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   چكیده

 طرف  دو   مذاکره   نسبی   قدرت   بر   که   گیرد   قرار   متعددی   عوامل  تأثیر   تحت   است   تعارضات در حوزه حسابرسی  ممکن   وفصل حل 

نقش  می   تأثیر  درگیر  اولیه  بر گذارد. تحقیقات  تأکید  با  بعدی  اما تحقیقات  بودند  نظر گرفته  ناچیز در  را  ویژگی های شخصیتی 

شخصی نشان دادند که مذاکره میان طرفین تحت تأثیر ماهیت و رفتار پیچیده انسانی است. هدف این پژوهش ارائه الگو    های قابلیت 

و اولویت بندی نقش توانایی و ویژگیهای شخصیتی حسابرس برای حل تعارض از طریق مذاکرات میان حسابرس و صاحبکار  است.  

و  است   خته ی آم از نوع  روش پژوهش  و از نظر فلسفه پژوهش،    قرار دارد   ی کاربرد  ی در حوزه پژوهشها   ی ری منظر جهت گ پژوهش از  

ابعاد   از لحاظ هدف در زمره پژوهشهای اکتشافی قرار دارد. در بخش کیفی پژوهش، بر اساس رویکرد تحلیل محتوا، مولفه های 

ی شد. در بخش کمی نیز  با نظرسنجی  و طبقه بند  ی کدکذار   ، یی حل تعارض شناسا   ی حسابرس برا  ی ت ی شخص  ی هایژگ ی و و   یی توانا 

با  نفر از خبرگان این حوزه، به شیوه دلفی فازی مولفه های شناسایی شده غربالگری شده و الگوی نهایی ارائه شد و سپس    10از  

  یبرا  یی نها   ی الگو نتایج به دست آمده نشان داد  ، به اولویت بندی عوامل شناخته شده پرداخته شد.  فازی  ANPاستفاده از روش  

در مورد اولویت بندی ابعاد، به ترتیب    است.  مرتبط به آنها    ی مولفه فرع   19و    ی بعد اصل   4شامل    ، مذاکرات  ق یحل تعارض از طر 

ی و  ویژگی های  مربوط به ترجیحات و در مورد مولفه  شناخت   یی توانا   رویکرد بین فردی،    مربوط به   ی ت ی شخص   ی های ژگ یو و   یی توانا 

حل    یبرا  هیجانی، نیاز به موفقیت و هوش شناختی دارای بیشترین اهمیت هوش  ،  سبک ارتباط مشارکتی   ، خودکارآمدی   ها، نیز

. این نتیجه نشان می دهد با توجه به متنوع بودن و پیچیده بودن  هستند حسابرس و صاحبکار     ان یمذاکرات م   ق ی تعارض از طر 

موضوعات مذاکره میان حسابرس و صاحبکار، هر یک از ویژگیها و توانایی های شخصیتی، بسته به نوع موضوع و طرف مذاکره و  

 هدف تعیین شده، در شرایطی بتواند به حل تعارض موجود کمک نماید؛ اگرچه اولویت بندی آنها از نظر خبرگان متفاوت است

 .حل تعارض ی، مذاکره حسابرس و صاحبکار، ت ی شخص  ی های ژگ یو و   یی توانا   کلیدي: هايه واژ

 1403/ 20/05تاریخ پذیرش:        1403/ 04/ 15تاریخ دریافت: 
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 مقدمه -1

بین طرفین آن خواهد    مذاکرههای مدیریت تعارض،  یکی از راه

متقابل اشاره دارد که    یریگمیتصم  ندیاصطلاح مذاکره به فرآ  بود

مذاکره  هستند.    اب یمنابع کم  صیتخصبه دنبال  طرفین  در آن  

  ی هامقابله با پاسخ  ی آن را آموخت و برا  توانیاست که م یعلم

مذاکره   یناش که  ترس  استراتژاز  سمت  به  را    ی ها ی کنندگان 

نابه برد  نهیمذاکره  م-مانند  سوق  برد    دهد،ی باخت  کار  به 

مذاکره موثر    یرو، مهارت ها  نیاز ا(.  2024،  1)ویگلمن و فالکائو 

اهم   یارتباط  یدر کنار مهارت ها برخوردار است.    ییبالا  تیاز 

 یها  کیها و تاکت  یاستراتژ   ریتواند تحت تأث  یمذاکره م  جینتا

  ز ی. رفتار مذاکره نردیاتخاذ شده توسط مذاکره کنندگان قرار گ

توسط نقش مذاکره کننده در سازمان خود، سبک مذاکره اتخاذ  

ب  یشده و جنبه ها   ی هر دو طرف کنترل م  نیمختلف روابط 

(؛ در غیر این صورت نتایج آن 2024،  2موتی و همکاران شود )

بود  برای طرفین دارای تبعات حقوقی و اقتصادی فراوانی خواهد  

 (. 2024،  3ماگداس )

تا اتمام    ابتدا  از  حسابرساندر حوزه حسابرسی و حسابداری،  

حسابرس ویکار  به  زم  ژهی،  برآوردها   ییها  نه یدر  شامل    ی که 

  ی مذاکره م صاحبکاراناست با  یذهن یو قضاوت ها یحسابدار 

این  کنند دارا.  ذاتاً  انگ  یمذاکرات،  با  و    یرقابت  یهازه یتنش 

همکاران،    است  ریدرگ  یهاطرف   یبرا  یمشارکت و  )هامریک 

  ن ی مناسب در مذاکره ب یها  کیتکن  یریبکارگ(؛ بنابراین  2023

حسابرس م  یمؤسسه  صاحبکار  مطلوب  یو  کمک  در   یتواند  را 

گ حسابرس  تیفیک  یر یشکل  دهد  یخدمات  حوزه  ارائه  در   .

آغاز    حسابرسی، زمانی  مدیریت    شودمیمذاکره    کارصاحب که 

با  ایرویه مطابق  که  کند  انتخاب  حسابداری  اصول   برای 

جدیدی ورود پیدا کند که هنوز   حوزهحسابداری نباشد یا در  

تعیین آن  برای  باشد استانداردی  نشده  تصویب  و    و  )جنگی 

  مشتریان   و  حسابرسان  بین  درواقع مذاکرات  (.2023همکاران،  

  صلاحدید   دلیل  به  طبیعی  طوربه   مالی  هایصورت   سر  بر  آنها

همکاران می   اتفاق  حسابداری  استانداردهای و  )چرچ  ،  4افتد 

 که  افتدمی  اتفاق  زمانی  اغلب  مذاکرات  خلاصه،  طور(. به2020

سوگیری   هاییفرصت  و  هاانگیزه   مدیران کردن  و وارد  ها 

و از    باشند  داشته  پیچیده  برآوردهای   در  های خودطلبیمنفعت

طرف   تعصبات   کردن  محدود  برای  هاییانگیزه   حسابرسان  آن 

خود را نیز   حال، رضایت صاحبکاردرعین  و  داشته باشند مدیران

 
1 Wiegelmann and Falcão 

2 Moty  

3 Măgdaș 
4 Church et al 

5 Awadallah 

نوعی در پی ایجاد تعادل در این زمینه مدنظر داشته باشند و به

 . (2020  همکاران،  و  باسکار)  باشند.

  فردی منحصربه   شرایط  شامل  اغلب  درگیری  هر  ازآنجاکه

ممکن   وفصلحل   شود،می   عوامل   تأثیر  تحت  است  تعارضات، 

  درگیر   طرف  دو  مذاکره  نسبی  قدرت  بر  که  گیرد  قرار  متعددی

)آوادالا می  تأثیر مسئله حل 2020،  5گذارد  یافتن  اهمیت  با   .)

مورد   آن  بر  مؤثر  عوامل  و صاحبکار،  میان حسابرس  تعارضات 

در   گرفتند.  قرار  زمینه  بررسی  این  در  مهم  تحقیقات  از  یکی 

  -مدلی راجع به مذاکرات حسابرس( 2001) 6و همکاران  یبینزگ

عنصری، عوامل اقتضائی   در این مدل سه صاحبکار طراحی کردند

( نقش  1شامل  بیرونی  هامحدودیت (  شرایط  مانند    و 

  های ویژگی(  2. )استانداردهای حسابرسی، ملاحظات مالیاتی و..

فردی تجاری،    بین  شهرت  حسابرسی،  شریک  با  رابطه  مانند 

  شخصی   هایقابلیت (3و )  آموزش ناکافی، خدمات غیر حسابرسی

مانند تخصص حسابداری صاحبکار، صلاحیت شریک، روابط بین  

با فرایند مذاکره   فردی در موسسه، تخصص صاحبکار در مذاکره

(.اگرچه در  1396حساس یگانه و همکاران،  باشند ) می در ارتباط  

به  اولیه  مدل  ویژگیاین  اختصاصی،  روان طور  و  های  شناختی 

ا تأکید  شخصیتی مورد توجه قرار نگرفته بود، اما تحقیقات بعدی ب

قابلیت گرایش  هایبر  از  طرفین  دادند  نشان  های  شخصی 

به مذاکرات  شخصیتی  در  مطلوب  نتایج  به  دستیابی  منظور 

که معنی  این  به  نمایند.  توجه  استفاده  قابل    نیب  یارتباط 

مذاکره    رایمذاکره ذکر شده است ز  جیو نتا  یتیهای شخصویژگی

پیچیدگی  با  برخورد  شامل  انسانذاتاً  احساسات  و  رفتار    ی های 

)موت همکاران،    یاست  ( 2019)  7هتفیلد  و  مولیس  (.2024و 

  طول   در  رفتاری  تأثیرات  دلیل  به  اغلب  حسابرسان  که  دادند  نشان

  شوند. می   منحرف  اولیه خود  مواضع  مدیران، از  با  تعاملی  مذاکرات

پژوهش عنوان به با  منطبق  سبک مثال  روانشناسی  های  های 

در فرایند مذاکره امکان    9و یا مشارکتی   8ارتباطی ستیزه جویانه 

روش   یک  سازد که  متقاعد  را  باشد که صاحبکار  روشی  دارد، 

گیرد بکار  را  اغلب  ؛  ترجیحی  ارتباط  سبک  به  پرداختن  یعنی 

شامل نمایش احساسات با استفاده از اظهارات عاطفی است. نکته  

  پایان   هایحسابرسی   طول  در  مهم دیگر اینکه توان حسابرسان

پیچیدگی   دلیل  به  شود،می انجام  مذاکرات  اکثر  که  زمانی  سال،

تحلیل زمانی  فشار  و  کار  سختی  عامل  می  شغل،  این  که  رود 

با تأثیر بر کارایی   کند. این فشارمی   مختل  را  حسابرس  عملکرد

این مذاکرات، کیفیت گزارشگری مالی را کاهش می دهد و به 

6 Gibbins 

7 Mullis and Hatfield 

8 Contentious Relationship Style 
9 Cooperative 
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های شخصیتی آنها برای حل تعارض  دلیل است که نقش ویژگی

)باسکار و همکاران،  تر میی پررنگمشارکتدر یک سبک   شود 

2020.) 

های شخصیتی عوامل مختلفی  به دنبال اثبات نقش ویژگی   

سه تاریک  صفات  شخصیت،  عاملی  پنج  مدل  گانه مانند 

هوش   شناختی،  پیچیدگی  و  شناختی  توانایی  شخصیتی، 

به دلیل نقش آنها  –هیجانی، خودکارآمدی، خود نظارتی و... نیز  

شغلی عملکرد  کاهش  به  -در  برای  آنها  رابطه  بررسی  منظور 

های مختلف  های مختلف در رشتهتعارضات در مذاکره میان طرف 

به مورد  و  نکته  گرفتند.  قرار  توجه  مورد  رشته حسابرسی  ویژه 

این   در  تصورات    جهتازآن  هایژگیوتوجه  برخلاف  که  است 

تواند در فرآیند مذاکره در نهایت  موجود برخی از صفات منفی می 

بت امکان دارد که  ظاهر مثبه نتیجه منجر شود و برخی صفات به

های طرف مذاکره شود.  نشینی و پذیرش خواستمنجر به عقب 

 (.2023،  1)دویت و همکاران 

با توجه به اهمیت حل تعارض میان حسابرس و صاحبکار  

به  مالی،  گزارشگری  کیفیت  حسابرسی،  بر  گزارش  بودن  موقع 

و    دعاوی  ، ریسکشدهلیتعد  یصدور گزارش حسابرس حقوقی 

درمجموع اهمیت آن برای ذینفعان بازار سرمایه و ازآنجاکه اگر  

تنها خواسته  مذاکره  داشته  طرفین  نظر  در  را  خود  منافع  و  ها 

نمی  برسند،  باشند  توافق  به  های  -توانند  توانایی  از  استفاده 

برای دستیابی به نقطه تعادل میان آنها بسیار حائز    -شخصیتی

می  و  است  باشد  اهمیت  ذینفعان  و  طرفین  نفع  به  تواند 

محصول    یمال  یهاصورت  که یی ازآنجا  (.در واقع2024،  2)مصطفی 

است که هدف هر    یاست، منطق  انیمشترک حسابرسان و مشتر

دست مذاکرات،  در  باشد  یابیدو طرف  توافق  چراکه  به  دو  ؛  هر 

با    مدتی و طولان  یرابطه قو  کیمتقابل داشتن    یایطرف از مزا

م  گریکدی )یوسف،  برندی سود  ا  (.2022.  به  توجه  در    نکهیبا 

صورت  به   اتیخصوص  نیاز ا  یتنها تعداد محدود  ی قبل  قاتیتحق

  ی سع  قیتحق  نیدر ا  نیاند بنابراقرار گرفته  یپراکنده موردبررس

  ی الگومبتنی بر نظرات خبرگان این حوزه به ارائه    که  شودیم

حل تعارض    یحسابرس برا   یتیشخص  یهایژگیو و  یینقش توانا

پرداخته شود و این  حسابرس و صاحبکار    انیمذاکرات م  از طریق

که    موردبحث  سؤالات گرفت  خواهد    ی هامؤلفه   و  ابعادقرار 

  ی بند ت یاولو  ؟اندحل تعارض در مذاکرات کدم   یبرادر    شخصیتی

چگونه    حل تعارض در مذاکرات  یبرا  یتیها شخصمؤلفه   و  ابعاد

 ؟ است

 
1 Douthit 

2 Moustafa 
3 interactive (problem-solving) 

4 distributive (competitive) 

 ادبیات و مبانی نظري -2

 ي مذاکره حسابرس و صاحبكار هامدل  1-2

،  3)حل مسئله(   یتعامل  یزنچانه   یهامذاکره به مدل   یهای تئور

 م یتقس  5( ی)همکار   یاصول  یزنو چانه  4(ی)رقابت  ی عیتوز  یزنچانه 

ی مذاکره  هامدلدر زمینه  (.  2018)ینگ و هامیلتون،    شده اند

و رشته حسابرسی )میان حسابرس و صاحبکار(    هارشتهدر سایر  

ترین  ی مختلفی ارائه شده است. یکی از مهم هاه ینظرو    هامدل 

با هدف )ارزش اقتصادی    –های مذاکره )توزیعی و یکپارچه(  مدل 

که اصطلاحاً    ترین مدل مذاکراتفردی و مشترک( است. ساده 

نامیده می  این شیوه، توزیعی  است. در  رقابتی    شود، یک شیوه 

  سودآور   توافق  یک  به  دستیابی  در  امکان،  صورت  در  طرفین

  حاصل   سود  کل  کهازآنجایی  اما  دارند،  با همدیگر اشتراک  متقابل،

  با   خود  سهم  اندازه  برای  آنها   است،  ثابت  اساساً  معامله  هر  از

کهبه  .کنندمی   رقابت  یکدیگر حالتی  برای    غیراز  گزینه  تنها 

  ها کاملاً گروه   رسیدن، توافق است؛ منافعبست  اجتناب از به بن

شود.  نامیده می   6یکپارچه   مذاکره   تر،پیچیده   مدل .  است  مخالف 

  به   آنها  سر  بر  باید  طرفین  که  را  متعددی  این شیوه موضوعات

  از   فراتر  ارزش  ایجاد  برای  بیشتری  فرصت  با  برسند،  توافق

همکاران،  )شارما و  .  گیردبرمی  در  ساده  توافق  یک  به  دستیابی

همکاران 2013 و  کورهان    معیارهای   این  ادغام  با(  2012)  7(. 

عنوان  به  را  8ذهنی   ارزش  یکپارچه،  چارچوب  یک   در  شناختیروان 

  تعریف   «مذاکره  یک  عاطفی  و  ادراکی  اجتماعی،  پیامدهای»

یک  کردند؛   نتیجه،   از   رضایت  شامل  که  جامع  اصطلاح  یعنی 

  با   رابطه  و  خود  به  نسبت  احساسات  اعتماد،  انصاف،  عدالت،

  ها مدل ( اجزای این  2020اما تحقیق آوادالا )  ؛  خود است  همتای

بر مذاکرات حسابرس و    دی تأکی و با  ترکاملرا به شیوه بسیار  

مدل دو بعد مستقل   نی... اصاحبکار مورد بررسی قرار داده است

  ی که برا   یرفتار  ،تیقاطع:  کندی را مشخص م  یفرد  نیاز رفتار ب

گرفته  یهای نگران  یارضا  نظر  در  و  خود  است    ، ي همكارشده 
برا   یرفتار م  یگرید  ی های نگران  یارضا   یکه  بر  شودی انجام   .

تعارض   تیریمدل پنج حالت مد ،یهر نگران  یاساس قدرت نسب

شناسا )همکاری(:  کندیم  ییرا  ،  انطباق رقابت،    ،مشارکتی 

ا  اجتناب   فیتعر  ریبه شرح ز  یاستراتژ / تپنج حال  نیو سازش. 

 : شوندیم

حالت قدرت    کی  و  است  انهرهمکاریقاطعانه و غ  :رقابت  -1

که    یفرد با استفاده از هر قدرت  کی. در هنگام رقابت،  دارد   محور

موقع  یبرا  م  تیکسب  نظر  به  مناسب  نگرانرسدی خود    ی های ، 

5 principled (cooperative) 

6 integrative 
7 Curhan 

8 subjective value (SV) 
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به را  تحمیل  خود  م  یگر یدبه    نهیهز  با    ن یبنابرا؛  کندی دنبال 

 . شودیدر نظر گرفته م  باخت  -برد عنوان رقابت  تعارض به

است. هنگام    انهو همکار   ادعای ب  ،برعکس رقابت  :انطباق-  2

برا  کی  ،انطباق د  یهاینگران   یارضا  یفرد  از    یگریشخص 

حالت وجود    نیدر ا  ثاری. عنصر اشودی خود غافل م  یهای نگران

در نظر    برد-باخت  تیموقع  کیعنوان  تعارض به  نیدارد؛ بنابرا

 . شودیگرفته م

است. هنگام اجتناب،    یو عدم همکار   ادعایب  ؛اجتناب   -3

. او  ستین  گرانید  ایخود    یهای فرد بلافاصله به دنبال نگران  کی

نم تعارض  زدن  پردازدیبه  دور  به شکل  است  ممکن  اجتناب   .

موضوع به زمان    کیانداختن    قیموضوع، به تعو  کی  کیپلماتید

کش  ایبهتر،   کنار  باشد؛    زیدآمیتهد  تیموقع  کیاز    دنیصرفاً 

به   نیبنابرا شناخته    باخت- باخت  تیموقع  کیعنوان  تعارض 

 . شودیم

قاطعانه و هم مشارکت  ؛يهمكار  -4 برعکس است  یهم   .  

با طرف مقابل    کند یم  یفرد سع  کی  ،همکاری  اجتناب؛ هنگام

تا راه  نگرانکه به  ابدیب  یحلکار کند  هر دو را    یهای طور کامل 

ا برا  کی شامل کاوش در    نیبرآورده کند.    یی شناسا  یموضوع 

فرد و    یاساس  یهای نگران هر دو    هاست ک  ینیگزیجا  افتنیدو 

- برد  ،تیوضع  این  یینها  جهیرا برآورده کند. نت  های دسته از نگران

 است.   ریدو طرف درگ  یبرا  برد

است. هنگام    یو همکار   تیقاطع  روش بینابین  ؛سازش  -  5

قبول دو طرف است  مناسب و قابل  یحلراه  افتنیمصالحه، هدف  

  ن یب  یکند. سازش در حد وسط  یهر دو طرف را راض  یکه تا حد 

از رقابت    شتریشدن ب  میتسل  یعنی  رد،یگی قرار م  همکاریرقابت و  

از اجتناب    ترمیستقم  ب،یترت  نی. به همکردناما کمتر از سازش  

م  کیبه   همکار   پردازد،یموضوع  اندازه  به  را  آن    ق ی عم  یاما 

به    نیاز طرف  کیچیمطلوب ه  جهی. ازآنجاکه نتکندی نم  یبررس

بدون برد و بدون    تیموقع  کیعنوان  به  یریدرگ  د،یآیدست نم

 (.2020)آوادالا،  .شودیدر نظر گرفته م  باخت

حسابرس  تواندیم  یمشارکت  یاستراتژ  منظر    ی، از 

هم حسابرس و هم   رایراهبرد در نظر گرفته شود، ز  نیترمناسب 

به    نی. ادهندی م  حیبرد را ترج-برد  جهینت  کی  یمشتر   تیریمد

دو طرف وجود دارد که    نیب  یاست که منافع مشترک  لیدل  نیا

برا  لیاز تما  یناش   ی مشتر  لیتما  و  یحفظ مشتر  یحسابرس 

هز  یبرا  رساندن  حداقل  از    یحسابرس  ی هانه یبه  استفاده  و 

گفت که با   توانی ، موجودنی است باا  هیجذب سرما  یگزارش برا

و   یحسابرس ازنظر خطر دادرس  انیتوجه به عملکرد نامتقارن ز

ناش  جهینت  کی،  ی از شکست حسابرس  یاز دست دادن شهرت 

هم-برد است  ممکن  نباشد    یبرا  شهیبرد  سودمند  حسابرس 

همکاران و  ا2005  ،)تروتمن  گواه  انرون/اندرسن  سقوط    ن ی(. 

ا است.  برا  یاحتمال  کردیرو  کی  نیموضوع  نشان    یرا  مذاکره 

مذاکره ممکن است بسته    یاستراتژ   کیکه به موجب آن    دهدیم

 تر باشد مناسب   یگرینسبت به د  تیبه موقع

 

و    3-2 حل    های ژگیوتوانایی  براي  حسابرس  شخصیتی 

 مذاکرات   تعارض از طریق

مذاکره تحت    ندیفرآ  (،2022)  سانچز  گرایاورتمطابق تحقیقات    

زم1)  ریتأث عوامل  استراتژ2)  ،یانه ی(  عوامل  عوامل  3)  ک،ی(   )

. بر  است  ی( عوامل روان5کننده و )( عوامل مذاکره 4)  ،یفرهنگ

و    کنندهمذاکره عوامل    ازنظرگفت که حداقل    توانی ماین اساس  

های فردی  ویژگی  ریتأثتحت    شدتبه عوامل روانی، فرایند مذاکره  

در    ینقش مهم  دی با  یفرد  ی هاتفاوت ،  نیبنابرا  و شخصیتی است.

ا مذاکره  قبلی  کنند  فایعملکرد  تحقیقات  در  ی  هایبنددسته. 

بر    مؤثری شناختی  هایی تواناهای و  مختلفی برای تفکیک ویژگی

حل تعارضات در مذاکرات پیشنهاد شد. بررسی ادبیات نشان داد  

است پراکنده  بسیار  زمینه  این  در  مطالعات  الگوی    که  تاکنون 

شخصیتی به خصوص در    هاییتوانامنسجمی برای شناسایی این  

حسابرسی   ادبیات    نشدهانجام حوزه  محتوای  تحلیل  با  است. 

و    هایژگیوی مربوط به این  های بنددسته  نیترمهم   گرفتهانجام 

را  هارمجموعه یزو    هایی توانا آنها  زیر    توانی می  شرح  به 

 ی نمود: بندطبقه

 

  یی توانا  به  مربوط  یتیشخص  يهای ژگیو و  ییاناتو  -  1-3-2

 یشناخت

از فراینـدهای عصـبی درگیـر در    اندعبارت شناختی    هایتوانایی 

  های . توانایی اکتسـاب، پـردازش، نگهـداری و کاربسـت اطلاعات

وسـیعی از    گسترهشناختی رابط بین رفتار و ساختار مغز بوده و  

، توجـه، بازداری پاسخ، حل مسئله، انجـام  ریزیبرنامه )  هاتوانایی 

و    زمانهم در    پذیریانعطاف تکـالیف  را  گیرد. برمیشناختی( 

»توانا عواملهاییدسته  شامل  شناخت  ی«  هوش  هوش  ی،  مانند 

  ییتوانا  رسدی است. به نظر م  یو هوش فرهنگ  تیخلاق  ،یجانیه

ارزشمند  -برد  جینتا  تیتقو  یبرا   شتریب  یها مذاکرات  در  برد 

(.در ادامه به بررسی برخی از این  2018)ینگ و هامیلتون،  باشد.  

 موارد پرداخته می شود: 

عبارت است از توانایی ادراک  :هوش هیجانی  هوش هیجانی

عواطف، جهت دستیابی به عواطفی سازنده که به کمک آنها بتوان  

خودپرداخت   عاطفی  دانش  و  عواطف  فهم  افکار،  ارزیابی  به 

همکاران،  ) و  توانا  نیا  (.1402ستوده  به  کنترل    ییهوش 

و د و عواطف خود  ا  گرانیاحساسات  از  استفاده  اطلاعات    نیو 
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از چهار    و  شودیافکار و اعمال آن شخص مربوط م  تیهدا  یبرا 

تشک )  لیجزء  است:  شخص1شده  هوش  مد2)  ،ی(    ت یری ( 

)آبدو    با احساسات  ی( سازگار 4استرس و )  تیری ( مد3وخو، )خلق 

کنندگان  به مذاکره   تواندیم(. هوش هیجانی  2021،  1و همکاران 

شرکا مقاصد  تا  کند  را    یکمک  خود  مقاصد  بخوانند،  را  خود 

  ی هاتیهر دو طرف را در موقع  ینگه دارند، خونسرد   یخصوص

  ا یمؤثر    انیب  قیرا از طر  نی حفظ کنند و طرف  یبار عاطف  یدارا 

همکاران،    یدستکار  و  )شارما  کنند  متقاعد  خود  احساسات 

کردن    زهیبه کانال  یهوش عاطف( نشان داد  2024شارما )  (.2013

م کمک  ظرف  کندی احساسات  با  سازنده   ابلهمق   یبرا   یتیتا  تر 

.  شودی مؤثر تعارض م  تیر یتعارض فراهم کند که منجر به مد

 3لاوانی و همکاران (،2024) 2همچنین نتایج تحقیقات اشکمبی 

همکاران 2022) و  پرز  و  هوش    مؤلفه  دهندهنشان (  2020)  4( 

تحقیقات  نتایج  نیز  ایران  در  است.  تعارضات  حل  در  هیجانی 

  ( بیانگر نقش هوش هیجانی در1396امیری ثالث و همکاران )

 بهبود مذاکرات دارد. 

فرهنگی: نادپ   هوش  و  ترک(  2024)  5خوزه   بیبا 

روشن  ی و  و مطالعات تجار  یشناسانسان   ،ی شناسروان   یهانشیب

هوش    ریتأث  یستگیشا  کیعنوان  به  یهوش فرهنگ  تیکردن اهم

  ت ی و بر اهم  کردند  یمذاکره را بررس  یهای بر استراتژ   یفرهنگ

  ی ابیاعتماد و دست تیتقو ،ی فرهنگ یهاآن در کاهش سوءتفاهم

نتا تأک  جیبه  متقابل  همکاران دنکنیم   دیسودمند  و  کاپوتو   .  

صورت مستقیم و فرهنگی به یهاکه ارزش  دادندنشان  (2019)

ذار  گمذاکره اثر  یهاغیرمستقیم از طریق هوش فرهنگی بر سبک

ذاری هوش فرهنگی بر  گبه بررسی اثر(  2019)  6. فیشنهستند

و نشان  پرداخت    یچند فرهنگ  یهاطیعملکرد مذاکرات در مح

  ی تر، عملکرد مذاکره مطلوب بالاترکه افراد با هوش فرهنگی    داد

هوش فرهنگی بر مذاکرات    ریبررسی تأث   ( در2018)  7وارلا دارند  

و   کیفیت  بهبود  به  منجر  فرهنگی  داد که هوش  نشان  تجاری 

. نتایج تحقیقات توماس و  شودی فرهنگی م  عملکرد مذاکرات بین

( و سپهوند و تقی 2010)   9(، ایمای و گلفاند2017)  8پترسون 

این هوش در بهبود روند مذاکرات و    ریتأث( نیز بیانگر  1399پور )

 حل تعارضات دارد. 

دارند تا   لیکنندگان تما، مذاکره فرضش یطور پبه:تیخلاق

  ی با مجموع صفر ارائه دهند. آنها احتمالاً منابع موجود رو   یحلراه 

 
1 Abdo 

2 Shkëmbi 
3 Lawani 

4 Pérez 

5 Jose &Navdeep 
6 Fitschen 

7 Varela 

: سود  کنندی باخت را فرض م  -برد  تیو وضع  دانندیرا ثابت م  زیم

د  طرفکی طرف  دادن  دست  از  با  ،  حالن یباا.  است  گریبرابر 

مذاکره،  موضوعات قابل  نیدر مورد روابط ب  خلاقانه  نشیداشتن ب

وضع از  را  موقع-برد  تیمذاکره  به  تغ-برد  تیباخت   رییبرد 

به دهدیم چندمذاکره   ب،یترتنیا.  ادغام  به  قادر    ن یکنندگان 

برا رو  جادیا  یموضوع  منابع  و گسترش  از    زیم  یارزش  )فراتر 

  د یتول  یفحل حاصل جمع صفر( هستند. ارزش اضا  راهکیآستانه  

)کانگ و    .شودیشناخته م  "کپارچه ی  لیپتانس"شده به عنوان  

است  2024)  10ن ینستیگراو  (.2020همکاران،   معتقد  حل  ( 

مستلزم   اغلب  مبتکرانه    یهاحلراه   افتنیتعارضات  و  خلاقانه 

  ی هاهمه طرف  یازهایو ن  پردازد یم  ییربنایاست که به مسائل ز

م  ریدرگ برآورده  موفقبنابراین  ؛  کندیرا  به    ازین  زیآمت یمذاکره 

جنبه   تیخلاق دارد.  مسئله  حل  اغلب    یهاو  مذاکره  خلاقانه 

مذاکره  رقابت  یکنندگانتوسط  جنبه  بر  م  یکه   کنندی تمرکز 

عمدتاً در   تی. خلاقشوند یم تیاهمکم ای شوندیگرفته م دهیناد

و    مهم است  هاکیها و اهداف( و تاکت)طرح   های توسعه استراتژ

مذاکرات    ییدارا  کی  تواندیم آن   کپارچهیدر  در  که  باشد 

که هر دو طرف را قادر   ابندیب  ییهاحل راه  دیکنندگان بامذاکره 

اساس  سازدیم منافع  کنند  یتا  برآورده  را  )خود  اوتو   .2024 )  

است   مذاکره(    گرانیبازمعتقد  به    یزمان  یهاتنش )طرفهای  را 

ش  عیبد  ریتفاس جد  یهاوه یو  اکنندیم  لیتبد  دی عمل  به    ن ی. 

از    کیاز    شی ب  یزمان  یهاتنش  ب،یترت آزاردهنده  انحراف 

فرصتشدهیزیربرنامه  بلکه  است.   تیعامل  یبرا   ی،    خلاقانه 

( نیز نقش خلاقیت را در  2021( و )2015تحقیقات الفن بین )

 فرایند مذاکرات نشان داده است. 

 یدهشکل با    یمیخودتنظ  ویژگی:11یمیخودتنظ

  ن یرفع ا یبرا  ی« ممکن است ابزار مؤثر 12آنگاه -»اگر یهابرنامه 

  تی»اگر موقع  یطبق الگو   ، «آنگاه-»اگر  یهاباشد. برنامه   ینگران

X  آمد، آنگاه    شیپY  که   کنندیرا انجام خواهم داد« مشخص م 

  نجام در ا  دار را انجام دهند.و چگونه رفتار هدف   یچه زمان  افراد

  را مدنظر   شدهنییتع  شیاهداف از پ  یبعد   یهاکار، اگر برنامه   نیا

طور قابل  به ؛  ( "است  Zهدف من به دست آوردن  "دهند )  قرار

بهبود    ییتنهااهداف به   نییبه هدف را فراتر از تع  یابی دست  یتوجه

آنگاه با  -اگر  یهابرنامه (.  2017  13. )جاگار و همکاران، بخشدیم

)بخش اگر( و رفتار    یبحران  تیموقع  نیب  یذهن  وندیپ  کی  جادیا

آنگاه(  مطلوب همکاران   گریآختز)  کنندیم  عمل  )بخش  ،  14و 

8 Thomas  and  Peterson 

9 Imai & Gelfand 
10 Greyvenstein 

11 Self-regulation 

12 If-then plans 
13 Jäger 

14 Achtzigeret al 
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آمادگی    (2012 براافراد    یادراکو    ی هات یموقع  صیتشخ  یرا 

تعر  یبحران رفتار  انجام  پ   فیو  .  دهندیم  شیزااف  ینیشیشده 

»اگر  نیا  کیتکن  نیا  یدیکل  تیمز ساختار  که  «  1آنگاه -است 

م  اریبس و  است  تنظ  یراحتبه   تواندیمنعطف  مختلف   ماتیبا 

  ی ا یپو  نهیدر زم  یعمل  یها را به ابزاربرنامه   نیسازگار شود و ا

تبد همکاران   بری)و  کند یم  لیمذاکرات  همچنین   (.2014،  2و 

از سه نقص    یکیحداقل به    فیضع   جهینت  کیگفت که    توانیم

در ارائه    شکست افراد (  1در رفتار مذاکره دوجانبه دلالت دارد: )

  شنهادات یرد پ  در  نیطرفشکست  (  2خودسرانه، )  یشنهادها یپ

)مقابل(   بالقوه    اریبس  ازاتیامتارائه  (  3)  اینامطلوب  و  بزرگ 

مذاکرهزودرس   کاستاز سوی طرفین  هر سه  م  ی.  از    توانی را 

سرسخت  نییتع  قیطر »با  )مثلاً  کرد  برطرف  مذاکره    یاهداف 

برنامه کنم«یم با  و  حر-»اگر  یها(  »اگر  مثلاً  من    فیآنگاه« 

  3. جاگار و همکاران کنم«یرد م   راارائه کند، آن    یبد   شنهادیپ

غلبه    یبرا  یمیستفاده از خودتنظ( در پژوهشی با عنوان ا 2017)

 نیکه ا  کنندی استدلال م  قدرت کم  در مذاکرات با  زیآمت یموفق

به هدف    یابیبه عنوان اختلال در دست  توانینقطه ضعف کم را م

آن کمک کند.   بربه غلبه  تواند یم یمیدر نظر گرفت و خودتنظ

برا   یکنندگانمذاکره   آنها نشان دادند اهداف  یکه    نییتع  یخود 

را قبل از    آنگاه«-»اگر  یهاعلاوه برنامه که به  ییهاو آن   کردندیم

و    بر نقطه ضعف کم قدرت فائق آمدند  دادند،یم  لیمذاکره تشک

 .ابندییم در مذاکرات به نتایج بهتری دست  

 

  شخصیتی مربوط به صفات ي  های ژگیتوانایی و و   2-3-2

 شخصیتی

در مقابل  )  عد برونگراییبشامل پنج  شخصیتی    بزرگ  ویژگی  پنج

)گرایی(درون سازگاری  بودن(،    ییگرا  وجدان،  موافق 

مسئولیت وظیفه ) یا  روانپذیری(شناسی  مقابل  )  رنجوری  ،  در 

عاطفی تجربه    (ثبات  برابر  در  گشودگی  و و  )کریمی  است 

آن در   ر یتأث(.  در مورد هر یک از این ابعاد و  1402همکاران،  

 حل تعارضات در مذاکره تحقیقاتی صورت گرفته است: 

:  گرابرون  )یی  بین  الف  مطالعات    افراد   (2021مطابق 

. کنندمی  صرف  اجتماعی  هایموقعیت  در  را  بیشتری  زمان  برونگرا

  اطلاعات   است  ممکن  خود  اجتماعی  ماهیت  دلیل  به  افراد  این

  در   توافق  هایجایگزین   و  خود   ترجیحات  مورد  در  را  بیشتری

  رقابتی  زمینه  یک  در  تواندمی  تمایل  این.  کنند  افشا  مذاکره  طول

 
1 If-then plans 
2 Wieber et al 

3 Jäger 

4 Positive affect 
5 Curhan et al 

6 Park and Kim 

یک    است  ممکن  اجتماعی  های ویژگی   همین  اما؛  باشد  مضر  بسیار

  تعامل   و  ارتباطات  به   که  باشد   یکپارچه  زنیچانه   برای  دارایی

  های سازگاری   و  مبادلات  کردن   آشکار  برای  بیشتر  اجتماعی

  طول   در  گراهادرون  که   اضطرابی  مقابل،  در  دارد.  نیاز  پنهان

 به  را  آنها  است  ممکن  کنندمی  احساس  اجتماعی  برخوردهای

  را   موقعیت  از  خروج  امکان  که  دهد  سوق  امتیازاتی  دادن  سمت

مورد دیگر مرتبط    (.2015  بین و همکاران،  الفن. )کندمی   فراهم

. افراد با عاطفه مثبت  است  4عاطفه مثبت یی خصیصه  گرابرون با  

طر از  است  ممکن  ب  قیبالا  استراتژ   شتریاستفاده    ی های از 

کمتر، اهداف بالاتر، توسعه    زیبرانگبحث   یهای استراتژ  ،یمشارکت

کار   شتریب ت قابل   یروابط  و    بادلاعتماد،  اطلاعات  مؤثرتر 

باعتمادبه  نتا  شتر،ینفس  بالاتر   ی فرد  جیبه  مشترک  دست    یو 

(،  2023نتایج مطالعات سومرو )(.  2012،  5)کورهان و براون   ابندی

کیم و  بنولیل 2022)  6پارک  و  2022)  7(،  مارتوس  پاولیدو   ،)

( نیز نقش ویژگی 2013( و شارما و همکاران )2013)  8همکاران

 . اندداده یی را در مذاکرات نشان  گرابرون 

پذ در  (ي)سازگار  ي ریتوافق  پذ.  اشاره  ریموردتوافق  ی 

روابط ارزش قائل    یبرا  شده است که افراد دارای این خصیصه

م  هستند اجتناب  تعارض  از  نشان   یقبل  قاتیتحق.  کنندیو 

انگ  دهدیم موافق  افراد  به    یابیدست  یبرا  یشتریب  زهیکه 

کمتر    یهاکیمنجر به تاکت  دیدارند، که با  یفرد  نیب  تیمیصم

 ل یتما(.  2021،  9)مارچلینا مذاکره شود    طیمح  کیقاطعانه در  

  ارزش ذهنی  جادیا  یممکن است برا   یاعتماد و همکار   هآنها ب

  از یمذاکره مثبت مورد ن  یندها یفرآ  تواندیم  یحت.  سازنده باشد

  ن یرا ارتقا دهد؛ اما ا  یبه منافع مشترک اقتصاد  یابیدست  یبرا 

ق  تیموفق به  است  نتا  متیممکن  دادن  دست    ی اقتصاد   جیاز 

مطالعات    جیتمام شود. نتا  یقابت ر  یهمتا   کیدر مواجهه با    یفرد

( نیز نشان داد که  2021( و مارچلینا ) 2022) 10بیسواس و ورما 

دلیل   به  پذیری  بر  رگذاریتأثتوافق  تعهد  سازمانفرهنگی  ی، 

 است.  رگذاریتأثدر فنون مذاکره    مدیریت

تجربه  یگشودگ و:  به  با  تجربه    یگشودگ  یژگ یافراد  به 

هنری، کنجکاو    یهامند به جلوه ، علاقهبالا  تخیل   دارای قدرت

  و تفکر   دارای ایده  دیگران، با احساســات باز،ی  هاده ینسبت به ا

دارای  کنندگان  مذاکره   .(11،2023)ساماگایو   و اقدام گرا هســتند

  ی برا   یشتریب  لیو تما  یریپذنعطاف ممکن است با ااین صفت  

استراتژ  کردن  سمت  خلاقانه  یهای دنبال  به    مذاکرات تر 
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ممکن    با این خصیصهکنندگان  مذاکره .  شوند  کینزد  ترکپارچه ی

مستعد کمتر  فرض    یر یسوگ  است  افراد  آن  موجب  به  باشند، 

ترج  کنندیم است.    نهاآ  یهمتا  حاتیکه  متضاد  کاملاً 

م  شتریب  یریپذانعطاف  آنها  متفاوت  تفکر  به    تواندیو 

  ی بهتر   مذاکراتکمک کند تا    با گشودگی تجربهکنندگان  مذاکره 

منجر به نگرش    یگشودگ  علاوهکنند. به   جادیا  گرانیخود و د  یبرا 

م  یتقابل تعارض  به حل  دارا   یافراد   .شودی نسبت  سطح    یکه 

گشودگ  ییبالا تجربهاز  به  تما  ی  جهت   لیهستند،    ی ریگبه 

ارزش   بینابینی به  هنگام    یاجتماع  یهانسبت  در  و  دارند 

تعارضات  های ریدرگ م  و  نیز  که    شوندی متقاعد  را  مقابل  طرف 

و   کنند  ی  یهاتجربهدرک  کنند.  آزمون  را  ی  هاافتهجدیدتری 

( و لینگ 2021)  1(، دیلدار و همکاران2023سومرو و همکاران )

نقش گشودگی به تجربه در    دهندهنشان ( نیز  2021)  2و همکاران 

 حل تعارضات است. 

 

رویكرد   شخصیتی مربوط به ي های ژگی توانایی و و 3-3-2

 ي بین فرد

  درک   برای  گسترده  طوربه  که  چارچوبی  با  فردی  بین  نظریه

  اساس   بر.  باشدمی   همسو  شود، می   استفاده  کنندهمذاکره   انگیزه

  اهمیت   میزان  نظر  از  کنندگان،مذاکره   ،3دوگانه   نگرانی  تئوری

  دو  هستند. این  متفاوت  خود  منافع  و  مقابل  طرف  منافع  به  دادن

  منطبق   تسلط  و  وابستگی  بر  ترتیب  به  دادن(مورد )میزان اهمیت  

نظریه.  شوندمی در  تقابلهمچنین  اشتیاق   4های  سطح  ،  5و 

به  استدلال  مذاکره  طرفین  نحوی  به  که  دارد  وجود  هایی 

دهند. بر  های مخالفت طرف مقابل، واکنش نشان می استراتژی 

رود که حسابرسان در واکنش به  اساس نظریه تقابل انتظار می 

که مطابق  مخالفت صاحبکار امتیاز کمتری واگذار کنند؛ درحالی 

نظریه سطح اشتیاق حسابرسان در واکنش به مخالفت صاحبکار،  

می  واگذار  امتیاز  فردی،  بیشتر  بین  تئوری  با  مطابق  کنند 

توان آن را از  شخصیت انسان یک پدیده بین فردی است که نمی

بنابراین تنها موضوعی  ؛  وضعیت و ارتباطات میان افراد جدا کرد

توان در قالب شخصیت مشاهده و بررسی نمود؛ روابط بین  که می

توان از فرد سخن صیت بشر نمییعنی در شناخت شخ؛  افراد است

گفت چراکه فرد بدون ارتباطات خود با سایرین اصلاً موجودیتی  

 (. 2018ندارد )شارما و همکاران،  

را به عنوان توانمندی فرد در   پذیری: انعطاف پذیريانعطاف 

زیستی   تعادل  نظر    -برقراری  در  خطرناک،  شرایط  در  روانی 

 
1 Dildar et al 

2 Ling et al 
3 dual concern theory 

4  Reciprocity Theory 

( حسابرسان وقتی 2010)  6به نظر هتفیلد و همکاران .  گیرندمی

پی  ریپذانعطاف به   آنان  اولیه  مواضع  به  نسبت  صاحبکاران  ی 

استفاده  برند یم امتیازدهی  و  مصالحه  استراتژی  از  . کنندی م، 

صاحبکار   یک  با  حسابرسان  که  مواجه    ریناپذانعطاف زمانی 

متضاد  شوندیم های  تاکیتیک  از  که  دارد  بیشتری  احتمال   ،

ی سازش بهره بگیرد. در این  هاکیتاکتاستفاده نمایند و کمتر از  

( همکاران  و  هتفیلد  دادند  2010زمینه  نشان   کهیدرصورت( 

با یک صاحبکار   گر  مجادله  به جای یک صاحبکار  حسابرسان 

افزایش   حسابرسان  امتیازدهی  احتمال  شوند،  روبرو  منعطف 

( نیز نشان دادند زمانی روابط  1392. مهرانی و همکاران )ابدییم

حسابرسان   دارد،  وجود  طرفی  میان  از    شدتبه خوبی  استفاده 

اد؛ اما دست به سازش هم  استراتژی مجادله را کاهش خواهد د

دادند  زندینم نشان  همچنین  آنها  صاحبکار  ر یپذانعطاف .  ی 

صاحبکاران در زمان    است.  مؤثربر استراتژی حسابرس    شدتبه

ی بیشتری دارند  ر یپذانعطاف مواجه با تضاد، نسبت به حسابرسان  

ی حسابرسان را با دقت بیشتری مورد  هات یمحدودو اهداف و  

قرار   یدهندیمارزیابی  نتایج  همکاران هاافته.  و  رمدانی    7ی 

و شارما و همکاران    (2013مارتوس و همکاران )  دویپاول  (،2024)

ی بر نتایج مذاکرات  ر یپذانعطافاثرات    دهندهنشان ( نیز  2013)

 دارد. 

  لحاظ   نیدر مذاکره از ا  ییخود کارا  تیاهم:  خودکارآمدي

خودکارآمدی  .  بر قضاوت فرد دارد  یاکنندهلیکه نقش تسه  است

  دهد یبرای مذاکره احتمال ورود به مذاکره را تحت تأثیر قرار م

و خودکارآمدی ناکافی ممکن است منجر به اجتناب حسابرس از  

در مذاکره داشته    بالاییاگر حسابرس خودکارآمدی  .    مذاکره شود

مشتری   حسابداری  ترجیحات  برابر  در  تسلیم  احتمال  باشد، 

م موسوی،    ابدییکاهش  و  منش  و  (.  1401)عارف  اسکندر 

که حسابرسان با    اندده یبه این نتیجه رس  ( نیز2012)  همکاران

بیشتر  بالاتر خودکارآمدی   حسابرسی  وظایف  انجام  در    تلاش ، 

همچنین  کنندیم مذاکره  .  در  خودکارآمدی  نگرش  وجود 

  نماید می حسابرس بیان    استقلالحسابرسی را عامل رعایت حفظ  

نماید. به عنوان مییک توانمندی اثربخش تلقی    منزلهبهو آن را  

تا ضمن   ندینمای یک حسابرس کارآمد در مذاکره تلاش منمونه 

حسابرسی استانداردهای  بندهای  رعایت   14و    13  طبق 

مشخصی از انجام امور را مطابق   یهاهیستانداردهای داخلی، روا

  ی هافیبر ارزیابی تحر مبنی 450 استاندارد حسابرسی شماره با

تا  گیرد  پیش  در  اصول    حسابرسی  رعایت  بر  مبتنی  قراردادی 

5  The level-of-Aspiration Theory (LOA) 

6 Hatfield 
7 Ramdani 
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بین  یا ه  حرف اخلاقی  با صاحبکاران منعقد گردد   و    .حسابرس 

نگرش خودکارآمدی در مذاکره حسابرسی را عامل رعایت  وجود 

م  حفظ بیان  حسابرس  یک    دینمای استقلال  منزله  به  را  آن  و 

(.  1400)حسینی و همکاران،  دینمایتوانمندی اثربخش تلقی م

مجموع   خودکارآمدی،  گفت    توانی مدر  به  نسبت  باور 

. با  کندیکننده را مستعد شروع نوع خاصی از مذاکره ممذاکره 

انجام   احتمال  مذاکره،  در  خودکارآمدی  موضوع،  این  به  توجه 

اگر حسابرس فاقد    کهی نحو، بهدهدیمذاکره را تحت تأثیر قرار م

برای مذاکره باشد، از مذاکره اجتناب کند. در   لازمخودکارآمدی  

دکارآمدی پایینی برای مذاکره دارند،  نتیجه، حسابرسانی که خو

 . کنندیاحتمالاً از تصمیماتی که دفاع از آنها دشوار باشد، پرهیز م

مشارکت ارتباط  درون  ا ی  یسبک  :  افراد   ی احساسات 

ی پیشین نشان دادند، مذاکرات حسابرس و صاحبکار  هاپژوهش 

ممکن است شامل تبادل احساسات منفی و مثبت در میز مذاکره  

(. احساسات مثبت موجب  2008،  1باشد )مک کرکن و همکاران  

امتیازدهی   منفی    شودیمافزایش  احساسات  مقابل  در  اما 

را کاهش   نشان  دهدی مامتیازدهی  قبلی  روانشناسی  . مطالعات 

است به حسابرس برای    که سبک ارتباط مشارکتی ممکن  اندداده 

تعمیم  نظریه  کند.  کمک  دلخواه  مذاکرات  نتیجه  به  رسیدن 

نشان   احساسات    دهدی ماجتماعی  از یک    آزادانه  توانندیمکه 

 دهدی مبه دیگری منتقل شوند. این موضوع نشان  کنندهمذاکره 

با حسابرسانی که احساسات مثبتی را تجربه  کارانصاحب  ی که 

.  آورندی م  به دست؛ امتیازات بیشتری  کنندی م، مذاکره  کنندیم

( نشان داد صاحبکاران به طور  2011مطالعات پراولت و کیدا )

  انه یجوزه یستسبک    قابل توجهی امتیاز کمتری را به حسابرسان با

مطلوب    کنندی مواگذار   را  مذاکره  فرایند  و  حسابرسی  آنها  و 

این موضوع نشان    کنندینمارزیابی   احتمال کمتری    دهدیمو 

آینده   برای حسابرسی  را  فعلی  آنها حسابرسان  که  دارد  وجود 

در مذاکره منوط به    شتریتجربه ب  تیمزهمچنین  ؛  انتخاب نمایند

انتصاب حسابرسان با تجربه در  در    .است  یسبک مذاکره مشتر 

با مشتر  اما    یتیمز  زیسبک مذاکره مناقشه آم  ی،مذاکره  دارد، 

  ن، یندارد؛ بنابرا یسود یبا سبک مذاکره مشارکت صاحبکار یبرا 

بهره   یاثربخش تطب  یورو  از  م  قیبالقوه  حسابرس    ذاکرهتجربه 

مذاکره    یژگیو  کی) سبک  با    ی ژگی)و  صاحبکارحسابرس( 

نهایت نشان د( وجود داردیمشتر  آنها در  مذاکره    ادند.  تجربه 

مشارکت  یمشتر  یبرا  مذاکره    ر یتأثو    ندارد  یریتأث  یبا سبک 

  ، مذاکره درک شده حسابرسان  جهیبر نت  یسبک مذاکره مشتر 

در مجموع مطالعات  مشروط به تجربه مذاکره حسابرسان است.  

مثبت    دهدی منشان   احساسات  افزایش  جادشده یا که  موجب   ،

 
1 McCracken 

ی مشارکتی و در نتیجه منجر به ایجاد امتیاز  هاسبکاستفاده از  

( سبک  2022،    2)بلافوس و همکاران  شودیمبیشتر در مذاکره  

از    انهیجوزه یستارتباط   ممکن است منجر به امتیازات بیشتری 

خود   نظریه  نمونه  عنوان  به  شود.  مذاکره  دیگر  طرف  سوی 

که طرفین ممکن است برای پایان دادن    دهدیممراقبتی نشان  

به مذاکره مقهورانه، به یک حریف عصبانی امتیاز واگذار کنند 

 ( 1398)کاظمی علوم و همکاران،  

  احتمال   طلب به کنندگان جاه مذاکره :  )تسلط(  یطلبجاه

برخورد    یتریرقابت  یریگبا جهت  یفرد  نیب  یهاتیبه موقع  ادیز

که رفاه   ابندیدست    یجیبه نتا  سازدیکه آنها را قادر م  کنندیم

افزا  یفرد را  حرفه .  دهدی م  ش یآنها    یطورکلبه   یامذاکرات 

را قادر  نیاست که طرف کپارچه«ی لیاز »پتانس یمستلزم درجات

سود    یکنند که حداقل مقدار   میتوافق را تنظ  طیتا شرا  سازدیم

ا حت  جادیمتقابل  اما  بس  یکند؛    ز ی ن  کپارچهی  اریمذاکرات 

برم  یعیتوز  یهاجنبه در  جاه مذاکره   .ردیگی را  طلب  کنندگان 

طر از  پ  نندما  یع یتوز  یهاکیتاکت  قیاحتمالاً    شنهادات یارائه 

از طرف    ازیامت  جادیا  یبرا   ی تعهدات موضع  جادیا  د،یتهد  ،ی افراط

بهره   انیهمتا احتمال  یبردارو  ضعف  ارزش    یاز  مقابل،  طرف 

همکاران  وان ی )سال  کنندی مکسب    یشتریب در  2006  ،و   .)

اوقات    یگاه یرقابت  اریموجود در محل کار، رفتار بس  یهاطیمح

نتیم ز  جهیتواند  باشد،  داشته  باعث    رایمعکوس  مشهود  رفتار 

گسترده بن مشکلات  و  مبست  جا؛  شودیتر  که   ییتا 

آگاه باشند، ممکن است    امدهایپ  نیطلب از اکنندگان جاه مذاکره 

  م یستقخود باشند و از خشم م  یری پذبه دنبال پنهان کردن رقابت 

خوددار  مقابل  درحال   یطرف  استدلال،    کهیکنند،  از  همچنان 

)شارما    کنندی منافع خود استفاده م  نیتأم  یبرا  یفشار و دستکار 

 (. 2018و همکاران،  

 

ویژگی  هایی توانادیگر    4-3-2 شخصیتی  و    مؤثر هاي 

 )مربوط به انتظارات و ترجیحات( 

و معمولاً    شوند ی مربوط م   حاتی ترج   ی ها ی ژگی به و   ها ی ژگ ی و   ن ی ا 

. برخی  شوند ی خاص ظاهر م   طی تحت شرا   ای خاص    ی ها ت ی در موقع

  دهند ی م خود را نشان    ر ی تأث ایجاد شده    فشار تحت   ها ی ژگ ی و از این  

 . باشد ی م و برخی از آنها نیز مربوط به انتظارات شخص از خود  

ابهام ویژگی  :  تحمل  یک  ابهام،  از    ذاتیتحمل  که  است 

 منتجباورهای منفی درباره ابهام و معنای ضمنی آن    ایمجموعه 

همکاران،  .  شودمی و  تصمیمات  (.  1402)خاوری  از  بسیاری 

دستیاران آنها، در    حسابداری درگیر ابهام است. لذا حسابرسان و

میزان قابل توجهی درگیر    پاسخ به برخی سؤالات مالی اساسی به 

2 Blaufus 
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و م  اختلاف  گوش شوندی انحراف    ی برا   یشیآزما  (1994)  1. 

برا   سکیر  حیترج  ریتأث  بررسی تحمل  اثربخش  یو  بر    ی ابهام 

انجام  مذاکره  آزمایش  .دادکننده  این   سکیر  حیترج  در 

تجربمذاکره  به طور  درحال  یکنندگان  آنها    کهی القا شد  تحمل 

  حیترج شیکه با افزا دادنشان  جینتا شد. یریگابهام اندازه  یبرا 

برا مذاکره  افزامذاکره   یاثربخش   سک،یر  یکننده    ش یکننده 

ا  ابد،ییم ترج  شی افزا  نیاگرچه    ییدوتا  کیشر  سکیر  حی با 

 کیکنندگان در  مذاکره   کهی هنگام  ن،یبر ا  علاوه  .ابدییکاهش م

که    یاکننده، مذاکره همشان هستند  سکیر  تیزوج بر اساس اولو

ابهام مذاکرهدارد  بیشتری  تحمل  در  ا  ،  است.    ج ینتا  نیمؤثرتر 

و هم   سکیر تیهم اولو دی با مذاکره یهاکه مدل دهدی نشان م

برگ را در  ابهام  توص  رندیتحمل  قدرت  را گسترش   یفیتا  خود 

است2008)  2یورتسور   دهند. معتقد  ابهام    یراد اف  (  تحمل  که 

تر  مهم .  رندیبگ  میمبهم تصم  طیمح  کیدر    توانندی دارند م  ییبالا

دارند و    یشتریب  یدگیچیبه تحمل پ   لیآنها تمااینکه  از همه،  

دارند   یشتریب  یریپذانعطاف  خود  اطلاعات  پردازش    . در 

، ممکن است  شوند ی مبهم روبرو م  تیموقع  کیافراد با    کهی هنگام

تصم ز  یمنطق  یریگمیدر  شوند،  مواجه  مشکل  نوع    نیا  رایبا 

با اطلاعات ناقص و متناقض و روابط نامعلوم مبهم در   تیموقع

تار  یطیمح ب  خچهیبا  روابط  و  مشخص    یفرد   نینامشخص 

اساسویژگی .  شودیم ا  یهای  طرف  نیمذاکرات  که    ی هااست 

پ ندرت  به  جا  شنهادهایمذاکره  را    گریکدی   یهان یگزیو 

تا  طیدر شرا یریگ میمذاکره مستلزم تصم ن،ی؛ بنابراشناسندیم

  ی افراد و همراه است  یمبهم است. ابهام با احساسات منف یحد 

بهتر از    یاز نظر عاطف  شوند،ی که موفق به کاهش ابهام خود م

به بهبود روند    ؛ در نتیجه تحمل ابهام منجرکنندی عمل م  دیگران

 . شودی ممذاکرات  

همکاران :  نفسعزت  و  دادند  2020)  3تونکل  نشان   )

منف  یهمتا   یریپذرقابت  طور  به  عزت   یبالاتر  مذاکره با    نفس 

که آنها کمتر    شودی م  نوبه خود باعثکنندگان مرتبط است که به

بالاتر  خواستار نتا  نتایج  و  به دست    یبدتر  جیباشند  مذاکره  از 

همچنین  آورند سطوح    یر یپذرقابت   ریتأث  و  بر  مقابل  طرف 

عزت مذاکره   یبالا  یتقاضا توسط  آنها  کنندگان  عملکرد  نفس 

  شتر یدارند، ب  یینفس بالاکه عزت  یکسانقرار گیرد.    ریتأثتحت  

نتا  لیهستند و تما  ندهیخودافزا  یهای ر یمستعد سوگ  ج یدارند 

دارند،    ترن یینفس پاکه عزت  یتر از کسانمذاکره خود را مطلوب 

متورم   دگاهید؛ اما قضاوت کنند ینیع  یهاتفاوت ابیدر غ یحت

خود    انیهمتا  یبرا   یارزش ذهن  جادیا  رد  یآنها ممکن است مانع

 
1 Ghosh 
2 Yurtsever 

3 Tuncel 

 یقاتیشواهد تحق  ،یطورکلبه  (.2018)شارما و همکاران،    باشد

انتظارات    یطلببا جاه   نیینفس پاکه عزت   دهدی نشان م کمتر، 

پا  ترن ییپا عملکرد  است.    ترن ییو  دلن  همراه  همکاران ون   4و 

دادن  یلیفراتحل  یبررس  نیز  (2011) عزت  نشان  با  نفس  افراد 

ته  نییپا خودارز  موجود  یدها ی دبه  کاهش    ،یمنف  یابیبا 

و/  زهیانگ  ،یپرخاشگر  کمتر  پشتکار  ضع  ایکمتر،    ترفیعملکرد 

 .دهندی پاسخ م

به   را  موفقیتنیاز  موفقیت  به  نیاز  مشوق    توانیم:  یک 

درونی دانست که شخص برای ارضای نیازهای درونی خود سعی  

اگر شخصی برای انجام  در موفقیت در انجام یک مذاکره دارد.  

یک عمل انگیزه نداشته باشد، باور به توانایی برای انجام آن عمل  

انگیزه وجود  گذاردیبر انجام آن عمل تأثیر نم اما اگر حداقل   ،

م تأثیر  عمل  انجام  بر چگونگی  باشد،  بنابراین،  گذاردیداشته  ؛ 

افزایش انگیزه برای دقت در انجام عمل، پتانسیلی را برای تأثیر 

. همچنین، انگیزه برای  کندیبر خودکارآمدی مذاکرات ایجاد م

با هو انجام عمل  )سوانبرگ و    رابطه دارد  یا حرفه  تیدقت در 

  با مطالعه توانایی  (2005)  6بدارد و جانستون (.  2019،  5همکاران

فعال تنظیم  برای  به    یهات یهای حسابرس  توجه  با  حسابرسی 

درخواست دستکاری توسط مشتری و ریسک حاکمیت شرکتی،  

برای پاسخگویی    لازمکه حسابرسان باید انگیزه    کنندی اشاره م

این ر باشند  هاسکیبه  ،  یریگجهت انگیزه  . همچنین  را داشته 

، زیرا منجر به ایجاد کندیحسابرس را محدود م   طرفیقضاوت ب

  ی ریگ. افراد دارای انگیزه جهت شودیباورها و خاطرات خاصی م

برای مثال تمایل برای نیل به یک نتیجه خاص( احتمالاً شواهد  )

را با طرفداری از عقایدی که با نتیجه مطلوب آنها سازگاری دارد،  

م سازگار    کنندی ارزیابی  آنها  مطلوب  نتیجه  با  که  عقایدی  و 

با توجه   (.2019سوانبرگ و همکاران، ). رندیگی نیست، نادیده م

انگ به جهت  یهازه یبه  را  متفاوتی    یهامتناقضی که حسابرس 

حسابرس برای    یهازه ی، نتیجه به قدرت نسبی انگدهدیسوق م

از دق  یهاتأمین خواسته  اطمینان  با  مقایسه  ت در مشتری در 

این تصم  یاتعهدات حرفه  ،  یریگمی حسابرس بستگی دارد. در 

شیوه  به  احتمالاً  محسابرسان  عمل  احساس    کنندیای  که 

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

 

 سؤالات پژوهش   -3

مؤلفه ا (1 و  توانابعاد  و  ییهای    ی تیشخص  یهایژگیو 

برا طر  یحسابرس  از  تعارض  م  قی حل    انی مذاکرات 

 اند؟ حسابرس و صاحبکار کدام 

4 vanDellen 
5 Svanberg 

6 Bedard & Johnstone 
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بندی   (2 مؤلفه اولویت  و  تواناابعاد  و  ییهای    ی هایژگیو 

مذاکرات    قیحل تعارض از طر  یحسابرس برا   یتیشخص

 ر چگونه است؟حسابرس و صاحبکا  انیم

 

 روش پژوهش  -4

  ی کاربرد   یهاگیری در حوزه پژوهش منظر جهت این پژوهش از  

،  ختهیآماز نوع روش پژوهش و از نظر فلسفه پژوهش،  قرار دارد

و از لحاظ هدف    است  یفی و ک  یهای کماز روش  یبی ترک  یعنی

 ق،یتحق  ی فیدر بخش ک  ی اکتشافی قرار دارد.هاپژوهش در زمره  

رو اساس  به    لیتحل  کردیبر  مؤلفه شناسایی  محتوا  و  های  ابعاد 

و  ییتوانا برا  یتیشخص  یهایژگیو  از    یحسابرس  تعارض  حل 

پس از    .حسابرس و صاحبکار پرداخته شد  انی مذاکرات م  قیطر

، در بخش کمی  شدهیی شناسای  هاهینظری  بندطبقه کدکذاری و  

به شیوه دلفی فازی و  است  نفر از خبرگان    10با نظرسنجی از  

  مورد نظر ارائه شد.    یالگو  غربالگری مولفه های شناسایی شده،

با استفاده از  در ادامه با استفاده از پرسشنامه مقایسات زوجی  

مؤلفه   یبندت یاولوی،  فاز   ANPروش   و  تواناابعاد  و    ییهای 

شناسایی شده مشخص شد. در این تحقیق    یتیشخص  یها یژگیو

  د یسرپرست ارشد، اسات ک،یشر ر،یاز خبرگان )مدنفر  10تعداد 

که   یروش قضاوت  یریگروش نمونه ( از طریقیحوزه حسابرس

بردار  ی  رمجموعهیز اهدف   ینمونه  اعضای  ست؛  دار  عنوان  به 

ی جمعیت شناختی خبرگان  هایژگیوشدند.  انتخاب   گروه پانل

  ANPروش    در بخش دلفی فازی و پرسشنامه مقایسات زوجی

 ی به شرح زیر است: فاز

برای   پژوهش  این  در  فازی  دلفی  تکنیک  اجرای  الگوریتم  در 

فازی  برای  مناسبی  فازی  طیف  ابتدا  عبارات  غربالگری  سازی 

دهندگان ایجاد شد. این طیف مبتنی بر مقیاس پنج کلامی پاسخ 

اهمیت شاخص بیان  لیکرت در  ها و به شرح جدول زیر  درجه 

 است 
 

 کنندگان در پژوهشویژگی مشارکت-1جدول 

 درصد فروانی فراوانی  طبقه متغیر

 سابقه کار 

 %40 4 سال  15کمتر از 

 %40 4 سال   20تا  15

 %20 2 سال  20بیش از 

 تحصیلات 
 %10 1 کارشناسی ارشد 

 %90 9 دکترا

 رده و حرفه 

 %50 5 دانشگاه  یعلمئتیعضو ه

 %20 2 موسسه حسابرسی  ر یمد

 %20 2 سرپرست و حسابرس 

 %10 1 شریک موسسه حسابرسی 

 

 درجه  5اعداد فازي مثلثی معادل طیف لیكرت  -2  جدول

 اهمیتخیلی بی اهمیتبی متوسط  بااهمیت خیلی بااهمیت

(1 ،1 ،75/0 ) (1 ،75/0 ،5/0 ) (75/0 ،5 /0 ،25/0 ) (5/0 ،25 /0 ،0 ) (25/0 ،0 ،0 ) 

 

و   شد  گردآوری  خبرگان  دیدگاه  فازی،  طیف  انتخاب  از  پس 

فازی ثبت شد. در گام دوم به تجمیع دیدگاه خبرگان    صورتبه

پرداخته شد. در این پژوهش از روش ارائه شده حبیبی و همکاران  

( استفاده شد. در این روش دیدگاه هر خبره به صورت 2015)

ثبت شد و با استفاده از فرمول زیر    (l, m, u)عدد فازی مثلثی  

 میانگین فازی دیدگاه خبرگان محاسبه شد: 

𝐹𝐴𝑉𝐸 =  
∑ 𝑙

𝑛
.
∑ 𝑚

𝑛
.
∑ 𝑢

𝑛
  

 

به   مقادیر  خبرگان  دیدگاه  فازی  تجمیع  از  پس  ادامه  در 

  ی برا   یادهیچیهای متعدد و پروش شد.   ئیزدای فازدست آمده  

ی  زدائیفاز  یهای ساده برا از روش   یکیوجود دارد.    یزدائیفاز

است و در این پژوهش از روش مذکور    یمثلث  یاعداد فاز  نیانگیم

 : استفاده شد
𝐹𝑎𝑣𝑒 = (𝐿. 𝑀. 𝑈) 

 

𝑥𝑚
1 =

𝐿+𝑀+𝑈

3
; 𝑥𝑚

2 =
𝐿+2𝑀+𝑈

4
;  𝑥𝑚

3 =
𝐿+4𝑀+𝑈

6
 

 
Crisp number =  Z∗ =  max (𝑥𝑚𝑎𝑥

1 . 𝑥𝑚𝑎𝑥
2 . 𝑥𝑚𝑎𝑥

3 ) 
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فازی  و  مناسب  روش  انتخاب  از  غربال  پس  برای  مقادیر  زدایی 

 در نظر گرفت شد.    7/0ها آستانه تحمل  آیتم

های احصا شده  بندی ابعاد و مؤلفه در نهایت  برای  اولویت 

ی بهره  ادرجه   9ی و مقایسات زوجی با امتیاز  فاز   ANPروش  از  

 گرفته شده است.  

 

 ي پژوهش هاافته ی -5

تحلیل  و  ادبیات  بررسی  از   سوال  دو  این  به  پاسخگویی  برای 

و   مقالات  تمامی  منظور    این  به  و  است  استفاده شده  محتوا 

  باشند ی مپژوهشها داخلی و خارجی کشور که مرتبط با موضوع  

  1403تا    1380میلادی و    2024تا    1980در فاصله سالهای  

هجری شمسی مورد بررسی قرار گرفتند. در گام سوم با مطالعه  

موجود   شناسایی   هارمجموعهیزو    هاه ینظرادبیات  موجود  ی 

در یک طبقه   هاه ینظرشدند و در مرحله چهارم به پیوند دادن  

)مولفه(  و ایجاد مفاهیم )ابعاد اصلی( پرداخته شد. در مراحل  

و تهیه گزارش   لیوتحلهیتجزپنجم و ششم نیز به ارزشگذاری و 

شد.   ب پرداخته  نظری  درنهایت  چارچوبی  فرایندها،  این  طی  ا 

  3شد که ابعاد  و  مولفه ها و مستخرج را به شرح جدول  پدیدار  

 . نشان داد  توانیم

جدول   در  که  در    4همانطور  ادبیات  بررسی  با  است  مشخص 

)نظریه اصلی(    4نظریه )کد( شناسایی شدند که در     22مجموع  

استخراج   از  پس  شدند.  بندی  طبقه  و    هاه ینظربعد  )کدها( 

برای  بندطبقه مرحله  این  در  خود،  به  مربوط  ابعاد  در  آنها  ی 

غربالگری از روش دلفی فازی استفاده شده است. از آنجائی که  

غربال رویکرد  با  دلفی  کاربرد  پژوهش  این  یک  در  است  گری 

زدایی مقادیر برای  پس از فازیمرحله از تحلیل دلفی انجام شد.  

، عوامل نهایی  7/0ها و در نظر گرفتن آستانه تحمل  غربال آیتم

 به شرح جدول زیر شناسایی شدند: 

 

  انیمذاکرات م قیحل تعارض از طر  يحسابرس برا یتیشخص يهایژگ یو و ییشده در نقش توانامؤثر شناخته يهاهینظر -3جدول 

 منبع: )مطالعات محقق(  ؛ حسابرس و صاحبكار

هاي  و ویژگی ییتوانا

 ی تیشخص
 منبع مولفه 

های  و ویژگی ییتوانا 

مربوط به   یتیشخص

 یشناخت ییتوانا 

 ی هوش عاطف
  ،(2020پرز و همکاران )  ،(2022و همکاران  ) ی(، لاوان2024)  یاشکمب(، 2024شارما ) 

 ( 1396ثالث و همکاران ) یریام ( 2013)  شارما و همکاران،

)هوش(   یدگیچیپ

 یشناخت
 ( 2013)شارما و همکاران، 

 ی هوش فرهنگ
توماس و   ،( 2018وارلا ) ،(2019)  شن یف ، (2019کاپوتو و همکاران ) ،(2024خوزه و نادپ  )

 ( 1399پور )  ی( و سپهوند و تق2010و گلفاند   ) یمایا  (، 2017پترسون  )

 ت یخلاق
( و  2015) ن یالفن ب ، (2020)کانگ و همکاران،   ،(2024)  نینستیگراو ، (2024اوتو )

(2021 ) 

 (.2014و همکاران،  بر یو (2017همکاران،  )جاگار و  یمیخود تنظ

های  و ویژگی ییتوانا 

مربوط به   یتیشخص

 یتیصفات شخص

 ی ریتجربه پذ 
و   ویل ،(2021و همکاران  ) نگیل ، (2021و همکاران  ) لدار ی(، د2023سومرو و همکاران )

 ، (2013)شارما و همکاران،  ، (2020همکاران  )

 برونگرایی 
مارتوس   دوی (  پاول2020و همکاران  ) وی(، ل2022)  میپارک و ک ، (2023همکاران، )سومرو و 

 ، (2013( شارما و همکاران ) 2013و همکاران  )

 ی شناس فهیوظ
و همکاران    ویل  (.2022 سواس، ی)ب  ، (2022) می ( و پارک و ک2023سومرو و همکاران )

 ( 2013(.)شارما و همکاران، 2020)

 ( 2020و همکاران  ) و یل ،(2021)   نایمارچل(، 2022و ورما  ) سواسیب  ی سازگار

 ی روان رنجور

و   و یل   ،( 2021و همکاران  )  نگ یل ،(2023)سومرو و همکاران،  (، 2024موتی و همکاران )

و   لر ی)م ،(2013مارتوس و همکاران  ) دو یپاول ،(2017)  ینیادارشــی پر ، (2020همکاران  )

 ، (1400نباوند و همکاران )   (2010همکاران، 

های  و ویژگی ییتوانا 

مربوط به   یتیشخص

 یفرد نیب   کردیرو

 ی اخلاق ی ریانعطاف پذ 
،  (2013شارما و همکاران ) ، (2013(، مارتوس و همکاران  )2024و همکاران  ) یرمدان 

 . (1392و همکاران ) یمهران  ،(2007)  دایو ک میب   ،(2007و همکاران ) نزیبی)گ

 سه گانه  کی صفات تار 
، کریمی  (2020چرچ و همکاران  ) ، (2020باسکار و همکاران )  ،(2022و همکاران،  نی)ل

 ( 1396و همکاران ) یران یح( و 1402شهرکی )



   انجمن حسابداري مديريت ايران   –دانش حسابداري و حسابرسي مديريت  علمي پژوهشي فصلنامه

 1406بهار  /61/ شماره پیاپي  16دوره  220

 ی خودکارآمد

و   وانی)سال، (2013)شارما و همکاران،   ،(2018 انگ،ی )  ،(2020سوانبرگ و همکاران )

و  ینی)حس  ،(1401 ،ی)عارف منش و موسو (،2009و همکاران،  ی سوداب  ،(2006همکاران، 

 .(2012اسکندر و همکاران ) و (1400و همکاران )  ی محمد ،(1400همکاران، 

 (. 2013مالچ و همکاران ) قابل اعتماد بودن 

  یسبک ارتباط مشارکت

 افراد  یاحساسات درون   ای

مورنو و همکاران    ،(2011) دا یپراولت و ک  ،(2019آوادالا ) ،(2022و همکاران  )بلافوس 

  ی( سپهوند و تق1398علوم و همکاران،  ی)کاظم ،(2008مک کرکن و همکاران  ) ،(2002)

 .(1399پور )

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

بودن   یدوست داشتن

 ( ی)وابستگ
 ( 2011و همکاران،   شر ی)ف ، (2018)شارما و همکاران، 

و   ییتوانا  گرید

  یتیهای شخصویژگی

موثر )مربوط به  

 ( حات یترج

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

 ( 2008)   ورتسوری ( 2010و همکاران  )  ی ( شالو2012)ولکما و فلک، ،  (2017پاولسون  ) تحمل ابهام 

 ( 1994( گوش  )2008)  ورتسوری( 2011( ون دلن و همکاران  )2020تونکل و همکاران  ) عزت نفس 

 ( 2009و همکاران،   ی )سوداب و  (2019)سوانبرگ و همکاران،  ت ی به موفق  ازین 

 ( 2010(  و ولکاما و فلک  )2013)ولکاما و همکاران   ی ریپذ  سک یر

 

 ها با استفاده از دلفی فازيگري شاخص نتایج غربال-4جدول 

 شاخص 
 نتیجه ي زداییفاز میانگین فازي

𝐿 𝑀 𝑈 
 تائید  87/0 1 93/0 68/0 هوش هیجانی 

 تائید  83/0 1 88/0 63/0 هوش شناختی

 تائید  79/0 90/0 85/0 63/0 هوش فرهنگی 

 تائید  82/0 1 85/0 60/0 خلاقیت 

 رد 63/0 85/0 63/0 43/0 خود تنظیمی

 تایید  75/0 93/0 78/0 55/0 تجربه پذیری 

 تائید  70/0 88/0 73/0 5/0 برونگرایی 

 تائید  78/0 90/0 83/0 60/0 وظیفه شناسی 

 تائید  71/0 85/0 75/0 53/0 سازگاری 

 رد 62/0 78/0 63/0 45/0 روان رنجوری 

 تائید  85/0 1 90/0 65/0 انعطاف پذیری اخلاقی 

 تائید  72/0 85/0 75/0 55/0 صفات تاریک سه گانه 

 تائید  87/0 1 93/0 68/0 خودکارآمدی 

 تائید  81/0 98/0 85/0 60/0 قابل اعتماد بودن 

 تایید  90/0 95/0 98/0 78/0 سبک ارتباط مشارکتی

 تایید  76/0 90/0 80/0 58/0 جاه طلبی )تسلط( 

 رد 54/0 70/0 55/0 38/0 دوست داشتنی بودن 

 تائید  78/0 1 80/0 55/0 منبع کنترل 

 تائید  81/0 98/0 85/0 60/0 تحمل ابهام 

 تائید  73/0 93/0 75/0 53/0 عزت نفس 

 تائید  78/0 93/0 83/0 58/0 نیاز به موفقیت 

 تائید  77/0 1 78/0 53/0 ریسک پذیری 

 

بر اساس جدول فوق،   نهایت   های  و  ویژگی  ییتوانا  22از  در 

شناخته   یتیشخص توانامؤثر  نقش  در  و  ییشده    ی ها یژگیو 

برا   یتیشخص از طر  یحسابرس    ان یمذاکرات م  قیحل تعارض 

مرحله    نیقرار گرفتند، در ا  یحسابرس و صاحبکار که موردبررس
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 19  تیقرار نگرفتند و در نها  دیعامل از نظر خبرگان مورد تائ   3

ی  هاشاخص . برای تائید روایی  ماندند  یباق  یتیهای شخصویژگی

اختیار    شدهاستخراج  در  اینکه  از  قبل  محتوا،  تحلیل  روش  از 

است.   شده  استفاده  محتوایی  روایی  از  گیرند  قرار  خبرگان 

بررسی پایایی در این مرحله از پایایی بین دو   منظوربههمچنین  

. بنابر نتایج این آزمون پایایی کل بین دو استفاده شد  کدگذار

که پایایی بیش از  درصد است. با توجه به این  89کدگذار برابر با  

در نهایت    .ها تائید شددرصد است قابلیت اعتماد کدگذاری  60

حسابرس    یتیشخص  یهایژگیو و  یینقش توانا  یالگودر شکل زیر  

حسابرس و صاحبکار    انیمذاکرات م  قیحل تعارض از طر  یبرا 

 ارائه شده است: 

 

 
 حسابرس و صاحبكار   انیمذاکرات م قیحل تعارض از طر  يحسابرس برا یتیشخص يهایژگ یو و یینقش توانا يالگو-1شكل

 

مؤلفهی  بندت یاولو  2  -سوال و  تواناابعاد  و  ییهای    ی ها یژگیو 

برا   یتیشخص از طر  یحسابرس    ان یمذاکرات م  قیحل تعارض 

 ر چگونه است؟ حسابرس و صاحبکا
پیاده روش  جهت  روش    ANPسازی  توسط  ابتدا  فازی 

دست   به  زوجی  مقایسات  در  را  اوزان  باکلی  هندسی  میانگین 

سوپرماتریس  شودی مآورده   در  اوزان  این  دادن  قرار  با  . سپس 

تا    شودی ، سوپر ماتریس موزون و حدی را محاسبه م  ANPاولیه  

همچنین ماتریس ارتباطات  .  فازی حاصل شود  ANPاوزان نهایی  

صورت ستونی نرمال شده )هر درایه بر جمع  کل دیمتل نیز به

شود( سپس به عنوان روابط درونی  های ستون تقسیم میدرایه

 . گیرندقرار می  ANPعوامل در سوپرماتریس  

 

توانایی و ویژگیهای شخصیتی حسابرس برای حل تعارض از
طریق مذاکرات میان حسابرس و صاحبکار

ی توانایی و ویژگ
های شخصیتی 

ی مربوط به توانای
(C1)شناختی

هوش عاطفی

(C11)

پیچیدگی 
شناختی

C12)

هوش فرهنگی 
(C13)

خلاقیت 

(C14)

ی توانایی و ویژگ
های شخصیتی 
مربوط به صفات

(C2)شخصیتی 

تجربه پذیری 
(C21)

برونگرایی

C22)

وظیفه شناسی

C23)

سازگاری

(C24)

ی توانایی و ویژگ
های شخصیتی 

رد مربوط به رویک
(C3)بین فردی 

انعطاف پذیری 
اخلاقی

(C31)

ه صفات تاریک س
گانه

(C32)

خودکارآمدی

(C33)

قابل اعتماد بودن 
(C34)

ی یا سبک ارتباط مشارکت
احساسات درونی افراد 

C35)

جاه  طلبی 
(تسلط)

(C36)

ی دیگر توانایی و ویژگی ها
ه مربوط ب)شخصیتی موثر 
(C4)(ترجیحات

منبع کنترل 
(C41)

تحمل ابهام 
(C42)

عزت نفس 
(C43)

نیاز به موفقیت 
(C44)

ریسک پذیری 
(C45)
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 تشكیل مقایسات زوجی 

در این بخش به عنوان نمونه مقایسات زوجی معیارهای اصلی و  

آورده شده است این مقایسات زوجی بر اساس    ارهایرمعیسپس غ

  شده لیخبره تکم  10گیرد که توسط  فازی انجام می  9تا    1طیف  

 اند. و در نهایت با روش میانگین هندسی ادغام شده

 

 ي اصلی )ابعاد( مقایسات زوجی معیارها -5جدول 
 C1 C2 C3 C4 
C1 (1,1,1 ) (2.421,3.296,4.328 ) (0.652,0.896,1.246 ) (1.866,2.745,3.565 ) 

C2 (0.231,0.303,0.413) (1,1,1 ) (0.227,0.299,0.451) (0.539,0.758,1.196 ) 

C3 (0.803,1.116,1.534 ) (2.218,3.34,4.4) (1,1,1 ) (1.562,2.352,3.149 ) 

C4 (0.28,0.364,0.536 ) (0.836,1.32,1.856 ) (0.318,0.425,0.64) (1,1,1 ) 

 

 مقایسات زوجی زیرمعیارهاي توانایی شناختی -6جدول 
 C11 C12 C13 C14 

C11 (1,1,1 ) (0.78,1.182,1.616 ) (1.374,1.966,2.475 ) (1.578,2.625,3.646 ) 

C12 (0.619,0.846,1.282 ) (1,1,1 ) (0.78,1.182,1.701) (0.933,1.741,2.581) 

C13 (0.404,0.509,0.728) (0.588,0.846,1.282 ) (1,1,1 ) (0.601,0.812,1.196 ) 

C14 (0.274,0.381,0.634 ) (0.387,0.574,1.072) (0.836,1.231,1.663 ) (1,1,1 ) 

 

 مقایسات زوجی زیرمعیارهاي صفات شخصیتی -7جدول 
 C21 C22 C23 C24 

C21 (1,1,1 ) (1.644,2.702,3.728 ) (0.561,0.78,1.162 ) (2.083,3.12,4.139) 

C22 (0.268,0.37,0.608 ) (1,1,1 ) (0.261,0.355,0.568 ) (0.645,0.988,1.351 ) 

C23 (0.86,1.282,1.783) (1.762,2.814,3.837 ) (1,1,1 ) (2.048,3.104,4.129) 

C24 (0.242,0.32,0.48) (0.74,1.012,1.55) (0.242,0.322,0.488) (1,1,1 ) 

 

 مقایسات زوجی زیرمعیارهاي رویكرد بین فردي -8جدول 
 C31 C32 C33 C34 C35 C36 
C31 (1,1,1 ) (1.597,2.67,3.704 ) (0.342,0.438,0.634 ) (0.671,1,1.49 ) (0.237,0.313,0.469 ) (1.135,1.75,2.521 ) 

C32 (0.27,0.374,0.626) (1,1,1 ) (0.176,0.215,0.276) (0.438,0.608,0.972 ) (0.187,0.231,0.303 ) (0.719,1.196,1.911 ) 

C33 (1.578,2.285,2.927 ) (3.622,4.661,5.685 ) (1,1,1 ) (2.551,3.565,4.573 ) (0.771,1.041,1.431 ) (2.877,3.949,4.984 ) 

C34 (0.671,1,1.49 ) (1.029,1.644,2.285 ) (0.219,0.28,0.392 ) (1,1,1 ) (0.23,0.301,0.438 ) (0.561,0.96,1.616 ) 

C35 (2.132,3.194,4.222 ) (3.305,4.328,5.341 ) (0.699,0.96,1.297 ) (2.285,3.326,4.345 ) (1,1,1 ) (3.438,4.478,5.502 ) 

C36 (0.397,0.571,0.881 ) (0.523,0.836,1.39 ) (0.201,0.253,0.348 ) (0.619,1.041,1.783 ) (0.182,0.223,0.291 ) (1,1,1 ) 

 

 مقایسات زوجی زیرمعیارهاي ترجیحات -9جدول  
 C41 C41 C41 C41 C41 
C41 (1,1,1 ) (0.896,1.32,1.732 ) (0.749,1.149,1.663) (1.182,1.732,2.392 ) (0.86,1.578,2.479 ) 

C41 (0.577,0.758,1.116 ) (1,1,1 ) (0.664,0.896,1.162 ) (0.464,0.608,0.871 ) (0.644,1,1.552 ) 

C41 (0.601,0.871,1.335 ) (0.86,1.116,1.506) (1,1,1 ) (0.601,0.846,1.32 ) (0.86,1.374,1.99 ) 

C41 (0.418,0.577,0.846 ) (1.149,1.644,2.155 ) (0.758,1.182,1.663) (1,1,1 ) (0.933,1.32,1.842 ) 

C41 (0.403,0.634,1.162 ) (0.644,1,1.552 ) (0.503,0.728,1.162 ) (0.543,0.758,1.072 ) (1,1,1 ) 

 

 

 

 محاسبه اوزان فازي و نرمال 
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ابتدا میانگین هندسی اعداد    ی زیرهادر این گام بر اساس رابطه 

و سپس هر   شودیرا محاسبه م  9الی      5  فازی هر سطر جداول

میانگین مجموع  بر  را  حاصل  هندسی  هندسی  میانگین  های 

کنیم تا وزن فازی حاصل شود سپس هر وزن فازی را  تقسیم می

𝑙+2𝑚+𝑢با استفاده از رابطه  

4
  ی ساز و برای نرمال   شودیغیرفازی م   

های غیرفازی  مجموع وزن  بر است آن وزن    یهر وزن غیرفازی کاف

محاسبات    5در جدول    C1مثال برای معیار  عنوان . بهشودتقسیم  

 صورت زیر است: به

را محاسبه    5های سطرهای جدول  ابتدا میانگین هندسی درایه

 شود. صورت زیر میکنیم که بهمی

میانگین  هندسی سطر  اول 
=  [(1.1.1) × (2.421.3.296.4.328)
× (0.652.0.896.1.246)

× (1.866.2.745.3.565)]
1

4

=  (1.31.1.687.2.094) 

 

به طریق مشابه برای سطرهای دیگر نیز این محاسبات صورت  

برای کلیه سطرهای    10گیرد که نتایج در ستون دوم جدول  می

های هندسی  آورده شده است سپس مجموع تمامی این میانگین

-( می3.534,4.593,5.821که برابر با )  شودیمآورده  به دست  

ود سپس وزن فازی هر معیار برابر با میانگین هندسی سطر آن  ش

مثال  عنوان . به است  هندسی  یهان یانگیمجموع م  برمیمعیار تقس

 شود.: صورت زیر میوزن فازی به  C1برای معیار  
 

𝐶1  وزن  فازی =
(1.31.1.687.2.094)

(3.534.4.593.5.821)
= (0.225.0.367.0.593)  

 

-گیرد که وزنهای نیز عملیات مشابه صورت میبرای کلیه معیار

آورده شده است. سپس   20-4های فازی در ستون سوم جدول 

 شود. برای غیرفازی کردن هر وزن فازی به طریق زیر انجام می

 

𝐶1  وزن  فازی = (0.225.0.367.0.593) =

> 𝐶1  وزن  غیر  فازی

=
0.225 + 2 × 0.367 + 0.593

4
 

= 0.388  
 

گیرد که نتایج در ها نیز این فرایند صورت میبرای کلیه معیار

  ی ساز آورده شده است سپس برای نرمال   10ستون چهارم جدول  

 . شودیهر وزن غیر فازی به طریق زیر عمل م

𝐶1  وزن  غیر  فازی = 0.388 => 𝐶1  وزن  نرمال

=
0.388

0.388 + 0.122 + 0.395 + 0.159
= 0.365 

 

رتبه   371/0رویکرد بین فردی با وزن  ،  2با توجه به شکل  

با وزن   رتبه    365/0اول را کسب کرده است. توانایی شناختی 

  رتبه سوم را کسب کرده است.     149/0دوم و ترجیحات با وزن  

)غ زوجی  مقایسات  دیگر  برای  مشابه  طریق  این  ارهایرمعی به   )

 آورده شده است.   11گیرد که در جدول  محاسبات صورت می
 

 هاي اصلی : وزن فازي و غیرفازي معیار 10جدول 

∏)میانگین هندسی )  نام معیار  𝑃̃𝑖𝑗
𝑛
𝑗=1 )

1
𝑛⁄)  ( وزن فازی𝑊̃)  وزن نرمال  وزن غیرفازی 

C1 (1.31,1.687,2.094) (0.225,0.367,0.593 ) 388/0 365/0 

C2 (0.41,0.512,0.687) (0.07,0.112,0.194) 122/0 115/0 

C3 (1.291,1.721,2.147) (0.222,0.375,0.608 ) 395/0 371/0 

C4 (0.522,0.672,0.893 ) (0.09,0.146,0.253) 159/0 149/0 

∑ (∏ 𝑃̃𝑖𝑗

𝑛

𝑗=1

)

1
𝑛⁄

 (3.534,4.593,5.821) 

 

 

 
 اصلی (معیارهايابعاد )اوزان  -2شكل 

 

0.115

0.149

0.365

0.371

0 0.05 0.1 0.15 0.2 0.25 0.3 0.35 0.4

صفات شخصیتی

ترجیحات

توانایی شناختی

رویکرد بین فردی
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 ارهایرمعیماتریس ضرایب وزنی غ -11جدول 

 ترجیحات يارهایرمعیغ رویكرد بین فردي  يارهایرمعیغ صفات شخصیتی  يارهایرمعیغ توانایی شناختی يارهایرمعیغ

 وزن  کد غیرمعیار  وزن  کد غیرمعیار  وزن  کد غیرمعیار  وزن  ار یرمعیکد غ
C11 364/0 C21 346/0 C31 128/0 C41 258/0 
C12 272/0 C22 134/0 C32 068/0 C42 165/0 
C13 186/0 C23 392/0 C33 308/0 C43 203/0 
C14 178/0 C24 128/0 C34 099/0 C44 210/0 

    C35 320/0 C45 164/0 

    C36 077/0   

 

 هاس ی تشكیل سوپر ماتر

روش   سه    ANPدر  باید  عوامل  وزن  محاسبه  از  بعد  فازی 

سوپرماتریس اولیه، موزون و حدی تشکیل شود تا اوزان نهایی  

اولین گام در روش    حاصل شود که در ادامه آورده شده است.  

ANP    وارد کردن اوزان اولیه، تحت عنوان تشکیل سوپرماتریس

روش   از  آمده  بدست  اوزان  از  اولیه  سوپرماتریس  است.  اولیه 

عوامل در ماتریس    راتیمیانگین هندسی باکلی و همچنین تأث

می ایجاد  کل  درایه  ارتباطات  هر  نیز  کردن  نرمال  برای  شود. 

درایه کل  جمع  بر  کل  ارتباطات  تقسیم ماتریس  ستونش  های 

. بعد از تشکیل سوپرماتریس اولیه باید آن را نرمال کرد  شودیم

ای هر ستون را بر مجموع آن  هکافیست درایه  یسازجهت نرمال 

ستون تقسیم کرد. به این عمل موزون کردن سوپرماتریس گفته 

بعد از تشکیل سوپرماتریس موزون، باید سوپرماتریس  .  شودمی

حدی را ایجاد کرد منظور از سوپرماتریس حدی این است که  

که  شود  همگرا  تا  شود  رسیده  توان  به  موزون  سوپرماتریس 

با  در نهایت  همگرا شده است.    14سوپرماتریس مووزن در توان  

می حدی  سوپرماتریس  از  آمده  بدست  اوزان  از  توان  استفاده 

اولویت را  پژوهش  این  عوامل  در  موجود  اوزان  زیرا  نمود  بندی 

اساس   این  بر  است.  عوامل  نهایی  اوزان  همان  سوپرماتریس 

با وزن   اول را کسب کرده است.    06478/0خودکارآمدی  رتبه 

ارت وزن  سبک  با  مشارکتی  هوش    06371/0باط  و  دوم  رتبه 

رتبه سوم را کسب کرده است. اولویت      06145/0هیجانی با وزن  

 نشان داده شده است.     3دیگر معیارها در شکل  
 

 
 )مولفه ها( معیارهازیر اوزان نهایی  -3شكل 
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 ي   ریگجه ینتبحث و  -5

  ک ی  یمشخص شد مذاکرات دارا  یطور که در مباحث قبلهمان

  توانند یموضوع م  کیاست که در آن هر دو طرف در    یتنش ذات

دلخواه خود    جهیبه نت  یابیدست   یرقابت برا  ایو /    یهمکار   زهیانگ

  ن ی مذاکره با درجه تضاد ب  ندیرا داشته باشند. در واقع ساختار فرآ

تعمنافع طرف  مدل   یهای تئور.  شودیم  ن ییها  به    ی هامذاکره 

چانه  ی تعامل  یزنچانه  مسئله(،  و ی)رقابت  ی عیتوز  یزن)حل    )

حسابرسان    ازآنجاکه  شده اند  م ی(  تقسی)همکار   یاصول  یزنچانه 

 نیا  ریبا توجه به تأثو  دارند    یمنافع متقابل  یمشتر  تیریو مد

هر دو طرف    یبالا برا  یهانهیو هز  یمال  یهاموضوع بر صورت 

  ی است که دو طرف مذاکره را برا   نیا  ین حالتکننده، بهترمذاکره 

  ط یانجام دهند که شرا  نی طرف  یمناسب برا   یبه توافق  دنیرس

شود گرفته  نظر  در  یا   آنها  تئوری  که  است  دلیل  همین  به  و 

خبرگان  هاه ینظر نظر  از  نظر  مورد  تحقیق  در    تر برجسته یی 

و    اندشده  توانایی  نظر داشتن  پژوهش )در  با عنوان  که مطابق 

و  ویژگی رقابتی  شیوه  به  نه  بتوانند،  شخصیتی(   های 

طریق   انهیجوزه یست از  بلکه  تعارض  ،  م  بهحل    ان ی مذاکرات 

صاحبکار و  بررسی    حسابرس  سیر  مجموع  در  نمایند.  کمک 

ادبیات و غربالگری نظرات خبرگان و همچنین وزن دهی به ابعاد 

 و مولفه های شناخته شده نشان داد؛  

 4اول و دوم در حوزه حسابرسی هر    سؤالاتمنطبق با   (1

شخصیتی   توانایی  و  با    شدهکشفویژگی  ادبیات  در 

و  ادیوزکمدرجات   حسابرس  میان  تعارض  حل  بر   ،

با توجه   دهدیمصاحبکار، نقش دارند. این نتیجه نشان 

به متنوع بودن و پیچیده بودن موضوعات مذاکره میان  

صاحبکار،   و  از    احتمالاًحسابرس  یک  و    هایژگیوهر 

طرف   و  موضوع  نوع  به  بسته  های شخصیتی،  توانایی 

بتواند به حل  شدهنییتعمذاکره و هدف   ، در شرایطی 

ی آنها از  بندت یاولوتعارض موجود کمک نماید؛ اگرچه  

 نظر خبرگان متفاوت است. 

ی ابعاد اصلی نتایج نشان داد که به  بندت یاولودر مورد   (2

  کرد یمربوط به رو  یتیهای شخصو ویژگی  ییتواناترتیب  

  ر یتأثی و دوم توانایی شناختی دارای بیشترین فرد نیب

بر حل تعارض هستند. این نتیجه به خصوص در مورد  

قابل تفسیر است که حل    جهتازآن رویکرد بین فردی  

بر مشارکت و همکاری    تعارض اندازه زیادی مبتنی  تا 

در    لزوماً)نه   است.  گیری(  امتیاز  یا  مدل  امتیازدهی 

انطباق،  یهمکار )تعارض    تیریدم  یحالتپنج رقابت،   ،

قاطعانه و  هم    یمشارکت  یاستراتژ  (  اجتناب  و سازش

که  مشارکتهم   است  منظر حسابرس  تواندی م  ی    ، ی از 

ز  نیترمناسب  شود،  گرفته  نظر  در  هم    رایراهبرد 

برد را  -برد  جهینت  کی  یمشتر   تیریحسابرس و هم مد

دو طرف    نیب  ی. چراکه منافع مشترکدهندیم  حیترج

ناش که  دارد  تما  یوجود  برا   لیاز  حفظ    یحسابرس 

تما  یمشتر  رساندن    یبرا   یمشتر   لیو  حداقل  به 

جذب    یو استفاده از گزارش برا   یحسابرس  یهانهیهز

گفت حسابرسانی که دارای    توانی م. پس  است  هیسرما

ی در ارتباط میان فردی )مانند ارتباط  ترمرتبطصفات  

خودکارآمدی(  ر یپذانعطاف مشارکتی،   و   اخلاقی  ی 

را   مشترک  نقاط  که  بود  خواهند  قادر  بیشتر  هستند؛ 

برد نتیجه  به  رسیدن  امتیازات  -برای  دادن  بدون  برد 

امتیازات    موردیب گرفتن  یا  به   ازحدش یبو  منجر  که 

 ی طرف مقابل شود؛ پیدا کنند.  رغبتیب

ی نهایی مولفه های شناخته شده نیز  بند ت یاولودر مورد   (3

با توجه به اینکه خودکارآمدی، سبک ارتباط مشارکتی  

  توان ی م،  اندبوده و هوش شناختی دارای بیشترین وزن  

با  طورکلبه استنباط نمود که در فرایند یک مذاکره  ی 

مفید    دوجانبههدف حل تعارض و رسیدن به یک توافق  

از   دسته  آن  طرف،  دو    ها ی ژگیوو    هاییتوانابرای 

موثرترند که بتوانند ضمن داشتن هوش بالا برای درک  

بر  و تسلط  عواطف طرف مقابل  و  مذاکره  میز  شرایط 

ی، با برقراری ارتباط همدلانه و خوانذهنذهن خود و  

مشارکتی درکی از شرایط عادلانه نتیجه مذاکره داشته  

اکره محدود نباشد؛  باشد و تنها در پی برتری در یک مذ

دلیل    چراکه و    دارادامه به  حسابرسی  فرایند  بودن 

وابستگی نسبی حسابرس به صاحبکار در سالهای بعدی،  

حل    دهندهنشان   تواندی نمصرف پیروزی در یک مذاکره  

 تعارض و موفقیت باشد 

مورد   (4 برونگرایی،    ریتأثدر  مانند  هایی  مولفه  کمتر 

تاریک  طلبجاه  و صفات  بند    گانهسه ی  راستای  در  نیز 

باز هم   بر    دیتأکتفسیر کرد که به دلیل    توانی مفوق 

ویژگی  تعارض،  سبک  حل  حالت  بیشتر  که  هایی 

تداعی    انهیجوزه یست را  رقابتی  در   اگرچه،  کنندیمو 

ی خاص منجر به رسیدن به برتری و توافق  هات یموقع

در درازمدت نقش کمتری در حل   احتمالاً؛ اما  شوندیم

خواهند  جوسلطه دلیل    بهتعارض   طرفین  از  یکی  یی 

  ظاهر به ی ویژگی مانند سازگاری نیز اگرچه  حت  داشت.

  ازات یارائه امت؛ اما به دلیل شودیممنجر به حل مسئله 

در    مذاکره  نیطرف  یبزرگ و بالقوه زودرس از سو   اریبس

همیشه برای حل    تواند ینم  یرقابت  یهمتا  کیمواجهه با  

 باشد.   مؤثر  تعارض
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نقش    شدهانجام مطالعات    نیترمهم از   که  حسابرسی  حوزه  در 

بر   حسابرس  برجسته    مذکرتویژگیهای شخصیتی    اند کرده را 

 به موارد زیر اشاره نمود   توانیم

گانه تاریک شخصیتی؛ نتایج ی صفات سه اثرگذار در مورد  

( چرچ  2020این پژوهش مطابق با مطالعات  باسکار و همکاران )

کریمی شهرکی    (2020هابسون و همکاران  )  (2020و همکاران )

ی مطابق با نتایج   شناسفهیوظ ( است. در مورد  2023و همکاران )

مولفه    (2022  سواس،ی)ب مورد  در  با  ریپذانعطاف و  مطابق  ی 

)هاافتهی همکاران  و  هتفیلد  همکاران  2010ی   و  مهرانی   ،)

)   یکاظم(  1392) است. همچنین در    (1398علوم و همکاران 

سوانبرگ و    مطابق با نتایج    هاافتهمورد ویژگی خودکارآمدی، ی

  ، ی ( )عارف منش و موسو2015و ونگ )  نتری و  (  2020همکاران )

1401( همکاران  و  حسینی  همکاران  1400(  و  محمدی   )

مورد     (  1400) در  همکاران  بودن    اعتمادقابل است.  و  مالچ 

)سوانبرگ و همکاران،  و در مورد نیاز به موفقیت نیز     (2013)

 اند کرده ی این عوامل اشاره  رگذاریتأث، به  (2019

ادب مذاکرات    ،ی حسابرس  اتیدر  زمینه  چشمدر  انداز  دو 

چگونگ  ینظر  که  دارد  پوشش    یوجود  را  حسابرسان  رفتار 

انداز  چشم  2-  ،یاقتصاد-ییانداز استقلال عقلاچشم   1-:  دهدیم

انگ اغلب  روانشناس-یزشیاستدلال  بر  ی.  مبتنی  قبلی  تحقیقات 

دیدگاه اول بود؛ که مبتنی بر رقابت و منفعت شخصی است و  

اگرچه بود.  شده  گرفته  نادیده  روانشناسی  باور    دیدگاه  این 

از حسابرسان شکل گرفته است که برای    برخیدر بین    نادرست

شخصیتی قدرتمند، از خود نشان    لازم استدر کارشان    موفقیت

  داشته و از لحاظ اجتماعی   زیچدهند و سعی در تسلط بر همه

موفقیت    گفت  توانی شخصیتی کاملاً بسته داشته باشند، اما م

در حسابرسی    حل تعارضدر  آنها  حسابرسان به توانایی    یاحرفه 

همصاحب  بر  است.  وابسته  م  نیکارانشان    گفت  توانی اساس 

تهاجمیبه حالت  یک  در  آمدن  گرفتار  از  پیشگیری  ،  منظور 

  د یتأکبا    ، حسابرسان بهتر است    مذاکرهدر    رقابتیخصومتی و  

مشارکتی سبک  با    بر  ارتباط  برقرار  در  بهینه  تعامل  به 

تفاوت آنها را در حل  کارانشان هوشیار باشند که این مورد  صاحب 

 .  کندیمتعارض برجسته  

های شخصیتی  با توجه به جدید بودن توجه به نقش ویژگی

مطالعات قبلی بر    دیتأکدر حل تعارضات در حوزه حسابرسی و  

تجربه، شهرت، دانش، رابطه با صاحبکار و  عدم تقارن اطلاعاتی، 

که در کنار این موارد،    شودیم، پیشنهاد  صفات مرتبط با حرفه

های شناخته شده در این تحقیق نیز، به خصوص  ابعاد و ویژگی

حسابرسی و حتی صاحبکاران آنها به عنوان    مؤسساتاز طرف  

قرار گیرند؛   مقابل مذاکره مورد توجه  راستای    چراکهطرف  در 

حفظ اعتبار یک موسسه حسابرسی و کاهش تضادها و تعارضات  

باشد.    تواندیم مقابل  طرف  هم  و  حسابرسی  موسسه  نفع  به 

  هایی توانای، وزن و اهمیت بیشتر رگذاریتأثهمچنین با توجه به 

های مربوط به رویکرد بین فردی و توانایی های شناختی  و ویژگی 

حسابرسی با در    مؤسساتکه    شودی مدر حل تعارض، پیشنهاد  

مرحله   در  هم  ابعاد،  این  به  مربوط  های  مولفه  داشتن  نظر 

ی شخصیت  هاآزمون ی حسابرسان از طریق  ریکارگبهخدام و  است

ارتباط   برقراری  و  مسئله  حل  در  سنجی  مهارت  و  سنجی 

حسابرسان توانمند در این زمینه از    نشیگزبه مشارکتی، نسبت  

نظر هوش، کارآمدی، خلاقیت، حساسیت نشان دهند و هم اینکه 

ی آموزشی مانند  هادوره در مراحل پس از استخدام  با برگزاری  

مذاکره   یهات یو قرار دادن افراد در وضع یشگاهیآزما  یهاوه یش

ا  شدهنییتع  شیاز پ   ی با دستکار ی و   کنترل  یرها یمتغ  جادیو 

،  مذاکره مانند قدرت، زمان و اطلاعات و نقض انتظارات   طیشرا

به  و در صورت ضعف نسبت  بسنجند  را  توانمندی حسابرسان 

اقدام نمای آنها  از صفات و توانمند کردن  اینکه برخی  ند. دیگر 

در فرایند مذاکره و    تواندیم مثبت و یا منفی    ظاهربه های  ویژگی

تعارض،   ،  نفسعزت ویژگی    مثالعنوانبه باشد؛    اندازغلط حل 

منجر به پیروزی شود،    تواندیمی و نیاز به موفقیت اگرچه  طلبجاه 

از    تواندی ماما   برخی  گرفتن  نادیده  طرف  هاخواسته موجب  ی 

نیز در برخی    ازحدش یبمقابل شود و یا اینکه ویژگی سازگاری  

؛  موجب کوتاه آمدن از منافع بر حق حسابرس شود  تواندی مموارد  

پیشنهاد   شناخت    مؤسساتکه    شودیمبنابراین  با  حسابرسی، 

افراد خود، متناسب با شرایط صاحبکار و موضوع مورد   صحیح 

در   مختلف  توانمندی  با  افراد  از  موضوعات    هرکدامبررسی،  از 

مذاکره برای یک توافق پایدار و به نفع دو طرف استفاده نمایند.  

و   خبرگان  سطح  در  پژوهش  این  اینکه  به  توجه  با  نهایت  در 

پیشنهاد    شدهانجام نظرسنجی    صورتبه در   شودیماست  که 

حسابرسان   در سطح  و  میدانی  عوامل  مطالعات  این  نقش  نیز، 

شناسایی شده بر حل تعارض میان حسابرس و صاحبکار مورد  

 بررسی قرار گیرد. 
 

 منابع فهرست 

  ی بررس(  1396امیری ثالث، داوود؛ توماج، یحیی و باقری، علی )

ه  ریتأث مهارت  یجانیهوش    ران یمد  یامذاکره   یهابر 

مورد  ییایدر  یهاسازمان  ارگانی)نمونه    ییایدر  یها: 

 55-41،  3، آموزش علوم،  چابهار( 

بیگلر،   و  فرخ  برزیده،  جعفر؛  باباجانی،  یحیی؛  یگانه،  حساس 

  برای   مذاکره  بر  مؤثر  اقتضایی  ( عوامل1396کیومرث )

حسابرس اختلاف   وفصلحل    در  صاحبکار  با  نظرهای 

حسابرسی،    گزارشگری  نحوه  با  ارتباط دانش  مالی، 

17(67  ،)5-21 
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حسین   ولیان،  و  مهدی  گرایلی،  صفری  سیدنیما؛  حسینی، 

و  (  1400) مذاکره  در  حسابرس  کارآمدی  نگرش 

حرفه بی هویت  نقش  بر  تحلیلی  حسابرس:  ای  طرفی 

 200-175(،  3) 8، دانش حسابداری مالی،  حسابرس 

حیرانی، فروغ؛ وکیلی فرد، حمیدرضا؛ بنی مهد، بهمن و رهنمای  

اجتماعی    هایویژگی  ( تأثیر1396رودپشتی، فریدون )

میان   تعارض  حل  در  آنها  قضاوت  بر  حسابرسان 

منتخب: بیش اعتمادی    هایویژگی حسابرس و مدیریت  

ماکیاولیسم شخصیت  حسابرسی،  و  دانش   ،17(67  ،)

71-99 

؛ جباری، حسین و ساعدی،  اکبریعلخاوری، حمید؛ فرزین فر،  

عوامل    ی ریتفس  یساختار   یساز مدل (  1402رحمان )

قضاوت و   ندیفرآ  در   تنش حسابرسان  تیریمؤثر بر مد

مال  یاعتباربخش حسابدار ی،  گزارشات  و    یمطالعات 

 64-45،  46ی،  حسابرس

  یفرد  یفرهنگ  یهاارزش (  1399سپهوند، رضا تقی پور، صابر )

سبک  فرهنگ  یهاو  هوش  مطابق  مطالعات  مذاکره  ی، 

 186-171(،  43)  11مدیریت راهبردی،  

(  1402ی، امید و خدامی پور، احمد )در یپور حستوده، مسعود؛  

و  قضاوت  بر  حسابرسی  شغلی  فشار  تأثیر  بررسی 

نقش   گرفتن  نظر  در  با  حسابرسان  ذهنی  هنجارهای 

هوش   و  هیجانی  هوش  دانش  میانجیگری  اخلاقی، 

 50-25(،  1)  14حسابداری،  

( مهران  موسوی،  و  زهره  منش،   ت یهو  ریتأث(  1401عارف 

خودکارآمد   یاحرفه  رابطه  بر  مذاکرات    یحسابرس 

ب با  صاحبکار  و  و  طرفیحسابرس  قضاوت  ی، 

 24-1(،  3)  1ی در حسابداری و حسابرسی،  ریگمیتصم

غلامرضا    کاظمی کردستانی،  و  جواد  رضازاده،  مهدی؛  علوم، 

  اتخاذ  بر  مؤثر  عوامل  بندیرتبه  و  شناسایی(  1398)

صاحبکار،    و  حسابرس  مذاکره  در  امتیازدهی  استراتژی

 215-163(،  8)4رفتاری،  حسابداری ارزشی و  

و   محمود  لرگانی،  صمدی  احمد؛  نژاد،  یعقوب  زهرا؛  کریمی، 

( محمدرضا  گانه  پنج   یهامؤلفه   ریتأث(  1402پورعلی، 

مد  تیشخص بر  و  سود  تیریحسابرسان  قضاوت   ،

و حسابرسی،  ریگمیتصم - 95(،  6)2ی در حسابداری 

114 

  ، یلرگان  یمحمدرضا و صمد  ،یپورعل  ؛یمهد   ،یشهرک  یمیکر

تحل1402محمود) واسطه   لی(    ی فتگیخودش  یانقش 

ب رابطه  بر  با    یهای استراتژ   نیحسابرس  مذاکره 

کصاحب  و    ت، یریمد  یحسابدار   ،یحسابرس  تیفیکار 

16  (57  ،)1-22 

 ( هدی  اسکندر،  و  ساسان  مدل 1395مهرانی،  تبیین  سازی  ( 

حسابرس مذاکرات  پیرامون    -پارادایم  صاحبکار 

پژوهش  مالی،  حسابداری،  گزارشگری  تجربی  های 

6(22  ،)143-169 

، بهروز؛ خردیار، سینا؛ آزادی، کیهان و اوشک سرایی، مریم  نباوند

بر تعارض    یتیشخص  هاییژگیو  ریتأث  یبررس(  1400)
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Abstract 

The resolution of conflicts in the field of auditing may be influenced by several factors that affect the relative 

negotiation power of the two involved parties. Early researches considered the role of personality traits to be 

insignificant, but later researches emphasized personal capabilities and showed that the negotiation between 

the parties is influenced by the nature and complex human behavior. The purpose of this research is 

Presentation the Pattern and prioritizing of the Role of the Auditor's Ability and Personality Traits to Resolve 

the Conflict through Negotiations between the Auditor and the Client. In terms of orientation, the research is 

applied research; In terms of research philosophy, the research method is a mixed type and in terms of the 

goal, it is exploratory research. 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 field, the identified 

components were screened and the final model was presented using the fuzzy Delphi method, and then the 

known factors were prioritized using the fuzzy ANP method. The results showed that the final model for 

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

. Regarding the prioritization of the dimensions, respectively, ability and personality characteristics related to 

interpersonal approach, cognitive ability and characteristics related to preferences, and regarding the 

components, self-efficacy, collaborative communication style, emotional intelligence, need for success and 

cognitive intelligence have the highest It is important to resolve the conflict through negotiations between the 

auditor and the Clients. This result shows that according to the diversity and complexity of the negotiation 

topics between the auditor and the Clients, each of the personality traits and abilities, depending on the type 

of topic and the negotiating party and the set goal, can help to resolve the existing conflict. ; Although their 

prioritization is different according to experts. 

Keywords: Ability and personality traits, auditor and Client negotiation, conflict resolution 
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