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Abstract 
The present study aims to examine the teachings of Islamic 

professional ethics in the field of marketing and sales strategies and 

their impact on consumer mental health and sustainable business 

practices. To gain a precise understanding of Islamic ethical teachings 

related to marketing strategies and sales tactics, this research 

employed the systematic qualitative MOOSE method along with a 

review of existing literature in the field. Initially, 868 articles were 

identified, and following primary and secondary screenings based on 

predefined criteria, thirteen articles were ultimately selected for in-

depth analysis. The findings revealed 49 key recommendations 

derived from Islamic teachings on professional ethics in marketing 

and sales, which were categorized under six overarching themes: 

product quality, purchasing ethics, ethics in buyer interaction, sales 
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ethics, business ethics, and ethics of protecting buyer rights. The 

results indicate that Islamic professional ethics in marketing and sales 

exert a positive influence on both consumer mental health and 

sustainable business outcomes. Given the significance and necessity 

of these ethical principles, their promotion appears to be essential. 
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 تعاليم الأخلاق المهنية الإسلامية في مجال التسويق وحيل البيع 

وتأثيرها على الصحة النفسية للمستهلك والأعمال المستدامة


 

 

 1زینب رستمي

أستاذة مساعدة في کلية العلوم الإنسانية، جامعة تربيت مدرّس، طهران ـ إیران.  -1

zeinabrostami@modares.ac.ir 

 

 مستخلص 

تهــده هــلم الم الــة إلــت اراســة تعــاليل انية يــام المهنيــة الإســةمية فــي م ــا  

إستراتي يام التسویق وتکتيکام البيع وأثرها علت الصحة النفسية للمستهلك وانعما  

والبحوث التي أجریت فـي  MOOSEالمستدامة. تل استخدام المنهج النوعي المسمت 

ا ي ة عن تعاليل انيـة  المهنيـة فـي الإسـةم فـي هلا الم ا  للحصو  علت معرفة 

م الـة، وبعـد  868في البدایـة، تـل اسـتخرا   م ا  إستراتي يام التسویق وفنون البيع.

الفحص انولي والثانوي، تل ايتيار ثةث عشرة م الة في النهایة وف اً للمعایير المحداة 

ة يـام المهنيـة المسـتندة إلـت توصية أساسية للأي 94مسب اً. أظهرم النتائج أن هناك 

م ا  إستراتي يام البيع وتکتيکام التسویق، والتي تل ت ميعهـا  التعاليل الإسةمية في
                                                 

(. تعاليل انية  المهنية الإسةمية فـي م ـا  التسـویق و يـب البيـع وتاثيرهـا علـت 0202) رستمي، زینب :هلم الم الةستندم إلت ا

  .008 -184، صص (88) 9انية  التطبي ية، في اراسام  الصحة النفسية للمستهلك وانعما  المستدامة.

https://doi.org/1022081/jf.2025.71274.2020 

 المؤلفة. ©الإسةمية في  وزة  ل )معهد العلوم والث افة الإسةمية، أصفهان، إیران(  مرکز الدعوة؛ الناشر: تنوع الم ا : بحث 
  0202 /20/20: الاستةمتاریخ           24/20/0202: التعدیبتاریخ              10/20/0202: ال بو تاریخ          :02/28/0202تاریخ الإصدار  

 الأخلاق التطبيقيةفي دراسات 

   محکمّةم لة فصلية  
 88الر ل التسلسلي 0202 شتاء 9 ر ل19 السنة                                              

 لعلوم والثقافة الإسلاميةامعهد 

 هيات والأسرةلمعهد الإ
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جـواة المنـتج، وأية يـام الشـراء، وأية يـام التفاعـب مـع  في سـتة عوامـب عامـة:

المشتري، وأية يام البيع، وأية يام الت ارة، وأية يام  مایة   ـو  المشـتري. 

ظهرم نتائج البحث أن تعاليل انية  المهنية الإسةمية في م ا  ت نيام التسـویق وأ

وفنون البيع لها تاثير إی ابي علت الصحة النفسية للمستهلك وانعما  المستدامة، ونظراً 

 نهمية هلم التعاليل وضرورتها فإن تروی ها یبدو أمراً ضروریاً.

 

 الکلمات المفتاحية

 ية يام المهنة، الصحة النفسية، الإسةم.التسویق، البيع، أ
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 زمینۀ بازاریابی و ترفندهای فروشای اسلام در  های اخلاق حرفه آموزه

 وکار پایدار کننده و کسب و تأثیر آن بر سلامت روان مصرف
 

 1زینب رستمت
 اانشگام تربيت مدرس، تهران، ایران.مدرست، اانشکدۀ علوم انسانت، استاایار گروم  -1

zeinabrostami@modares.ac.ir 

 

 چکیده

ای اسةم ار زمينۀ بازاریابت   رفههای اية   آموزمبررست  پژوهش  اضر، هده از

وکار پایـدار  کنندم و کسـب و ترفندهای فروش و تاثير آن بـر سـةمت روان مصـره

ای  هـای ايـة   رفـه برای کسب اانـش ا يـق اربـارۀ آموزم است. ار این پژوهش

روش کيفت سيسـتماتي   اسةم ار زمينۀ راهبراهای بازاریابت و ترفندهای فروش از

MOOSE م الـه  868. ار ابتـدا ، اسـتفاام شـد هار این زمين شدم های ان ام شپژوه و

بـا توجـه بـه   الـهسـيزام م ار نهایـت ،اوليه و ثانویه های از غربالگری پسو استخرا  

کليدی اية   ۀتوصي 94 ها نشان ااا یافته شدم انتخاب شدند. معيارهای از پيش تعيين

                                                 
 :و تاثير آن  ای اسةم ار زمينۀ بازاریابت و ترفندهای فروش های اية   رفه آموزم(. 1920)  رستمت، زینب استناد به اين مقاله

 .008-184صص، (88) 9. مطالعام اية  کاربرای، وکار پایدار کنندم و کسب بر سةمت روان مصره
https://doi.org/1022081/jf.2025.71274.2020 

 نویسندگان © ل )پژوهشگام علوم و فرهنگ اسةمت، اصفهان، ایران(  ۀعلمي ۀنوع م اله: پژوهشت؛ ناشر: افتر تبليغام اسةمت  وز 
  :10/10/1920تاریخ اریافت          :14/10/1920تاریخ اصةح          :00/10/1920تاریخ پلیرش       :04/29/1929تاریخ انتشار آنةین 

 مطالعات اخلاق کاربردی
 پژوهشت   –فصلنامه علمت 

 88پياپت 1920 زمستان 9شمارم 19سا  
گاه علوم و فرهنگ اسلامی  پژوهش

 پژوهشکدۀ الهیات و خانواده
 

Elssn: 7898-2251  

Issn: 6760-2676  



راهبراهای فروش و ترفندهای بازاریابت  ۀزمينهای اسةمت ار  بر آموزم ای مبتنت  رفه

 اية ، محصو  تيفيد: کنگير شش عامب کلت  رار مت ۀوجوا اارا که زیرم موع

حفاظـت از م اية و  ت ارم اية ، فروش اية ، داریتعامب با ير اية ، دیير

ای اسـةم  های اية   رفـه . نتایج  اصب از پژوهش نشان ااا آموزمداری  و  ير

وکار  کنندم و کسـب زمينۀ بازاریابت و ترفندهای فروش بر سـةمت روان مصـره ار

هـا  هـا، تـرویج آن پایدار، اثر مطلوبت اارا و با توجه به اهميت و ضرورم این آموزم

 رسد. امری ضروری به نظر مت

 

 هاواژهیدکل

 ، اسةم.ای، سةمت روان بازاریابت، فروش، اية   رفه
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 مقدمه

محصـولام و  بليـ هستند کـه بـر ت یت ار فعاليت تاساس یاجزا ،و فروش تابیبازار

شامب  تابیکنندم تمرکز اارند. بازار مصره یازهايسايتن ن منظور برآورام يدمام به

جـلب  یو مکـان( بـرا تبليـ  مـت،ي)محصـو ،   تابیبازار بيمانند ترک یتراهبراها

 نیـتح ـق ا یبـرا ليمسـت  یهـا کـه فـروش شـامب تراکنش ت ـالاست، ار انیمشتر

                    راهبــرای ینــدایفرت ابیــبازاربــه عبــارم ایگــر،  اســت؛ تابیــبازار یهــا تةش

محصـولام و  قیـطرارزش از  ـاایکنندم و ا مصـره یازهـاين یتکه به شناسـا است

ان ـام محصـو  و  ارت ـایبـازار،  کن کـاوی و شـنايتشـامب و  پراازا تيدمام م

                      يـــدمام ار ایـــکالاهـــا  ۀعمـــب مباالـــ ،فـــروش، و اســـتتبليغـــاتت  یهـــا تيفعال

ــا مشــتر یازا ــر اتمــام معــامةم و ســايتن روابــ  ب ــا تمرکــز ب اســت  انیپراايــت ب

(Tamima & Nawawi, 2024.) 

مـؤثر  یت ـار تيـموف   ـاایار ا توانند تو فروش م تابیبازار یراهبراها هرچند

بـا ها  آنراستا شوند تا از تطابق  هل اسةمت اية  یا ت با استانداراها به دیباشند، با

 ااام یا تصـاا یها تيمتعاا  به فعال یکرای اصب شوا و رو نانياطم تاصو  اسةم

راسـتا بـا اصـو   هل دیـبا ی ا تصـاایهـا تيفعال ،تاسـةم ليار چهارچوب تعال شوا.

 تابیـبازار یراهبراهـااسـتوار باشـند. بر صدا ت، انصاه و منفعـت مت ابـب  ت،اية 

 ديـتاک تبلي و  یگلار متيمانند صدا ت و عدالت ار   تاية  یها بر روشت اسةم

  ند.کن تم

 جیرا تــرو تو فــروش کــه رفــام اجتمــاع تابیــبازار یهــا از روش تاســةم ليتعــال

 و (Negeri et al., 2024) کنـد تمـ تیـ ما ،کننـد تمـ زيـو از استثمار پره اهند تم

منـافع ای،  با برپایت اية   رفهتا  کند تم قیوکارها را تشو  باندازی و رونق کس رام

 یا تصـاا تطـيمح یو همکـار گيـرا ـرار  تیـار اولو تمنافع شخصـ یجا جامعه به

 (.Tamima & Nawawi, 2024) یابد جیترو



بـر رعایـت  فرای مبتنت فرای و برون پایدار ارون الگوی رفتاری ،ای اية   رفه

ایگـران  ـق اارنـد و مـن »  و  طره م ابب است و شعار زیبای آن این است که 

  (.7931ت،  راملکفرامرز « )اارم وظيفه

 تبر ااغام اصو  اية  ،و فروش تابیبازار یار راهبراها تاسةم یا اية   رفه

تنها اعتماا  نه کرایرو نی. اکند تم ديتاک یت ار یها هیاز  رآن و سنت ار رو برآمدم

 زيـوکارها را ن کسـب تبلکه شـهرم کلـ کند، تم تیکنندم را ت و مصره یو وفااار

 . اهد تم شیافزا

کنندم  صاا انه و ارتباط شفاه که اعتماا مصره تبليغام بخشت به تاکيد بر اوليت

و  ، تـامين رضـایت مشـتریعاالانـه یگـلار متي  ،(Rohman,2025) سبب شوارا 

وکارها بـرای کمـ  بـه  تشـویق کسـب ،(Abroza et al.,2024)پرهيـز از اسـتثمار 

وکار بـا رفـام  های کسـب ها و رویه زیست و محافظت از آن و هماهنگت روش محي 

( همگــت از تاکيــدام تعــاليل Wahyudi, 2024; Hidayat et al.,2024جامعــه )

وکار بــرای تــامين امنيــت  ای ار بــازار کســب اســةمت بــرای رعایــت ايــة   رفــه

 کنندم و  فظ سةمت روان اوست.  همصر

به  تطور  ابب توجه و فروش ار اسةم به تابیبازار یها وميمربوط به ش یها هيتوص

 ،تاية ـ یرفتارها جیو با ترو کند تکنندگان کم  م سةمت روان مصره شیافزا

استرس  تواند تکه م کند تم  اایا تتی ما تطيمح ،تو رفام رو  تاجتماع تيمسئول

 سـةمت روان شـوا ت ویـت موجـبو  دکـاهش اهـ را کنندگان و اضطراب مصره

(Ali & al-Aali,2015). 

کـه ار آن بهزیستت روانت وضعيتت از »سةمت روان را  ،سازمان جهانت بهداشت

جامعـه اروری  های معمـو  زنـدگت، کـار مـؤثر و بهـرم فرا  اار به مدیریت استرس

ــت ــ   (Ryff,1989) «اس ــد متتعری ــه .کن ــای ب ــه معن ــةمت روان ب ــت، س ــور کل  ط

توانایت ، (توانایت ارک و پلیرش يوا و ا ساسام يوا) يواآگاهت و يواپلیری

 روابـ  مثبـت، ای ـاا (و فشـارهای زنـدگت مسائب ابليت م ابله با ) مدیریت استرس
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توانـایت ان ـام ) عملکـرا مـؤثر(، ی اا و  فظ روابـ  سـالل و معنـااار بـا ایگـران)ا

 (.Keyes, 2002) ( استوظای  روزمرم و استيابت به اهداه شخصت

و فروش با اصـو  سـةمت روان  تابیار بازار تاسةم ای اية   رفهی ها آموزم

 توجـه شـنايتت و بـه مسـائب روان تیـرا ت و 7شـنايتت بهزیسـتت روانسـت، ا سـو هل

 هيتوصـ تو رفـام اجتمـاع صـا ب کسـبمنـافع  نيها به تعـاا  بـ آموزم نیکند. ا تم

سـةمت روان را  متغيرهـای ت،ة ـاي تابیـبازار یها وميش قیطرتواند از تم و کند تم

                       ديـــتاک 4و انصـــاه 9صـــدا ت 2،شـــفافيتبـــر  تاســـةم تابیـــبهبـــوا بخشـــد. بازار

ــاس، و برایناارا  ــطراب مصــره اس ــترس و اض ــدگان  اس ــاهش را کنن ــتک ــد م                    اه

ــب مت ــيوم و موج ــه ش ــه ب ــد ک ــه کنن ــولاتت را عرض ــندگان، محص ــوا فروش                    ای ش

ـــه  فـــظ و ارت ـــای ســـةمت روان مصـــره ـــد کنندگان کمـــ  مت مثبـــت ب                کنن

(Ali & al-Aali, 2015). 

ارهـا و وک کنـد کـه بـين کسـب تاکيـد مت تهای رعایت شيوم ربازاریابت اسةمت ب

صـا بان  ،(. همچنـينHidayat et al., 2024کند ) کنندگان اعتماا ای اا مت مصره

به این امر که  کنندهای اجتماعت شرکت  شوند مسئولانه ار فعاليت مشاغب تشویق مت

شـــنايتت و افـــزایش رفـــام ا تصـــاای و مـــاای جامعـــه و رضـــایت  بهزیســـتت روان

هایت کـه بازاریـابت  (. شـرکتWibowo, 2023کنـد ) مـت کنندگان کمـ   مصـره

گلاری عاالانـه و  به استانداراهای اية ت پایبندند و  يمت ،کنند مت اجرااسةمت را 

ــد .کننــد شــفافيت را تیــمين مت ــازار را بهينــه  ،ایــن رون کنــد  مــتتــوان ا تصــاای ب

(Istiqomah, 2024 .) ،های ت سـيل سـوا  کاروسـازممنوعيت ربا و تاکيد بر همچنين

ثـروم را تـرویج و بـه رونـق ا تصـاای کلـت کمـ   ۀتوزیع عاالان (،اربهمانند می)

 (.Khalidin, 2024کند ) مت

                                                 
1.well-being 

2.honesty  

3.transparency 

4.fairness 



ت، و فرهنگـ تاية ـ یهـا وکار با ارزش کسب یها وميراستاکران ش هلار وا ع، 

 ،یبه رشـد ا تصـاا تطور  ابب توجه به تاسةم تابیبازار شوا راهبراهای موجب مت

 . کنندکم   یداریوکار و پا رونق کسب

بـا بلکه  ،داهن تکنندگان مسلمان پاسخ م مصره حاميتنها به ترج نه ها راهبرا نیا

سةمت روان  ،بلندمدم یثبام ا تصاا و ترویج تاجتماع تيعدالت و مسئولرعایت 

وجوا اهميــت ســةمت، امنيــت و پایــداری بــاکننــد.  کنندم را نيــز  فــظ مت مصــره

تبع آن،  فـظ سـةمت روان افـراا جامعـه  هـای اية ـت و بـه ا تصاای،  فظ ارزش

 های اندکت ار این زمينه صورم گرفته است.  )مخصوصاً جامعۀ مسلمان(، پژوهش

هـای اية ـت اسـةم ار زمينـۀ  های يارجت صـرفاً بـه چيسـتت آموزم ار پژوهش

عـد یـا ابعـاا محـدوا، پراايتـه شـدم اسـت. از ميـان ار یـ  ب  ت ارم، آن هل ف ـ  

 یها( ارزش1049های اايلت هل ف   ار ی  پژوهش )مصلح و بوزن انت،  پژوهش

؛ اسـتشـدم  تبررسـ تابیـبازار یهـاتيـفعال تیریمـد ار اسةم ديمورا تاک تاية 

سوی ایگر، نبوان پژوهشـت کـه و، لزوم آگاهت ار این زمينه و ازاز ی  س بنابراین،

ای اسـةم را ار زمينـۀ بازاریـابت و ترفنـدهای  هـای ايـة   رفـه طور جامع آموزم به

وکار پایـدار بررسـت کـرام  کنندم و کسب فروش و تاثير آن بر سةمت روان مصره

 اهد. باشد، ضرورم ان ام پژوهش  اضر را نشان مت

 

 روش پژوهش

تح ي ـاتت کـه بـر مبنـای و  مـوس کيفـت سيسـتماتي این مطالعه با استفاام از روش 

را بررسـت  ای اسةم ار زمينۀ بازاریـابت و ترفنـدهای فـروش های اية   رفه آموزم

 ، ان ام شد. اند کرام

             بانـــ  اطةعـــاتت چهـــار ارجوی الکترونيکـــت و بـــرای ایـــن منظـــور، جســـت

EMBASE  ،IEEE Xplore، PUPMED  وGoogle Scholar  بــا اســتفاام از
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 4،«ای اية   رفه» 9،«اية » 2،«بازاریابت» 7،«فروش»کلمام کليدی فارست و لاتين 

 0202ان ام شد. تمام م الام منتشرشـدم از ابتـدا تـا سـا   6«سةمت روان» 5،«اسةم»

کلمـام کليـدی  ـاوی ایـن که مربـوط بـه ایـن موضـوع و شمست  1920ميةای و 

 ، انتخاب شدند. ندبوا

ایـن منـابع  ،. همچنـينشـدبررسـت  هـا آنعنوان و چکيـدم  م،برای انتخاب م الا

م ـالام بـه  ،از آن شـد. پـس جوو م الام برای یـافتن م ـالام مـرتب  بـا آن جسـت

وروا و يرو   ۀشد های از پيش تعيين وارا شدند و براساس مةک 1انِدنوم افزار نرم

اسـتفاام  8شـمو  جـامع راهبرااز  ،جوو او  جست ۀ. ار مر لشدندارزیابت  ،م الام

شدم بـرای  و از معيارهای تعری  ،شدم بررست های تمام م الام استخرا  شد. چکيدم

م الــه  868اســتفاام شــد. ار ابتــدا  منتخــببازیــابت و اســتخرا  مــتن کامــب م ــالام 

  .استخرا  شد

مانـد. م الـه بـا ت  08از غربـالگری ثانویـه  پس م اله و 88پس از غربالگری اوليه 

م الـه مطـابق بـا معيارهـای از پـيش سيزام نهایت متن کامب م الام، ار ۀاز مطالعبعد

  شدم انتخاب شدند. تعيين

 بـرای End Noteافـزار  از نرم اعتبار، روایـت و پایـایت پـژوهش،افزایش  منظور به

ا ـت . همچنين برای کنتر  روایت و پایایت و کداهت به اابيام پژوهش استفاام شد

)امــامت شــدم، از روش کنتــر  پژوهشــگر  کــدهای اســتخرا صــحت کدگــلاری و 

ســازی کــدهای  پــس از یکرارچــه .اســتفاام شــد يــز( ن1041ســيگاروای و ایگــران، 

 پــژوهش او ان. ارزیابــکــدها را بررســت کرانــدمتخصــص،  چهــار اســتاا ،مســتخر 

                                                 
1.Sale 

2.Marketing 

3.Ethic 

4.Professional ethic 

5.Islam  

6.mental health  

7.Endnotes 

8.inclusion strategy 



و ی  متخصـص ايـة   شناس بالينت روان ی  متخصص ،شغلت ۀمتخصص مشاور

لازم  صـة امنظـرام متخصصـان، ا ا توجـه بـهارزیـابت، بـاز  پـسبوانـد.  ای  رفه

 و مفاهيل نهایت استخرا  شدند. صورم گرفت
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 معیارهای ورود و خروج مقالات 

 معیارهای ورود

ب( م اله ف   به زبـان انگليسـت یـا فارسـت  ؛ار استرس باشد هال ( متن کامب م ال 

هـای  شـدم ار م الـه شـامب کليـدوا م  ( عنوان و محتوای گـزارش؛ منتشر شدم باشد

 «اسةم، سةمت روان ای، اية   رفه اية  ،»و  «فروش، بازاریابت»فارست یا لاتين 

 باشد.

 868: کب م الام یافت شدم

تعداا م الام راشدم پس از 
 781: غربا  شدن براساس عنوان

تعداا م الام راشدم پس از 
 754: غربا  شدن براساس چکيدم

تعداا م الام بررست شدم براساس 
 27: چکيدم

تععداا م الام بررست شدم 
 13: براساس متن کب م اله
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 معیارهای خروج

بازاریابت بـرای ان ام  انندوط مموضوعام نامربایگر ال ( عنوان و محتوای م اله به  

 ؛يدمام سةمت روان یا اية  اشارم ااشته باشد

وکار مربوط  های ت ارم و کسب  وزم ایگرشدم ار م اله به  ب( پيامدهای گزارش

 باشد.

 

 یند کدگذاری افر

مطـابق بـا یـ   الـب اسـتاندارا  هـا آنستخر  از مهای  م الام نهایت بررست و ااام

 کدگلاری شدند: 

 عنوان م اله؛ ال (

  ؛سا  انتشار ب(

 ؛او  ۀ( نام نویسند 

 شدم.  ( نوع مشکةم اية ت گزارشا

 گزارش شدند. 0و  1ها بر همين اساس ار جداو   ار نهایت، تمام یافته

 

 های پژوهش یافته

م الـه،  سـيزامار نهایـت بـا بررسـت  ،شـوا مشـاهدم مـت 1طور کـه ار جـدو   همان

 زیـربه شـرح  ای اسةم ار زمينۀ بازاریابت و ترفندهای فروش  رفههای اية   آموزم

 :به است آمد

 

 

 

 

 



و  یابیبازار ۀنیزم در اسلام یاحرفه اخلاق یهاآموزه یستخرج از مقالات با محتوام می: مفاه1جدول

 فروش یترفندها
 

 عنوان مقاله فیرد
سال 

 انتشار
 سندهینام نو

 در اسهلام  یا حرفهه  اخلاق یها آموزه

 فروش یو ترفندها یابیبازار ۀنیزم

1 

Islamic Marketing 

in the Context of 

Buying and Selling  
0200 Syakir, K. 

 صدا ت  -

 تآگاه یبرا داریير  ق تیرعا -

 محصو  از

ـــندم  - ـــيت فروش ـــمانت شخص ض

 عنوان گارانتت محصو   به

 

0 Ethical and moral 

of Islamic Business 

for enhancing the 

performance of a 

company 

گزارش 

 نشدم
Andini, Y. 

 تشویق به تحصيب ارآمد -

 سوامندی برای یکدیگر -

 

0 

Ethics of Buying 

and Selling in the 

View of the Qur'an 

and Al-Hadith  

0209 Rosadi, I. 

 محصولام  ة   -

 صدا ت  -

 شفافيت  -

 انصاه -

 

9 
Shopee seller 

marketing strategy 

in the perspective 

of Islamic 

marketing ethics 

0200 Rosyada, 

M. 

 صدا ت -

 ااری امانت -

 تبليغام صاا انه -

 

2 Relationship 

Marketing Ethics 

from an Islamic 

Perspective: An 

Exploratory Study 

0209 Medjedel, 

E. A. 

 نظل ار بازاریابت اسةمت -

6 Thematic Analysis 

of Marketing 

Studies 
in The Islamic 

Context with a 

0200 Azizi, S. H. 

 محصولام  ة   -

رضـــایت مت ابــــب فروشــــندم و  -

 يریدار
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 عنوان مقاله فیرد
سال 

 انتشار
 سندهینام نو

 در اسهلام  یا حرفهه  اخلاق یها آموزه

 فروش یو ترفندها یابیبازار ۀنیزم

Meta-Synthesis 

Approach 
 اهميت بهزیستت ماای -

ــرآورام  - ــا به ب ــران نيازه ــۀ ک  منزل

 راهت برای کما  انسان 

 بخش تبليغام آگاهت -

 

8 

Islamic Marketing: 

An Integrated and 

Ethical Approach 
0200 Alzalook, 

M. H. 

 کنندم  مایت از مصره -

 انصاه  -

 صدا ت -

 

8 

Business and 

Marketing Ethics 

in Islam: A 

Conceptual Study 

0202 M. G., M. 

  رارااا به وفاااری -

  صاا انه تبليغام -

 ا يق گيریاندازم و کشتوزن -

 ا تکار از پرهيز -

ــــز - ــــع از پرهي ــــرای ورزی طم  ب

  سواآوری

  مازاا توليد و اسراه از پرهيز -

ــــت - ــــرم ممنوعي ــــارم و به  ت 

  غير انونت

 هــایشـيوم ار عـدالت و انصـاه -

  استخدام

  کارگران با براارانه رفتار -

 زیستمحي  از محافظت -

4 
Islamic Marketing 

Ethics at Gelugur 

Market 

Rantauprapat 

0200 Syahputra, 

R. 

 شخصيت معنوی -

 عدالت   -

 صدا ت -



 عنوان مقاله فیرد
سال 

 انتشار
 سندهینام نو

 در اسهلام  یا حرفهه  اخلاق یها آموزه

 فروش یو ترفندها یابیبازار ۀنیزم

12 International 

Marketing Ethics 

from An Islamic 

Perspective 

0202 Khan, S. A. 
 رعایت انصاه  -

 عدالت -

11 

Islamic marketing 

ethics: A literature 

review 
0212 Zarrad, H. 

 سخاوم -

 گشواگت -

بوان ار رفتـار و معتبر ابب اتکا و  -

 ا دامام

10 

Islamic Business 
Ethics in 

Restaurant 

Marketing 
Strategy 

0209 Vahlevi, D. 

R. L. 

 رفتار اوستانه با يریدار -

 يدمت بدون تبعيض -

ااان  ــق آزاای ار انتخــاب بــه  -

 يریدار

 صدا ت  -

 پرهيز از تدليس مو ع تبليغام  -

 محصولام  ة  ۀارائ -

 اوليه پراايت استمزا طبق توافق -

 با کارمند

10 

اية  ار بازاریابت: 

اية ت های  ارزش

را تاکيد اسةم مو

ار مدیریت 

 های بازاریابت فعاليت

1049 
و  مصلح

 یاری اله

 یارت ـا بـا هـدهتوليد محصو   -

 رفام و سةمت جامعه

 توليد محصو  پاک و بدون ضرر  -

 توليد محصو   ة   -

ــــت و  - ــــد محصــــو  باکيفي تولي

 ارزشمند

 منابع طبيعت حفاظت ازم -

 پرهيز از فریب ار معامله -

ــز از  - ــواجویت و رضــایت پرهي س

 فروشندم به سوا کل
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 عنوان مقاله فیرد
سال 

 انتشار
 سندهینام نو

 در اسهلام  یا حرفهه  اخلاق یها آموزه

 فروش یو ترفندها یابیبازار ۀنیزم

 فروشت پرهيز از گران -

گـلاری  عدالت ار  يمترعایت  -

 برای فروشندم و يریدار

ـــــز از  - ـــــبپرهي ـــــویت از  عي ج

 محصولام ر با

ننهاان مشتری بر کالا مو ـع  عيب -

 يرید

 پرهيز از تدليس  -

 عيب و ن ص کالا یافشا -

 تبليغام صاا انه -

ـــز از - ـــه  پرهي ـــراا ب ـــ  اف تحری

و يریـد اجنـاس م لـب و مدگرایت 

 غيرضروری

 صدا ت -

 يوران ار معامله  سلپرهيز از  -

سـتایش محصـو  مو ـع پرهيز از  -

 فروش

بةغـــت،  اســـتفاام از فصـــا ت، -

 صوم زیبا و شعر هنگام فروش

ــتفاام از شــيوم - هــای صــحيح  اس

انبــارااری و نگهــداری محصــولام 

 )جلوگيری از ضرر(

 پرهيز از ا تکار -

 



هـا براسـاس شـباهت  بندی ااام و اسـته 1های جـدو   از بررست م ـدا یافتـه پس

ها  ، یافتـه0موضوعت، هر توصيه ار یکت از شش  وزۀ کلت  رار گرفت. ار جـدو  

ای اســةم ار زمينــۀ بازاریــابت و  هــای ايــة   رفــه  ــاکت از آن اســت کــه آموزم

 ترفندهای فروش به شش عامب وابسته است. 

ای  هـای ايـة   رفـه توصـيۀ کليـدی از آموزم 94طور کلـت  بر همين اساس، به

اسةمت ار زمينۀ بازاریابت و ترفندهای فروش به است آمـد کـه زیرم موعـۀ شـش 

بوان، باکيفيــت و  عامــب کلــت  ــرار مــت گيرنــد: کيفيــت محصــو  ) ــة  و طيــب

امعه بوان(؛ ايـة  ضرربوان، ارت ااهندۀ رفام و سةمت ج ارزشمندبوان، پاک و بت

جویت از  گـلاری، پرهيـز از عيـب يرید )جلب رضایت فروشـندم، عـدالت ار  يمت

بوان، رفتـار  محصو ، سوامندبوان برای فروشندم(؛ اية  تعامب با يریدار )منعط 

ــدار(؛ ايــة  فروش)صــاا  ــرای يری ــوامندبوان ب ــدار، س ــا يری ــتانه ب بوان،  اوس

بوان، پرهيـز از سـتایش محصـو ،  وان، منصـ ب بوان، سخاوتمندبوان، شفاه عاا 

گيری ا يق، پرهيـز  کشت و اندازم فروشت، جلب رضایت يریدار، وزن پرهيز از گران

نخوران ار معامله، ارائـۀ تبليغـام  از تدليس و فریب، افشای عيب و ن ص کالا،  سل

 ت جویت از محصولام ر با، استفاام از فصا بخش، پرهيز از عيب صاا انه و آگاهت

و بةغت و شعر و... برای فروش(؛ اية  ت ارم )ااشتن نظل ار بازاریـابت، وفـا بـه 

زیست، عـدالت ار   رارااا، پرهيز از ا تکار، پرهيز از سواجویت، محافظت از محي 

گلاری، رفتار براارانه با کارگران، ااشتن شخصيت معنوی، پرهيز از اسراه و   يمت

ــ  ا ــز از تحری ــازاا، پرهي ــد م ــب و تولي ــاس م ل ــد اجن ــدگرایت و يری ــه م ــراا ب ف

غيرضروری، پراايت استمزا کارگر طبق توافق اوليه، تشـویق بـه کسـب ارآمـد و 

کـران نيازهـای افـراا  بهزیستت ماای، ممنوعيت بهرم و ت ـارم غير ـانونت، برآورام

ااری،  عنوان راهت برای رسيدن به کما (؛ اية   فاظت از   و  يریدار )امانت به

کنندم، انصاه و عدالت ار استخدام، ارائۀ يدمام بدون تبعيض،  ت از مصره مای

 ابب اتکا و معتبربوان ار رفتـار و ا ـدامام، رعایـت  ـق يریـدار بـرای آگـاهت از 



 

 

 

207 

www.akhlagh.morsalat.ir 

زه
مو

آ
رفه

 ح
لاق

اخ
ی 

ها
از

ۀ ب
مین

ر ز
م د

سلا
ی ا

ا
ن 

رآ
أثی

و ت
ش 

رو
ی ف

ها
ند

رف
و ت

ی 
یاب

ار
 

ص
ن م

روا
ت 

لام
 س

بر
ف

ر
ب

کس
و 

ده 
کنن

و
دار

پای
ار 

ک
  

های صـحيح انبـارااری، ااان  ـق آزاای ار انتخـاب بـه  محصو ، استفاام از شـيوم

 يریدار(. 
 

 یبرا یاسلام یها بر آموزه یمبتن یا اخلاق حرفه یها هیتوص یحتوااز مقالات با م ستخرجم می: مفاه2جدول 

 و فروش  یابیبازار یراهبردها

 هارمجموعهیز 

 یااخلاق حرفه یهاهیتوص

مرتبط  یاسلام یهابر آموزه یمبتن

 با:

1 

 بوان  ة  و طيب

باکيفيت و 

 ارزشمندبوان

 ضرربوان بتپاک و 

رفام و سةمت  ۀارت ااهند

 جامعه بوان

 محصو  تيفيک

0 
 جلب رضایت فروشندم

 گلاری عدالت ار  يمت

 جویت از محصو  عيب پرهيز از

 سوامندبوان برای فروشندم
 دیاية  ير

0 
 بوان گشوام

 رفتار اوستانه با يریدار

 سوامندبوان برای يریدار

 
 داریاية  تعامب با ير

9 

 بوان صاا 

 بوان عاا 

 سخاوتمندبوان

 بوان شفاه

 بوان منص 

پرهيز از ستایش 

 محصو 

 پرهيز از گران فروشت

 جلب رضایت يریدار

 گيری ا يق کشت و اندازم وزن

 پرهيز از تدليس و فریب

 ن ص کالاو عيب یافشا

 نخوران ار معامله  سل

تبليغام صاا انه و  ۀارائ

 بخش آگاهت

جویت از  پرهيز از عيب

 محصولام ر با

استفاام از فصا ت و بةغت و 

 فروش شعر و... برای

 اية  فروش

2 

 ااشتن نظل ار بازاریابت

 وفا به  رارااا

 کارتپرهيز از ا 

 پرهيز از اسراه و توليد مازاا

 به افراا  یتحر از زيپره

 م لب اجناس دیير و یتمدگرا

 اية  ت ارم



 هارمجموعهیز 

 یااخلاق حرفه یهاهیتوص

مرتبط  یاسلام یهابر آموزه یمبتن

 با:

 پرهيز از سواجویت

محافظت از 

 زیست محي 

 گلاری عدالت ار  يمت

رفتار براارانه با 

 کارگران

 یضرورريغ و

استمزا کارگر طبق پراايت 

 توافق اوليه

تشویق به کسب ارآمد و 

 بهزیستت ماای

ممنوعيت بهرم و ت ارم 

 غير انونت

 ااشتن شخصيت معنوی

 افراا یازهايکران ن برآورام

 به دنيرس یبرا تعنوان راه به

 کما 
 

6 

 ااری امانت

 کنندم  مایت از مصره

انصاه و عدالت ار 

 استخدام

يدمام بدون  ۀارائ

 تبعيض

بوان ار رفتار معتبر ابب اتکا و 

 و ا دامام

رعایت  ق يریدار برای 

 آگاهت از محصو 

های صحيح  استفاام از شيوم

 انبارااری

انتخاب به ار ااان  ق آزاای 

 يریدار

حفاظت از   و  ماية  

 داریير

 

 بحث 

هـای  بـر آموزم وصـيۀ کليـدی مبتنـتت 94از کاوش عميق ار م ـالام پژوهشـت،  پس

ای اسـةم ار زمينـۀ بازاریـابت و ترفنـدهای فـروش بـه اسـت آمـد کـه  اية   رفه

گيرند: کيفيت محصو ، اية  يریـد، ايـة   زیرم موعۀ شش عامب کلت  رار مت
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تعامــب بــا يریــدار، ايــة  فــروش، ايــة  ت ــارم و ايــة  محفاظــت از   ــو  

سـو و مخـال   های تح ي ـام هل ا یافتـهها بـ يریدار. ار ااامه، بـه م ایسـۀ ایـن یافتـه

 پراازیل. مت

عةوۀ غـلاهای سـالل و بـا  مصره محصـولام و توليـدام  ـة  و اسـةمت، بـه

کيفيت يوب، تاثير  ابب توجهت بر سةمت روان اارا. ایـن رابطـه ار اصـو  تعـاليل 

ــد مت ــت ســةمت جســمت و رو ــت تاکي ــر اهمي ــه ب ــد.  اســةمت ریشــه اارا ک کنن

عنوان غـلاهای سـالل، مفيـد و ارگانيـ  شـنايته   ة  و طيبّ کـه بـههای  يوراکت

شوند با توليد يون صالح و پاک به ای اا سةمت جسمت و روانت انسـان کمـ   مت

 کنند.  مت

های روانت  اهند مصره غلاهای  ة  تاثيری مثبت بر ویژگت مطالعام نشان مت

اهـد.  کننـدگان افـزایش مت اارا و  درم فهل و شعور و  صد و اراام را ار مصـره

شـنايتت  های تغلیۀ  ة  موجب بهبوا سةمت روان و سةمت روان پایبندی به شيوم

توانـد پيامـدهایت  های غلایت مت کند که انتخاب شوا و بر این باور تاکيد مت کلت مت

فراتر از سةمت جسمت ااشته باشد؛ از همين رو، توليد محصولام  ـة  و طيـب و 

ای اسةمت از اهميـت بسـياری بريـوراار اسـت  نظر تعاليل اية   رفهباکيفيت از م

(Sawari & Salwa, 2017.) 

وکار  های کسـب طور طبيعت با شـيوم ار همين راستا، توليد محصولام مرغوب به

پایدار و موفق مرتب  اسـت. محصـولام مرغـوب، رضـایت، وفـاااری و يریـدهای 

وکار  مـدم کسـب را برای موف يت طولانتمکرر مشتریان را ار پت اارا که این موا

 (.  Sainy, 2014ضروری هستند )

تنها کيفيـت محصـو  را  سازی فرایندهای توليد پایـدار، نـه بر این، یکرارچه عةوم

اهد و بدین ترتيب، بـه  محيطت را کاهش مت های زیست بخشد، بلکه آسيب بهبوا مت

اوگانه بـر کيفيـت و پایـداری کند. این تمرکز  ت ویت اعتبار نشان ت اری کم  مت

سـوی صـا ب کسـب ار بـازار من ـر شـوا. از تواند به ای اا مزیت ر ابتت بـرای مت



ایگر، عواملت مانند عملکرا توليد،  ابليت اطمينان و اوام کالا، برای بر راری رواب  

های توليـد پایـدار و سـبز )محـافظ  پایدار و عميق بـا مشـتریان،  يـاتت هسـتند. شـيوم

های انـر ی کارآمـد و توليـد بـدون ضـایعام، کيفيـت  ست(، ماننـد سيسـتلزی محي 

محيطت را بـه  ـدا ب  بخشند و ار عين  ـا ، آسـيب زیسـت محصولام را بهبوا مت

 رسانند.  مت

اتخـاذ  ها را هایت کـه ایـن شـيوم این امـر از ایـن  يـث اهميـت اارا کـه شـرکت

کننـد  ضایت مشـتری ارائـه متبر بهبوا اوام محصو  و ر هایت مبنت کنند، گزارش مت

(Ghelani, 2024 .) 

اهند، بلکه فروش  تنها رضایت مشتری را افزایش مت توليد محصولام مرغوب نه

اهنـد کيفيـت محصـو ،  کنند. تح ي ام نشـان مت المللت را نيز بيشتر مت اايلت و بين

 تاثير مست يل و عميق بر فروش اارا؛ ضمن آنکـه بهبـوا کيفيـت بـه افـزایش فـروش

 (. Saeed et al., 2023ان امد ) محلت و صاارام کالا به ایگر کشورها مت

طور  ابب توجهت بر تصميل يرید تاثير  اهند کيفيت محصو  به مطالعام نشان مت

کنندگان را چگونگت کيفيـت  گيری مصره ارصد فرایند تصميل92.02گلارا و  مت

 (. Putra et al., 2022اهد ) محصو  تشکيب مت

شـوا کـه  افـزواۀ بهتـر مت رغوب موجب توليد محصولام با ارزشتوليد مفرایند 

های کوچـ  و  ویژم برای شـرکت تر هستند. این امر به کنندگان جلاب برای مصره

متوس  که بر کيفيت تمرکز اارند تـا محصـولام يـوا را متمـایز کننـد، از اهميـت 

سـزایت اارا   ثير بـههـا تـا کـار آن و سـببيشتری بريوراار است و ار ثبام و اوام ک

(Kusufa et al., 2023.) 

طور مسـت يل تیـمينت بـرای  اگرچه مرغوبيت برای محصو  ضروری است، اما به

وفاااری مشتری نيسـت؛ آنچـه رضـایت و وفـاااری مشـتری را بـرای يریـد اوبـارم 

(. مشـتریانت Da Silva et al., 2022گلاری منصـفانه اسـت ) اهد،  يمت افزایش مت

ـــد، بيشـــتر ا تمـــا  اارا رضـــایت يـــوا را از  هـــا را منصـــفانه مت کـــه  يمت                     اانن
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ــاااری آن ــد. همــين رضــایت، عامــب وف ــراز کنن ــد اب ــه فروشــندم مت يری شــوا  هــا ب

(Suprayogo & Maharani, 2024اعتماا و تعهد بـين يریـدار و مصـره .)  ،کنندم

تر و رونـق  هستند و موجب بر ـراری روابـ  ت ـاری  ـویگلار سايت رضایت  پایه

(. Høgevold et al., 2022; Roberts-Lombard, 2022شـوند ) بيشـتر فـروش مت

                    گلارنــد طور  ابــب تــوجهت بــر رضــایت تــاثير مت بــر ایــن، اعتمــاا و تعهــد بــه عةوم

کننــد  ا تــرویج متنوبــۀ يــوا اوســتت، همکــاری و تــداوم ار روابــ  ت ــاری ر و به

(Høgevold et al., 2022; Roberts-Lombard, 2022.) 

ای اسةم ار زمينۀ بازاریابت و ترفنـدهای های اية   رفهاز همين رو، ار آموزم

ااان بـه منـافع طـره  بـوان تعامـب فروشـندم و يریـداران و اهميـتفروش، اوستانه

طــور صــفانه و اوســتانه بــهمعاملــه، بســيار توصــيه شــدم اســت. ایــن نــوع تعــامةم من

گلارا. این  س اعتماا  چشمگيری بر سةمت روان مشتری و  تت فروشندم تاثير مت

و نگرانت يریدار و فروشندم برای  فظ منافع طره م ابب، امنيت و آرامش ييا  را 

ــرا.  کنــد و نگرانــت از تیــييع   ــو  و منفعــت شخصــت را از بــين مت ت ویــت مت ب

تواند به افـزایش رضـایت و سـةمت  حالت طره م ابب متارنظرگرفتن سوا و يوش

 هي انت مشتری کم  کند. 

                  توانــد موجــب فــرای مت اهــد نزایکــت و صــميمت بين تح ي ــام نشــان مت

               هــایت شــوا کــه بــه نفــع هــر او طــره )یعنــت فروشــندم و يریــدار(  تــرجيح انتخاب

اهد و تـت فروشـندگان  ار يرید و فروش نشان متباشد. این اثر صميمت و برااری 

بــرای منــافع کلــت يریــدار نگــران هســتند، مشــتریان بيشــتر ممکــن اســت ا ســاس 

ها اارا  ارزشمندی و رضایت کنند و این امر تاثير مثبتت بر سةمت روان هر اوی آن

(Tu et al., 2016.) 

ع يریـدار هسـتند، کننـد و نگـران منـاف فروشندگانت که تعامب اوستانه بر رار مت

انگيزند که ایـن يـوا هن ارهـای  ا ساس  دراانت و  درشناست را ار مشتریان برمت

کنـد. همـين امـر  رفتار مت ابب و نگرانت برای  فظ منافع طـره م ابـب را ت ویـت مت



کنــد و موجــب وفــاااری  تبــاا  عــاطفت روابــ  يریــدار و فروشــندم را ت ویــت مت

وکار فروشـندم و بهبـوا  ـالام  ق و اوام کسـبمدم مشتری به يرید، رونـ طولانت

 (.Ahmad et al., 2020شوا ) سةمت روان مشتریان مت

ای اا و رشد رواب  بلندمدم بين يریدار و فروشندم کـه بـا بر ـراری ارتباطـام 

اوسـتانه، گشــواگت، توجــه بــه منــافع شـخص م ابــب و ســازگاری مت ابــب مشــخص 

کنـد. چنـين  وکار کمـ  مت ای کسـبشوا، بـه ای ـاا محيطـت  مـایتت ار فیـ مت

تواند اسـترس را کـاهش اهـد و بـه بهبـوا کلـت سـةمت روان مشـتریان  روابطت مت

کنند فروشندم بيشـتر  کم  کند؛ زیرا ار این فیا امنيت بيشتری اارند و ا ساس مت

 کند.  ارکشان مت

 مندی برای  فظ منافع طره م ابـب، بوان تعامةم و اغدغه  الت که اوستانهار

مفيد است، فشار زیاا بـر مشـتریان بـرای پاسـخ بـه ایـن ا ساسـام ممکـن اسـت بـه 

اضطراب من ر شوا و ار نتي ه، آثار مثبت بر سةمت روان را تیعي  کند؛ بنابراین، 

ها برای  فظ رواب  سالل و اية ت بين يریدار و فروشـندم  سازی این پویایت متعاا 

 (.Palmer & Bejou, 1994; Metcalf et al., 1992بسيار مهل است )

های فـروش  اه و شـفافيت ار شـيومرعایت اصو  اية ت ماننـد صـدا ت، انصـ

گـلارا.  وکار و سةمت روان يریـداران تـاثير مت طور  ابب توجهت بر رونق کسب به

اهـد و  کنـد، رضـایت مشـتری را افـزایش مت ت ارم اية ت، اعتماا را ت ویـت مت

وکار ضـروری  کند؛ این عوامب برای رشد پایدار کسب رواب  بلندمدم را ترویج مت

 هستند. 

های فریبنـدم ار  کننـد و از شـيوم های محصـو  را افشـا مت فروشندگانت که ن ص

کنندگان  کنند، باعث ای اا اعتمـاا ار مصـره بازاریابت، تبليغام و فروش پرهيز مت

ه فروشـندم بسـيار شوند که این امر برای يرید م دا و ت ویت وفاااری يریدار ب مت

. (Lestari et al., 2024; Akbar & Arifin, 2024; Intes et al., 2023)  يـاتت اسـت
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ار وا ع، استفاام از عبارام صاا انه و بلي  ار تعامةم فروش که مورا تاکيد اسـةم 

است، ت ربۀ مثبتت از يرید را بـه يریـدار ال ـا کـرام و ا ساسـام منفـت مـرتب  بـا 

 (.  Zuraidah & Aisyah,2022اهد ) ا کاهش متتصميمام يرید ر

     گــلاری و بهبــوا کيفيــت محصــولام از بــروز همچنــين، شــفافيت ار  يمت
ــوگيری مت ــدبينت جل ــوءتفاهل و ب ــزایش مت س ــتری را اف ــایت مش ــد و رض ــد  کن اه

(Ramaseshan, 2015; Nuraini & Rahmawati, 2023شفافيت ار تراکنش .)  هـا
اهـد و بـه ت ربـۀ  رۀ کيفيـت و ارزش محصـو  کـاهش متاضطراب يریدار را اربا
 (. Lestari et al., 2024کند ) يرید مناسب کم  مت

توانــد اضــطراب مشــتریان را اربــارۀ اســتثمار و  های بازاریــابت اية ــت مت شــيوم

کنندگان کمـ  کنـد  گلاری ناعاالانه کاهش اهد و به سةمت روان مصره  يمت

(Hwang,2024ــز ــت و گران از کل (. ار ضــمن، پرهي ــت،  يمت فروش ــلاری  فروش گ

اور از تبعيض با مشتریان و رعایت انصاه، با ای اا امنيت و  عاالانه و رفتار برابر و به

کنندگان برای يریـد  آرامش برای مشتری، موجب افزایش عة ه و وفاااری مصره

ــن Aswida et al.,2022شــوا ) وکار مت م ــدا از صــا ب کســب ــت ای ( و رعای

کنـد و  ای اسةمت، شهرم نشان ت اری فروشندم را بيشتر مت های اية   رفه مآموز

 (. Apriati et al.2024شوا ) باعث افزایش فروش و  فظ مشتری مت

وکارهایت که به استانداراهای اية ت پایبند هسـتند، ار بازارهـای ر ـابتت  کسب

. بر ـراری تعـامةم کنندگان آگام را جلب کننـد توانند يوا را متمایز و مصره مت

کنندگان و افـزایش  اية ت،  س عدالت را ت ویت کرام، به رضایت بيشتر مصـره

های غيراية ـت ار فـروش  شوا. ار م ابب، اجرای شيوم ها من ر مت سةمت روان آن

و نارضـایتت  یاعتمـاا به روا  اروغ، تزویر،  يله و نيرنگ ار جامعه من ر شـدم، بت

وکار و سـةمت روان  اارا و ار نهایت، به عملکرا کسب کنندگان را ار پت مصره

ای  رساند. این نکته، ضرورم پایبنـدی بـه اصـو  ايـة   رفـه يریداران آسيب مت

 (.Aswida et al., 2022کند ) های فروش را برجسته مت اسةمت ار شيوم



ای ار بازاریـابت و فـروش محصـو ، بـرای ای ـاا  پایبندی به رفتار ايـة   رفـه
(. صـا بان Hwang, 2024ااری مشتری و شهرم نشان ت اری ضـروری اسـت )وفا

های اية ت  بر ارزش بازاریابت و ترفندهای فروش مبتنتوکاری که راهبراهای  کسب
ــــه مت ــــوا نهااین ــــةمت را ار ي ــــد، مت اس ــــه  کنن ــــابتت ب ــــای ر  ــــد مزای                          توانن

شـوا   ت موجب  فـظ بهتـر مشـتریان متهای فروش اية است آورند؛ چراکه شيوم
(Madhani,2015 رویکرا توجه به منافع يریدار و توجه به اصو  اية ت فـروش .)

کند و يطرام مربوط به رفتارهـای غيراية ـت را کـاهش  به توازن منافع کم  مت
 (.  Ferrell & Ferrell,2009اهد ) مت

محيطت  ای، اجتماعت و زیستهای بازاریابت پایدار که ابعاا ا تصا همچنين فعاليت
هـای ايـة   گيرا، تاثيری مثبت بـر  فـظ مشـتریان اارا. اجـرای آموزم را ار بر مت

گوی  تنها پاسـخ وکار اسـت، نـه های پایـدار کسـب ای اسةمت کـه همـان شـيوم  رفه
تعهدام  انونت اسـت، بلکـه بـا انتظـارام مشـتریان از مسـئوليت اجتمـاعت صـا بان 

 (. Gurung,2023اارا )يوانت  وکار هل کسب
جای تشـویق کسـب سـوا کـةن ار  ار همين راسـتا، اصـو  ا تصـاا اسـةمت بـه

کنـد کـه بـا  های اية ـت تاکيـد مت ورزی و يوايواهت، بر شيوم مدم و طمع کوتام
تری را بـه مصـره و توليـد  های معنـوی هماهنـگ هسـتند و رویکـرا متعـاا  ارزش

، برآوران نيازهای کنند. ار وا ع، ار این مرام و مسل  ياص ار ت ارم ترویج مت
طلبت و طمــع  مــرام، راهــت بــرای رســيدن بــه کمــا  فــرای )نــه ســواجویت، منفعــت

ـــت  ـــرای و اجتمـــاعت را ت وی ـــام ف ـــين رشـــد و رف ـــاط ب                     شخصـــت( اســـت و ارتب
های معنـوی و اجتمـاعت ار بازاریـابت و  (. توجـه بـه مسـئوليتNasir,2024کند ) مت

ـــيتت ر ـــتن شخص ـــه ااش ـــروش، ب ـــبف ـــوی ار کس ـــانت و معن ـــته و                           وکار وابس
ــرا تصــميل ــرویج مت گيری اســت؛ زی ــاعت را ت ــت و مســئوليت اجتم ــد های اية      کن

(Arifin & Luayyin, 2023).  

يواهت جلوگيری کرام،  مایت از پراايت  ارچوب، از اسراه و ت مبهاین چ

( و ای اا رفـام اجتمـاعت را Yanti et al., 2024عاالانۀ استمزا طبق تواف ام اوليه )
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روی و پایـداری تاکيـد اارا و از صـا بان  کند. ا تصـاا اسـةمت بـر ميانـه تشویق مت

(؛ Zulmairoh et al., 2024يواهد از توليد اضافت اجتناب کننـد ) وکارها مت کسب

بشـر  ۀی اوليـهای ت اری، بر تامين نيازها همچنين، با توجه به مفهوم کفایت ار شيوم

 (. Beyeler & Jaeger-Erben, 2022گرایت تاکيد اارا ) جای ترویج مصره به

زان بـه  بر همين مبنا و بر مبنای  اعدۀ لاضـرر )اصـب اسـةمت اجتنـاب از آسـيب

های صحيح انبـارااری بـرای اطمينـان از  کنندگان( ار اسةم، کاربست روش مصره

ــه مــا  و   ــو   کيفيــت و ایمنــت محصــولام و کــاهش اســراه و ضرررســاندن ب

 (.Azwar et al., 2024; Maulida, 2023کنندم ضروری است ) مصره

ااری( و محفاظـت از   ـو   وکار اسةمت بر اعتمااسـازی )امانـت اية  کسب

کنـد اطةعـام ا ي ـت اربـارۀ  کنندم تاکيد اارا و فروشندگان را موظ  مت مصره

 محصولام و يدمام ارائه اهند. 

هایت ار استفاام از تبليغام ناارسـت و ت لـب اسـت و بـر  شامب ممنوعيتاین امر 

يوبت  کنندگان از چندوچون کـالا و نحـوۀ معاملـه بـه این امر تاکيد اارا که مصره

 (.  Mayangsari, 2024; Mohiuddin & Sarker, 2020مطلع باشند )

جملـه ازاکيـد اارا؛ کنندگان ت  انون اسةمت بر اهميت ا ترام به   ـو  مصـره

هایت کـه از   ق آنـان ار آزاای انتخـاب محصـولام. ایـن امـر ار ممنوعيـت شـيوم

کنـد، ماننـد غـَرَر )ار ف ـه اسـةمت بـه معنـت  کنندم سوءاسـتفاام مت ناآگاهت مصره

ها اسـت( و ربـا )سـوا( مـنعکس  نامـه نداشتن یا ابهـام ار  راراااهـا و مواف ت  طعيت

 (.  Mayangsari, 2024; Yanti et al., 2024شوا ) مت

ار وا ع، ممنوعيت ربا بـا رعایـت مسـئوليت اجتمـاعت و رفتـار اية ـت ار  بـا  

ای را ای ـاا  کنندگان هماهنگ است و محـي  ا تصـاای عاالانـه کارگران و مصره

های استخدام ار اسةم بسيار مهل  (. همچنين، انصاه ار شيومNasir, 2024کند ) مت

کند. این مسـئله شـامب فراینـدهای  ام کارگران تاکيد متاست و بر رفتار عاالانه با تم



تری از  استخدام عاالانه است که به   و  فرای ا ترام گلاشته، بـا اصـو  گسـترام

 (. Mohiuddin & Sarker, 2020راستا هستند ) های اسةمت هل عدالت ار آموزم

رشـد  کنند پایبندی به این اصـو  ممکـن اسـت ای استدلا  مت ار عين  ا ، عدم

ــرا کســب ــد؛ زی ــوآوری را محــدوا کن ــه ا تصــاای و ن جای  وکارها ممکــن اســت ب

های  های ر ابتت، نظرام اية ت را ار اولویت  رار اهند. این تـنش بـين شـيوم مزیت

های مستمری را ار کاربرا اصو  ا تصاای اسةمت  اية ت و ت اضاهای بازار، چالش

 اهد.  ارائه مت

های اية ـت ممکـن  باورند کـه رعایـت ا يـق شـيوم بريت از پژوهشگران بر این

مـدم  وش کوتامتواند موجب رشد فـر را که مت 7های بازاریابت تهاجمت است راهبرا

توانـد بـه مشـکةم اية ـت  وجوا این، بازاریـابت تهـاجمت متشوا، محدوا کند. با

 وکار برای استيابت به سوا آنت و کةن ممکن اسـت من ر شوا؛ زیرا صا بان کسب

کنندم یا آزار و اذیت يریدار متوسب شـوند کـه  به ااعاها و تبليغام فریبندم و گمرام

(؛ بنـابراین، کسـب Hashem, 2023تواند مشتریان را منزجر و اور کند ) این کار مت

جملـه تواند به پيامدهای بلندمـدم، از تمدم از تبليغام تهاجمت م ارآمدهای کوتام

شـتریان من ـر شـوا کـه ار نهایـت، رشـد پایـدار را ااان اعتماا و وفاااری م ازاست

 (.Phua, 2014کند ) تیعي  مت
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 گیری  نتیجه

کيفيـت محصـو  ، ايـة  های پژوهش، شش عامـب کلـت یااشـدم ) با توجه به یافته

يرید، اية  تعامب با يریدار، اية  فروش، اية  ت ارم و اية  محفاظـت از 

ای اسةم ار زمينۀ بازاریابت و ترفنـدهای  اية   رفههای  آموزماز    و  يریدار(،

  فروش است.

سـو بـر سـةمت  سـو و ناهل تاثيرام هری  از این عوامب با توجه به تح ي ام هل

وکار و يریـدوفروش جـزء  وکار پایدار بررست شد. از آن ا که کسب روان و کسب

جامعـۀ اسـةمت و شوند و بـا توجـه بـه اینکـه از  لاینف  زندگت روزانه محسوب مت

شـنايتت  لحاظ روانتنها از روا نه کشد انتظار مت متکست که عنوان مسلمان را یدک 

جای زندگت او نمایان باشد و  سالل و نرما  باشد، بلکه آثار تعاليل اسةم باید ار جای

هویت اسةمت، او را از افراا معت د به اایان ایگر متمایز کنـد، تـرویج ایـن تعـاليل و 

 رسد.  ها برای هر مسلمان ضروری به نظر مت آن عمب به

ها بر سةمت روان و پایداری ا تصاا  با توجه به اهميت این موارا و تاثير مثبت آن

اليب کمبوا مطالعام جامع پژوهشت ار این زمينه، ترویج این نکـام ار  اسةمت و به

ــه  ميــان کســانت کــه يــار  از محي  ــازار و فیــاهای ا تصــاای ب هــای علمــت، ار ب

 رسد.   ياتت به نظر متوکار و ت ارم مشغو  هستند، ضروری و  کسب
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