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  چكیده

ماهیت حسابرسی به گونه ای است که حل و فصل اختلاف نظر بین حسابرس و صاحبکار در زمینه گزارشگری مالی مستلزم 

گزارشگری انجام مذاکره بین آنها می باشد. هدف این تحقیق بررسی نحوه مذاکره حسابرسان با صاحبکاران در راستای حل موضوعات 

مالی است. در این تحقیق انواع استراتژی های مذاکره مورد بررسی قرار گرفت که در محیط حسابرسی بطور اثربخش مورد استفاده 

گیرد. نتایج حاصل از تحقیق نشان می دهد که حسابرسان از سبکها و استراتژی های متفاوتی برای مذاکرات و حل اختلافات  قرار  می

استفاده می کنند که عبارتند از:  استراتژی های تحکم، گسترش دستور کار، حل مسأله و مصالحه. همچنین، یافته خود با صاحبکار 

ها نشان می دهد که حسابرسان با استراتژی حل مساله بیشترین موافقت را دارند و استراتژی های تحکم و گسترش دستور کار و 

یرند. استراتژی امتیاز دهی از نظر حسابرسان مورد تأیید قرار نگرفته است. این مصالحه به ترتیب در رتبه های بعدی قرار  می گ

موضع سفت و سختی که حسابرسان در مذاکره با صاحبکار اتخاذ می کنند را می توان ناشی از لزوم پایبندی آنها به مسئولیتهای 

داده های این  .درستی صورتهای مالی خواهد بود حرفه ای دانست که نتیجه مورد انتظار آن رعایت استاندارد های حسابداری و

نفر از حسابداران رسمی عضو جامعه حسابداران رسمی ایران جمع آوری و با  35پژوهش با طرح سناریو و توزیع پرسشنامه بین 

تجزیه و تحلیل  ، آزمون کولموگروف اسمیرنوف و آزمون فریدمن موردt استفاده از روش های آماری نظیر آزمون دوجمله ای، آزمون 

 .قرار گرفت

 

 .حسابرس، صاحبکار، استراتژی مذاکره کلیدي: هاي هواژ
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 مقدمه -1
استانداردهای حرفه ای بیان می کنند که حساابرس بارای   

کشااو و دادن اطمینااان ازم از نبااود تحریفااات بااا اهمیاات   

مساائولیت دارد. اگاار صاااحبکار از پااذیرش ثبتهااای اصاالاحی  

حسابرس بابت تحریفات کشو شده سرباز بزند، در آن صاورت  

صاحبکار اجتناا  ناپاذیر خواهاد باود.      -مذاکره بین حسابرس

عناصر مهم در هر ماذاکره ای تعیاین اساتراتژی هاای       یکی از

اتخاذ شده طرفین می باشد. این مقالاه باه بررسای اساتراتژی     

های مورد استفاده حسابرسان در زمان مذاکره باا صااحبکاران   

 می پردازد. 

در زمان مذاکره، حسابرس با دو نوع انگیازه متضااد یعنای    

ار، حسابرس را به همکاری و رقابت روبروست. انتظارات صاحبک

یک جهت سوق می دهد در حالی که مقررات و نیروهای دیگار  

او را به سمت دیگری می کشانند. عاواملی همچاون ریساک از    

دساات دادن صاااحبکار ممکاان اساات حسااابرس را مجبااور بااه 

پذیرش موضع وی نماید. اما خطر دادخواهی علیه حساابرس و  

ساابرس بارای   نیز استدال اخلاقی ممکن اسات در تواناایی ح  

 مقاومت در مقابل فشارهای صاحبکار تأثیرگذار باشد. 

حسابرس در طول رسیدگی ممکن است باا یاک ساری از    

روشهای بکار گرفته شده توسط صااحبکار برخاورد نمایاد کاه     

سؤال برانگیز هستند. در این زمیناه مای تاوان باه وضاعیتهای      

اوتهای مبهمی اشاره کرد که استانداردهای حسابداری اجازه قض

مختلو در مورد نحوه برخورد با رویدادهای حساابداری را مای   

دهند. برای مثاال دو طارف ممکان اسات در ماورد ارزشایابی       

صحیح موجودی کاا یا حسابهای دریافتنی اختلاف نظر داشته 

باشااند. در ایاان شاارایط، حسابرسااان و صاااحبکاران آنهااا،     

جود آماده را  راهکارهایی را جستجو می کنند تا اختلاف نظر بو

رفااع نماینااد. اسااتانداردهای حسابرساای، مساائولیت ماادیریت 

صاحبکار را در مورد انجاام برآوردهاای حساابداری بار اسااس      

تجربیات و انتظارات آنها از رویدادهای گذشته و آتی تشاریح و  

نیز مسئولیت ارزیاابی معقاول باودن برآوردهاای مزباور را باه       

سابرس برآوردهای مذکور حسابرس محول کرده اند. بنابراین، ح

را مستقلاً تخمین می زنند. اختلاف بین برآوردهای انجام شده 

 توسط حسابرس و مدیریت تحریو نامیده می شود.  

از آنجا که اظهار نظر حسابرس مستقل موجب اعتباربخشی 

صااورتهای مااالی صاااحبکاران ماای گااردد و همچنااین، انجااام  

زیناه باه اشاخا     حسابرسی در ارائه اطلاعات صحیح و کام ه 

ثالث کمک می نمایاد، انتظاار مای رود صااحبکاران باه اداماه       

همکاری با حسابرس علاقمند باشند. با این وجود، گااهی باین   

حسابرس و صاحبکار در مورد نحوه گازارش اقالام و معااملات    

معین در صورتهای مالی عدم توافق هایی مشاهده می شود. این 

فین را افزایش می دهد که در امر ضرورت انجام مذاکره بین طر

صورت وجود ترجیحات متفاوت بین طارفین اهمیات بیشاتری    

هدف کلیدی مذاکره دستیابی به راهکارهای قابل  پیدا می کند.

قبول و بدون اثر ساو  روی مناافع طارفین اسات ) کلیانمن و      

(. مذاکره زماانی آاااز مای شاود کاه مادیریت       1222پالمون، 

بداری انتخا  کند کاه مطاابق باا    صاحبکار رویه ای برای حسا

اصول حسابداری نباشد یا در معاملات جدیدی ورود پیدا کناد  

که هنوز استانداردی بارای آن تعیاین و تصاویب نشاده باشاد.      

مذاکرات مذکور روی محتوای صورتهای مالی، نوع اظهاار نظار   

حسااابرس، تمدیااد قاارارداد بااا حسااابرس، شااهرت حسااابرس، 

وابط حسابرس با سایر صاحبکاران موفقیت شغلی حسابرس و ر

(. در بعضای از  1221تأثیر می گذارد ) جان استون و همکاران ،

موارد، ناتوانی حسابرس در انجام مذاکره اثربخش باا صااحبکار   

منجر به صدمات بسیاری برای خود حساابرس مای شاود و در    

سایر موارد، زیانهایی را برای سرمایه گذاران و اعتباردهنادگانی  

اتکا گزارشهای مالی گمراه کننده تصمیمات اقتصاادی را   که به

اتخاذ کرده اند، به بار می آورد و ممکن اسات جریماه و تااوان    

سنگینی بر اساس مجازاتهای پیش بینی شده در قوانین مدنی، 

تجارت، بازار سرمایه و ایره از سوی محااکم صاالحه، مقاررات    

سی در پی داشاته  گذاران یا استانداردگذاران برای حرفه حسابر

(. همچناین، عادم تواناایی در    1221باشد ) بیسلی و همکاران، 

مجااا  ساااختن ماادیریت صاااحبکار باارای انجااام اصاالاحات   

پیشنهادی تبعاتی نظیر فساد مالی، بحران مالی، انحلال شرکت 

و از دست دادن صاحبکار خواهد داشت. اما داشتن مهارت برای 

صالاحات و افشاا  مناساب    توجیه صاحبکاران منجر به انجاام ا 

بار اسااس    اطلاعات و افزایش کیفیت حسابرسی خواهاد شاد.  

مباحث اظهار شده، سؤال های تحقیق باه شارح ذیال صاورت     

 بندی شده است:

الگوی مناسب برای استراتژی های مذاکره حسابرس با  (1

 صاحبکار کدام است؟

 مؤلفه های تشکیل دهنده الگوی مزبور کدام است؟ (1

شاخص های مربوط به هر یک از مولفه هاای تشاکیل    (5

 دهنده الگوی مزبور کدامند؟ 

 

  مبانی نظري و مروري بر پیشینه پژوهش -2

فرایند اتخاذ تصمیمات مشترک و توافق بین دو یا چند فرد 

دارای ترجیحات متفاوت به گونه ای که هر دو طرف باه دنباال   

افزایش مطلوبیت خود هستند را مذاکره می گویند. ماذاکره در  

برگیرنده چانه زنی است که شاامل مبادلاه پیشانهادات خاا      

ا  مای  بین طرفین برای رسیدن به توافق روی موضاوعات خا  

باشد. در تعریفی دیگر مذاکره عبارت است از بحث باین دو یاا   
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چند نفر با هدف آشاکار حال و فصال اخاتلاف در مناافع و در      

 نتیجه اجتنا  از درگیری های اجتماعی. 

 –( مروری بر فرایند مذاکره حسابرس1222) 1براون و رایت

صاحبکار انجام دادند. از نظر آنان ماذاکره شاامل  ساه مرحلاه     

(  نتیجاه  5( مرحله مذاکره )1( مر حله پیش مذاکره )1) :است

 مذاکره 

در برگیرناده برناماه ریازی بارای      مذااکره  -پیش مرحله

مذاکره آتی است و در این مرحله بار اسااس اهاداف، مناافع و     

محدودیتهایی موجود، راهکارهای دو طرف دقیقااً ماورد توجاه    

ه کننادگان  قرار مای گیارد. در مرحلاه پایش ماذاکره، ماذاکر      

وضعیت تضااد را ماورد ارزیاابی قارار مای دهناد و تصامیمات        

مختلفاای ماای گیرنااد.  باارای مثااال طاارفین مااذاکره مسااأله و 

موضوعات مرتبط به آن را تعریو می کنند، اهمیت هر کدام از 

موضوعات مورد ارزیابی قرار می دهند و ساس  اینکاه چگوناه    

مای دهاد را ماورد     این موضوعات منافع آنها را تحت تأثیر قرار

بررسی قرار می دهند. در نهایت هر یک از طرفین دامنه نتاایج  

احتمالی مذاکره را ارزیابی می کند و اهدافی را برای به متقاعد 

کردن طرف مقابل در نظر می گیرد. هر چه این دامنه وسایعتر  

باشد نشان دهنده آزادی عمال بیشاتری بارای ماذاکره اسات.      

موعدی را برای تعیین توافق مشخص می علاوه بر این، طرفین 

کنند. این موعد زمانی است که هزینه های توافق از هزینه های 

عدم توافق پیشی می گیرد و بعد از آن در مورد مشروط کاردن  

صاحبکار تصمیم گیری  –گزارش یا خاتمه روابط بین حسابرس

می شود. با کنار هم قرار دادن راهکارها، هر یک از طرفین مای  

اند وجود همسوشانی و دستیابی به را ه حل مشترک را ماورد  تو

 ارزیابی قرار دهد.

به گزارشگری و صورتهای مالی صاحبکار  موضوع مااکره

مربوط می شود. برای مثال حسابرس بار روی رعایات یکای از    

استانداردهای حسابداری اصرار می ورزد در حالی که صااحبکار  

یال باروز موضاوع مزباور باه      زیر بار این موضوع  نمای رود. دا 

ویژگیهای فردی و بین فردی حسابرس و صاحبکار یاا شارایط   

 ویژگای  توصایو  بیرونی نظیر تغییر استانداردها بر مای گاردد.  

 مفااهیم  شاناخت  باه  نیاز حسابداری مذاکرات در موضوع های

تعیاین   و مسئله این گی ایجادچگون اهمیت مسئله، حسابداری،

برای اولین بار اتفاق افتاده اسات یاا خیار     مسئله این آیا اینکه

 دارد.

هر یک از طرفین تاکتیکهای مختلو را مرحله مااکره  در

بر مبنای مرحله پیش مذاکره برای رسیدن به اهداف خود بکار 

می گیرد و نسبت به دیدگاه ها و تاکتیکهای انتخابی طرف 

 مقابل واکنش نشان می دهد.   

و صاااحبکاران اساساااً  در محاایط حسااابداری، حسابرسااان

زمانی که در مورد مسائل مختلو مربوط به حسابداری اختلاف 

نظر دارند درگیر مذاکرات می شوند اما مذاکره زمانی کاه آنهاا   

در مورد مسائلی مانند اندازه هزیناه هاای حسابرسای تصامیم     

گیری می کنند نیز صورت مای گیارد. ایان مطالعاه صارفاً باه       

 ائل مربوط به حسابداری می پردازد.بررسی مذاکرات بر سر مس

 -مشاخص، ماذاکرات حساابرس   و چندین ویژگی متماایز  

صاحبکار بر روی مسائل حسابداری و قضاوتهای حسابرساان در  

طی این فرایند را توصایو مای کناد. ایان ویژگیهاا ماذاکرات       

صاحبکار بر روی مسائل مربوط باه حساابداری را از    -حسابرس

زا مای کناد. اواً هار دو طارف     سایر ماذاکرات تفکیاک و مجا   

)حسابرس و صاحبکار ( از جانب دیگران ماذاکره مای کنناد )    

ذینفعان صورتهای مالی( در حالیکاه مناافع طرفهاای ماذاکره     

کننده ممکن است با منافع ذینفعاان دارای تفاوتهاای اساسای    

باشد. ثانیا، حسابرسان دارای مسئولیت های حرفه ای و قانونی 

آنها را محدود کرده و آنها در هنگام ماذاکره   هستند که انتخا 

 از تخصص حرفه ای خود در حسابداری استفاده می کنند. 

صاحبکار بر روی مسائل مربوط به  -ثالثا، مذاکره حسابرس

حسابداری بر حسب یک رابطه ماداوم صاورت مای گیارد کاه      

ممکن است به منظور راضی و خشنود کردن صااحبکار و بارای   

راج شدن، حسابرس را به سمت قباول راه حال   جلوگیری از اخ

هایی که صاحبکار ترجیح میدهد سوق دهد. رابعاً، عواقب ناشی 

از قضاوت بد می تواند برای حسابرس و صااحبکار و همچناین   

سایر ذینفعان مربوط نظیار مالکاان و ساهامداران قابال توجاه      

باشد. خامساً، باید توجه داشات کاه در صاورتی کاه دو طارف      

د در مورد ارائه صورتهای مالی به توافق برسند و احتماال  نتوانن

کناره گیری حسابرس نیاز بارود، توافاق در ماذاکرات بار سار       

صاحبکار صحیح نخواهد بود زیارا   -مسائل حسابداری حسابرس

حسابرسان در صورت لزوم می توانناد از اظهاار نظار مشاروط     

 استفاده کنند. 

 زیر است:مرحله به شرح  4فرایند مذاکره شامل 

در ابتدا یا در طول مذاکره، طرفین به کسب و مبادله  (1

اطلاعات مربوط به موضوع، منافع، اولویتهای یکدیگر و 

 دامنه نتایج و پیامدهای محتمل می پردازند.

هر دو طرف از طریق مطالعه دقیق پیامدهای احتمالی،  (1

ارزیابی هایی از موضوع انجام می دهد که منجر به 

موضوع و موقعیت خود نسبت به تعیین چارچو  

 موضوع می شود.

تبادل اطلاعات با هدف کاستن از اختلافات و یکسری  (5

 اتفاق می افتد. گیری درخصو  نتیجه نهایی تصمیم
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نتایج احتمالی برای مذاکره نظیر راهکارهای بالقوه  (4

برای حل مسأله افشا  یا حسابداری با توجه به قوه 

اری و فن مذاکره ابتکار و تخصص در زمینه حسابد

 شناسایی و پی ریزی می شود. 

این تحقیق بر بیشتر بر فرایند مذاکره متمرکز خواهد شاد  

کننادگان، شاقوق مختلاو را طارح کارده و       که در آن ماذاکره 

هاا و اساتراتژیهای طارف دیگار را      دهناد، سالیقه   پیشنهاد مای 

کنند، و حدود پیامدهای باالقوه هار یاک از شاقوق      ارزیابی می

کاردن طیفای از شاقوق     نمایناد. طارح   ادی را معین مای پیشنه

ای برخوردار است، زیارا پارامترهاایی را    متفاوت، از اهمیت ویژه

برای مرحله سوم ماذاکره، کاه در خالال آن سارانجام یکای از      

 .کند شود، تعریو و تعیین می شقوق پیشنهادی برگزیده می

یت یا در برگیرنده انجام توافق و تقو نتیجه مااکره مرحله

صاحبکار می باشد که زمینه ساز  -تخریب روابط حسابرس

اعتماد متقابل و انتخا  استراتژیهای بعدی است. مذاکره 

کنندگان باید از اجرا شدن موارد توافق شده اطمینان حاصل 

کنند. عدم درک کامل عوامل ایجاد کننده تضاد منجر به نتایج 

ذاکره ممکن است ایر بهینه ای برای هر دو طرف خواهد شد. م

نتایج متعددی داشته باشد که منطبق با اولویتهای یکی از 

 طرفین، هر دو یا هیچکدام باشد.

نشاان دهناده دو ناوع عماده از      ادبیات مربوط به ماذاکره 

استراتژیهای ماذاکره مای باشاد. تفااوت اصالی آن اسات کاه        

استراتژیهای توزیعی )رقاابتی( روی تقسایم مناافع ثابات باین      

ذاکره تمرکز دارد به گونه ای که فقط یکی از طارفین  طرفین م

برنده می شود. در حالی که استراتژیهای ترکیبی شامل افزایش 

و توسعه منافع هر دو طارف از طریاق بهاره منادی از مزایاای      

گسترش دستور کار یا از طریاق حال و فصال      1متعادل سازی

 مشترک مسأله می باشد، طوری که در نتیجه آن هر دو طارف 

 (.1211در وضع بهتری قرار گیرند )مک کرکن، 

 

 
 (2111مک کرکن، ) منبع:  : استراتژي هاي تحقیق 1نمودار شماره 

      

 

 استراتژیهاي توزیعی -1-2 

نتایج استراتژیهای توزیعی مربوط به زمانی است که یکی از 

طرفین یا هر دو آنها موضع یا منافع خود را از دست می دهند. 

استراتژیهای مزبور مستلزم تعیین ظرفیت مقاومت طرف مقابل 

می باشند. برای مثال ظرفیت مزبور ممکن است تا مرحله تغییر 

(. ماا در ماورد ساه    1222حسابرس باشد )بیم آلادرد و کیادا،   

 استراتژی کلی در این طبقه بحث خواهیم کرد: 

: هدف از این استراتژی اصرار بر منافع و  )رقابت( 3تحكم

ترجیحااات خااود و مجبااور ساااختن طاارف مقاباال بااه اعتااراف 

 )پذیرش( یا انجام رفتارهای قدرت مدارانه است.

این استراتژی که نقطاه مقابال تحکام مای     : 4امتیاز دهی

شامل تغییر موضع خود به گونه ای است که در نتیجه آن باشد 

منافع کمتری برای خود و منافع بیشاتری بارای طارف مقابال     

 حاصل شود.

 استراتژی های مذاکره

 استراتژی های توزیعی استراتژی های ترکیبی

 گسترش دستور کار

 رقابتی )تحکم(

 امتیازدهی

 حل مسأله

 مصالحه
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موقعیتی اسات کاه در آن طارفین توافاق مای      : 5مصالحه

کنند تا از بخشی از مواضع خود عقب نشینی نمایند و مقاداری  

ری امتیااز  امتیاز به حریاو مقابال بدهناد و در برابار آن مقادا     

بگیرند. استراتژی فوق ماابین تحکام و امتیاازدهی قارار دارد و     

تلاشی است برای دستیابی به راه حل میانی کاه در آن هار دو   

طرف از ترجیحات اولیه خود به سمت راهکار بینابینی حرکات  

( گرچاه ایان راهکاار از نظار     1221می کنند. از نظر گودوین )

ک از طارفین آن را بارد   مفهومی قابل قبول اسات، اماا هیچیا   

 محسو  نمی کنند و کاملاً راضی نمی شوند.

 

 استراتژیهاي ترکیبی -2-2
به این نتیجه رسید که حسابرسان  1221گودوین در سال 

به منظور جستجوی راه حلهای مشترک و راضی کننده هار دو  

طرف، از رویکرد ترکیبی استفاده می کنند که منجر به منتفاع  

می شود. در واقع، تمرکز بر منافع به جای  گردیدن هر دو طرف

نتیجه می تواند منجر به تطبیق ترجیحات شود کاه در نتیجاه   

آن با وجود نتایج متفاوت، منافع هر دو طرف تأمین مای شاود.   

 دو استراتژی اصلی مربوط به راهکار ترکیبی عبارتند از: 

این استراتژی شامل افازایش آگااهی دربااره    : 6حل مساله

اصلی طرفین و جستجوی راه حلهای جدیدی اسات کاه   منافع 

که هر دو طرف را راضی نماید. از دیدگاه حسابرسی، حل مسأله 

اسااتراتژی یااافتن راه حاال جدیاادی اساات کااه لزوماااً از نظاار  

حسابرس درباره رویه حسابداری حمایت می کند، در حالی که 

 به صاحبکار نیز اجازه می دهد تا به اهداف خود برسد.

این اساتراتژی شاامل افازودن راه     :7دستور کار گسترش

حل های جدید برای مذاکره اسات بطوریکاه مناافع باالقوه ای     

برای هر دو طرف عاید گردد. با در نظار گارفتن راه حال هاای     

جدید، مذاکره کنندگان می توانند موضوع ماورد ماذاکره را باا    

ت موضوع جدیدی جایگزین کنند، به گونه ای که با تغییر اولوی

موضوعات و منافع، زمینه برنده شدن هر دو طرف فراهم شاود.  

حسابرسان کم تجربه تر امتیازات بیشتری به نفاع صااحبکار از   

 دست می دهند.

 

 تحقیق پیشینة-3-2

به این نتیجه رسیدند کاه   1221جیبینز و دیگران در سال 

از استراتژیهای توزیعی در مذاکرات حسابرس و صاحبکار بیشتر 

توافاق باین    ،شایع تارین نتیجاه ماذاکرات    می شود و استفاده

می باشاد.  شده توسط حسابرس و صاحبکار  تخاذمواضع اولیه ا

موضوعات فنی مورد مطالعه آنها مربوط به اندازه گیری ساود و  

ارزشیابی اقلام ترازنامه بود و فقط دیدگاه شرکای حسابرسی را 

 بررسی نکردند.مورد مطالعه قرار دادند و دیدگاه صاحبکار را  

( معتقدند که حسابرسی یک فرایند 1224بتی و همکاران )

پیچیده، قضاوتی و مبتنی بر تعامل اسات کاه مساتلزم درجاه     

باایی از داناش فنای و مهارتهاای ارتبااطی مای باشاد. نتاایج        

تعاملات مزبور تحت تأثیر شارایط خاا  هار کاار حسابرسای      

اساتراتژیهای مشااجره   است. بعلاوه، از نظر آنها حسابرساان از  

 .آمیز، مصالحه، سازش و همکاری بیشتر استفاده می نمایند

( پرسشاانامه ای را متناسااب بااا  1222بتاای و همکاااران )

سؤاات تحقیق خود بین شارکای حسابرسای و مادیران ماالی     

توزیع کردند. این سؤاات در مورد ماهیت موضوع مورد مذاکره، 

فراوانای تغییارات رد داده   فراوانی مذاکرات، اهمیت موضوعات، 

بعد از مذاکرات و الگوی مذاکره بین حسابرس و صاحبکار بوده 

است. شرکای حسابرسی، موضوعات حسابداری ) شامل هزیناه  

های تجدید سازمان و ارزشهای متعارف در تلفیاق شارکتها( را   

موضوع رتبه بندی کارده اناد.    41جز  پنج موضوع برتر از بین 

ن مالی رتبه های پاایین تاری را نسابت باه     در حالی که، مدیرا

حسابرسان برای موضوعات حسابداری مرتبط در نظر گرفته اند 

و از دید آنان موضوع حق الزحمه حسابرسی اهمیات بیشاتری   

 داشته است.

همچنین، از حسابرسان و مدیران مالی سؤال شده است که 

سات  آیا هیچکدام از موضوعات با اهمیت از دیدگاه آنها ممکن ا

 12منجر به اظهار نظر مشروط یا تغییر حسابرس شود یا خیر. 

درصد از حسابرسان احتمال مشروط شدن گزارش را پذیرفتند 

درصد از مدیران مالی احتمال دادند که  4/1در حالی که، فقط 

 گزارش حسابرسی مشروط شود.

( نشان داد که در شرایط گاردش  1222سانچز و هاتفیلد ) 

پیشنهادی نیز بزرگتر می شود. البته اینکه  حسابرس، اصلاحات

گردش در سطح مؤسسه باشد یا شریک حسابرسی نیز در ایان  

قضیه تأثیر گذار است. حسابرسانی که از اصلاحات بی اهمیات  

در سال گذشته صرفنظر کرده اند، در سال جاری نیز اصلاحات 

کوچکتری را پیشنهاد می کنند ) یعنی حسابرسانی که گردش 

 رد آنها اعمال نشده است(.در مو

( اثاار گااردش اجباااری 1221تحقیاق دوپااا  و همکاااران ) 

)ابقا ( حسابرس را روی تمایل حسابرسان برای انتشار گازارش  

مورد انتظار صاحبکار آزمون کرد و باه ایان نتیجاه رساید کاه      

گردش اجباری، تمایل حسابرسان بارای ارائاه گازارش مطاابق     

د. باار خاالاف دوپااا  و خواساات صاااحبکار را کاااهش ماای دهاا

( فراینااد مااذاکرات 1223) 2همکاااران، تحقیااق وناات و توتاال

مستقیم در مورد انتخا  روش گزارشگری صاحبکار و حسابرس 

را مورد آزمون قرار دادند. این تحقیق با گسترش دادن تحقیاق  
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دوپا ، به دنبال بررسی این امر بود که چگونه  گردش اجبااری  

صااحبکار را تحات    -اکره حسابرسمی تواند استراتژی های مذ

تأثیر قرار دهد. آنها به این نتیجه رسیدند که در شارایط پاایین   

بودن اطمینان نسبت به حفا  صااحبکار ، انگیازه حسابرساان     

برای پذیرش ادعاهای مدیریت در صورتهای ماالی کاساته مای    

شود و نتیجه نهایی مذاکره با موضع بهینه حسابرس هم راساتا  

 خواهد بود. 

( نشان دادناد کاه حسابرساان    1223)  3براون و جانستون

دارای تجربه بیشتر نسبت باه حسابرساان دارای تجرباه کمتار     

تمایل بیشتری به استفاده از امتیاازدهی دارناد. آنهاا معتقدناد     

ریسک حسابرسی و داشتن تجربه در مذاکره بار      اساتراتژی   

 های مذاکره و نتیجه آن تأیرگذار است. 

ساس پ  از بررسی کامال تحقیقاات معتبار باین     بر این ا

المللی، انواع مختلو استراتژی های مذاکره و ابعاد و     مؤلفاه  

های مربوط بر اساس عوامل فوق اساتخراج شاد کاه باه طاور      

 درج شده است. 1خلاصه در جدول 

 

 

 

 ها و  تعیین تاکتیكهاي انتخابی توسط حسابرسان( : مدل مفهومی انواع استراتژي1جدول شماره 

 هاي مااکره بندي استراتژي رتبه

 استراتژي ترکیبی استراتژي توزیعی ابعاد

 حل مسئله گسترش دستور کار امتیازدهی مصالحه تحكم مولفه

 تاکتیکها

استفاده از نفوذ یا 

 برتری

تمایل به اثبات 

 شایستگی

ابزار مشروط کردن 

 گزارش

برای حف  تلاش 

 موقعیت

استفاده از تخصص در 

حسابداری برای اجرای 

 تصمیمات مورد پسند

بده و "استفاده از قاعده 

 "بستان

 اهمیت ندادن به تفاوتها

تلاش برای رسیدن به حد 

 وسط در منازعه

موافقت با پیشنهادات طرف 

 مقابل

ارائه راهکار میانی برای 

 خروج از بن بست

 اهمیت حف  و ادامه رابطه

موازنه هزینه و منفعت برای 

 هر دو طرف

تلاش برای 

برآورده ساختن 

انتظارات 

 صاحبکار

تسلیم شدن در 

برابر خواسته های 

 صاحبکار

اضافه کردن 

موضوعات دیگری به 

 بحث

تلاش برای توسعه 

درک مناسب از 

موضوع بر پایه سایر 

 موضوعات

طرح تمام موضوعات 

مورد توجه برای حل 

 بهینه مسأله اصلی

پیشنهاد بازنگری در نیازهای 

 شرکت

 پیشنهاد یک راهکار ویژه

 تلاش برای تغییر انتظارات آنها

تلاش برای حل موضوعات 

 ساده تر در مرحله اول

تلاش برای ترکیب ایده های 

خود و صاحبکار برای رسیدن 

 به تصمیم مشترک

مبادله اطلاعات صحیح با 

صاحبکار برای حل مشترک 

 مسأله

ی دو طرف برای ترکیب ایده ها

 تصمیم گیری مشترک

 

 

 روش شناسی پژوهش -3
با توجه به اینکه اجرای پژوهش حاضر مساتلزم بکاارگیری   

ابزاری برای سیاستگذاری، خط و مشی و پیش بینی می باشد، 

روش تحقیق دلفی انتخا  شده است. دلفی یک روش مانظم و  

برای دستیابی به اهداف مذکور است که بار اسااس   تکرار پذیر 

ورودی های مستقل از سوی گروهی از کارشناساان و خبرگاان   

عمل می کند و هدف ایان روش رسایدن باه یاک اتفااق نظار       

 به مختلفی مراحل در حاضر تحقیق اساس، این بر جمعی است.

 :گردید اجرا زیر شرح

 انجام یقاتتحق مرحله، این در :نظري مبانی مطالعة – الف

 و عام طور به صاحبکار -فرایند مذاکره حسابرس حوزة در شده

اساتراتژی هاای ماورد اساتفاده      پیراماون  شاده  انجام مطالعات

 فرآیند در  گرفت. قرار مطالعه حسابرسان در این مذاکرات مورد

انواع استراتژی هاای قابال اتخااذ در     مطالعات، و بررسی ها این

 آن، از پا  . گردیاد  اساتخراج  نظاری  مناابع  از ماذاکرات 

 و منظاور  مناسابی  ساؤاات  قالاب  در اساتراتژیهای ماذکور،  

 از جهات نظرخاواهی   پیشانهادی  ماوارد  حااوی  پرسشنامه ای

 .گردید طراحی خبرگان

 از مرحلاه  ایان  در :خبرگذان  از عمومی نظرخواهی -ب

 ماورد  در نظار خبرگاان   دلفای،  تحقیاق  از اساتفاده  باا  تحقیق

ماذاکرات ماابین حساابرس و     اجرای برای استراتژیهای مناسب

 .گرفت قرار تحلیل و تجزیه مورد و جمع آوری صاحبکار،
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 باا  تحقیق، مرحلة آخرین در مدل: کلی طرح تدوین -ج

 حاوی تاکتیک ها و استراتژی های تحقیق یافته های از استفاده

-مذاکره حساابرس  یک کلیدی ویژگیهای خبرگان، اجماع مورد

 گردید. ارائه پیشنهادی الگوی قالب صاحبکار در

 نحوی به باید مطالعه مورد نمونة دلفی، شیوة به تحقیق در

 موضاوع  در و صااحبنظر  خباره  متخصص، افراد تا شود انتخا 

 جامعه نمایندگان عنوان به دلفی اعضای گروه به موسوم تحقیق،

 هماین  باه  .نمایناد  ایفا اساسی نقشی در نظرسنجی نظر، مورد

 ایان افاراد   انتخاا   بارای  تصادفی نمونه گیری روشهای جهت،

 اشاخا   پژوهشاها  قبیال  ایان  در بلکاه  نمای باشاد،   مناساب 

 دارند که تجربیاتی و دانش، توانمندی بررسی طریق از صاحبنظر

 اسات  ویژگیهایی نیز افراد این انتخا  مبنای می شوند. انتخا 

 ضاروری  دلفای  گروه اعضای برای دلفی، روش که صاحبنظران

 هستند گروهی دلفی، تحقیق در متخصص یک گروه اند. شمرده

 افرادی از داشته و شرکت آن در مختلو گروههای نمایندگان که

 زمیناة  در وسیعی و عمیق آگاهی و علم که باشند شده تشکیل

نفار از متخصصاین و    35اسااس بارای    ایان  بار  دارناد.  تحقیق

صاحبنظران واجد شرایط در زمینه تحقیق پرسشنامه ای حاوی 

سؤاات مرتبط با شاخص ها و تاکتیک های مذاکره ارسال شاد  

 تا از نظر کارشناسی آنان استفاده گردد. 

 شایساته  انجام و نظر مورد نتایج به تر سریع منظور دستیابی به

 :شود گرفته می بهره رزی های روش از تحقیق روش

 و تعااریو  مباانی،  تادوین  بارای  اي: کتابخانذه  مطالعات

 مهام  که است شده استفاده ای کتابخانه منابع از نظری مفاهیم

 ها بانک اینترنت، در جستجو موتورهای منبع مفیدترین و ترین

 .است بوده کشور های های دانشگاه کتابخانه و اطلاعاتی منابع و

 ماورد  اطلاعاات  آوری جمع منظور به میدانی: تحقیقات

 شاده  اساتفاده  پرسشانامه  از تحقیق، متغیرهای سنجش و نظر

 در آنکه از پیش تحقیق، این در سنجش مورد های شاخص است.

 از گروه های متخصص گذاشاته  نظرخواهی به پرسشنامه قالب

 کارشناساان  و خبرگاان  از تان  چناد  قضااوت  در معار   شود،

 مورد توافق پرسشنامه از نهایت در و قرارگرفته حرفه و دانشگاه

 .است شده استفاده به عنوان ابزار جمع آوری داده ها

 شده تعریو مؤلفه های و اصلی عوامل براساس ترتیب، بدین

 و پژوهش مورد موضوع متخصصین درخصو  نظر کسب برای

تاکتیاک از   13 حااوی  پرسشانامهای  تحقیاق،  اصالی  سؤالهای

 اعضاای  گردید. توزیع آنها و بین تدوین مذاکرهاستراتژی های 

 ساؤالهای  ماورد  در مخاالو  یاا  موافاق  نظر اظهار با دلفی گروه

 نظر سؤاات، از یک هر به 3 تا 2 از امتیازی و اختصا  مطروحه

برای ماذاکره   تاکتیک های پیشنهادی مورد در را خود تخصصی

  نمودند. اعلام

 توزیع طریق از مطالعه این داده های شد، گفته که همانطور

 و اصالاح  تهیه، و در گردید جمع آوری خبرگان بین پرسشنامه

 از نفار  12 از بایش  نظارات  از پرسشنامه، روایی منظور به تأیید

 پرسشنامه پایایی بررسی منظور به استفاده شد. امر صاحبنظران

باا   آزماون  نتیجة که گردید استفاده کرونباد آلفای آزمون از نیز

 .است بوده پرسشنامه باای پایایی از حاکی 231/2میزان 

مای   عمال  نحوی به باید تحلیلی، آماری آزمونهای بخش در

 یاا  اجماع مخالفت، یا شدت موافقت سؤاات، رد یا تأیید که شد

 نظرات بودن همسان نهایت، در و موضوع درخصو  اجماع عدم

 اخاتلاف  وجاود  یا مختلو گروههای بین در موضوعات راجع به

 و منظور بدین معین می شد. و روشن آنها بین در معنی دار نظر

 عامال  هار  باه  مرباوط  های سؤال اهداف، این به دستیابی برای

 :گردید اجرا و طراحی آنها، مورد در ذیل و آزمونهای دسته بندی

 موافق نظر از اطمینان حصول برای جمله ای دو آزمون (1

 سؤاات یک از هر مورد در آزمودنی ها مخالو یا

 .کلیدی عوامل زیرمجموعه

 و موافق نظرات تفکیک به نمونه ای، یک  t آزمون (1

 مخالفت یا موافقت شدت از آگاهی برای مخالو،

 .سؤال هر در مطروحه موضوع با خبرگان

 تفکیک به نمونه ای، یک اسمیرنوف کولموگروف آزمون (5

 عدم یا وجود برای تشخیص مخالو، و موافق نظرات

 راجع گروه هر خبرگان بین در نظر( )توافق اجماع وجود

 .سؤال هر در موضوع مطروحه به

 استفاده با خبرگان تأیید مورد کلیدی عوامل بندی رتبه (4

 .فریدمن آزمون از
 

 پژوهش یافته هاي -4

هدف از این تحقیق بررسی استراتژی های ماورد اساتفاده   

حسابرسان در زمان ماذاکره باا صااحبکاران خاود بارای حال       

موضوع اختلاف نظر در زمینه چگونگی گزارشگری ماالی باوده   

است و برای نیل به این اهداف شاخص ها و مؤلفه های تحقیق 

از طریق روش دلفی در معر  نظرخواهی از حسابرساان قارار   

رفت که نتایج بدست آمده از طریاق آزمونهاای دوجملاه ای،    گ

تجزیه و تحلیل شد.  tکولموگروف اسمیرنوف، فریدمن و آزمون 

جامعاه   خبرگاان  کاه  است واقعیت این بیانگر تحقیق یافته های

 و داشته نظر اتفاق زیر مشروحة موارد حسابداران رسمی دربارة

 که:  دارند اعتقاد

هی باا وجاود اینکاه در ماذاکرات     تاکتیک های امتیازد -1

عادی بیانگر فاصاله گارفتن از خودخاواهی و توجاه باه مناافع       
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دیگران بوده و جنبه مثبت دارند اما از نظر حسابرسان به دلیل 

تضاد با الزامات استقلال دارای جنبه منفی مای باشاند. پاساخ    

دهندگان با تمام تاکتیکهای مرباوط باه اساتراتژی امتیاازدهی     

الفت کرده اند. موضع سفت و سختی که حسابرساان  شدیداً مخ

در مذاکره با صاحبکار اتخاذ می کنند را می توان ناشی از لزوم 

پایبندی آنها به مسئولیتهای حرفه ای دانست که نتیجاه ماورد   

انتظار آن رعایت استاندارد های حسابداری و درستی صورتهای 

 مالی خواهد بود.

استراتژی مصالحه، تاکتیک  از بین تاکتیکهای مربوط به -1

با مخالفت پاساخ دهنادگان مواجاه گردیاده اسات و       5شماره 

نیز فاقاد تفااوت معنای دار شاناخته شاده       13تاکتیک شماره 

مورد تأیید حسابرسان  11و  12، 2است. اما تاکتیکهای شماره 

قرار گرفته است. مصالحه به معنی رد و بادل کاردن امتیاازات    

ار است اما این موضوع ممکن است از مابین حسابرس و صاحبک

نظر سرمایه گذاران و استانداردگذاران ناوعی تخطای از قاانون    

تلقی شاود و علات پاایین باودن درصاد موافقات خبرگاان باا         

 استراتژی مصالحه نیز همین امر می تواند باشد.

حسابرسان با تماام تاکتیکهاای مرباوط باه اساتراتژی       -5

 3ین بین فقط تاکتیک شاماره  تحکم موافقت کرده اند که در ا

 حائز کمترین درصد موافقت بین خبرگان شده است.

حسابرسان با تمام تاکتیکهای مربوط به استراتژی حال   -4

مسأله موافقت کرده اند که در بین آنها  فقاط تاکتیاک شاماره    

 حائز بیشترین درصد موافقت بین خبرگان شده است. 13

درصااد موافقاات و حااائز کمتاارین  1تاکتیااک شااماره  -3

حائز بیشترین درصد موافقات   14و 11، 1تاکتیک های شماره 

 .در بین خبرگان شده اند

 

 شده انجام آماري آزمونهاي نتایج خلاصة - 2جدول

 شماره تاکتیک انواع استراتژي
 آماره آزمون

 دو جمله اي
 تأیید یا رد سؤال

 t آماره آزمون 
 یک نمونه اي

 -آزمون کولموگروف
 اسمیرنوف یک نمونه اي

 
 نتیجه آزمون

استراتژي 
 امتیازدهی

 اجماع 312/5 31/3 رد -31/3 1
 اجماع 15/15 22/2 رد -25/1 11

 اجماع 434/4 14/11 رد -21/2 12

 اجماع 322/1 1/2 رد -21/2 15

استراتژي 
 مصالحه

 اجماع 532/5 13/1 رد -25/1 5
 اجماع 221/1 4/1 تأیید 22/3 2

 - - - فاقد تفاوت معنی دار 31/1 13

 اجماع 221/1 5/1 تأیید 22/3 12

 اجماع 123/1 21/5 تأیید 21/4 11

استراتژي 
 تحكم

 اجماع 353/1 1/5 تأیید 25/1 4

 اجماع 523/1 21/1 تأیید 22/1 3
 اجماع 3/5 24/1 تأیید 21/4 3

 اجماع 413/5 44/1 تأیید 22/3 11
 اجماع 243/1 34/12 تأیید 21/2 11

 استراتژي
 حل مسأله

 اجماع 41/1 32/1 تأیید 15/3 12
 اجماع 531/1 22/5 تأیید 51/3 15

 اجماع 455/1 23/2 تأیید 31/3 14
 اجماع 111/5 13/11 تأیید 21/2 13
 اجماع 422/5 12/11 تأیید 31/3 13

استراتژي 
گسترش 
 دستور کار

 اجماع 24/1 22/3 تأیید 25/1 1
 اجماع 11/5 1/2 تأیید 21/1 1
 اجماع 325/4 25/1 تأیید 21/4 2
 اجماع 424/1 52/3 تأیید 41/1 11
 اجماع 124/1 51/1 تأیید 35/4 12
 اجماع 211/1 23/15 تأیید 41/1 14
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 اجماع مورد استراتژي هاي رتبه بندي

اساتراتژی هاای    ماورد  در عمومی اجماع کسب به توجه با

 ایان  حاال  تحکم، مصالحه، حل مسأله و گسترش دستور کاار، 

 اساتراتژی از  کدام دهندگان پاسخ نظر از که است مطرح سؤال

 یاک  هر اولویت دیگر، عبارت به است؟ بااتری برخوردار اولویت

قارار مای    رتباه ای  چه در خبرگان اجماع مورد استراتژیهای  از

 اساتفاده  فریادمن  ناپارامتریک آزمون از منظور این برای گیرد.

 زیار  نمودار قالب در نظر خبرگان، مورد اولویت و نتایج که شده

 :می گردد خلاصه

 

 
 رتبه بندي استراتژي هاي پنج گانه -2نمودار 

 

: جدول آزمون فریدمن براي رتبه بندي 4-17جدول 

 عواملمیزان موافقت با 

 میانگین رتبه استراتژي هاي پنج گانه 
میزان 

 موافقت
 رتبه

 1 بیشترین 33/4 حل مساله

 1   14/5 تحکم

 1   32/5 گسترش دستور کار

 5   12/1 مصالحه

 4 کمترین 21/1 امتیازدهی

 

ادامه جدول آزمون فریدمن براي رتبه بندي میزان 

 موافقت با عوامل 

 آماره آزمون

 35 تعداد

 2/111 دو –مقدار کای 

 4 درجه آزادی

 222/2 سطح معناداری

 

نتایج آزمون فریدمن نشان مای دهاد کاه پاساخگویان باا      

استراتژی حل مساله بیشترین موافقت را دارند و استراتژی های 

تحکم و گسترش دستور کار و مصالحه به ترتیب در رتبه هاای  

نظر حسابرساان   بعدی قرار می گیرند. استراتژی امتیاز دهی از

 مورد تأیید قرار نگرفته است.

 

 و  بحث گیرينتیجه -5   

در این مقاله به بررسی استراتژی های ) مذاکره( اتخااذ      

شده از سوی حسابرسان در زمان مواجهه باا اخاتلاف نظار باا     

ماادیریت صاااحبکار پرداختااه شااد. ساابکهای ماادیریت تضاااد  

)استراتژی ها( که در رابطه باین حساابرس و صااحبکار ماورد     

موجود استفاده قرار می گیرد بطور قابل ملاحظه ای با سبکهای 

-فروشانده و کارفرماا   -در روابط افراد دیگری همچون مشتری

کارمنااد متفاااوت اساات. ایاان تفاااوت ناشاای از آن اساات کااه  

حسابرسان باید الزمات حرفاه ای را در ماورد حفا  اساتقلال     

رعایت کنند. در ادبیات مذاکره، به دلیل انعطاف پذیری بااایی  

بل اتخاذ اسات  که وجود دارد، مجموعه راهکارهای وسیعتری قا

که منجر به نتایج متنوعی خواهد شد اما در حیطه حسابرسای  

 دامنه تاکتیکها و استراتژی های قابل استفاده کمتر است.

این تحقیق با نظرخواهی از حساابداران رسامی کاه دارای    

دانش و تجربه کافی در مورد موضوع مورد مطالعه می باشند به 

نشاان داد کاه در    از آن انجام رسیده است و یافته های حاصال 

درصااد موافقاات  نمااورد رتبااه بناادی اسااتراتژی هااا بیشااتری 

حسابرسان با استراتژی حل مسأله بوده است و استراتژی هاای  

تحکم، گسترس دستور کار و مصالحه در رتبه های بعدی قارار  

مای گیرناد. نتاایج پاژوهش بیاانگر ایان باود کاه حسابرساان          

ره با صاحبکار مناساب  نمای   استراتژی امتیازدهی را برای مذاک

دانند. یکی از علت های اصلی چناین نتیجاه ای لازوم رعایات     

استقلال و آئین رفتار حرفه ای توساط حسابرساان مای تواناد     

 باشد.

نتایج این تحقیق در مورد نوع استراتژی مذاکره حساابرس  

همخوانی دارد که  1221با صاحبکار با تحقیق گودوین در سال 

سان به منظور جستجوی راه حلهای مشاترک  معتقد بود حسابر

و راضی کننده هر دو طرف، از رویکارد ترکیبای اساتفاده مای     

کنند که منجر به منتفع گردیدن هار دو طارف مای شاود. در     

واقع، تمرکز بر منافع به جای نتیجه می تواند منجر به تطبیاق  

ترجیحات شود که در نتیجه آن با وجود نتایج متفااوت، مناافع   

 طرف تأمین می شود.هر دو 

نتایج این تحقیق در مورد این کاه حسابرساان نسابت باه     

سایر مذاکره کنندگان تمایل کمتری برای استفاده از استراتژی 

( و بیم الدرد و 1225امتیازدهی دارند با تحقیق ان جی و تان ) 

( مطابقت دارد. اما باا تحقیاق   1221( و گودوین )1222کیدا ) 

( همخوانی ندارد چاون آنهاا   1222تفیلد ) سانچز، آگوگلیا و ها
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معتقاد بودناد حساابرس در ماواردی از اساتراتژی امتیاازدهی       

 استفاده می کنند. 

دستاوردهای این پژوهش حاکی از آن است که حسابرسان 

باید در زمینه اصول مذاکره آموزش رسمی و کاافی ببینناد تاا    

طلو  در مهارت ازم را کسب کرده و از نتایج ناخواساته و ناام  

مذاکرات با صاحبکار جلوگیری شاود. حسابرساان بایاد از آثاار     

عوامل اقتضایی آگاه باشند تا بتوانند اثرات ایرعادی را کااهش  

دهند. برای مثال روابط حسنه قبلی با صااحبکار نبایاد زمیناه    

 اعطای امتیاز برای وی را فراهم نماید.

م پژوهش حاضر از آن جهت اهمیات دارد کاه االاب انجاا    

ماذاکره بااین حسااابرس و صاااحبکار باه منظااور حاال و فصاال   

موضوعات مورد اختلاف در گزارشگری مالی ضروری می باشد و 

به دلیال مشاارکت فعااناه حساابرس در انتخاا  رویاه هاای        

گزارشگری صاحبکار، نتیجه مذاکرات مزبور تأثیر با اهمیتی بار  

ثیرگذار صورتهای مالی می گذارد. در نتیجه، شناسایی عوامل تأ

بر نتایج مذاکره اهمیت زیادی دارد به لحاظ این که قابلیتهاایی  

از حرفه حسابرسی را معرفی مای کناد کاه در بهباود کیفیات      

حسابرسی و کاستن از مواجهه حسابرسان با دعاوی حقوقی بار  

سر موضوعات مورد مناقشه تأثیر بسزایی دارد. الگوی استراتژی 

مسائولیت حسابرسای اسات    مذاکره یک موضوع حیاتی از نظر 

صااحبکار ماؤثر    -چرا که نه تنها بر نتیجه ماذاکرات حساابرس  

است بلکه استفاده کنندگان گزارش حسابرسای نظیار سارمایه    

گذاران، اعتباردهندگان و سایر ذینفعانی که بر صورتهای ماالی  

 اتکا  می کنند را نیز تحت تأثیر قرار می دهد. 

از رابطه پویای موجود بین ما نیاز داریم تا درک عمیق تری 

دو طرف که بر عناصر و نتایج مختلو مدل مذاکره تاأثیر  مای   

گذارد، داشته باشیم. به علاوه نیاز است تا موضوع مذاکره باین  

حسابرس و صاحبکار مورد بررسی بیشاتری قارار گیارد. طباق     

، کمیته حسابرسی باید در 12ساربینز اکسلی 124الزامات بخش 

ورد مذاکره قرار گیرد. ویژگیهایی مثل الو( جریان موضوعات م

زمان مطلع شدن کمیتاه حسابرسای،  ( نحاوه مطلاع شادن      

کمیته، ج( آنچه کمیته با اطلاعات انجام می دهد و د( چگوناه  

حسابرس برخورد مناسب را در مذاکرات تشاخیص مای دهاد،    

 باید مورد بررسی بیشتری قرار گیرد. 

باالقوه ممکان اسات    همچنین با توجه باه ایان کاه بطاور     

تعدادی از عوامل شامل نوع موضوع مورد مذاکره، سطح ریسک، 

آشنایی طارفین باا فرایناد ماذاکره، آماوزش قبلای در زمیناه        

مذاکره، میزان تجربه طرفین در مذاکره، انگیازه هاای طارفین،    

میاازان انتزاعاای بااودن موضااوع و سااطح دقاات اسااتانداردهای 

ار باشد، پیشنهاد مای شاود   حسابداری بر نتایج مذاکره تأثیرگذ

در پژوهش های آیناده باه بررسای تاأثیر عوامال فاوق الاذکر        

 پرداخته شود. 

 -در نهایت از آنجاا کاه ایان تحقیاق ماذاکرات حساابرس      

صاحبکار راجع به صورتهای مالی را تنها از دیدگاه حسابرساان  

مورد بررسی قرار داد، پیشنهاد می شود با بسط و گسترش این 

طرف دیگر مذاکره یعنای صااحبکار و مادیریت آن    مطالعه نظر 

مورد ارزیابی قرار گیرد ) شامل اینکه مدیران در چه مواردی از 

استراتژی تحکم و در چه مواردی استراتژی مصالحه را بار مای   

 گزینند(.
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