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 د/ بديع الدين ريشو                         
 السادات للعلوم الإدارية اديميةأستاذ المحاسبة والمراجعة المساعد بأك                          

 أـ

 البحث : ملخص
  

لخطورة نتائجها خاصة  نظرا لشائكةمن القضايا ا عميلقضية التفاوض بين المراجع وإدارة ال تعتبر   
فهى لاتؤثر فقط على جودة التقارير المالية ، ولكنها تؤثر أيضا على جودة المراجعة. ولقد  اجع،للمر 

، أو  راحلهااهتمت الدراسات والأبحاث العلمية السابقة بدراسة تلك القضية سواء من حيث م
وهى مرحلة ماقبل التفاوض ،  ثلاث راحلتمر بم  االإستراتيجيات المرتبطة بها ، حيث تبين أنه

من  تينتبين أن هناك مجموع كذلك ،ومرحلة التفاوض الفعلى ، وأخيرا مرحلة نتائج التفاوض 
إستراتيجيات التوزيع وإستراتيجيات التكامل .  وهما ،الإستراتيجيات التى يمكن الإختيار من بينهما 
معينة للتفاوض مع العميل من أهم  تراتيجيةإس إختيارولقد كانت العوامل المؤثرة فى قرار المراجع ب
تحديد هذه  ثحتى الآن ، ولقد استهدف هذا البح الاهتمامالمجالات البحثية التى ما زالت تحظى ب

 منفى البيئة المهنية المصرية ، ولقد قام الباحث بعد تحليل وتقييم مجموعة  ارهاالعوامل وإختب
بتقسيم تلك العوامل إلى ثلاثة مجموعات وهى :  بموضوع البحث الصلةالدراسات العلمية ذات 

البيئة المحاسبية والمهنية ، ومن خلال اختيار  وخصائص ،خصائص العميل ، وخصائص المراجع 
الاحصائية تم اختبار ستة فروض  ب، واستخدام بعض الأسالي اجعةعينة من شركاء ومديرى المر 

لباحث أن مجموعات الخصائص الثلاث تؤثر بشدة التى انتهى اليها ا لنتائجبحثية ، وكان من أهم ا
:  منتأثيرا كل  الفرعيةالخصائص  أكثرعلى المراجع عند اختيار استراتيجيتة التفاوضية وكان من 
التى  الضغوطإلى  فةبالاضا ،العميل  لدىالخبرة التفاوضية لدى المراجع ، وقوة لجنة المراجعة 

أن تعمل شركات المراجعة  رة، لذا يوصى الباحث بضرو  العملاء وتفرضها ظروف المنافسة رسهايما
 يضمنمن التشريعات ما ناكعلى تنمية وتطوير الخبرات التفاوضية لدى العاملين بها ، وأن يكون ه

التى قد  ضغوطالأمر الذى يمكن أن يساعد فى حماية المراجعين من ال وهو المراجعة،قوة لجان 
 . ءيمارسها العملا

 
 

 : هجيتهومن وأهميتةفي مشكلة البحث  مقدمة -1

العناصـر والقضـايا التـى تحتـاي إلـ  اسـتخدام  مـنالمالية علـ  الكثيـر  وائمالق تنطوي     
النـااع بـين المـراجعين  وجـ هنا تنشـأ بعـض أ نعل  نطاق واسع ، وم صيةالشخ حكامالأ

ضــرورة تفاوضــهما معــاح فــ  محاولــة مــن جانبهمــا للوصــول إلــ   بوعملائهــم والتــ  تتطلــ



 

- 143 - 

 Magee et al .2007 ; McCracken et al. 2008;Tan and اتفاق بشـأنها. 
Trotman 2010 ) ) 

نتـائج  حـديالماليـة تعتبـر إ القـوائمفترة طويلة أن  ذالدراسات قد رأت ومن بعض فإن لذلك
 .Nelson et al.2002 ; Sanchez et al)المشـار إليهـا  التفـاوضعمليـات 

، وهــو مــا تــم التأكيــد عليــ  مــن جانــب بعــض الدراســات البحثيــة التــى أجريــت  ( 2007
 ولا ، Hatfield et al. 2008;  Fu et al. 2011)خـلال السـنوات الأخيـرة   

علــ  جــودة  قــطســوف تــؤثر ف نهــاتكتســب عمليــات التفــاوض المشــار إليهــا أهميتهــا مــن أ
التقارير المالية ، وإنما لأنها سـوف تـؤثر أيضـاح علـ  جـودة المراجعـ  ، كمـا أنهـا سـتكون 

 اقــ علــ  مو  ثــرتالتــى أ لمحــدداتوادراك القيــود وا ملفهــ هميــةعلــ  درجــة كبيــرة مــن الأ
 ; Beattie et al.2004)، ومـا اسـتندوا إليـ  مـن أحكـام وتقـديرات   التفـاوضطرفـ  

Trotman et al.2005 ; Fu et al. 2011 )  
 وفقــاوالعميــل  المراجــعبهــا عمليــات التفــاوض بــين  تمــروهنــاك مجموعــة مــن المراحــل   

 Brown and Wright 2008 ; Brown – liburd and wright دراساتلبعض ال
ـــين المراجـــ التفـــاوضحيـــث تـــرى هـــذه الدراســـات أن  ،((2011 ـــل يمـــر بثلاثـــة  عب والعمي
 – Preمرحلـة مـا قبـل التفـاوض   وهـ ووسائلها ، وقيودها  ،لكل منها أهدافها   حلمرا

Negotiation ومرحلــة التفــاوض الفعلــ ، )   Negotiation )، مرحلــة النتــائج  خيــراوأ
(Negotiation Outcomes)  وضما يطلـ  عليـ  مرحلـة مـا بعـد التفـا و، أ  Post 

– Negotiation.) 
 سـتراتيجياتالعلميـة عـن وجـود العديـد مـن إ الدراسـاتالممارسـات المهنيـة ، و  فرتاس وقد
، يطلـ   سـتراتيجياتمـن الإ عتينتقسـيمها بصـف  عامـة إلـ  مجمـو  يمكـنوالتى  ضالتفاو 
 طلـ ( ، ويDistributive strategies   زيـعالتو  سـتراتيجياتمصـطل  إ إحـداهما لـ ع

( Integrative strategies   كامـلالت  سـتراتيجياتعلـ  المجموعـة الثانيـة مصـطل  إ
 الكثيـرالإسـتراتيجيات  الفرعيـة ، وقـد اتفقـت فـى ذلـك   ضوتتضمن كـل مجموعـة بعـ  ،



 

- 144 - 

  Brown and )، ودراسـة   (Hatfield et al.   2010 )دراسـة ومنهـاالدراسـات ،  من
Johnstone 2009)،   بالإضافة إلى دراسة.( McCracken et al. 2011  

ن طرفـ  التفـاوض بـإختلاف الإسـتراتيجية لكل طرف مـ هائيةالنتائج الن ختلافإ وبرغم  
نتـائج هــذه  أنتــري  ( Cotter and Henley 2008)دراسـة  أن إلا ،المسـتخدم  

 Zero –Sumفــ  مبــاراه صــفرية  طــرفينبــين  اتنتــائج مفاوضــ هــى مفاوضــاتال
Game Negotiation Outcomes . 

ممثلـ  فـ  المراقـب  العميـل دارةوإ جعـ غالبـاح بـين شـركاء المرا تـتمالمفاوضات  نوبرغم أ 
 ســــبا وللعديــــد مــــن الأ دالعملــــ  قــــد يشـــه قـــعالوا نالمــــاليين ، إلا أ المــــديرينالمـــال  أو 
 ; Gibbins et al. 2007) وضــاتالمراجعــ  فــ  تلــك المفا ري اشــتراك مــدي

McCracken et al. 2011 ) الدراسـات  حـديوتشـير إ( Cohen et al. 2010 ) 
المراجــــع ، واســــتمرار  تعــــا لعبــــون دورا هامــــا فــــ  تحديــــد أي ليينأن المــــديرين المــــا إلــــ 

 Sarbances – oxley act (SOX)العلاقة مع  مسـتقبلاح خاصـة بعـد صـدور قـانون 
 بالولايات المتحده الامريكية . 2002ف  عام 
التفاوضــية مــن  ســتراتيجيت كــل طــرف لإ ختيــارالعوامــل التــى تحكــم إ نالعديــد مــ وهنــاك
 فقــدناحيـة أخــرى ، ومــن هنــا  مــنعلــى النتـائج النهائيــة للتفــاوض  تــؤثر وبالتــال ناحيـة ، 

تناولتهـــا تلـــك الدراســـات  التـــ هـــذه العوامـــل  أهـــم ومـــنتناولـــت الدراســـات تلـــك العوامـــل  .
 Firstللمراجــع أو مـا يمكــن أن يطلـ  عليــ  العـرض الأول المبـدئ  التفاوضــ  الموقـ 

Offer)   )نقطــة بدايــة  المفاوضــات    باعتبــارهOrr and Guthrie 2006، )و 
لجنــة المراجعـــة ،  قــوةو  ،(O'Connor et al.2005   بقةالتفاوضــية الســا الخبــرة

 ; Ng and Tan 2003 ; Gibbins et al.2005) ةمـع الإدار  السـابقةوالعلاقـات 
Brown-Liburd and Wright 2011 )،  التــى ينطــوي عليهــا  لمرونــةا ومددد

 )خلال سنوات التفاوض السـابقة   هماالعلاقة بين المبدئ  لكل منهما ، وطبيع  الموق 
Gibbins et al. 2010)  . 
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المراجـــع  ينالتفـــاوض بـــ ضـــيةوجـــود العديـــد مـــن الدراســـات التـــى اهتمـــت بتنـــاول ق وبـــرغم
تؤكـد  خيـرةالسـنوات الأ لتـم الييـام بهـا خـلا ىنتائج الدراسات الحديثة الت نأ إلا، لوالعمي

 عل  وجود الكثير من الفجوات البحثية التى ما زالت ف  انتظار اهتمام الباحثين بها .
إلـ   ) Brown – Liburd and Wright 2011نفـ  السـياق تشـير دراسـة    وفـ 

ـــــا لا نعـــــرف إ ـــــا مازلن ـــــلالق لاأنن ـــــ عـــــن العوامـــــل المـــــؤثرة ع لي ـــــاء لمراجـــــعســـــلوك ا ل  أثن
 المفاوضات. 

مــا قبــل  رحلــةدراســات التــ  تــري أنــ  علــ  الــرغم مــن أهميــة مال بعــضهنــاك  نفــإ كــذلك
حيـث لـم يتنـاول أحكـام  جـالالدراسات العلمية مازالت قاصرة فـ  هـذا الم نالتفاوض ، فإ

 Bame – Aldred and Kida) لدراسـاتالقليـل مـن ا لاالمراجع خلال هذه المرحلة إ
2007 ; Trotman 

 et al. 2009 ; Hatfield et al. 2010 
مـن  العديـدأن هنـاك   (Brown – Liburd and Wright 2011 ) دراسـةتؤكـد  اكمـ 

 نشــطةالعوامــل الأكثــر تــاثيرا علــ  أ تحديــدالتســاتلات التــ  مازالــت فــ  انتظــار دراســتها ل
 ،فـانمـا سـب   لـ إ وبالإضـافة ،خـلال مرحلـة ماقبـل التفـاوض  لكل من المراجـع والعميـ

حــول العوامــل  بحــاثالدراســات الحديثــة لــم تؤكــد فقــط علــ  ضــرورة إجــراء المايــد مــن الأ
علــ  أن  ؤكــدنجــد أن الــبعض منهــا ي وإنمــامفاوضــات المراجــع والعميــل ،  علــ المــؤثرة 

 لتعاقــدالتفــاوض المســتخدم  مــن جانــب كــل مــن طرفــ  ا ســتراتيجياتلإ منالتــأثير المتــاا
  (Fu et al. 2011 )لمستقبلية ا بحاثمجالا هاما للأ ثلمازال يم
المشكلة التى يتناولهـا هـذا البحـث يمكـن التعبيـر عنهـا مـن خـلال  نمما سب  فإ وانطلاقا

 التساتلات التالية :
ه  المراحل المختلفة التى تمر بها عمليات التفـاوض بـين المراجـع والعميـل  ما (1)

والخيـارات التـى  جـراءاتوالإ هيمكل منها ؟ وما ه  المفا نهو الهدف م ا؟ وم
 تنطوي عليها كل مرحلة من تلك المراحل ؟
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ـــارات  الظـــروفالمختلفـــة للتفـــاوض ؟ ومـــا هـــ   الإســـتراتيجياتهـــ   مـــا (2) والاعتب
؟ ومــا هــ  مجــالات الاتفــاق  يجياتالتــ  تحكــم الاختيــار مــن بــين تلــك الاســترات

 الاختلاف بين هذه الاستراتيجيات؟ وج وأ
الـــثلاث ؟ ومــا هـــو  بمراحلهــات التفــاوض هــ  العوامـــل المــؤثرة علــ  عمليـــا مــا (3)

 موق  البيئة المهنية المصرية من هذه العوامل؟
تحليــل وتقيــيم الجوانــب المختلفــة لعمليــات التفــاوض  لــ فــإن البحــث يهــدف إ ذاهــ وعلــ 
ــــــين ــــــل ســــــواء مــــــن ناح ب ــــــةالمراجــــــع والعمي أو مــــــن حيــــــث  ا،المراحــــــل المختلفــــــة لهــــــ ي

تحديـد  لـ إ ضـافةالمـؤثرة فيهـا وذلـك بالا العوامـل وخلالهـا ، أ المستخدم الإستراتيجيات 
 لعواملا ذهمن ه ريةموق  البيئة للهيئة المص

فـان  ول، وكمـا سـب  القـ ذاتـ موضوع التفاوض ف  حد  هميةأهمية هذا البحث بأ وترتبط
 ر، والتقــاري راجعــ الم اعمـالنتـائج التفــاوض ســوف يمتـد تاثيرهــا ليشــمل جـودة كــل مــن : 

محاولـة لفهـم الجوانـب  نـ ا يمكن القول أن أهمية هـذا البحـث تنبـع مـن أالمالية ، ومن هن
تـدعيم موقفـ  خلالهــا  كيفيــةفـ   المراجـعالمختلفـة لقضـية التفــاوض حتـى يمكـن مســاعده 

 لـــ إ –علـــ  حالهـــا  خـــري مـــع بقـــاء العوامـــل الأ –بالضـــرورة  ؤديالـــذي ســـي مـــروهـــو الأ
ســيؤدي  مــامــن ناحيــة ، ك ضــ لتقاا طرالارتقــاء بجــودة المراجعــ  وبالتــال  تخفــيض مخــا

سـيؤدي الـ  حمايـة مصـال  جميـع الأطـراف  االارتقاء بجودة التقارير الماليـة وهـو مـ ل إ
 .خري من ناحية أ االمتعاملين معه

يعتقـــد الباحـــث يعتبـــر محاولـــة  مـــاهـــذا البحـــث وك نفـــإ ،نطـــاق المســـتوي النظـــري  وعلـــ 
فـ  البيئـة البحثيـة  ضضـية التفـاو لمواجهـ  بعـض مجـالات الفجـوة البحثيـة التـى تـرتبط بق

 والمهنية المصرية .
المختلفــــة للتفـــاوض ، ثــــم  لمراحـــلا ولاح أ اولفـــان الباحـــث ســــو يتنـــ حــــثالب ظـــيملتن ووفقـــاح 
الســابقة ذات  لدراســاتالمختلفــة لــ  ، ويلــ  ذلــك تحليــل وتقيــيم مجموعــة ا لإســتراتيجياتا

اشـتقاق فـروض البحـث ،  لـ الصلة بموضوع البحث ، وهو مـا سـوف يسـاعد الباحـث ع
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التطبيييـــة التـــى ســـيتم الييـــام بهـــا فـــ  البيئـــة  ةينتهـــ  هـــذا البحـــث بتنـــاول الدراســـ وفوســـ
 . لباحثا يهاالتى انته  إل البحثية الفروضالمهنية المصرية لاختبار مدي صحة 

 

  والعميلالمراجع  ينالمختلفة للتفاوض ب المراحل -2

وإدارة العميــل كمــا ســب  القــول بــثلاث مراحــل التفــاوض بــين المراجــع  عمليــات تمــر    
( ، مرحلــة التفــاوض الفعلــ  (Pre- Negotiationوهــ  : مرحلــة مــا قبــل التفــاوض 

Negotiation)  وأخيراح مرحلة النتـائج ، )Negotiation Outcomes   أو مـا يطلـ )
الضـوء علـى  لقـاءإ ويمكـن( . (Post-Negotiation     اوضما بعـد التفـ حلةعلي  مر 

 كل مرحلة من تلك المراحل على النحو الآت :
 

 مرحلة ما قبل التفاوض  2/1

ـــين المرا تعتبـــر     ـــة مـــن أهـــم مراحـــل التفـــاوض ب ـــى  جـــعهـــذه المرحل ـــك عل ـــل وذل والعمي
ـــدئ   ( لكـــل Preferred Positionالموقـــ  المفضـــل   وهـــواعتبـــار أن الموقـــ  المب

 , Brown-Liburd and Wrightا  طـرف مـن طرفـ  التفـاوض سـيتم تحديـده خلالهـ
ســيئة للمفاوضــات ،  ائجخــلال هــذه المرحلــة قــد يــؤدي إلــى نتــ الفشــل( ، كمــا أن 2011

( تؤكـد أن هـذه المرحلـة Brown and Wright , 2008الدراسـات   إحـدىولـذلك فـإن 
 مـــنلعمليــة التفــاوض بصــفة عامــة ، وطيــام كــل طــرف  يــدتشــهد التخطــيط الج وأنلابــد 

 هتمـــاممـــع العميـــل مـــن مجـــالات ا  فاوضـــات عليـــ  م نطـــوي ت ابتحديـــد مـــطرفـــ  التفـــاوض 
 Interest )،  وخيــــــــــــــــاراتOption) وبــــــــــــــــدائل ، )Alternatives) تكتيكــــــــــــــــات( ، و 

(Tactics) لتحقي  الأهداف النهائية . استخدامها يجب 
 

المتاحــة أمــام كــل طــرف إذا لــم يــتم الوصــول  مكانــاتيقصــد بمصــطل  البــدائل الإ وبينمــا
مجموعــــة أو مـــــدى  ىإلــــى اتفــــاق مقبــــول بينهمــــا ، فــــإن مصـــــطل  الخيــــارات يشــــير إلــــ

التفـاوض  ات( المقبولـ  التـ  تحكـم عمليـRange of Actions  الالأفعـ والتصـرفات أ
، وعلـى سـبيل المثــال فـإن بعــض القضـايا المحاسـبية قــد يـؤدي إلــى  دةحـول قضـايا محــد
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أو تعــديل القــوائم الماليــة و/أو تقــديم بعــض  ســبيةتعــديلات محا أي( Waivingط  اســقا
 الافصاحات الإضافية .

( فإنـــ  يشـــير إلـــى الطـــرق المخططــــة Tactics  تيكـــاتالتك ل يتعلـــ  بمصـــط فيمـــا أمـــا
 رفبينهمــا ، وعلــى ســبيل المثــال فــإن كــل طــ اوضلطرفــ  التعاقــد كمــدخل لعمليــات التفــ

 لمبـدئ مـا إذا كـان سـوف يتمسـك بموقفـ  التفاوضـ  ا رحلـةالميجب أن يقرر خلال هـذه 
سـيكون مــن الأفضـل تعـديل هـذا الموقـ  بمـا يســم   أنـ  أو ،الأخـر  فحتـى يقبلـ  الطـر 

 كل منهما . أهدافبالوصول إلى نتائج تتف  و  لتعاقدلطرف  ا
سب  أن هذه المرحلة لا تتضمن أي درجة مـن درجـات المفاوضـات الفعليـة  امم ويتض 
ـــة فـــ تقتصـــر فقـــط علـــى طيـــام كـــل طـــرف بـــالتخطيط الجيـــد قبـــل الـــدخول  إنمـــا، و   مرحل

 التفاوض الفعل  .
 

 مرحلة التفاوض  2/2

ـــل ال بعـــد      ـــة مـــا قب ـــة التفـــاوض  تفـــاوضانتهـــاء أعمـــال التخطـــيط لمرحل ـــأت  مرحل ، ت
بتطبيـــ   لتعاقـــدطـــرف مـــن طرفـــ  ا لمراجـــع والعميـــل والتـــ  يقـــوم فيهـــا كـــالفعلـــ  بـــين ال

ولـــذلك يطلـــ  عليهـــا مـــن  ،الطـــرف الأخـــر عالتـــ  يفضـــلها فـــ  تفاوضـــ  مـــ ســـتراتيجيةالإ
ــــب  ( Strategies Used  ســــتراتيجياتالدراســــات مرحلــــة اســــتخدام الإ إحــــدىجان

 (Brown-Liburd and Wright  2011  ووفقـاح لقضـايا التفـاوض ، والظـروف ،
التــ   الإســتراتيجيةكــل طــرف فــ  مفاوضــات  فــإن كــل طــرف يقــوم باختيــار  تحكــمالتــ  

 إســـتراتيجيات مــنهنــاك مجمـــوعتين  أنالقـــول  كــن، وبصــفة عامـــة يم تخدمهاســوف يســـ
ـــ التفـــاوض  ،  ـــى المجم يطل ـــى  وعـــةعل ـــع  إســـتراتيجياتالأول  Distributive)التوزي

Strategies)    ، امـــلالتك إســـتراتيجياتعلـــى الثانيـــة  ويطلـــ Integrative) 
Strategies  )Brown and Wright  2008 ،  )مـا سـوف يتناولـ  الباحـث  وهـو

 دطرفـ  التعاقـ يـامهـذه المرحلـة ط تطلـببالتفصيل ف  مرحلـة لاحقـة مـن هـذا البحـث . وت
 النظر فيما بينهم . تالمعلومات ووجها لبتناو 
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 نتائج التفاوض  ةمرحل 2/3

 يـثعمليـات التفـاوض مـن نتـائج ، ح  إلـى مـا سـوف تنتهـ  إليـ حلـةتلـك المر  تشـير     
توض  هذه المرحلة ما إذا كان قد تم التوصل إلى اتفـاق بـين طرفـ  التعاقـد أم لا ، ومـا 

 بعضعليــ  مـــن حلـــول نهائيــة للقضـــايا التــ  تـــم التفـــاوض بشــأنها ، ووفقـــاح لـــ قتــم الاتفـــا
 Brown and Wright  2008 ; Brown- Liburd and Wright)   الدراسات  

نتائج التفاوض سوف تكون علـى درجـة كبيـرة مـن الأهميـة ، وذلـك للعديـد  فإن  2011 
 من الأسبا  منها ما يل  : 

تأثير نتائج التفاوض على جودة التقارير الماليـة فقـط ، وإنمـا سـوف  يقتصر لن (1)
( لكـل طـرف مـن Litigation Risk   التقاضـتؤثر أيضاح على كل من خطـر 

وتطــور العلاقــات التفاوضــية بينهمــا مســتقبلاح حيــث قــد تــؤدي  ،طرفــ  التفــاوض
 القادمة . اتإلى استمرار أو توق  هذه العلاقات خلال السنو  ئجتلك النتا

نتـــائج التفـــاوض دوراح هامـــاح فـــ  تحديـــد مـــا ســـيكون بـــين العميـــل  تلعـــب ســـوف (2)
يفضـل كـل  لتـ التفـاوض ا إسـتراتيجيةوأيضاح تحديـد ،  امواحتر  ثقةوالمراجع من 

تعتبــر  وفطـرف اســتخدامها مسـتقبلاح ، لــي  هــذا فقـط ، بــل أن تلــك النتـائج ســ
فـ  أي مفاوضـات لاحقـة بـين المراجـع  لاح مرشداح قوياح لما يجب الييـام بـ  مسـتقب

 ســــتخدمهاوالعميـــل ، وعلـــى ســـبيل المثـــال فـــإن قبـــول المراجـــع للطريقـــة التـــ  ي
سـوف تجعــل مـن الصـعب علــى المراجـع رفــض  يرادالعميـل عنـد الاعتــراف بـالإ
السـنوات القادمـة أو وصـفها بأنهــا طريقـة غيـر ملائمــة   تطبيـ  هـذه الطريقـة فــ

. 
مفاوضـــات المراجـــع والعميـــل إلـــى وجـــود اتفـــاق بينهمـــا فمـــن  هـــ أنـــ  عنـــدما تنت ويلاحـــ 

بطبيعــة مـــا تـــم  تتعلـــ (  Commitmentsالضــروري وجـــود مجموعــة مـــن التعهــدات   
المقصـود  فهـمالسـهل تطبيقهـا عمليـاح ، و  نالاتفاق علي  ويجب أن تكون تلك التعهدات م

بهــا ، بالإضــافة إلــى ضــرورة أن يكـــون مــن الســهل أيضــاح التحقـــ  مــن مــدى إلتــاام كـــل 
رقـم  كلالشـ ويقـدم.  Brown and Wright  2008)طـرف مـن طرفـى التفـاوض بهـا  

 راحل المختلفة لعمليات التفاوض .( الإطار العام للم1 
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 ( 1رقم   شكل  
 التفاوض لعملياتالعام للمراحل المختلفة  طارالإ 

 
 
 
 

 
 
 

           Reference : Brow & Wright , 2008 , p.93 
  تفاوضال إستراتيجياتالأنواع المختلفة ل -3

 العميـلالنتـائج النهائيـة لعمليـات التفـاوض بـين المراجـع و  تحكـمأهم العوامل الت   من    
كــان  قـدالتـ  ســوف يسـتخدمها كـل طــرف فـ  عمليـات التفــاوض ، ولـذلك ف سـتراتيجيةالإ

العلميـــة علــى اتســـاع نطاقهــا الامنـــ  تلـــك  بحــاثالدراســـات والأ تتنــاولمــن الطبيعـــ  أن 
هـا ، والظـروف التـ  تتطلـب لتوض  الأنواع المختلفة لها ، ومفهوم كـل من ستراتيجياتالإ

 استخدامها ، والنتائج المتوقع  منها .
 ) Brown and Wright 2008الشـامل التـ  قامـت بـ  درسـة   تحليـلإلـى ال واسـتناداح 
الدراســـات التــ  ســـبقتها ، وبعــض الدراســـات الأخــرى التـــ  تــم الييـــام بهــا خـــلال  لــبعض

 ;Brow and Johnstone  2009 ; Hatfield et al . 2010 )السنوات الأخيرة 
McCracken  et al . 2011)، ســتراتيجياتالقـول أن الأنـواع المختلفـة لإ مكـني 

 إلى ما يل  : نقسم(_ ت2التفاوض بين المراجع والعميل والت  يوضحها الشكل رقم  
 Distributive Strategiesالتوزيع  إستراتيجيات 3/1

يــتم تقســيم المنــافع المتاحــة والمحــددة ، أو مــا يطلــ   الإســتراتيجياتظــل تلــك  وفــى     
 Fixed Pie (or Amount) of Resourcesعلي  الكعك  الثابتة  أو كمية( الموارد 

  التفاوض قبل ما مرحلة

 الاهتمامات  

 الخيارات  

 (مدى) البدائل 

 الاهداف  

 التكتيكات  

  التفاوض مرحلة

 المعلومات تبادل 
 الاسترايجيات 

 التوزيع (1)
 التنازل 

 المقاومة أو الجدال 

 الحل او التراضي 
 الوسط

 الإجتناب 

  التكامل (2)

  التفاوض نتائج مرحلة

 لا أم الاتفاق 
 الحلول 
 العلاقات 
 التعهدات 
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 Brown and Johnstone 2009 ;McCracken et)ضعلـى طرفـ  التفـاو  
al.2011)، 

ســارة بخ أو ،وخســارة الطــرف الآخــر  اوضبانتصــار أحــد طرفــ  التفــ ينتهــ مــا قــد  وهــو
 (  Brown and Wright  2008الطرفين معاح  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (2رقم   شكل
 لتفاوضا ستراتيجياتإ أنواع

 
 
 
 
 
 
 

 التفاوض سترايتجياتإ

 إستراتيجيات
 التوزيع

 (الكعكه توزيع)

 إسترايتجيات
 التكامل

 (الكعكه توزيع)

 الجدال إستراتيجية
 المقاومة أو

 التراخي إستراتيجية
 الوسط الحل أو

 التنازل إستراتيجية

 توسيع إستراتيجية
 التفاوض أجندة

 حل إستراتيجية
 المشكلة
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         Reference : McCraken et al , 2011 , p.135 

 

 التالية : ستراتيجياتهذه المجموعة من الإستراتيجيات على الإ وتشتمل
 Contending Strategyالجدال أو المقاومة  ستراتيجيةإ 3/1/1

فــإن كــل طــرف مــن طرفــ  التفــاوض يقــوم بالتمســك  ســتراتيجيةوفــ  ظــل هــذه الإ        
بــــالموق  الــــذي يفضــــل  فــــ  محاولــــة مــــن جانبــــ  ليجعــــل الطــــرف الآخــــر يقــــدم بعــــض 

الطـرف  ذا، وحتـى يـتمكن هـ اوضتساهلاح ف  عمليات التفـ كثرالتنازلات ، أو أن يكون أ
ــــ  قــــد يســــتخد مــــن ــــال (  ، Threatsالتهديــــدات   ســــلو أ مذلــــك فإن ــــائجفــــإن  وبالت  النت
فـ  صـال  أحـد الأطـراف دون  تـأت التفاوض سـوف  ستراتيجياتلهذا النوع من إ ئيةالنها

بعــض المكاســب  ســتراتيجيةالطــرف الــذي اســتخدم هــذه الإ حق الطــرف الأخــر حيــث ســي
،  لــذلك يطلــ   ائرايــة بعــض الخســفــ  مواجهــة  الطــرف الأخــر الــذي ســيحق  فــ  النه

ــــــائج النه ــــــى النت ــــــةعل ــــــ ائي ـــــــجيةالإس كلتل مصــــــطل         مكاســــــب / خســــــائر (   تراتي
 Win/Loseأحــــــد طرفــــــ   إصــــــرارتنطــــــوي علــــــى  ســــــتراتيجيةهــــــذه الإ نلأ ظــــــراح ( . ون

معـدل  رأيفـإن المراجـع قـد يهـدد بإصـدار  باتـ التفـاوض علـى امتثـال الطـرف الأخـر لر 
ـــلمـــع ا رتبـــاطمـــن الإ الاســـتقالةأو  ـــن  ســـتراتيجية. ويتضـــ  ممـــا ســـب  أن هـــذه الإ لعمي ل

ــــ فــــ يســــتخدمها أي طــــرف مــــن طر    التعاقــــد إلا إذا كــــان علــــى قناعــــة كبيــــره بــــأن موقف
 . خرمن الطرف الآ ةأكثر قو  فاوض الت

 

 Concessionary Strategyالتنازل  ستراتيحيةإ 3/1/2
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طــــرف مــــن طرفــــ  التعاقــــد  كــــل مــــامضــــرورة اهت ســــتراتيجيةالإ ههــــذ وتســــتوجب         
 حــدولـذلك فــان اســتخدام هـذه الإســتراتيجية قـد يجعــل أ ، الأخــر الطـرف هــدافبر بـات وأ 

 ،لــبعض ر بــات الطــرف الأخــر  ةطرفــ  التعاقــد يقــوم بتعــديل موقفــ  التفاوضــ  اســتجاب
ى تـــأت  فــ  صـــال  الأطـــراف الأخـــر  ضمـــا يجعـــل النتـــائج النهائيــة لعمليـــات التفـــاو  وهــو

 ذهالطـــــرف الـــــذي اســـــتخدم هــــــ يحققهـــــاوذلـــــك علـــــى اعتبـــــار أن المنـــــافع التـــــ  ســــــوف 
الآخـر ، لـذلك  الأطـرفسوف تكون أقـل مـن المنـافع التـ  سيحصـل عليهـا  ستراتيجيةالإ

ـــــــة لتلـــــــك الاســـــــتراتيجية مصـــــــطل   خســـــــائر/ مكاســـــــب(  ـــــــى النتـــــــائج النهائي يطلـــــــ  عل
 Lose/Win ) 

 ســتراتيجيةاخل بــين هــذه الإســتراتيجية و إالباحــث أن الــبعض قــد يــرى أن هنـاك تــد ويـرى 
التنـازل تنطـوي علـى بعـض التنـازلات  سـتراتيجيةوالمقاومة وذلك على اعتبار أن إ جدالال

ومـن هنـا فـإن الباحـث يلفـت الإنتبـاه إلـى  ،من جانب أحد طرفـ  التعاقـد للطـرف الآخـر 
التنــازل لا تمثــل اذعــان لتهديــدات  ســتراتيجيةالأطــراف وفقــاح لإ مهاأن التنــازلات التــ  تقــد

مـــن جانـــب الطـــرف المتنـــازل بأهـــداف ور بـــات  تمامـــاح بقـــدر مـــا تمثـــل اه الأخـــرالطـــرف 
 الجدال والمقاومة. ستراتيجيةعلى العك  مما تقتضي  إ لكوذ  خر،الطرف الآ

 Compromising Strategyأو الحل الوسط  يالتراض إستراتيجية 3/1/3

علــى حـــري طرفــ  التفــاوض علــى الوصــول إلـــى  ســتراتيجيةهــذه الإ وتنطــوي           
ـــائج النهائيـــة لل ـــاق مشـــترك ممـــا يجعـــل النت ـــاء بينهمـــا فـــ  منتصـــ   تفـــاوضاتف تمثـــل لق

المراجـع  نسـبيل المثـال فـإ وعلـى ،( Middle of The Rood Outcome   الطريـ
إلــى الوصــول لاتفــاق مشــترك بشــأن مـــا  اتهممفاوضـــ فــ والعميــل قــد ينتهــ  بهــم الأمــر 

فــإن النتــائج النهائيــة لمـــا  وبالتــال  ،تتعلــ  بالتقــديرات المحاســـبية  اختلافــاتبينهمــا مــن 
طــــرف أو مــــا يطلــــ  عليــــ   كــــلل ربينهمــــا مــــن تفــــاوض ســــوف تمثــــل قــــدر مــــن الخســــائ

 (Lose/Loseمصطل    خسائر /خسائر ( 
 

  Avoidance Strategy جتنابإستراتيجية الإ 3/1/4
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أن  ىبينهــا علــ فيمــا فقــتالعلميــة قــد ات بحــاثأن العديــد مــن الدراســات والأ رغــم         
   دراســـةإســـتراتيجيات التوزيـــع تتمثـــل فـــ  الإســـتراتيجيات الـــثلاث الســـاب  ذكرهـــا ، إلا أن 

 Brwon and Wright  2008 ـــك ( قـــد اضـــافت اســـتراتيجية أخـــرى إلـــى تل
 . جتنا الإ ستراتيجيةالإستراتيجيات وه  إ

فـإن كـل طـرف مـن طرفـ  التعاقـد لا يبـذل إلا جهـوداح قليلـة لحـل  ستراتيجيةلهذه الإ ووفقاح 
معــ  ، وكمــا  القــولالقضــايا التــ  يتفــاوض بشــأنها مــع الطــرف الأخــر ، وهــو مــا يمكــن 

 سـتراتيجيةلـن تكـون فـ  الكثيـر مـن الأحيـان هـ  الإ سـتراتيجيةترى الدراسة ، أن هـذه الإ
بـــين المراجــــع والعميـــل نظــــراح لمـــا قــــد تنتهـــ  إليــــ  مـــن نتــــائج ســــيئة  المفضـــل  للتفــــاوض
 للطرفين معاح .

التـــ  ســـوف  الخســائرخســارة العميـــل ســوف تكـــون مــن أهـــم  فـــإن ،ســـبيل المثــال  وعلــى
ـــد ا المراجعـــون يواجههـــا  ـــار أن نتـــائج  ســـتخدامهمعن ـــى اعتب ـــك الإســـتراتيجية وذلـــك عل لتل

إصـــدار رأي معـــدل ، وهـــو الأمـــر الـــذي المفاوضـــات قـــد تـــؤدي إلـــى طيـــام المراجعـــون ب
يواجـ  بعـض الخسـائر مثـل رد الفعـل السـا مـن جانـب  أخـرى سيجعل العميل من ناحيـة 

ــــإن  ــــ  ، ومــــن هنــــا ف ــــد اســــتخدام هــــذه  النتــــائجســــوق المــــال والمتعــــاملين في النهائيــــة عن
 ( .Lose/Loseيطل  عليها مصطل   خسائر / خسائر(   ستراتيجيةالإ
 Integrative Strategies التكامل ستراتيجياتإ 3/2

 وزيــعالت ســتراتيجياتوالعميــل علــى إ جــعالتفــاوض بــين المرا ســترتيجياتلا تقتصــر إ     
ــــ  عليهــــا  ب التــــ  ســــ ــــاك مجموعــــة أخــــرى مــــن الإســــتراتيجيات يطل تناولهــــا ، وإنمــــا هن

 التكامل . ستراتيجياتإ
، وعلـى  اتاتيجي(  ، فـإن هـذه الإسـتر Brwon and Wright  2008لدراسـة   ووفقـاح 

سـوف  تعاقـدكل طرف مـن طرفـ  ال نالتوزيع ، سوف تنته  بأ ستراتيجياتالعك  من إ
ــــى الأ ــــافع عل ــــ  بعــــض المن ــــليحق ــــى نتائجهــــا مصــــطل   مكاســــب/  ق ــــ  عل ــــذلك يطل ول

 ون يكــ نوذلـك علـى اعتبــار أن هـذه الإسـتراتيجيات تتطلـب أ ،(Win/Winمكاسـب( أو  
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ري مــا يجعــل عمليــ  التفــاوض بينهمــا تنتهــ  مــن الاهتمــام والحــ ضلــدى طرفــ  التفــاو 
 طرف تحقي  بعض المنافع . لكلبالوصول إلى اتفاق يمكن من خلال  

يسـم  المراجـع للعميـل باسـتخدام بعـض الطـرق المتعسـف  عنـد  فقـد ، المثـالسـبيل  وعلى
( فـ  مقابـل طيـام العميـل بالافصـا  Aggressive Reportingاعـداد التقـارير الماليـة  

هـــذا  نالماليــة ، وفـــ  تلــك الحالــة فــإ لقوائمفــ  الملاحظـــات المرفقــ  بــا ق هــذه الطــر  عــن
( يمكـن مـن خلالــ  ارضـاء كــل Bridgeالافصـا  يمكـن اعتبــاره بمثابـ  قنطـره أو جســر  

أن مـــــديرى المراجعـــــة ونظـــــرا  إلـــــىمـــــن المراجـــــع والعميـــــل ، وتشـــــير إحـــــدى الدراســـــات 
اســتخدام هــذه  يفضــلون فــإنهم  جعــةالمرا بشــركاء ةلإنخفــاض مركــاهم التنظيمــى بالمقارنــ

 De Dreu and Van Kleefالإسـتراتيجيات فـى مفاوضـاتهم مـع عمـلاء المراجعـة  
2004  ) 
ــاليتين :   ســتراتيجيتينلــبعض الدراســات فــإن إســتراتيجيات التكامــل تتمثــل فــ  الإ ووفقــاح  الت

(Bame –Aldred and Kida  2007 ; Sanchez et al . 2007 ; Hatfield 
et al . 2008; McCracken et al . 2011) 

 Expanding The Agenda Strategy جندةتوسيع الأ إسترايتيجة 3/2/1
ــــد إضــــافةيتطلــــب  مــــرالإســــتراتيجية فــــإن الأ ذهووفقــــاح لهــــ         ةبعــــض القضــــايا الجدي

، لأن  طــرفينحتــى يمكــن تحقيـ  منــافع لل كللموضـوعات التــ  يـتم التفــاوض بشــأنها وذلـ
( Trade offســوف يســاعد طرفــ  التفــاوض علــى اغــلاق   ااضــافة مثــل هــذه القضــاي

 لـىوالتركيا علـى قضـايا التفـاوض الأساسـية حتـى يمكـن الوصـول إ هميةالقضايا الأقل أ 
قـــد يقـــوم بتعـــديل أجندتـــة  عفـــإن المراجـــ ،النتـــائج المرغوبـــة بشـــأنها ، وعلـــى ســـبيل المثـــال

لــ  التخطــيط لتأجيــل   قضــايا غيــر الهامــة التــ  ســببعــض ال ليهــاليضــيإ إ التفاوضــية
التفـاوض قـد جعلهـا  فـىبتحقيـ  منـافع لطر  اتيجياتالنظر فيها ، ولعل انتهاء تلـك الإسـتر 

 فى الواقع العملى . االإستراتيجية الأكثر استخدام
 Problem Solving Strategyحل المشاكل  إستراتيجية 3/2/2



 

- 156 - 

 لـلازمبـذل الجهـد ا ىيكـون كـل طـرف حريصـاح علـ نأ تراتيجيةوتتطلب هـذه الإسـ        
لمواجهـة تلـك  ديـدةوالبحـث عـن حلـول ج ،لمعرفة اهتمامـات الطـرف الاخـر بشـكل أكبـر 

 . هداف الاهتمامات بما يجعل كل طرف يشعر بأن  قد استطاع تحقي  أ 
مـن  يـد( ومـا قامـت بـ  مـن تحليـل للعدBrwon and Wright  2008لدراسـة   ووفقـاح 
ــــإن إالدراســــا ــــ  ســــبقتها ف التكامــــل تعتبــــر هــــ  المــــدخل المفضــــل  أو  ســــترتيجياتت الت

 ،للتفـاوض  Preferred Approach (The Gold Standard)المعيـار الـذهب ( 
وجـود علاقـات  لـىعـن أنهـا تـؤدي إ لكل من طرف  التعاقد فضـلاح  عمناف لىحيث تؤدي إ

للثقـــة المتبادلـــة بــــين  يضـــاح وإنمــــا أ ،فقـــط  لومـــاتعمـــل قويـــة وتقاســـم مشــــترك لـــي  للمع
 المراجع والعميل .

 
 
 
 
 
 
 
 

 (3رقم   شكل
 المختلفة للتفاوض والنتائج النهائية لها الإستراتيجيات

 
 

 
 
 

 التفاوض ستراتيجياتإ

 التوزيع ستراتيجياتإ
لاحدى الاطراف ومكاسب  سائرخ

 للطرف الاخر او خسائر للطرفين 

 التوزيع ستراتيجياتإ
  قدلطرفي التعا مكاسب

  الجدال أو المقاومة إستراتيجية
 / خسائر(  مكاسب)

Win / Lose 
 التنازل إستراتيجية 

  ( سب)خسائر / مكا

 جندةا عتوسي إستراتيجية
 التفاوض

 )مكاسب / مكاسب(
 حل المشاكل  إستراتيجية

  )مكاسب / مكاسب( 
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التوزيــــع وإســــتراتيجيات  ســــراتيجياتأن الاخــــتلاف الرئيســــ  بــــين إ ،ممــــا ســــب   ويتضــــ 
 لتكاملا
_ علــى لقـوليـتم التركيـا مـن خلالهــا _ وكمـا سـب  ا وزيــعالت سـتراتيجياتيتمثـل فـ  أن إ 

 ســـتهدفالتكامـــل ت ســـتراتيجياتالكعكـــ  الثابتـــة أو كميــة المـــوارد المتاحـــة ، بينمــا إتقســيم 
التفـاوض  جنـدةخـلال توسـع أ نسـواء مـ ،( Expand the Pieكعك  التفاوض   يعتوس

 التفاوض. اياعن حلول جديدة لقض ثأو من خلال البح
من نتائج إلي  ه تالتفاوض وما تن ت( الأنواع المختلفة لإستراتيجيا3رقم   لشكلا ويوض   

 الدراسات السابقة  -4

بموضـوع البحـث ، ويقـع  الصـلةيتناول الباحث فيما يل  بعض الدراسات السابقة ذات   
فيهـا حــول  ام، ويتركـا الاهتمـ الأخيــرةالدراســات خـلال السـنوات الأربعـة  هـذهمـن  الكثيـر

 تــ مفاوضــات المراجـع والعميـل ، ومـن ابـرز العوامـل ال لـ مـدى تـأثير بعـض العوامـل ع
الخبـــرة التفاوضـــية ، الــنمط التفاوضـــ  لـــدى العميــل ، قـــوة لجنـــة  اســاتتناولتهــا تلـــك الدر 

 وغيرها من العوامل . تعاقدبين طرف  ال ابقةالمراجعة ، خطر الارتباط ، والعلاقات الس
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العوامـــل  حديـــدن الاهتمـــام بتمـــن مجموعـــة الدراســـات التـــ  ســـيتناولها الباحـــث أ ويتضـــ 
 مستمراح حتى الأن  مازالالمراجع والعميل قد بدأ مبكراح ، و  ضاتالمؤثرة على مفاو 

( ثـم أعقبتهـا دراسـة  (Gibbins et al.  2001دراسـة  تجـاء قـدف لسـياقهـذا ا وفـ 
 Gibbins et al. 2005  تأثيرهـــا علـــى  فــ ( لنتنــاول العوامـــل الأكثــر وضـــوحا
 ما يل  : لىإ سمهذه العوامل تنق فإن لهماالمراجع والعميل ، ووفقاح  فاوضاتم

ـــــــــة   الظـــــــــروف (1)  Externalالخارجي
Conditionومعــايير كــل  مهنيــةال خــلاقوالأ ،التقاضــ   خطــر:  مثلتهــا( ومــن أ ،

 من المحاسبة والمراجعة .
ســــــــــياق العلاقــــــــــات الشخصــــــــــية  وأ بيئـــــــــة (2)

 Interpersonal Contextوالعميـل ، وجـداول  اجـعالمر  ( ومنها العلاقة بين
 بالإضافة إلى الخطر . ميةالشخصية والتنظي مالالأع

 Partiesوقـــدرات كـــل طـــرف  إمكانــات (3)
Capabilities)لــدى كــل طــرف مــن طرفــ  التعاقــد  وافر( ومــن أبرزهــا مــا يتــ

 من خبرة محاسبية وتفاوضية .
مفاوضــات المراجــع والعميــل أن  ىعلــ رةتحديــد العوامــل المــؤث هميــ مــا يؤكــد علــى أ  ولعــل

شـامل لـبعض الدراسـات   ( قامـت بـاجراء مسـBrwon and Wright  2008دراسـة  
الســــنوات الخمــــ  والعشــــرين التــــى ســــبقتها للوصــــول الــــى تلــــك العوامــــل . وانتهــــت  فــــى

ـــىالدراســـة  ـــى مفاوضـــات المرا إل ـــؤثر عل والعميـــل  جـــعوجـــود بعـــض الخصـــائص التـــ  ت
ــــ، وتشــــير ا لــــثلاثبمراحلهــــا ا ــــط علــــى  صــــائصأن تلــــك الخ ىلدراســــة إل لا تقتصــــر فق

ــــ خصــــائص كــــل طــــرف مــــن ط ــــدالت رف تتضــــمن أيضــــاح  نمــــا المراجــــع والعميــــل( وإ عاق
ـــاح للدراســـة فـــإن خصـــائص المراجـــع  ـــة التفاوضـــية  ، ووفق  Auditor)خصـــائص البيئ

Characteristics)  لا تختلـــــ   فــــــى جوهرهـــــاعن خصــــــائص العميــــــلClient 
Characteristics)  )الإدارة  مــــــطفــــــ  كــــــل مـــــن : الخبــــــرة ، التخصــــــص ، ن تمثـــــلوت

، القــدرة علــى تحمــل المخــاطر ، الــدوافع ،  Conflict Management التصــادم  
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عــــن الخصــــائص البيئيــــة  مــــاأ ،إلــــى العلاقــــة بــــين المراجــــع والعميــــل  ضــــافةالقــــوة ، بالإ
(Environmental Characteristics) لتاليةتشتمل على الخصائص ا نهافإ : 

 العام للنظم القائمة . الإطار (1)
 التقاض  . خطر (2)
 التعاقد مع نف  المراجع . فترة (3)
 شخصية . حكامبها من أ ماالتفاوض ومستوى  قضايا تعقد (4)
 الشركات . حوكمة (5)
 المراجعة . اتعا  (6)
 سوق المال . توقعات (7)
 كل من المحاسبة والمراجعة . معايير (8)
 النسبية . الأهمية (9)
 . المنافسة ظروفالت  يمارسها العملاء ، وتفرضها  الضغوط (10)
 المهنية . الأخلاق (11)
 والعرض . الاستشارات (12)
 خيـــرةالأ ســـنواتجانـــب البــاحثين خـــلال ال ناســتمر الاهتمـــام مـــ فقـــد ،ســـب  القـــول  وكمــا

 ثـروذلـك إمـا بهـدف اختبـار أ ، لعميـلعلى مفاوضـات المراجـع وا رةبدراسة العوامل المؤث
المتاامنـــ  لــــبعض  ثــــارم يـــتم تناولهــــا مـــن قبــــل ، أو لاختبـــار الآالتـــ  لــــ وامــــلبعـــض الع

منهـا بشـكل مسـتقل عـن العوامـل  لدراسـة ثثـار كـ سـب العوامل عند تفاعلها معـاح بعـد ان 
 . الأخرى 

التـــى  لعوامـــل( مـــن أهـــم اNegotiation Experienceوتعتبـــر الخبـــرة التفاوضـــية   
، وذلــك إنطلاقــا مــن أن تلــك الخبــرة ســو تــؤدى إلــى تحســين  ةتناولتهــا الدراســات الســابق

هـذا  وفـ  ،( Johnstone et al.2002الأداء التفاوضـى وبالتـالى تحسـين نتائجـ    
كـل  ثـر( لتهـتم باختبـار أBrwon and Johnstone  2009السـياق جـاءت دراسـة  
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 ،( Auditor Negotiation Experienceمــن الخبــرة التفاوضـــية لــدى المراجـــع  
 ( على عمليات التفاوض ونتائجها .Engagement Riskالارتباط   وخطر
ــم يــتم طياســها وفقــاح لخبرتــ  العامــة فــ   ىفــإن خبــرة التفــاوض لــد لدراســةل ووفقــاح  العميــل ل

خبرتـ  فـ   أسـا ، وإنما تم طياسها على  (General Audit Experience)المراجعة 
وذلـك  ،( Task- Specific Negotiation Eperience  ضمحـددة للتفـاو  لاتمجـا

ـــار أن الخبـــرة الخاصـــة ســـوف تكـــون أ ـــرعلـــى اعتب ـــد  كث ـــرة المراجـــع  طيـــا صـــدقاح عن خب
 تاثيراح على عمليات ونتائج التفاوض . قوى التفاوضية ، وأ

التـ  تتحملهـا  ئرخطر الارتباط وفقـاح لمـا تـراه الدراسـة هـو الخسـا ن، فإ خرى ناحية أ ومن
 Loss ofخسـارة السـمعة   ومنهـا ،مفاوضـاتها مـع العميـلشـركة المراجعـة عنـد انتهـاء 

Reputationورغـم،  اتعـا ارتفاع ما تتحمل  مـن تكـاليإ عمـا تحصـل عليـ  مـن  و( أ 
مـؤثراح فـ   الارتباط يعد مـن العوامـل الهامـة التـ  تلعـب دوراح  رخط نعلى أ ةتأكيد الدراس

ـــل التفـــاوض   ـــة مـــا قب ـــي  فقـــط فـــ  مرحل -Preصـــناعة قـــرار المراجـــع بصـــفة عامـــة ل
Negotiation )، بــين المراجــع والعميــل ،  عليــةالف فاوضــاتمــن خــلال الم يضــاح أ نمــاوإ
المراجــع والعميــل ســوف  وضــاتخطــر الارتبــاط علــى مفا ثيرتتوقــع أن تــأ اســةإلا أن الدر 
 . فاوضيةا يتوافر لدى المراجع من خبرة تحد كبير على مستوى م لىيتوق  إ
الرئيســــ  فقــــد حاولــــت تحديــــد أثــــر خبــــرة المراجــــع  هــــدفهاســــبيل تحقيــــ  الدراســــة ل وفــــ 
التفــاوض التـ  ســوف يســتخدمها  سـتراتيجيةوخطــر الارتبـاط علــى كـل مــن : إ وضـيةالتفا

 نتـائج ؟ ومـدى مـنالمراجـع ، مسـتوى الـتحف  فيمـا سـوف تنتهـ  إليـ  عمليـات التفـاوض 
 لــةتوافقــاح مــع المبــادا المحاســبية المقبو  كثــرثقــة المراجــع فــ  أن نتــائج التفــاوض تعتبــر أ

 . عاماح قبولاح 
انخفــــاض الخبــــرة  نأ االنتــــائج لعـــل مــــن أهمهـــ مــــن وعـــةمجم إلــــىانتهــــت الدراســـة  ولقـــد

 الارتباط سوف يؤدي إلى ما يل  :  رالتفاوضية لدى المراجع ف  ظل ارتفاع  خط
 Concessionary Negotiation)التنـــــازل  إســـــتراتيجيةإ اســـــتخدام (1)

Strategy) جعبشكل أكبر من جانب المرا . 
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 عملية التفاوض من نتائج . لي فيما تنته  إ حف مستوى الت انخفاض (2)
مســتوى ثقــة المراجــع فــ  مـــدى توافــ  النتــائج النهائيــة للتفــاوض مـــع  انخفــاض (3)

 المبادا المحاسبية المقبولة قبولا عاماح .
يكـون لـ   نخطـر الارتبـاط لـ نالدراسـة أ ليهـاالتـ  انتهـت إ خـرى من أهم النتـائج الأ ولعل
علـى مسـتوى الـتحف  الـذي تنطـوي عليـ  النتـائج النهائيـة للتفـاوض ،أو  سـواء ،تاثير  يأ

ـــائج  مـــع ا ـــك النت ـــى مـــدى توافـــ  تل ـــاداعل ـــولاح  لمحاســـبيةا لمب كـــان  ذاعامـــاح إ المقبولـــ  قب
ســوف تجعــل المراجــع  الخبــرةمرتفعــة ، فضــلاح عـن أن تلــك  لديــ  خبــرة تفاوضــية راجـعالم

ارتفـــاع  نالتنـــازل بشـــكل أقـــل ، حيـــث تشـــير نتـــائج الدراســـة إلـــى أ ســـتراتيجيةإ دميســـتخ
 رتبـــاطالا طـــرالنظـــر عـــن مســـتوى خ صـــرفمســـتوى الخبـــرة التفاوضـــية لـــدى المراجـــع وب

 Moreاح  تحفظــ كثــرإلــى انتهــاء المفاوضــات إلــى نتــائج أ أدى مرتفــع / مــنخفض( قــد 
Conservation )، فضــلاح عامــاح ،  بــولاح توافقــا مــع المبــادا المحاســبية المقبولــة ق كثــروأ 

 . أقلالتنازل بشكل  ستراتيجيةإ ستخدامعن ا
 لالمتاامنـة لكـ ثـار( باختبـار الآFu et al . 2011السـياق ذاتـ  اهتمـت دراسـة   وفـ 
التفاوضــــية للعميــــل والتــــ  اطلقــــت عليهــــا  ســــتراتيجيةخبــــرة المراجــــع التفاوضــــية والإ نمــــ

( علــى Client Negotiation Styleالدراســة مصــطل  الــنمط التفاوضــ  للعميــل  
القضــايا المحاســبية والتــ  تتمثــل  حــدىالنتــائج النهائيــة لعمليــات التفــاوض بينهمــا بشــأن إ

 علــى المراجــع اصــدار تعـينفـ  الييمــة التــ  يجـب تخفــيض الاصــول الثابتـة بهــا والتــ  ي
 مهن  بشأنها . كمح
التفــاوض للعميـــل  الــنمطو  فاوضــيةالت المراجــعاطلقــت الدراســة علــى كــل مــن خبــرة  ولقــد
خصـــائص  ومصــطل  ،( Auditor Characteristicخصــائص المراجــع   ل مصــط
 (. Client Characteristic  يلالعم

 ،ة للمراجــع كمييــا  للخبــر  يمــ قــد اســتخدمت المســتوى التنظ نهــامــن الدراســة أ ويتضــ 
لـدى المراجـع  كبـرإلى الخبـرة التفاوضـية الأ راسةالمراجعة يشير ف  الد ريكش نولذلك فإ
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 قــلالتفــاوض الأ رةخبــ لــىالــذي اســتخدمت  الدراســ  ليشــير إ عــةعلــى عكــ  مــدير المراج
 لدى المراجع .

ســبقتها والتــ  اكتفــت   مــن الدراســات التــ الكثيــرتختلــ  عــن  نهــاعلــى أ دراســةال وتؤكــد
لـــدى المراجـــع والـــنمط التفاوضـــ   وضـــيةالمســـتقل لكـــل مـــن الخبـــرة التفا ثـــرباختبـــار الأ

 نهـاوهـو مـا لـم تأخـذ بـ  الدراسـة حيـث أ ،التفاوض  ملياتلع ائيةللعميل على النتائج النه
د لتحديـ لتفـاوضعلـى النتـائج النهائيـة ل المتاامن لهما معاح  ثرذلك إلى اختبار الأ تتجاوز 
 ام لا . خرعلى نتائج التفاوض يتوق  على الآ حدهماتاثير إ انما اذا ك
يختلـ   فـاوضخبـرة المراجـع التفاوضـية علـى نتـائج الت ثيرإلـى أن تـأ راسـةانتهـت الد وقد

الخبـرة التفاوضـية للمراجـع عنـدما  ثير، فبينما ينعدم تـأ ميلللع ىباختلاف النمط التفاوض
 ،  (Contentious Negotiation) التفـاوض فــ  العميـل الــنمط المتعـاون  سـتخدمي

يســتخدم  عنــدماخبــرة التفــاوض لــدى المراجــع تلعــب دوراح هامــاح فــ  نتــائج التفــاوض  فــإن
 حيــث ،( (Contentious Negotiation Styleالمقاومــة  وأ جــدالالعميــل نمــط ال

أكثــر  كــون تخفــيض الاصــول الثابتــة ت بشــأن راجــعتقــديرات الم نتوضــ  نتــائج الدراســة أ
 رنـةالمقا ذلـك و( مراجعـةمـن الخبـرة التفاوضـية  شـريك ال كبـرتحفظاح عندما يتمتـع بقـدر أ

 المراجعة(. دير م قلالخبرة الأ بمستوى 
 

 ثــر( باختبــار أTrotman et al . 2009  ســةفقــد اهتمــت درا خــرى ناحيــة أ ومــن
 حكـاممـا يصـدره مـن أ ى( علـ Auditor Rankاخـتلاف المسـتوى التنظيمـ  للمراجـع   

قضـايا تعتمـد علـى الأحكـام  فـ (  (Pre-Negotiationخلال مرحلة ما قبل التفـاوض 
 يمـةتمثلت هذه القضايا فـ  الدراسـة التـ  نحـن بصـددها فـ  الي ولقد ، دارةالشخصية للإ
وفقـاح لمــا  التفــاوضمرحلــة مـا قبـل  هميـةتخفــيض طيمـة المخـاون بهــا وترجـع أ  بالتـ  يجـ

مرحلـة سـوف تشـهد تقـديرات كـل مـن المراجـع والعميـل للنتـائج هـذه ال نأ لـىتراه الدراسة إ
ذلـك تــم  يل، وفــ  سـب Possible and Desired Outcomesالممكنـة والمرغوبـة 
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شـــريك مراجعـــة وتـــم ســـؤال افـــراد  18مـــدير مراجعـــة و  35عينـــة اشـــتملت علـــى  اراختيـــ
 التالي  : ربعةحول الييم الأ تهمالعينة عن رتي

 النهائية الت  يجب تخفيض طيمة المخاون بها . الييمة (1)
 لييمة التخفيض الت  يمكن لهم قبولها . دنىالأ الحد (2)
 لتخفيض طيمة المحاون . نبهمالمبدئية المقترحة من جا الييمة (3)
 قبول  . مراجعةال ميللييمة التخفيض الذي يمكن لع قصىالأ الحد (4)

( التـ  Brown and Johnstone  2009مـع دراسـة   لدراسـةاتفقـت نتـائج تلـك ا ولقد
ـــة اخـــتلاف أ دتؤكـــ حيـــث ، ولهـــاســـب  تنا ـــائج الدراســـة الحالي ـــل التفـــاو  حكـــامنت  ضمـــا قب

كـل مـن شـريك  لـدىمسـتوى الخبـرة  نمـن أ طلاقـاح وذلك ان ،باختلاف المستوى التنظيم  
، وهـو الأمـر الـذي توقعـت  مـاانعكاسـا للمسـتوى الـوظيف  لكـل منه يـأت ومدير المراجعة 

 فضـلسوف يكون لـديهم اعتقـاد تـام بـأنهم فـ  وضـع تفاوضـ  أ كاءالشر  نأ سةلدرامع  ا
 ، اتخفــيض المخــاون بهــ يجــبالتــى  الييمــةمــن مــديري المراجعــة عنــد التفــاوض بشــأن 

 عــةبمواقـ  مــديري المراج ةصـرامة بالمقارنــ شــدمـواقفهم أ كــون وبالتـال  فمــن المتوقـع أن ت
تنطــوي  قــدوالتــ   التفـاوض عمليــةعــن النتـائج النهائيــة ل المســؤول هــم الفئـة  وأنهــمخاصـة 

 وعميـــل المراجعــــة و/أ ســـارةالتقاضـــ  أو خ رعلـــى بعـــض الجوانـــب الســـلبية مثـــل خطـــ
 بها . ون الت  يعمل جعةتدهور سمعة شركة المرا

 جاءت النتائج التفصيلية للدراسة لتؤكد على ما يل  : ولقد
العينـــ   فـــرادبعـــة التـــ  تـــم ســـؤال أالأر  يملمراجعـــة لليـــ كاءتقـــديرات شـــر  ارتفـــاع (1)

 من تقديرات  عةمديري المراج لي وذلك بالمقارنة بما انتهى إ شأنهاب
لييمـــة التخفــــيض المبدئيــــة  راجعــــةبــــين تقـــديرات شــــركاء الم وق الفــــر  انخفـــاض (2)

المتوقعـــة التـــ  يجـــب تخفـــيض طيمـــة  لنهائيـــةمـــن جـــانبهم والييمـــة ا ترحـــةالمق
مـديري المراجعـة .  رات  اسـفرت عنهـا تقـديبالفروق التـ بالمقارنةالمخاون بها 
فقـد جـاءت الفـروق بـين الييمـة النهائيـة المتوقعـة التـ  يجـب  خرى ومن ناحية أ
التخفـيض التـ  يمكـن قبولهـا  لييمـة دنـىطيمـة المخـاون بهـا والحـد الأ تخفـيض
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ارتفاعــاح فيمــا يتعلــ  بتقــديرات الشــركاء وذلــك بالمقارنــة بتقــديرات مــديري  كثــرأ
 المراجعة .

 شــــركاءلقبــــول تقــــديرات  كبــــرلــــدى عمــــلاء المراجعــــة اســــتعداد أ كــــون ي ســــوف (3)
 المراجعة الخاصة بالحد الاقصى للييمة التى يجب تخفيض المخاون بها .

قـد اسـتخدمت المسـتوى الـوظيف   نهاأ دودهاأن من أهم ح إلىالدراسة ف  نهايتها  وتشير
مييــا  يعتبــر هــو المييــا  ال هــذا نالدراســة أ ى كمييــا  للخبــرة لــدى المراجــع حيــث تــر 

تــم  ذاوذلــك إ ضمــا قبــل التفــاو  مرحلــة ليهــاع نطــوي التــ  ت حكــامالأفضــل عنــد اختبــار الأ
 . ةمقارنت  بالخبره العامة ف  مجال المراجع

العميــــل غالبــــا مــــا تحــــدث بــــين شــــريك  دارةالــــرغم مــــن أن مفاوضــــات المراجــــع وإ وعلــــ 
بعــض  حــولعــ  قــد يحــاولون التفــاوض مــديري المراج نأ إلا،  ل المراجعــ  والمــدير المــا

علـــ   نهمالانطبــاع بــأ يـــادةأو لا  ،لايــادة كفــاءة المراجعــ   مـــاالمحاســبية وذلــك إ اياالقضــ
 Time)ضـــغوط الوقـــت   نمـــع الشـــركاء ، كمـــا أ لللعمـــ الجـــدارةدرجـــة كبيـــرة مـــن 

pressures ـــات التفـــاوض  حيانـــاقـــد تقتضـــ  أ ـــد يث مـــا وهـــو ،اشـــتراكهم فـــ  عملي ـــرق  ي
ســـوف يتعمـــدون اســـتخدام نفـــ   مراجعـــ كـــان مـــديري ال ذاالتســـاتلات حـــول مـــا إ عـــضب
 مختلفة؟ ستراتيجياتإ مون الشركاء ام سيستخد االتفاوض الت  يستخدمه ستراتيجياتإ

القضـية حيـث تمثـل  كبتنـاول تلـ ( McCracken et al. 2011 )دراسـة  تمـتاه ولقـد
التفـاوض التـى يسـتخدمها كـل  ياتسـتراتيجإ اختلاف مديلها ف  تحديد  لرئيس الهدف ا

التـــى تســــع   لهـــدفا هميــــةالمراجعــــ  ، وتؤكـــد الدراســـة علـــ  أن أ  ي مـــن شـــركاء ومـــدير 
 كةالقــوائم الماليــة النهائيــة ســوف تتــاثر بمــا حــدث بــين العميــل وشــر  نلتحييقــ  تنبــع مــن أ

 المراجع  من مفاوضات.
ـــة للتفـــاوض ،  ســـتراتيجياتأن استعرضـــت الدراســـة الإ وبعـــد ـــائج المتناقضـــة المختلف والنت

فـروض لاختبـار مـدي صـحتها ، وقــد  ثلاثـةللدراسـات التـ  سـبقتها فقـد وضـعت الدراســة 
ومـــديري  ركاءالاختلافـــات بـــين شـــ هـــماســـتندت تلـــك الفـــروض إلـــ  رتيـــة الدراســـة حـــول أ 

ـــ  أ ـــ المراجعـــ  حيـــث أشـــارت الدراســـة إل ـــرغم مـــن  ن ـــد مـــن  اختلافهمـــاعلـــ  ال فـــ  العدي
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وهمـا : سـنوات  شـديد طالجوانب يوجد بينهما ارتبـا تلكهناك جانبين من  نإلا أ وانبالج
 Hierarchalالموقــ  التنظيمــ     و( والقــوة أYears of Experiencesالخبـرة  

Power or Status )، التنظيمــ   كــلوتــري الدراســة أن مكانــة كــل منهمــا فــ  الهي
يتمتـــع بـــ  مـــن قـــوة  مـــا لديـــ  مـــن خبـــرة تفاوضـــية ، ومـــا عكـــ لشـــركة المراجعـــ  ســـوف ت

فإن الوضع الطبيع  يتمثل ف  أن شـركاء المراجعـ  هـم الأكثـر خبـرة   وبالتال ،تنظيمية 
 قوة تنظيمية عند مقارنتهم بمديري المراجع . كثرتفاوضية ، والأ

مــا انعكــ  بوضــو   وهــو ،التفصــيلية للدراســة  هــداففقــد تمثلــت الأ ،علــ  ذلــك وتاسيســاح 
 لتظيميـةاخـتلاف الخبـرة التفاوضـية والقـوة ا ثرتحديد أ ف   ،عل  ما وضعت  من فروض

 مـاالتـ  سـوف يتعمـد كـل منه سـتراتيجياتومديري المراجع  عل  الإ شركاءلدي كل من 
 استخدامها عند تفاوض  مع العميل 

 : لتاليةالنتائج ا ل انتهت الدراسة إ وقد
 Integrative)التكامـل  سـتراتيجياتيفضل مـديري المراجعـ  اسـتخدام إ سوف (1)

Strategies) يفضــــلة شــــركاء  ممــــا أكبــــرمــــع العميــــل بشــــكل  اوضــــهمعنــــد تف
 Expanding the   الأجندةبإستراتيجية توسيع  عل فيما يت سواء  ،المراجع 

agendaحـــل المشـــاكل   ســـتراتيجية(، أو إProblem solving  )،  وذلـــك
 مظيميـة عنـد مقــارنتهقــوة تن قـللأن مـديري المراجعـ  هـم الفئــة الأقـل خبـرة ، والأ

 اتالـذي يجعلهـم لا يسـتطيعون مواجهـة التهديـد مـروهـو الأ ، عـ بشركاء المراج
التـــى يقابلونهـــا خـــلال التفـــاوض إذا مـــا تـــم اســـتخدام إســـتراتيجيات أخـــري غيـــر 

ــــــر تفضــــــيلا لاســــــتخدام  إســــــتراتيجيات ــــــإنهم أكث ــــــا ف  تلــــــكالتكامــــــل ، ومــــــن هن
 ستراتيجياتالإ

  بــةشــركاء ومــديري المراجعــ  فيمــا يتعلــ  بر  وضــوحا بــين شــدأ لاخــتلافا كــان (2)
( ، Distributive strategiesالتوزيـع   سـتراتيجياتإ مكل منهمـا فـ  اسـتخدا
حيــث  ، (Divide the pie) عكــ تقســيم الك ســتراتيجياتإو مـا يطلــ  عليــ  إ
فيــ  شــركاء المراجعــ   فضــلالوقــت الــذي ســوف ي فــ  نــ أشــارت النتــائج إلــى أ
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مـــديري  ن، فـــإ Contending strategy)لمقاومـــة  ا ســـتراتيجيةإ خداماســـت
 )اســتراتيجية التوافــ    التراضــ  (  مــاســوف يفضــلون اســتخدام إ راجعــ الم

Compromising strategy ) ، لالتنـــــاز  ســـــتراتيجيةأو إ ( 
Concessionary strategy ) وةوالقـ لتفاوضـية، ولقد كان اختلاف الخبـرة ا 

ـــة ب ـــدي كـــل  ةالمفضـــل ســـتراتيجيةهـــو الســـبب وراء اخـــتلاف الإ ينهمـــاالتنظيمي ل
 طرف.

 
حيــث يجــب  تالعديــد مــن الدراســات حــول أهميــة لجنــة المراجعــة لمراجــع الحســابا ويتفــ 

( ،كمــا أنهــا تســاعد  AICPA 2000عليـ  مناقشــة بــدائل جــودة التقــارير الماليــة معهـا  
ـــين المراجـــع والعميـــل  ـــد تعتـــرض عمليـــات التفـــاوض ب ـــى ق فـــى حـــل بعـــض المشـــاكل الت

 SOX    . (DeZoort et al.2003a,2003bخاصة قبل صدور قانون 
لجنــة  و ،مرحلــة مــا قبــل التفــاوض مــن ناحيــة  أهميــةجانــب البــاحثين علــ   مــن وتاكيــداح 
 Brown – Liburd and Wright )ة جـاءت دراسـ فقـدناحية اخري  ،  منالمراجعة 
ضــــعيفة (  /المتــــاامن لكــــل مــــن قــــوة  لجنــــة المراجعــــ    قويــــة  ثيرالتــــأ وللتتنـــا (2011

خـلال مرحلـة مـا  جـعالمرا أحكـام  متعـاون ( علـ /والعلاقة السابقة مـع العميـل    مقـاوم 
تلــك  اصــةالصــعبة مــع العميــل ، خ القضــاياكيفيــة مواجهــ   وحــل  نقبــل التفــاوض بشــأ

القضـية الخاصـة بالييمـة  مثلتهـالـلإدارة ومـن أ خصـيةالقضايا التى تنطوي عل  أحكام ش
 هــذه خــلالالمراجــع  حكــامانطلاقــاح مــن أن أ وذلــك،  بهــا المخــاون التــى يجــب تخفــيض 

والنتــائج النهائيـــة لــ  مـــن  اوضالتفــ حلتـــ قـــوي علــ  مر  ثيرســوف يكـــون لهــا تــأ لــةالمرح
ـــــرار المر  ـــــ  ق ـــــ   ســـــتراتيجيةبشـــــأن إ عاجـــــخـــــلال تأثيرهـــــا عل ـــــ  يجـــــب علي ـــــاوض الت التف

موقــ  العميــل خــلال عمليــات التفــاوض والنتــائج المحتملــ   نوتوقعاتــ  بشــأ ،اســتخدامها
 ل .
المســتقل   غيــراتالمت حــدلقــوة لجنــة المراجعــ  كأ ااختيارهــ نفــإ ،لمــا جــاء بالدراســة  ووفقــاح 

ل التفــاوض يرجــع إلــ  خــلال مرحلــة ماقبــ عالمراجــ حكــامالتــى يجــب اختبــار أثرهــا علــ  أ
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التركيــا قــد اصــب  شــديداح علــ  دور لجنــة المراجعــ  ومســؤولياتها بعــد صــدور قــانون  نأ
SOX  وكمــا تــري الدراســة  –والدراســات العلميــة  بحــاثالأ أن، كمــا  2002فــ  عــام– 

 .هميتهالم تتناول هذه العلاقة إلا بشكل ضئيل للغاية رغم أ 
المتغيــرات  حــدفقــد اهتمــت بهــا الدراســة كأ ،مــع العميــل  لســابقةا قــةمــن ناحيــة العلا امــا

 ، ولــ نــادراح مـا يحــدث للمـرة الأ والعميـلالمسـتقلة انطلاقــاح مـن أن التفــاوض بـين المراجــع 
بمـــا ســـيكون عليـــ   بـــؤكـــل طـــرف مـــن طرفـــ  التفـــاوض ســـوف يحـــاول التن نوبالتـــال  فـــإ

نهمــا مـن مفاوضــات مـا كـان بي لــ سـلوك الطـرف الآخــر خـلال التفـاوض وذلــك اسـتنادا إ
 سابقة.
مــــن مـــديري وشــــركاء المراجعـــ  ذوى الخبــــرة  63تـــم اختيــــار عينـــة اشــــتملت علـــ   ولقـــد
المقاومـة  سـتراتيجيةولقد انتهت الدراسة إل  أن  فـ  ظـل اسـتخدام العميـل لإ ، تفاوضيةال

( خلال عمليـات التفـاوض التـ  تمـت فـ  السـنوات السـابقة مـع المراجـع  ،  جدال  أو ال
واســــتخدام  ،بــــين قـــوة لجنـــة المراجعـــ  مـــن ناحيـــة  ةكـــون هنـــاك علاقـــة ايجابيـــت فســـوف

وذلـك علـ  اعتبـار أن قـوة لجنـة المراجعـ   ،اخـري  احيةمن ن ستراتيجيةالمراجع لذات الإ
ــــدعيم القــــوة التفاوضــــية لــــدي  لــــ ســــوف تــــؤدي إ ممــــا يجعلــــ  يســــتخدم ذات  المراجــــعت

انعكـ   دمرحلة مـا قبـل التفـاوض ، ولقـالتى سب  للعميل استخدامها خلال  ستراتيجيةالإ
للييمـــة التـــى يجــــب   المبـــدئ ديرهعلـــ  ارتفــــاع تقـــ ســـتراتيجيةالإ تلـــكاســـتخدام المراجـــع ل

 تخفيض طيمة المخاون بها.
للمراجــع  لنســبةبا هميــةأ  أكثــرقــوة لجنــة المراجعــ  ســوف تصــب   نعلــ  أ ســةالدرا وتؤكــد

فــــ  بعــــض المبــــادا  غمـــوضعنـــد تفاوضــــة مــــع العميـــل كلمــــا كــــان هنـــاك نوعــــاح مــــن ال
تاايــد احتمــال اســتخدام  الــ  ؤديتنطــوي عليــ  مــن معالجــات ممــا يــ افيمــ و. أالمحاســبية
ســــوف تحــــاول الضــــغط علــــ   نهـــاوبالتــــال  فإ ، دارةمــــن جانــــب الإ شخصــــيةالأحكـــام ال

لقبول ماتراه من تقديرات ، وهـو مـا أكدتـ  الدراسـة الأولـى التـى تناولـت علاقـة  لمراجعينا
 Ng andخاصة فى مرحلتها الأولى    للمراجعة بمفاوضات المراجع والعميقوة لجنة ا

Tan 2003ـــرة ،  عـــة(. وتـــرتبط قـــوة لجنـــة المراج ـــوافر بعـــض العناصـــر مثـــل: الخب بت



 

- 168 - 

والاســــــتقلال ، والموضــــــوعية ، والســـــــلطة ، والمــــــوارد المتاحــــــة لهـــــــا ، ومــــــدى جـــــــديتها 
 DeZoort et al .2002) 

ت المقترحــة لــبعض عناصــر القــوائم الماليــة وخاصــة المفاوضــات حــول التعــديلا وتعتبــر
 Accountingالتــــى تنطــــوي علــــ  بعــــض التقــــديرات المحاســــبية    ناصــــرتلــــك الع

Estimates  مجالات التفاوض بين المراجع والعميل ، وبالتـال  فقـد كـان مـن  هم( من أ
هـذا  العلمية بتنـاول تلـك المفاوضـات ف وفـ  بحاثبعض الدراسات والأ تمته نالطبيع  أ

اختبـار  فتوالتـ  اسـتهد ( Hatfield et al. 2010 )         اسـةالسـياق جـاءت در 
 وما يتعل  بها من مفاوضات بكل من:  قترحة،تلك التعديلات الم ثيرمدي تأ

( ، (Magnitude of Audit Differenceفــروق المراجعــ   طيمــة (1)
مراجــع ويقصــد بهــا الفــرق بــين التقــديرات المبدئيــة التــ  يضــعها كــل مــن ال

 مــاوالعميــل لتلــك العناصــر والتــى تعبــر عــن موقــ  كــل منهمــا المبــدئ  في
 (. (Initial Negotiation Positionتفاوض    اتبينهما من عملي

ـــــــل لإ اســـــــتخدام (2) ـــــــازل  ســـــــتراتيجيةإدارة العمي ( عنـــــــد (Concessionالتن
التـــــى تســـــب   حاســـــبيةالم يابعـــــض القضـــــا نتفاوضـــــها مـــــع المراجـــــع بشـــــأ

 وما قد تتطلب  من تعديلات ،تلك التقديرات نتفاوضها مع  بشأ
مـا يلـ   همهـامـن مجموعـ  مـن الحقـائ  ومـن أ  هـدافهاالدراسـة فـ  منهجيتهـا ، وأ  وتنطلـ 

: 
ه  الجهـ  المسـؤولة عـن وضـع جميـع التقـديرات المحاسـبية التـى  الإدارة (1)

ويجـب علـ  الإدارة عنـد وضـع هـذه التقـديرات أن  اليـة،القوائم الم هاتتضمن
تــرتبط بتلــك  نهــاالتــى تــري أ وامــلحســبانها جميــع الاعتبــارات والع  فــ خــذتأ

فـ  تحديـد مـدي  رتنحصـ نهـامسـؤولية المراجـع فإ امـاالتقديرات وتؤثر فيها.
ـــــة كـــــل مـــــن الإدارة  ســـــؤوليةوتســـــتند م ،هـــــذه التقـــــديرات  ئمـــــةوملا معقولي

المراجعـ  الـدول  رقـم  معيـارمـا جـاء فـ   لـ والمراجع عـن هـذه التقـديرات إ
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ـــــ  المراجـــــع  يجـــــب (2) ـــــم  مـــــاالتاا –عل ـــــدول  رق ـــــار المراجعـــــ  ال  107بمعي
 –النســـبية  الأهميــةوالخـــاي بخطــر المراجعــ  و  2006 مالصــادر فــ  عــا
ـــك  دارةبـــين مـــا وضـــع  هـــو ، ومـــا وضـــعت  الإ ق عـــلاي الفـــرو  مـــن طـــيم لتل
تعبـــر عـــن تحريفـــات جوهريـــة ،  ق الفـــرو  تلـــككانـــت  ذاوذلـــك إ ،التقـــديرات 
هـــذه الفـــروق يجـــب عـــدم تأثيرهـــا علـــى الييمـــة النهائيـــة التـــى يـــرى  نكمـــا أ

 المراجع أن القوائم المالية يجب أن تتضمنها
ض بشـــأنها بـــين المراجـــع المراجعـــ  التـــى يـــتم التفـــاو  ياتقســـيم قضـــا يمكـــن (3)

كمــا   ،مــن ناحيــة  ةغيــر جوهريــ خــري والعميــل  إلــ  قضــايا جوهريــة ، وأ
وأخـري تخضـع  ،( Objective ) قضـايا موضـوعية  لـ يمكـن تقسـيمها إ

 وفيمـا.خري مـن ناحيـة أ ( Subjective )العميل   دارةللحكم الشخص  لإ
فـ  القـوائم  ومـن أمثلتهـا وجـود خطـأ حسـاب  ،الموضوعية  قضايابال عل يت

 المراجـع نوبالتـال  فـإ ،الييمة الصـحيحة تكـون محـدده بدقـة  نالمالية ، فإ
بهـــا ، وبمــا تســتوجب  مــن تعــديلات فـــ   دارةلــلإ ناعــاســوف يكــون أكثــر اق

 لمـااسـتجابة  كثـرلهـا ، وأ قبـولا كثـرمـا يجعـل الإدارة أ هوالمالية ، و  لقوائما
القضــايا الفــ  القــوائ نهايطلبــ  المراجــع مــن تعــديلات بشــأ  تــىم الماليــة.اما ل

 –التقـــديرات المحاســـبية  مثلتهـــاللحكـــم الشخصـــ  لـــلادارة ، ومـــن أ خضـــعت
فــإن التفــاوض بشــأنها  – نوالتــى تهــتم بهــا الدراســة التــ  نحــن بصــددها الآ

خــلاف بـــين  حـــدثمــا ي حيـــانالأ مــنفــ  كثيـــر  نـــ صــعوب  لأ أكثـــريكــون 
 دهاالييمـــة الصــــحيحة لهـــا وذلــــك لصـــعوبة تحديــــ نالمراجـــع والعميـــل بشــــأ

هذا النوع مـن القضـايا يعـد مـن القضـايا  نبشكل قاطع وملام ، ومن هنا فإ
 ف  مفاوضات المراجعين وعملائهم ةالمتكررة والمستمر 
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قبـول  فـإن ( Reciprocity Theory )لنظريـة تبـادل المجـاملات  وفقـاح  (4)
ــــل المراجعــــ  لتعــــديلات ال ــــ  القضــــاي مراجــــععمي ا الموضــــوعية قــــد يــــراه ف

وجـود بيئـة مـن  لـ من جانب العميل ممـا يـؤدي إ لتنازلالمراجع نوعاح من ا
يشـعر المراجـع معهـا  قـد  ( Social Pressure )  ماعيـةالضغوط الاجت

 خــري أ ناحيــةمــا قــد يــنعك  مــن  و، وهــ ملــةرد المجا لــ فــ  حاجــ  إ بأنــ 
  بالقضـايا التـى تنطـوي عل  طيام المراجع بتقديم تنـازلات مقابلـة فيمـا يتعلـ

الييمـــة المبدئيـــة  يضوذلـــك مـــن خـــلال تخفـــ لادارةشخصـــية لـــ حكـــامعلــ  أ
 بوضعها عالت  يقوم المراج للتفاوض

 
وجـود علاقـة عكسـية بـين مـا  همهامجموع  من النتائج لعل من أ   انتهت الدراسة إل وقد

مـن فـروق  وكـل ،مـن تقـديرات محاسـبية  دارةلما وضعت  الإ عديلاتيطلب  المراجع من ت
بشـــأن  ضمــن جانــب العميــل عنــد التفــاو   تنــازلات مقدمــ ووجــود ،المراجعــ  مــن ناحيــة 

انخفـــاض  نحيــث تشــير نتـــائج الدراســة إلــ  أ ، خــري أ حيـــةالقضــايا الموضــوعية مــن نا
 نـدماكبيـرة ، وع عـ التعديلات المقدم  من جانب المراجع عندما كانت فـروق المراج مةطي

 القضايا الموضوعية نالمراجع من تعديلات بشأ لما طلب  عميلاستجا  ال
المراجع مـن خـلال طيامـ  باعـادة  نبمن جا لمقترحةجاء انخفاض طيمة التعديلات ا ولقد

ـــة التفـــاوض وهـــو الأمـــر الـــذي جعـــل  النظـــر فـــ  اليـــيم المبدئيـــة التـــى وضـــعها عنـــد بداي
( Negotiation Goals and limitsوحـدود التفـاوض   هـدافإلـ  أن أ  نته الدراسة ت

يقدمـ  العميـل مـن  ومـاعكسيا بييمة فروق المراجعـ   ، ثرالت  يضعها المراجع سوف تتأ
          ضوعيةعند التفاوض بشان القضايا المو  لاتتناز 
هــ  الدراســة الأولــ  التــى تناولــت ضــمن مــا تناولتــ  أثــر اســتخدام  الدراســةتكــن هــذه  ولــم

 .Sanchez et al )التنـازل علـ  نتـائج التفـاوض حيـث سـبقتها دراسـة  إسـتراتيجية
 زلالتنــــــا ســــــتراتيجيةلإ راجــــــعوالتــــــ  اهتمــــــت باختبـــــار أثــــــر اســــــتخدام الم ( 2007

Concessionary Strategy العميـل وذلـك  دارةعل  النتائج النهائيـة لمفاوضـات  مـع إ
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رســـة اختبــــار مــــدي فقــــد اســــتهدفت الد خـــرف وبمعنــــ  ث SOXفـــ  بيئــــة مــــا بعـــد قــــانون 
بــــاختلاف اســــتخدام  لعميـــلبــــين المراجــــع وادارة ا للمفاوضـــات النهائيــــةاخـــتلاف النتــــائج 

ـــاز  ـــ  الدراســـة  ،لهـــا   عـــدم اســـتخدام وأ لالمراجـــع لإســـتراتيجية التن وهـــو مـــا اطلقـــت علي
 نوتشـــير الدراســـة إلــــ  أ ،( no – concessionaryعـــدم التنـــازل   إســـتراتيجية

 لمنـافعلتبـادل ا ( Social rule )القواعـد الاجتماعيـة  بإحـديبط التنـازل تـرت سـتراتيجيةإ
غيــر  ( audit differences )المراجــع يتجاهــل فــروق المراجعــ   ســتجعل والتــ ، 

 من جانب  عل  الفروق الهامة فقط. تركياالهامة وال
 نلهــا يمكــ ساســ التــى وضــعتها الدراســة ، واتسـاقاح مــع الهــدف الأ الفــروضمــن  وانطلاقـاح 

 هميـةأ  ولاختلاف رتيـة مـديري العميـل حـ ثيرأن الدراسة قد حاولت تحديد مدي تأ لو الق
التنـازل  سـتراتيجيةوفقـاح لإ تجاهلهـاالمراجـع علـ   افـ الهامـة والتـ  و  رفروق المراجع  غيـ
 عل  كل من :
ـــى يـــري المراجـــع ضـــرورة  قبـــول (1) ـــل للتعـــديلات الهامـــة الت مـــديري العمي

 الييام بها علاجاح لفروق المراجع  الهامة
مع المراجـع ومـا انتهـت  مفاوضاتهمرضاء مديري العميل عن  مستوي  (2)

 من نتائج لي إ
فــ  اســتمرار التعاقــد مــع المرجــع خــلال الســنوات  يــلمــديري العم ر بــة (3)

 القادمة.
 النتائج التالية :  ل انتهت الدراسة إ وقد

تجاهـل المراجـع لفـروق المراجعـ   هميـةالعميل الذين يقتنعـون بأ مديري  (1)
ـــو  كثـــرالهامـــة ســـوف يكونـــوا أ رغيـــ المراجـــع الاخـــري ،  ديلاتلتعـــ لاح قب
ر بــة فــ  اســتمرار  شــدمعــ  ، وأ فاوضــاتهمعــن نتــائج م ضــاءح ر  كبــروأ

العميــل  مــديري التعــاون معــ  خــلال الســنوات القادمــ  وذلــك بالمقارنــة ب
 تجاهل المراجع لفرق المراجع  غير الهامة هميةالذين لا يقتنعون بأ
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نتـــائج افضــــل ســــواء  لــــ التنـــازل ســــوف تـــؤدي إ ســــتراتيجيةإ اســـتخدام (2)
ـــارير الماليـــة  وأ ،لطرفـــ  التعاقـــد واســـتمرار العلاقـــة بينهمـــا لجـــودة التق

 Free From Material )وخلوهــا مــن التحريفــات الجوهريــة
Misstatement )  

التنــازل  ســتراتيجيةمــن أهــم النتــائج التــى انتهــت إليهــا الدراســة أيضــاح أن اســتخدام إ ولعــل
 Client )انخفـاض ضـغوط العميـل  ل إ –بالاضافة ال  ما سب  ذكره  –سوف يؤدي 

pressure )  وجـودبعـض القضـايا التفاوضـية ، ولعـل مـا يبـرر  نعلـ  المراجـع بشـأ 
هــــو  الماليــــةالتقــــارير  ةوجــــود ليهــــاية المشــــار إعلاقــــة طرديــــة بــــين اســــتخدام الإســــتراتيج

 انخفاض تلك الضغوط.
التفـــاوض  مجـــالعنـــدما يكـــون  داالإنتبـــاه جيـــ المـــراجعين علـــى جـــبالباحـــث أنـــ  ي ويـــرى 

مرتبطــــا  بتطبيــــ  بعــــض المعــــايير المحاســــبية أو بــــبعض القضــــايا التــــى تنطــــوى علــــى 
الدراســات ، أن هــذه اســتخدام الأحكــام والتقــديرات الشخصــية حيــث ، وكمــا تــرى بعــض 

المجـالات  قـد لاتقـود المراجــع إلـى تبنـى قـرارات موضــوعية فـى بعـض الأحيـان  خاصــة 
 Kadous etلقبـول  الإختيـار  الـذى يفضـل  العميـل    قويـةتكـون لديـ  دوافـع  ماعنـد

al.2003) 
 
 تقييم الدراسات السابقة وإشتقاق فروض البحث -5
الســـابقة أن قضـــية التفـــاوض بـــين المراجـــع والعميـــل تمثـــل  الدراســـات موعـــةمج تؤكـــد    

، ورغــم أن هــذه الدراســات قــد اهتمــت بتنــاول  الهامــةإحــدى المجــالات البحثيــة والمهنيــة 
ـــى عم ـــاام لأثـــرالتفـــاوض ، وا ليـــاتالعديـــد مـــن الجوانـــب مثـــل العوامـــل المـــؤثرة عل  نالمت

وضــية للمراجــع ، ونتائجهــا لعنصــرين أو أكثــر مــن هــذه العوامــل  علــى الاســتراتيجية التفا
المتوقعة ، إلا أن هناك بعض الملاحظات مـن وجهـة نظـر الباحـث علـى تلـك الدراسـات 

 : لىأهم هذه الملاحظات ما ي نوم
علــى  تأثيرهــاوتنوعــت العوامــل التــى قامــت تلــك الدراســات بإختبــار مــدى  تعــددت (1 

ى الـرغم مـن عمليات التفـاوض بـين المراجـع والعميـل ، إلا أن تلـك الدراسـات وعلـ
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ــم تقــم بتحديــد الأهميــة  هاتعــدد كخطــوة لابــد منهــا لتحديــد  العوامــللتلــك  النســبيةل
الدراســـات علـــى تحديـــد  هالباحـــث أن إقتصـــار هـــذ ويـــرى العوامـــل الأكثـــر تـــأثيرا ، 
  أو أثنــين علــى الأكثــر ( علــى عمليــات التفــاوض دون  مــدى تــأثير عامــل معــين

ه العوامــل مجتمعــة يمثــل فجــوة بحثيــة تحديــد الأهميــة النســبية لكــل عامــل مــن هــذ
 والتعرض لها. اولهاعلاجها وتن يجب

ــــة ، إلا أن هــــذه  وتتابعهــــاتعــــدد هــــذه الدراســــات ،  رغــــم (2  ــــة طويل خــــلال فتــــرة زمني
الدراســات لــم تســتطع التحديــد الــدقي  للعوامــل المــؤثرة علــى عمليــات التفــاوض ، 

يم ونطـاق بعـض الدراسـات علـى تـداخلا كبيـرا بـين مفـاه هـذه بعـض انطـوى حيث 
ممــا أدى مــن وجهــة نظــر الباحــث  إلــى وجــود مــا قــد يمكــن إعتبــاره  وامــلهــذه الع

الدراســات اســتخدمت الخبــرة  عــضوعلــى ســبيل المثــال فــإن ب ،نوعــا مــن التكــرار  
  شــــريك أو  عالتفاوضــــية ، والــــبعض الآخــــر اســــتخدم المركــــا التنظيمــــى للمراجــــ

ضــحا علــى أن الخبــرة التفاوضــية مـدير مراجعــة (، وفــى الحــالتين كــان الحـديث وا
الباحـث يــرى أنـ  كــان  نيـتم طياســها وفقـا للمركــا التنظيمـى للمراجــع ، وبالتـالى فــا

من اسـتخدام الأثنـين معـا ممـا قـد يـؤدى  استخدام أحد المتغيرين بدلا الأفضلمن 
ـــى وجـــود فهـــم خـــاطا بـــأن  كـــل منهمـــا يختلـــ عـــن الآخـــر، كـــذلك  فقـــد تـــم   إل

كأحـــد العوامـــل التــى يجـــب إختبـــار مــدى تأثيرهـــا علـــى  اســتخدام أتعـــا  المرجعــة
عمليات التفاوض فى نف  الوقـت الـذى تـم فيـ  إسـتخدام الضـغوط التـى يمارسـها 

وتفرضــها ظــروف المنافســة بإعتبارهــا متغيــر ثخــر يجــب دراســت  ، ورغــم  مــلاءالع
وفــى نفــ    متعــددة ومتنوعــة إلا أنــ ون أن ضــغوط العمــلاء قــد تكــ باحــثإقتنــاع ال

 ذااللحظة يرى أن أتعا  المراجعة تعتبر أهـم مجـالات الضـغط علـى المـراجعين إ
يــرى أنــ  كــان مــن الأفضــل  الباحــث، ومــن هنــا فــإن  تلــم تكــن أهــم هــذه المجــالا

أثـــر  بدراســـةتحديـــد تلـــك الضـــغوط بشـــكل محـــدد ومســـتقل لكـــل منهـــا أو الإكتفـــاء 
الضـغوط التــى قــد يمارســها  أتعـا  المراجعــة بإعتبارهــا تعبـر عــن جــوهر مجــالات

. وفــى ذات الســياق فقــد تــم اســتخدام الخبـــرة لمنافســةوتفرضــها ظــروف ا لاءالعمــ



 

- 174 - 

المحاسـبية أحيانـا ، وفـى أحيـان أخـرى تـم اسـتخدام التخصـص القطـاعى للمراجــع 
وشـــروط  بشـــكل تـــام عـــن   مضـــمون ىبإعتبـــار أن كـــل منهمـــا متغيـــر مختلـــ  فـــ

هنـاك علاقـة إرتبـاط وثيقـة بينهمـا ، حيـث  الآخر ، بينما يـرى الباحـث أن تغيرالم
التخصص القطـاعى علـى أن الخبـرة المحاسـبية  ناولتتكاد تتف  الدراسات التى ت

 ىأحد أهم مقايي  التخصص القطاع
أن العوامـل  هـامما سب ، فـإن الباحـث يـرى وإسـتنادا إلـى الدراسـات السـاب  تناول وانطلاقا

فـــى مجموعـــات  يفهاالمـــؤثرة علـــى عمليـــات التفـــاوض بـــين المراجـــع والعميـــل يمكـــن تصـــن
ـــل ، خصـــائص البيئـــة المحاســـبية  ثـــلاث وهـــى : خصـــائص المراجـــع ، خصـــائص العمي

 والمهنية وذلك كما يلى:
 ةكــــل مــــن : الخبــــرة التفاوضــــي تضــــمنت وهــــىالعميــــل   خصــــائص (1)

الفترة الامنيـة التـى يسـتمر فيهـا ، التخصص القطاعى للمراجع ، و  لمراجعل
 المر اجع متعاقدا مع نف  العميل

لجنـــة المراجعـــة ،  قـــوةتتضـــمن كـــل مـــن :  وهـــىالعميـــل  خصـــائص (2)
وخطرالإرتبــاط بالعميـــل ، والإســتراتيجية التفاوضـــية المتوقــع أن يســـتخدمها 

ــــل فــــى ضــــوء مــــاتم اســــتخدام  مــــن إســــتراتيجيات تفاوضــــي خــــلال  ةالعمي
 السنوات السابقة.

:  نتتضــمن كــل مــ ىوهـ المحاســبية والمهنيــة ةالبيئــ خصــائص (3)
ـــة الم ـــا عـــاييرمرون ـــة قبـــولا عامـــا ، و الضـــغوط  داوالمب المحاســـبية المقبول

التـــــى يمارســـــها العمـــــلاء وتفرضـــــها ظـــــروف المنافســـــة ، و تعـــــدد قضـــــايا 
 التفاوض التى تنطوى على استخدام الأحكام الشخصية .

ــا أنــ  قــد تــم التركيــا علــى ا ويلاحــ  لعوامــل التــى تــرتبط بشــكل مباشــر بالمجموعــات هن
بعــض العوامــل الأخــرى التــى تناولتهــا بعــض  تبعادإليهــا ، ولــذلك تــم إســ مشــارالــثلاث ال

( يوضـ  4لمـا سـب  ذكـره فـإن الشـكل رقـم   اسوق المال .وإستناد توقعاتالدراسات مثل 
 لعميل .الإطار المقتر  للعوامل المؤثرة على عمليات التفاوض بين المراجع وا
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 على ماسب  فإن فروض البحث تتمثل فيما يلى :  وتأسيسا
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 البيئة المحاسبية والمهنية. وخصائص
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النســبية  ميـةتختلــ  الأه اوضـيةالمراجـع لإســتراتيجيت  التف إختيــار عنـد: الســاد  الفـرض
 المختلفة للبيئة المحاسبية والمهنية . خصائصلل

 

 الدراسة التطبيقية  – 6

هــو موقــ  البيئــة المهنيــة المصــرية مــن قضــية التفــاوض بــين المراجــع والعميــل  مــا     
هــذا  ؟، ونتــائج محتملــ   مة، واســتراتيجيات مســتخد ثرةومــا تنطــوى عليــ  مــن عوامــل مــؤ 

خــلال إختبــار مــدى صــحة الفــروض  نالتطبيييــة وذلــك مــ الدراســةماســوف تخــتص بــ  
ـــة التـــى إنتهـــى إليهـــا الباحـــث فـــى الإطـــار النظـــ ـــ  ، ويتنـــاول البحثي رى الـــذى ســـب  تناول

أهــدافها ، وأدواتهــا المختلفــة ، ومــا إنتهــت إليــ   حيــثالباحــث فيمــا يلــى تلــك الدراســة مــن 
 من نتائج.

 التطبيقية: الأهداف والأدوات دراسةال 6/1

مــن هــدف البحــث ، وإتســاقا مــع فروضــ  ، فــإن الدراســة التطبيييــة تســعى  إنطلاقــا     
علـى التسـاتلات التاليـة : هـل  بـةلتحقي  بعض الأهـداف وتتمثـل تلـك الأهـداف فـى الإجا

تتـأثر عمليـات التفــاوض بـين المراجـع والعميــل بخصـائص كـل مــن المراجـع ، والعميــل ، 
النســبية للخصــائص المختلفــة التــى  يــةهم؟ وهــل تختلــ  الأ والمهنيــة ةوالبيئــة المحاســبي

الــثلاث للخصــائص ؟ ومتــى يــتم اســتخدام  مجموعــاتتنطــوى عليهــا كــل مجموعــة مــن ال
 إحدى استراتيجيات التوزيع أو استراتيجيات التكامل ؟ 

،  راجعينلمــا تقتضــي  أهــداف الدراســة التطبيييــة فــإن الفئــة المســتهدفة هــى فئــة المــ ووفقــا
الـذين يعملـون بـبعض شــركات  لمراجعـةا ى ة مـن شـركاء ومـدير فقـد تـم إختيـار عينـ كولـذل

بالقــاهرة والأســكندرية ، واســتنادا إلــى البيانــات المطلــو   االمراجعــة التــى تمــار  نشــاطه
إتخــاذ  بعـد، و  تاسـتخدام قـوائم الاستقصـاء كوسـيلة لجمـع البيانـا مالحصـول عليهـا فقـد تـ

تـم  ستقصـاءالـواردة بقائمـة الا الاجراءات اللازمة لضـمان وضـو  الأسـئلة والمصـطلحات
   % 75اســتمارة ، وبلغـت نسـبة الاســتجابة  60توزيـع مجموعـة مـن القــوائم بلـا عـددها 

ــــم اســــتبعاد ســــبعة اســــتمارات لعــــ 45 ــــد ت إكتمالهــــا ، وبخــــلاف بعــــض  ماســــتمارة ( ، وق
أســـئلة  وثلاثـــة،  مغلقـــةســـبعة أســـئلة  تقصـــاءالمعلومـــات العامـــة فقـــد تتضـــمن قائمـــة الاس

، بالاضـافة إلـى سـؤال حـول مـا إذا كـان أكثـر تفضـيلا لإسـتراتيجيات التوزيـع أو مفتوح  



 

- 178 - 

فـى سـؤال  غلقـةالـثلاث الأولـى مـن الأسـئلة الم لأسئلةالتكامل بصفة عامة ، وقد تمثلت ا
مفـــــردات العينـــــة حـــــول مـــــا إذا كـــــان عمليـــــات التفـــــاوض بيـــــنهم وبـــــين عملائهـــــم تتـــــأثر 

ئة المحاسبية والمهنيـة ، أمـا الأسـئلة الـثلاث بخصائص كل من المراجعين والعملاء والبي
إخــتلاف الأهميــة النســبية   ىالعينــة حــول مــد اتالتاليــة فقــد اختصــت بمعرفــة رأى مفــرد

ـــةخاصـــية  كـــل ثيرلتـــأ ـــثلاث الســـاب   فرعي ـــواردة فـــى  المجموعـــات ال مـــن الخصـــائص ال
فقــد  ريــ( .أمــا الســؤال الســابع والأخ4ذكرهــا ، وهــى الخصــائص الــواردة فــى الشــكل رقــم  

إلـــى  هممـــن خلالــ  بتحديـــد رأى مفـــردات العينــة حـــول الظـــروف التــى تـــدعو  هتمـــامتــم الا
 إختيار إحدى إستراتيجيات التوزيع .

العينــة مــن خــلال الأســئلة المفتوحــة الــثلاث لــذكر أى  داتتــم اعطــاء الفرصــة لمفــر  ولقــد
ـــين  عوامـــل أخـــرى يمكـــن أن تـــؤثر مـــن وجهـــة نظـــرهم علـــى عمليـــات التفـــاوض بيـــنهم وب

بخصــائص العمـلاء أو خصــائص البيئــة المحاســبية والمهنيــة  لــ فيمــا يتع ســواءعملائهـم 
 أنفسهم . ن، بالاضافة إلى خصائص المراجعي

من قائمــــة الاستقصــــاء شــــرحا مبســــطا لمفهــــوم كــــل كــــان مــــن الضــــرورى أن تتضــــ ولقــــد
 جموعـــةســـواء ماكـــان منهـــا ينتمـــى لم وضالمختلفـــة للتفـــا راتيجياتاســـتراتيجية مـــن الاســـت

 استراتيجيات التوزيع أو استراتيجيات التكامل .
ذات الاجابـــات الخمــــ  ،وبعــــد الانتهــــاء مــــن تفريــــا  ليكــــارت يــــا تــــم اســــتخدام مي وقـــد

 البيانــاتالاستقصــاء المســتلمة والصــحيحة فقــد تــم تحليــل تلــك  البيانــات الــواردة فــى قــوائم
 ضالوصـفى ، والـبع حصـاءباستخدام بعض الأساليب الإحصائية بعضها ينتمى إلى الا

 . الآخر ينتمى إلى الاحصاءالإستدلالى
 نتائج إختبار فروض البحث  6/2 
الفروض الخاصة بالعلاقة بين الإسـتراتيجية التفاويـية للمراجـع   1/ 6/2

 والخصائص المختلفه له 

ـــــين الإســـــتراتيجية التفاوضـــــية للمراجـــــع   ـــــار العلاقـــــة ب ـــــروض الخاصـــــة بإختب تتمثـــــل الف
والخصــــائص المختلفــــة لــــ  فــــى الفرضــــين الأول والثــــانى ، حيــــث يتعلــــ  الفــــرض الأول 

قـراره الخـاي بإختيـار إسـتراتيجيت   فـى عالمختلفة للمراجـمدى تأثير الخصائص  اختبارب
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التفاوضــية ، بينمــا يخــتص الفــرض الثــانى بتحديــد كيفيــة تــأثير خصــائص المراجــع علــى  
ـــار   يهـــامـــن خـــلال تحديـــد الحـــالات التـــى يـــتم ف وذلـــك ،إختيـــار تلـــك الإســـتراتيجية  إختي

إحـــدى إســـتراتيجيات التكامـــل فـــى  إختيـــارالتوزيـــع ، وهـــو مـــايعنى  جياتإحـــدى إســـتراتي
 الحالات العكسية وفقا لما جاء فى قائمة الاستقصاء من تعليمات . 

( نتـــائج التحليـــل الإحصــائى لآراء مفـــردات العينـــة فيمـــا يتعلـــ   1الجـــدول رقـــم   ويوضــ 
ـــرة  ـــة  لـــ  وهـــى : خب بمـــدى تـــأثر الإســـتراتيجية التفاوضـــية للمراجـــع بالخصـــائص المختلف

، وتخصصــ  القطــاعى ، وفتــرة إســتمرار تعاقــده مــع العميــل ذاتــ  ،  يةالتفاوضــالمراجــع 
بالجــدول إلــى وجـود علاقــة قويـة بــين تلــك الخصـائص ومــا ســيتم  اردةالـو  انــاتوتشـير البي
، ويلاحــ   أن خبــرة المراجــع التفاوضــية   لعميــلمــن إســتراتيجية للتفــاوض مــع ا رهإختيــا

(  68ف4ينـة حيـث بلـا متوسـطها   هى أكثر الخصائص أهمية من وجهة نظـر أفـراد الع
، يليهــا مــن حيــث الأهميــة كــل مــن فتــرة إســتمرار المراجــع فــى تعاقــده مــع العميــل ذاتــ  

 ( .42ف4( ، وتخصص  القطاعى   58ف4 
 

الأولــــى مــــن حيــــث  مرتبــــةالخبــــرة التفاوضــــية لل تلالالباحــــث أن الســــبب وراء احــــ ويــــرى 
لمراجـع قـد يكـون متخصصـا قطاعيـا ا أنالأهمية النسبية لخصائص المراجع  يتمثل فى 

طويلة مع العميل ، ولكن ذلـك لا يسـاعده علـى تـدعيم مركـاه التفاوضـى  ترة، ومستمرا لف
فى مجال التفاوض مـع العميـل ، وبهـذا يمكـن القـول  ت ما تساعده خبر  مثلمع العميل  ب

 الفرض الأول قد ثبت صحت . نأ
 

 (1رقم   جدول
 ستراتيجت المختلفة للمراجع بإ خصائصال لاقةالاحصاء الوصف  حول ع نتائج

 التفاوضية

 المتوسط العدد المختلفة للمراجع الخصائص
 الإنحراف
 اري المعي

 الأهمية
 النسبية
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 1 .471 68ف4 38 التفاوضية للمراجـع الخبرة
 3 .500 42ف4 38 القطاع  للمراجع التخصص

 2 .500 58ف4 38 تعاقد المراجـع والعميل فترة
 

التفاوضــــية للمرتبــــة الأولــــى مــــن حيــــث  ةالباحــــث أن الســــبب وراء احــــتلال الخبــــر  ويــــرى 
المراجـع قـد يكـون متخصصـا قطاعيـا  أنالأهمية النسبية لخصائص المراجع  يتمثل فى 

، ومستمرا لفترة طويلة مع العميل ، ولكن ذلـك لا يسـاعده علـى تـدعيم مركـاه التفاوضـى 
 لبمثل ما تساعده خبرت  فى مجال التفاوض مـع العميـل ، وبهـذا يمكـن القـو   لمع العمي

 .حت أن الفرض الأول قد ثبت ص
فـــى أن المراجـــع ســـوف  نهـــابي ا( أن مفـــردات العينـــة تتفـــ  فيمـــ2الجـــدول رقـــم   ويوضـــ 

إحــدى إســتراتيجيات التوزيــع عنــدما يــاداد مســتوى كــل مــن خبرتــ  التفاوضــية ،  ســتخدمي
ـــا متوســـط طـــيم الإســـتجابات  وتخصصـــ  القطـــاعى ـــده مـــع العميـــل ، حيـــث بل ـــرة تعاق وفت

( ، وبالتـــالى يمكــــن  47ف3( ،  71ف3( ،   32ف4للخصـــائص الـــثلاث علــــى التـــوالى   
طرديـة بـين زيـادة مسـتوى كـل خاصـية مـن  قةالقول أن مفردات العينة ترى أن هناك علا
ناحيـة أخـرى  مـنيعنـى التوزيـع ، وهـو مـا  ياتتلك الخصائص واستخدام إحدى إستراتيج

إلـى التعليمـات التـى تتضـمنتها قائمـة الإستقصـاء أن هنـاك علاقـة طرديـة بــين  اسـتناداو 
وإســــتخدام إحــــدى إســــتراتيجيات  ائصمــــن تلــــك الخصــــ ةانخفــــاض مســــتوى كــــل خاصــــي

 الثانى قد ثبت صحت  . لفرضالتكامل ، وعلى هذا يمكن القول أن ا
وى كــل خاصــية مــن خصــائص المراجــع علــى ولتحديــد مــا إذا كــان تــأثير إخــتلاف مســت 

فقــد تـــم تقســـيم العينـــة الكليـــة إلـــى  ،إحصـــائية لـــةالإســتراتيجية المختـــاره هـــو تـــأثير ذو دلا
ـــى فـــى المفـــردات التـــى تفضـــل اســـت فـــرعيتين مجمـــوعتين  خدام، وتتمثـــل المجموعـــة الأول

ت التـى إحـدى إسـتراتيجيات التوزيـع بصـفة عامـة ، وتتمثـل المجموعـة الثانيـة فـى المفـردا
ـــم التقســـيم مـــن خـــلال ســـؤال  ،إحـــدى إســـتراتيجيات التكامـــل  اســـتخدامتفضـــل  ـــد ت ـــموق  ت

 تخصيص  لهذا الغراض فى قائمة الإستقصاء  . 
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 (2رقم   جدول
استراتيجيات التوزيع ف  ظل  حدىالوصف  حول مدى اختيار المراجع لا صاءالاح نتائج

 ارتفاع مستوى الخصائص المختلف  ل 

 الإنحراف المتوسط العدد العامل
 النسبية الأهمية المعياري 

 1 165ف1 32ف4 38 التفاوضية للمراجع الخبرة

 2 313ف1 71ف3 38 المراجع قطاعيا تخصص
 3 268ف1 47ف3 38 العميل عالمراجع م تعاقد فترة

( أن طيمـة   ت ( قـد جـاءت ذات دلالـة إحصـائية عنـد مسـتوى  3الجدول رقم   ويوض 
مـا يعنـى أن  و، وهـ لـثلاث. و ( وذلك بالنسبة لإرتفـاع مسـتوى الخصـائص ا1معنوية   

الخصــائص لهـــا تــأثير ذو دلالــة إحصـــائية علــى نوعيــة الإســـتراتيجيية التــى ســـوف  لــكت
 يختارها المراجع .

 

الفروض الخاصة بالعلاقـة بـين الإسـتراتيجية التفاويـية للمراجـع  6/2/2

 لعميلالمختلفة ل والخصائص

 عللمراجـ وضـيةيتعل  الفرضين الثالث والرابع ، بإختبـار العلاقـة بـين الإسـتراتيجية التفا  
المختلفــــة للعميــــل ، حيــــث يتعلــــ  الفــــرض الثــــانى باختبــــار مــــدى تــــأثير  والخصــــائص ،

إسـتراتيجيت  التفاوضـية ،  إختيـارالخـاي ب المراجعالخصائص المختلفة للعميل فى قرار 
 تلــكبينمــا يخــتص الفــرض الرابــع بتحديــد كيفيــة تــأثير خصــائص العميــل علــى  إختيــار 

إختيـــــار إحــــــدى   فيهـــــايــــــتم مـــــن خــــــلال تحديـــــد الحـــــالات التـــــى  ،وذلـــــكالإســـــتراتيجية 
فـى الحـالات  لالتكامـ جياتإسـتراتيجيات التوزيـع ،  وهـو مـا يعنـى إختيـار إحـدى إسـتراتي

 العكسية.
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 (3رقم   جدول
دلالة الفروق بين مجموعتى الدراسة فيما يتعل   يداختبار  ت( الاحصائى لتحد نتائج

 فاوضييةالت ستراتيجيت خصائص المراجع على إ مستوى  تأثيرب
 خصائص
 المراجع

 الإنحراف المتوسط العدد الإستراتيجية
 المعياري 

 درجة  ت(
 الدلالة الحرية

 الخبرة
 التفاوضية

 .415 79ف4 24 التوزيع
 .00 36 870ف3

 557ف1 5ف3 14 التكامل

 التخصص
 القطاع 

 .702 33ف4 24 التوزيع
 .00 36 558ف4

 447ف1 64ف2 14 التكامل

التعاقد  فترة
 مع العميل

 .908 04ف4 24 التوزيع
 .00 36 435ف4

 225ف1 5ف2 14 التكامل
 

  يتعلـــ العينـــة فيمـــا  داتمفـــر  ءالتحليـــل الإحصــائى لآرا ئج( نتـــا4الجـــدول رقـــم   ويوضــ 
للمراجـع بالخصـائص المختلفـة  للعميـل وهـى :  قـوة  وضـيةبمدى تـأثر الإسـتراتيجية التفا

ـــ  ، الإســـتراتيجية التفاوضـــية المتوقـــع أن يســـتخدمع  ـــاط ب ـــة المراجعـــة ، خطـــر الإرتب لجن
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بــين تلــك الخصــائص  ةقويــ لاقــة، وتشــير البيانــات الــواردة بالجــدول إلــى وجــود ع العميــل
يلاحــ   أن قــوة لجنــة والإســتراتيجية التــى ســيختارها المراجــع للتفــاوض مــع العميــل  ، و 

متوســطها  ابلـ يــثنظــر أفـراد العينـة ح هـةالمراجعـة هـى أكثــر الخصـائص أهميـة مــن وج
( ، و الإسـتراتيجية 53ف4كـل مـن خطـر الإرتبـاط     ة( ، يليها من حيـث الأهميـ55ف4 

 (. 84ف3التفاوضية للعميل  
أكثـر الخصـائص  جقـد جـاءت وفقـا للنتـائ  المراجعـةلما يـراه الباحـث فـإن قـوة لجنـة  ووفقا

وذلـــك علـــى إعتبـــار أن لجنـــة المراجعـــة  ،الــثلاث تـــأثيرا علـــى قـــرار المراجـــع المشـــار إليـــ 
 فـىتلعب دورا هاما فـى دعـم المراجـع فـى مواجهـة العميـل ، وبالتـالى فإنهـا الأكثـر تـأثيرا 

الإرتبــاط  خطــر أنكــذلك يــرى الباحــث  ،الخــاي بإختيــار إســتراتيجيت  التفاوضــية   قــراره
 علــى -بالمقارنــة بإســتراتيجية العميــل التفاوضــية  -  تــأثيرال ســيكون الأكثــر     بالعميــ

هـذا الخطـر،  تدنيـةأو ل بالقرار المشار إلي  وذلك فى محاولـة مـن جانـب المراجـع  لتجنـ
 وبهذا يمكن القول أن الفرض الثالث قد ثبت صحت .

  
 (4رقم   جدول

 يلبين الخصائص المختلفة للعم العلاقة حولالوصف   الإحصاء نتائج
 التفاوضية للمراجع ستراتيجيةوالإ

 النسبية الأهمية المعياري  الانحراف المتوسط العدد العميل خصائص

 1 .504 55ف4 38 لجنة المراجعة  قوة
 2 .506 53ف4 38 بالعميل رتباطالإ خطر

 3 053ف1 84ف3 38 العميل إستراتيجية
 

( أن مفـــردات العينـــة تتفـــ  فيمـــا بينهـــا فـــى أن المراجـــع ســـوف 5  رقـــمالجـــدول  ويوضـــ 
لجنــة المراجعــة،  قــوةيــاداد مســتوى كــل مــن  عنــدمايســتخدم إحــدى إســتراتيجيات التوزيــع 
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ــــاطوخطــــر  ــــازل وهــــى إحــــدى إســــتراتيجيات   الارتب ــــل لإســــتراتيجية التن ، وإســــتخدام العمي
 التوزيع ، حيث بلا متوسط طيم

 
 
 
 
 

 (5رقم   جدول
ف   لتوزيعا ستراتيجياتإ حدىحول مدى اختيار المراجع لإ الوصف الاحصاء  نتائج

 العميلظل ارتفاع مستوى خصائص 
 النسبية الأهمية المعياري  الإنحراف المتوسط العدد العميل خصائص

 1 053ف1 16ف4 38 لجنة المراجعة  قوة
الارتباط  خطر

 بالعميل
 2 .928 05ف4 38

 3 358ف1 68ف3 38 العميل إستراتيجية
 

 ى( ، وبالتـال68ف3  ،( 05ف4( ،  16ف4للخصـائص الـثلاث علـى التـوالى   الإستجابات
ـــ كـــنيم ـــة ب ـــاك علاقـــة طردي ـــة تـــرى أن هن ـــادةز  ينالقـــول أن مفـــردات العين مســـتوى كـــل  ي

التوزيـع ، وهـو مـا يعنـى مـن  اتيجياتخاصية من تلك الخصـائص واسـتخدام إحـدى إسـتر 
التعليمات التى تتضـمنتها قائمـة الإستقصـاء أن هنـاك علاقـة  ناحية أخرى و استنادا إلى

ــــاض مســــتوى كــــل  ــــين انخف ــــة ب ــــك الخصــــائص وإســــتخدام إحــــدى  خاصــــيةطردي مــــن تل
 إستراتيجيات التكامل ، وعلى هذا يمكن القول أن الفرض الرابع قد ثبت صحت  .

ـــم   ويوضـــ  ـــة الفـــروق بـــي 6الجـــدول رق ـــار  ت ( الاحصـــائى حـــول دلال ن ( نتـــائج اختب
ــــأثير درجــــة خصــــائص العم ــــ  بت ــــلمجمــــوعتى الدراســــة فيمــــا يتعل ــــىع ي الإســــتراتيجية  ل
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ذات  ءتإليـ  أن طيمــة   ت ( قـد جــا رالمشـا ولالتفاوضـية للمراجـع ، ويتضــ  مـن الجــد
ــــــة    ــــــد مســــــتوى معنوي ــــــة إحصــــــائية عن ــــــاع مســــــتوى 1دلال ــــــك بالنســــــبة لإرتف . و ( وذل
الخصــائص لهــا تــأثير ذو دلالــة إحصــائية  لــكالخصــائص الــثلاث ، وهــو مــا يعنــى أن ت

 الإستراتيجيية التى سوف يختارها المراجع وعيةعلى ن
 

 (6رقم   جدول
الدراسة فيما يتعل   مجموعت اختبار  ت ( الاحصائى حول دلالة الفروق بين  نتائج

 التفاوضية للمراجع يجيةبتأثير درجة خصائص العميل على الإسترات
 خصائص
 العميل

 الإنحراف المتوسط العدد الإستراتيجية
 درجة  ت( المعياري 

 الدلالة الحرية

 لجنة المراجعة قوة
3ف4 .495 62ف4 24 التوزيع

66 
36 00. 

 277ف1 36ف3 14 التكامل

 الارتباط خطر
9ف4 .511 5ف4 24 التوزيع

89 36 00. 
 .994 29ف3 14 التكامل

 ستراتيجيةإ استخدام
 التنازل

4ف5 .875 38ف4 24 التوزيع
90 

36 00. 
 225ف1 5ف2 14 التكامل

 

التفاويـية للمراجـع  إستراتيجيةالفروض الخاصة بالعلاقة بين ال  3/ 6/2

 نيةوخصائص البيئة المحاسبية والمه

لنف  المنهجيـة التـى اسـتخدمها الباحـث فـى اختبـار مـدى صـحة الفـروض الأربعـة  وفقا 
ــــروض الخاصــــة  ســــابقةال ــــار مــــدى صــــحة الف ــــم اختب ــــد ت ــــةفق ــــين الإســــتراتيجية  بالعلاق ب

 الفرضــــين وهمـــاالتفاوضـــية للمراجـــع والخصـــائص المختلفـــة للبيئـــة المحاســـبية والمهنيـــة 
 صــــائصمــــدى تــــأثير الخ باختبــــار الخــــام الفــــرض  علــــ حيــــث يت ،والســــاد  الخــــام 
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خــــاي بإختيــــار إســــتراتيجيت  والمهنيــــة فــــى قــــرار المراجــــع ال اســــبيةالمختلفــــة للبيئــــة المح
كيفيــة تــأثير  تلـك الخصــائص علــى   بتحديـد الســاد التفاوضـية ، بينمــا يخـتص الفــرض 

يـتم فيهـا   التـىوذلـك مـن خـلال تحديـد الحـالات  ،إختيار المراجع لإستراتيجيت  التفاوضية
 إحـدى إسـتراتيجيات التكامـل  إختيـارمـا يعنـى  وهوإختيار إحدى إستراتيجيات التوزيع ، 

 فى الحالات العكسية .
  

 (7رقم   جدول
 ةللبيئة المحاسبية والمهني فةالاحصاء الوصف  حول علاقة الخصائص المختل نتائج

 التفاوضية للمراجع ستراتيجيةوالإ
 النسبية الأهمية المعياري  الإنحراف المتوسط العدد العامل

 3 240ف1 24ف3 38   سبيةالمعايير المحا مرونة
 1 226ف1       89ف3 38  نافسةالعميل والم ضغوط
 2 108ف1 45ف3 38 التفاوضية القضايا تعدد
 

( نتـــائج التحليـــل الإحصــائى لآراء مفـــردات العينـــة فيمـــا يتعلـــ   7الجـــدول رقـــم   ويوضــ 
ـــة المحاســـبية  ـــأثر الإســـتراتيجية التفاوضـــية للمراجـــع بالخصـــائص المختلفـــة للبيئ بمـــدى ت

والمبــادا المحاســبية المقبولــة قبــولا عامــا ، والضــغوط  عــاييروهــى : مرونــة الم المهنيــةو 
التـــى يمارســـها العمـــلاء وتفرضـــها ظـــروف المنافســـة ، وتعـــدد القضـــايا التفاوضـــية التـــى 
تنطـوى علــى اســتخدام الأحكــام الشخصــية ، وتشـير البيانــات الــواردة بالجــدول إلــى وجــود 

للتفـاوض مـع العميـل   اتيجيةسـيتم إختيـاره مـن إسـتر  ومـابين تلك الخصـائص  ويةعلاقة ق
نظـر أفـراد العينـة  جهـةأن ضغوط العميل هى أكثـر الخصـائص أهميـة مـن و   يلاح ، و 

( ، يليهــــا مــــن حيـــــث الأهميــــة كــــل مــــن  تعــــدد القضـــــايا 89ف3حيــــث بلــــا متوســــطها  
ير ( ، ومرونــة المعــاي45ف3التفاوضــية التــى تنطــوى علــى إســتخدام الأحكــام الشخصــية  

 ( .24ف3والمبادا المحاسبية  
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مفــردات العينــة وذلــك علــى إعتبــار أن الضــغوط  ءالباحــث مــع مــا انتهــت إليــ  ثرا ويتفــ 
تــأثيرا إذا  ثــرالتـى يمارســها العمـلاء ومــن بينهـا أتعــا  المراجعــة مـن المتوقــع أن تكـون أك

 مـــا تـــم مقارنتهـــا بمـــا تبقـــى مـــن خصـــائص فـــى تلـــك المجموعـــة. وبهـــذا يمكـــن القـــول أن
 الفرض الخام  قد ثبت صحت .

 
 

 (8رقم   جدول
الوصف  حول مدى اختيار المراجع لإحدى إستراتيجيات التوزيع ف   الإحصاء نتائج

 خصائص البيئة المحاسبية والمهنية ى ظل ارتفاع مستو 
 النسبية الأهمية المعياري  الإنحراف المتوسط العدد العامل

 2 348ف1 42ف3 38 المعايير المحاسبية   مرونة
 3 329ف1 26ف3 38 العميل والمنافسة  ضغوط
 1 085ف1 89ف3 38 القضايا التفوضية تعدد

 

( أن مفـــردات العينـــة تتفـــ  فيمـــا بينهـــا فـــى أن المراجـــع ســـوف 8الجـــدول رقـــم   ويوضـــ 
  ريســــتخدم إحــــدى إســــتراتيجيات التوزيــــع عنــــدما يــــاداد مســــتوى كــــل مــــن مرونــــة المعــــايي

التــى يمارســها العمــلاء ، وتعــدد قضــايا التفــاوض التــى  والضــغوطوالمبــادا المحاســبية ، 
للخصـــائص  تجابات، حيـــث بلـــا متوســط طـــيم الإســـ صـــيةشخ حكــامتنطـــوى علـــى أ ىالتــ

أن  قـــــــول( ، وبالتـــــــالى يمكـــــــن ال45ف3( ،   89ف3( ،  24ف3التـــــــوالى   ىالـــــــثلاث علـــــــ
ن تلـــك مفــردات العينـــة تــرى أن هنـــاك علاقــة طرديـــة بــين زيـــادة مســتوى كـــل خاصــية مـــ

الخصــائص واســتخدام إحــدى إســتراتيجيات التوزيــع ، وهــو مــا يعنــى مــن ناحيــة أخــرى و 
التعليمــات التــى تتضــمنتها قائمــة الإستقصــاء أن هنــاك علاقــة طرديــة بــين  ىاســتنادا إلــ

 تإحــــدى إســــتراتيجيا وإســــتخدامانخفــــاض مســــتوى كــــل خاصــــية مــــن تلــــك الخصــــائص 
 صحت  . بتث قد الساد التكامل ، وعلى هذا يمكن القول أن الفرض 
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حــــول دلالــــة الفــــروق بــــين  الاحصــــائى ت (  ختبــــار( نتــــائج ا9رقــــم   جــــدولال ويوضــــ 
ــــ فيمــــا يت راســــةالد مجمــــوعت  ــــأثير د عل ــــى الإ رجــــةبت ــــل عل  ســــتراتيجيةخصــــائص العمي

 التفاوضية للمراجع ،
( أن طيمـــة   ت ( قـــد جـــاءت ذات دلالـــة إحصـــائية عنـــد 9رقـــم   الجـــدولويتضـــ  مـــن  

مســتوى الخصــائص الــثلاث ، وهــو مــا  لارتفــاعبالنســبة  وذلــك. و ( 1نويــة   مســتوى مع
ذو دلالــة إحصـائية علـى نوعيــة الإسـتراتيجيية التــى  ثيريعنـى أن تلـك الخصــائص لهـا تـأ

 سوف يختارها المراجع.
 

 (9رقم   جدول
فيما  راسةالد مجموعت الفروق بين  لةاختبار  ت ( الاحصائى حول دلا نتائج

يتعل  بتأثير درجة خصائص البيئة المحاسبية والمهنية على الإستراتيجية 
 التفاوضية للمراجع 

 الإنحراف المتوسط العدد الإستراتيجية الخاصية
 درجة  ت( المعياري 

 الدلالة الحرية

 مرونة
المعايير 

 اسبيةالمح

 .816 17ف4 24 التوزيع
 .00 36 480ف6

 099ف1 14ف2 14 التكامل

 ضغوط
 العملاء

 083ف1 71ف3 24 التوزيع
 .00 36 977ف2

 401ف1 5ف2 14 التكامل

 لقضاياا تعدد
 التفاوضية 

 .504 42ف4 24 التوزيع
 .00 36 973ف4

 240ف1 00ف3 14 التكامل
  

 ومجالات البحث المقترحة لتوصياتالنتائج وا -7
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 باهتمـاممازالـت تحظـى  التـ البحث إحدى القضايا البحثية  ذاالباحث من خلال ه تناول
مـن  ماليـةلما لها من أهمية خاصـة علـى جـودة التقـارير ال الدول  المستوى الباحثين على 

بــين المراجــع وعميــل  اوضالتفــ يةناحيــة وجــودة المراجعــة مــن ناحيــة أخــرى ، وهــى قضــ
يمكــــــن  التــــــ مختلفــــــة المراجعـــــة ، حيــــــث تــــــم اســــــتعراض الاســـــتراتيجيات التفاوضــــــية ال

اســــتخدامها ، ومــــا انتهــــت إليــــ  الدراســــات الســــابقة فيمــــا يتعلــــ  بالعوامــــل المــــؤثرة علــــى 
للبحـث موقـ   تطبيييـةالدراسـة ال فـ  حـثاستخدام تلك الاستراتيجيات ، كذلك تنـاول البا

البيئــة المهنيــة المصــرية مــن اســتراتيجيات التفــاوض المختلفــة والعوامــل المــؤثرة فيهــا وفقــا 
الباحــث مــن   طــار العــام لتلــك العوامــل والــذى تــم الوصــول إليــ  إســتناد إلــى ماقــام  بــللإ
 لبعض الدراسات السابقة ذات الصلة بموضوع البحث.  وتقييم ليلتح
 

 إنتهى الباحث إلى مجموعة من النتائج الهامة لعل من أهمها ما يلى : وقد
ـــى أن  تتفـــ  تكـــاد  (1  ـــة ذات الصـــلة عل ـــين  عمليـــاتالدراســـات العلمي التفـــاوض ب

 التفـــاوضمراحـــل وهـــ  : مرحلـــة مـــا قبـــل  لاثالمراجـــع وإدارة العميـــل تمـــر بـــث
Pre- Negotiation  الفعلــ   التفـــاوض، مرحلــةNegotiation  وأخيـــراح ،

أو ما يطلـ  عليـ  مرحلـة مـا بعـد  Negotiation Outcomesمرحلة النتائج 
ــــاوض  ــــى أن لدراســــاتوتشــــير هــــذه ا ، Post-Negotiationالتف  رحلــــةالم إل

ــــار أن المواقــــ   ــــى إعتب ــــاوض وذلــــك عل ــــر مــــن أهــــم مراحــــل التف ــــى تعتب الأول
لطرفــى التفــاوض سـيتم تحديــدها خــلال هـذه المرحلــة ، كمــا أن الفشــل  المبدئيـة

ـــى نتـــ ســـيئة للمفاوضـــات بصـــفة عامـــة،  ائجخـــلال هـــذه المرحلـــة قـــد يـــؤدى إل
كـــل طـــرف التفـــاوض التـــى قـــام  ةوتخـــتص المرحلـــة الثانيـــة بتطبيـــ  إســـتراتيجي

 المرحلــةبإختيارهـا ، ولــذلك يطلــ  عليهــا مرحلــة إســتخدام الإســتراتيجيات ، أمــا 
مــن خلالهـا بيــان مــا إذا كـان طرفــى التفــاوض  تمالثالثـة فهــى المرحلــة التـى ســي

التفــاوض التــى تــم  ياقــد نجحــا فــى الوصــول إلــى إتفــاق فيمــا بينهمــا حــول قضــا
ــــد أشــــارت بعــــض الدراســــات إلــــ ناقشــــتهام ى وجــــود أســــبا  كثيــــرة أم لا  ، وق

 لأهمية هذه المرحلة
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للتفـاوض  ائيـةتلعب الإستراتيجيات التفاوضية دورا هاما فى تحديـد النتـائج النه (2 
القـول  يمكـنتـم تناولهـا  لتـىبين المراجع والعميل ، ووفقا للعديد من الدراسات ا

أن الأنــواع المختلفــة لاســتراتيجيات التفــاوض بــين المراجــع والعميــل تنقســم إلــى 
 اســتراتيجياتمــن الاســتراتيجيات ، ويطلــ  علـى المجموعــة الأولــى  مجمـوعتين
بهـا مجموعـة الاسـتراتيجيات  ويقصـد،   Distributive Strategies التوزيـع

ددة أو مـــا يطلــــ  عليــــ  التـــ  يــــتم مـــن خلالهــــا تقســـيم المنــــافع المتاحـــة والمحــــ
 Fixed Pie (or Amount) of أو كميــة( المــوارد  بتــةالكعكــ  الثا

Resources  طرفـ   حـدبانتصـار أ ينتهـ ما قد  وهو فاوض،على طرف  الت
ــــوض وخســــارة الطــــرف الآخــــر أو بخســــارة الطــــرفين معــــاح وتتضــــمن هــــذه  التف
المجموعـــة مـــن الإســـتراتيجيات كـــل مـــن : إســـتراتيجية الجـــدال  ، إســـتراتيجية 

ـــــــــى  افةالتراضـــــــــى أو الحـــــــــل الوســـــــــط ، بالاضـــــــــ اتيجيةالتنـــــــــازل ،  إســـــــــتر  إل
فيطلـ  الثانية مـن إسـتراتيجيات التفـاوض  موعةإستراتيجيةالإجتنا  . أما المج
فـى ظـل هــذه  و،   Integrative Strategies عليهـا  اسـتراتيجيات التكامـل

الإســـــتراتيجيات وعلـــــى العكـــــ  مـــــن اســـــتراتيجيات التوزيـــــع ، فـــــإن عمليــــــات 
ـــد ســـيحق  بعـــض  التفـــاوض ســـوف تنتهـــ  بـــان كـــل طـــرف مـــن طرفـــ  التعاق

/ مكاسـب( اسـبنتائجهـا مصـطل   مك لـىيطلـ  ع ولذلكالمنافع على الاقل ، 
( وذلــك علــى اعتبــار ان هــذه الاســتراتيجيات تتطلــب ان يكــون Win/Winأو  

لدى طرف  التفاوض من الإهتمـام والحـري مـا يجعـل عمليـ  التفـاوض بينهمـا 
لكـل طـرف تحقيـ  بعـض المنـافع  لالـ تنته  بالوصول إلى اتفاق يمكن مـن خ

،  جنـــــدة، وتتمثــــل هـــــذه الإســـــتراتيجيات فــــى كـــــل مـــــن إســــتراتيجية توســـــيع الأ
 اتيجية حل المشاكل.وإستر 

بإختبــار مــدى تــأثير بعــض العوامــل علــى عمليــات  ســابقةالدراســات ال إهتمــت (3 
بــــين المراجــــع وعمــــلاء المراجعــــة بمــــا تتطلبــــة مــــن إســــتراتيجية يــــتم  التفــــاوض
ونتــــائج ســــيتم الوصــــول إليهــــا ، ومــــن أهــــم هــــذه العوامــــل الخبــــرة  خدامها،اســــت
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ر المحاســــــبة والمبــــــادا التفاوضــــــية ، قــــــوة لجــــــان المراجعــــــة ، مرونــــــة معــــــايي
للمراجـع  ظيمـىالمحاسـبية المقبولـة قبـولا عامـا ، أتعـا  المراجعـة ، المركـا التن

 توقعــاتالتنــازل ، و  ســتراتيجية، القــوة التنظيميــة للمراجــع ، اســتخدام العميــل لإ
 سوق المال.

بعــد تقيــيم وتحليــل الدراســات الســابقة إنتهــى الباحــث إلــى أن العوامــل المــؤثرة     (4 
ــــعلــــى عم ــــى ثلاث ــــ  يمكــــن تصــــنيفها إل ــــاوض بــــين المراجــــع وعميل ــــات التف  ةلي

، وهــى تتضــمن كــل مــن :  المراجــع خصــائص مجموعــات تتمثــل الأولــى فــى
الخبـــرة التفاوضـــية للمراجـــع ، التخصـــص القطـــاعى للمراجـــع ، والفتـــرة الامنيـــة 

المجموعـــة الثانيـــة  أمــا،  التــى يســـتمر فيهــا المراجـــع متعاقــدا مـــع نفــ  العميـــل
كـل مـن : قـوة لجنـة  منالعميل           وهى تتض ائصفهى تتمثل فى خص

أن  عالمتوقـــــ اوضـــــيةالمراجعـــــة ، وخطرالإرتبـــــاط بالعميـــــل ، والإســـــتراتيجية التف
إسـتراتيجيات تفاوضـية خـلال  نفـى ضـوء مـاتم اسـتخدام  مـ لعميليستخدمها ا

الثــة والتــى تتمثــل فــى خصــائص الســنوات الســابقة، وأخيــرا تــأتى المجموعــة الث
البيئة المحاسبية والمهنية ، وهـى تتضـمن كـل مـن : مرونـة المعـايير والمبـادا 

، و الضــغوط التــى يمارســها العمــلاء وتفرضــها  عامــا المحاسـبية المقبولــة قبــولا
ــــى اســــتخدام  ــــى تنطــــوى عل ظــــروف المنافســــة ، و تعــــدد قضــــايا التفــــاوض الت

 الأحكام الشخصية .

فـــى اعتبـــاره التركيـــا علــى العوامـــل التـــى تـــرتبط بشـــكل مباشـــر  أخــذ الباحـــث و
الأخـرى  عوامـلال بعـض بعادبالمجموعات الثلاث المشـار إليهـا ، ولـذلك تـم إسـت

 سوق المال . توقعاتبعض الدراسات مثل  االتى تناولته
قــرار المراجــع بإختيــار  بــينقويــة  علاقــةوجــود  التطبيييــةتؤكــد نتــائج الدراســة   (5 

،  راجـعوكـل مـن : خصـائص العميـل ، وخصـائص الم اوضـيةالتفإستراتيجيت  
 اخـتلاف إلـىوخصائص البيئة المحاسـبية والمهنيـة . كمـا أشـارت تلـك النتـائج 

ـــة بكـــل مجموعـــة مـــن  ـــة النســـبية لكـــل خاصـــية مـــن الخصـــائص الفرعي الأهمي
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وقـد جـاء فـى مقدمـة تلـك الخصـائص الخبــرة  ،الـثلاث  ائصمجموعـات الخصـ
المراجعـــة ، والضـــغوط التـــى يمارســـها  جـــان، وقـــوة ل راجـــعلـــدى الم وضـــيةالتفا

  ظروف المنافسة وتفرضهاالعملاء 
 براتعلى تنمية وتطوير الخ جعةأن تعمل شركات المرا بضرورة الباحث ويوصى

العاملين بها ، وأن يكون هناك من التشريعات مايضمن قوة لجان  لدىالتفاوضية 
المراجعة، وهو الأمر الذى يمكن أن يساعد فى حماية المراجعين من الضغوط التى قد 

 .ملاءيمارسها الع
المتاامن للعوامل المؤثرة فى  رالبحث عدم دراسة التأثي اكان من أهم حدود هذ ولقد

التأثير فى  هذاية ، ولذلك فإن الباحث يوصى بدراسة اختيار الإستراتيجية التفاوض
للتأكد من مدى وجوده ، وتحديد طبيعت  ، ومعرفة مدى  ةالبيئة المهنية المصري

 فى البيئة المصرية عن غيرها من البيئات الأخرى .   اختلاف
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