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 چکیده
  

در واقع . در حوزه نحوه انتخاب استراتژی پرداخته است، این مقاله به ارتباط میان حسابرس و صاحبکار

هدف مقاله حاضر بررسی تاثیر روابط حسابرس و صاحبکار و ارزیابی حسابرس از انعطاف پذیری صاحبکار 

. طریق پرسشنامه جمع آوری و سپس نتایج تحلیل گردید تحقیق ازهای داده. باشدمی بر استراتژی حسابرس

حل مساله و بسط ) و گسسته( واگذاری و سازش، مجادله) : پیوستهاندهحسابرسی دو دستهای استراتژی

نتایج حاکی از آن بود که انعطاف پذیری صاحبکار به شدت بر استراتژی حسابرس تاثیر (. برنامه کاری

صاحبکار را انعطاف پذیر ببیند باز هم در صورت لزوم به بسط ، ر حسابرسهر چند که حتی اگ ؛گذار است

در . اما غالباً در چنین شرایطی حسابرس در صدد حل مشکل یا سازش بر خواهد آمد ؛برنامه خواهد پرداخت

نتایج نشان داد که روابط حسابرس و کارفرما بر ، استراتژی حسابرس ارتباط با اثر روابط میان دو طرف و

حسابرس  ؛زمانی که روابط خوبی میان دوطرف وجود دارد. گذاردمی ستراتژی مورد استفاده حسابرس اثرا

 . زندنمیبه شدت استفاده از استراتژی مجادله را کاهش خواهد داد اما دست به سازش هم 

  

 طاف پذیریانع، ماهیت روابط، استراتژی گسسته، : استراتژی پیوستهکلیدی هایهواژ
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 مقدمه
شود بین می این تضاد باعث. او معمولاً متفاوت و متضاد است صاحبکاراهداف حسابرس و 

معمولا آغاز کننده این . مذاکرات رسمی یا غیررسمی صورت گیرد صاحبکارحسابرس و 

نحوه . کندمی مرتبط با مذاکرات را وی تعیینهای مذاکرات حسابرس بوده و از این رو استراتژی

مذاکرات توسط شرکای حسابرسی بسیار مهم است زیرا تعیین های و تاکتیكها یانتخاب استراتژ

نحوه انجام مراحل مختلف حسابرسی و احتمالا ، صاحبکارکننده رویکرد مذاکرات حسابرس با 

 . نتیجه حسابرسی است

توسط حسابرس ها و تاکتیكها در تحقیقات قبلی دو عامل با اهمیت در انتخاب استراتژی

و ماهیت  صاحبکارشده است: ارزیابی حسابرس از انعطاف پذیری شرایط حسابداری معرفی 

درک (. 5229، ؛ مك کراکن و همکاران5223، گیبنز و همکاران) صاحبکار -ارتباط حسابرس

مذاکرات اثر گذارند مهم است زیرا این های توانند بر استراتژیمی بهتر از اینکه چگونه این عوامل

مطالعه . نتیجه مذاکرات و ارتباطات میان مذاکره کنندگان اثرگذار خواهد بود برها استراتژی

بر درک این مطلب است که چرا  تحقیق حاضریعنی تمرکز . پردازدمی حاضر به موارد فوق

استراتژی خاصی را انتخاب کرده و ، صاحبکارحسابرسان با توجه به دانش خود و شرایط خاص 

ها بررسی خواهیم کرد چگونه شرایط موجود بر انتخاب استراتژی، دیگر گیرند؟ به عبارتمی بکار

 . حسابرسی موثر استهای و تاکتیك

های تمرکز کرده و تاکتیك( برنده -برنده) و پیوسته( بازنده -برنده) ما بر دو استراتژی گسسته

 2در مجموع ) استراتژی پیوسته 5استراتژی گسسته و  1. مرتبط با هر یك را بررسی خواهیم کرد

مربوط به استراتژی گسسته شامل های تاکتیك. بررسی خواهند شد( مجموعه استراتژی

(، چه مستقیم یا غیرمستقیم از طریق به چالش کشیدن نظر مدیر) "مجادله"های استراتژی

پیشنهاد کاهش ) "سازش "و ( یعنی مجبور کردن مدیر برای کوتاه آمدن از موضعش) "واگذاری"

جستجو برای روشهای جدیدی که نیازهای هر ) "حل مساله"استراتژی پیوسته شامل . است (تفاوتها

ایجاد موضوعات جدید برای مذاکره تا دو ) "بسط برنامه کاری"و( کندمی دو طرف را برآورده

 . باشدمی( طرف منتفع شوند
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 ا مدیر توسط حسابرسهای مذاکرات بنحوه انتخاب استراتژی

 پیشینه تحقیق
شود: پیش می از مختلف انجامدر سه ف صاحبکار -می توان بیان کرد فرایند مذاکره حسابرس

طرفین مذاکره تضادهای احتمالی ، در فاز پیش مذاکرات. مذاکرات و پس از مذاکرات، مذاکرات

احتمالی این مذاکرات را برآورد و برای ادامه کار هدفی های نتیجه، با یکدیگر را بررسی کرده

هر دو طرف از مجموعه ای از  ،در فاز مذاکره. کنند که موردتوافق هر دو طرف باشدمی تعیین

و موارد پیشنهادی گروه ها کنند تا به نتیجه مطلوبشان برسند و البته به تاکتیكمی استفادهها تاکتیك

هر چقدر . باشدمی فاز پس از مذاکرات نیز تصویب نتیجه نهایی. دهندمی مقابل واکنش نشان

ولی اگر . مال موفقیت طرفین نیز بیشتر استاحت، تصمیمات اخذ شده در فرایند مذاکره بهتر باشد

باما آلدرد و ) نتیجه حاصل شده بهینه نخواهد بود ؛نتوان به عوامل اثرگذار بر مذاکرات پی برد

 -درباره اهمیت فاز نخست در روابط حسابرس( 5229) تروتمن و همکاران(. 5229، کیدا

ه حسابرسان در این فاز مورد بصورت جامعی بحث کرده و تاکتیکهای بالقوه ای ک صاحبکار

چگونه انتخاب نخستین اند ههمچنین بررسی کرد آنها. اندهدهند را بیان کردمی استفاده قرار

ارتباط دو طرف و مذاکرات آتی ، احتمال توافق، تواند بر مدت این مذاکراتمی هااستراتژی

 . اثرگذار باشد

، های مورد استفاده واقعی در مذاکراتاکتیكدر مورد تحقیقات انجام شده برای پی بردن به ت

مورد های در مورد استراتژی( 5223) گیبنز و همکاران. توان نام بردمی شش تحقیق عمده را

آنها . مدل شناختی ایجاد کردند، صاحبکارمدیر -استفاده حسابرس در مذاکرات حسابرس

های ته تقسیم بندی کردند و تاکتیكرا به دو نوع استراتژی پیوسته و استراتژی گسسها استراتژی

را نحوه ها عامل اثرگذار بر انتخاب از میان این استراتژی 1. مرتبط با هرکدام را ارائه کردند

مك . حسابرس و قدرت چانه زنی حسابرس بیان نمودندهای انگیزه، ارزیابی طرفین از موضوعات

ان پرسیدند چه صاحبکارآنها از . نمودند از مصاحبه و پرسشنامه استفاده( 5222) کراکن و همکاران

تا . کنندمی یی استفادههاتضادهایی با حسابرس دارند و برای برخورد با این تضادها از چه استراتژی

تحقیقی مشابه با استفاده از روش ( 5226) بتی و همکاران. نحوه پرداختن به مذاکرات را تعیین کنند

آنها بررسی کردند چگونه . شدمی مونه آنها شامل حسابرسان نیزولی ن. تحقیق زمینه ای انجام دادند

کنند؟ از چه می ان آنها موضوعات مهم مرتبط با حسابرسی را حلصاحبکارحسابرسان و 

کنند و چه عواملی بر استفاده از تاکتیك خاصی اثرگذار می هایی برای حل مساله استفادهكتاکتی

ان و حسابرسان آنها خواستند به مجموعه سوالاتی صاحبکار از( 5222b) گیبنز و همکاران. است
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باما . استفاده در مورد مسائل مورد مناقشه دو طرف پاسخ دهند در زمینه رویکرد مذاکراتی مورد

میزان انعطاف پذیری ، در مورد مذاکرات مرتبط با تضاد در شناخت درآمد( 5229) آلدرد و کیدا

( 5232) گیبنز و همکاران. کار گرفته شده تحقیقی انجام دادندهای بطرفین در مذاکرات و تاکتیك

ها را با توجه به انعطاف پذیری و ماهیت نیز میزان تمایل حسابرس در استفاده از هر یك از تاکتیك

تحقیقات فوق اطلاعات مهمی درباره اثر استراتژی . ارتباط طرفین مورد بررسی و تحلیل قرار دادند

 . اندکره و نتایج مذاکرات در پی داشتهوضوعات مورد مذابکار گرفته شده بر م

برخی از ، مذاکراتی توسط حسابرسهای در مورد مدل مورد استفاده برای تعیین تاکتیك

تفاوت ، که در آن شرایط و محیط خاص حسابرسیاند هتحلیلی استفاده کردهای تحقیقات از مدل

، ؛ زانگ3993، آنتل و همکاران) اندهقرار گرفتمورد توجه ... و صاحبکارحسابرس و های بازده

برخی دیگر از . مبتنی بر تئوری بازی هستندهای اقتصادی و مدل، اغلب انتزاعیها این مدل(. 3999

 اندهاستفاده کرد صاحبکار -مذاکرات حسابرسهای تجربی مبتنی بر مدلهای تحقیقات از بازی

اما بتی و همکاران و گیبنز و همکاران بیان (. 3999 ،؛ والر و همکاران3994، فیشر و همکاران)

اطلاعات و آگاهی بیشتری  صاحبکار -اگر قرار است در مورد نحوه مذاکرات حسابرس ؛کردند

خود از تحقیقات های در مدلها بنابراین آن. حاصل شود باید از تحقیقات رفتاری استفاده شود

 . رفتاری استفاده نمودند
 

 کراتی حسابرسانمذاهای استراتژی
فرض بر این بود که نقطه شروع ، صاحبکار -در مطالعات قبلی در حوزه مذاکرات حسابرس

کلی حسابرسی است که در ادبیات مرتبط با مذاکرات های و تاکتیكها همان استراتژی، مذاکرات

ستفاده را مورد اهای توان استراتژیمی کنیم کهمی ما نیز فرض. است آمدهحسابرسان به تفصیل 

 تحت استراتژی کلی توصیف کرد که با توجه به شرایط خاص و محیط مورد استفاده قرار

 . دهیممی استراتژی مذاکره را توضیح 2ما ، با استفاده از پیشینه ادبیات، بنابراین. گیرندمی
 

 گسستههای استراتژی
ها توان آنمی متداول است و هایی هستند که استفاده از آنهااستراتژی، گسستههای استراتژی

معمولاً به ها این استراتژی. تعریف کرد "فرایندی برای تقسیم بخش ثابتی از منابع"را بصورت 



322  
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یا حتی هیچ کدام از طرفین برنده ) شودمی شوند که تنها یك طرف برندهمی ای منجرنتیجه گسسته

 از: سه تاکتیك مرتبط با این استراتژی عبارتند(. شوندنمی

وادار کردن طرف مقابل برای اعطای امتیاز یا مقاومت در "هدف از این استراتژی . مجادله

تواند تهدید کند دیگر از خدمات می صاحبکارمثلا . است "ای گروه مقابلمجادلههای برابر تلاش

اگر  تواند موارد قطعی ارائه کند نظیر اینکهمی یا حسابرس ؛آن حسابرس استفاده نخواهد کرد

 . شودمی گزارش حسابرسی مشروط ؛روش حسابداری کنونی اش را تغییر ندهد صاحبکار

یعنی مذاکرات باعث شوند منافع  ؛این استراتژی شامل تغییر نظر دیگران است. واگذاری

نشان داده شده است که از . کمتری نصیب یك گروه شده و برای گروه مقابل منافع بیشتری برسد

میزان امتیاز واگذار شده و مقاومت طرف مقابل قبل از ، زمان واگذاری امتیاز، لمیان تمام عوام

یکی از کاربردهای این استراتژی در حوزه . ترین موارد اعمال این استراتژی هستندمهم، واگذاری

 را آگاه صاحبکار، حسابرسی هنگامی است که حسابرس درباره تمام تعدیلات بالقوه حسابرسی

کند و در مقابل انتظار دارد می از برخی از تعدیلات بدون اهمیت چشم پوشی کند و سپسمی

 . بسهولت تعدیلات با اهمیت را بپذیرد صاحبکار

در آن تلاش برای پیدا کردن نقطه . این استراتژی مابین دو استراتژی فوق قرار دارد. سازش

 و راه حل بینابینی را انتخاب هآمدای میانی است به گونه ای که هر دو طرف از مواضع خود کوتاه 

اما (، مثلاً ارائه گزارش مقبول) شودمی هدف انجام مذاکرات حاصل، هنگام سازش. کنندمی

نسبت به ، ممکن است رضایت کامل هیچ کدام از طرفین حاصل نشود زیرا یك یا هر دو طرف

 . فرایند مذاکرات یا نتیجه آن دید منفی دارند

  

 هپیوستهای استراتژی
معمولاً مستلزم تلاش بیشتری ، گسستههای مذاکراتی پیوسته نسبت به استراتژیهای استراتژی

در . که استفاده از آن حتی در تجارب ساختار یافته نیز سخت استاند هبوده و تحقیقات نشان داد

انجام داده یا مقابل بتوانند تهاتر های یافتن ابزاری است که با آن گروه"تلاش برای ها این استراتژی

 . "( برنده -همان بازی برنده) مشترکاً مشکل را حل کنند بگونه ای که هر دو طرف منتفع شوند

این استراتژی شامل آگاهی بیشتر از منافع هر دو طرف و جستجو برای راه حل . حل مساله

فتن راه حل مساله دربردارنده یا، از دیدگاه حسابرس. جدیدی است که این منافع را محقق سازد

نیز به این نتیجه  صاحبکارحل جدیدی است که موضع اصلی حسابرس را حفظ کند در عین حال 
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در تعیین هدف خود بر  صاحبکار، در اغلب موارد، مثلاً. برسد که اهداف وی حاصل خواهد شد

 کند بلکه از حسابداری به عنوان ابزاری برای دستیابی به سایر اهدافنمیروش حسابداری تمرکز 

برای کسب  صاحبکاربعنوان نمونه ممکن است . کندمی استفاده( نظیر پاداش یا عدم گزارش زیان)

تاکید کند که حتما باید عدد سود خاصی نهایتاً گزارش شود اما در انتخاب روش ، پاداش

ا و آمدهتواند در مورد درمی حسابرس. تواند بی تفاوت باشدمی حسابداری برای تحقق هدف فوق

، های مالیمختلفی پیشنهاد کند تا اطمینان یابد در تهیه صورتهای مختلف روشهای ینههز

 . نیز محقق خواهد شد صاحبکارو از سوی دیگر هدف اند هاستانداردهای حسابداری رعایت شد

عات جدید به مذاکرات است به این استراتژی شامل افزودن موضو. بسط برنامه کاری

هنگامی که حسابرس تعدیلات ، مثلا. هایتاً به نفع هر دو گروه تمام شودای که حل موضوع نگونه

تواند با می مدیر، کندمی را وارد برنامه کاری ؛بی اهمیتی که برنامه قبلی برای حذف آنها بود

در . شودمی بنابراین حسابرس در ارائه عدد صحیح برای سود موفق. تعدیل این اقلام موافقت کند

 . تواند برای اقلام مستمر نحوه گزارشگری خاصی را پیاده کندمی رازای آن مدی

 

 فرضیات
توصیف  ؛تواند در آغاز کار اتخاذ کندمی پنج استراتژی کلی که حسابرس، در بحث بالا

 . شدند

ما پیرامون دو عاملی که بر استراتژی ، در این بخش. متغیرهای وابسته هستندها این استراتژی

های در انتخاب صاحبکاردر مذاکرات اثر دارد بحث خواهیم کرد: انعطاف پذیری اولیه حسابرس 

متغیرهای مستقل ، این دو عامل بالقوه اثرگذار. صاحبکار -اش و ماهیت ارتباط حسابرسحسابداری

 . مطالعه ما هستند

بر استراتژی ها مدل نظری مربوط به تحقیق و انتظار چگونگی اثرگذاری آن 3 در نگاره

نحوه ، در نگاره فوق بعد از تصویر مرتبط با متغیرها. اکراتی حسابرس نشان داده شده استمذ

هر یك از فرضیات تحت بررسی در . در ذیل تصویر توضیح داده شده استها گیری آناندازه

 . شودمی ادامه بیان
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 صاحبکارمدل دیدگاه حسابرس برای مذاکرات با مدیر (:1) نگاره

 ارتباط

 صاحبکار -دیدگاه حسابرس از ارتباطات حسابرسارتباط حسابرس و صاحبکار: . ارتباط

 سازه مورد اندازه گیری قرار می گیرد: 9بر اساس 

 . صاحبکار مثبت و صمیمی بوده و است -ارتباط حسابرس •

 . نفی و ستیزه جویانه بوده و استصاحبکار م -ارتباط حسابرس •

 دیدگاه حسابرس در مورد انعطاف پذیری حسابداری صاحبکار:. انعطاف پذیری
سازه  1دیدگاه حسابرس در مورد انعطاف پذیری حسابداری موضوعات مختلف بر اساس 

 مورد اندازه گیری قرار می گیرد:

 موارد احتمالاً با حسابرس معتقد است که صاحبکار در انجام تعدیلات مرتبط با •

تا حدی انعطاف پذیری نشان  ؛انددر حسابداری به درستی بیان نشده اهمیتی که

 . می دهد

کند و های شرکت پافشاری میبر اولویت حسابرس معتقد است که صاحبکار •

 . تمایلی ندارد روش حسابداری بکارگرفته شده را تغییر دهد

تمایل ها: به استفاده از تاکتیکتمایل حسابرس نسبت . حسابرسیهای تاکتیک

برای مشاهده اینکه . مذاکراتی مختلفهای حسابرس نسبت به استفاده از تاکتیك

از افراد خواسته خواهد . مراجعه شود 3به جدول ، چگونه اندازه گیری شده اندها استراتژی

. بیان کنند ینقطه ا 9را در مقیاس ها شد تا تمایل خود برای استفاده از هر یك از تاکتیك

 (. محتمل برای استفاده کاملاً 9غیرمحتمل تا  صفر برای استفاده کاملاً)

H2 

H1 
انعطاف 

 پذیری

 

تاکتیک 

 حسابرسی
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 حسابداری بکار گرفته شدههای انعطاف پذیری مدیر در برابر روش 
انعطاف پذیری مدیر ) نحوه ارزیابی مدیر از انعطاف پذیری مدیر، نخستین متغیر مستقل مقاله

این موضوع زیرمجموعه ای از ارزیابی مدیر . است( حسابداری بکار گرفته شدههای در برابر روش

حسابرس و عقیده های از جمله تعیین اینکه آیا اولویت) حبکارصااز کل نحوه عمل حسابداری 

یکسان است یا به عبارت بهتر آیا انجام مذاکرات الزامی  صاحبکارهای حسابرس درباره اولویت

در فاز  صاحبکاردر مورد اهمیت ارزیابی وضعیت ( 5229) تروتمن و همکاران. باشدمی( است؟

در مقاله حاضر دو . آن بر مذاکرات پیش رو بحث کردند قبل از مذاکره و چگونگی اثرگذاری

و فرضیات مرتبط با هر یك ( انعطاف ناپذیر و انعطاف پذیر) وضعیت بالقوه از بعد انعطاف پذیری

 . شوندمی توضیح داده

حسابرس راه  ؛شودمی انعطاف پذیر در نظر گرفته صاحبکاراز آنجا که ، در سناریوی نخست

مثالی در ( 5223) بتی و همکاران. بیندی دستیابی به نتیجه مشترک قابل قبول نمیحل بالقوه ای برا

را که تغییر  GAAPخواهد تغییرات در نمیرئیس هیات مدیره شرکت . انداین حوزه ارائه کرده

اما حسابرس با توجه به . بپذیرد، در روش سابق حسابداری مربوط به سرقفلی را الزامی کرده

در چگونگی تفسیر ، بنابراین. داندمی صرفا گزینه پیشنهادی خود را قابل قبول ،استاندارد فوق

GAAP آمیز شده و حل آن با مشکل مواجهمذاکرات متعاقب خصومت. تفاوت وجود دارد 

 . مورد استفاده حسابرس برای حل اختلاف بسیار مهم استهای از این رو تاکتیك. شودمی

و حل آن بسیار اند هزمانی که مذاکرات با مشکل مواجه شد اندهتحقیقات اولیه نشان داد

؛ رابین 3991، پرات و همکاران) گیردمی معمولاً استراتژی پیوسته مورد استفاده قرار ؛سخت است

نشان داده شده است که یکی از وظایف شرکای (. 3999، و سویج و همکاران 3994، و همکاران

 CFOو حفظ رضایت  صاحبکار -روابط مداوم حسابرس مسئولیت ایجاد و نگهداری، حسابرسی

و حصول  صاحبکاربنابراین حسابرس در انجام مذاکرات در پی جلب و نگهداری رضایت . است

انعطاف ناپذیر  صاحبکاربا  ساز این رو هنگامی که حسابر. است صاحبکارنتیجه مطلوب خود و 

انگیزه بیشتری ، موضوع مورد مذاکرهبرای حل ، کندروبروست و ابزاری برای سازش پیدا نمی

 کنیم:می بنابراین ما فرض. پیوسته داردهای برای طبقه بندی مجدد مذاکرات و استراتژی

  

H1a نه ) در مورد موضع حسابداری خود انعطاف ناپذیر است صاحبکار: زمانی که

 . ستاستراتژی پیوسته ا، احتمالًا استراتژی مورد استفاده حسابرس( انعطاف پذیر
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زیرا . شودمذاکراتی پیوسته استفاده نمیهای در مذاکرات از استراتژی، اما در حالت کلی

 ای استفادهگسستههای بلکه از استراتژی. است زیادیانرژی و زمان  مستلزم صرفانجام آن 

، تحقیقات قبلی در حوزه مذاکرات. "قسمت شوندها تکه"شود چگونه می شود که در آن تعیینمی

(، انعطاف ناپذیر است) آیدزمانیکه یکی از طرفین از مواضع خود کوتاه نمیاند هبه این نتیجه رسید

. شوندمی ترشوند و ارتباطات وخیممی ترمذاکرات طولانی، تفکیك فوق کار مشکلی است

 هدر مذاکرات از استراتژی مجادله استفاد ؛زمانیکه طرف مقابل انعطاف ناپذیر است، بنابراین

 شود:می بنابراین پیش بینی. شود تا هریك از طرفین سهم بیشتری بدست آورندمی

 

1bH نه ) در مورد موضع حسابداری خود انعطاف ناپذیر است صاحبکار: زمانی که

 . استراتژی مجادله است، احتمالا استراتژی مورد استفاده حسابرس( انعطاف پذیر

 
 بنی و همکاران. پذیر استانعطاف صاحبکاره حسابرس معتقد است ک، در سناریوی دوم

در حوزه تخصیص ارزش منصفانه به بخشی از  صاحبکار-در مورد ارتباط حسابرس( 5223)

مواضع خاص خود را داشتند اما  صاحبکارگرچه هم حسابرس و هم . اندهمثالی ارائه کردها دارایی

مذاکرات و حصول نتیجه نهایی ، آمدهخواستند تا حدی از این مواضع خود کوتاه می هر دو طرف

پذیر باشند انجام مذاکرات تحقیقات قبلی بیانگر این هستند که اگر طرفین انعطاف. را تسهیل کنند

(. 3996، ؛ بن یووا و همکاران3992، بازرمن و همکاران) تر استهموارتر و حصول نتیجه ساده

 گیرد: سازشمی کره مورد استفاده قرارهنگامی که طرفین انعطاف پذیر هستند دو استراتژی مذا

 و واگذاری( 5222، ؛ آلکانز و همکاران3999، ؛ برت و همکاران3996، بن یووا و همکاران)

 شود:می بنابراین پیش بینی(. 3992، کوموریتا)

  

1cH نه ) در مورد موضع حسابداری خود انعطاف پذیر است صاحبکار: زمانی که

استراتژی سازش یا واگذاری ، استراتژی مورد استفاده حسابرساحتمالا ( انعطاف ناپذیر

 . است
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 صاحبکار -ماهیت ارتباط حسابرس
است که ( صاحبکار -ارتباط حسابرس) ماهیت ارتباط، دومین متغیر نظری مطالعه حاضر

دلیل انتخاب این متغیر نتیجه تحقیق مك . شودمی بخشی از قدرت چانه زنی حسابرس محسوب

تعیین کننده بسیاری ، آنها به این نتیجه رسیدند که ماهیت ارتباط. است( 5229) مکارانکراکن و ه

ارتباط ی که دارای کنندگانکه مذاکرهاند هتحقیقات قبلی نشان داد. مذاکره استهای از جنبه

که ارتباط اند هتحقیقات همچنین نشان داد. زیادی روبرو هستندهای با چالش باشندی میمستمر

مذاکره و راه های و تاکتیكها استراتژی، تطول مذاکرا، طرفین بر موضوعات مورد مذاکره میان

دهیم: می ما دو نوع از ارتباطات را مورد بررسی قرار، بر اساس این تحقیقات. حل نهایی اثر دارد

د طرفین مذاکره تعاملات مثبت دارن، در ارتباط مثبت و صمیمی. منفی و خصمانه، مثبت و صمیمی

گرچه ممکن است مذاکرات داغی نیز . کندمی حسابرس را بعنوان مشاور مفیدی تلقی، و مدیر

. شودمی اما این مذاکرات در محیطی با حفظ احترام متقابل انجام، میان طرفین صورت گیرد

 . یی برای حفظ ارتباط مثبت و اجتناب از خصومت دارندهاهمچنین دو طرف انگیزه

. واگذاری و سازش استهای در بردارنده استراتژیمذاکرات ، در ارتباطات مثبت

بنابراین ما پیش . کندمی یی که طرفین مذاکره را راضی کرده و هر دو گروه را منتفعهااستراتژی

 کنیم که:می بینی

 

2aHاحتمالًا استراتژی ، مثبت و صمیمی است صاحبکار-: زمانی که ارتباط حسابرس

 . استراتژی سازش یا واگذاری است ،مورد استفاده حسابرس

 

اداره و کنترل ، در مقابل ارتباط منفی و خصومت آمیز زمانی وجود دارد که نقش حسابرس

در . شودمی( مدیر) کردن مدیر است که خود باعث برانگیختن واکنش منفی طرف مقابل

ه و نتیجه موردنظر کننده بیشتر بر نتیجه موردنظر خود پافشاری کردهای مذاکرهاینصورت گروه

مقابله با یکدیگر و ، هااز این رو رفتار گروه. گیرندمی طرف مقابل و مذاکرات قبلی را نادیده

. شودمی این برخورد منجر به استفاده از استراتژی مجادله. برخورد خصمانه با طرف مقابل است

جزء  صاحبکاربا  حسابرس انگیزه دارد به هدف مطلوب خود دست پیدا کند و حفظ ارتباط

 شود که:می بنابراین پیش بینی. اهداف اولویت دار وی نیست
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2aHاحتمالاً ، منفی و خصمانه است صاحبکارمدیر-: زمانی که ارتباط حسابرس

 . استراتژی مجادله است، استراتژی مورد استفاده حسابرس

 

 روش تحقیق
مورد انتخاب حسابرس برای های یكو تاکتها متغیر وابسته استراتژی، مطابق با فرضیات فوق

. باشندمی ارتباط با مدیر( نوع) انعطاف پذیری و ماهیت، گفتگو با مدیر است و متغیرهای مستقل

حسابرس و حسابرس ارشد شاغل در موسسات  322یی برای هاپرسشنامه، برای آزمون فرضیات

به ترتیب ها این پرسشنامه. ه شدپرسشنامه پر شده برگشت داد 322حسابرسی ارسال گردید اما تنها 

میزان انعطاف پذیری مدیر و ، حسابرسیهای و تاکتیكها برای کسب اطلاعات در زمینه استراتژی

 . باشندمی رابطه حسابرس و مدیر( نوع) ماهیت

مورد استفاده توسط حسابرسان در موسسات های و تاکتیكها برای سنجش استراتژی

( حسابرسان و حسابرسان ارشد) کنندگانه زیر ارائه شد و از شرکتپرسشنام، حسابرسی ایرانی

را با پاسخ به سوالات زیر مشخص کنند؛ بدین ترتیب که ها خواسته شد تا میزان استفاده از تاکتیك

( شوداصلاً استفاده نمی) 2تبه ای بین به هر یك از سوالات بر حسب میزان استفاده از آن تاکتیك ر

 (. ایمقیاس هشت نقطه) تخصیص دهند( یزان استفادهبیشترین م) 9تا 
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 تاکتیک مورد استفاده شما به عنوان یک حسابرس استراتژی رتبه

نظر جهت دستیابی به نتیجه موضوعات برای تهاتر با موضوع مد به میان کشیدن سایر بسط برنامه 

 مطلوب

 سعی بر ارضای انتظارات مدیر واگذاری 

 بده و بستان و مصالحه با مدیر شساز 

 اصرار بر تصمیم برای ارائه منصفانه صورتهای مالی مطابق نظرم مجادله 

 و بالا بودن مقامها بحث با مدیر برای نشان دادن شایستگی مجادله 

 هایشانیافتن سایر موضوعات برای رسیدن هر دو طرف به خواسته بسط برنامه 

 میانی برای حل موضوع با مدیرهای و حوزهها یافتن برخی زمینه سازش 

 استفاده از نفوذ و قدرت برای غلبه بر مدیر مجادله 

 سازگاری و کنار آمدن با خواستهای مدیر واگذاری 

 مشارکت با مدیر برای پیدا کردن راه حل مشترک جدید حل مسئله 

 ماام برای نیل به خواستهاستفاده از تجربه حسابداری مجادله 

 تهیه همه اطلاعات مربوط برای مدیر جهت رسیدن به توافق در لوای سایر موضوعات بسط برنامه 

 کار با مدیر برای پیدا کردن راه حل جدید برای ارضای انتظارات هر دو طرف حل مسئله 

جستجو برای موضوعات بیشتر جهت یافتن راه حل جدید برای ارضای انتظارات هر دو  حل مسئله 

 طرف

 جولان کمتر بر روی اختلافات جهت دستیابی به مصالحه سازش 

 ارضای نیازهای مدیر واگذاری 

 اعطای امتیاز به مدیر واگذاری 

 یافتن سایر موضوعات برای اضافه کردن به بحث بسط برنامه 

 با مدیر جهت دستیابی به بهترین راه حلها مطرح کردن کلی نگرانی حل مسئله 

 واسط و میانی مربوط به مساله طی فرایند حل اختلافهای د برخی جنبهپیشنها سازش 

 گفتگو با مدیر جهت دستیابی به مصالحه سازش 

 من در انجام مسئولیتهای شغلی ام مُصِر و انعطاف ناپذیرم مجادله 

 شوممی مدیرهای تسلیم خواسته واگذاری 

 ی از موضوع در لوای سایر موضوعاتکار با مدیر جهت رسیدن به درک درست بسط برنامه 

در میان گذاشتن نظرم درباره چگونگی حل مشکل با مدیر جهت مطرح شدن موضوعات  حل مسئله 

 جدید به طور مشترک

همچنین برای اندازه گیری سازه انعطاف پذیری و ماهیت رابطه حسابرس و صاحبکار وضعیت 

 . سخ دهندگان ارائه گردیدحسابداری صاحبکار پرسشنامه دو قسمتی زیر به پا
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 ارتباط با صاحبکار( نوع) ماهیت قسمت اول: رتبه

 . متقابل دارید اعتماد شما و مدیر مالی شرکت ارتباطی مبتنی بر 

 . در زمینه حسابداری دارد های فنی ضعیفیمهارتمدیر مالی شرکت  

رتبه بندی . )ئل نیستارزشی قاای و خدمات مالیاتی موسسه شما مدیر برای تخصص مشاوره 

 ( معکوس

 . پذیردمی موسسه شما را اکثر تعدیلات پیشنهادی مدیر مالی شرکت 

 . را برای حسابرسی شرکت تخصیص داده است ایتیم فنی شایستهموسسه شما  

 . است که حسابرسی شرکت را به عهده دارد مدت طولانیموسسه شما  

 ( رتبه بندی معکوس. )با پرسنل شرکت است مستمرسختی دارای ارتباط تیم حسابرسی به  

 . است حسابرسی داخلی اثر بخشیشرکت دارای دپارتمان  

 پذیریانعطاف. قسمت دوم 

. دارد همپوشانیای از سود خالص قبل قبول دارید که با دامنه قابل قبول سود خالص مدیر شما دامنه 

 ( رتبه بندی معکوس)

 . رای گزارش سود خالص بالاتر داردب انگیزه قویمدیر شرکت  

مگر ، به گزارش سود خالص همان طور که هست دارد شدت متعهدشما معتقدید که شرکت به  

 . اینکه موسسه شما تهدید به گزارش مشروط کند

 

مدیر تمایلی به تغییر وضعیت حسابداری اش  ؛هنگامی که صاحبکار انعطاف پذیری ندارد

ونه همپوشانی بین موقعیتهای قابل قبول وجود ندارد و صورتهای مالی آن ندارد و در نتیجه هیچ گ

هنگامی که ماهیت رابطه بین شرکت و حسابرس مثبت و . طور که هستند قابل قبول نخواهند بود

ارتباطات بر مبنای اعتماد و احترام متقابل و بلندمدت است و مدیر برای خدمات ، صمیمانه است

، مدیر عامل دارای مهارتهای فنی حسابداری کمی است ؛رزش قائل استارائه شده توسط شرکت ا

دوره تصدی ، تیم حسابرسی قوی است، مدیر عامل با اکثر تعدیلات پیشنهادی موافق است

شرکت دارای ، رابطه حسابرس با پرسنل شرکت مناسب و راحت است، حسابرس طولانی است

 . دپارتمان حسابرس داخلی قوی است

 . کشدمی مای کلی این مقاله را به تصویرنگاره زیر ن

 



 

 

 9312بهار، 8شماره ، دومسال ، فصلنامه پژوهش حسابداری 336

 

 
 

انعطاف پذیری وضعیت حسابداری صاحبکار و ، صاحبکار -مدل اندازه گیری ارتباط حسابرس (:2)نگاره

 حسابرسی مرتبط با آنهای و تاکتیکها احتمال استفاده حسابرس از استراتژی

 تحقیق هاییافته
، نمونه حسابرس و حسابرسان ارشد وسطپر شده تهای پرسشنامه 322پس از جمع آوری 

 با، تحقیق متغیرهای برای لازم محاسبات انجام از پس. شد منتقل اکسل گسترده صفحه بهها داده

 . گردید انجام هاآن روی بر نیاز مورد آماری هایآزمون32 نسخه SPSS افزارنرم

 

 آمار توصیفی
 . دهدیم حسابرسی را نشانهای آمار توصیفی تاکتیك 3جدول 
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 (نقطه ای 2مقیاس ) گفتگو با مدیریتهای اکتیکآمار توصیفی ت (:1) جدول

 تاکتیک میانگین انحراف معیار

 مجادله 435. 6 952934. 2

 اصرار بر تصمیم برای ارائه منصفانه صورتهای مالی مطابق نظرم 9. 1 999353. 3

 و بالا بودن مقاممها بحث با مدیر برای نشان دادن شایستگی 96. 2 321229. 3

 ای غلبه بر مدیراستفاده از نفوذ و قدرت بر 69. 2 945193. 2

 امام برای نیل به خواستهاستفاده از تجربه حسابداری 34. 6 523592. 3

 ام مُصِر و انعطاف ناپذیرمهای شغلیمن در انجام مسئولیت 99. 1 26564. 3

 واگذاری 3. 6 399291. 2

 سعی بر ارضای انتظارات مدیر 9. 1 434566. 3

 دن با خواستهای مدیرسازگاری و کنار آم 55. 6 199139. 3

 ارضای نیازهای مدیر 16. 6 321499. 3

 اعطای امتیاز به مدیر 24. 6 923269. 2

 شوممی مدیرهای تسلیم خواسته 96. 1 626399. 3

 سازش 315. 6 125996. 2

 بده و بستان و مصالحه با مدیر 26. 6 421399. 3

 میانی برای حل موضوع با مدیری هاو حوزهها یافتن برخی زمینه 65. 6 632235. 3

 جولان کمتر بر روی اختلافات جهت دستیابی به مصالحه 3. 6 439199. 3

3 .692569 1 .94 
واسط و میانی مربوط به مساله طی فرایند حل های پیشنهاد برخی جنبه

 اختلاف

 گفتگو با مدیر جهت دستیابی به مصالحه 99. 1 226929. 3
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 (نقطه ای 2مقیاس ) گفتگو با مدیریتهای اکتیکآمار توصیفی ت (:1) جدول

 تاکتیک میانگین انحراف معیار

 بسط برنامه کاری 924. 1 649699. 2

3 .933919 1 .94 
به میان کشیدن سایر موضوعات برای تهاتر با موضوع مد نظر جهت دستیابی 

 به نتیجه مطلوب

 یشانهای رسیدن هر دو طرف به خواستهیافتن سایر موضوعات برا 24. 6 292529. 3

3 .156394 1 .94 
تهیه همه اطلاعات مربوط برای مدیر جهت رسیدن به توافق در لوای سایر 

 موضوعات

 یافتن سایر موضوعات برای اضافه کردن به بحث 19. 6 559294. 3

2 .969259 1 .35 
ر کار با مدیر جهت رسیدن به درک درستی از موضوع در لوای سای

 موضوعات

 حل مسئله 969. 6 429999. 2

 مشارکت با مدیر برای پیدا کردن راه حل مشترک جدید 49. 6 616961. 3

3 .252613 6 .36 
کار با مدیر برای پیدا کردن راه حل جدید برای ارضای انتظارات هر دو 

 طرف

2 .919959 2 .96 
ارضای  جستجو برای موضوعات بیشتر جهت یافتن راه حل جدید برای

 انتظارات هر دو طرف

 با مدیر جهت دستیابی به بهترین راه حلها مطرح کردن کلی نگرانی 99. 6 992119. 2

3 .159469 2 .3 
در میان گذاشتن نظرم درباره چگونگی حل مشکل با مدیر جهت مطرح 

 شدن موضوعات جدید به طور مشترک

و بسط برنامه ( 969/6) تاکتیك حل مسئله پرکاربرد ترین تاکتیك، بر اساس جدول فوق

همچنین جدول . کاربرد ترین استراتژی مورد استفاده حسابرسان نمونه است( 924/1) کاری کم

 ریو تاکتیك واگذا( 315/6) فوق حاکی از این مطلب است که میزان استفاده از تاکتیك سازش

 . به هم نزدیك است( 3/6)

انعطاف پذیری و ) آمار توصیفی و ضرایب همبستگی پیرسون بین متغیرهای مستقل 5جدول 

باید توجه نمود که به دلیل ناپارامتریك بودن متغیرها از ضریب . دهدمی را نشان( ماهیت رابطه

 . همبستگی پیرسون استفاده گردیده است
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 آمار توصیفی انعطاف پذیری و ماهیت رابطه (:2)جدول

 ماهیت ارتباط اول:قسمت  میانگین نحراف معیارا

 اعتماد 95. 1 444694. 3

 مهارتهای فنی ضعیفی 24. 1 449962. 3

 عدم ارزشگذاری 96. 1 995333. 3

 اکثر تعدیلات 29. 1 299295. 3

 تیم فنی 64. 6 259326. 3

 دوره تصدی طولانی 25. 6 359526. 3

 ارتباط سخت 1. 1 159469. 3

 اثر بخشحسابرسی داخلی  39. 1 126644. 3

 انعطاف پذیری. قسمت دوم  

 همپوشانی 96. 1 441429. 3

 انگیزه قوی 65. 1 426923. 3

 تعهد شدید 25. 6 455639. 3

 

دارد که ارتباط بین حسابرس و صاحبکار در بین حسابرسان نمونه نسبتاً می بیان 5جدول 

بدین معنی که دوره تصدی حسابرسان نمونه در شرکتهای صاحبکار  ؛بلندمدت است دارای ماهیت

توان دریافت که به طور می همچنین بر اساس جدول فوق(. 25/6) به طور متوسط طولانی است

(. 39/1) شودنمیصاحبکار به حسابرسی داخلی اهمیت چندانی داده های متوسط در شرکت

هد و اصرار شدیدی برای نشان دادن یك رقم به عنوان سود صاحبکار تعهای همچنین شرکت

 (. 25/6) دارند و از این نظر وضعیت حسابداری آنها انعطاف پذیری کمی دارند

 

 آمار تحلیلی 
 . دهندمی جداول زیر نتایج حاصل از آزمون فرضیات را نشان
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 انعطاف پذیری (: 3)جدول

  عدم هم پوشانی انگیزه قوی تعهدشدید

 عدم هم پوشانی 3  

 انگیزه قوی -399. 2( 3449 .2)  3 

3  (2 .232 )2 .145  ( 2 )2 .499-  شدید تعهد 

 

 ماهیت ارتباط(: 4)جدول

 
 

 . دهدمی را نشانها حاصل از دادههای نگاره زیر یادفته

 

 

 

 

 

 

حسابرسی

 داخلی
تعدیلتیم فنیتصدی اخلاقیارتباط سخت

عدم 

ارزشگداری
اعتمادمهارت کم

اعتماد1

مهارت کم(0)10.832

عدم ارزشگداری(0)0.637-(0)1-0.499

تعدیل(0)0.686(0)0.639(0)1-0.522

تیم فنی(0)0.853(0)0.658(0)0.547-(0)10.495

تصدی اخلاقی(0)0.527(0.012)0.589(0.369)0.13-(0.035)0.299(0)10.501

ارتباط سخت(0)0.487-(0.012)0.353-(0.017)0.355(0.044)0.286-(0)0.512-(0.081)1-0.249

حسابرسی داخلی(0.006)0.381(0.002)0.433(0.583)0.08-(0.301)0.149(0.001)0.471(0)0.484(0.892)1-0.02
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 هاروابط یافت شده از داده (: 3) نگاره

 

H1a حسابرس از استراتژی  ؛ه زمانی که مشتری انعطاف ناپذیر استنمود کمی پیش بینی

، ناپذیر استکند که زمانی که مشتری انعطافمی پیش بینی H1bفرضیه . کندمی پیوسته استفاده

کند که زمانی که مشتری می پیش بینی H1cو نهایتاً . کندمی حسابرس از استراتژی مجادله استفاده

روابط به  1نگاره. کندمی رس از استراتژی سازش یا واگذاری استفادهحساب ؛پذیر استانعطاف

 ؛تحقیق مشخص استهای همان طور که از داده. دهدمی تحقیق را نشانهای از داده آمدهدست 

 پذیرفته 1aلذا فرضیه (، 523. 2) دار بوده استرابطه میان انعطاف و بسط برنامه مثبت و معنی

 . شودمی

بوده  1bبر خلاف انتظار ما در فرضیه) 241. 2) میان انعطاف پذیری و مجادلهرابطه مثبت 

رابطه مثبت میان سازش و . این ارتباط مثبت بسیار ضعیف است شود امامی است لذا این فرض رد

نشانگر نتایج ( 043 .0-) و رابطه منفی میان انعطاف پذیری و واگذاری( 599. 2) انعطاف پذیری

 . است 1cگویای فرضیه دوگانه در مورد

H2a کند که زمانی که رابطه حسابرس و صاحبکارصمیمی است استراتژی می پیش بینی

در مورد سازش به نتیجه مورد انتظار رسیدیم اما . مورد استفاده استراتژی سازش یا واگذاری است

ه رابطه کند که زمانی کمی پیش بینی H2b. در مورد واگذاری رابطه معنی داری یافت نشد

 روابط

 انعطاف

 مجادله

 واگذاری

 سازش

 برنامهبسط 

 حل مساله

2 .29- 

2 .594 

2 .261- 
2 .241 

2 .599 

2 .523 

2 .529 
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در این مورد . استراتژی مورد استفاده استراتژی مجادله است ؛حسابرس و صاحبکار خصمانه است

 . این فرضیه نیز تایید شد -29. 2با توجه به رقم 

 با توجه به توضیحات بالا نتایج به دست آمده در جدول زیر خلاصه شده است:

 
H1a تایید 

H1a رد 

H1c دوگانگی 

H2a تایید 

H2b تایید 

 

 نتیجه گیری 
. در حوزه نحوه انتخاب استراتژی است، این مقاله پیرامون ارتباط میان حسابرس و صاحبکار

در مدل بندی خود بیان نمودیم که چگونه ارزیابی حسابرس از انعطاف پذیری صاحبکار و روابط 

شنامه جمع آوری تحقیق را از طریق پرسهای داده. گذاردمی دو طرف بر استراتژی حسابرس اثر

نتایج حاکی از این بود که انعطاف پذیری صاحبکار به . نموده و سپس به تحلیل نتایج پرداختیم

هر چند که حتی اگر حسابرس صاحبکار را در  ؛شدت بر استراتژی حسابرس تاثیر گذار است

ما غالبا در ا ؛روابط انعطاف پذیر نیز ببیند باز هم در صورت لزوم به بسط برنامه خواهد پرداخت

در ارتباط با اثر روابط میان . چنین شرایطی حسابرس در صدد حل مشکل یا سازش بر خواهد آمد

نتایج نشان داد که روابط حسابرس و کارفرما بر استراتژی مورد ، استراتژی حسابرس دو طرف و

برس به حسا ؛طرف روابط خوبی است زمانی که روابط میان دو. گذاردمی استفاده حسابرس اثر

 . زندنمیشدت استفاده از استراتژی مجادله را کاهش خواهد داد اما دست به سازش هم 

 

 تحقیقهای محدودیت
نتایج به دست . تحقیق نیز در نظر گرفته شودهای هرچند که در ارزیابی نتایج باید محدودیت 

ازگاری دارد و این ای به عنوان یك الگو معرفی شده است سآمده با آنچه در آیین رفتار حرفه

را با توجه به آنچه باید باشد پاسخ ها مساله وجود دارد که ممکن است برخی پاسخ دهندگان پاسخ

البته برای اجتناب از چنین مشکلی تلاش نمودیم . نه آنچه حقیقتا در عمل وجود دارد، داده باشند
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ت بعدی این است که محدودی. که از طریق طراحی مناسب پرسشنامه بر این مشکل فائق آییم

ممکن است برخی پاسخ دهندگان سوالات را به دقت پاسخ نداده باشند و نمراتی که برای 

ای و این محدودیت در تمام تحقیقات پرسشنامه. دقیق نبوده باشد ؛اندهخود در نظر گرفتهای پاسخ

ا توجه به نتایج به ب. تر نمودتوان این مشکل را کمرنگمی گیریجود دارد که با افزایش نمونه

هر چند که باید با . شودمی وضعیت تدوین استراتژی میان حسابرسان مناسب ارزیابی، دست آمده

ای و الزام به کنترل کیفیت بیشتر برای موسسات حسابرسی و تر نمودن آیین رفتار حرفهعملیاتی

 . استفاده از راهکارهایی چون بررسی هم پیشگان وضعیت را بهتر نمود
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