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 لبنی محصولات فروشندگان ای حرفه اخلاق برای مناسب الگوی طراحی

 آباد پارس شهرستان
 

 2،  حامد نوری زاده1دمیرچی قادر وظیفه
 

 1399 آذرماه 11: رشیپذ خیتار             1399 ماه وریشهر 10: افتیدر خیتار
 

 چکیده
 در یلبن محصولات ندگانفروش یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو ارائه هدف با حاضر پژوهش

 یفیتوص نوع نظر از و توسعه ای هدف نظر از پژوهش. است رفتهیپذ انجام آباد پارس شهرستان
 نیمسئول یدلف مرحله در را حاضر قیتحق یآمار جامعه باشد؛ یم یشیمایپ اجرا روش از و یلیتحل

 افراد ابتدا در. دادند لیکتش آبادپارس شهرستان یلبن محصولات دیتول یهاکارگاه و هاشرکت فروش
 تعداد یتکرار موارد حذف از بعد و اند کرده مشخص را ییها شاخص مدل از خود استنباط اساس بر
 و فیضع تیاهم بیضر با یهاشاخص مانده، یباق شاخص 58 نیب از. ماند یباق شاخص نوع 58

 یاحرفه اخلاق طلوبم یینها مدل. ماندند لیتحل در شاخص 52 تاًینها و دندیگرد حذف متوسط
 قرار دییتا موردسه بعد   شاخص 52 با نخبگان نظر اساس بر مغانه یلبن محصولات فروشندگان

 با هاتیاولو کردن منطبق" شاخص ق،یتحق یها افتهی اساس بر ق،یتحق یهاافتهی اساس بر. گرفت

 "شرکت اطلاعات یخصش رییکارگ به از زیپره " شاخص و اول، رتبه در 87/4 نیانگیم با "هاارزش
 .گرفتند قرار دوم پنجاه رتبه در 52/2 نیانگیم با
 

    یدلف روش ،یلبن محصولات فروشندگان ،یاحرفه اخلاق :یدیکل واژگان

 

 مقدمه   -1
تمرکز اصلی فروشندگی بر نگهداری مشتریان موجود و توسعه و پرورش روابط با آنهاست. همچنین بر 

(. خریدار فروشنده را به عنوان Kashker et al., 2011ابط تمرکز دارد )ایجاد کسب و کار براساس رو
نماینده شرکت در نظر می گیرد و تصویر ذهنی او از شرکت، تا حدودی زیادی، از نحوه تعامل او با 

(. در همین زمینه، یکی از مسائل مهمی که می تواند بر Dadgar, 2006فروشنده شکل خواهد گرفت)
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

فروشنده و سازمان تاثیرگذار باشد، اخلاق حرفه ای فروشندگان است. تحقیقات نیز ادراک مشتری از 
نشان می دهد سازمان های که در راستای رعایت موازین اخلاقی در حرکت اند، موجب توانمندسازی 

و  1مشتریان، رضایت آنها و در نهایت کسب مزیت رقابتی برای سازمان در آینده خواهند شد )گبردینه
اخلاقیات ارتباط نزدیک و تنگاتنگی با ارزشها دارند و به عنوان ابزاری نگریسته (. 1999ن،همکارا

کنند. اخلاق، یعنی رعایت اصول معنوی و ارزشهایی که بر شوند که ارزشها را به عمل تبدیل میمی
 :Daft, 1995رفتار شخص یا گروه حاکم است، مبنی بر اینکه درست چیست و نادرست کدام است؟ )

638.) 
 در افراد های حرف اخلاق بخصوص و) رفتاری و یسازمان اخلاق ژهیبو و اخلاق واژه یکل طور به

دارد  کار و سر رفتارها بودن غلط و درست به مربوط استانداردهای با( تیفعال و عمل صحنه و پهنه
(Fisher & Bohn, 2007: 1561.) محیط کار  به معنی شناخت درست از نادرست در 2ایاخلاق حرفه

ای از دانش مدیریت، از ای، به عنوان شاخهو آنگاه انجام درست و ترک نادرست است. اخلاق حرفه
پدیدار شد. در این دهه جنبشهای آگاهی  1960زمان پدیدار شدن نهضت مسئولیت اجتماعی در دهة 

رسانده بود که سازمانها  بخش اجتماعی، انتظارات مردم را از سازمانها بالا برده، آنها را به این نتیجه
باید از امکانات وسیع مالی و نفوذ اجتماعی خود برای رفع مشکلات اجتماعی، مثل: فقر، خشونت، 

و بهبود وضع تحصیلات استفاده کنند. مردم حفاظت از محیط زیست، تساوی حقوق، بهداشت عمومی
یابند، به کشور شور به سود دست میبراین باور بودند که چون شرکتها و مؤسسات با استفاده از منابع ک

 &  Menestrel) بدهکار و مدیون هستند و بایستی برای بهبود اوضاع اجتماعی تلاش کنند

Wassenhove , 2009)  
( بیان می کنند رفتار فروش اخلاقی فروشنده به رضایت، اعتماد و وفاداری بیشتر 2005)3رومن و رویز

 خواهد شد.مشتری به شرکت متبوع فروشنده منجر 
( نشان داد که رفتار فروش اخلاقی فروشنده به رضایت بیشتر مشتری به 2012و همکاران) 4توماس

 .شرکت متبوع فروشنده منجر خواهد شد
( به بررسی تاثیر رفتار اخلاقی فروشندگان بر استمرار روابط میان فروشنده و 2011و همکاران) 5لگاسی

 .نتایج بیانگر رابطه مثبت بین متغیرهاست سازمان در صنعت داروسازی پرداختند و
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( در تحقیق خود به این نتیجه رسیدن که منافع اعتماد دریافتی مشتری 2013و همکاران) 1وسودان
 حاصل از رفتار اخلاقی فروشنده، عامل مهمی در تعیین رضایت و وفاداری مشتری است.

روشندگان و استخراج معیارهای هدف از این تحقیق ارائه مدلی مناسب برای اخلاق حرفه ای ف
اخلاقی براساس باید و نبایدهای اخلاق اسلامی در حرفه فروشندگی است، لذا مسئله اصلی تحقیق 

 ارائه مدلی مناسب برای اخلاق حرفه ای در حرفه فروشندگی است. 

ی در فروشندگی و بازاریاب اهمیت آن به توجه با همچنین اهمیت اخلاق در اسلام و به توجه با
اثر اخلاق در فروشندگی و معیارهای اخلاق اسلامی  و همچنین  چگونگی بررسی به تحقیق حاضر

معیارهای  شناخت تردید بدون. ارائه مدلی مناسب برای اخلاق حرفه ای فروشندگان پرداخته است
 ازیر باشد داشته زیادی ضرورت و اهمیت بازاریابی و فروشندگی برای تواندمی اخلاق در اسلام، 

ارائه مدلی مناسب برای اخلاق حرفه ای فروشندگی  اهمیت  و معیارها این شناخت براساس توانمی
توجه به ملازمات اخلاق، یا همان باید و نبایدها  بخشیده است. بهبود گیریچشم بطور این تحقیق را

کند. با توجه می تواند ضمن حفظ سودآوری و کارآمدی بنگاه، اعتماد و رضایت مشتریان را نیز جلب 
به اینکه یکی از پرچالش ترینحوزه مورد بحث در اخلاق حرفه ای، اخلاق بازاریابی است، ضرورت 
انجام دادن این تحقیق بیشتر نمایان می شود. استخراج معیارهای اخلاقی در ارزیابی اعمال 

میت رعایت موازین فروشندگی با مراجعه به منابع مرتبط و با تحلیل محتوا میسر است. با توجه به اه
 اصلی تلاش تحقیق دراین اخلاقی از سوی فروشندگان به ویژه در فروشگاه های محصولات لبنی، لذا

  . است اخلاق حرفه ای فروشندگان محصولات لبنی شهرستان پارس آباد ارائه مدلی مناسب برای
 بنگاه، کارآمدی و دآوریسو حفظ ضمن تواند می نبایدها و بایدها همان یا اخلاقی، ملازمات به توجه
 در بحث مورد حوزه ترین پرچالش از یکی اینکه به توجه با. کند جلب نیز را مشتریان رضایت و اعتماد
 رفاه به توجهی بی عدالتی، بی تقلب، دروغ، به متهم بازاریابی و است بازاریابی اخلاق ای، حرفه اخلاق

 سعادت آن از تر مهم. شود می نمایان بیشتر قتحقی این دادن انجام ضرورت است، آن جز و اجتماعی
. است مرتبط افراد شغل و زندگی در اخلاق رعایت با اسلام، ارزشی نظام در که است افراد اخروی
 را مردم ترین کار زیان سوره کهف، 105و  104کریم در آیات  قرآن در خداوند که طور همان

 می باطل خیال به و کردند تباه فانی دنیای یاتح راه در را عمرشان که کند می معرفی دنیاطلبانی
 شناسایی کردند. لذا انکار را قیامت روز و شدند کافر خدا آیات به و کنندمی نیکوکاری که پنداشتند
 دارد. برای این منظور تحقیق حاضر با هدف طراحی اهمیت فروشندگی حوزه در اخلاقی معیارهای

آباد مغان انجام در شهرستان پارس لبنی محصولات ندگانفروش ایحرفه اخلاق برای مناسب الگوی
 پذیرفته است.

 

                                                        
1 - Vasudevan 
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 ادبیات نظری و اهداف تحقیق -2
برای انجام تحقیقات علمی و نظام مند، چارچوبی علمی و نظری مورد نیاز است که اصطلاحاً 

ای رفهشود در این تحقیق که هدف آن ارائه یک مدل مفهومی برای اخلاق حمدل مفهومی نامیده می
 به نسبت اخلاقی و معیارهای بازار و رقابتشرکت،  مالی و اطلاعاتی منابع کارگیری است که به

ها . لیست شاخصشده استگان شناسایی ای را با توجه به دیدگاه نخبهمخاطبان دخیل بر اخلاق حرفه
 ( آمده است.1به همراه منابع هر کدام در جدول )

 بر اساس پیشینه  العه ها مورد مطلیست شاخص -1جدول 

 منبع شاخص شاخص ردیف

مطلق و همکاران قلی شرکت خودرو شخصی کارگیری عدم به 1
 محرمانه اطلاعات استفاده عدم سوء 2 (1394)

 شرکت امکانات از استفاده عدم سوء 3

 شرکت و شخصی امکانات کارگیری به در عدم مسامحه 4

خیاط مقدم و طباطبایی  ماتناملای مقابل در ایستادگی و صبر 5
 (1395)نسب 

 (1394جان ماکسون ) مدیر کلام پذیرش 6

 بشاش بودن و بینخوش 7

 موقعبه  مسیر تغییر توانایی 8

 خویش خدمات یا کالا خصوص در کافی تعصب و اشتیاق 9

مصباحی و عباس زاده  پرسیدن سؤال از مشتری 10
(1392) 

ابیلی و همکاران  ربافت درآمد از پورسانتمستقل بودن فروشنده و د 11
 مدیریت زمان 12 (1393)

 (1396سلیمی ) پاسخگو بودن در برابر اعمال و رفتار خود 13

 (1394جان ماکسون ) توجه به نظم و انضباط فردی 14

 های درونی خودآگاهی از ضعف 15

 هاها با ارزشمنطبق کردن اولویت 16

 باه و اصلاح سریع آنپذیرش عملکرد اشت 17
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عباسی بختیاری  وفادار بودن به شرکت  18
 انجام درست کارها، حتی اگر اشتباه در آن قابل پذیرش باشد 19 (1390)

خیاط مقدم و طباطبایی  شجاعت 20
نسب 

(1395) 
 تعقل و تدبر 21

عباسی بختیاری  دوری از عجب و خودپسندی 22
 دوری از طمع 23 (1390)

مطلق و همکاران قلی او بازار و رقیب متناع از تخریبا 24
 رقابت در خودداری از تقلب 25 (1394)

 رقیب کردن پرهیز از گمراه 26

 پرهیز از القای ذهنیت منفی در مشتری درباره رقیب 27

عباسی بختیاری  داری امانت 28
 عهد به وفای 29 (1390)

 (1396سلیمی ) (فروش افزایش مثل) هدف به رسیدن برای گفتن امتناع از دروغ 30

 و دعوت هدیه، مانند مختلف های عنوان با دادن پرهیز از رشوه 31
 آن جز

مطلق و همکاران قلی
(1394) 

 موجود رقابت به توجه عمومی با غیر اطلاعات امتناع از گفتن 32

 واسته با با مستقیم، طور به کردن گمراه و دادن پرهیز از فریب 33

 نیست شرع خلاف که عرفی به نبودن پرهیز از پایبند 34

 خارج در شرکت مالی و اطلاعاتی منابع گیری کار به امتناع از  35
 شرکت به دادن اطلاع بدون و کاری حوزه از

 (عمومی غیر اطلاعات) شرکت اطلاعات عدم افشای 36

 کاری زمان از استفاده عدم سوء 37

 شرکت دستورالعمل به ردننک پرهیز از عمل 38

  دهد می انجام بیشتری کار اینکه به از تظاهر پرهیز فروشنده 39

خیاط مقدم و طباطبایی  توجه به مشکلات همکاران 40



 

 
 

87 

 

 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

نسب  مشورت کردن 41
(1395) 

 ترغیب بر کار جمعی 42

عباسی بختیاری  شرع خلاف به ارتکاب عدم 43
(1390) 

مطلق و همکاران قلی رباره رقیبپرهیز از تبلیغ سوء د 44
 آوری اطلاعات برای از بین بردن فروشندگان جزءامتناع از جمع 45 (1394)

 پرهیز از مانع تبلیغات و فروش رقیب شدن 46

 امتناع از متهم کردن رقیب 47

 مزمت نکردن محصول رقیب 48

 پرهیز از هدر دادن وقت رقیب 49

 شرکت اطلاعات شخصی کارگیری پرهیز از به 50

 (1394جان ماکسون ) داشتن تعهد و وجدان کاری 51

  مشتریان زمان قائل شدن به احترام 52

 امور گرفتن اختیار در بودن به مندعلاقه و مصمم 53

 های اوگوش دادن به مشتری و توجه به خواسته 54

 توزیع کنندگان، عرضه مشتریان، به خدمت در بودن صادق 55
 آن جز و نندگانک

 (1396سلیمی )

 آن مالک گویی که به نحوی کار تشویق و انجام انتظار نداشتن 56
 است کار

مطلق و همکاران قلی
(1394) 

 دو جانبه تواففات و قراردادها در پذیری مسئولیت و تعهد 57

 هایطرف به توجه بی منافع سر بر مناقصه در نکردن مشارکت 58
 دیگر

 

  قیتحق اهداف 2-1
  یلبن محصولات فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب مدل ارائه .1
 یفروشندگ حرفه در یاسلام اخلاق یدهاینبا و دیبا براساس یاخلاق یارهایمع استخراج .2
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    قیتحق سؤالات 2-2
 ؟ است مدلی چگونه یلبن محصولات فروشندگان یا حرفه اخلاق برای مناسب مدل .1
 یاسلام اخلاق یدهاینبا و دیبا براساس فروشندگان یبرا شده استخراج یاخلاق یارهایمع .2

 هستند؟

 روش تحقیق-3
تماامی مادیران و  را حاضار تحقیاق آمااری . جامعهاست توسعه ایپژوهش حاضر، تحقیقی 

 تشاکیل آباادشهرساتان پارس های تولیاد کنناده لبنیااتمسئولین فروش محصولات لبنی در شرکت
 نفر بوده کاه باه علات 35باشند. حجم جامعه س نخبه در روش دلفی میکه به عنوان کارشنا دهندمی

 گردیده است. استفاده جامعه در دسترس از روش جامعه مطالعه برای آماری جامعه بودن محدود
   

 پس از تعیین پژوهش، این در؛ استفاده شده است اطلاعات از روش دلفیجهت تجزیه و تحلیل 
 گیری نمونه روشهای از استفاده با و مرحله سه در دلفی پانل عضایا و تعیین نیاز مورد تخصص های
 ابعاد و ها شاخص تعیین برای پانل، اعضای تعیین از پس. خواهد شد انتخاب و شناسایی غیراحتمالی،

 گانه سه مراحل اساس بر دلفی روش فروشندگان محصولات لبنی از ایاخلاق حرفه مطلوب مدل
 .است شده ستفادها( 2001) همکاران و اشمیت

 

 تحقیق هاییافته-4

 مراحل اجرای روش دلفی 4-1
به  پیچیده مشکل یک حل جهت ارتباطی ساختارمند فرایند یک ساختار ایجاد برای که است فنی دلفی
 یکدیگر با کنندگان شرکت ملاقات و حضور فیزیکی به اینکه بدون روش، این شود. دربرده می کار

 تحت موضوع آیندة و آتی ها وضعیتفرضیه از ایدربارة مجموعه خصصان رامت گروه یک نیازی باشد،

 بودن ناشناس و شودمی توزیع کنندگان بین شرکت هافرضیه مجموعة کنند.می بندیبررسی، فرمول

 شده طرح هایفرضیه مجموعة تعدیل جرح و به آنان تا شودمی باعث کنندگان شرکت سایر آنان برای

 به دهنده پاسخ گروه به .یابدادامه می هافرضیه دربارة اجماع به رسیدن تا تکراری فراینداین  و بپردازند

 و تخصص دارای گروه این. شود می قبل گروه دلفی اتلاق مرحله در شده طراحی هایپرسشنامه
 .ندباشمی خود تخصصی زمینه در کافی تجربه

 بینی پیش ابزار عمدتاً خود آغازین اربردهایک در دلفی فن اگرچه»کند که ( بیان می1994) گورچیان
 مسأله هر حل در توافق ایجاد و ارتباطات بهبود برای فرایندی عنوان به بیشتر حاضر حال در. بود

 .«رودمی کار به پیچیده

 نیاز مورد هایتخصص موضوع، تعریف اساس بر. شد تعریف آن ابعاد و موضوع ابتدا پژوهش، این در
 و شناسایی غیراحتمالی، نمونه گیری از روشهای استفاده با و مرحله سه در دلفی انلپ اعضای و تعیین
 ای حرفه شاخص ها و ابعاد مدل مطلوباخلاق تعیین برای پانل، اعضای تعیین از شدند. پس انتخاب
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

( 2001) همکاران و اشمیت گانه سه مراحل اساس بر دلفی روش مغانه از لبنی محصولات فروشندگان
. شدند گردآوری و توزیع حضوری و غیر حضوری به صورت دور هر هایپرسشنامه. است شده هاستفاد
 دهد. می نشان آنها تعداد همراه به را دور های هرپرسشنامه گردآوری و توزیع تاریخ 2 جدول

 هاپرسشنامه گردآوری و توزیع : تاریخ 2جدول

 دور توزیع پرسشنامه گردآوری پرسشنامه

 تاریخ توزیع تعداد تاریخآخرین  تعداد

 اول 15/10/96 35 25/10/96 32

 دوم 30/11/96 33 10/12/96 32

 سوم 30/1/97 32 10/2/97 32

  

 نظر مقیاس اتفاق  4-2
 استفاده کندال هماهنگی ضریب از پانل، اعضای میان نظر اتفاق میزان تعیین برای پژوهش این در
 دسته میان چندین موافقت و هماهنگی درجه تعیین رایب است مقیاسی کندال هماهنگی ضریب. شد
 K میان ایرتبه همبستگی توانمی مقیاس این کاربرد با حقیقت در. فرد یا شیئی N به مربوط رتبه

. است مفید «داوران میان روایی» به مربوط مطالعات در بویژه مقیاسی چنین. یافت را رتبه مجموعه
-کرده مرتب آنها اهمیت اساس بر را مقوله چند که افرادی که دهدمی نشان کندال هماهنگی ضریب

 و اندبرده کار به هامقوله از یک هر اهمیت درباره برای قضاوت را مشابهی معیارهای اساسی طوربه اند،
 از استفاده با مقیاس این. (Sieglel and Castellan, 1988نظر دارند ) اتفاق یکدیگر با لحاظ این از

 شود:می محاسبه زیر فرمول

 
 هاها از میان های حاصل جمع مربعات انحراف  که در آن:

 
 

عامل یک به مربوط هایرتبه مجموع  =Rj 
داوران( تعداد) هارتبه هایمجموعه تعداد ) = k 
شده بندیرتبه عوامل تعداد  = N 
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 ها Rjمیانگین از انحرافهای مربعات جمع حاصل حداکثر= 

 شد.می های مشاهدهرتبه kبین  کامل موافقت وجود صورت در که sجمع  حاصل یعنی
 برابر کامل هماهنگی نبود زمان در و یک با برابر کامل موافقت یا هماهنگی هنگام مقیاس این مقدار

 .صفر است با
 اولین. کندمی ارائه آماری یارمع دو دلفی دورهای ادامه یا توقف درباره گیریتصمیم برای« 1اشمیت»

می  تعیین کندال ضریب هماهنگی مقدار اساس بر که است پانل اعضای میان قوی نظری اتفاق   معیار،
 متوالی دور دو در آن ناچیز یا رشد ضریب این ماندن ثابت نظری، اتفاق چنین نبود صورت در. شود
. شود متوقف باید نظرخواهی فرایند و ستنگرفته ا صورت اعضا توافق در افزایشی که می دهد نشان
 برای. کندنمی کفایت دلفی فرایند کردن متوقف برای Wضریب  آماری معناداری که است ذکر شایان
آیند می حساب به معنادار کوچک نیز بسیار حتی مقادیر عضو 10 از بیشتر تعداد با هایپانل

(Schmidt, 1997: 773.) 

 دور اول: تولید ایده -الف
آباد انتخاب در شهرستان پارس لبنی محصولات کنندگان از بین مسئولین فروش ر این مرحله شرکتد

 فروشندگان ای حرفه اخلاق برای مناسب ها و ابعاد الگویتا شاخص خواسته شد آنان شدند و از
مورد  32پرسشنامه باز پخش گردید و نهایتاً تعداد  35مغانه را مشخص نمایند. تعداد  لبنی محصولات

آنها برگشت داده شد. در این قسمت افراد بر اساس استنباط خود از مدل شاخص هایی را مشخص 
ها را لیست شاخص 3نوع شاخص باقی ماند. جدول  58تعداد  تکراری اند و بعد از حذف مواردکرده

 دهد.نشان می

 ها از نظر اعضاء: لیست شاخص 3جدول 

 شاخص مفهوم

 شرکت خودرو شخصی کارگیری عدم به 

 محرمانه اطلاعات استفاده عدم سوء

 شرکت امکانات از استفاده عدم سوء

 شرکت و شخصی امکانات کارگیری به در عدم مسامحه

 ناملایمات مقابل در ایستادگی و صبر

 مدیر کلام پذیرش

 بشاش بودن و بینخوش

                                                        
1 Schmidt 



 

 
 

91 

 

 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 موقعبه  مسیر تغییر توانایی

 خویش خدمات یا کالا خصوص در کافی تعصب و اشتیاق

 پرسیدن سؤال از مشتری

 مستقل بودن فروشنده و دربافت درآمد از پورسانت

 مدیریت زمان

 پاسخگو بودن در برابر اعمال و رفتار خود

 توجه به نظم و انضباط فردی

 های درونی خودآگاهی از ضعف

 هاها با ارزشمنطبق کردن اولویت

 اشتباه و اصلاح سریع آنپذیرش عملکرد 

 وفادار بودن به شرکت 

 انجام درست کارها، حتی اگر اشتباه در آن قابل پذیرش باشد

 شجاعت

 تعقل و تدبر

 دوری از عجب و خودپسندی

 دوری از طمع

 او بازار و رقیب امتناع از تخریب

 رقابت در خودداری از تقلب

 رقیب کردن پرهیز از گمراه

 هیز از القای ذهنیت منفی در مشتری درباره رقیبپر

 داری امانت

 عهد به وفای

 (فروش افزایش مثل) هدف به رسیدن برای گفتن امتناع از دروغ

 آن جز و دعوت هدیه، مانند مختلف های عنوان با دادن پرهیز از رشوه

 موجود رقابت به توجه عمومی با غیر اطلاعات امتناع از گفتن
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 اخلاق مناسب گویال
 فروشندگان ای حرفه

  لبنی محصولات

 

 واسته با با مستقیم، طور به کردن گمراه و دادن پرهیز از فریب

 نیست شرع خلاف که عرفی به نبودن پرهیز از پایبند

 حوزه از خارج در شرکت مالی و اطلاعاتی منابع گیری کار به امتناع از 
 شرکت به دادن اطلاع بدون و کاری

 (عمومی غیر اطلاعات) شرکت اطلاعات عدم افشای

 کاری زمان از استفاده عدم سوء

 شرکت دستورالعمل به نکردن پرهیز از عمل

  دهد می انجام بیشتری کار اینکه به از تظاهر پرهیز فروشنده

 توجه به مشکلات همکاران

 مشورت کردن

 ترغیب بر کار جمعی

 عشر خلاف به ارتکاب عدم

 پرهیز از تبلیغ سوء درباره رقیب

 آوری اطلاعات برای از بین بردن فروشندگان جزءامتناع از جمع

 پرهیز از مانع تبلیغات و فروش رقیب شدن

 امتناع از متهم کردن رقیب

 مزمت نکردن محصول رقیب

 پرهیز از هدر دادن وقت رقیب

 شرکت اطلاعات شخصی کارگیری پرهیز از به

 داشتن تعهد و وجدان کاری

  مشتریان زمان قائل شدن به احترام

 امور گرفتن اختیار در بودن به مندعلاقه و مصمم

 های اوگوش دادن به مشتری و توجه به خواسته

 جز و کنندگان توزیع کنندگان، عرضه مشتریان، به خدمت در بودن صادق
 آن

 است کار آن مالک گویی که نحوی به کار تشویق و انجام انتظار نداشتن



 

 
 

93 

 

 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 دو جانبه تواففات و قراردادها در پذیری مسئولیت و تعهد

 دیگر هایطرف به توجه بی منافع سر بر مناقصه در نکردن مشارکت

 

 

 مرحله دوم: کاهش اقلام -ب
بررسی به شاخص قابل  27بندی گردید و نهایتاً بندی و طبقههای اعضاء جمعدر این مرحله همه ایده

بندی شده در اختیار تمامی اعضاء قرار گرفت و شاخص بدست آمده به صورت جمع 58دست آمد. 
 و متوسط اهمیت های باعوامل دریافت گردید. در این مرحله شاخص اهمیت میزان نظراعضای درباره

 ناگونگو مقادیر تفسیر (4) حذف گردیدند. جدول 1بر اساس جدول ضریب هماهنگی کندال پایینتر
 دهد. نتایج بدست آمده از تحقیق را نشان می 5دهد و جدول را نشان می کندال هماهنگی ضریب

 

 (1997: تفسیر مقادیر گوناگون ضریب هماهنگی کندال )اشمیت،  4جدول 

اطمینان نسبت به ترتیب  تفسیر Wمقدار 

 عوامل

 وجود ندارد اتفاق نظر بسیار ضعیف 1/0

 کم اتفاق نظر ضعیف 3/0

 متوسط اتفاق نظر متوسط 5/0

 زیاد اتفاق نظر قوی 7/0

 بسیار زیاد اتفاق نظر بسیار قوی 9/0

 

 تحقیق از آمده بدست : نتایج 5جدول 

ضریب  شاخص ها ردیف
 بدست آمده

 نتیجه

اتفاق نظر بسیار  933/0 داشتن تعهد و وجدان کاری 1
 قوی

                                                        
1 Kendall's coefficient of concordance (W) 
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اق نظر بسیار اتف 924/0  مشتریان زمان قائل شدن به احترام 2
 قوی

 اختیار در بودن به مندعلاقه و مصمم 3
 امور گرفتن

 اتفاق نظر قوی 828/0

گوش دادن به مشتری و توجه به  4
 های اوخواسته

 اتفاق نظر قوی 804/0

اتفاق نظر بسیار  902/0 ناملایمات مقابل در ایستادگی و صبر 5
 قوی

 اتفاق نظر قوی 829/0 مدیر کلام پذیرش 6

 اتفاق نظر قوی 820/0 بشاش بودن و بینخوش 7

 اتفاق نظر قوی 875/0 موقعبه  مسیر تغییر توانایی 8

 یا کالا خصوص در کافی تعصب و اشتیاق 9
 خویش خدمات

اتفاق نظر بسیار  918/0
 قوی

 اتفاق نظر قوی 811/0 پرسیدن سؤال از مشتری 10

مستقل بودن فروشنده و دربافت درآمد از  11
 انتپورس

 اتفاق نظر قوی 843/0

 اتفاق نظر قوی 872/0 مدیریت زمان 12

اتفاق نظر بسیار  904/0 پاسخگو بودن در برابر اعمال و رفتار خود 13
 قوی

 اتفاق نظر قوی 887/0 شرع خلاف به ارتکاب عدم 14

 اتفاق نظر قوی 842/0 داری امانت 15

 اتفاق نظر قوی 834/0 عهد به وفای 16

 هدف به رسیدن برای گفتن ع از دروغامتنا 17
 (فروش افزایش مثل)

اتفاق نظر بسیار  931/0
 قوی

 مختلف های عنوان با دادن پرهیز از رشوه 18
 آن جز و دعوت هدیه، مانند

 اتفاق نظر قوی 894/0

 اتفاق نظر قوی 793/0 عمومی با غیر اطلاعات امتناع از گفتن 19
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 موجود رقابت به توجه

 طور به کردن گمراه و دادن فریب پرهیز از 20
 واسته با با مستقیم،

 اتفاق نظر قوی 874/0

 خلاف که عرفی به نبودن پرهیز از پایبند 21
 نیست شرع

 اتفاق نظر قوی 746/0

 و اطلاعاتی منابع گیری کار به امتناع از  22
 حوزه از خارج در شرکت مالی
 به دادن اطلاع بدون و کاری
 شرکت

ظر بسیار اتفاق ن 931/0
 قوی

 اطلاعات) شرکت اطلاعات عدم افشای 23
 (عمومی غیر

 اتفاق نظر قوی 862/0

 اتفاق نظر قوی 833/0 کاری زمان از استفاده عدم سوء 24

 دستورالعمل به نکردن پرهیز از عمل 25
 شرکت

اتفاق نظر بسیار  926/0
 قوی

 کار اینکه به از تظاهر پرهیز فروشنده 26
  دهد می انجام بیشتری

 اتفاق نظر قوی 876/0

 اتفاق نظر قوی 823/0 او بازار و رقیب امتناع از تخریب 27

 اتفاق نظر قوی 735/0 رقابت در خودداری از تقلب 28

اتفاق نظر  519/0 رقیب کردن پرهیز از گمراه 29
 متوسط

پرهیز از القای ذهنیت منفی در مشتری  30
 درباره رقیب

اتفاق نظر بسیار  959/0
 ویق

اتفاق نظر بسیار  927/0 پرهیز از تبلیغ سوء درباره رقیب 31
 قوی

آوری اطلاعات برای از بین امتناع از جمع 32
 بردن فروشندگان جزء

اتفاق نظر بسیار  922/0
 قوی

اتفاق نظر بسیار  915/0 پرهیز از مانع تبلیغات و فروش رقیب شدن 33
 قوی
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تفاق نظر بسیار ا 917/0 امتناع از متهم کردن رقیب 34
 قوی

اتفاق نظر بسیار  930/0 مزمت نکردن محصول رقیب 35
 قوی

اتفاق نظر  552/0 پرهیز از هدر دادن وقت رقیب 36
 متوسط

 اطلاعات شخصی کارگیری پرهیز از به 37
 شرکت

 اتفاق نظر قوی 867/0

 اتفاق نظر قوی 872/0 شرکت خودرو شخصی کارگیری عدم به 38

اتفاق نظر  586/0 محرمانه اطلاعات فادهاست عدم سوء 39
 متوسط

 اتفاق نظر قوی 887/0 شرکت امکانات از استفاده عدم سوء 40

 امکانات کارگیری به در عدم مسامحه 41
 شرکت و شخصی

 اتفاق نظرمتوسط 582/0

 عرضه مشتریان، به خدمت در بودن صادق 42
 جز و کنندگان توزیع کنندگان،

 آن

 ویاتفاق نظر ق 809/0

به  کار تشویق و انجام انتظار نداشتن 43
 کار آن مالک گویی که نحوی
 است

 اتفاق نظر قوی 842/0

 و قراردادها در پذیری مسئولیت و تعهد 44
 دو جانبه تواففات

اتفاق نظر  572/0
 متوسط

 منافع سر بر مناقصه در نکردن مشارکت 45
 دیگر هایطرف به توجه بی

 اتفاق نظر ضعیف 382/0

 اتفاق نظر قوی 817/0 توجه به نظم و انضباط فردی 46

 اتفاق نظر قوی 832/0 های درونی خودآگاهی از ضعف 47

 اتفاق بسیار قوی 825/0 هاها با ارزشمنطبق کردن اولویت 48

اتفاق نظر بسیار  926/0 پذیرش عملکرد اشتباه و اصلاح سریع آن 49
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 قوی

فاق نظر بسیار ات 932/0 وفادار بودن به شرکت  50
 قوی

انجام درست کارها، حتی اگر اشتباه در آن  51
 قابل پذیرش باشد

 اتفاق نظر قوی 817/0

 اتفاق نظر قوی 807/0 شجاعت 52

اتفاق نظر بسیار  924/0 تعقل و تدبر 53
 قوی

 اتفاق نظر قوی 809/0 دوری از عجب و خودپسندی 54

اتفاق نظر بسیار  910/0 دوری از طمع 55
 یقو

 اتفاق نظر قوی 834/0 توجه به مشکلات همکاران 56

 اتفاق نظر قوی 842/0 مشورت کردن 57

 اتفاق نظر قوی 835/0 ترغیب بر کار جمعی 58

 
بر اساس جدول ضریب هماهنگی  ترپایین و متوسط اهمیت لذا با توجه به نتایج جدول فوق؛ عوامل با

رقیب؛  وقت دادن هدر از رقیب؛ پرهیز کردن مراهگ از کندال حذف گردیدند و شش شاخص )پرهیز
شرکت؛  و شخصی امکانات کارگیری به در مسامحه از محرمانه؛ پرهیز اطلاعات استفاده سوء از پرهیز
 بی منافع سر بر مناقصه در نکردن جانبه؛ مشارکت دو تواففات و قراردادها در پذیری مسئولیت و تعهد
شاخص، با ضریب اهمیت ضعیف و متوسط حذف گردیدند و نهایتاً  58دیگر( از بین  هایطرف به توجه
 شاخص طبق جدول زیر در تحلیل ماندند. 52
 

 پایین اهمیت با شاخص های حذف های نهایی با: شاخص6جدول

 های نهاییشاخص ردیف

 داشتن تعهد و وجدان کاری 1

  مشتریان زمان قائل شدن به احترام 2

 امور گرفتن اختیار در بهبودن  مندعلاقه و مصمم 3

 های اوگوش دادن به مشتری و توجه به خواسته 4



 
 1399 پاییز  ،4 یاپیپ ،3 شماره دوم، سال ،یفرهنگ یرهبر مطالعات فصلنامه 98

 ناملایمات مقابل در ایستادگی و صبر 5

 مدیر کلام پذیرش 6

 بشاش بودن و بینخوش 7

 موقعبه  مسیر تغییر توانایی 8

 خویش خدمات یا کالا خصوص در کافی تعصب و اشتیاق 9

 پرسیدن سؤال از مشتری 10

 مستقل بودن فروشنده و دربافت درآمد از پورسانت 11

 مدیریت زمان 12

 پاسخگو بودن در برابر اعمال و رفتار خود 13

 شرع خلاف به ارتکاب عدم 14

 داری امانت 15

 عهد به وفای 16

 (فروش افزایش مثل) هدف به رسیدن برای گفتن امتناع از دروغ 17

 آن جز و دعوت هدیه، مانند مختلف ایهعنوان با دادن پرهیز از رشوه 18

 موجود رقابت به توجه عمومی با غیر اطلاعات پرهیز از گفتن 19

 واسته با یا مستقیم، طور به کردن گمراه و دادن پرهیز از فریب 20

 نیست شرع خلاف که عرفی به نبودن پرهیز از پایبند 21

  کتشر مالی و اطلاعاتی منابع گیری کار پرهیز از به 22

  شرکت به دادن اطلاع بدون و کاری حوزه از خارج در

 (عمومی غیر اطلاعات) شرکت اطلاعات پرهیز از افشای 23

 کاری زمان از استفاده پرهیز از سوء 24

 شرکت دستورالعمل به نکردن پرهیز از عمل 25

  دهدمی انجام بیشتری کار اینکه به از تظاهر پرهیز فروشنده 26

 او بازار و رقیب ز تخریبپرهیز ا 27

 رقابت در خودداری از تقلب 28
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 پرهیز از القای ذهنیت منفی در مشتری درباره رقیب 29

 پرهیز از تبلیغ سوء درباره رقیب 30

 آوری اطلاعات برای از بین بردن فروشندگان جزءپرهیز از جمع 31

 پرهیز از مانع تبلیغات و فروش رقیب شدن 32

 تهم کردن رقیبپرهیز از م 33

 پرهیز از مزمت محصول رقیب 34

 شرکت اطلاعات شخصی کارگیری پرهیز از به 35

 شرکت خودرو شخصی کارگیری پرهیز از به 36

 شرکت امکانات از استفاده پرهیز از سوء 37

 آن جز و کنندگان توزیع کنندگان، عرضه مشتریان، به خدمت در بودن صادق 38

 است کار آن مالک گویی که به نحوی کار ویق و انجامتش انتظار نداشتن 39

 توجه به نظم و انضباط فردی 40

 های درونی خودآگاهی از ضعف 41

 هاها با ارزشمنطبق کردن اولویت 42

 پذیرش عملکرد اشتباه و اصلاح سریع آن 43

 وفادار بودن به شرکت  44

 ل پذیرش باشدانجام درست کارها، حتی اگر اشتباه در آن قاب 45

 شجاعت 46

 تعقل و تدبر 47

 دوری از عجب و خودپسندی 48

 دوری از طمع 49

 توجه به مشکلات همکاران 50

 مشورت کردن 51

 ترغیب بر کار جمعی 52
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  سوم: تعیین ترکیب عوامل دور -ج

 تخابیان هایشاخص ادامه کار مشخص شدند و سپس مجموعه برای قبول قابل اندازه شاخص به 52

نظر  به اعضاء ارایه و دریافت گردید. اتفاق عوامل اهمیت بندی( میزانترتیب )رتبه مجداً برای دریافت
 دهد.ها را نشان میرتبه بندی نهایی شاخص 7در مورد تناسب مدل حاصل گردید. جدول  

 

 بندی نهایی عوامل: رتبه 7جدول 

 رتبه میانگین شاخص ها

 3 80/4 داشتن تعهد و وجدان کاری

 29 93/3  مشتریان زمان قائل شدن به احترام

 45 42/3 امور گرفتن اختیار در بودن به مندعلاقه و مصمم

 48 16/3 های اوگوش دادن به مشتری و توجه به خواسته

 49 95/2 ناملایمات مقابل در ایستادگی و صبر

 30 90/3 مدیر کلام پذیرش

 46 39/3 بشاش بودن و بینخوش

 47 25/3 موقعبه  مسیر تغییر اناییتو

 4 79/4 خویش خدمات یا کالا خصوص در کافی تعصب و اشتیاق

 31 87/3 پرسیدن سؤال از مشتری

 39 65/3 مستقل بودن فروشنده و دربافت درآمد از پورسانت

 28 95/3 مدیریت زمان

 38 66/3 پاسخگو بودن در برابر اعمال و رفتار خود

 9 65/4 شرع خلاف به ارتکاب عدم

 12 30/4 داری امانت

 11 45/4 عهد به وفای

 افزایش مثل) هدف به رسیدن برای گفتن امتناع از دروغ
 (فروش

98/3 27 

 و دعوت هدیه، مانند مختلف هایعنوان با دادن پرهیز از رشوه
 آن جز

58/4 10 
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 20 10/4 موجود رقابت به توجه عمومی با غیر اطلاعات پرهیز از گفتن

 13 25/4 واسته با یا مستقیم، طور به کردن گمراه و دادن پرهیز از فریب

 14 23/4 نیست شرع خلاف که عرفی به نبودن پرهیز از پایبند

 خارج در شرکت مالی و اطلاعاتی منابع گیری کار پرهیز از به
  شرکت به دادن اطلاع بدون و کاری حوزه از

15/4 17 

 21 8/4 (عمومی غیر اطلاعات) رکتش اطلاعات پرهیز از افشای

 15 20/4 کاری زمان از استفاده پرهیز از سوء

 19 13/4 شرکت دستورالعمل به نکردن پرهیز از عمل

 22 7/4  دهدمی انجام بیشتری کار اینکه به از تظاهر پرهیز فروشنده

 16 17/4 او بازار و رقیب پرهیز از تخریب

 18 14/4 رقابت در خودداری از تقلب

 5 78/4 پرهیز از القای ذهنیت منفی در مشتری درباره رقیب

 7 75/4 پرهیز از تبلیغ سوء درباره رقیب

 6 74/4 آوری اطلاعات برای از بین بردن فروشندگان جزءپرهیز از جمع

 8 70/4 پرهیز از مانع تبلیغات و فروش رقیب شدن

 37 67/3 پرهیز از متهم کردن رقیب

 2 83/4 محصول رقیب پرهیز از مزمت

 26 52/2 شرکت اطلاعات شخصی کارگیری پرهیز از به

 24 3/4 شرکت خودرو شخصی کارگیری پرهیز از به

 32 80/3 شرکت امکانات از استفاده پرهیز از سوء

 توزیع کنندگان، عرضه مشتریان، به خدمت در بودن صادق
 آن جز و کنندگان

5/4 23 

 آن مالک گویی که به نحوی کار امتشویق و انج انتظار نداشتن
 است کار

1/4 25 

 33 76/3 توجه به نظم و انضباط فردی

 50 86/2 های درونی خودآگاهی از ضعف
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 1 85/4 هاها با ارزشمنطبق کردن اولویت

 44 55/3 پذیرش عملکرد اشتباه و اصلاح سریع آن

 34 72/3 وفادار بودن به شرکت 

 51 80/2 گر اشتباه در آن قابل پذیرش باشدانجام درست کارها، حتی ا

 35 69/3 شجاعت

 43 58/3 تعقل و تدبر

 42 61/3 دوری از عجب و خودپسندی

 40 66/3 دوری از طمع

 26 00/4 توجه به مشکلات همکاران

 36 68/3 مشورت کردن

 41 64/3 ترغیب بر کار جمعی

 
در رتبه  87/4با میانگین  "هاارزش با هایتاولو کردن منطبق.های تحقیق، شاخص بر اساس یافته
در رتبه پنجاه دوم  52/2با میانگین  "شرکت اطلاعات شخصی کارگیری به از پرهیز "اول، و شاخص 

 قرار گرفتند.
 

 گیری نتیجه-5
ها به عمل برای کسب موفقیات تواند راهی برای تبدیل نظریههای مهم پژوهش که مییکی از بخش
های صحیح و پیشنهادهای مناسب است. نتایجی که مبناای تجزیاه و گیریارائه نتیجه در آینده باشد،

توانند موانع و مشکلات موجود برسار راه نهادهاا، های درست و صحیح به دست آمده باشند میتحلیل
 ها مرتفع سازند. جوامع و ... را به منظور بهبود عملکرد و فعالیت آن

انجام شده  ،لبنی  محصولات فروشندگان ای حرفه اخلاق مناسب لگویارائه اتحقیق حاضر با هدف   
 مورد هایتخصص موضوع، تعریف اساس بر. شد تعریف آن ابعاد و موضوع ابتدا پژوهش، این دراست. 
 غیراحتمالی، نمونه گیری از روشهای استفاده با و مرحله سه در دلفی پانل اعضای و تعیین نیاز

 مناسب ها و ابعاد الگویشاخص تعیین برای پانل، اعضای تعیین از پس شدند. انتخاب و شناسایی
 و اشمیت گانه سه مراحل اساس بر دلفی روش از  لبنی محصولات فروشندگان ای حرفه اخلاق

 توزیع حضوری و غیر حضوری به صورت دور هر هایپرسشنامه. است شده استفاده( 2001) همکاران
  .شدند گردآوری و
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 .………  فروشندگان یا حرفه اخلاق یبرا مناسب یالگو یطراح عنوان مقاله :

 آبادلبنی شهرستان پارس های تولید کننده محصولاتشرکت ن از مسئولان فروشکنندگا شرکت
 فروشندگان ای حرفه اخلاق مناسب ها و ابعاد الگویتا شاخص خواسته آنان انتخاب شدند و از

مورد  32پرسشنامه باز پخش گردید و نهایتاً تعداد  36مغانه را مشخص نمایند. تعداد  لبنی محصولات
داده شد. در این قسمت افراد بر اساس استنباط خود از مدل شاخص هایی را مشخص آنها برگشت 

 نوع شاخص باقی ماند.  58تعداد  تکراری کرده اند و بعد از حذف موارد
بندی و طبقه بندی گردید و واژگان یکسان برای نوع سازمانها های اعضاء جمعدر دور دوم ایده

شاخص بدست آمده به صورت جمع  58بررسی به دست آمد.  شاخص قابل 58مشخص گردید و نهایتاً 
عوامل دریافت  اهمیت میزان بندی شده در اختیار تمامی اعضاء قرار گرفت و نظر اعضای درباره

بر اساس جدول ضریب هماهنگی کندال  پایینتر و متوسط اهمیت های باگردید. در این مرحله شاخص
 را نشان می دهد. کندال هماهنگی یبضر گوناگون مقادیر حذف گردیدند. تفسیر

بر اساس جدول ضریب هماهنگی کندال  ترپایین و متوسط اهمیت های بالذا با توجه به نتایج؛ شاخص
شاخص با ضریب اهمیت ضعیف و متوسط حذف گردیدند و  58حذف گردیدند و شش شاخص از بین 

  لبنی محصولات فروشندگان ای رفهح اخلاق شاخص در تحلیل ماندند. مدل نهایی مناسب 52نهایتاً 
 شاخص مورد تایید قرار گرفت. 52بر اساس نظر نخبگان با 

گان در سه مغانه بر اساس نظر نخبه لبنی محصولات فروشندگان ای حرفه نهاتا شاخص های اخلاق
پایندی به "و  " اخلاقی مشتریان پایبندی معیارهای"، "پایبندی  به رفتارهای  رقابتی "گروه: 

 دسته بندی گردیدند که به بدین صورت بود: "فتارهای مالیر

 یرقابت  یرفتارها به  یبندیپا-1
 در منفی ذهنیت القای از پرهیز. 3رقابت  در تقلب از خودداری. 2او  بازار و رقیب تخریب از پرهیز. 1   

 بین از برای لاعاتاط آوریجمع از پرهیز. 5رقیب  درباره سوء تبلیغ از پرهیز. 4رقیب  درباره مشتری
. 8رقیب  کردن متهم از پرهیز. 7شدن  رقیب فروش و تبلیغات مانع از پرهیز. 6جزء  فروشندگان بردن
 رقیب. محصول مزمت از پرهیز

 انیمشتر یاخلاق یارهایمع یبندیپا-2
 دنرسی برای گفتن دروغ از امتناع. 4عهد  به وفای. 3داری  امانت. 2شرع  خلاف به ارتکاب عدم. 1  
 جز و دعوت هدیه، مانند مختلف هایعنوان با دادن رشوه از پرهیز. 5 (فروش افزایش مثل) هدف به

 گمراه و دادن فریب از پرهیز. 7موجود  رقابت به توجه با عمومی غیر اطلاعات گفتن از پرهیز. 6آن 
 پرهیز. 9 .نیست رعش خلاف که عرفی به نبودن پایبند از پرهیز. 8واسته  با یا مستقیم، طور به کردن

 از فروشنده پرهیز. 11شرکت  دستورالعمل به نکردن عمل از پرهیز. 10کاری  زمان از استفاده سوء از
 کنندگان، عرضه مشتریان، به خدمت در بودن صادق. 12دهد می انجام بیشتری کار اینکه به تظاهر
است  کار آن مالک گویی که نحوی به کار انجام و تشویق انتظار نداشتن. 13آن  جز و کنندگان توزیع
. 16او  هایخواسته به توجه و مشتری به دادن گوش .15مشتریان  زمان به شدن قائل احترام .14
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 در بودن پاسخگو .19مشتری  از سؤال پرسیدن .18بودن  بشاش و بینخوش .17مدیر  کلام پذیرش
 جمعی. کار بر رغیبت .21همکاران  مشکلات به . توجه20خود  رفتار و اعمال برابر

 یمال یرفتارها به یندیپا-3
 به دادن اطلاع بدون و کاری حوزه از خارج در شرکت مالی و اطلاعاتی منابع گیری کار به از پرهیز.1

 شخصی کارگیری به از پرهیز. 3 (عمومی غیر اطلاعات) شرکت اطلاعات افشای از پرهیز. 2شرکت 
 امکانات از استفاده سوء از پرهیز. 5شرکت  خودرو شخصی کارگیری به از پرهیز. 4شرکت  اطلاعات
 درونی هایضعف از . آگاهی8فردی  انضباط و نظم به . توجه7کاری  وجدان و تعهد داشتن .6شرکت 
 . وفادار11آن  سریع اصلاح و اشتباه عملکرد . پذیرش10ها ارزش با هااولویت کردن . منطبق9خود . 
. 14. شجاعت 13باشد  پذیرش قابل آن در اشتباه اگر حتی کارها، ستدر . انجام12  شرکت به بودن
 . مستقل18کردن  . مشورت17طمع  از . دوری16خودپسندی  و عجب از . دوری15تدبر . و تعقل
. 21موقع  به مسیر تغییر . توانایی20زمان  . مدیریت19پورسانت  از درآمد دربافت و فروشنده بودن

ناملایمات  مقابل در ایستادگی و . صبر22خویش  خدمات یا کالا صوصخ در کافی تعصب و اشتیاق
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Abstract 

The purpose of this study was to provide a suitable model for the professional 

ethics of dairy products retailers in Parsabad city. The research is a descriptive-

analytical and descriptive-analytical method. The statistical population of this 

research was in the Delphi stage of the authorities responsible for the sale of dairy 

companies and factories in Parsabad. At first, individuals determined the model 

based on their inference, and after the elimination of repetitive cases, 58 types of 

indicators remained. Atlast, 58 remaining indicators, the indicators with a weak 

and average importance were removed and finally, 52 indicators remained in the 

analysis. The final optimum model of professional ethics for dairy wholesalers 

was confirmed by the elite opinion of 52 indicators. According to the research 

findings, according to the research findings, the "Matching Priorities with Values" 

Index with an average of 4.87 in the first place and the "Avoiding Personal Use of 

Company Information" index with an average of 2.52 in the rank of fifty-second. 
 
Key words: professional ethics, dairy dealers, Delphi method. 
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