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 چکیده: 
The purpose of the research is to Identifying and explaining the Most Effective and 

Impressionable abilities and personality traits of auditors in conflict resolution negotiations 

with Client. In the qualitative part of the research, based on the content analysis approach, 

the components of the auditor's ability dimensions and personality characteristics for 

conflict resolution were identified, coded and classified In the quantitative part, with a 

survey of 10 experts in this, the identified components were screened by the fuzzy Delphi 

method and the final model was presented, and then using the fuzzy Demetel method, the 

intensity of influence was investigated. And the effectiveness of known dimensions and 

components was discussed. The results showed that the final model for conflict resolution 

through negotiations includes 4 main dimensions and 19 sub-components related to them. 

Other findings showed that the ability and personality traits of interpersonal approach and 

cognitive ability, influential dimensions and personality traits and personality traits are 

related to the preferences of the Impressionable dimensions of the model. Among the 

components, the characteristic of self-efficacy has more interaction with other factors of 

the system. These findings show that auditors who have more relevant characteristics in 

cognitive ability and interpersonal communication (creativity, emotional intelligence, 

collaborative communication, moral flexibility and self-efficacy); They will be able to do 

so without giving concessions that lead to reducing the quality of the audit or continuing 

the conflict; Find common ground with a collaborative strategy to achieve win-win results 

Key words: Ability and Personality traits, Auditor and Client Negotiation, Conflict 

Resolution facilities, grounded theory. 
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  ی تیشخص یهای ژگیها و و ییتوانا  نیرتریو اثرپذ نی اثرگذارتر نییو تب ییشناسا 

   حسابرسان در مذاکرات  حل تعارض با صاحبکار

 1  حجت شادرو ▪

 2  های زهره حاج ▪

 3یآذر مسلم ▪

 4ابراهیم گیوکی  ▪
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حسابرسان در  یتیشخص یهایژگیها و و ییتوانا  نیرتریو اثرپذ نیاثرگذارتر نییو تب ییشناسادر این پژوهش به  
پرداخته شده است. در بخش کیفی پژوهش، بر اساس رویکرد تحلیل محتوا، مذاکرات  حل تعارض با صاحبکار  

ی شد. بندطبقهو  یکدگذار ،ییحل تعارض شناسا یحسابرس برا یتیشخص هایویژگیو  ییتوانای ابعاد هامؤلفه
 یفاز یدلف وهیبه ش شدهییشناسای هامؤلفهنفر از خبرگان این حوزه  10در بخش کمی نیز  با نظرسنجی از 

ی و رگذاریتأثدیمتل فازی به بررسی شدت  با استفاده از روشغربالگری شده و الگوی نهایی ارائه شد و سپس 
حل تعارض  یبرا یینها یالگونشان داد  آمدهدستبهنتایج  پرداخته  شد. شدهشناخته هایمؤلفهی ابعاد و ریرپذیتأث

و  ییتوانانشان داد  هاافتهاست. دیگر یمرتبط به آنها  یمؤلفه فرع 19و  یبعد اصل 4شامل  ،مذاکرات قیاز طر
ویژگیهای صفات شخصیتی  و و   رگذاریتأث، ابعاد و توانایی شناختی  رویکرد بین فردی یتیهای شخصویژگی

تعامل بیشتری  نیز ویژگی خودکارآمدی هامؤلفهدر میان . الگو هستند ریرپذیتأثابعاد  ترجیحاتشخصیتی مربوط به 
 ییدر توانا یترمرتبط یها یهایژگیو یکه دارا یحسابرسان دهدینشان م هاافتهی نیا. با سایر عوامل سیستم دارد

( یو  خودکارآمد یاخلاق یریپذانعطاف ،یارتباط مشارکت ،یجانیهوش ه ت،ی)خلاق یفرد نیو ارتباط ب یشناخت
تعارض شود؛ با  ادامه ایو  یحسابرس تیفیکه منجر به کاهش ک  ازاتیامت یهستند؛ قادر خواهند بود بدون اعطا

 کنند دایبرد پ-برد جهیبه نت دنیرس ینقاط مشترک را برا  یمشارکت یاستراتژ کی

 مذاکره حسابرس و صاحبکار ،حل تعارض ،یتیشخص یهایژگیو و ییتوانا واژگان کلیدی:

 چکیده 
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 مقدمه  .1

ب اختلافات  به  رابطه  گروه  نیتعارض  یا  فرد  ناسازگار  یناش  چند  مانند   ،یفرد  نیب  یها یاز 
 ، اشاره داردشودیم  یمنف  یمتفاوت که منجر به تعاملات عاطف  یها ارزش   ای  یت یهای شخصویژگی

تصویر منفی گرایش دارد، اما   سویبه  تعارض، از  هابرداشتتعارض و  کهدرحالی (.2024، 1)گونزالس موهینو 
 گذاردمی است که بر پیامدهای آن اثر    امری منفی نیست و این توانایی، برای مدیریت تعارض  لزوماًتعارض  

ناپذیر های متفاوت طرفین، تعارض امری اجتناب. در رشته حسابرسی نیز به دلیل برداشت (2024،  2)پوجاداس
انجام چراکه    است در  با    حسابرسان  خود  اجتماعی  و   مشکلاتیوظیفه  صاحبکار  بین  تعارض  جمله  از 

انتظارات حسابرس و صاحبکار    کنندگاناستفاده های یکی از راه.  باشدمیمواجه هستند که ناشی از فاصله 
مذاکره تعارض،  بود  مدیریت  خواهد  آن  طرفین  فالکائو  بین  و  در   ژهیوبه  حسابرسان(.  2024،  3)ویگلمن 

در مواردی که استانداردها واضح و یا    است  یذهن  یها و قضاوت  یحسابدار  یکه شامل برآوردها  ییهانهیزم
  ی و مشارکت  یرقابت   یهازهیتنش با انگ  ی مذاکرات، ذاتاً دارا. این  کنندیمذاکره م  صاحبکارانروشن نباشد با  

 (. 2023 4)هامریک و همکاران،  است ریدرگ یهاطرف یبرا
گذارد. می  تأثیر  درگیر  طرف  دو  مذاکره  نسبی  قدرت  بر  که  گیرد  قرار  متعددی  عوامل  تأثیر  تحت  هر تعارض

تحقیقات   تأث  ندیفرآ  (،2022)  سانچز   گرایاورتمطابق  تحت  زم1)  ریمذاکره  عوامل  عوامل  2)   ،یانه ی(   )
  توانیم. بر این اساس  است  ی( عوامل روان5کننده و )( عوامل مذاکره 4)   ،ی( عوامل فرهنگ3)  ک،یاستراتژ

های ویژگی  ریتأثتحت    شدتبه و عوامل روانی، فرایند مذاکره    کنندهمذاکرهعوامل    ازنظرگفت که حداقل  
. در حوزه  کنند  فا یدر عملکرد مذاکره ا  ینقش مهم  دیبا  یفرد  یها تفاوت،  نیبنابرا  فردی و شخصیتی است.
نوعی به  مبتنی بر رفتار حسابرس و صاحبکار بوده و به  یاحسابرسی رشته و حرفه  حسابرسی نیز از آنجاکه

است وابسته  حرفه  ؛رفتار  م  یابنابراین  حسابرسی  نظر  تواندیهمچون  ی هایژگیومانند    رفتاری  یهاه یبا 
  ی مشارکت یاستراتژ ی مذاکرههامدل شخصیتی ارتباط تنگاتنگی داشته باشد. مورد مهم دیگر اینکه در میان 

 صاحبکار  تیریهم حسابرس و هم مد  رایراهبرد در نظر گرفته شود، ز  نیترمناسب  ی،از منظر حسابرس  تواندیم
دو طرف وجود دارد که  ن یب یاست که منافع مشترک لیدل ن یبه ا نی. ادهندیم حیبرد را ترج-برد جهینت کی

  ی حسابرس  یهانه یبه حداقل رساندن هز  یبرا  صاحبکار  لیتما  و  صاحبکارحفظ    یحسابرس برا  لیاز تما  یناش
ی شخصیتی هایی تواناگفت    توانی م. بنابراین از این نظر نیز  است  ه یجذب سرما  یو استفاده از گزارش برا

،  5باشد)مصطفی   مؤثر  تواندیمدر حفظ منافع خود، بدون از دست دادن صاحبکار و حل تعارض    کنندگانمذاکره
2024 .) 
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شناختی و شخصیتی  های روانطور اختصاصی، ویژگیی اولیه حل تعارض در حسابرسی  بههامدلدر  
اند و های آزمایشگاهی بودهقرار نگرفته بود. تحقیقات اولیه در این زمینه عمدتاً متکی بر شیوه  موردتوجه

ها و یا متغیرهای کنترلی، سعی شده و ایجاد مشوقهای از پیش تعییندر آن با قرار دادن افراد در وضعیت
شخصی نشان  هایاند. اما تحقیقات بعدی با تأکید بر قابلیتهای مذاکره داشته در شناخت واکنش طرف

منظور دستیابی به نتایج مطلوب در مذاکرات استفاده نمایند. به این  های شخصیتی بهدادند طرفین از گرایش 
مذاکره ذاتاً شامل    رایمذاکره ذکر شده است ز  جیو نتا  یت یصهای شخویژگی  نیب  یتوجهارتباط قابل  معنی که

با پیچیدگی انسانبرخورد  اثبات نقش    (.2024و همکاران،    یاست )موت  یهای رفتار و احساسات  به دنبال 
تاریک سهویژگی پنج عاملی شخصیت، صفات  مانند مدل  گانه شخصیتی، های شخصیتی عوامل مختلفی 

منظور بررسی رابطه  توانایی شناختی و پیچیدگی شناختی، هوش هیجانی، خودکارآمدی، خود نظارتی و... به
ویژه رشته حسابرسی های مختلف و به های مختلف در رشتهآنها برای کاهش تعارضات در مذاکره میان طرف 

کردن احساسات کمک   زهیبه کانال  یهوش عاطف( نشان داد  2024شارما )  مثالعنوانبه قرار گرفتند.    موردتوجه
. در شودیمؤثر تعارض م  تیریتر با تعارض فراهم کند که منجر به مدندهساز  ابلهمق  یبرا  یت یتا ظرف  کندیم

انحراف    کیاز    شیبو تعارض    یزمان  یها تنش(  معتقد است برای طرفهای مذاکره  2024مورد خلاقیت اوتو )
است که   جهتازآن  هایژگیونکته مورد توجه در این  .  خلاقانه است  تیعامل  یبرا  یفرصت،  آزاردهنده از برنامه

تواند در فرآیند مذاکره در نهایت به نتیجه منجر شود و  برخلاف تصورات موجود برخی از صفات منفی می
های طرف مذاکره شود. نشینی و پذیرش خواستظاهر مثبت امکان دارد که منجر به عقب برخی صفات به

ی اخلاقی و سازگاری امکان دارد موجب دادن  ریپذانعطافویژگی    مثالعنوانبه  (.2023)دویت و همکاران،  
 . (2024  ،و همکاران یرمدانامتیازات موقت بیشتر از طرف حسابرس به جای حل تعارض دائمی شود )

توان از دو منظر متفاوت مورد توجه قرار داد. اهمیت بررسی موضوع حل تعارضات از طریق مذاکره را می

مالی،    نخست گزارشگری  و  حسابرسی  کیفیت  بر  آن  تأثیر  و  حسابرسی  حوزه  در  موضوع  این  اهمیت 

های شخصیتی و فردی و ضرورت توجه به ویژگی دومهای مالی، دعاوی حقوقی و ... است و مورد رسوایی

این خصیصه تعارضات است.در نظر داشتن  به حل  برای کمک  این موضوع در حوزه   ها  اهمیت  در زمینه 
های مالی، دعاوی حقوقی و ... نیز دلایل حسابرسی و تأثیر آن کیفیت حسابرسی و گزارشگری مالی، رسوایی

است   حسابرس   وابسته به عملکرد ها  ها و سازمانشرکت  سلامتو    تیموفقتواند بیان شده است.  مختلفی می
ها وابسته  را به عملکرد آن  سهامداران  و   گذارانهیسرما یاقتصاد  یریگمیحسابرسان، تصم   یاعتبارده   و نقش

است همکاران،    نموده  و  معتقدند  (.  1402)جهانیان  ضعف هاییرسوابرخی  دلیل  به  قرن  این  ابتدای  ی 
با فشار  مواجه  در  آمدن حسابرسان  کوتاه  و  از قصور  ناشی  و  مذاکره  در  تعارضات  مدیریت  در  حسابرسان 

ی به صاحبکاران و کاهش کیفیت حسابرسی رموجهیغ؛ که نتیجه نهایی آن اعطای امتیازات  صاحبکاران بود
نتیجه آن  (2023)داس ،    است صدور  موقع بودن گزارش حسابرسی،  بر کیفیت گزارشگری مالی، به  ریتأث. 

ی نینشعقباین کوتاهی و (. 2024حقوقی و .. است)مصطفی،  دعاوی ، ریسکشدهلیتعد یگزارش حسابرس
از طرف حسابرس، جدای از ضعف و ناکارآمدی او، در برخی موارد ناشی از ترس با نه بجا از قطع همکاری  
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خاص نقش توانایی در مذاکره در حل    طوربه صاحبکار و تبعات اقتصادی آن برای موسسه حسابرسی دارد که  
را برجسته   روند مذاکره ممکن (؛ چراکه  2024،  1. )ماگداسکندیمتعارض از طریق گفتگو و راهکار 

  غیر بهینه   حلراه به یک    های خودضعف حسابرس و عدم توجه به تواناییاست در اثر فشار صاحبکار یا  
مالی را تحت تأثیر   هایصورت کنندگان استفادهمذکور جریان اطلاعات به سمت    حلراه منجر شود.  

اطلاعات   ارزش  این شرایط  در  داد.  به   و حتی   شودمی  ترضعیفقرار خواهد  به    هایزیانمنجر  اقتصادی 
مالی    شودمیذینفعانی   اطلاعات  بر  به  کنندمیاتکا    شدهگزارش که  توجه کمتر  دوم،  اهمیت و ضرورت    .

  کنندگانهای شخصیتی و فردی در کمک به حل تعارضات میان صاحبکار و حسابرس است. مذاکرهویژگی
  که   کنند می  تمرکز  وخویخلق  و  ذهنی  ظرفیت  در   پایدار  فردی  هایتفاوت  از  ایمجموعه  بر   اغلب  باتجربه،

همکاران   مذاکره   در  مؤثر  هایکنندهتعیین  آنها   اعتقاد   به و  )لیو    طول   در   حسابرسان  (.2020،  2هستند 
پیچیدگی شغل، سختی کار و فشار   دلیل  به  شود،می  انجام  مذاکرات  اکثر  که  زمانی  سال،  پایان  هایحسابرسی

  این  و  ؛( 2019  ،3هتفیلد   و  مولیس)  کندمی   مختل  را  حسابرس   روند که این عامل عملکردمی  زمانی تحلیل
دهد و به این  با تأثیر بر کارایی مذاکرات، کیفیت گزارشگری مالی را کاهش می  که  است  برانگیخته  را  نگرانی

توان گفت در نظر  با توجه به این موارد می شود  تر می های شخصیتی آنها پررنگدلیل است که نقش ویژگی
تواند ضمن تغییر نگرش صاحبکاران و کاهش های شخصیتی حسابرسان در فرایند مذاکره میداشتن خصیصه

نظر به این  موضع دفاعی آنها، به خود آنها نیز در کاهش تعارضات و در نتیجه حل اختلافات کمک کند.  
 یاست، منطق  انیمحصول مشترک حسابرسان و مشتر  یمال   یهاصورت  ازآنجاکهو    هاچالشو    هاتیاهم

متقابل داشتن   یایهر دو طرف از مزا؛ چراکه  به توافق باشد   یابیاست که هدف هر دو طرف در مذاکرات، دست
 موردبحث  سؤالات. بر این اساس در این پژوهش  این  برندیسود م  گریکدی با    مدتیو طولان   یرابطه قو  کی

 یشدت اثرگذار؟  اند حل تعارض در مذاکرات کدم یبرادر    شخصیتی  یهامؤلفه  و ابعادقرار خواهد گرفت که  
مذاکرات  قیحل تعارض از طر یحسابرس برا یت یهای شخصو ویژگی ییتوانا یهاابعاد و مؤلفه یریو اثرپذ

 حسابرس و صاحبکار چگونه است؟ انیم

 پژوهش پیشینهمبانی نظری و  .2

 مذاکره حسابرس و صاحبکار  یهامدل

و   هامدلو رشته حسابرسی )میان حسابرس و صاحبکار(    هارشتهی مذاکره در سایر  هامدل در زمینه  
مدلی راجع به مذاکرات (  2001)  4و همکاران   یبینزگبرای نخستین بار  ی مختلفی ارائه شده است.  هاهینظر

 ها محدودیت( نقش  1عنصری، عوامل اقتضائی شامل ) در این مدل سه صاحبکار طراحی کردند   -حسابرس 
مانند رابطه   بین فردی  هایویژگی(  2. )مانند استانداردهای حسابرسی، ملاحظات مالیاتی و..  و شرایط بیرونی
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مانند    شخصی   هایقابلیت (3و )  با شریک حسابرسی، شهرت تجاری، آموزش ناکافی، خدمات غیر حسابرسی
در  موسسه، تخصص صاحبکار  در  فردی  بین  روابط  تخصص حسابداری صاحبکار، صلاحیت شریک، 

های  یکی از دیگر از  مدل    (.1396حساس یگانه و همکاران،  باشند )میبا فرایند مذاکره در ارتباط    مذاکره
 ترین مدل مذاکرات با هدف )ارزش اقتصادی فردی و مشترک( است. ساده  –مذاکره )توزیعی و یکپارچه(  

نامیده می توزیعی  اصطلاحاً  استکه  رقابتی  این شیوه،شود، یک شیوه  در   در  امکان،  صورت  در  طرفین  . 
  معامله   هر  از  حاصل  سود  کل  کهازآنجایی  اما  دارند،  با همدیگر اشتراک  متقابل،  سودآور  توافق  یک  به  دستیابی

تنها گزینه برای   غیراز حالتی کهبه   .کنندمی  رقابت  یکدیگر   با   خود  سهم  اندازه   برای  آنها   است،  ثابت  اساساً
  یکپارچه   مذاکره  تر،پیچیده  مدل.  است  مخالف  ها کاملاًگروه  بست رسیدن، توافق است؛ منافعاجتناب از به بن

 بیشتری  فرصت  با   برسند،  توافق  به   آنها   سر  بر   باید  طرفین  که  را  متعددی  شود. این شیوه موضوعاتنامیده می
اما تحقیق  (. 2018)شارما و همکاران، . گیردبرمی در ساده توافق یک به  دستیابی از فراتر ارزش  ایجاد برای

بر مذاکرات حسابرس و صاحبکار   دیتأکی و با  ترکامل را به شیوه بسیار    هامدل( اجزای این  2020آوادالا )
 ییتعارض را شناسا  تیریمدل پنج حالت مد  ،ی هر نگران  یبر اساس قدرت نسب  مورد بررسی قرار داده است. او  

  ف یتعر  ر یبه شرح ز  یاستراتژ/ت پنج حال  نیو سازش. ا  ، اجتنابانطباقرقابت،    ،مشارکتی )همکاری(:  کندیم
 : شوندیم

فرد با    کی. در هنگام رقابت،  دارد  حالت قدرت محور  کی  و  است  انهرهمکاریقاطعانه و غ  :رقابت  -1

 با تحمیل  خود را به  یهای، نگرانرسدیخود مناسب به نظر م   تیکسب موقع  یکه برا  یاستفاده از هر قدرت

 .شودیدر نظر گرفته م باخت - بردعنوان رقابت تعارض به نی؛ بنابراکندی دنبال م یگریدبه  نهیهز

  ی هاینگران  یارضا  یفرد برا  کی  ، انطباقاست. هنگام    انهو همکار  ادعایب  ،برعکس رقابت  :انطباق-  2

د نگران  یگریشخص  م  یهایاز  غافل  اشودیخود  عنصر  ا  ثاری.  بنابرا  نی در  دارد؛  وجود  تعارض   نیحالت 

 .شودی در نظر گرفته م برد-باخت تیموقع  کیعنوان به

خود    یهای فرد بلافاصله به دنبال نگران  کیاست. هنگام اجتناب،    یو عدم همکار   ادعایب  ؛اجتناب  -3

موضوع، به    کی  کیپلماتی. اجتناب ممکن است به شکل دور زدن دپردازدی. او به تعارض نمستین  گران ید  ای
بنابرا   زیدآمیتهد  تیموقع  کی از    دنیصرفاً کنار کش  ایموضوع به زمان بهتر،    کیانداختن    قیتعو   نیباشد؛ 

 .شودیشناخته م باخت-باخت تیموقع کیعنوان تعارض به

مشارکت  ؛ی همکار  -4 و هم  قاطعانه  برعکساست  یهم    ی فرد سع  کی  ،همکاری  اجتناب؛ هنگام  . 

شامل    نیهر دو را برآورده کند. ا  یهایطور کامل نگرانکه به   ابدیب  یحلبا طرف مقابل کار کند تا راه  کندیم
هر دو دسته از   هاست ک ینیگزیجا افتنیدو فرد و  یاساس  یهاینگران ییشناسا یموضوع برا کیکاوش در 

 است. ریدو طرف درگ یبرا برد-برد ،تیوضع این یینها جهیرا برآورده کند. نت هاینگران

مناسب و   یحلراه   افتنیاست. هنگام مصالحه، هدف    یو همکار   تیقاطع  روش بینابین  ؛سازش  -  5

  همکاری رقابت و   نیب  یکند. سازش در حد وسط  یهر دو طرف را راض   یقبول دو طرف است که تا حد قابل
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ب  میتسل  یعنی  رد،یگیقرار م از سازش    شتریشدن  اما کمتر  به همکردناز رقابت  از    ترمیستقم  ب،یترت  نی. 
 جهی. ازآنجاکه نتکندینم  یبررس  قیعم  یاما آن را به اندازه همکار  پردازد،ی موضوع م  کیاجتناب به  

 بدون برد و بدون باخت   تیموقع  کیعنوان  به  یریدرگ  د،یآیبه دست نم  نیاز طرف  کیچیمطلوب ه

 .شودیدر نظر گرفته م
حسابرس  تواندیم  یمشارکت  یاستراتژ منظر  ز  نیترمناسب  ی،از  شود،  گرفته  نظر  در  هم    را یراهبرد 

ا  نی. ادهندیم  حیبرد را ترج-برد  جهینت  کی  یمشتر  تیریحسابرس و هم مد است که منافع   لیدل  نیبه 
به   یبرا  یمشتر  لیتما  و  یحفظ مشتر  یحسابرس برا  لیاز تما  یدو طرف وجود دارد که ناش  نیب  یمشترک

گفت   توانی، موجودن یاست باا  هیجذب سرما  یو استفاده از گزارش برا  یحسابرس  یها نهیحداقل رساندن هز
از شکست  یو از دست دادن شهرت ناش یحسابرس ازنظر خطر دادرس  انیکه با توجه به عملکرد نامتقارن ز

سقوط انرون/اندرسن گواه  .  حسابرس سودمند نباشد  یبرا  شهیبرد ممکن است هم-برد  جهینت  کی،  یحسابرس
 ی استراتژ  کیکه به موجب آن    دهدیمذاکره نشان م   یرا برا  یاحتمال   کردیرو  کی  نیموضوع است. ا  نیا

 تر باشدمناسب یگرینسبت به د تیمذاکره ممکن است بسته به موقع

 مذاکرات شخصیتی حسابرس برای حل تعارض از طریق هایژگیوتوانایی و 

بر    ناگواری  ریأثو ت  بود  نانهیبدبی شخصیتی در مذاکرات بسیار  هاتفاوتتحقیقات اولیه در مورد نقش  
مطالعه بر روی این موضوع رها شد؛ اگرچه در سالهای   دهه  نیچند  یکه برا  ییداشت تا جا  بعدی  قاتیتحق
 2020؛ آوادالا،  2021؛ الفن بین،  2018؛  2013در تحقیقاتی مانند شارما )  موضوع دوباره  نیعلاقه به ابعد  
)  و...( شارما  تحقیقات  در  شد.  ویژگیهایبنددسته(  2018؛2013برجسته  تفکیک  برای  مختلفی  و ی  های 
در    هاییتواناو    هایژگیوبر حل تعارضات در مذاکرات پیشنهاد شد. در این تحقیق    مؤثری شناختی  هاییتوانا
ی شناختی مانند هوش هیجانی تقسیم شدند. هاییتوانا  عاملی، بین فردی و  5دسته صفات شخصیتی    چند

  یشخص  نهیهای زم)الف( ویژگی  را در چند دسته  هایژگیو( این  2021؛  2015مطالعات الف بین و همکاران )
تقسیم کردند. مطالعات بعدی  ( انتظارات و باورها هو ) هازهی)د( انگ یتیهای شخص)ج( ویژگی هایی)ب( توانا

ارائه دادند کها یبنددسته نیز هرکدام   یی داشتند. بررسی  هاتفاوته در برخی موارد، با همدیگر  ی مختلفی 
تاکنون الگوی منسجمی برای شناسایی این    ادبیات نشان داد که مطالعات در این زمینه بسیار پراکنده است

 گرفته انجام است. با تحلیل محتوای ادبیات    نشدهانجامدر حوزه حسابرسی    خصوصبهشخصیتی    هاییتوانا
به شرح زیر  توانیمی آنها را هارمجموعهیزو  هاییتواناو  هایژگیوی مربوط به این هایبنددسته نیترمهم
 ی نمود: بندطبقه

 یشناخت ییتوانا به مربوط یتیهای شخصو ویژگی ییاناتو

، توجـه،  ریزیبرنامه )  هاتواناییوسـیعی از    گسترهشناختی رابط بین رفتار و ساختار مغز بوده و    هایتوانایی
  ها ییتوانااین  گیرد.  برمیشناختی( را در   پذیریانعطافتکـالیف و    زمانهمبازداری پاسخ، حل مسئله، انجـام  

 برد در مذاکرات ارزشمند باشد. -برد جینتا تیتقو یبرا شتریب
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عبارت است از توانایی ادراک عواطف، جهت دستیابی به عواطفی  : هوش هیجانی هوش هیجانی

دانش عاطفی خودپرداخت ) و  افکار، فهم عواطف  ارزیابی  به  بتوان  آنها  به کمک  ستوده و سازنده که 
خود را بخوانند،   یکنندگان کمک کند تا مقاصد شرکابه مذاکره   تواندیمهوش هیجانی    (.1402همکاران،  

حفظ   یبار عاطف  یدارا  یهاتیهر دو طرف را در موقع  ینگه دارند، خونسرد  یمقاصد خود را خصوص
هوش ( نشان داد 2024شارما )احساسات خود متقاعد کنند  یدستکار ا یمؤثر  ان یب قیرا از طر نیکنند و طرف

تر با تعارض فراهم کند که سازنده  ابلهمق  یبرا  یتیتا ظرف  کندیکردن احساسات کمک م  زهیبه کانال  یعاطف
مد به  م  تیریمنجر  تعارض  اشکمبی .  شودیمؤثر  تحقیقات  نتایج  همکاران  (،2024)  1همچنین  و   2لاوانی 

 دهندهنشان   (  1396ثالث و همکاران )  یریام  قاتیتحق  ج ینتا  رانیا  ( و در  2020)  3( و پرز و همکاران2022)
 هوش هیجانی در حل تعارضات است.  مؤلفه

را توانایی تفکیک    یا )هوش شناختی( پیچیدگی شناختییا )هوش شناختی(:  پیچیدگی شناختی

اند  نمودهجانبه« تعبیر  همهبدیل از یکدیگر و یکپارچه نمودن آنها جهت اتخاذ یک تصمیم    هایدیدگاه نمودن  
.  شودیم  زین  یشناخت مذاکره شامل مطالعه سبک  قاتی، تحقنفسهیف   یشناخت  ییفراتر از توانا(  2022،  4)تیلوانی 

پ  یشناخت  یدگیچیپ عنوان  به  م  زین  کپارچهی  یدگیچیکه  پردازش   یشناخت سبک  کی  شود،یشناخته  در 
از  یاگسترده فیدارند در ط لیهستند تما دهیچیپ یکه از نظر شناخت  یافراد. است  یریگمی اطلاعات و تصم

 فیشامل استفاده از طکه    شرکت کنند  دهیچیپ  یاوه یشدن به مذاکرات به ش  کیمربوط به نزد  یها تی فعال
 ها،آن  یها ینیبش یبودن در پ  ترقیدق  شتر، یب  یهانهیگز  دیتول  ،یریگمیتصم  یاز اطلاعات برا  یترگسترده 

بدون ساختار است )شارما  فیتر عمل کردن در وظاو راحت رتریپذانعطاف یخطا یها تیشدن در فعال ریدرگ
 (. 2013و همکاران، 

و مطالعات   یشناس انسان  ،یشناسروان  یهانشیب  بی با ترک(  2024)  5خوزه و نادپهوش فرهنگی:  

  ی هایبر استراتژ   یهوش فرهنگ  ریتأث  یستگ یشا  کیعنوان  به  یهوش فرهنگ  تیروشن کردن اهمی و  تجار 
 جیبه نتا  یاب یاعتماد و دست  تیتقو  ،یفرهنگ  یهاآن در کاهش سوءتفاهم  تی و بر اهم  کردند  یمذاکره را بررس

تأک متقابل  همکاراندنکنیم  دیسودمند  و  کاپوتو  ارزش   دادندنشان    (2019)  .  به  یهاکه  صورت فرهنگی 
به بررسی  (  2019)  6. فیشن ذار هستندگمذاکره اثر  یهامستقیم و غیرمستقیم از طریق هوش فرهنگی بر سبک

که افراد با    و نشان داد پرداخت    یچند فرهنگ  یهاطیذاری هوش فرهنگی بر عملکرد مذاکرات در محگاثر
هوش فرهنگی بر    ریبررسی تأث  ( در2018)  7وارلادارند    یتر، عملکرد مذاکره مطلوب بالاترهوش فرهنگی  

. شودیفرهنگی م   مذاکرات تجاری نشان داد که هوش فرهنگی منجر به بهبود کیفیت و عملکرد مذاکرات بین
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( نیز بیانگر 1399( و سپهوند و تقی پور )2010) 2(، ایمای و گلفاند 2017) 1نتایج تحقیقات توماس و پترسون 
 این هوش در بهبود روند مذاکرات و حل تعارضات دارد.  ریتأث

با مجموع صفر ارائه دهند.   یحل دارند تا راه   لیکنندگان تما، مذاکرهفرضشیطور پبه:  تیخلاق

رو موجود  منابع  احتمالًا  م  زیم  یآنها  ثابت  وضع  دانندی را  م  -برد  تیو  فرض  را  سود کنندیباخت   :
د  طرفکی طرف  دادن  دست  از  با  بحالن یباا.  است  گر یبرابر  داشتن  ب  خلاقانه  نش ی،  روابط  مورد    نیدر 

قابل  وضعموضوعات  از  را  مذاکره  موقع-برد  تیمذاکره،  به  تغ-برد  تی باخت  بهدهدیم  رییبرد    ب،یترتن یا. 
)فراتر از آستانه   زیم  یارزش و گسترش منابع رو  جادیا  یموضوع برا  نیکنندگان قادر به ادغام چندمذاکره

 .شودیشناخته م  "کپارچهی  ل یپتانس"شده به عنوان    دیتول  یفحل حاصل جمع صفر( هستند. ارزش اضا  راهکی
خلاقانه و مبتکرانه است که  یهاحلراه افتنیحل تعارضات اغلب مستلزم ( معتقد است 2024) 3نینستیگراو

  ز یآمتیمذاکره موفقبنابراین  ؛  کندی را برآورده م  ریدرگ  یها همه طرف  یازهایو ن  پردازدیم  ییربنایبه مسائل ز
 ی که بر جنبه رقابت  یکنندگانخلاقانه مذاکره اغلب توسط مذاکره  یهاو حل مسئله دارد. جنبه  تیبه خلاق  ازین

ی هاطرف)  گرانیبازمعتقد است    (2024. اوتو ). شوندیم  تیاهمکم  ای  شوندیگرفته م  دهیناد  کنندیتمرکز م
 ی هاتنش  ب،یترتن یا. بهکنندیم  لیتبد  دیعمل جد  یهاوه یو ش  عیبد  ریرا به تفاس  یزمان  یهاتنش مذاکره(  

تحقیقات  خلاقانه است. تیعامل یبرا ی، بلکه فرصت شدهیزیرانحراف آزاردهنده از برنامه  کیاز  شیب یزمان
 ( نیز نقش خلاقیت را در فرایند مذاکرات نشان داده است.2021( و )2015الفن بین )

مؤثر5آنگاه-»اگر  یهابرنامه   یدهشکلبا    ی م یخودتنظ  ویژگی:4ی میخودتنظ ابزار  است  ممکن   ی « 

الگو  ،«آنگاه-»اگر  یهاباشد. برنامه   ینگران  ن یرفع ا  یبرا را   Yآمد، آنگاه    ش یپ  X  تی»اگر موقع  یطبق 
  ن یا  نجامدر ا  دار را انجام دهند.و چگونه رفتار هدف  یچه زمان  افراد  که  کنندیانجام خواهم داد« مشخص م

برنامه  اگر  پ  یبعد  یهاکار،  از  مدنظر  شدهنییتع  شیاهداف  )  قرار  را  آوردن  "دهند  به دست  من    Zهدف 

. )جاگار و بخشدی بهبود م  ییتنهااهداف به   نییبه هدف را فراتر از تع  یابیدست  یتوجهطور قابل به؛  ( "است
)بخش اگر( و رفتار   یبحران  تیموقع  ن یب  یذهن  وندیپ  ک ی  جادیآنگاه با ا-اگر  یهابرنامه(.  2017  6همکاران، 

است که   نیا  کیتکن  نیا  ید یکل  تیمز   (2012،  7و همکاران   گریآختز)  کنندیم  عمل  )بخش آنگاه(  مطلوب
ها برنامه ن یمختلف سازگار شود و ا ماتیبا تنظ یراحت به  تواندیمنعطف است و م ار ی« بس8آنگاه-ساختار »اگر

 10جاگار و همکاران  (.2014،  9و همکاران   بری)و  کندیم  لیمذاکرات تبد  یایپو  نهیدر زم  یعمل  یرا به ابزار
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استدلال   قدرت کم  در مذاکرات با  زیآمتی غلبه موفق  یبرا  یمیستفاده از خودتنظ( در پژوهشی با عنوان ا2017)
ا  کنندیم م  نیکه  را  دست  توانینقطه ضعف کم  در  اختلال  عنوان  و    یابیبه  گرفت  نظر  در  به هدف 

 ی خود اهداف   یکه برا  یکنندگانمذاکره  آنها نشان دادندآن کمک کند.    بربه غلبه    تواندیم  یم یخودتنظ
بر   دادند،ی م  لیرا قبل از مذاکره تشک  آنگاه«-»اگر  یهاعلاوه برنامهکه به  ییهاو آن  کردندیم  نییتع

 . ابندییمو در مذاکرات به نتایج بهتری دست  نقطه ضعف کم قدرت فائق آمدند

 شخصیتی  شخصیتی مربوط به صفات های توانایی و ویژگی 

 ویژگی   پنج  عاملی است.  5های شخصیتی مدل  مدل استفاده شده در مذاکرات برای ویژگی  نیتریاصل
 ییگرا  وجدان،  موافق بودن(، سازگاری )گرایی(دروندر مقابل  )  عد برونگراییبشامل پنج  شخصیتی    بزرگ

است و گشودگی در برابر تجربه    (در مقابل ثبات عاطفی)  رنجوری  ، روانپذیری(شناسی یا مسئولیتوظیفه)
آن در حل تعارضات در مذاکره تحقیقاتی    ر یتأث(.  در مورد هر یک از این ابعاد و  1402)کریمی و همکاران،  
 صورت گرفته است:

 اجتماعی  هایموقعیت  در  را  بیشتری  زمان  برونگرا  افراد  ( 2021مطابق مطالعات الف بین )یی :  گرابرون

 ترجیحات   مورد  در  را  بیشتری  اطلاعات  است  ممکن  خود  اجتماعی  ماهیت  دلیل   به  افراد  این.  کنندمی  صرف
  مضر   بسیار   رقابتی  زمینه   یک  در  تواندمی  تمایل  این .  کنند  افشا   مذاکره   طول  در  توافق  هایجایگزین   و  خود
 و ارتباطات به که باشد یکپارچه زنیچانه برای یک دارایی است ممکن اجتماعی هایویژگی همین اما؛ باشد

 که  اضطرابی  مقابل،  در  دارد.  نیاز  پنهان  هایسازگاری  و  مبادلات  کردن  آشکار   برای  بیشتر  اجتماعی  تعامل
 سوق امتیازاتی  دادن  سمت  به  را  آنها  است  ممکن  کنندمی  احساس   اجتماعی  برخوردهای  طول  در  گراهادرون
)کندمی  فراهم  را  موقعیت  از  خروج  امکان  که  دهد همکاران،  الفن.  و  با   (.2015  بین  مرتبط  دیگر  مورد 

از   شتریاستفاده ب  قی . افراد با عاطفه مثبت بالا ممکن است از طراست  1عاطفه مثبتیی خصیصه  گرابرون

ب  زیبرانگبحث  یهایاستراتژ  ،یمشارکت  یها یاستراتژ توسعه  بالاتر،  اهداف  کار   شتریکمتر،    ی روابط 
نتا  شتر،ینفس بمؤثرتر اطلاعات و اعتمادبه  بادلاعتماد، تقابل . ابندیدست    یو مشترک بالاتر   یفرد  جیبه 

( 2013)  4(، پاولیدو مارتوس و همکاران 2022)  3(، بنولیل2022)  2(، پارک و کیم2023نتایج مطالعات سومرو )
 . اندداده یی را در مذاکرات نشان گرابرون( نیز نقش ویژگی 2013و شارما و همکاران )

ی اجتناب از مجادله و سازش پذیرانه  ها سبک این ویژگی به خصوص در  :  (ی)سازگار  یریتوافق پذ

 یشتری ب  زه یکه افراد موافق انگ  دهدی نشان م  یقبل  قاتیتحق(.  2023دارای کاربردی است )سومرو و همکاران،  
مذاکره    طیمح  کیکمتر قاطعانه در    یهاکیمنجر به تاکت  دیدارند، که با  یفرد  نیب  تیمیبه صم  یابیدست  یبرا

. سازنده باشد  ارزش ذهنی  جادیا  یممکن است برا  یاعتماد و همکار  هآنها ب  لیتما(.  2021،  5)مارچلیناشود  
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را ارتقا دهد؛ اما    یبه منافع مشترک اقتصاد  یابیدست  یبرا  ازیمذاکره مثبت مورد ن  یندهایفرآ  تواندیم  یحت
  ی قابتر  یهمتا  ک یدر مواجهه با    یفرد  یاقتصاد  جیاز دست دادن نتا  متیممکن است به ق  تیموفق  نیا

( نیز نشان داد که توافق پذیری 2021( و مارچلینا )2022)  1مطالعات بیسواس و ورما  جیتمام شود. نتا
 است. رگذاریتأثدر فنون مذاکره  ی، تعهد مدیریتسازمانفرهنگی بر رگذاریتأثبه دلیل 

فعال و پویا و تمرکز   ایشیوهبه   ریزیبالای افراد در برنامه   پتانسیل به  ی  شناس فهیوظی:  شناسفهیوظ

( سومرو و 2023)چن و همکاران،     اجرای آن به شکلی مطلوب اشاره دارد در جهتسعی  پیرامون آنها و  
مرتبط است   یفکر  تی با شخص  یشناسفهیوظ( نیز نشان دادند که  2022( و پارک و کیم ) 2023همکاران )

  اد یهمراه با کنترل و عزم ز  فهیوظ  یری گو جهت  تیموفق  ،یختگیافراد به خودانگ  لیکننده تماکه منعکس
 باشد. رگذاریتأثدر حل تعارضات به شیوه مثبت  تواندیمکه است 

باشند، به   یریسوگ  ممکن است کمتر مستعد  با این خصیصهکنندگان  مذاکره:  به تجربه  یگشودگ

انعطاف  نهاآ  یهمتا  حاتیکه ترج  کنندیموجب آن افراد فرض م و تفکر   شتر یب  یریپذکاملاً متضاد است. 
 گران یخود و د  یبرا  یبهتر  مذاکراتکمک کند تا    با گشودگی تجربه کنندگان  به مذاکره   تواندیمتفاوت آنها م

سطح  یکه دارا یافراد .شودینسبت به حل تعارض م یمنجر به نگرش تقابل یگشودگ علاوهکنند. به جادیا
دارند و در   یاجتماع   یها نسبت به ارزش   بینابینی  یریگبه جهت  لیهستند، تما  ی به تجربهاز گشودگ  ییبالا 

جدیدتری را   یهاتجربهطرف مقابل را نیز درک کنند و  که    شوندیمتقاعد م  و تعارضات  هایریهنگام درگ
( 2021)  3( و لینگ و همکاران 2021)  2(، دیلدار و همکاران 2023ی سومرو و همکاران )هاافتهآزمون کنند. ی

 نقش گشودگی به تجربه در حل تعارضات است.  دهندهنشان نیز 

رابطه خود    یکردن کار و شرکا  ری درگ  یکنندگان روان رنجور ممکن است برامذاکرهی:  روان رنجور

را بر منافع   گران ید  منافعآنها  .  کندی وارد م  بیآس  یو روان  یاقتصاد  جیبا مشکل مواجه شوند که احتمالًا به نتا
ترج ندهند یم  حیخود  تحت  یازهای،  را  مخود  قرار  نزد  یو شرکا  دهندیفشار  ا  کیرابطه  به  وابسته    نیرا 

 ، یریتوافق پذ  راتیتأث( نیز بیانگر  2013مارتوس و همکاران  )   دویپاول. نتایج مطالعات  دانند یم  هایفداکار 
رنجور   ،ییگرابرون ) روان  بر مذاکرات است. سومرو و همکاران  لینگ و همکاران 2023ی  و   ( و 2021)  4( 

نشان دادند که ویژگی روان رنجوری منجر به کاهش مدیریت شخص در مذاکرات   (2017)  5پریادارشــینی
رنجـوری   از میان پنج عامل شخصیتی، روان  هم در ایران نشان دادند  ( 1400) و همکاران    نباوند.  شودیم

برونگرایی رابطه معنادار و مثبت با تعارض میان حسابرس و مدیریت صاحبکار    رابطـه معنـادار و منفـی و
 ( نیز تاییدکننده نقش این عامل است.1402نتایج سواری و همکاران ) داشت.
 

 
1 Biswas and Verma 

2 Dildar et al 

3 Ling et al 

4 Ling et al 

5 Priyadarshini  [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 d

an
es

h.
dm

k.
ir

 o
n 

20
26

-0
5-

13
 ]

 

                            11 / 35

https://danesh.dmk.ir/article-1-3272-fa.html


 

 1404 پاییز  100شماره  بیست و پنجم سال 

415 

 ی رویکرد بین فرد شخصیتی مربوط به های توانایی و ویژگی 

نمی که  است  فردی  بین  پدیده  یک  انسان  فردی، شخصیت  بین  تئوری  با  از  مطابق  را  آن  توان 
توان در قالب شخصیت مشاهده بنابراین تنها موضوعی که می؛  وضعیت و ارتباطات میان افراد جدا کرد

توان از فرد سخن گفت چراکه یعنی در شناخت شخصیت بشر نمی؛  و بررسی نمود؛ روابط بین افراد است
 (. 2018فرد بدون ارتباطات خود با سایرین اصلاً موجودیتی ندارد )شارما و همکاران، 

، برندیمی صاحبکاران نسبت به مواضع اولیه آنان پی  ریپذانعطافحسابرسان وقتی به  :  پذیریانعطاف

مواجه   ریناپذانعطاف. زمانی که حسابرسان با یک صاحبکار  کنندیماز استراتژی مصالحه و امتیازدهی استفاده  
ی سازش بهره  هاکی تاکت، احتمال بیشتری دارد که از تاکیتیک های متضاد استفاده نمایند و کمتر از  شوندیم

حسابرسان به جای یک صاحبکار   کهیدرصورت( نشان دادند  2010بگیرد. در این زمینه هتفیلد و همکاران )
افزایش   امتیازدهی حسابرسان  احتمال  با یک صاحبکار منعطف روبرو شوند،  . مهرانی و ابدیی ممجادله گر 

استفاده از    شدتبه ( نیز نشان دادند زمانی روابط خوبی میان طرفی وجود دارد، حسابرسان  1392همکاران )
هم   سازش  به  دست  اما  داد؛  خواهد  کاهش  را  مجادله  نشانزندینماستراتژی  همچنین  آنها  دادند    . 

صاحبکاران در زمان مواجه با تضاد، نسبت   است.  مؤثر بر استراتژی حسابرس    شدتبهی صاحبکار  ریپذانعطاف
ی حسابرسان را با دقت بیشتری مورد  ها تیمحدودی بیشتری دارند و اهداف و  ریپذانعطافبه حسابرسان  

و    ( 2013مارتوس و همکاران )  دویپاول  (،2024)  1ی رمدانی و همکاران هاافته. نتایج یدهندیمارزیابی قرار  
 ی بر نتایج مذاکرات دارد.ریپذانعطافاثرات  دهندهنشان ( نیز 2013شارما و همکاران ) 

سه صفت ماکیاولیسم،   شاملتاریک یا مثلث تاریـک    ۀگاناصطلاح سهصفات تاریک شخصیتی:  

تاریک و کثیف شخصیت متمرکز  هایجنبه سه ویژگی همگی بر بر    ی است. این ز یستو جامعه  خودشیفتگی
و    صاحبکاران  گانه سهصفات  های  مذاکره به ویژگی جیکه نتا( نشان دادند  2020. باسکار و همکاران )هستند

با   حسابرسان( نشان دادند 2020) 2همچنین هابسون و همکاران دارد. یآنها بستگ یحسابرسان و اثرات نسب
  ی عدم همدل  لیخود عمل کنند و به دل  ی منافع شخص  یدر راستا  توانندیبهتر م  ،بالاتر  کیگانه تارسه  صفات

( نیز  2020)  3چرچ و همکاران   .کنندیاجتناب م  رانیبا مد  یتعاملات اجتماع   ینابجا  ریاز تأث  گران،یآنها با د
. ابندییدست م  یشتریب  یمنفعت شخص   جیبالاتر در مذاکرات به نتا  فتهیو حسابرسان خودش  رانیمدنشان دادند  

مذاکرات دارد. در ایران نیز   ویژگی ماکیاولیسم بر ریتأث( نیز بیانگر 2013) 4نتیجه مطالعات ولکاما و همکاران 
حسابرسان و نیز شخصیت ماکیاولیسم آنها بر    ازحدبیشکه اعتماد    ندشان داد( ن1396حیرانی و همکاران )

قضاوت    است  تأثیرگذار  ایحرفهقضاوت   و   ازحدبیش اعتماد    تأثیرگذاریدر    کنندهتعدیلنقش    ایحرفهو 

( 1402کریمی شهرکی و همکاران )  .کندشخصیت ماکیاولیسم بر تعارض بین حسابرس و مدیریت ایفا می
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دادند   به   یاستراتژنشان  غمجادله،  و   ریتأث  یفتگ یخودش  یاواسطه  ریمتغ  ق یطر  از  م یرمستقیطور  مثبت 
 یحسابرس  تیفیک  بر   یمنف  ریتأث  می رمستقیطور غبه   یکار  و بسط برنامه   ی: سازش، واگذاریها یاستراتژ

 دارند
 های بستانروابط اجتماعی و در بده    در مذاکره بیانگر آن است که در  کارایی  خود  :  خودکارآمدی

نامناسب است؛ یعنی اینکه فرد در شرایط  روانی و عاطفی در شرایط خاص چه عملی مناسب و چه عملی
با دیگران بتواند امید را در خود زنده نگه دارد،  همدلی نماید، احساسات دیگران را بشنود، نگذارد  مختلف 

نماید، در برابر مشکلات پایداری نماید و در همه حال نوع قضاوت  نگرانی، قدرت تفکر و استدلال او را مختل
خودکارآمدی برای مذاکره احتمال ورود به مذاکره را تحت   (.1400)محمدی و همکاران،    خود را حفظ نماید

اگر حسابرس .    و خودکارآمدی ناکافی ممکن است منجر به اجتناب حسابرس از مذاکره شود  دهدیتأثیر قرار م
با  بالاییخودکارآمدی   داشته  مذاکره  کاهش در  مشتری  ترجیحات حسابداری  برابر  در  تسلیم  احتمال  شد، 

وجود نگرش خودکارآمدی در مذاکره حسابرسی را عامل رعایت حفظ (.  1401)عارف منش و موسوی،    ابدییم
)حسینی و همکاران،   نمایدمییک توانمندی اثربخش تلقی    منزلهبه و آن را    نمایدمیحسابرس بیان    استقلال

کننده را مستعد شروع نوع خاصی از باور نسبت به خودکارآمدی، مذاکرهگفت    توانیم(. در مجموع  1400
با توجه به این موضوع، خودکارآمدی در مذاکره، احتمال انجام مذاکره را تحت تأثیر قرار کندیمذاکره م  .

تناب کند. در نتیجه، برای مذاکره باشد، از مذاکره اج  لازماگر حسابرس فاقد خودکارآمدی    کهینحو، بهدهدیم
حسابرسانی که خودکارآمدی پایینی برای مذاکره دارند، احتمالًا از تصمیماتی که دفاع از آنها دشوار باشد، 

 یسوداب  ؛2006و همکاران،    وانیسال؛  2013شارما و همکاران،  ؛  2020،سوانبرگ و همکاران  ). کنندی پرهیز م
 ( 2009و همکاران، 

اند که  آگاه   اغلب،  شوندیاولین بار وارد یک شرکت م  ی مانی که حسابرسان برازبودن:    اعتمادقابل 

ها . عموماً، مشتریان نسبت به حسابرسان که آنباشدی( بسیار کم مق)همراه مواف  یافتن یک فرد آشنا  احتمال
نم بشناسند یرا  ناآگاه و نگران  اعتمادی،  آنها  آینده  از رفتار  )اندهستند، چراکه  مالچ و همکاران  ( در  2013. 

ها ترس دارند یا  رجوع که از آنکه مشتریان و ارباب  اندافتهیتجربه در  بحسابرسان برحستحقیق نشان دادند  
  ل که مقاومت بسیاری در مقاب  اندییهاکمکی بکنند در واقع همان  حسابرسان  که معتقدند نباید به  ییهاآن

  جلب او و    یاعتمادیرجوع، از بین بردن ببرای یک حسابرس، نابود کردن ترس ارباب  آنها خواهند داشت
ر نتیجه یک د  .راه برای به پی بردن درست کارها می باشد  ن یو مؤثرتر  نیترعلاقه وی به همکاری مهم
  اشتباه   یبفهمانند، این تفکر در موردحسابرس  صاحبکارکه به    کندیاین م  فرا صر   حسابرس وقت بسیار زیادی

ها از یک جنگ به سوی کرد تا رفتار آن لبها را به خود جبی داد و اعتماد آنلقطمینان ا هااست. باید به آن
 . بی تبدیل گرددلهمکاری و ق یک رابطه

ی پیشین نشان دادند، مذاکرات هاپژوهش:  افراد  یاحساسات درون  ای  یسبک ارتباط مشارکت

حسابرس و صاحبکار ممکن است شامل تبادل احساسات منفی و مثبت در میز مذاکره باشد )مک کرکن و 
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اما در مقابل احساسات منفی امتیازدهی    شودیم(. احساسات مثبت موجب افزایش امتیازدهی  2008،  1همکاران  
ارتباط مشارکتی ممکن  اندداده . مطالعات روانشناسی قبلی نشان  دهد یمرا کاهش   است به    که سبک 

که   دهدیمحسابرس برای رسیدن به نتیجه مذاکرات دلخواه کمک کند. نظریه تعمیم اجتماعی نشان  
یک    آزادانه   توانندیماحساسات   نشان    کنندهمذاکره از  موضوع  این  شوند.  منتقل  دیگری   دهدیمبه 

به  ؛ امتیازات بیشتری کنندی م، مذاکره کنندیمی که با حسابرسانی که احساسات مثبتی را تجربه کارانصاحب
( نشان داد صاحبکاران به طور قابل توجهی امتیاز کمتری را 2011. مطالعات پراولت و کیدا )آورندیم  دست

سبک   با  حسابرسان  ارزیابی   کنندیمواگذار    انهیجوزه یستبه  مطلوب  را  مذاکره  فرایند  و  حسابرسی  آنها  و 
احتمال کمتری وجود دارد که آنها حسابرسان فعلی را برای حسابرسی   دهدی مو این موضوع نشان  کنندینم

انتصاب در    .است  یدر مذاکره منوط به سبک مذاکره مشتر  شتریتجربه ب  تی مزهمچنین  ؛  آینده انتخاب نمایند
با سبک  صاحبکار یدارد، اما برا یتیمز  زیاکره مناقشه آمسبک مذ ی،حسابرسان با تجربه در مذاکره با مشتر

 کیحسابرس )  ذاکرهتجربه م  قیبالقوه از تطب  یورو بهره   یاثربخش  ن،یندارد؛ بنابرا  یسود  یمذاکره مشارکت
تجربه   . آنها در نهایت نشان دادند( وجود داردیمشتر  یژگی)و  صاحبکارحسابرس( با سبک مذاکره    یژگیو

مذاکره    جهیبر نت  ی سبک مذاکره مشتر  ر یتأثو    ندارد   یریتأث  یبا سبک مذاکره مشارکت  یمشتر  ی مذاکره برا
به تجربه مذاکره حسابرسان است.    ،درک شده حسابرسان که   دهد یمدر مجموع مطالعات نشان  مشروط 

ی مشارکتی و در نتیجه منجر به ایجاد امتیاز هاسبک ، موجب افزایش استفاده از  جادشدهیااحساسات مثبت  
 (. 2022،  2)بلافوس و همکاران  شودی مبیشتر در مذاکره 

جاه مذاکره:  )تسلط(  یطلبجاه طرکنندگان  از  احتمالًا  ارائه    نندما  یع یتوز  یها کیتاکت  قیطلب 

از ضعف  یبردارو بهره  انیاز طرف همتا ازیامت جاد یا یبرا یتعهدات موضع جادیا د،یتهد ،یافراط شنهاداتیپ
موجود در    یهاطی(. در مح2006  ،و همکاران  وانی)سال  کنندیمکسب    یشتر یطرف مقابل، ارزش ب  یاحتمال 

بس رفتار  کار،  م  یگاه   یرقابت  اریمحل  نتیاوقات  ز  جهیتواند  باشد،  داشته  باعث   را یمعکوس  مشهود  رفتار 
آگاه باشند، ممکن   امدهایپ  نیطلب از اکنندگان جاهکه مذاکره  ییتا جا؛  شودیتر مبست و مشکلات گسترده بن

 کهیکنند، درحال   یطرف مقابل خوددار  میستقخود باشند و از خشم م  یریپذاست به دنبال پنهان کردن رقابت
 (.2018)شارما و همکاران،  کنندیمنافع خود استفاده م نیتأم یبرا یهمچنان از استدلال، فشار و دستکار

کنندگان که مذاکره  شودیاستدلال م  ،ینظر  سمیاز نظر مکانی(:  وابستگ ی بودن )داشتندوست

کنندگان  . مذاکرهابندیدست    یتربزرگ  جیبه نتا  ،خود از آنها  انیادراک همتا  قیاز طر  توانندیم  یداشتن دوست
بیشترهمکار با  احتمالًا    یداشتن دوست قابل  ترمانهیصم  ،ی  تلقو  اشوندیم  یاعتمادتر  با  نی.   دیتصورات 
که مراقب   یمستمر با کسان  یهمکار  جاد ی. ازدیمعامله بالقوه برانگ  یرا از طرف شرکا  یمطلوب  یها واکنش

همتا راحت  یرفاه  هستند  استخود  همکاران،    تر  و  تاکت(2018)شارما  از  احتمالًا  آنها    یهمکار  یهاکی. 
 یی هانهیگز  جادیسؤالات باز و ا  دنیمتقابل، پرس  ازاتیاز جمله به اشتراک گذاشتن اطلاعات، دادن امت  یشتریب
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برساند،   بیآس  یبه روابط کار  تواندیکه م  یرقابت  یهاکیکمتر به تاکتو    کنندیسود متقابل استفاده م  یبرا
رفتارها کنندیم  هیتک م  یارابطه  ی.  آنها  ازآنجا  تواندی مثبت  کند.  کمک  مشکل  حل    که ییبه 

به توافق   دارد که  یشتریطرف مقابل ارزش قائل هستند، احتمال ب  یبرا  یداشتن کنندگان دوستمذاکره
 (. 2011، و همکاران 1شری)ف برسند

 )مربوط به انتظارات و ترجیحات(  مؤثرهای شخصیتی و ویژگی   هاییتوانادیگر 

 ط یتحت شرا ایخاص  یها تیو معمولًا در موقع شوندیمربوط م حاتیهای ترجبه ویژگی هایژگیو نیا
و برخی از آنها    دهندیمخود را نشان    ریتأثایجاد شده    فشارتحت  هایژگیو. برخی از این  شوندیخاص ظاهر م

 . باشدی منیز مربوط به انتظارات شخص از خود 

  زندگی   در  که  وقایعی  بر  اندازه  چه  تا  افراد  که  کندمی  اشاره  موضوع   این   به  کنترل  عمنبمنبع کنترل:  

( نشان دادند که منبع کنترل درونی افراد  2010( و )2013)  2ولکاما و همکاران افتد کنترل دارند.  اتفاق می  آنان
با منبع کنترل  نسبت به افراد    با منبع کنترل درونیافراد    باشد. بنابر مطالعات آنها  مؤثردر مذاکرات    تواندیم

 یبهتر  نتایجو به    کنندیم  یشتریخود درخواست ب  هیاول  شنهاداتیدر پآنها همچنین  تر هستند  قاطعبیرونی  
 کی فراتر از    توانندیم  ادیزاحتمالبه افراد با این خصیصه    معتقدند( نیز  2010)  3. شالوی و همکاران رسندیم
در مورد   یشتریدارند اطلاعات و دانش ب  لیو تما  خود دست یابند  موردنظربه نتایج  نامطلوب    هیاول  شنهادیپ

کنند  مذاکره  تیموقع داد  2017)  4پاولسون   جستجو  نشان  نیز  قاطع  ن یب(  و  کنترل  و    تیمنبع  مثبت  رابطه 
که  هستند هایرونیبالاتر از ب تیاز نظر قاطعافراد با منبع کنترل درونی که  یمعن ن یبه ا داردوجود  یمعنادار

 . دهدی به مذاکره را نشان م لیمنبع کنترل و تما نیب یارابطه این موضوع 

دستیاران آنها، در    بسیاری از تصمیمات حسابداری درگیر ابهام است. لذا حسابرسان و :  تحمل ابهام

به مالی اساسی  برخی سؤالات  به  اختلاف و  پاسخ  قابل توجهی درگیر  م  میزان  )کریمی و    شوندیانحراف 
مؤثرتر   ، در مذاکرهدارد  بیشتری  که تحمل ابهام  یاکنندهمذاکره   (1994)  5(. به نظر گوش 1400همکاران،  

 رندی و هم تحمل ابهام را در برگ  سکیر   تیهم اولو  دیبا   مذاکره  یهاکه مدل  دهدینشان م  جینتا  نیاست. ا
دارند   ییکه تحمل ابهام بالا   یراداف  ( معتقد است 2008)  6یورتسور  خود را گسترش دهند.  یفیتا قدرت توص

 یشتریب  یدگیچیبه تحمل پ  ل یآنها تمااینکه  تر از همه،  مهم .  رندیبگ  میمبهم تصم  طیمح  ک یدر    توانندیم
مبهم روبرو   تیموقع  کیافراد با    کهیهنگام  .در پردازش اطلاعات خود دارند  یشتریب  یر یپذدارند و انعطاف

با اطلاعات ناقص    تینوع موقع  نیا  رایبا مشکل مواجه شوند، ز  یمنطق  یریگمی، ممکن است در تصمشوندیم
. شودیمشخص م  یفرد  نینامشخص و روابط ب  خچهیبا تار  یطیو متناقض و روابط نامعلوم مبهم در مح
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را    گریکدی  یهان یگزیو جا  شنهادها یمذاکره به ندرت پ  یهااست که طرف  ن یمذاکرات ا  یهای اساس ویژگی
 ی مبهم است. ابهام با احساسات منف  یتا حد  طیدر شرا  یریگمی مذاکره مستلزم تصم  ن،ی؛ بنابراشناسند یم

است   م  یافرادو  همراه  ابهام خود  کاهش  به  موفق  عاطف  شوند،یکه  نظر  از    یاز  عمل    دیگرانبهتر 
 .شودیمبه بهبود روند مذاکرات  ؛ در نتیجه تحمل ابهام منجرکنندیم

همکاران:  نفسعزت و  دادند  2020)  1تونکل  نشان  منف  یهمتا  یریپذرقابت(  طور  به  با   یبالاتر 

باشند   نتایج بالاتر  که آنها کمتر خواستار  شودیم  نوبه خود باعثکنندگان مرتبط است که به نفس مذاکره عزت
  ی بالا  یطرف مقابل بر سطوح تقاضا  ی ریپذرقابت  ریتأث  و همچنین  از مذاکره به دست آورند  یبدتر  جیو نتا

  شتر یدارند، ب  یینفس بالا که عزت   یکسانقرار گیرد.    ر یتأثتحت  نفس عملکرد آنها  کنندگان توسط عزتمذاکره
نفس که عزت   یتر از کسانمذاکره خود را مطلوب   ج یدارند نتا  لیهستند و تما  ندهیخودافزا  یهایریمستعد سوگ

اما  قضاوت کنند  ینیع  یهاتفاوت  ابیدر غ  یدارند، حت  ترنییپا آنها ممکن است مانع   دگاهید؛   ر د  یمتورم 
نشان    یقات یشواهد تحق  ،یطورکل به  (.2018)شارما و همکاران،    خود باشد  انیهمتا  یبرا  یارزش ذهن  جادیا
و ون دلن  همراه است.    ترنییو عملکرد پا  ترنییکمتر، انتظارات پا  یطلببا جاه  نیینفس پاکه عزت  دهدیم

دادن   یلیفراتحل  یبررس  نیز  (2011)  2همکاران  عزت   نشان  با  پاافراد  ته  ن یینفس  با    موجود   یدهایدبه 
 . دهندیپاسخ م ترفیعملکرد ضع  ایکمتر، پشتکار کمتر و/ زهیانگ ،یکاهش پرخاشگر  ،یمنف یابیخودارز

اگر شخصی برای انجام یک عمل انگیزه نداشته باشد، باور به توانایی برای انجام آن :  نیاز به موفقیت

بنابراین، افزایش انگیزه برای دقت در انجام عمل، پتانسیلی را برای   گذاردیعمل بر انجام آن عمل تأثیر نم
 ی احرفه  تی. همچنین، انگیزه برای دقت در انجام عمل با هوکندیتأثیر بر خودکارآمدی مذاکرات ایجاد م

 یهاتیهای حسابرس برای تنظیم فعال  توانایی(. با در نظر داشتن  2019،  3)سوانبرگ و همکاران   رابطه دارد
حسابرسی با توجه به درخواست دستکاری توسط مشتری و ریسک حاکمیت شرکتی، حسابرسان باید انگیزه  

برای مثال تمایل برای )  یریگرا داشته باشند. افراد دارای انگیزه جهت  هاسکیبرای پاسخگویی به این ر  لازم
نیل به یک نتیجه خاص( احتمالًا شواهد را با طرفداری از عقایدی که با نتیجه مطلوب آنها سازگاری دارد، 

سوانبرگ و همکاران، ).  رندیگیو عقایدی که با نتیجه مطلوب آنها سازگار نیست، نادیده م  کنندیارزیابی م
، نتیجه به قدرت دهدیمتفاوتی سوق م   یها متناقضی که حسابرس را به جهت  یهازهیبا توجه به انگ  (.2019

 یامشتری در مقایسه با اطمینان از دقت در تعهدات حرفه  یهاحسابرس برای تأمین خواسته   یهازه ینسبی انگ
که احساس اطمینان   کنندیای عمل مشیوه  ، حسابرسان احتمالًا بهیریگمیحسابرس بستگی دارد. در این تصم

 (. 1401)عارف منش و موسوی،  دهدی بیشتری به آنها م

مذاکره    جه یبه ندرت نت  نامطلوب است. ازآنجاکه  جهینت  کیاحتمال    سکیرپذیری:  ریسک  به   تمایل

  نیا  است.  سکیر  یمستلزم مقدار ذات  در مذاکره  شتریارزش ب  دریافت  دیبه ام  ؛ واگذاری یک امتیازاست  یقطع
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ممکن   ای.  کندیم  فیرا تضع  فرد  تیکه موقع  یاطلاعات  یمذاکره باشد، مانند افشا  ندیخطر ممکن است در فرآ
موضوع    نیدرک ا با  کند.نخود عمل   یهااحتمال وجود داشته باشد که طرف مقابل به وعده   نیاست ا
 رش یپذ  یرا برا  ی خودریپذسکیکننده رمذاکره باید  است،    یاز هر مذاکره ساختار  یبخش  سکیکه ر

  2و ولکاما و فلک   (2013)  1نتایج تحقیقات ولکاما و همکاران  .تخمین بزند  یمنف  جهینت  کی  یاحتمال 
 در دستیابی به نتایج در مذاکرات موثر است کنندگانمذاکرهی ریپذسک یر( نشان داد که 2010)

 سوالات پژوهش .3

مؤلفها - و  توانابعاد  ویژگی  ییهای  شخص و  برا  یتیهای  طر  ی حسابرس  از  تعارض  م  قیحل    انیمذاکرات 
 اند؟حسابرس و صاحبکار کدام 

حل تعارض   یحسابرس برا  یت یشخص  ی هایژگیو و  ییتوانا  یابعاد و مولفه ها  یریو اثر پذ  یشدت اثرگذار -
 حسابرس و صاحبکار چگونه است؟ انیمذاکرات م قیاز طر

 روش شناسی پژوهش  .4

و از لحاظ هدف در زمره   است  یف یو ک  یهای کم از روش   یبیترک  ، یعنیختهیآماین پژوهش از نوع  
ابعاد و  شناسایی  محتوا به    لیتحل  کردیبر اساس رو  ق،یتحق  یفیدر بخش ک  ی اکتشافی قرار دارد.ها پژوهش

حسابرس و   ان یمذاکرات م  قیحل تعارض از طر  یحسابرس برا  یتیهای شخصو ویژگی  ییهای توانامؤلفه
، در بخش کمی با نظرسنجی  شدهییشناسای  هاهینظری  بند طبقهی و  کدگذارپس از    .صاحبکار پرداخته شد

مورد نظر ارائه    یالگو  ،شدهییشناسای  ها مؤلفهبه شیوه دلفی فازی و غربالگری  است  نفر از خبرگان    10از  
مولفه های   شد.   ابعاد و  اثرپذیری  اثرگذاری و  بررسی شدت  به  دیمتل فازی  از روش  استفاده  با  ادامه  در 

حوزه  دیسرپرست ارشد، اسات  ک،یشر  ر،یخبرگان )مد  ازنفر    10شناسایی شده اقدام  شد. در این تحقیق تعداد  
به عنوان  ست؛  دار اهدف  یبردارنمونه  یرمجموعهیکه ز  یروش قضاوت   یریگروش نمونه ( از طریق یحسابرس

سال،  20تا   15نفر بین  4سال،   15نفر سابقه کمتر از  4. مطابق با آمار توصیفی شدندانتخاب  اعضای گروه
از    2و   بیش  داشتند.    20نفر  سابقه  و    9سال  دکترا  دارای تحصیلات  آنها  از  تحصیلات   1نفر  دارای  نفر 

نفر سرپرست   2نفر مدیر موسسه حسابرسی،    2ی،  علمتئیهنفر عضو    5. همچنین  باشدیمکارشناسی ارشد  
 . باشدیمنفر شریک موسسه حسابرسی  1و حسابرس ارشد و 

 فرایند دیمتل فازی

( مستقیم  ارتباط  ماتریس  پاسخ  :  (Dمحاسبه  از  گام  این  میزان در  تا  شد  خواسته  دهندگان 

برای در نظر گرفتن نظر همه خبرگان طبق    نشان دهند.    1را با استفاده جدول     jبر معیار    iتأثیرگذاری معیار  
 شود.ها میانگین حسابی گرفته میاز آن 1 رابطه

 
1 Volkema 

2 Miller et al.  [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 d

an
es

h.
dm

k.
ir

 o
n 

20
26

-0
5-

13
 ]

 

                            17 / 35

https://danesh.dmk.ir/article-1-3272-fa.html


 

 1404 پاییز  100شماره  بیست و پنجم سال 

421 

𝑧̃ (1رابطه ) =
𝑥̃1 ⊕ 𝑥̃2 ⊕ 𝑥̃3 ⊕ … ⊕ 𝑥𝑝

𝑝
 

و    2، خبره  1به ترتیب ماتریس مقایسه زوجی خبره     x̃1   ،x̃2    ،x̃pتعداد خبرگان و     pدر این فرمول

𝑧̃𝑖jصورت عدد فازی مثلثی به  𝑧̃باشد ومی pخبره  = (𝑙 𝑖𝑗
′ , 𝑚 𝑖𝑗

′ , 𝑢 𝑖𝑗
′  است.   (

 تکنیک دیمتل فازی ی ادرجهطیف پنج  -1جدول 

 معادل فازی  معادل قطعی  ر یمتغ

 ( 0,0,0.25) 0 بدون تأثیر

 ( 0,0.25,0.5) 1 تأثیر کم 

 ( 0.25,0.5,0.75) 2 تأثیر متوسط

 ( 0.5,0.75,1) 3 تأثیر زیاد 

 ( 0.75,1,1) 4 تأثیر خیلی زیاد 

مستقیم  یسازنرمال ارتباط  ماتریس  :  ماتریس  را  آن  و  کرده  نرمال  را  میانگین    Hماتریس 

  .شودی( استفاده م4) تا(  3) یهاآمده از رابطهدستنامیم. برای نرمالایز کردن ماتریس به می

𝐻̃𝑖𝑗 (7رابطه ) =
𝑧̃𝑖j

𝑟
=   (

𝑙 𝑖𝑗
′

𝑟
,
𝑚 𝑖𝑗

′

𝑟
,
𝑢 𝑖𝑗

′

𝑟
) = (𝑙 𝑖𝑗

" , 𝑚 𝑖𝑗
" , 𝑢 𝑖𝑗

" ) 

 آید:  می دستاز رابطه زیر به  rکه

r     (2رابطه ) = max1≤i≤n (∑ 𝑢 𝑖𝑗
′n

j=1 ) 

 

فوق، ماتریس روابط   یهاسیبعد از محاسبه ماتر: (CTمحاسبه ماتریس ارتباط کامل معیارها )

 آید. دست می( به6) و( 5) یهاکل فازی با توجه به رابطه
𝑇 (4رابطه ) = lim

𝑘→+∞
(𝐻̃1 ⊕ 𝐻̃2 ⊕ … ⊕ 𝐻̃𝑘) 

𝑡̃𝑖jصورت  استکه  هر درایه آن عدد فازی به  = (𝑙 𝑖𝑗
𝑡 , 𝑚 𝑖𝑗

𝑡 , 𝑢 𝑖𝑗
𝑡 صورت زیر محاسبه است و به   (

 شود:می
𝑙ij] (5رابطه )

t ] =  Hl × (I − Hl )
−1 

mij] (6رابطه )
t ] =  Hm × (I − Hm )−1 

𝑢ij] (7رابطه )
t ] =  Hu × (I − Hu )−1 

 های آن هستند که درایه  n×nماتریس  هر کدام    𝐻𝑢و    𝐻𝑙  ،𝐻𝑚ماتریس یکه و     Iها  در این رابطه

 دهد.تشکیل می H را به ترتیب عدد پایین، عدد میانی و عدد بالاییِ اعداد فازیِ مثلثیِ ماتریسِ 
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را    cjو    ri( میزان شاخص  14-3( و )13-3مطابق با رابطه ):  محاسبه شدت و جهت تأثیر

ام  از    jبیانگر مجموع ستون    cjام و شاخص    iبیانگر مجموع سطر    riنماییم. شاخص  محاسبه می

شاخص شدت اثرگذاری   2باشد. جهت ترسیم و تحلیل نمودار نیاز به  ( میTماتریس ارتباطات کامل )

 خواهیم داشت:    i=jآیند.  برای هر  به دست می  cjو     riکه با استفاده از    استو اثرپذیری و جهت تأثیر  

𝐷̃ (8رابطه ) = (𝐷̃𝑖)𝑛×1
=  [∑ T̃ij

n

j=1

]

𝑛×1

 

𝑅̃ (9رابطه ) = (𝑅̃𝑖)1×𝑛
=  [∑ T̃ij

n

j=1

]

1×𝑛

 

nبه ترتیب ماتریس   R̃و  D̃که  × 1و  1 × n  .هستند 

اهمیت شاخص میزان  بعدی  D̃i)    ها مرحله  + R̃i    ( معیارها  بین  رابطه  و   )D̃i − R̃i مشخص )

D̃iشود. اگر  می − R̃i > D̃iباشد معیار مربوطه اثرگذار و اگر     0 − R̃i < باشد معیار مربوطه اثرپذیر   0
 است.  

• 𝑟𝑖 + 𝑑𝑗  به( اثرپذیری  و  اثرگذاری  مقدار    گریدعبارت= شدت  عاملی   ri+djهرچه   ،
 بیشتر باشد، آن عامل تعامل بیشتری با سایر عوامل سیستم دارد.(

• 𝑟𝑖 − 𝑑𝑗  تأث جهت  تأث  یرگذاری=  اگر    صورتنی)بد  یر یرپذییا  𝑟𝑖که  − 𝑑𝑗 > 0   

𝑟𝑖باشد معیار مربوطه اثرگذار و اگر   − 𝑑𝑗 <  باشد معیار مربوطه اثرپذیر است(. 0

محاسبه مقادیر  به  توجه  شاخص  با  مقدار  فوق،  در  𝑟𝑖شده  + 𝑑𝑗    و𝑟𝑖 − 𝑑𝑗    و معیارها  برای  را 

D̃iهمچنین شاخص   + R̃i    وD̃i − R̃i  و سپس با استفاده از فرمول زیر    میآوریرا برای ابعاد بدست م
 : میکنیفازی زدایی م

defuuzy (10رابطه ) =
((𝑢 − 𝑙) + (𝑚 − 𝑙))

3
+ 𝑙 

، باید ارزش آستانه (NRM)جهت تعیین نقشه روابط شبکه  :  (NRMترسیم نقشه روابط شبکه ) 

اعتنا را ترسیم کرد. نظر کرده و شبکه روابط قابلتوان از روابط جزئی صرف محاسبه شود. با این روش می

نمایش داده خواهد شد.    NRMدرتر باشد  از مقدار آستانه بزرگ  Tتنها روابطی که مقادیر آنها در ماتریس  

بدست آید. بعدازآنکه   Tبرای محاسبه مقدار آستانه روابط، کافی است میانگین مقادیر دیفازی شده ماتریس  
تر از آستانه باشد صفر شده یعنی آن رابطه علی، در نظر  شدت آستانه تعیین شد، تمامی مقادیری که کوچک

ها را دیفازی کرده و سپس فرمول زیر وزن  لهیوسبعد از محاسبه فاکتورهای وزن فازی، به    .شودیگرفته نم
 .شوندینرمال م
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𝑤𝑐𝑟𝑖𝑠𝑝 ( 11رابطه ) =
𝑙 + 2𝑚 + 𝑢

4
 

 هاتحلیل یافته  .5

ی  هاشاخصی  کدگذار اول  از ادبیات و تحلیل محتوا استفاده شده است. با    سؤال  بهبرای پاسخگویی  
درنهایت چارچوبی نظری پدیدار ، در ادامه به روش دلفی فازی به غربالگری آنها پرداخته شد.  شدهاستخراج

 : نشان داد توانیمرا به شرح جدول زیر  هامؤلفهشد که ابعاد و 
  قیحل تعارض از طر ی حسابرس برا یتیهای شخصو ویژگی ییشده در نقش توانامؤثر شناخته ی هاهینظر -2جدول 

 منبع: )مطالعات محقق(  ؛ حسابرس و صاحبکار انیمذاکرات م

فازی  منبع مؤلفه

 زدایی
پرز و   ، ( 2022و همکاران  ) ی(، لاوان2024)  یاشکمب(،  2024شارما ) ی هوش عاطف 

 87/0 ( 1396ثالث و همکاران ) یریام  ، (2020همکاران )

)هوش(   یدگیچیپ
 ی شناخت

 ( 2013)شارما و همکاران، 
83/0 

وارلا   ، ( 2019)  شنیف ، ( 2019کاپوتو و همکاران ) ، ( 2024خوزه و نادپ  ) ی هوش فرهنگ
( و سپهوند و 2010و گلفاند   ) یمایا  (، 2017توماس و پترسون  ) ، ( 2018)

 79/0 ( 1399پور ) یتق

 82/0 ( 2021( و )2015) نیالفن ب ، ( 2024)  نینستیگراو، ( 2024اوتو ) ت یخلاق

 63/0 (. 2014و همکاران،   بریو (2017)جاگار و همکاران،   ی م یخود تنظ

و همکاران    نگیل ، ( 2021و همکاران  ) لداری(، د2023سومرو و همکاران ) یریتجربه پذ
 75/0 ( 2013)شارما و همکاران،   ، (2020و همکاران  ) ویل ، ( 2021)

(   2020و همکاران  ) وی(، ل2022)  میپارک و ک ، ( 2023)سومرو و همکاران،  برونگرایی 
 70/0 ( 2013( شارما و همکاران )2013مارتوس و همکاران  ) دویپاول

و  وی ل (.2022 سواس، ی)ب ، ( 2022) می( و پارک و ک2023سومرو و همکاران ) ی شناس فهیوظ
 78/0 ( 2013(.)شارما و همکاران، 2020همکاران  )

 71/0 ( 2020و همکاران  ) ویل  ، (2021)  نایمارچل(، 2022و ورما  ) سواسیب یسازگار

و همکاران    نگیل ، ( 2023)سومرو و همکاران،  (، 2024موتی و همکاران ) ی روان رنجور
،  ( 2013مارتوس و همکاران  ) دویپاول ، (2020و همکاران  ) ویل   ، ( 2021)

 62/0 ( 1402و همکاران ) یسوار ، (1400نباوند و همکاران )

  یریانعطاف پذ
 ی اخلاق

و  نزیبی)گ، ( 2013(، مارتوس و همکاران  )2024و همکاران  ) یرمدان
 85/0 . (1392و همکاران ) یمهران   ، (2007) دا یو ک میب ، (2007همکاران )
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سه   کیصفات تار
 گانه

چرچ و همکاران    ، (2020باسکار و همکاران ) ، ( 2022و همکاران،   نی)ل
 72/0 ( 1396و همکاران ) یرانی ح( و 1402، کریمی شهرکی )( 2020)

و  وانی)سال، ( 2013)شارما و همکاران،   ، ( 2020سوانبرگ و همکاران ) ی خودکارآمد
  ، ی)عارف منش و موسو (، 2009و همکاران،  یسوداب ، (2006همکاران، 

 87/0 ( 1400و همکاران ) یمحمد  ، ( 1400و همکاران،   ینی )حس ، (1401

 81/0 (. 2013مالچ و همکاران ) قابل اعتماد بودن

سبک ارتباط  
احساسات  ای یمشارکت

 افراد  یدرون

مک   ، (2011) دا یپراولت و ک  ، ( 2019آوادالا ) ، (2022بلافوس و همکاران  )
سپهوند و  (1398علوم و همکاران،  ی)کاظم  ، (2008کرکن و همکاران  )

 90/0 . (1399پور ) یتق

 76/0 (. 2006و همکاران،  وانی)سال، ( 2018)شارما و همکاران،  )تسلط(  یجاه  طلب

بودن  یدوست داشتن 
 ( ی)وابستگ

 ( 2011و همکاران،   شری)ف ، ( 2018)شارما و همکاران، 
54/0 

 78/0 ( 2010( و )2013(، ولکاما و همکاران  )2017پاولسون  ) منبع کنترل 

 81/0   (2010و همکاران  ) ی( شالو2013، همکاران )ولکما و ، ( 2017پاولسون  ) تحمل ابهام

 73/0 ( 1994( گوش  )2011( ون دلن و همکاران  )2020تونکل و همکاران  ) عزت نفس 

 78/0 ( 2009و همکاران،   ی)سودابو  (2019)سوانبرگ و همکاران،  ت یبه موفق ازین

 77/0 ( 2010(  و ولکاما و فلک  )2013ولکاما و همکاران  ) یریپذ سکیر

)نظریه اصلی( بعد طبقه بندی    4نظریه )کد( شناسایی شدند که در     22با بررسی ادبیات در مجموع  
استفاده شده است. بر اساس نتایج   7/0شدند. در این مرحله برای غربالگری از روش دلفی فازی با آستانه  

مذاکرات   قیحل تعارض از طر  یشده در برامؤثر شناخته  یت یهای شخصو  ویژگی  ییتوانا  22از  دلفی فازی  
های ویژگی  19  تیقرار نگرفتند و در نها  دیعامل از نظر خبرگان مورد تائ   3،  حسابرس و صاحبکار    انیم

 ی حسابرس برا  یتیهای شخصو ویژگی  یینقش توانا  یالگودر نهایت در شکل زیر    ..ماندند  یباق  یت یشخص
 ارائه شده است: حسابرس و صاحبکار  انیمذاکرات م قیحل تعارض از طر
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حسابرس و   انیمذاکرات م قیحل تعارض از طر ی حسابرس برا  یتیهای شخصو ویژگی یینقش توانا ی الگو -1شکل

 صاحبکار

حسابرس    یت یهای شخصو ویژگی  ییتوانا  یابعاد و مؤلفه ها  یریو اثر پذ  یشدت اثرگذار سوال دوم:  

 حسابرس و صاحبکار چگونه است؟ انیمذاکرات م قی حل تعارض از طر یبرا
 

توانایي و ویژگیهای شخصیتي حسابرس برای حل تعارض از طریق
مذاکرات میان حسابرس و صاحبکار

توانایي و ویژگي
های شخصیتي 

مربوط به توانایي 
(C1)شناختي

هوش عاطفي

(C11)

تيپیچیدگي شناخ

C12)

هوش فرهنگي 
(C13)

خلاقیت 

(C14)

توانایي و ویژگي
های شخصیتي 
مربوط به صفات 

(C2)شخصیتي 

تجربه پذیری 
(C21)

برونگرایي

C22)

وظیفه شناسي

C23)

سازگاری

(C24)

توانایي و ویژگي
های شخصیتي 
مربوط به رویکرد

(C3)بین فردی 

انعطاف پذیری 
اخلاقي

(C31)

صفات تاریک سه
گانه

(C32)

خودکارآمدی

(C33)

قابل اعتماد بودن 
(C34)

ا سبک ارتباط مشارکتي ی
احساسات دروني افراد 

C35)

(طتسل)جاه  طلبي 

(C36)

دیگر توانایي و ویژگي های 
مربوط به )شخصیتي موثر 
(C4)(ترجیحات

منبع کنترل 
(C41)

(C42)تحمل ابهام 

(C43)عزت نفس 

نیاز به موفقیت 
(C44)

ریسک پذیری 
(C45)
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 نتایج دیمتل فازی معیارهای اصلی

نفر از خبرگان    10در این بخش ماتریس دیمتل در اختیار  :  تشکیل ماتریس ارتباط مستقیم

جدول دیمتل فازی، تاثیرگذاری هر معیار بر روی دیگر معیارها    4تا    0قرار داده شد تا بر اساس طیف  
آورده شده   3نظرات پاسخ دهندگان ادغام شد. نتایج در جدول  8-3مشخص شود. سپس با استفاده از رابطه 

 است.  
 )ابعاد اصلی(  : ماتریس ارتباط مستقم معیارها3جدول 

  C1 C2 C3 C4 

C1 (0,0,0.25 ) (0.675,0.925,1 ) (0.55,0.8,0.975 ) (0.6,0.85,1 ) 

C2 (0.225,0.45,0.7 ) (0,0,0.25 ) (0.15,0.3,0.55 ) (0.225,0.475,0.72 ) 

C3 (0.575,0.825,0.975 ) (0.675,0.925,1 ) (0,0,0.25 ) (0.65,0.9,0.975 ) 

C4 (0.275,0.525,0.75 ) (0.375,0.625,0.82 ) (0.2,0.45,0.7 ) (0,0,0.25 ) 

 

ارتباط مستقیم رابطه  :  نرمال کردن ماتریس  از  استفاده  با  گام  این  ارتباط    5و    4در  ماتریس 

کنیم جهت نرمال سازی باید ماکزیمم مجموع سطری حدهای بالای ماتریس را نرمال می 3مستقیم جدول 
با عدد   برابر  این بخش  آورد که در  را بدست  ماتریس می  2.1ارتباطات مستقیم  اعداد  باشد. سپس تمامی 

 آورده شده است.  4. نتیجه در جدول می شودتقسیم  3.225( بر عدد 3ارتباطات مستقیم )جدول 
 ماتریس نرمال شده ارتباط مستقیم معیارها -4جدول 

  C1 C2 C3 C4 

C1 (0,0,0.078 )  (0.209,0.287,0.31 )  (0.171,0.248,0.3 )  (0.186,0.264,0.3)  
C2 (0.07,0.14,0.217 )  (0,0,0.078 )  (0.047,0.093,0.17 )  (0.07,0.147,0.22)  
C3 0.178,0.256,0.302 )  (0.209,0.287,0.31 )  (0,0,0.078 )  (0.202,0.27,0.30)  
C4 (0.085,0.163,0.23 )  (0.116,0.194,0.25 )  (0.062,0.14,0.21 )  (0,0,0.078 )  

 

از رابطه  :  (Tتشکیل ماتریس ارتباطات کامل ) با استفاده  ماتریس    8و    13-3و    7در این گام 

 (I4∗4)دهیم برای محاسبه ماتریس ارتباط کامل ابتدا ماتریس همانی  ( را تشکیل میTارتباطات کامل )
کنیم. شود. سپس ماتریس همانی را منهای ماتریس نرمال کرده و ماتریس حاصل را معکوس میتشکیل می

 آورده شده است.  5کنیم که در جدول در نهایت ماتریس نرمال را در ماتریس معکوس ضرب می
 ماتریس ارتباطات کامل معیارها -5جدول 

  C1 C2 C3 C4 

C1 (0.082,0.29,1.52  (0.302,0.60,1.898 )  (0.215,0.45,1.6 )  (0.26,0.55,1.83 )  
C2 (0.09,0.276,1.24  (0.047,0.204,1.25 )  (0.071,0.22,1.14  (0.10,0.31,1.34 )  
C3 (0.23,0.503,1.69)  (0.307,0.618,1.889 )  (0.072,0.2,1.41 )  (0.281,0.57,1.82  
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( ماتریس R( و جمع ستون )Dدر این گام جمع سطر ) :  ایجاد و تجزیه و تحلیل نمودار علی

کنیم. در این  را محاسبه می  D-Rو    D+Rآوریم. و سپس مقدار  ( را بدست می5ارتباطات کامل )جدول  
 آورده شده است.  6شود. نتایج در جدول استفاده می 15فاز جهت دیفازی کردن مقادیر از رابطه 

 معیارها  Rو Dجدول مقادیر   -6جدول
 نام معیار 

Di Ri 
d(Di)

efuzzy 

def(Ri)
uzzy 

Di+

Ri 
Di-Ri 

توانایی  
 شناختی 

(0.865,1.93,
6.8 ) (0.531,1.405,5.841 ) 3.215 2.592 5.808 0.623 

صفات 
 شخصیتی 

(0.31,1.01,4
.98 ) (0.823,1.85,6.593 ) 2.106 3.089 5.195 

-
0.983 

رویکرد بین 
 فردی

(0.897,1.96,
6.8 ) (0.452,1.235,5.459 ) 3.227 2.382 5.610 0.845 

,0.43,1.278) ترجیحات 
5.5 ) (0.705,1.678,6.351 ) 2.425 2.911 5.336 

0.
486 

 
های سیستم نشانگر میزان تاثیرگذاری آن عامل بر سایر عامل   (D)، جمع عناصر هر سطر  6در جدول  

فردی   بین  رویکرد  معیار  اساس  براین  توانایی شناختی    (C3)است.  معیار  معیارها   (C1)و  تاثیرگذارترین 
برای هر عامل نشانگر میزان تاثیرپذری آن عامل از سایر عامل های سیستم   (R)هستند. جمع عناصر ستون  

( از میزان تاثیرپذیری بسیار زیادی برخوردار C4( و ترجیحات )C2است. براین اساس معیار صفات شخصیتی )
میزان تاثیر و تاثر عامل مورد نظر در سیستم است. به عبارت دیگر هرچه مقدار   ،(D+R)است. بردار افقی  

D+R   عاملی بیشتر باشد، آن عامل تعامل بیشتری با سایر عوامل سیستم دارد. براین اساس معیار توانایی
قدرت تاثیرگذاری   ،(D-R)( بیشترین تعامل را با دیگر عوامل مورد مطالعه دارند. بردار عمودی  C1شناختی )

شود و اگر  مثبت باشد، متغیر یک متغیر علت محسوب می  D-Rدهد. بطور کلی اگر  هر عامل را نشان می
، معیارهایی که در بالای محور افقی هستند جنبه علت 5-4شود. که در شکل  منفی باشد، معلول محسوب می

 و معیارهایی که در پایین محور افقی هستند جنبه معلول دارند.

 
 )ابعاد اصلی( : نمودار علی معیارها2-4شکل 

C4 (0.118,0.334,1.3)  (0.167,0.41,1.5 )  (0.093,0.29,1.2  (0.052,0.232,1.3  
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 )مؤلفه ها(  نتایج دیمتل فازی زیرمعیارها

در این بخش نیز همانند مراحل انجام شده برای ابعاد، به تشکیل ماتریس مستقیم، نرمال کردن  

نشان داده شده    9تا    7، پرداخته شده است. نتایج در جداول  (Tارتباطات کامل )  سیماتر  لیتشک  آن،  
 است 

( ماتریس R( و جمع ستون )Dدر این گام جمع سطر ):  ایجاد و تجزیه و تحلیل نمودار علی

را بدست می این فاز جهت را محاسبه می  D-Rو    D+Rآوریم. و سپس مقدار  ارتباطات کامل  کنیم. در 
 آورده شده است.  7شود. نتایج در جدول استفاده می 11دیفازی کردن مقادیر از رابطه 

 Rو  Dمقادیر  -7جدول 

 نام معیار 
Di Ri (Di)defuzzy (Ri)defuzzy Di+Ri 

Di-

Ri 

 0.295 6.178 2.941 3.237 ( 0.695,1.862,6.268) ( 0.858,2.134,6.717) هوش هیجانی 

 0.103 5.866 2.881 2.985 ( 0.649,1.782,6.212) ( 0.692,1.85,6.411) هوش شناختی 

 0.384 5.069 2.342 2.726 ( 0.428,1.335,5.264) ( 0.578,1.638,5.963) هوش فرهنگی 

 0.447 4.981 2.267 2.714 ( 0.411,1.278,5.11) ( 0.578,1.617,5.948) خلاقیت 

 0.396 4.941 2.273 2.668 ( 0.429,1.287,5.103) ( 0.539,1.569,5.898) تجربه پذیری

 4.854 2.594 2.260 ( 0.546,1.543,5.694) ( 0.403,1.289,5.086) برونگرایی 
-

0.335 

 5.612 2.866 2.746 ( 0.668,1.797,6.134) ( 0.596,1.677,5.964) وظیفه شناسی 
-

0.121 

 5.541 2.970 2.571 ( 0.706,1.863,6.341) ( 0.512,1.52,5.682) سازگاری
-

0.399 

انعطاف پذیری  
 5.640 2.861 2.779 ( 0.649,1.769,6.166) ( 0.634,1.731,5.972) اخلاقی 

-
0.082 

صفات تاریک سه  
 0.055 4.709 2.327 2.382 ( 0.4,1.336,5.246) ( 0.449,1.414,5.283) گانه

 0.253 6.568 3.158 3.411 ( 0.783,2.011,6.678) ( 0.958,2.296,6.979) خودکارآمدی 

 5.330 2.922 2.408 ( 0.675,1.82,6.272) ( 0.456,1.385,5.383) قابل اعتماد بودن
-

0.514 

سبک ارتباط  
 0.183 6.521 3.169 3.352 ( 0.809,2.053,6.645) ( 0.89,2.185,6.98) مشارکتی 

 5.030 2.728 2.302 ( 0.587,1.671,5.926) ( 0.401,1.331,5.174) جاه طلبی 
-

0.426 

 0.123 5.763 2.820 2.943 ( 0.616,1.723,6.12) ( 0.685,1.823,6.322) منبع کنترل 

 5.614 2.825 2.789 ( 0.62,1.728,6.128) ( 0.604,1.671,6.092) تحمل ابهام
-

0.036 
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 5.801 3.129 2.672 ( 0.762,1.977,6.648) ( 0.553,1.604,5.858) عزت نفس 
-

0.457 

 6.374 3.228 3.146 ( 0.829,2.084,6.77) ( 0.793,2.022,6.624) نیاز به موفقیت 
-

0.081 

 0.212 4.961 2.375 2.587 ( 0.441,1.379,5.304) ( 0.522,1.542,5.696) ریسک پذیری

 
( از C33)  دوباره معیار خودکارآمدی( از بیشترین تاثیرگذاری و  C33)  خودکارآمدی، معیار  7در جدول  

، میزان تاثیر و تاثر عامل مورد نظر در (D+R)میزان تاثیرپذیری بسیار زیادی برخوردار هستند. بردار افقی  
عاملی بیشتر باشد، آن عامل تعامل بیشتری با سایر عوامل    D+Rسیستم است. به عبارت دیگر هرچه مقدار  

( بیشترین تعامل را با دیگر عوامل مورد مطالعه دارند. بردار C33)  یسیستم دارد. براین اساس خودکارآمد
مثبت باشد، متغیر یک   D-Rدهد. بطور کلی اگر  ، قدرت تاثیرگذاری هر عامل را نشان می(D-R)عمودی  

، معیارهایی که در  6-4که در شکل شود. شود و اگر منفی باشد، معلول محسوب میمتغیر علت محسوب می
 بالای محور افقی هستند جنبه علت و معیارهایی که در پایین محور افقی هستند جنبه معلول دارند.

 

 
 )مؤلفه ها( معیارهازیر : نمودار علی 3-4شکل 

 بحث و نتیجه گیری  .6

رفتار حسابرسان را    یوجود دارد که چگونگ  یدو چشم انداز نظردر زمینه مذاکرات    ،یحسابرس  اتیدر ادب
ی. اغلب روانشناس -یزش یچشم انداز استدلال انگ  2-  ،ی اقتصاد-ییچشم انداز استلال عقلا  1-:  دهدیپوشش م

دیدگاه   درحالیکه  است  منفعت شخصی  و  رقابت  بر  مبتنی  است؛ که  اول  دیدگاه  بر  مبتنی  قبلی  تحقیقات 
در میان سبکهای   های شخصیتی را  مورد توجه قرار می دهد روانشناسی که  نادیده گرفته شده است، ویژگی
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سبک مشارکتی به دلیل منافع مشترک احتمالا بیشترین پیوند را با توانایی ها و ویژگی های مورد نظر نیز  
توانایی   بیشتر  داد خبرگان  نیز نشان  نتایج  دارد.  با صاحبکار  برای حل تعارض  شخصیتی حسابرسان 
هایی را مد نظر داشته اند که به جای رقابت و ناسازگاری، منجر به دستیابی به توافق شود. اما با توجه  

یچیده بودن موضوعات  بعد مورد نظر می توان گفت به دلیل متنوع بودن و پ  4به تایید ویژگی ها از هر  
، همه نوع توانایی شدهنییتعمذاکره میان حسابرس و صاحبکار، بسته به نوع موضوع و طرف مذاکره و هدف  

ه عنوان نمونه ویژگی های مانند نیاز به موفقیت، جاه در شرایطی بتواند به حل تعارض موجود کمک نماید. ب
انعطاف پذیری اخلاقی و  ارتباط مشارکتی،   مانند سبک  با  ویژگی هایی  تقابل  به ظاهر در  اگرچه  طلبی 
سازگاری هستند؛ اما احتمالا چنین ویژگی هایی نیز به خصوص در مواجه با برخی صاحبکاران که خواهان 

در حالت کوتاه نیامدن حسابرس از منافع برحق خود می تواند موثر باشد.  اگرچه در    امیاز بیشتر هستند و یا
 ل یدل از آنجا که به گانه  سه  کیمانند صفات تار  ییکمتر مؤلفه هاحالت کلی مطابق با تحلیل دلفی،  اهمیت  

خاص منجر   یاهتیاگرچه در موقع کنند،یم یرا تداع  انهیجوزهیحالت سبک ست شتریبر حل تعارض، ب دیتأک
رس برتر  دنیبه  م   و  یبه  کمتر  شوند؛یتوافق  نقش  درازمدت  در  احتمالًا  دل  یاما  به  تعارض  حل   لیدر 
 خواهند داشت.  نیاز طرف یکی ییجوسلطه

قضاوت   نگونهیتواند ا  ی م  ز ین  گری کدیبر    ز ین  یو مؤلفه ها  ارهایمع  یریپذ  ر یو تاث  یرگذاریدر مورد تاث
 نیو همچن  تیاغلب متاثر از هوش و خلاق  ،یفرد  نیو ب  یشناخت  یها  یها و توانا  یژگینمود که از آنجا که و
 فهیو وظ   تیبه موفق  ازیصفات فرد مانند ن  گریاست؛ توانسته است د  یفرد  نیمسئله ب  کینگرش فرد به حل  

؛ بنابراین آن دسته از توانایی ها از نظر خبرگان برجسته شده اند که  قرار دهد  ریشخص را تحت تاث  یشناس
مبتنی بر شناخت جامع حسابرس از شرایط میز مذاکره و محدودیت های طرف مقابل و درک درست از یک 
انعطاف پذیری  با توجه داشتن به معیارهایی مانند جلب اعتماد طرف و در صورت لزوم  ارتباط بین فردی 

، رقابت، انطباق، یهمکار )تعارض    تیریدم  یحالت مدل پنج اشد. این نتیجه را می توان مبتنی بر  اخلاقی می ب
قاطعانه و هم هم    یمشارکت  یاستراتژ  ( نیز تفسیر کرد. بنابر این مدل   2020( آوادالا )اجتناب  و سازش 

هم حسابرس و  راید، زراهبرد در نظر گرفته شو نیترمناسب ،یاز منظر حسابرس تواندیم ی است که مشارکت
دو طرف وجود دارد   ن یب  ی. چراکه منافع مشترکدهندیم  حیبرد را ترج-برد  جهینت  ک ی  یمشتر  تیریهم مد
  ی حسابرس  یهانه یبه حداقل رساندن هز  یبرا  یمشتر  لیو تما  یحفظ مشتر  یحسابرس برا  لیاز تما  یکه ناش

ی در  ترمرتبطگفت حسابرسانی که دارای صفات    توانیم. پس  است  هیجذب سرما  یو استفاده از گزارش برا
ی اخلاقی و  خودکارآمدی( هستند؛ بیشتر قادر خواهند ریپذانعطافارتباط میان فردی )مانند ارتباط مشارکتی،  

نتیجه برد امتیازات   موردیببرد بدون دادن امتیازات  -بود که نقاط مشترک را برای رسیدن به  و یا گرفتن 
ی طرف مقابل شود؛ پیدا کنند.  به طور خاص تعامل بیشتر مؤلفه خودکارآمدی رغبتیبکه منجر به    ازحدشیب

 با دیگر ابعاد و یا مؤلفه ها نشان دهنده، بیشترین سهم آن به عنوان مهمترین عامل در حل تعارض است 

قبلی،   با مطالعات  نتایج این پژوهش  ی صفات سهاثرگذارمورد    از نظر قیاس  گانه تاریک شخصیتی؛ 
کریمی    (2020هابسون و همکاران  )   (2020( چرچ و همکاران )2020مطابق با مطالعات  باسکار و همکاران )
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و در مورد مؤلفه  (2022  سواس،ی)بی مطابق با نتایج   شناس فهیوظ( است. در مورد  1402شهرکی و همکاران )
علوم    یکاظم (  1392(، مهرانی و همکاران )2010ی  هتفیلد و همکاران )هاافتهی مطابق با یریپذانعطاف

سوانبرگ و   مطابق با نتایج    هاافتهاست. همچنین در مورد ویژگی خودکارآمدی، ی  (1398و همکاران ) 
( 1400( حسینی و همکاران )1401  ،ی( )عارف منش و موسو2015و ونگ )  نتریو  (  2020همکاران )

و در مورد نیاز به   (2013مالچ و همکاران )بودن    اعتمادقابلاست. در مورد     (  1400محمدی و همکاران )
 اندکرده عوامل اشاره  ی اینرگذاریتأث، به (2019)سوانبرگ و همکاران، موفقیت نیز  

های شناخته شده در این تحقیق نیز، به  ابعاد و ویژگی  شودیمباتوجه به نتایج به دست آمده پیشنهاد  
حسابرسی و حتی صاحبکاران آنها به عنوان طرف مقابل مذاکره مورد توجه قرار  مؤسساتخصوص از طرف 

به نفع   تواندیمدر راستای حفظ اعتبار یک موسسه حسابرسی و کاهش تضادها و تعارضات    چراکهگیرند؛  
در مورد جامعه حسابرسان انجام گرفته   قیتحق  ن یاگرچه اموسسه حسابرسی و هم طرف مقابل باشد. در واقع  

را   یشود که افراد   یم  شنهادیپ  زیبه صاحبکاران ن  ،یانسان  یها  صهیاست، اما با توجه به مشترک بودن خص
مورد    ی ها  یژگیهمراستا با و   ،یکه ضمن داشتن دانش کاف  ندیخود در مذاکره انتخاب نما  نده یبه عنوان نما
با در نظر داشتن انتظارات طرف مقابل در    یو تدافع   رانهیسختگ  ی،استراتژییجو  یحس برتر  یاشاره، به جا

ا  یپ پا  جادیحل تعارض و  باشند.  داریرابطه  به    با حسابرس  با توجه  بیشتر  رگذاریتأثهمچنین  اهمیت  ی و 
  شود یمهای مربوط به رویکرد بین فردی و توانایی های شناختی در حل تعارض، پیشنهاد  و ویژگی  هاییتوانا
ی ری کارگبه حسابرسی با در نظر داشتن مؤلفه های مربوط به این ابعاد، هم در مرحله استخدام و    مؤسساتکه  

ی شخصیت سنجی و مهارت سنجی در حل مسئله و برقراری ارتباط مشارکتی،  هاآزمونحسابرسان از طریق  
حسابرسان توانمند در این زمینه از نظر هوش، کارآمدی، خلاقیت، حساسیت نشان دهند و   نشیگزبه نسبت  

و قرار دادن    یشگاهیآزما  یهاوه یشی آموزشی مانند  هادورههم اینکه در مراحل پس از استخدام  با برگزاری  
مذاکره مانند    طی شرا  یبا دستکاری و   کنترل  یرهایمتغ  دجای و ا  شدهنییتع  شی مذاکره از پ  یهاتیافراد در وضع

انتظارات به  قدرت، زمان و اطلاعات و نقض  بسنجند و در صورت ضعف نسبت  را  توانمندی حسابرسان   ،
شود    یم  شنهادیپ  یرونیب  یها   تیو محدود  طیبا توجه به نقش شراتوانمند کردن آنها اقدام نمایند. در نهایت  

  یشگاهیو آزما یدانیم  قی تحق  کیمبهم در    نیموضوع مورد مذاکره، فشار ضرب الاجل، قوان  یدگیچینقش پ
 .ردیقرار گ یحسابرس و صاحبکار مورد بررس انیبر حل تعارض م

 منابع

  ران ی مد  یامذاکره  یهابر مهارت  یجانیهوش ه  ریتأث  یبررس  .(1396امیری ثالث، داوود؛ توماج، یحیی و باقری، علی )
 55-41، (3) 4، آموزش علوم، چابهار( ییایدر یها: ارگانی)نمونه مورد ییایدر یهاسازمان

بر   یهوش معنو ر یتأث ی بررس .(1402) وسفی ، یانیپور ی و تق یمهد ، یمحمدرضا؛ مران جور یپورعل وب؛ یا ان،یجهان
دانش حسابداری و حسابرسی  تعارض،    یبر تئور  دیتأکبا    ی حسابداران رسم  یاحرفه و قضاوت    یرفتار  یبازدار

 430-411(، 4) 12، مدیریت
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 برای   مذاکره  بر   مؤثر  اقتضایی  عوامل   .(1396حساس یگانه، یحیی؛ باباجانی، جعفر؛ برزیده، فرخ و بیگلر، کیومرث )
(،  67)17،  دانش حسابرسیمالی،    گزارشگری  نحوه   با   ارتباط  در  صاحبکار  با  نظرهای حسابرساختلاف   وفصلحل

5-21 
( حسین  ولیان،  و  مهدی  گرایلی،  سیدنیما؛ صفری  و    .(1400حسینی،  مذاکره  در  حسابرس  کارآمدی  نگرش 

 200-175(، 3)8، دانش حسابداری مالی، ای حسابرسطرفی حسابرس: تحلیلی بر نقش هویت حرفهبی 
اجتماعی   هایویژگی   تأثیر  .(1396حیرانی، فروغ؛ وکیلی فرد، حمیدرضا؛ بنی مهد، بهمن و رهنمای رودپشتی، فریدون )

منتخب: بیش اعتمادی و شخصیت   هایویژگیحسابرسان بر قضاوت آنها در حل تعارض میان حسابرس و مدیریت  
 99-71(، 67)17، دانش حسابرسی، ماکیاولیسم

مطالعات ی،  مذاکره مطابق هوش فرهنگ  یها و سبک   یفرد  یفرهنگ  یهاارزش  .(1399سپهوند، رضا تقی پور، صابر )
 186-171(، 43) 11، مدیریت راهبردی

مسعود؛   حستوده،  )دریپور  احمد  پور،  خدامی  و  امید  و    .(1402ی،  قضاوت  بر  حسابرسی  شغلی  فشار  تأثیر  بررسی 
،  دانش حسابداری،  اخلاقی هنجارهای ذهنی حسابرسان با در نظر گرفتن نقش میانجیگری هوش هیجانی و هوش  

14 (1 ،)25-50 
حسابرس    یتیشخص  یهاپیت  یهامؤلفه  ریتأث  یبررس  .(1402محمد )  ،یهوشنگ و خدامراد  ،یریام  را؛یسم  ،یسوار

 446-427(، 1) 12  ،تیریمد یو حسابرس یدانش حسابدارحسابرسان،  یبر عملکرد حرفه ا
مذاکرات حسابرس    یحسابرس بر رابطه خودکارآمد  یاحرفه   ت یهو  ر یتأث  .(1401عارف منش، زهره و موسوی، مهران )

 24-1(، 3) 1،  ی در حسابداری و حسابرسیریگمیتصمقضاوت و ی، طرفی و صاحبکار با ب
غلامرضا    کاظمی کردستانی،  و  جواد  رضازاده،  مهدی؛   اتخاذ  بر  مؤثر  عوامل  بندیرتبه   و  شناسایی  .(1398)علوم، 

 215-163(، 8)4، حسابداری ارزشی و رفتاریصاحبکار،  و حسابرس مذاکره در امتیازدهی استراتژی
( محمدرضا  پورعلی،  و  محمود  لرگانی،  احمد؛ صمدی  نژاد،  یعقوب  زهرا؛  گانه  پنج  یهامؤلفه  ریتأث  .(1402کریمی، 

 114-95(، 6)2، ی در حسابداری و حسابرسیریگمیتصمقضاوت و ، سود  تیریحسابرسان بر مد تیشخص
  ی فتگیخودش  یانقش واسطه   لیتحل  .(1402محمود)  ،یلرگان  یمحمدرضا و صمد   ،یپورعل  ؛یمهد  ،یشهرک  یمیکر

- 1(،  57)  16  ،تیریمد  یحسابدار  ،یحسابرس  تیفیکار و کمذاکره با صاحب  یهایاستراتژ  نیحسابرس بر رابطه ب
22 
 ی در مذاکره حسابرسان بر رابطه  ییاثر میانجی خود کارا  .(1400جمال )  ،یسامان و سمائ ،یمحمد؛ محمد  ،یمحمد

 48-27، 3 ،یحسابرس یهاپژوهشحسابرس،  ییگرات ینیاجتماعی بر ع یهامالی و مشوق یهابین مشوق
مذاکرات    یهای نحوه انتخاب استراتژ  .(1392)  یسادات؛ اسکندر، هد  سایپر  ا،ین یبهبهان  ما؛ یس  ، یزدانیکاوه؛    ،یمهران

 122-101،  (8) 3 ،یپژوهش حسابدارتوسط حسابرس،  ریبا مد
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