار را پاسخ دهند ها خواستهدر چارچوب اخلاقیات فعالیت کنند و 

2118 ،323.) 

 دهد میاخیر نشان  های سالروند انتشار مقالات متعدد در زمینه اخلاق در حوزه بازاریابی در 

(. 1، 1113بلیزی، است ) پیداکردهدر بین پژوهشگران  روزافزونیموضوع اخلاق در بازاریابی محبوبیت 

بوده است.  وکار کسبدانشمندان و فعالان  موردتوجهاخیر اخلاق یکی از موضوعات کلیدی  های سالدر 

خاص معطوف به فروش شخصی بوده است. این مساله نشان  طور به وکار کسبدر اخلاق  ها پژوهش

عبدالعزیز و است ) یافته افزایش وکار کسبدر  غیراخلاقی های شیوهدر خصوص  ها نگرانی دهد می

 ها یافتهاخیر  های سالاخلاق فروش در  های پژوهشبه  روزافزونعلاقه  رغم علی(. 1، 2117همکاران، 

 اند نگرفتهقرار  موردبررسیدر مسائل اخلاقی وجود دارد که  ای پیچیدهحاکی از آن است که هنوز ابعاد 

 ها دیدگاهاخیر مطالعه اخلاق در رفتار انسان طیف متنوعی از  های سال(. در 13، 2113)شپکر و شولتز، 

 های نقشکه افراد اخلاقیات را در انجام هایی  مند هستند راه را ارائه داده است. پژوهشگران علاقه

پاپائوی کونومو و کنند )گیرند را شناسایی و درک  گیرند یا نادیده می می به کارمختلف اجتماعی 

 (.118، 2111دیگران، 

جهان، بیش از خود شناخت به روش شناخت  پدیدارهایانسان برای جستجو و پیدا کردن حقیقت 

آمده است. بدون تحول  به وجود شناسی روشنیازمند است. نقاط عطف تحول علمی در اثر تحول در 
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، شناخت متحول نخواهد شد. روش یک یا چند عمل معین نیست؛ بلکه فرآیندی از شناسی روش

است. اعتبار و ارزش هر علمی به  شده نتعییمنظم و متوالی برای رسیدن به هدفی از پیش  های فعالیت

تحقیق  های روشاز  مندی بهره. بر این اساس رود میمبتنی است که در آن علم به کار  ای شناختی روش

. این موضوع به رسد می به نظر ناپذیر اجتنابضروری و  کاملاً، موردنیاز های نظریهاحصای  منظور به

از  یکی اخلاق که ازآنجایی (.1، 1316ادقی و همکاران، در علوم انسانی مطرح است )ص تر جدیشکل 

(. لزوم بررسی و سنجش 247، 1318،  یعقوبی و دیگراناست ) انسان رفتاری های مؤلفه ترین پیچیده

 (. چنانچه2، 1377حری، ) دیآ امری ضروری به شمار می ها پژوهشدقیق این حوزه موضوعی در سایر 

 برعکس و رساند میمقصود  سرمنزل به زودتر را ما شود تعیین واقعیت شناخت با متناسب تحقیق روش

 به و بیفزاید ما حیرت بر بلکه واقعیت نکند کشف تنها نه است ممکن نشود، لازم توجه امر این به اگر

 شود توأم تأخیر با مطلوب به رسیدن روش نامناسب اتخاذ با بسا چه. وادارد واقعیات انکار به را ما ناگزیر

 (.143، 1311محمدنژاد شورکایی و دیگران، نباشد ) پذیر امکان اصلاً یا

 ریاخ های سال یدر ط یابیدر حوزه اخلاق بازار منتشرشدهتعداد مقالات  گیر چشمافزایش  رغم علی

یکسانی برای انجام پژوهش بهره  نسبتاً های روشاز  انتشاریافتهحاکی از این است که مقالات  ها بررسی

در این پژوهش به دنبال  باشد میجدید  نسبتاً ای حوزهحوزه موضوعی اخلاق  که ازآنجایی. اند برده

علمی معتبر هستیم تا بتوانیم نقشه راهی برای  های پایگاهصورت گرفته در  های پژوهشبررسی 

 از استفاده با که این است حاضر پژوهش اصلی آتی در این حوزه ترسیم نماییم. هدف های پژوهش

 منتشرشدهی ها پژوهش در روش بخش عناصر شناسی آسیب و نقد به روش، فرا شیوه به منظم ای مطالعه

 ی منتخبها پژوهش که است این تحقیق، اصلی سؤال. فروشندگان بپردازد رفتار اخلاقی حوزه در

جامعه  تحقیق، روش و رویکرد ازنظر فروشندگان، رفتار اخلاقی در المللی بین مجلات در منتشرشده

تحقیق و  ابزار پایایی و روایی ،ها داده شیوه گردآوری نمونه، حجم برآورد و گیری نمونه روش آماری،

 است؟ برخوردار تناسب و کیفیت میزان از چه تا تحلیل داده های روش

 پیشینه پژوهش

در نشریه  1176تئوری عمومی اخلاق بازاریابی هانت و ویل که برای اولین بار در سال  گیری شکل

 1161ماکرومارکتینگ به چاپ رسید به شروع تدریس هانت در دانشگاه ویسکانسین در سال 

 فروش مدیریت و شخصی فروش در اخلاق حوزه در ها پژوهش(. 143، 2116هانت و ویتل، ) گردد بازمی

 تحلیلی پیچیدگی و بیشتر عمق در اخلاقی گیری تصمیم پیچیده ابعاد بررسی با ذشتهگ دهه طول در

شناسی  در زمینه بررسی روش(. 111 ،2113کلارن، مکاست ) یافته افزایش توجهی قابل میزان به
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اشاره کرد در این  2113به پژوهش مک کلارن در سال  توان میاخلاق  در حوزهمطالعات پیشین 

 فروش و فروش مدیریت اخلاقی های پژوهش "عنوان  تحت پژوهشی خود در کلارن پژوهش مک

 ادبیات مرور به " یتجرب ادبیات از جامع مرور از پژوهشی مسیرهای و مدیریتی مفاهیم: شخصی

 اقدامات و پرداخته دانش این مسیر و توسعه برای بینشی نمودن فراهم منظور به اخیر تجربی و مفهومی

 آینده در اکتشافی های پژوهش زمینه در بحث به درنهایت و نماید می توصیه زمینه این در مدیریتی

 (.111 ،2113کلارن، مک) پردازد می

 اخلاقی گیری تصمیم ادبیات بر مروری " عنوان تحت پژوهشی در 2113 سال در باترفیلد و اوفالون

 از اخلاقی گیری تصمیم حوزه در تجربی مطالعات ادبیات نقد و سازی خلاصه به "2113-1116:تجربی

 بازه این در وکار کسب برگزیده و معتبر نشریات در مقاله 184 تعداد. پردازد می 2113 تا 1116 سال

 در( رفتار و نیت قضاوت، آگاهی،) وابسته متغیر اساس بر ها یافته. گرفتند قرار موردبررسی و پیدا زمانی

 است آن دنبال به درگذشته مشابه مطالعات بررسی با مطالعه این. شدند بندی دسته و خلاصه جداولی

 برای را مسیرهایی و داشته هایی گیری نتیجه اخلاقی گیری تصمیم ادبیات روندهای مورد در تا

 (.213، 2113 باترفیلد، و اوفالون) دینما مشخص حوزه این در آتی های پژوهش

با  " یمشترفرانمای پیامد رضایت  "در پژوهشی تحت عنوان  2113تنگ و همکاران در سال 

رضایت مشتری بر  تأثیرپذیرش  رغم علیاستفاده از روش فراروش به بررسی این موضوع پرداختند 

دارد یا خیر؟ برای  تأثیررضایت مشتری بر وفاداری  واقعاًوفاداری وی در فضای آکادمیک و تجربی آیا 

 ها آنپرداختند. نتایج پژوهش  2111تا  1171 های سالپژوهش کمی از  73به بررسی  ها آناین منظور 

است اما  مؤثروفاداری نگرشی و وفاداری رفتاری( )نشان داد اگرچه رضایت مشتری بر وفاداری ترکیبی 

 (.2113تنگ و همکاران، ) باشد میرضایت مشتری بر وفاداری رفتاری وی معنادار و برجسته ن تأثیر

 211 از بیش تحقیق روش بررسی به ای مطالعه در 2113 الس در کلارن در پژوهشی دیگر مک

 وی. پرداخت 2111 و 1171 های سال بین فروش مدیریت و شخصی فروش زمینه در تجربی پژوهش

 عوامل از بهتری درک به رسیدن برای و پرداخت فروش اخلاق های پژوهش و منابع بررسی به

 را فروش اخلاقی و بازاریابی ،وکار کسب در مورداستفاده مبانی فروش اخلاق های پژوهش کننده تعیین

 روش و آماری جامعه ،گیری اندازه روش و ابزار اجرا، روش فرضیات، چون مواردی. نمود مقایسه

. گرفت قرار موردبررسی کار از بخشی عنوان به آماری وتحلیل تجزیه روش پژوهش، طراحی ،گیری نمونه

 به و کند می تعیین فروش اخلاق پژوهش های روش مسیر و شرایط ارزیابی برای معیاری مطالعه این

 منابع مطالعه این. هستند مواجه تجربی مطالعات از رشدی به رو میزان با که آید می پژوهشگرانی کمک
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 جایگاه "فروش  مدیریت و شخصی فروش" و " وکار کسب اخلاق" نشریات اما کرد شناسایی را متفاوتی

. اند نموده حفظ فروش اخلاق زمینه در بالا کیفیت با تجربی های پژوهش اصلی مرجع عنوان به را خود

 از استفاده ضرورت تجربی آزمایشات برای نظری های مدل از استفاده رغم علی که دهد می نشان نتایج

 مک) شود می احساس بازاریابی مبادله تئوری از تر وسیع استفاده و تر متنوع اخلاقی های چارچوب

 (.2113،121کلارن،

 رویکرد از با استفاده پژوهشگر این مقاله توسط فاطیما گرفت؛ انجام 2117 که در سال یدر پژوهش

مشتری، شرکت و فروشنده  از سه بعدپیشین  مطالعاتدر  را اخلاقی رفتار پیامدهای ،مرور بر مبتنی

 مشتری، رضایت بر مثبتی تأثیر اخلاقی رفتار مشتریان، برای که داد نشانکه نتایج حاصل از  پرداخت

 شغلی، رضایت بر اخلاقی رفتار فروشنده، برای. دارد شرکت به وفاداری و فروشنده به تعهد و اعتماد

 و موفقیت بر ترکیبی اثر مشتریان و فروشندگان برای پیامدها این. دارد تأثیر سازمان به تعهد و عملکرد

 .(8، 2117فاطیما، ) دارد فروش های سازمان سودآوری

 به دنبال بررسی مقاله اینانجام گرفت، پژوهشگر فاطیما توسط  2121 در پژوهشی که در سال

 سازمانی عوامل که داد نشان بررسی های یافته. بود فروش نیروی اخلاقی رفتار سازمانی های پیشینه

 سهمیه، پاداش، طرح مانند گذارد، می تأثیر فروش نیروی اخلاقی رفتار بر که دارد وجود مختلفی

فاطیما، ) .اخلاق آموزش و اخلاقی جو فروش، نیروی کنترل سیستم اخلاقی، منشور عالی، مدیریت

2121 ،21) 

انجام گرفت پژوهشگران به بررسی مطالعات  2113 در سال اعظمدر پژوهشی که توسط فاطیما و 

 نشان فروش مدیریت پرداختند بررسی ادبیات 2117تا  1173 های سالدر حوزه فروش طی  شده انجام

 کارکنان اخلاقی گیری تصمیم بر مستقیمی تأثیر تنها نه فروش نیروی کنترل سیستم که است داده

 (1، 2113، )فاطیما و اعظم دارد نیز غیرمستقیم تأثیر بلکه دارد، فروش

شناسی با موضوع اخلاق در حوزه بازاریابی تاکنون  در زمینه مطالعات پیشین در حوزه روش

به  توان میدر حوزه بازاریابی  شناسی روشدر حوزه  طورکلی بهپژوهشی صورت نگرفته است اما 

 نمود: اشارهزیر  های پژوهش

 در شده انجام تحقیقات فراروش»همکاران تحت عنوان  و رکاییوشمحمدنژاد  توسط پژوهشی که در

 دکترای و کارشناسی ارشد های نامه پایان استنادی تحلیل: مشتری رضایت بر مؤثر عوامل زمینه

 و نقد به فراروش روش از استفاده با شد، محققان انجام 1311 سال در «تهران دولتی های دانشگاه

 از تعدادی در مشتری رضایت بر مؤثر عوامل حوزه در شده انجام تحقیقات شناسی روش شناسی آسیب
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بوده  دکترا و کارشناسی ارشد نامه پایان 33 تحقیق آماری پرداختند، جامعه تهران دولتی های دانشگاه

 گردآوری ابزار ذکر گیری، نمونه ملاحظات ازنظر شده بررسی های نامه پایان که داد نشان نتایج و است 

شورکایی و دیگران، محمدنژاد بودند ) اساسی مشکلات دارای اخص طور به شناسی روش خود و داده

1311 ،141) 

 و تناظر محتوا، تحلیل» عنوان تحت 1312 سال در فرهیخته و عزیزی توسط که پژوهشی در 

 شناسایی باهدفمحققان  شد انجام «تهران منتخب های دانشگاه در بازاریابی های نامه پایان فراروش

 در شده دفاع نامه پایان 214 بررسی به شناسی روش های مؤلفه وضعیت ارزیابی و تکراری موضوعات

 و تربیت مدرس تهران، شهید بهشتی، دانشگاه 4 در 1371 تا 1374 های سال طی بازاریابی گرایش

 ابزار و پیمایشی روش غلبه از حاکی ها نامه پایان روش فرا تحلیل پرداختند. طباطبایی علامه

 نمونه حجم کرونباخ، آلفای ضریب روش محتوا، روایی روش احتمالی، گیری نمونه های روش نامه، پرسش

 تک بخشی بین طرح و الگو بسته و تکرار قطعی، پژوهش میانگین، آزمون آماری روش نفر، 311 تا

 (113، 1312عزیزی و فرهیخته، است ) شناسی روش های مؤلفه در مقطعی

 های پژوهش روش فرار» عنوان تحت همکاران و فردوسی توسط 1317 سال در که پژوهشی در

 بررسی به انجام شد، محققان «ها روش در بینی نزدیک ها بینی نزدیک بررسی: ایران در بازاریابی

 1121 تعداد بدین منظور و شد پرداخته شناسی روش منظر از ایران در شده انجام بازاریابی های پژوهش

 از را ها آن مقالات و کردند انتخاب را بازاریابی و بازرگانی حوزه در تخصصی و برتر نشریه 8 از مقاله

 و قراردادند موردبررسی 1316 تا 1378 ساله ده زمانی بازه در روش فرا کمک به و شناسی روش منظر

 شناسی روش تنوع از بازاریابی حوزه در ایران در شده انجام های پژوهش که داد نشان پژوهش نتایج

 ابزار با ساختاری معادلات سازی مدل روش به مقالات عمده که نحوی به است. برخوردار کمی بسیار

 .(173، 1317فردوسی و همکاران، ) شده است پذیرفته انجام کمی شیوه به و نامه پرسش

 و حیدری توسط که «ایران در بازاریابی های پژوهش روند بر تحلیلی» عنوان تحت پژوهشی در

 به بازاریابی های پژوهش روند از کلان تصویری ارائه با پژوهشگران شد انجام 1316 سال در همکاران

 حوزه فارسی پژوهشی علمی نشریات در 1314 تا 1371 های سال طی مقاله و پژوهش 166 بررسی

 از درصد 83 که داد نشان تحقیق های یافته پرداختند ارزیابی و مرور مند نظام روش اساس بر مدیریت

 اصلی جریان گفت توان می بنابراین دارند انتشاریافته پژوهشی اثر 1 فقط حوزه این در فعال محققان

 نتایج شناسی روشاز منظر  همچنین نرسیده است موردنظر ای حرفه بلوغ به حوزه این در کشور پژوهش

 عمدتاً کمی های روش بر مبتنی انتشاریافته های پژوهش بیشتر که بود آن از حاکی آمده دست به
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 مستقیم ارتباطی این موضوع که بوده است استنباطی آماری تحلیل و ساختاری معادلات سازی معادل

 در بازاریابی کیفی تحقیقات روبه رشد روند با محسوسی تفاوت و داشته شده گردآوری های داده نوع با

 (18، 1316حیدری و همکاران، دارد ) المللی بین نشریات

: یرانیا یها در سازمان یانحراف یرفتارها قاتیو فراروش تحق بیفراترک» عنوان تحت پژوهشی در

انجام شد پژوهشگران به بررسی  1411که توسط احمدی الوار و همکاران در سال  «امدهایپ یبررس

و پیامدهای ناشی از آن  رفتارهاایرانی و ارائه تصویری جامع از این  های سازمانرفتارهای انحرافی در 

، با همرتبط با اهداف مطالع ،یسازمان یانحراف یرفتارها حوزهپژوهش در  13 پرداختند. در این راستا

و  عیو تجم ها آن یمحتوا لیو با تحل یو باروسو بررس یسندلوسک یا مرحله هفت یاستفاده از الگو

 دیبوطه استخراج شد تا با بسط مدل جدمر یابعاد و کدها ها پژوهش نیا یها افتهی ریو تفس بیترک

 یرفتارها یارائه شود. الگو یسازمان یانحراف یاز رفتارها یعیجامع و بد ریتصو امدهایبر پ یمبتن

کرده است.  ییشناسا یبعد اصل 3و  یبعد فرع 13شاخص را در قالب  117پژوهش  نیدر ا یانحراف

 پدیدهو  زمانسا بیتخر ران،یمد بیهمکاران، تخر بیتخر ،خود تخریبی یابعاد اصل یدارا ادشدهیمدل 

وابسته و در قالب  ریمتغ عنوان به ها پژوهشدر اکثر  یسازمان یانحراف یاست. رفتارها یمحور

کرده  یرفتارها را بررس نیا قیدق یاست. پژوهش حاضر با نگاه شده بررسیو بنت  نسونیراب یبند دسته

احمدی است )ارائه داده  شورآن در ک یامدهایجامع از پ ییرفتارها و الگو نیاز ا یدیجد یبند و دسته

 .(1411الوار و همکاران، 

 پژوهش شناسی روش

 مشکلات حل به آن نتایج زیرا ؛گیرد میقرار  کاربردی مطالعات دسته در هدف ازنظر پژوهش این

 و اسناد بررسی و ای کتابخانه مطالعه ها داده گردآوری ابزار. کند می کمک وکار کسبموجود در اخلاق 

در دسترس  ها آننسخه آنلاین  و منتشرشده که است مقالاتی موردبررسی واحد است؛ زیرا مدارک

 سال چند در گذشته تحقیقات شناسی آسیب و ترکیب و بررسی منظور به که هایی روش از یکی است.

 تحقیقاتی کارهای از عمیق وتحلیل تجزیه یک مطالعه فرا. است 1فرا مطالعه است شده معرفی گذشته

 در مطالعه فرا (.143، 1311محمدنژاد شورکایی و دیگران، است ) خاص یک حوزه در شده انجام

، 1111ژائو، است ) شده تشکیل 4فرا تحلیل و 3روش فرا ،2فرا نظری اصلی شاخه سه از شناسی جامعه

373) 

 مطالعات در ایجادشده های نظریه و ها فرضیه نظری، تمایلات وتحلیل تجزیه به فرا نظری: فرا نظری

 (41، 2111ادواردز و دیگران، پردازد ) می اولیه
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 های پژوهشموجود در  های تفاوت توان میفرا تحلیل: فرا تحلیل روشی است که به کمک آن 

دیگران، طبیبی و جست )به نتایج کلی کاربردی از آن بهره  دررسیدنرا استنتاج کرد و  شده انجام

1377 ،281) 

ادواردز و پردازد ) می شده استفاده های روش و ها روش بودن مناسب بررسی به روش فرا روش: فرا

 شناسی روشمختلف  های جنبه(. در این پژوهش از روش فراورش برای بررسی 41، 2111دیگران، 

 است. شده استفادهتحقیقات در زمینه رفتار اخلاقی فروشنده 

در حوزه رفتار اخلاقی  تاکنون 1171ی است که از سال های پژوهشحقیق تمامی آماری ت جامعه

و  1و سیج 7، تیلور اند فرانسیس8، اشپرینگر6، ساینس دایرکت3پایگاه داده امرالد 6و در  تألیففروشنده 

رفتار اخلاقی "های  پایگاه کلیدواژه 6است. بدین منظور ابتدا در این  منتشرشده 11گوگل اسکالر

 668مذکور  های پایگاهدر  آمده دست بهجستجو شد، مجموع مقالات  "فروش اخلاق در "و  "فروشنده 

 بندی جمعقرار گرفت و بر اساس غربال، حذف و تقلیل و  موردبررسیمقاله بود که توسط سه پژوهشگر 

ش تحلیل و رو ها دادهمقاله منتخب از حیث سه منظر: رویکرد پژوهش، نحوه گردآوری  116 نهایتاً

 تحقیقات  شناسی روش قوت و ضعف نقاط شناسایی قرار گرفتند. همچنین برای موردبررسیها  داده

 .است شده استفاده ستونی نمودارهای و فراوانی صورت به ساده توصیفی آمار از گذشته

 پژوهش یها یافته

 اطلاعات مربوط به هر مقاله در جدولی که در پیوست مقاله شده آوری جمع های داده بررسی با

 صورت به و نمودار جدول غالب در پژوهش یها یافته و نتایج به ادامه در است، مشاهده قابل

 .است شده پرداخته شده بندی دسته

 تعداد و روند انتشار مقالات

 اندکی اخیر های سال در تنها و داشته متناوب کاملاً روندی موضوعی حوزه این در مقالات انتشار

 حوزه این در مجلات در مقالات انتشار سهم که است مسئله این بیانگر این موضوع بوده است افزایشی

درصد  73بیش از  که نحوی به بوده است اندک بسیار بسیار بازاریابی تخصصی مجلات در موضوعی

 و مثبت اثرات آنکه حال ،اند کردهتنها یک مقاله در این حوزه موضوعی منتشر  موردبررسینشریات 

پیشتر از  گونه همان نیست پوشیده کسی بر فروش در اخلاق و فروشنده اخلاقی رفتار های جنبه منفی

 یا اند داشته مسئله این به کمتر نگاهی مقالات یا چاپ و پذیرش زمینه در متعدد این اشاره شد، مجلات

 زمینه این در مقالات انتشار از درصدی 23 سهم که 11وکار کسب اخلاق بنام تخصصی مجله یک اوجودب
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 نظر در با شد مطرح که گونه همان و دهند نمی نشان اقبالی حوزه این به دیگر داده اختصاص خود به را

 سایر جانبه همه صورت به باید فروش و بازاریابی حوزه در اخلاق مختلف تأثیرات و جهات و ابعاد گرفتن

و چاپ مقالات در این حوزه موضوعی را در چارچوب  تخصصی حوزه بازاریابی و فروش پذیرش مجلات

 تا به نشر و ترویج اصولی این حوزه کمک شایانی بنمایند. قراردادهرسالت خود 

 
 ی پژوهشگر(ها یافتهمختلف ) های سالدر  منتشرشدهتعداد مقالات  -3نمودار 
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 به تفکیک سال و مجله منتشرشدهمقالات  - 3جدول 

 ی پژوهشگر(ها یافته)منبع 

سال انتشار/ مجله 1985 1991 1992 1993 1995 1996 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 تعداد در مجله 

Journal of Business Ethics 2 2 1 1 1 2 1 2 1 1 1 2 1 2 2 1 2 3 28

Journal of Personal Selling & Sales Management 2 1 1 1 2 1 1 3 1 13

Internet Research 1 1 2 1 5

European Journal of Marketing 1 1 1 3

Journal of Consumer Marketing 1 1 2

Journal of Marketing Education 1 1 2

Journal of Marketing Theory and Practice 1 1 2

Journal of Research in Interactive Marketing 1 1 2

Journal of the Academy of Marketing Science 1 1 2

Compensation & Benefits Review 1 1

Cross Cultural & Strategic Management 1 1

Electronic Commerce Research and Applications 1 1

Ethics and Information Technology 1 1

Health Marketing Quarterly 1 1

Human Relations 1 1

International Journal of Bank Marketing 1 1

International Journal of Commerce and Management 1 1

International Journal of Market Research 1 1

International Journal of Pharmaceutical and Healthcare Marketing 1 1

International Journal of Retail & Distribution Management 1 1

Journal of Business Research 1 1

Journal of Business-to-Business Marketing 1 1

Journal of Computer Information Systems 1 1

Journal of Euromarketing 1 1

Journal of Global Academy of Marketing Science 1 1

Journal of Global Marketing 1 1

Journal of Interactive Marketing 1 1

Journal of Islamic Marketing 1 1

Journal of Marketing Management 1 1

Journal of Promotion Management 1 1

Journal of Retailing and Consumer Services 1 1

Marketing Education Review 1 1

Marketing in a Digital World (Review of Marketing Research) 1 1

Personnel Review 1 1

Psychological Reports 1 1

Recherche et Applications en Marketing 1 1

SAGE Open 1 1

Technological Forecasting and Social Change 1 1

The Service Industries Journal 1 1

International Marketing Conference on Marketing & Society 1 1

African Journal of Business Management 1 1 2

Journal of Consumer Behaviour 1 1

Int. J. Business Governance and Ethics 1 1

African Research Review 1 1

International Journal of Marketing Studies 1 1

Social Behavior and Personality 1 1

The Nig erian Academic Forum 1 1

 Journal of Business & Economics Research 1 1

IFIP Advances in Information and Communication Technology 1 1

Journal of Online Marketing (IJOM) 1 1

International Journal of Business and Management 1 1

INTERNATIONAL JOURNAL OF HUMANITIES AND CULTURAL STUDIES 1 1

Journal of Applied Psychology 1 1

SSRN 1 1

International Journal of Current Aspects in Social Sciences 1 1

Journal of Electronic Marketing and Retailing 1 1

3rd Interdisciplinary Conference of Management Researchers 1 1

International Journal of Education, Islamic Studies and Social Sciences Research 1 1

Jurnal Ilmu Manajemen & Bisnis 1 1

Agricultural Marketing and Commercialization Journal 1 1

Social Behavior and Personality: An international journal 1 1

Test Engineering and Management 1 1

International Journal of Academic Research in Business and Social Sciences 1 1

VJM 1 1

Journal of Retailing and Consumer Services 1 1

تعداد کل مقالات در هر سال  1 3 3 2 1 3 3 3 2 1 2 2 1 2 1 6 1 5 4 7 9 4 7 5 7 6 4 10 6 5 116
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 ی پژوهشگر(ها یافته) به تفکیک مجله منتشرشدهمقالات  - 2نمودار  

 مشارکت پژوهشگران

 بر اساس نویسندگان منتشرشدهمقالات  - 2جدول 

تعداد کل 

 مقالات

تعداد کل 

پژوهشگران تجمعی 

 در مقالات

تعداد پژوهشگران 

 فرد منحصربه

تعداد 

پژوهشگران با 

 یک مقاله

تعداد پژوهشگران با 

 دو مقاله یا بیشتر

تعداد پژوهشگران 

 3تا  2دارای 

 مقاله

تعداد پژوهشگران 

مقاله یا  3دارای 

 بیشتر

 مقالات پژوهشگران

 با دو مقاله یا بیشتر

116 212 237 217 31 23 3 84 
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 ی پژوهشگر(ها یافتهمقالات ) کل بهنسبت تعداد پژوهشگران دارای دو مقاله یا بیشتر  - 1نمودار 

 صورت به پژوهشگر 212 ها مقاله در این گرفت، قرار موردبررسی نهایتاً که مقاله 116 تعداد از

 نفر 31 و فرد منحصربه صورت به پژوهشگر نفر 237 بر مشتمل که اند داشتهتجمعی در آن همکاری 

 توسط مقاله 84 تعداد مقاله 116 مجموع از .بودند مقاله تعداد بیشتر یا 2 دارای که پژوهشگر

 این درصدی 63 نزدیک به سهم بیانگر که بود شده نگارش بیشتر یا مقاله 2 دارای پژوهشگران

 رفتاری اخلاق مفهوم بودن نوظهور علاوه بر باشد، می موضوعی حوزه این مقالات نگارش در پژوهشگران

 اخلاقیات به توجه سمت به ساختار تغییر و ها و جنبش این موضوع اهمیت رغم علی و فروش حوزه در

 اولین شدن مطرح از سال 61 به قریب باگذشت آید می به نظر موجود مقالات بررسی نتایج از که گونه آن

 نظران صاحب و پژوهشگران ویتل و هانت توسط بازاریابی و فروش و اخلاق حوزه در اصولی مباحث

 نشان زیادی اقبال موضوعی حوزه این که شایسته است به گونه آن متفاوت بینی جهان و دارای تفکرات

 اند. نداده

 رویکرد پژوهش

 رویکرد پژوهش -1جدول 

 انتشار های سال درصد تعداد رویکرد پژوهش

%77 112 کمی  2121تا 1111 

%7 1 کیفی   2111تا 1173 

%4 3 کمی( -)کیفی آمیخته   2116تا  2113 

%111 116 تعداد کل  - 

 ی پژوهشگر(ها یافتهمنبع )

 است مسئله این نشانگر مقالات بررسیپژوهش دارای سه رویکرد، کمی، کیفی و یا آمیخته است، 

مقالات پژوهشگران  با 

 دو مقاله یا بیشتر

64% 

 سایر مقالات

36% 

 سهم پژوهشگران دارای دو مقاله یا بیشتر از کل مقالات 
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 کمی رویکرد با مطالعاتو  است گرفته انجام کمی رویکرد با حوزه این در حاضر های پژوهش اکثر که

 کیفی و آمیخته رویکرد با مقالات از درصد 12 تنها و داده است اختصاص خود به را درصدی 77 سهم

 سال در تشکری و لیدت توسط ترکیبی پژوهش اولین پس از اخیر دهه 2 طی در .گرفته است انجام

 مشاهده در آمارها که گونه همان. گرفت قرار استقبال مورد پژوهشگران میان در  آمیخته رویکرد 1117

 اخلاقی رفتار حوزه مقالات در آمیخته پژوهش سوی به رویکرد تغییرتمایل پژوهشگران برای  شود می

 کیفی رویکرد با چه مقالات این کم تعداد است اهمیت حائز که ای نکته اما خورد می چشم به نیز فروش

 رفتار و هاخوی بر گذاری ارزش و بررسی دانش اخلاق علم که بپذیریم اگر آمیخته است رویکرد با چه و

 گیرد می سرچشمه مختلف های بینی جهان از ای تااندازه اخلاق تعریف بودن متفاوت و است آدمی

 این در تر دقیقی ها بررسی و کاوش نیازمند اخلاق کشف نگرش نسبت به که گرفت نتیجه توان می

 به ها انسان نگرش معرفتکه با رویکرد کیفی و یا آمیخته که به دنبال کشف  باشد می موضوعی حوزه

 .یافت دستبه این مهم  توان می باشد میعمقی  صورت به پیرامون و محیط

 ها دادهنحوه گردآوری 

 و صنایع از متنوعی طیف تقریباً که است این از حاکی منتشرشده مقالات آماری جوامع بررسی

 از استفاده که گرفت نظر در را موضوع این باید اما ،است قرارگرفته ارزیابی و موردبررسی خدمات

 طرز به را موضوع این اثربخشی مقالات این در کمی روش و دسترس در گیری نمونه های روش

 جامعه عنوان به دانشجویان از انتشاریافته مقالات درصد 13 . استفادهاست قرارداده تأثیر تحت معناداری

 بروز منشأ دتوان می که اجتماعی های فعالیت تجربه هنوز که دانشجویانی که است بحث محل نیز آماری

 رفتارها این ارزیابی و بررسی برای مناسبی گزینه ندتوان می چگونه ،ندارند را باشد غیراخلاقی رفتارهای

 .داد خواهند قرار پاسخ مبنای را خود اطرافیان یا سایرین تجربیات قشر این بالا احتمال با و باشند

 در مقالات گیری نمونهروش  - 0جدول 

 درصد تعداد گیری نمونهروش 

%38 43 در دسترس  

%34 41 اشاره نشده  

%26 31 تصادفی  

%3 3 تصادفی و غیر تصادفی -ترکیبی  

%111 116 تعداد کل  

 ی پژوهشگر(ها یافته)منبع 
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عدم اشاره به  درصد، 38 با در دسترس گیری نمونه روش گردیده است ذکر جدول در که گونه همان

 از درصد 34ترکیبی تنها  های روش و درصد 26 ساده تصادفی روشدرصد و  34 گیری نمونهروش 

 گیری نمونه روش به که مقالاتی دهد می نشان مستندات بررسی .داده است اختصاص خود به را فراوانی

 بهره ساده تصادفی یا و دسترس در گیری نمونه روش از زیاد خیلی احتمال به اند ننموده ای اشاره

 گیری نمونه روش از استفاده که نمونه به دسترسی در سهولت و سرعت چون مزایایی رغم علی. اند گرفته

 مثال برای ،گیرد قرار تأثیر تحت معناداری شکل به نتایج پذیری جامعیت ؛گردد می منجر در دسترس

 های تفاوت و جامعه اقشار سایرکه  گردد میبه این مسئله  منجر دانشجویان روی بر صرف تمرکز

 نکته .بکشد چالش به شدت به را پژوهش نتایج و تعمیم و نشود گرفته نظر در ها آن دموگرافیک

 های محدودیت بخش در پژوهشگران از برخی که آنجاست گیری نمونه روش این از استفاده در تأمل قابل

 اند نموده توصیه و قرارداده موردانتقاد را روش این از استفاده خود آتی تحقیقات برای پیشنهاد و تحقیق

 در روش این از آینده های سال در پژوهشگران این خود اما جویند بهره ها روش سایر از آتی پژوهشگران

 .اند نموده استفاده مجدداً موضوعی حوزه همین

 در مقالات ها داده گردآوریروش  - 5جدول 

 درصد تعداد روش گردآوری داده

%68 87 پرسشنامه  

%16 11 پرسشنامه مبتنی بر سناریو  

%1 11 مصاحبه  

%2 2 (پرسشنامه -مصاحبه )ترکیبی   

%2 2 داستان  

%2 2 باز سؤال  

%1 1 ی موجود در پایگاه اطلاعات سازمانها داده  

%1 1 گذشته های پژوهش وتحلیل تجزیه  

%111 116 تعداد کل  

 ی پژوهشگر(ها یافته)منبع: 

 کمی روش با متناسب اطلاعات گردآوری روش غلبه آن به دنبال کمی شناسی روش غلبه به توجه با

 ها پژوهش از درصد 73 در ها داده حوزه این در شود می مشاهده که گونه همان است انتظار مورد نیز

 .است شده آوری جمع نامه پرسش توسط صرفاً % پرسشنامه مبتنی بر سناریو(16% پرسشنامه و 68)

و  است ها روش سایر از تر ساده بسیار آن تحلیل و آسان آن از استفاده که است ابزاری نامه پرسش
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 نامه پرسش شده است، سهولت استفاده از این ابزارو عمقی مفهوم اخلاق قربانی  جانبه همهبررسی 

 جهت نامه پرسش روش کماکان باوجودآنکه داده است اختصاص خود به را بعدی رتبه سناریو بر مبتنی

 پژوهشگران برخی که است امیدواری بسی جای اما است واقع موردنقد اخلاق حوزه در داده کسب

 اخلاق همچون انتزاعی مفهوم یک سنجش هنگام به که اند قرار داده سناریو بر مبتنی را خود نامه پرسش

 گویی پاسخ به که گوید پاسخ سؤالات به سپس نمایند سازی پیاده فرد برای را ذهنی موقعیت یک ابتدا

 تر دقیقو  اعتمادتر قابل نامه پرسش این از حاصل نتایج و نمود خواهد شایانی کمک فرد بهتر هرچه

یا ترکیبی از  و کانون گروه ،عمقی مصاحبه سناریو، نظیر تر دقیق های روش بعضی از استفاده .بود خواهد

 قرار مورداستفاده بیشتر حوزه این در اطلاعات آوری جمع خصوص در رود می انتظار که چند روش

 .شده است استفاده کم بسیار ،گیرد

 ها تحلیل داده روش

 ها دادهروش تحلیل  - 1جدول 

 درصد تعداد ها دادهروش تحلیل 

%43 32 مدل یابی معادلات ساختاری -تحلیل عاملی   

%22 23 رگرسیون -همبستگی   

%17 21 آنالیز واریانس و کوواریانس  

%8 7 کد گزاری-کیفی   

%4 3 آمار توصیفی  

%2 2 آزمون کای اسکوار  

%1 1 آزمون کولموگروف اسمیرنف  

%1 1 ها میانگینآزمون مقایسه   

%1 1 مدل ریاضی  

%111 116 تعداد کل  

 ی پژوهشگر(ها یافته)منبع: 

 کثرت دلیل به شود می مشاهده 6 جدول در که گونه همان ها داده وتحلیل تجزیه روش در

 خود های پژوهش و مقالات تحلیل جهت نیز کمی های تکنیک از غالباً پژوهشگران کمی های پژوهش

 دارای ساختاری معادلات یابی مدل -تحلیل عاملی تکنیک ها روش، در بین این اند نموده استفاده

قرار رتبه بعدی  ردکوواریانس  – واریانس آنالیزو  رگرسیون -همبستگی ،است فراوانی بیشترین

که ترجیح  باشد میاین موضوع  مؤیداستفاده مکرر از تکنیک مدل یابی معادلات ساختاری  .گیرند می
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؛ اند ندادهساخت و ایجاد دانش در این حوزه نشان پژوهشگران بر آزمون فرضیات بوده است و تمایلی به 

ست که حوزه موضوعی رفتار اخلاقی بیش از آنکه نیاز به آزمون فرضیات بر اساس ادبیات ا این در حالی

 .باشد میاکتشاف ابعاد و وجوه جدید در این حوزه  مستلزمموجود داشته باشد 

 گیری نتیجهبحث و 

 در ای نامه پرسش و کمی های روش به وارد نقدهای رغم علی که است این از حاکی بررسی نتایج

 اند گرفته بهره کمی های روش از حوزه این در صورت گرفته های پژوهش عمده رفتار تحلیل و سنجش

 ابزارهای بررسی .شود می شامل را منتشرشده مقالات کل از درصد 11 به نزدیک چیزی که نحوی به

 رفتارهای ارزیابی و سنجش برای مقالات عمده که است این موضوع مؤید مقالات در مورداستفاده

 رفتاری علوم مباحث در چالش این همواره که است حالی در این و اند برده بهره نامه پرسش از اخلاقی

 برخوردار رفتار سنجش خصوص در لازم اثربخشی و کارآمدی از نامه پرسش ابزار که دارد وجود

 برای پیشنهاد و ها محدودیت بخش در که است این زمینه این در توجه شایان نکته. باشد نمی

 به یا مانده باقی مغفول پژوهشگران دید از یا اما شده اشاره مهم این به مقالات از بعضی آتی های پژوهش

 نکته .اند نداشته گردآوری ابزار یا و پژوهش روش تغییر به تمایلی نامه پرسش از استفاده سهولت دلیل

 بر حاکم رونداز  تحلیل روش و پژوهش  روش مطابقت و تبعیت عدم زمینه در دیگر تأمل قابل

 مستندات و ها بررسی که نحوی به باشد می بازاریابی موضوعی های حوزه سایر و رفتاری علوم های پژوهش

 پیداکرده سوق ترکیبی های پژوهش سمت به مذکور های حوزه در ها پژوهش عمده که است آن از حاکی

 عمدتاً اخلاقی رفتار حوزه در گرفتهصورت  های پژوهش اما باشد خطا حداقل دارای حاصل نتایج تا

 بهره ها داده تحلیل براییابی معادلات ساختاری  مدل تکنیک از غالباً و کمی های روش بر متمرکز

 موضوعی حوزه این در پژوهشگر چند پررنگ نقش دلیل به. دهد می نشان ها بررسی همچنین اند گرفته

 سایر و گرفته خود به مشابه و ای سلیقه شکلی تحلیل های تکنیک و گردآوری ابزار ،تحقیق های روش

 های روش اجرایی سهولت نقش نباید زمینه این در البته اند نموده تبعیت موضوع ینا از نیز پژوهشگران

 فقدانبیانی دیگر  به .گرفت نادیده را نامه پرسش ابزار و ساده تصادفی و در دسترس گیری نمونه کمی

 اجرای چارچوب نوع در بلکه گردید مشاهده پژوهش رویکرد در تنها نه حوزه این های شناسی روش تنوع

 چشم به ها پژوهش در خاص روند  یک بر  تکیه و ازحد بیش تکرار و الگوبرداری نوعی نیز کمی پژوهش

 .خورد می

 حوزه در حتی حوزه این در مشخص پژوهشگر چند مقالات تعدد بود مطرح که همچنان 

 نحصراًم ها پژوهش این که خورد می چشم به نیز گذشته های پژوهش مروری مطالعات و شناختی روش
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 را پژوهشگران سایر اقبال عدم تنها نه این موضوع ،است گرفته انجام مشخص پژوهشگر چند توسط

 سویی از کشد می چالش به را ها پژوهش این از حاصل وجودآمده به دانش عمق بلکه است نشانگر

 پژوهشگران سایر اختیار در جانبه همه و جامع دید یک تواند می گیرد می انجام مطالعه فرا یک که زمانی

 از باید که گونه آن زمینه این در فرامطالعه قبول قابل تعداد باوجود پژوهشگران حتی آنکه حال دهد قرار

 .اند نبرده را کافی علمی بهره آن

در جدول  ها آنبه همراه شرح مختصری از  شده شناسایی های آسیب ها یافته تر عمیقبا بررسی 

 است. شده مشخصبه شرح ذیل  8شماره 

 شده بررسیدر مقالات  شناسی روش های مؤلفه کیبه تفک جیرا های آسیب - 1جدول 

 شرح آسیب حوزه آسیب

الگوی مفهومی 

 پژوهش

 در حوزه رفتار فروش اخلاقی جانبه همهیکپارچه و  های تحلیلصورت گرفته و عدم وجود  های پژوهشعدم توجه به پیشینه 

چون رضایت،  ای کلیشه متغیرهایو استفاده از  ها پژوهشنزدیک به اخلاق در اکثر  متغیرهایعدم تمرکز صرف بر متغیر اخلاق یا 

 وفاداری و ...

 های پژوهش، تکرار خرید و ... که همپوشانی زیادی با WOMملموس رفتار فروش اخلاقی همچون  های خروجیبر  ها پژوهشتمرکز اکثر 

 عمقی در حوزه اخلاق های تحلیل جای بهداشته  کننده مصرفرفتار 

و یا تغییر  ای کلیشه متغیرهایکردن  اضافه به صرفاًو  شده انجامی که توسط پژوهشگران مشترک و یکسان های پژوهشتشابه بسیار زیادی 

 .اند کردهپژوهش و یا عرضه در نشریات متفاوت جهت چاپ بسنده  جامعه آماری، زمان انجام

 رویکرد پژوهشی
ذات حوزه موضوعی اخلاق و از طرف دیگر  با طرف ازیککمی که  های روشاز  %(11نزدیک به ) ها پژوهش اتفاق بهاستفاده اکثریت قریب 

 با جدید بودن این حوزه پژوهشی در تضاد است.

ابزار گردآوری 

 ها داده

استاندارد و یکسان در نظر گرفتن مسائل در حوزه اخلاق  منزله به %(71بیش از ) ها پژوهشاستاندارد در اکثر  های پرسشنامهاستفاده از 

 با ذات این حوزه موضوعی در تضاد است. اساساًکه  باشد می

 کیفی های روشمبتنی بر سناریو برای توجیه عدم استفاده از  های پرسشنامهاستفاده از 

نحوه گردآوری 

 ها داده

قرار  تأثیر%( که معرف خوبی از جامعه نیستند و نتایج را تحت 13حدود ) ها پژوهشنمونه در برخی از  عنوان بهاستفاده از دانشجویان 

 .دهند می

که  گیری نمونهدر پژوهش همچون جنسیت، جایگاه شغلی، ماهیت شغل و ... در بخش  مؤثر اصلی و متغیرهایعدم توجه به نقش 

 .تأثیرگذارنددر نتایج پژوهش  مستقیماً

ی که های پژوهشفرا ملی و  های پژوهشمانند  ها پژوهشدر برخی از  ها آنبودن  نامتناسبو  گیری نمونهدر  ها نسبتعدم توجه به برابری 

 دارند. ای ویژهنقش  ها آندموگرافیک در  متغیرهای

 صورت گرفته های پژوهش% 31در بیش از  گیری نمونهعدم اشاره به روش 

 صورت گرفته های پژوهش% از 41در دسترس در بیش از  گیری نمونهاستفاده از روش 

 ند معرف خوبی برای جامعه باشند.توان میکه ن ها پژوهش% 13نمونه در بیش از  عنوان بهاستفاده از دانشجویان 
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تحلیل و 

 گیری اندازه

 ها پژوهشاز  توجهی قابلحجم کم نمونه در تعداد 

 از دیدگاه فروشنده صرفاًیا  کننده مصرفاز دیدگاه  صرفاًیا  ها پژوهشموضوع رفتار فروش اخلاقی در اکثریت  بعدی یکتحلیل و بررسی 

 است شده انجامهم از دید فروشنده  کننده مصرفی که هم از دید های پژوهشتعداد بسیار ناچیز 

 حوزه مدیریت خرید سازمانی های پژوهشصورت گرفته بخصوص  های پژوهشعدم توجه به متغیر ماهیت شغل / صنعت در 

 های پژوهش، بازار سنتی( و نقش آن در رفتار فروش اخلاقی در ای زنجیره های فروشگاهآنلاین، )عدم توجه به تفاوت ماهیت نقطه فروش 

 صورت گرفته

 پژوهشگر(ی ها یافتهمنبع: )

 آن امید و گرفت انجام وکار کسب در اخلاق حوزه مطالعات روش فرار بررسی باهدف پژوهش این

 وکار کسب محیط و کنونی جهان در آن اثرات و اخلاق ارزشمند عنصر از ژرف و نو نگاهی با که است

 سایر برای موضوعی حوزه این مطالعات زمینه در راه و مشوقی و نتایج این پژوهش چراغ نشویم غافل

 :گردد میزیر ارائه  های پیشنهادی صورت گرفته در این پژوهش ها بررسی. با توجه به باشد پژوهشگران

  گرفته در حوزه اخلاق و تلاش  صورت های پژوهشبررسی جامع ادبیات موضوعی و پیشینه

 برای ارائه یک مدل جامع و یکپارچه برای رفتار فروش اخلاقی.

  یکی از طرفین رابطه خریدار فروشنده  عنوان بهو فروشنده  کننده مصرفبا توجه به اینکه

حوزه رفتار فروش اخلاقی به بررسی موضوعی از دید  های پژوهشبنابراین باید  شود میذینفع محسوب 

افت پرداخته تا بتوان درک بهتری از این حوزه موضوعی دری زمان هم صورت بهو فروشنده  کننده مصرف

 نمود.

  ی های پژوهشدموگرافیک در حوزه موضوعی اخلاق انجام  متغیرهای پررنگبا توجه به نقش

رسیده تا بتوان به درک جامع و  به نظر ضروری کنند مینقش اصلی را ایفا  متغیرهاکه در آن این 

 از این حوزه موضوعی رسید. تری کامل

  تر عمیقد بینش توان می تر بزرگآماری  ایه نمونهکیفی با  های پژوهشتمرکز بیشتر بر انجام 

 از این حوزه موضوعی ارائه نماید. تری صحیحو 

 کار بودن نقص بی بر ادعایی حاضر مقاله روبروست، پژوهشگران هایی محدودیتبا  ها پژوهشتمامی  

 موضوعی حوزه این در مقالات از برخی به دسترسی عدم پژوهش های محدودیت از یکی و نداشته خود

 عدم قبیل از مشکلاتی بود کشور از خارج اطلاعاتی پایگاه موردبررسی جامعه که این به توجه با بود

 از جدیدالانتشار مقالات خصوصاً اطلاعاتی، های پایگاه این در مقالات از برخی به دسترسی

 .بود حاضر تحقیق های محدودیت
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Abstract 

Today, with the introduction of technology and the consequent market 

transformation, the wide range of available products, and the continuous increase 

in brands and manufacturing companies an intensely competitive environment has 

been created. In such an environment, companies primarily focus on strategies that 

guarantee their survival and profitability in the market. The excessive focus of 

attention on profitability and survival, though, has led to a neglect of ethical issues 

in business. In recent years, sales ethics has drawn many researchers’ attention; 

however, the intrinsic nature of ethics has not been the target of such research. 

With this research gap, the current study aims at doing a meta-analysis of 

methodologies used in previous research. To this end, methodologies reported in 

published papers in 6 databases during a definite time period were investigated. 

Our results revealed that previous research suffered from monotony and bias in 

their applied methods, with most articles limiting themselves to quantitative 

approaches, exclusively using questionnaires and structural equation modeling for 

data gathering and analysis, respectively. This has led to the scarcity of qualitative 

and mixed-model research compared to the quantitative research carried out in the 

field. 
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