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Abstract:  

This study aims to identify and conceptualize the core elements of audit marketing in Iraqi audit firms using the relational paradigm to 
provide a localized framework for competitiveness and sustainable client relationships. This exploratory qualitative research employed a 
grounded theory approach (Strauss and Corbin). Data were collected through a systematic literature review and semi-structured interviews 
with 15 experts, including senior academics from top Iraqi universities and senior partners of major audit firms. Purposeful snowball 
sampling was applied, and data were analyzed through open, axial, and selective coding to build a conceptual model of audit marketing. 
The results revealed that causal conditions driving audit marketing include intense market competition, demand for comprehensive 
services, the importance of reputation and trust, privatization, digital technologies, and regulatory requirements. Contextual factors 
encompass regulatory and cultural environments, limited infrastructure, political instability, and workforce knowledge gaps. Intervening 
conditions such as corruption, economic volatility, threats to professional independence, and resource constraints influence the process. 
Key strategies identified include service diversification, networking, digital marketing, reputation management, and the development of 
communication skills, leading to outcomes such as client loyalty and satisfaction, improved audit quality, growth in non-audit revenues, 
and reduced marketing costs. The findings highlight that success for Iraqi audit firms in complex and unstable environments depends on 
adaptive marketing strategies, sensitivity to sociocultural contexts, and leveraging relational approaches to foster trust and long-term client 
engagement. The proposed model offers practical guidance for professional marketing development and organizational resilience in 
challenging economic and political conditions. 
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Extended Abstract 

Introduction 

Audit firms worldwide are experiencing a profound transformation as competitive pressures, technological advancements, 

and shifting stakeholder expectations reshape how professional services are delivered and sustained (Bushkov, 2019; Shoja 

et al., 2018). Among these developments, the marketing of auditing services—long considered controversial due to concerns 

over independence—has gained new legitimacy as firms seek to differentiate themselves, attract clients, and build durable 

market positions (Pezeshk & Rahnamay Roudposhti, 2021; Shoja et al., 2018). Traditional transactional marketing approaches, 

however, have shown limitations in highly complex and trust-sensitive sectors such as auditing. In response, the relational 

paradigm has emerged as a promising framework that emphasizes trust, reciprocity, and long-term relationship building 

rather than one-off service exchanges (Walsh et al., 2021; Žebrytė et al., 2024). 

In the Iraqi context, these challenges and opportunities are particularly acute. Iraq’s auditing environment has been 

shaped by decades of political instability, weak regulatory frameworks, and pervasive corruption, factors that have eroded 

public trust in both state oversight and private audit providers (Abdulameer & Obaid, 2023; Ahmed & Saleh, 2022; Salehi et 

al., 2022). Supreme audit institutions have been criticized for inefficiency and lack of accountability (Salih & Almajdob, 2019; 

Thabit et al., 2019), while private audit firms operate in a fragmented market characterized by limited infrastructure, 

knowledge gaps, and inconsistent enforcement of standards (Azimi Yancheshmeh & Mirzaei, 2020; Sepasi et al., 2018). At the 

same time, privatization and globalization have expanded the demand for credible audit services, pushing firms to adopt 

innovative client engagement and marketing strategies (Mar'an, 2020; Thottoli, 2023). 

Technological shifts are further transforming the landscape. Digital tools, social media platforms, and analytics capabilities 

are enabling new forms of client communication and reputation building (Allami et al., 2023; Shahbazi Takabi et al., 2023). 

Evidence shows that social media presence can positively influence audit firm performance and client attraction (Obradović 

et al., 2023), while integrating information technology into audit practices enhances efficiency and perceived service quality 

(Allami et al., 2023; Yamrali et al., 2024). Yet, technology adoption in Iraq remains uneven, constrained by cultural resistance 

and limited digital literacy (Sepasi et al., 2018). 

Concurrently, resilience and sustainability imperatives are reshaping the profession. Research highlights that auditor 

resilience reduces turnover intentions and mitigates quality-threatening behaviors in high-stress environments (Smith et al., 

2020; Zhang et al., 2023). Firms capable of fostering supportive, relationally oriented workplaces are better equipped to 

navigate instability and maintain service quality (Haga & Ittonen, 2024; Sarraf & Sarraf, 2020). Global attention to 

sustainability has also pressured firms to incorporate ethical, social, and environmental accountability into their value 

propositions (Soltani et al., 2025; Thottoli, 2023). 

Despite these global insights, there is a noticeable gap in context-specific models of audit marketing for Iraq. Most 

available frameworks are derived from stable markets or generalized professional service contexts and lack adaptation to 

Iraq’s socio-political complexity (Bonollo, 2019; Razmi et al., 2022). The present study addresses this void by developing a 

conceptual model of relationship-oriented audit marketing for Iraqi audit firms, grounded in local realities while drawing on 

relational paradigm theory. This approach provides a holistic understanding of the causal, contextual, and intervening factors 

shaping marketing success and offers actionable strategies for building trust, client loyalty, and sustainable growth. 

Methods and Materials 
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This study employed an exploratory qualitative design using the grounded theory approach of Strauss and Corbin. Data 

were collected through two main channels: (1) a systematic review of relevant literature on audit marketing, relational 

paradigms, and professional service development in emerging markets; and (2) semi-structured interviews with fifteen 

purposefully selected experts, including senior academics in accounting and auditing, as well as partners and directors from 

leading Iraqi audit firms. A snowball sampling technique was utilized to reach participants with deep expertise and diverse 

perspectives. Data analysis followed the three-step coding process of open, axial, and selective coding to derive categories, 

identify relationships, and develop a theoretical model of audit marketing tailored to the Iraqi environment. 

Findings 

The analysis revealed a rich and interconnected set of factors shaping the marketing of audit services in Iraq. Causal 

conditions driving the adoption of marketing strategies included intense market competition, heightened demand for 

comprehensive service offerings, the critical importance of reputation and trust, privatization trends, digital transformation, 

and evolving legal and regulatory requirements. Firms cited escalating client acquisition costs and the erosion of default trust 

in traditional audit networks as key motivators for proactive marketing. 

Contextual conditions highlighted structural and cultural barriers to marketing innovation. The fragmented business and 

regulatory environment, cultural norms rooted in oral traditions and relationship-based commerce, political volatility, 

inadequate digital and professional infrastructures, and persistent workforce knowledge gaps were frequently reported. 

These factors collectively complicated the transition from transactional to relationship-based marketing models. 

Intervening conditions further moderated marketing outcomes. Systemic corruption and economic instability weakened 

confidence in auditing as an institution, while threats to auditor independence and resource scarcity forced firms to balance 

ethical imperatives with survival strategies. Nevertheless, these same challenges also created opportunities: firms that 

explicitly positioned themselves as transparent, independent, and socially responsible were better able to differentiate their 

services. 

Strategic responses to these dynamics coalesced around several themes. Diversifying service portfolios beyond statutory 

audits to include advisory and risk assessment offerings was common. Firms also invested in networking and relationship-

building, leveraging personal trust and referrals to offset market opacity. Digital marketing, including targeted use of social 

media and online reputation management, emerged as an effective yet underutilized tool. Commitment to quality assurance, 

staff skill development (especially communication and relational competencies), and the deliberate cultivation of an ethical 

brand image were identified as core enablers of competitive advantage. 

Outcomes associated with implementing these strategies included stronger client loyalty, improved market reputation, 

enhanced audit quality, reduced marketing costs, and growth in non-audit service revenue streams. Additionally, firms that 

adopted relational and resilience-oriented strategies reported greater operational stability, lower employee turnover, and 

increased capacity to withstand political and economic shocks. 

Discussion and Conclusion 

This study advances understanding of how audit marketing can be effectively redefined in fragile and trust-deficient 

contexts. The findings demonstrate that Iraq’s unique environment—marked by regulatory gaps, cultural complexity, and 

economic uncertainty—necessitates a shift from transactional, price-driven competition toward relational, trust-based 
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marketing. Such an approach is not merely a promotional tactic but a strategic framework for rebuilding credibility, stabilizing 

client bases, and fostering long-term sustainability. 

The central contribution lies in integrating relational paradigm theory with grounded, locally derived insights. By mapping 

causal and contextual factors alongside intervening challenges, the model explains why conventional marketing frameworks 

often fail in Iraq: they underestimate the salience of cultural trust networks, the persistence of systemic corruption, and the 

fragility of professional independence. In contrast, relationship-centered strategies—rooted in personalized service, 

transparency, and adaptive resilience—can counteract these barriers and support both growth and ethical practice. 

Technology and digital marketing, while promising, are not panaceas; their success depends on cultural adaptation and 

capability development within firms. Digital tools can enhance visibility and client engagement, but they require parallel 

investments in human capital and ethical safeguards to avoid undermining independence. Likewise, diversification of services 

can strengthen market relevance but must be aligned with quality assurance systems to maintain credibility. 

Finally, the study underscores that marketing in auditing must extend beyond client acquisition to encompass societal 

trust-building. By aligning marketing with sustainability narratives, social responsibility, and transparency, Iraqi audit firms 

can help restore public confidence in professional oversight and contribute to economic development. The proposed model 

thus offers not only practical guidance for practitioners but also theoretical enrichment by demonstrating how the relational 

paradigm can be operationalized in post-conflict and transitional economies. 

This research highlights the strategic imperative for Iraqi audit firms to adopt relationship-driven, context-sensitive 

marketing as a pathway to resilience and competitive strength. By moving beyond traditional transactional logics and 

embracing trust, adaptability, and stakeholder responsiveness, audit firms can navigate volatility while elevating professional 

standards and long-term viability in one of the most challenging markets globally. 
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)خوراسلاان(، دانشلااه آزاد اسل،می، اصلن ان،  دانشلجوی دکتری، گروه حسلابداری، واحد اصلن ان: هزن شللتاغ  میکر. 1
 ایران

ایمیل: )نویسلنده  .رانیاسل،مشل ر، ا  ،یواحد اسل،مشل ر، دانشلااه آزاد اسل،م  ،یگروه حسلابدار: *یکشلتل یرضلا نعمت. ۲
  مسئول(

 استادیار گروه حسابداری، دانشکده مدیریت و اقتصاد، دانشااه المثنی، المثنی، عراق: عبد کاظم ثمیم. ۳

 رانیاصن ان، ا ،ی)خوراساان(، دانشااه آزاد اس،م واحد اصن ان ،یگروه حسابدار: یاحمد یعل دیسع. 4

 چکیده

  ی برا  یبوم  یتا چارچوب  پردازد ی عراق م  یدر مؤسسات حسابرس  یحسابرس  یابیبازار  یدیمن وم و عناصر کل  نییو تب  ییبه شناسا  ییگرارابطه   م یپارادا  کردیمطالعه با رو   نیا

 ق یها از طر( است. داده نیاشتراوس و کورب  افتی )ره  ادیبنداده   هیبر نظر  یو مبتن  یاکتشاف  ،ینیحاضر ک  پژوهش  .ارائه دهد   انیبا مشتر  داریو حنظ روابط پا  یریپذرقابت  یارتقا

بزرگ   یارشد مؤسسات حسابرس  یسطح اول عراق و شرکا  یهادانشااه   یعلم  أتیه  یخبره منتخب شامل اعضا  1۵با    افتهیساختارمه ین  یهاو مصاحبه   اتیمند ادبمرور نظام

 یحسابرس  یابیبازار  یانجام گرفت تا مدل من وم  ینشیو گز  یباز، محور  یمراحل کدگذار  یها طداده   لیانجام و تحل  یبرفبه روش هدفمند گلوله  یریگ. نمونهدش  یگردآور

داد شرا  جینتا  .استخراج شود  بازارشکل   یعلّ  طینشان  رقابت شد  یحسابرس  یابیدهنده  تقاضا  دیشامل  اهم  یبازار،  جامع،  اعتماد، خصوص  تیخدمات  و    ، ی سازی ش رت 

کار هستند.   یرو ین  ی نشو شکاف دا  یاسیس  یثباتی ب  ها،رساخت یز تیمحدود ،یو فرهنا  ی نظارت  ط یشامل مح  یانه یاست. عوامل زم یو الزامات قانون  تالیجید یهایفناور

  ی ابیبازار  ،یسازشامل تنوع خدمات، شبکه   یدیکل   یهای . استراتژرگذارندیمنابع تأث  تیو محدود  یااستق،ل حرفه   دیت د  ،یاقتصاد  یثباتیگر همچون فساد، بمداخله   طیشرا

 یرحسابرسیرشد درآمد غ  ،یخدمات حسابرس  تین یک  یارتقا  ،یمشتر  تیرضا  و   یمانند وفادار  ییامدهای بود که به پ  یارتباط  یهاش رت و توسعه م ارت  تیریمد  تال،یجید

توجه به    ،یانطباق  یابیبازار  یهای استراتژ  ازمندی پرچالش ن  طیعراق در مح  یمؤسسات حسابرس  تیموفق  دهدی نشان م  هاافته ی  .شودی منجر م  ی ابیبازار  یهانه یو کاهش هز

توسعه    یراب  یعمل  ییراهنما  تواندی شده ماست. مدل ارائه   انیاعتماد و روابط بلندمدت با مشتر  جادیا  یبرا  ییگرارابطه   کردیاز رو   یریگو ب ره  یفرهنای اجتماع  یبسترها

 باشد. داریناپا یاسی و س یاقتصاد ط یمؤسسات در شرا یآورتاب  شیو افزا یاحرفه  یابیبازار

 عراق ؛یمؤسسات حسابرس اد؛یبنداده ؛ییگرارابطه میپارادا ؛یحسابرس یابیبازارکلیدواژگان: 

 

  

 تاریخچه مقاله 

 

 1404 ر یت 4 تاریخ دریافت:

 1404م ر  1 تاریخ بازناری:

 1404م ر  ۶ تاریخ پذیرش:

 1404م ر  1۶ :هیچاپ اول خیتار

 1404 ی د 1 :ییچاپ ن ا خیتار

 

http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0
http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0


 

 
6 

 حسابداری، امور مالی و هوش محاسباتی 

 مقدمه 

است    «یحسابرس   یابیبه »بازار  ندهیتحولات، توجه فزا  نیاز ا  یک یمواجه بوده است.    یو عملکرد  یدر ابعاد ساختار   یقیبا تحولات عم  ریاخ  یهادهه   یط  یاحرفه   یحسابرس 

در    ی ابی. بازار(Bushkov, 2019; Shoja et al., 2018)شکل گرفته است    انی مشتر  یافزوده برا و ارزش   ز یتما  جادی به ا  ازیو ن  یابازار خدمات حرفه   دی رقابت شد  یکه در پ 

. (Pezeshk, 2021 #286067 ؛ Shoja et al., 2018) دانستندی مرتبط م یااستق،ل حرفه دی آن را با ت د یبرخ رای ز شد،ی م یتلق  زیبرانابحث  یدر ابتدا من وم یحسابرس 

حنظ و   یبرا یترنوآورانه  یکردها یرو  یموجب شده است که مؤسسات حسابرس  د،یجد  انیکسب مشتر یفشار برا  شیزاو اف یساز یخصوص ،یج ان یحال، گسترش بازارها  نیبا ا

 .(Mar'an, 2020; Thottoli, 2023)اتخاذ کنند  انیتوسعه روابط با مشتر 

دارد    د یتأک  م یپارادا   نی. ا کندی فراهم م  ی حسابرس  ی ابیدرک و توسعه بازار  ی کارآمد برا   یچارچوب   ، یتیری و مد  یدر علوم اجتماع   ن ینو  ی دگاهی به عنوان د  «یی گرا»رابطه   م یپارادا 

پا روابط  و شبکه   دار،ی که  مسازمان   تیموفق  یاصل  انیبن  ،یاجتماع  یهااعتماد  و  مبادله   یکردها یرو  نیاز یجا   توانندی ها هستند   ;Walsh et al., 2021)محور شوند  صرفاً 

Žebrytė et al., 2024)به   ییگوارزش مشترک و پاسخ   جادی اعتماد و ش رت، ا  ت یر یمد قی تا از طر  کندی به مؤسسات کمک م  ییگرارابطه  کرد یاتخاذ رو  ،ی. در بستر حسابرس

 .(Razmi et al., 2022; Soltani et al., 2025)کسب کنند   یرقابت تی مز  ننعان،ی ذ   دهی چیپ یازها ین

 ، ین اد  یثباتی رو شود. بروبه  ی فردمنحصر به  یهابا چالش   یاز جمله حسابرس یاموجب شده بازار خدمات حرفه  ،یثباتی ها بپس از دهه  ی و اقتصاد یاسیعراق، تحولات س در 

. در  (Abdulameer & Obaid, 2023; Ahmed & Saleh, 2022; Salehi et al., 2022)ها هستند  چالش   نیا  نیتراز م م  یکنترل  یهاو ضعف نظام   یفساد مال 

  ی اب یو باز  انی تعامل با مشتر  ی برا  ی نینو  یکردها ی رو  رندیبقا و رشد ناگز   یبرا   ی و مؤسسات حسابرس  افتهی کاهش    یو حسابرس  ینظارت  ی به ن ادها   ی اعتماد عموم  ،یطیمح  نیچن

 . (Salih & Almajdob, 2019; Thabit et al., 2019) ابندیخود ب یااعتبار حرفه

 ;Allami et al., 2023)فراهم کرده است  ان یتعامل با مشتر  یبرا  یاتازه  یهااست که فرصت  تالیجی د  یابیو بازار نینو  یهای نوظ ور، استناده از فناور   یاز روندها  یکی

Shahbazi Takabi et al., 2023)ب تر مرتبط است   یبا عملکرد مال  یاجتماع یهادر رسانه   یاند که حضور مؤسسات حسابرسنشان داده  ریاخ یها. پژوهش(Obradović 

et al., 2023)  شود ی م  دی جد   انیخدمات و جذب مشتر   تی نیک  شیافزا  سازنه یزم  ،یاط،عات در حسابرس   یو استناده از فناور  (Allami et al., 2023; Yamrali et al., 

با ا (2024  ,.Smith et al)است    افتهی  شیهمزمان افزا   زی ن  ننعان ی ذ  یو پاسخ به فشارها   یاخ،ق  ی هاسک یر   تی ری مد  ،یاحنظ استق،ل حرفه   ر ینظ  ییهاحال، چالش   نی. 

2020; Soltani et al., 2025). 

 Azimi Yancheshmeh)رود    شیپ  ی با کند  یحسابرس  ی ابیدر بازار  ی نوآور  رشیدر بازار عراق باعث شده پذ  یسنت  ی و وجود ساختارها  یمقاومت فرهنا  ار،ید  یسو   از

& Mirzaei, 2020; Sepasi et al., 2018)پندارندی م   یادارند و آن را ناسازگار با شأن حرفه  یاب یبه بازار   یحسابرسان نااه منن  ی. هنوز برخ  (Shoja et al., 2018)ن ی . ا  

را    یحسابرس  تینیک  تواندی بلکه م  ست،یاستق،ل ن  یبرا   ی دی تن ا ت دشود، نه   یارزش و اعتماد طراح   یاگر بر مبنا  ،یابی اند بازارنشان داده   یالملل نیب یهای است که بررس  ی در حال

 .(Bonollo, 2019; Mar'an, 2020)ارتقا دهد 

 ,Thottoli)کرده است    جادیا   یری پذت یبر مسئول  یمبتن  یابی بازار  یرا برا   ید یجد   یاست که فضا  یدار ی و پا   یاجتماع  ییگوپاسخ   یبرا  یو درون  یرونیب  ی فشارها  ار،یم م د  نکته

2023; Žebrytė et al., 2024) ییراهکارها  دار،یهمزمان با توسعه روابط پا   دی حسابرسان، با  یغل و کاهش استرس ش  یسازمان  یآور تاب   یارتقا  یعراق برا   ی. مؤسسات حسابرس  

  ت یبر اهم  ریاخ  یها. پژوهش(Haga & Ittonen, 2024; Sarraf & Sarraf, 2020; Zhang et al., 2023)کار ارائه دهند    تینیو ک  یانسان  یرو یحنظ رفاه ن  یبرا

 .(Smith et al., 2020; Zhang et al., 2023)دارند  دیاز ترک شغل تأک یر یو جلوگ تینیک دکنندهیت د  یحسابرسان در کاهش رفتارها یآورتاب

 ;Abdulameer & Obaid, 2023)داشته باشد  یاحرفه   یی گوپاسخ   ت یاعتماد از دست رفته و تقو   ی در بازساز ی نقش مؤثر تواندی محور مرابطه  ی ابی بستر عراق، بازار  در 

Ahmed & Saleh, 2022) ی مؤسسات حسابرس   ااهیبرند و جا  ف یبازتعر   ی برا  یفرصت  زین  یو ادار   ی مقابله با فساد مال  یبرا  یاو حرفه   یی قضا  ،ینظارت  ین ادها   انیم  یی. همارا  
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  ی شن اد ی از ارزش پ  یخدمات، بخش  یو اجتماع  یط یمحست ی و توجه به ابعاد ز  داری پا  یحسابرس  یحرکت به سو   ن،ی. ع،وه بر ا(Ahmed & Saleh, 2022)کرده است    جادیا

 .(Soltani et al., 2025; Thabit et al., 2019)  ردیمورد استناده قرار گ  تواندی است که م ید ی جد

 ,Bonollo, 2019; Bushkov, 2019; Mar'an)ارائه شده است    یو حسابرس  یاخدمات حرفه   یاب یبازار   ی برا  یمختلن  یها اگرچه مدل   دهد ی نشان م  اتیادب  مرور

 ی هارفتار بازار و توسعه مدل  ، یحسابرس تینیک نییبه تب  کشورها ار یو د نیچ ران،ی در ا  ییهااست. پژوهش  ی عراق ضرور ده ی چیپ ط یمح  یها برا مدل  ن یا ی سازی ، اما بوم(2020

عراق هنوز محدود و پراکنده    نهیدر زم  ات یاما ادب  (Pezeshk & Rahnamay Roudposhti, 2021; Salehi et al., 2022; Zaidan et al., 2021)اند  پرداخته   دی جد

 است. 

  ی انهیزم ،یعلّ ط ی شرا ی عراق را پر کند. با بررس یحسابرس یابیبازار  ات یشکاف موجود در ادب کندی ت،ش م ییگرارابطه  م یپارادا کردی و رو اد یبنداده  ه یبر نظر  هیبا تک  قی تحق نیا

پژوهش    یی. هدف ن ا شودی پرچالش عراق ارائه م  طی در مواج ه با مح یمؤسسات حسابرس  تی هدا  یبرا   یای مدل من وم  ،ید یکل  یامدهایو پ  های استراتژ   ییگر، و شناسا و مداخله 

خدمات و اعتماد    تینیک  ،یر یپذعراق است که بتواند رقابت   یمحور در مؤسسات حسابرس رابطه  یحسابرس  یابیبازار  یو اجرا  یطراح  یبرا   یو کاربرد  یعلم  یحاضر، ارائه چارچوب

 را ارتقا دهد.   ننعانی ذ

 روش پژوهش و مواد

 ک یبر تکن ی و مبتن ینیها کبرحسب داده  رد،یگ ی قرار م یاکتشاف یهادر دسته پژوهش  یشناساست، از لحاظ روش  ی ریتنس م یبر پارادا   یمبتن  یشناسیپژوهش از نظر هست نیا

ره  ادیبنداده  بن  نیتراوس و کوربسا  افتیو  از نظر هدف  و  کاربرد   ی اد یاست  براشودی محسوب م  یو  دو روش مطالعات کتابخانه   هااده د  ی گردآور   ی .  و مصاحبه   یاسناد   ،یااز 

رشته سابقه    نیدانشااه، در ا   اریدانش  ایعنوان استادتمام  بودند که به   ی و حسابرسیابیبازار  تی ر یمد   نینو   م یخبرگان مناه  هیپژوهش، کل  ی استناده شد. جامعه آمار   افته،ی ساختارمه ین

من وم و عناصر بررسی ز آنجا که این تحقیق در پی  ا  .باشندمشغول به خدمت می سال در مؤسسات حسابرسی در عراق  10شرکایی که حداقل  سال دارند و یا    10حداقل    سی تدر

  رویکرد با استناده از    سپس،.  شدپروتکل مصاحبه تنظیم    ی،بازاریابی حسابرس  درخصوص مناهیمپس از مرور ادبیات    ،اسلتدر مؤسسات حسابرسی عراق    یکلیدی بازاریابی حسابرس

 . گردید ارائه  یبازاریابی حسابرس گرایی، مناهیمپارادایم رابطه کرد یبا رو  ادیبنداده 

 یو حسابرس  یابیبازار  تی ریشامل خبرگان مد  ق یاساس، جامعه تحق نیدر عراق است. بر هم یمؤسسات حسابرس قی تحق ی. قلمرو مکانباشدی م 1404سال  قی تحق یدوره زمان

در    یسال سابقه اشتغال در مؤسسات حسابرس  10حداقل    اب  ییشرکا  ایمرتبط در دانشااه و    سی سال تدر   10سطح اول عراق با حداقل    هایدانشااه  اریدانش  ایعنوان استادتمام  که به

و راهبردهای حل   پژوهشخاص    یهاخبرگان بر اساس هدف ی گلوله برفی بکار گرفته شد. در این روش  ریگنمونه با توجه به دسترسی محدود به خبرگان، روش .  باشدیعراق، م

انتخاب   پاتیسون و همکاران،    ۲01۶شدند )استیوال و همکاران،  مسأله  انتخاب  ۲01۳و  بازاریابی و    اریدانش  ایاستادتمام  شامل    شوندگانمصاحبه (. معیار  بودن در رشته مدیریت 

 . باشدی مسال سابقه اشتغال در مؤسسات حسابرسی در عراق،   10سال تدریس مرتبط در دانشااه و یا شرکایی با حداقل  10های سطح اول عراق با حداقل دانشااه یحسابرس 

ابتدا با  به عبارتی دیار، ساختاریافته استناده شده است. در مؤسسات حسابرسی را تبیین کند، از مصاحبه نیمه  بازاریابیبه دلیل فقدان الاوی نظری منسجم که بتواند تمام ابعاد 

  افته یساختارمه ی ن یهامصاحبه   یشد و سپس با اجرا  لیو تحل ییدر مؤسسات حسابرسی شناسا  بازاریابی پژوهش غالبِ مرتبط با    یچارچوب من وم ،ینظر   یمند مبانانجام مرور نظام 

دو منبع    نیا ی شد. بر مبنا یدر مؤسسات حسابرسی گردآور  بازاریابی نسبت به   ی فرد یهاو نارش  یموانع فرهنا ،یعمل  یهاتجربه  رامونیپ یترق ی عم ینیک یها، داده خبرگانبا 

  بازاریابی   »   یمؤلنه اصل  ،ینشیو گز  یباز، محور   یکدگذار   قی و از طر  د یآغاز گرد   بنیادی دادهاز تئور  یریگبا ب ره   لیتحل  ندی، فرآیدان ی م  یهاو داده   یعلم  ات ی شامل ادبیاط،عات  یغن

 نییدر مؤسسات حسابرسی را تب  بازاریابی یو هم ساختار  یفرهنا ت یکه هم ماه یاپاسخ به پرسش پژوهش استخراج شد؛ مؤلنه   یهسته مرکز نواندر مؤسسات حسابرسی« به ع

 . کندی م

های غیرمنتظره( و ساختار حداقلی )استناده از راهنمای مصاحبه کلی های باز و پیایری پاسخ پذیری )امکان پرسش ساختاریافته با ترکیب دو ویژگی کلیدی انعطاف مصاحبه نیمه 

کنندگان  کند تا هم به کشف ابعاد ناشناخته مسئله پرداخته شود و هم عمق لازم برای بررسی تجربیات ذهنی مشارکت های کام،ً استاندارد(، این امکان را فراهم می بدون پرسش 
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 حسابداری، امور مالی و هوش محاسباتی 

گانه  ها بر اساس مراحل سههای حاصل از مصاحبه. داده رسدمی به پایان    گیری به روش هدفمند گلوله برفی آغاز و با معیار اشباع نظریحنظ گردد. در مرحله اجرایی کینی، نمونه 

 گیرد. می کدگذاری انتخابی با تدوین مدل ن ایی( مورد تحلیل قرار و  کدگذاری محوری ،اشتراوس و کوربین )شامل کدگذاری باز

 یی نیز به شرح زیر است: گرارابطه  میارادا مراحل اجرای پ

تناوت، تنوع، تعامل، تبادل،   ت،یهو ،یهست  ت،یواقع ت،ی عبارتند از: رابطه، موجود  میمناه نیاز ا  ی. برخیی گرارابطه  میپارادا  ی اساس  میمناه  مشخص نمودناول:   مرحله •

 .نیتکامل و تکو ر،ییتغ

ا   ی. برخ ییگرا رابطه  می پارادا  ی هاها و روشهینظر  مشخص نمودندوم:    مرحله • از: نظر ها و روشهینظر  ن یاز    ی هاستمیس  ه ینظر  ،یاجتماع  یهاشبکه  هیها عبارتند 

که در این پژوهش از   انتظار  ه یو نظر اد یداده بن  یپردازهینظر  ر،یتنس هیارتباطات، نظر هینظر  ،یبند دسته   هیها، نظرمجموعه ه یگراف، نظر هیها، نظر یباز  هینظر   ده،یچیپ

 شود. استناده می ادیداده بنرویکرد  

  ، یاجتماع  یهاشبکه  لیتحل  ،یاجتماع  یساز ها عبارتند از: مدلکاربردها و مثال  نیاز ا   ی. برخ یی رابطه گرا  میپارادا   یهاکاربردها و مثال  مشخص نمودنسوم:    مرحله •

  دار ی مدل توسعه پا یبا برند و طراح یمشتر  تی مدل مشغول  ی طراح  ،یورزش   یش ر ینیمدل برند آفر   ی طراح  ،یشغل   تیمدل تثب یبرند، طراح ژهیمدل ارزش و  یطراح

 گردد. که در این پژوهش از طراحی بازاریابی حسابرسی استناده می 

 توان مراحل را ادامه توضیح مختصری داد: ، میادیداده بن  یی و رهیافترابطه گرا  میپارادا بازاریابی حسابرسی با بکارگیری  ارائه مناهیمبه عنوان مثال برای 

و از    کنندی با صاحبان کار خود برقرار م  یدار ی مختلف، روابط موثر و پا  ی ابی های بازارتیاست که در آن حسابرسان با استناده از فعال  ندیفرا   کی یدر حسابرس یابیبازار   :ه ینظر

  ات یشده است و نه از موجود  لیتشک اتیموجود  نی از روابط ب تیواقع که اساس است  نیبر ا  هی نظر  نی. اکنندی م  جادی خود ا انیخود و مشتر یبرا یا روابط، ارزش افزوده نیا ق یطر

را   انیمشتر   تیو رضا  یروابط، اعتماد، اعتبار، وفادار نیا قی داشته باشند و از طر انی تمرکز بر خدمات خود، تمرکز بر روابط خود با مشتر  یبه جا دی حسابرسان با  ن،یخودشان. بنابرا

 .دهند  شیافزا

 :عبارتند از یدر حسابرس  یابیهای بازار ت یفعال ه،ینظر نی: بر اساس ا یابیبازار یهاتیفعال

 . رهی و غ یند یفرآ  یحسابرس ،یداخل  یحسابرس   سک،یر  تی ریمانند مشاوره، مد  ،یبخش  نانیاز خدمات اطم شتریخدمات متنوع ب ارائه •

 .ره یو غ یسازمان حسابرس ،یارشد، مجامع عموم  رانی مد ره،یمد  ئتیمانند ه رنده،یگ میتصم یبه ن ادها   یرزومه کار  ارائه •

 .رهیها و غنگ یهای مادر، هلد مجامع شرکت   رانیمد ره،یمد  ئتیه  یننوذ در اعضا  قی صاحب کار از طر  جذب •

 .واسطه ها  ای  ییآشنا قی وجود منافع مشترک از طر لیصاحب کار به دل جذب •

 ی. و جذب صاحب کاران آت یصاحب کاران فعل یبه قصد تداوم کار برا  یعال  تینیبا ک یحسابرس  انجام •

 ی. چند مؤسسه حسابرس نیچرخش کار ب قی گزارش( به منظور تداوم کار و حنظ و جذب صاحب کار از طر  یبندها ل یاز خطاها، تعد یبا صاحب کار )چشم پوش   تعامل •

 هایافته 

 یعلم أتیه  یننر از اعضا   ۷خبرگان شامل    ب ی پژوهش ترک  نیدر ا( ارائه شده است.  1خبره که با آنان مصاحبه صورت گرفت در جدول )   1۵های جمعیت شناختی  ویژگی 

در بازار عراق است. حضور    یو تجربه عمل   یدانشااه  ینظر   یهادگاه ی د  انیم  یدهنده توازن نسباست که نشان   یارشد مؤسسات حسابرس  ی ننر از شرکا  ۸و    ی عراق  یهادانشااه 

ارشد مؤسسات    یکه مشارکت شرکا   ی در حال  آورد،ی فراهم م  یحسابرس  نیادیاصول بن  نییتب  یبرا   ینیتضم  ،یدر مقاطع ارشد و دکتر   س یاستادان با حداقل ده سال سابقه تدر

دو گروه با نسبت    نی. اکندی را منعکس م  ۲014سال    یبعد از بحران اقتصاد  یواقع  یهاو چالش  یکاربرد   یکردهایرو   یپروژه، راهبر  ت ی ریبزرگ با ده سال سابقه مد   یحسابرس 

 .دهندی م شی افزا یاخدمات حرفه   ی ابی و بازار یآوررا در مباحث حول تاب  لی و عمق تحل کنندی م  جادی را ا  یو تجربه عمل یمعرفت نظر   قیباً برابر، امکان تلنیتقر
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به زنان با سابقه    یدسترس  تیننر زن هستند که محدود   ۲ننر از خبرگان مرد و تن ا    1۳عراق،    یحسابرس  یادر جامعه حرفه   یتیمتناسب جنس  یندگینما   یوجود ت،ش برا  با

  ی ا خدمات حرفه  یاب یبحران و بازار   ت یر یزنان در مد   ژه یو   یهادگاه ی ممکن است د  یتیعدم توازن جنس  ن ی. ادیآی آن به شمار م   ی از علل اصل  ی کی  ی بالا در مؤسسات حسابرس  یتیر یمد 

 .شودی م  یتلق زیحوزه ن نی ا یواقع تیبازار کار عراق، انعکاس وضع یساختار فعل  لیرا کمتر پررنگ کند، اما به دل

 نشان(  ننر   ۵)  سال  4۵–۳۵دارد. گروه    یسال( همخوان   ۵0)  یدانشااه  دیاسات  یسن  نیانامی  با   که   ،(ننر  ۸)  است  متمرکز  سال  ۵۵–4۶  یهابر گروه   شتریخبرگان ب  ی سن  دامنه

امکان استناد   یع یتوز  نی. چنکندی م  هیتوج  زنی  را  سال  ۶۵–۵۶  ینننر در گروه س  ۲حضور    ،یقرار دارند، اما الزام ده سال سابقه کار   یدانیدر خط مقدم تجربه م   زیترها نجوان   دهدمی 

 .اندمشارکت داده شده   یآورتاب  لیدر تحل  یکه همه سطوح سن دهدی و نشان م آوردی را فراهم م  ر،یاخ یتا تحولات ساختار هام ی از دوره تحر مدت،ی طولان یهابه تجربه 

تطورات نظارت   یدر بررس  اریکد یمکمل    یسال سابقه دارند که هما  ۲0از    شبی  ننر  4  و  سال  ۲0–1۶  ننر  ۵  سال،  1۵–10ننر    ۶متناوت هستند؛    یاسابقه حرفه   یدارا  خبرگان

و    دهدی را پوشش م  سک یپرر  یهاط یدر مح  یاب یبازار   ی راهبردها  ی تا طراح  یاقتصاد -یتیامن  یهابحران   تی ری گستره تجربه، از مد  نیتا کنون هستند. ا  ۲010عراق از    یحسابرس 

 .کندیم   تی را تقو یاخدمات حرفه   یابی و بازار یها بر عملکرد سازمانبحران  ریتأث لیتوان تحل

تنوع   نیاند. اننر( مستقر شده   ۸بزرگ )  یو داخل  یالملل نیدر مؤسسات ب  یاننر( و گروه حرفه   ۸)  Aرتبه    یو خصوص  یدولت  یهادر دانشااه  یگروه دانشااه  ،یمنظر ن اد   از

بر    یو مبتن  ی کام،ً کاربرد  دی د  ی دهند و مؤسسات حسابرسی ارائه م  ی و پژوهش  یلیتحل  دی ها ددانشااه   کند؛ی کمک م  ی اتیو عمل  یآموزش  ی کردها یرو   ی هابه درک تناوت  ی ن اد

از    یمتوازن  بی ننر( متمرکز است که ترک ۲)  ی سازمان  ی آورننر( و تاب   4)  یاخدمات حرفه   یابی ننر(، بازار   ۹بحران )  ی عمدتاً در حسابرس  زی خبرگان ن  هایتخصص   ٫ی واقع  یهاپروژه 

بازار   یاقتصاد -یتیامن  یهاچالش   لیتحل  یبرا   یتیر یو مد   یفن  یهام ارت  ارائه م  یابیو  بازار عراق  برا   هادگاه ی از د  یغن  یامجموعه   یشناختت ی جمع  بیترک  نی. اکندی در    ی را 

 فراهم ساخته است.  قیتحق یهابه سؤال  ییپاسخاو 

 شوندگانشناختی مصاحبههای جمعیتویژگی. 1جدول 

معیار   ردیف 

 بندی طبقه

درصد   تعداد زیرمعیار 

 فراوانی 

 یافته با شروط پژوهش توضیحات تطبیق

خبرگان   گروه خبرگی  ۱

 دانشگاهی 

  ۱۰الدین( با حداقل  بصره، صلاحهای بغداد،  )دانشگاه سطح اول عراق هایاستادتمام/دانشیار دانشگاه ۴۶.۷ ۷

 در مقطع کارشناسی ارشد یا دکتری حسابرسی/مدیریت بازاریابی هایسال سابقه تدریس رشته

خبرگان  

 ای حرفه

حسابرسی ۵۳.۳ ۸ مؤسسات  ارشد  عراق فهرست شرکای  رسمی  حسابداران  سازمان  ،  KAPCO مثل) شده 

Tamkeen   ) های حسابرسی در بازار عراقسال سابقه مدیریت پروژه ۱۰با حداقل 

 ( ۲۰۲۴ای عراق )براساس آمار انجمن حسابداران رسمی عراق،  انطباق با ترکیب جنسیتی جامعه حرفه ۸۶.۷ ۱۳ مرد جنسیت ۲

 سال سابقه مدیریتی در مؤسسات حسابرسی عراق  ۱۰محدودیت دسترسی به خبرگان زن با شرط  ۱۳.۳ ۲ زن 

 ( ۲۰۲۴ای عراق، سال )طبق گزارش انجمن حرفه  ۴۲میانگین سنی شرکای مؤسسات:  ۳۳.۳ ۵ سال  ۴۵-۳۵ دامنه سنی  ۳

 سال ۵۰میانگین سنی اساتید دانشگاهی:  ۵۳.۳ ۸ سال  ۴۶-۵۵

 کند ناپذیر میسال، حضور گروه سنی بالاتر را اجتناب ۱۰شرط حداقل سابقه  ۱۳.۳ ۲ سال  ۵۶-۶۵

پژوهشحداقلی ۴۰.۰ ۶ سال  ۱۵-۱۰ ای سابقه حرفه ۴ با شروط  منطبق  سابقه  بحران) ترین  در  عملیاتی  تجربه  با  بر خبرگان  های  تمرکز 

 (۲۰۱۴اقتصادی عراق پس از 

 تا کنون(  ۲۰۱۰خبرگان حاضر در دوران تحولات ساختاری نظارت حسابرسی عراق ) ۳۳.۳ ۵ سال  ۱۶-۲۰

از     ۲۰بیش 

 سال 

 های مسلحانه ها و درگیریمؤسسات حسابرسی در دوره تحریمدارای تجربه مدیریت  ۲۶.۷ ۴

های  دانشگاه مؤسسه/دانشگاه  ۵

 A دولتی رتبه

 (بغداد، موصل، المستنصریه) ای از وزارت علوم عراقپروانه صلاحیت حرفه های دارایدانشگاه ۳۳.۳ ۵

های  دانشگاه

  خصوصی رتبه

A 

 های حسابرسی معتبر( الرفاعی )دارای دپارتماندانشگاه الیرموک، دانشگاه  ۱۳.۳ ۲
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مؤسسات  

حسابرسی  

 المللی بین

 PwC ،EY ،KPMG   شعب عراقی ۲۰.۰ ۳

مؤسسات  

حسابرسی  

 داخلی بزرگ 

 حسابرس  ۵۰با بیش از  (IAPA) مؤسسات عضو اتحادیه مؤسسات حسابرسی عراق ۳۳.۳ ۵

تخصصی  ۶ حوزه 

 دقیق

در   حسابرسی 

 شرایط بحران 

 اقتصادی عراق -های امنیتیهای مستند در مواجهه با چالشدارای مقالات/پروژه ۶۰.۰ ۹

بازاریابی  

خدمات  

 ای حرفه

 های پرریسک )با تألیف کتاب/راهنمای عملی( متخصصان جذب مشتری در محیط ۲۶.۷ ۴

 
آوری  تاب

 سازمانی 

 ثباتی بینظران مدیریت منابع انسانی در شرایط صاحب ۱۳.۳ ۲

 ۱۰۰ ۱۵ جمع کل 
 

 

 مصاحبه  ییایو پا  ییروا

  ی توسط همتا و کدگذار  ی نیاز دو روش بازب  ،ییا یو پا  یی از روا  نان یاطم  یقرار گرفت. در گام نخست، برا   یابیروش مورد ارز   نیچند  قی ها از طرمصاحبه  ی هاافتهی   ییایو پا   ییروا

 : توسط دو ننر مستقل استناده شد 

 هاافته یکننده بودن قانع  زانی کردند. بازخورد آن ا در مورد م ی را بررس هاافته یدر پژوهش با آن ا مصاحبه شده بود،    شتر یکه پ ی خبرگان: سه ننر از توسط همتا  ی نیبازب •

 . است کنندگانکت شر یهادگاه یو د  اتیکننده تجربمنعکس   یبه درست  ج،یها و نتاداده  ریحاصل شود که تنس نانیشد تا اطم افت یدر 

  نان یپژوهش کمک کرد و اطم  ییایو پا  ییروا   شیاقدام به افزا   نیها به کار گرفته شدند. اداده   یکدگذار   ی: دو ننر مستقل براتوسط دو نفر مستقل  یکدگذار  •

را تکرار   ی کدگذار ند یبار فرآ  نیدو فرد چند  ن یا ،یگروهدرون   ییایپا  نیتضم یبرا  ن،ی. همچنست یننر ن  کیقضاوت   هیاط،عات صرفاً بر پا  ی محتوا  لیکه تحل دی بخش

 . کردند تا ثبات نظر آن ا در طول زمان حنظ شود

 . شد دییتأ  زیپژوهش ن ییاط،عات، روا یآورجمع  یبرا  یر یگاز مناسب بودن نمونه نانیو اطم لیمتون تحل  یبا بررس ن،ی: ع،وه بر ا ی ریگمتون و نمونه  یبررس •

کمک کرده و   جینتا  لیو تعد  حیبه تصح  ندیفرآ  نیو رفع شود. ا   ییها شناساداده   ریتناقض در تنس  ایشدند تا هرگونه اخت،ف    سهیمقا   اریکدیدو روش با    نیحاصل از ا  جینتا

 دارند.  زین  میتعم تی نه تن ا معتبر و قابل اعتماد هستند، بلکه قابل هاافته ینمود که  نیتضم

 قرار گرفت:  یابیمورد ارز   یصورت کمها، به نظرات آن  افتیو در اریخبره د 1۵شده به   ییشناسا میبا ارائه مناه هاافته ی یی ای و پا یی روا ،یدر مرحله بعد 

  ی بند ( طبقه ی رضرور یغ ،یرضرور یاما غ د یمن  ،ی)ضرور  کرت یل  یسه بخش فیرا بر اساس ط م یاز مناه کیخبرگان هر   (:CVR) یی محتوا یی محاسبه نسبت روا •

خبره هر    1۳شد. از آنجا که حداقل    نییتع  0.4۹خبره(    1۵پژوهش )با    نیدر ا   CVR یحداقل مقدار قابل قبول برا چ  هر من وم    یبرا  ییمحتوا  ییکردند. نسبت روا 

 .شدند دیی نظر تأ  نیاز ا م یمناه ی ، تمام(شودی م  0.۷۳برابر با  CVR که منجر به) دانستند یمن وم را ضرور 

به   ازیمرتبط اما ن ،یاساس  ینیبه بازب ازیمرتبط، ن ری)غ یانه یچ ار گز اسی، خبرگان هر من وم را در مقCVI محاسبه  یبرا (:CVI) محتوا ییشاخص روا محاسبه •

( محاسبه شد. حداقل مقدار  نیمتخصص  ل بر تعداد ک  میاند تقسداده   4و    ۳که نمره    ینیفرمول )تعداد متخصص  قی ز طر ا  CVI.  کردند   یبند کام،ً مرتبط( دسته   ،ینیبازب

دهنده قابل قبول  بوده که نشان   0.۹۳تا   0.۸۶  نیشده ب  یی شناسا  میمناه  ی تمام ی برا   CVI نشان داد که دامنه  ج ی. نتا دی گرد  نییتع  0.۷۹برابر با   CVI ی قابل قبول برا

 .است م یبودن مناه



 

 
11 

و همکاران   شلتاغ   

اعتماد    تی از ثبات و قابل  نانیاطم  قی آن را از طر  ییایکرده و پا   تی پژوهش را تقو  یاو سازه   ییمحتوا  یی روا  یبه طور مؤثر   ،یو کم  ی نیک  یهاجامع، شامل روش   کرد یرو  نیا

 . نمود  دیی مختلف، تأ یهادر زمان   جینتا

 ی او کاربرد در خدمات حرفه  یاصل  می : مفاهی حسابرسیابیدر بازار ییگرارابطه  میپارادا

 ننعان یذ  ریو سا  انیروابط بلندمدت و ارزشمند با مشتر   تیحنظ و تقو  جاد،ی است که بر ا  یکردیبه رو  یاز تمرکز معام،ت  نیادیبن  رییتغ  کی  ،یاب یدر بازار   ییگرارابطه   میپارادا 

  ی قابل توج  یهانه یهز ان یاز دست دادن مشتر رای است، ز ی اتیح دار ی پا ی رقابت ت یمز   یاو برا  ی و وفادار  ی حنظ مشتر ،یرقابت  یاذعان دارد که در بازارها  کردیرو  نیمتمرکز است. ا 

شوندگان نیز در  فرض م،ک قرار گرفت و به مصاحبهخبرگان به صورت پیشی شامل موارد زیر است که در مصاحبه با  ابی در بازار  ییگرارابطه ی  اصل  میمناه  را به همراه دارد.

 خصوص اط،عاتی ارائه شد. این

 . شودی محسوب م  داری پا یرقابت تی اساس مز دار،یروابط ارزشمند و پا  تی حنظ و تقو جاد،ی ا یی: توانایرقابت  تیمز یرابطه به عنوان مبنا 

 وفادار.  انیمشتر   شتریب یبا اذعان به سودآور  کند،ی م  رییموجود تغ  انیبه حنظ مشتر   دی جد انی از صرفاً جذب مشتر ی: تمرکز اصلیتمرکز از جذب به حفظ مشتر  رییتغ

محقق   ،یصنعت یدر بازارها   ژهیوبه  مدت،ی مستمر و طولان ک،ی تعام،ت نزد قیکه از طر شودی با ثبات مشخص م   داری فروشنده و خر نی: روابط ببلندمدت کردی ثبات و رو

 . شودی م

 . گردد ی آن اعتماد و ارتباط برقرار م  یکه ط شود ی م  دیاز وقوع خر   ش یپ دهی چیصرف تعام،ت پ ی: زمان قابل توج در تعامل یزمان  یگذاره یسرما

  "یسنگ بنا "اند. اعتماد اغلب به عنوان  آن حاکم   ننعان یشرکت و ذ  نیهستند که بر رابطه ب  یم م   ی انجیم  یرها یمتغ  تی : اعتماد، تع د و رضای دی کل  ی انجیم  یرها یمتغ

 است.  یدی ارزشمند کل جیبه نتا  یابیدست  یو تع د برا شودی روابط در نظر گرفته م

 و ب بود عملکرد فروشنده است.  ی همکار شیمثبت، افزا  ک،میارتباط  ،یوفادار  شیمثبت شامل افزا  ج ی: نتاانهیگرارابطه  کردی رو  یامدهاپی

  ی تع د مشتر ش یروابط است. هدف افزا  نیبه ا ی و اختصاص منابع سازمان یفرد  انیبا مشتر  ک یبه  ک ی ی اغلب شامل روابط شخص انه ی گرارابطه ی ابیبازار ،یاخدمات حرفه  در 

  ی ا ی ارزش فراتر از مزا  نیا  ،یدارد، در حسابرس  دیتأک   "خلق ارزش"بر    انهیگرارابطه   یابیکه بازار  یحال  در  است.  افتهیکاهش   نهیارائه مستمر ارزش ب تر با هز   قی به سازمان از طر

  برس حسا  یابا اعتبار حرفه   یبه طور ذات  انهیگرارابطه  یحسابرس   یاب یدر بازار   "ارزش"  ن،یاست. بنابرا   ی حسابرس  ت ینیاستق،ل و ک  ،یکپارچایارزش شامل    ن یمعمول است. ا  یتجار 

تمرکز    یسنت  یصرفاً بر ارزش تجار   یحسابرس   یاب ی. اگر بازارکندی م جادیا  یاب یبازار   یهات یفعال  یچالش منحصر به فرد برا  کیامر    نینظر او مرتبط است، که ا  نانیاطم  تیو قابل

شود تا بر    ن یبا دقت تدو  دی با  یحسابرس   یاب یدر بازار   "ارزش "شن اد  یرو، پ  نیاست، وجود دارد. از ا  یحسابرس  تینیشده که اساس کدرک  یطرفی استق،ل و ب   فیکند، خطر تضع

 است.  یاخدمات حرفه  یبرا  یاتیظرافت ح کی  نی. ایراحت ا ی نهیکند، نه صرفاً هز  دیقابل اعتماد تأک یبلندمدت اط،عات مال  یای تخصص و مزا ،یاحرفه  یکپارچای

.  کندی م  جادی حنظ استق،ل ا  یحسابرس برا   یابا الزامات حرفه   ی ذاتاً کشمکش  انه،یگرارابطه   یابیدر بازار  "تع د"و    "مستمر و بلندمدت  ک،ی روابط نزد"بر    دیتأک  ن،یهمچن

  انهیگرارابطه  ی ابی . بازارکندی تضاد بالقوه را برجسته م  نی، به صراحت ا"گزارش(   یبندها   لیاز خطاها، تعد   یپوشتعامل با صاحب کار )چشم "  یعنیارائه شده توسط پژوهشار،    ت یفعال

  "گزارش  یبندها  لیتعد "  ای "از خطاها  یپوشچشم"  تی حنظ کنند. فعال  ینیارائه نظرات ع  یاستق،ل خود را برا   دی حال، حسابرسان با  نی دارد. با ا   هیتک  داری و پا  قی بر ارتباطات عم

)عنصر   "ی های استراتژ"  ن،یاست. بنابرا   یدر حسابرس   انهیگرارابطه  یابی در کاربرد بازار  قیتضاد عم  کی  نی. اکندی را نقض م  یحسابرس  ی اد یبن  اصول  ماًیمستق  ،یحنظ مشتر   یبرا

  ن یا یبرا  یموضوع محور   کیکشمکش  نیکنند. ا تی تقو یابه خطر انداختن اخ،ق حرفه  بدون  شوند تا روابط مثبت را یبا دقت طراح  دی( به کار گرفته شده با ی محور یکدگذار 

 مطالعه است. 

 ی حسابرسی ابیدر بازار ییگرارابطه بنیاد مراحل اجرای رویکرد داده 

و   هیاول  یو به کدها   شوندی م  سهیها مقا ها و تناوتشباهت   یبرا   شوند،ی م   ی به دقت بررس  شوند،ی م   میگسسته تقس  یها به اجزا مرحله که در آن داده   نی: اولباز  یکدگذار 

 ها ظ ور کنند. از داده  ماً یمستقتا کدها  دهدی و اجازه م شودی مرحله با ذهن باز مشخص م  نی. ا شوندی م  لیتبد ی مقولات من وم
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  ک یشامل استناده از که    باز است  یشده در کدگذار   ییشناسا   رمقولاتیو ز  یمقولات اصل  نیروابط ب  یمرحله دوم که در آن پژوهشار به دنبال برقرار : یمحور  یکدگذار 

 :عبارتند از میاست. عناصر مدل پارادا یز مرک  دهیپد   کیمقولات حول   کیستماتیس وندیپ یبرا  "ی محور  ی کدگذار س یماتر"  ای  "یکدگذار  می پارادا"

 مورد مطالعه.   یمسئله اصل  ای داد ی رو  ده،ی ا: ه دیپد ○

 . شوندی م ده ی که منجر به پد یعوامل ای  دادهایرو : ی عل  طیشرا ○

 گرفته است.   یدر آن جا  دهیکه پد  یطی شرا  ای های ژگیاز و  ی مجموعه خاص:  بستر ○

 . گذارندی م  ریتأث ج یو نتا های که بر استراتژ  یترگسترده  یساختار  طی شرا: گرمداخله  طیشرا ○

 . شوندی انجام م دهی که در پاسخ به پد  یتعام،ت ای اقدامات : اهی استراتژ  ○

 . های استراتژ یامدها یپ  ای ج ینتا:  اامدهیپ  ○

مقوله هسته داستان   نی. ا کندی م  کپارچهی  هینظر  لیتشک  ی را برا  اریکه تمام مقولات د   شودی م  ییشناسا   "مقوله هسته"  کی که در آن    ییمرحله ن ا:  یانتخاب  کدگذاری

 .کندی م  تی پژوهش را روا یاصل

 

 ی حسابرس یابیبازار یهاتیو مقولات فعال هی اول  میباز: مفاه  یکدگذار 

نوظ ور را    ه ینظر  یاد یبن  یساختار   یهابلوک   میمناه  نی. ا شد   یی در عراق شناسا  ی حسابرس  یابیمرتبط با بازار   هیاول  م یمناه  ۲مطابق جدول  خام مصاحبه،    یهااساس داده   بر

 . دهند یم لیتشک

 ی در مؤسسات عراق یحسابرس یابیبازار  یها تیباز فعال یکدها . 2جدول 

 یادداشت/تعریف  کد اولیه )مفهوم(  داده خام )فعالیت/مشاهده( 

ارائه خدمات متنوع بیشتر از خدمات اطمینان  

ریسک،   مدیریت  مشاوره،  مانند  بخشی، 

حسابرسی   داخلی،  و حسابرسی  فرآیندی 

 غیره. 

و  تنوع بخشی 

سازی سبد  سفارشی

 خدمات 

،  ریزی مالیبرنامه،  بخشی سنتی، شامل مشاوره مالیاتیگسترش دامنه خدمات فراتر از اطمینان

ریزی  برنامه  ،کمک به انطباق نظارتی،  مدیریت ریسک  ،مشاوره فناوری اطلاعات،  حسابرسی داخلی

پشتیبانی از    ،( Due Diligenceبررسی دقیق )  ،گذاریارزش  ،حسابداری قانونی  ، استراتژیک

از دعاوی حقوقی پشتیبانی  تملیک,  و  پایداریگزارش،  ادغام  با  ،  دهی  امنیت سایبری؛  ارزیابی 

 سازی برای پاسخگویی به نیازهای خاص مشتریان و ایجاد ارزش افزوده.قابلیت سفارشی

ارائه رزومه کاری به نهادهای تصمیم گیرنده،  

مجامع   ارشد،  مدیران  مدیره،  هیئت  مانند 

 عمومی، سازمان حسابرسی و غیره.

و   اعتباربخشی 

 نمایش تخصص 

گیرندگان کلیدی و نهادهای نظارتی  ها، تجربیات و سوابق شرکت به تصمیمارائه فعالانه صلاحیت

اعتماد و شهرت حرفه ایجاد  انجمنبرای  انتشار مقالات  های حرفهای، شامل عضویت در  و  ای 

 تخصصی. 

اعضای   در  نفوذ  طریق  از  کار  جذب صاحب 

شرکت مجامع  مدیران  مدیره،  های  هیئت 

 ها و غیره. مادر، هلدینگ

مشتری   جذب 

و   نفوذ  بر  مبتنی 

 سازی شبکه

های مشتری برای تضمین قراردادها، که  استفاده از ارتباطات شخصی و نفوذ در رهبری سازمان

شبکهنشان اهمیت  کسبدهنده  محیط  در  روابط  و  غیررسمی  شامل  های  و  است،  عراق  وکار 

 گیرندگان کلیدی. سازی و روابط با تصمیمهای شبکهفعالیت

منافع   وجود  دلیل  به  کار  صاحب  جذب 

 مشترک از طریق آشنایی یا واسطه ها.

از   مشتری  جذب 

واسطه و  طریق  ها 

 روابط اجتماعی

ها، که بر نقش  جذب مشتریان از طریق منافع مشترک، آشنایان شخصی یا ارجاعات از واسطه

وکار عراق تأکید دارد، و شامل استفاده از ارجاعات مشتریان  روابط اجتماعی و اعتماد در کسب

 راضی است. 

انجام حسابرسی با کیفیت عالی به قصد تداوم  

کار برای صاحب کاران فعلی و جذب صاحب  

 کاران آتی.

جذب   و  حفظ 

بر  مبتنی  مشتری 

 دقت کیفیت و 

اطمینان از کیفیت بالای حسابرسی به عنوان استراتژی اصلی برای حفظ مشتریان فعلی و جذب  

به شفافیت و دقت مالی کمک می دهد،  کند و اعتبار شرکت را افزایش میمشتریان آتی، که 

 ای های حسابرسی و پایبندی به استانداردهای حرفهشامل دقت در گزارش

تعامل با صاحب کار )چشم پوشی از خطاها،  

تعدیل بندهای گزارش( به منظور تداوم کار و  

مصالحه بر استقلال  

 برای تداوم مشتری 

هایی که ممکن است شامل نادیده گرفتن خطاهای جزئی یا تعدیل بندهای  درگیر شدن در رویه

گزارش برای حفظ روابط با مشتری و تضمین قراردادهای آتی باشد، که اغلب با چرخش کار بین  
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حفظ و جذب صاحب کار از طریق چرخش  

 کار بین چند مؤسسه حسابرسی.

تواند استقلال حسابرس را به خطر اندازد و با  شود و میچندین مؤسسه حسابرسی تسهیل می

 رعایت استانداردهای اخلاقی در تضاد است.

تمرکز بر روابط بلندمدت و مبتنی بر اعتماد  

 با مشتریان.

پایدار   روابط  توسعه 

 و بلندمدت 

وفاداری،   افزایش  برای  مشتریان  با  اعتماد  بر  مبتنی  و  بلندمدت  روابط  تقویت  و  حفظ  ایجاد، 

همکاری و خلق ارزش مشترک در طول زمان، شامل برگزاری رویدادهای قدردانی از مشتری و  

 سازی.برگزاری مراسم افطاری شبکه

شبکه و  دیجیتال  بازاریابی  از  های  استفاده 

 اجتماعی برای ارتباط با مشتریان. 

بازاریابی دیجیتال و  

 تعامل آنلاین 

پلتفرمبهره از  شبکهگیری  و  دیجیتال  تبلیغات  های  مشتریان،  با  ارتباط  برای  اجتماعی  های 

بازار عراق، شامل توسعه وب سایت کاربرپسند,  هدفمند، مدیریت محتوا و افزایش دسترسی به 

در شبکهکمپین فعال  ایمیلی, حضور  بازاریابی  پیامهای  از  استفاده  و  اجتماعی  های  رسانهای 

 رمزنگاری شده بومی.

قیمتبهینه استراتژی  ارائه  سازی  و  گذاری 

 ها. تخفیف

استراتژی  

گذاری رقابتی  قیمت

 محور و ارزش

گذاری برای جذب مشتریان جدید و حفظ مشتریان فعلی، از جمله  سازی قیمتبازبینی و بهینه

 ها، با در نظر گرفتن ارزش ارائه شده و تحلیل رقابتی بازار. ارائه پیشنهادات ویژه و تخفیف

و  استثنایی  مشتری  خدمات  ارائه 

 سازی تجربه مشتری. شخصی

خدمات   تعالی 

و  مشتری 

 سازی شخصی

سازی تجربه  ها، و شخصیارائه خدمات مشتری با کیفیت بالا، پاسخگویی سریع به نیازها و نگرانی

 موقع و حل سریع مسائل مشتری. وفاداری مشتری، شامل ارتباط بهبرای افزایش رضایت و 

ممیزی مدیریت  انجام  و  شهرت  های 

 های اعتباری. ریسک

و   شهرت  مدیریت 

 ریسک اعتباری 

های مرتبط با شهرت شرکت و اطمینان  های دقیق برای ارزیابی و مدیریت ریسکانجام بررسی

های پرریسک، شامل مشارکت در خدمات اجتماعی و حمایت  از اعتبار در بازار، به ویژه در محیط

 مالی از رویدادهای محلی.

مهارت و توسعه  غیرمستقیم  ارتباطی  های 

 حساسیت فرهنگی.

انطباق با هنجارهای  

و  ارتباطی 

 حساسیت فرهنگی 

های غیرکلامی، و احترام به سلسله مراتب و آداب  استفاده از ارتباطات غیرمستقیم، توجه به نشانه

 رسوم محلی در تعاملات تجاری برای ایجاد روابط مؤثرتر و جلوگیری از سوءتفاهم.و 

برنامه مشوقتوسعه  و  وفاداری  های  های 

 مشتری. 

وفاداری  برنامه های 

 و حفظ مشتری 

سازی  های شخصیهایی برای پاداش دادن به مشتریان وفادار و ارائه مشوقطراحی و اجرای برنامه

 وکار و افزایش ارزش طول عمر مشتری. شده برای تشویق به تکرار کسب

و  صنعتی  رویدادهای  در  مشارکت 

 ها. کنفرانس

در   حضور 

صنعتی   رویدادهای 

 ها و کنفرانس

سازی، نمایش  ها و سمینارهای مرتبط با صنعت برای شبکهها, کنفرانسشرکت فعال در نمایشگاه

تخصص و جذب مشتریان بالقوه، شامل سخنرانی در سمینارها و مشارکت در رویدادهای تجاری  

 المللی مرتبط.های بینو نمایشگاه

اطلاع و  آموزشی  محتوای  برای  ایجاد  رسانی 

 مشتریان. 

بازاریابی محتوایی و  

 رهبری فکری 

ها، وبینارها و سایر محتوای آموزشی برای نمایش تخصص، ایجاد  تولید و انتشار مقالات، گزارش

های آموزشی برای  مند، شامل انتشار مقالات تخصصی و ارائه برنامهعلاقهاعتماد و جذب مشتریان  

 مشتریان. 

و  نظارت بر رقبا و تحلیل بازار.  رقابتی  تحلیل 

 هوش بازار 

برای شناسایی  جمع نیازهای مشتریان  بازار و  آوری و تحلیل اطلاعات در مورد رقبا، روندهای 

 های بازاریابی.ها و تهدیدها و تنظیم استراتژیفرصت

 ارائه جلسات مشاوره رایگان یا ارزیابی اولیه برای جذب مشتریان جدید و نمایش تخصص شرکت. مشاوره اولیه رایگان  مشاوره اولیه رایگان. 

آوری و تحلیل جمع دریافت بازخورد مشتری.

 بازخورد مشتری 

ها برای بهبود خدمات،  آوری نظرات مشتریان از طریق نظرسنجی، مصاحبه یا سایر کانالجمع

 ای.شناسایی نقاط قوت و ضعف و افزایش رضایت، شامل سیستم پایش رضایت لحظه

محرمانگی   حفظ محرمانگی.  حفظ 

 اطلاعات مشتری 

رعایت   و  اعتماد  ایجاد  منظور  به  مشتریان  حساس  اطلاعات  محرمانگی  و  امنیت  از  اطمینان 

 ای. استانداردهای اخلاقی و حرفه

و  عملیات. شفافیت در  عملیاتی  شفافیت 

 گزارشگری 

ها و نتایج حسابرسی به مشتریان و ذینفعان  ارائه اطلاعات شفاف و واضح در مورد فرآیندها, هزینه

 برای افزایش اعتماد و کاهش سوءتفاهم.

اصول   رعایت استانداردهای اخلاقی.  به  پایبندی 

 ای اخلاقی و حرفه

های بازاریابی و حسابرسی برای  های فعالیتای و اخلاقی در تمامی جنبهپایبندی به اصول حرفه

 حفظ اعتبار و یکپارچگی شرکت.

رعایت   ای.پایبندی به استانداردهای حرفه

استانداردهای  

و  حرفه ای 

 المللی بین

بین استانداردهای  )رعایت  حسابرسی  حرفهISAالمللی  مقررات  سایر  و  از  (  اطمینان  برای  ای 

 .کیفیت و اعتبار خدمات
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 حسابداری، امور مالی و هوش محاسباتی 

حرفه ای مستمر.توسعه حرفه ای  توسعه 

 مستمر کارکنان 

های فنی، اخلاقی، ارتباطی و بازاریابی برای بهبود عملکرد  آموزش مداوم کارکنان در زمینه مهارت

 و انطباق با تغییرات صنعت. 

مقاومت   مشاوره مقاومت مالی )ضدتحریم(.  مشاوره 

 مالی )ضدتحریم( 

های  ها در مقابله با اثرات تحریمای تخصصی به مشتریان برای کمک به آنارائه خدمات مشاوره

 آوری مالی. اقتصادی و مالی و افزایش تاب

اشتراک   پلتفرم اشتراک دانش با مشتریان.  پلتفرم 

 دانش با مشتریان 

ها و بهترین  گذاری دانش، بینشهای آنلاین یا آفلاین برای به اشتراکایجاد و مدیریت پلتفرم

 ها با مشتریان به منظور تقویت روابط و افزایش ارزش. شیوه

شبکه های اعتماد چندلایه. طراحی شبکه های  طراحی 

 اعتماد چندلایه 

توسعه شبکه و  ذینفعان مختلف  ایجاد  با  اعتماد  بر  مبتنی  روابط  از  و چندوجهی  پیچیده  های 

 ها، نهادهای نظارتی( برای تقویت جایگاه شرکت در بازار.)مشتریان، واسطه

های  باشگاه های اختصاصی مدیران مالی.باشگاه

مدیران   اختصاصی 

 مالی 

سازی،  های انحصاری برای مدیران مالی مشتریان به منظور تسهیل شبکهها یا انجمنایجاد گروه

 افزوده.تبادل نظر و ارائه خدمات ارزش

رضایت   ای مشتری.پایش رضایت لحظه پایش 

 ای مشتری لحظه

برای جمعاستفاده از سیستم نوین  ابزارهای  بازخورد مشتریان به صورت لحظهها و  ای و  آوری 

 مداوم به منظور شناسایی سریع مشکلات و بهبود مستمر خدمات.

توسعه برند و هویت   توسعه برند و هویت بصری. 

 بصری 

های جامع برای ایجاد و تقویت هویت بصری و برند مؤسسه، شامل  طراحی و اجرای استراتژی

 های کلیدی.طراحی لوگو، راهنمای برند و پیام

ارجاع  برنامه های ارجاع مشتری. برنامه های 

 مشتری

برنامه اجرای  و  آنطراحی  ترغیب  منظور  به  فعلی  مشتریان  برای  تشویقی  معرفی  های  به  ها 

 مشتریان جدید به مؤسسه.

ارتباط   و  فروش  از  پس  خدمات  تداوم 

 بلندمدت.

پس  تداوم   خدمات 

ارتباط   و  فروش  از 

 بلندمدت 

حفظ ارتباط مستمر با مشتریان پس از اتمام پروژه یا ارائه خدمات، به منظور ارائه پشتیبانی،  

 پاسخگویی به نیازهای آتی و تقویت وفاداری.

بازاریابی   ای.های حرفهدهان و توصیهبهبازاریابی دهان

و  بهدهان دهان 

 ای های حرفهتوصیه

تشویق مشتریان راضی به انتشار تجربیات مثبت خود و توصیه خدمات مؤسسه به دیگران، به  

 هزینه.عنوان یک ابزار بازاریابی قدرتمند و کم

ترویج تصویر مشاور   ترویج تصویر مشاور قابل اعتماد. 

 قابل اعتماد 

تمرکز بر ایجاد و تقویت تصویری از مؤسسه به عنوان یک مشاور قابل اعتماد و متخصص در ذهن  

 مشتریان و جامعه.

در   رسانی.نوآوری در فرآیندهای خدمت نوآوری 

فرآیندهای  

 رسانی خدمت

الکترونیکی،  ها و فناوریمعرفی روش )مانند حسابرسی  ارائه خدمات حسابرسی  های جدید در 

 افزوده. اتوماسیون، هوش مصنوعی( برای افزایش کارایی، دقت و ارزش

استراتژیک   المللی. استراتژیک بینشراکت  شراکت 

 المللی بین

همکاری شرکتایجاد  با  استراتژیک  اتحادهای  و  بینها  حسابرسی  و  مشاوره  برای  های  المللی 

 گسترش دامنه خدمات، دسترسی به بازارهای جدید و تبادل دانش. 

در   های بزرگ. مشارکت در مناقصات و پروژه مشارکت 

و   مناقصات 

 های بزرگ پروژه

ها، افزایش  های بزرگ برای نمایش توانمندیشرکت فعال در مناقصات دولتی و خصوصی و پروژه

 شهرت و جذب قراردادهای کلان.

اجتماعی   (. CSRمسئولیت اجتماعی شرکت ) مسئولیت 

 ( CSRشرکت )

آموزش،  هایی با هدف کمک به جامعه و محیط زیست )مانند حمایت از  ها و پروژهانجام فعالیت

 های مناطق محروم( برای بهبود تصویر برند و ایجاد ارزش اجتماعی. کارآفرینی، پروژه

)حسابرسی   جدید  خدمات  توسعه  و  تحقیق 

 سبز(.

توسعه   و  تحقیق 

جدید   خدمات 

 )حسابرسی سبز( 

مانند  سرمایه تخصصی،  و  نوآورانه  حسابرسی  خدمات  ارائه  برای  توسعه  و  تحقیق  در  گذاری 

 حسابرسی پایداری و محیط زیست )حسابرسی سبز(.

مطالعات   و  مشتریان  دستاوردهای  انتشار 

 موردی.

انتشار دستاوردهای  

مشتریان و مطالعات  

 موردی

های موفقیت مشتریان برای نمایش اثربخشی خدمات و  تهیه و انتشار مطالعات موردی و داستان

 ایجاد اعتماد در مشتریان بالقوه.

مدیریت   (.CRMارتباط با مشتری )سیستم مدیریت  سیستم 

مشتری   با  ارتباط 

(CRM) 

برای مدیریت جامع تعاملات با مشتریان،   CRMافزاری های نرمسازی و استفاده از سیستمپیاده

 پیگیری روابط و بهبود خدمات. 
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استراتژی   تدوین استراتژی یکپارچه برندینگ.  تدوین 

 یکپارچه برندینگ 

های کلیدی برند به صورت یکپارچه و منسجم برای  انداز و پیامها، چشمتعریف مأموریت، ارزش

 ایجاد یک هویت قوی و متمایز در بازار. 

تخصص   ای در تبلیغات.تأکید بر تخصص حرفه بر  تأکید 

 ای در تبلیغات حرفه

های تبلیغاتی های تحلیلی حسابرسان در کمپینسازی تخصص، دانش عمیق و تواناییبرجسته

 برای جذب مشتریان نیازمند خدمات تخصصی. 

فرآیند   در  مشتریان  مشارکت  تسهیل 

 حسابرسی. 

مشارکت   تسهیل 

مشتریان در فرآیند  

 حسابرسی 

ایجاد سازوکارهایی برای مشارکت فعال مشتریان در مراحل مختلف حسابرسی، گوش دادن به  

 ها و ایجاد حس مالکیت مشترک.بازخورد آن

بحران های ارتباطی.مدیریت بحران های  مدیریت 

 ارتباطی

های ارتباطی و حفظ اعتماد مشتریان در  هایی برای مدیریت مؤثر بحرانتدوین و اجرای برنامه

 ها.صورت بروز مشکلات یا رسوایی

پیام های بازاریابی بر اساس بازخورد. بهبود پیام های  بهبود 

اساس   بر  بازاریابی 

 بازخورد 

مستمر  جمع تحلیل  و  بهینهآوری  و  پالایش  برای  بازار  و  مشتریان  از  پیامبازخورد  و  سازی  ها 

 های بازاریابی. استراتژی

دقت   تضمین دقت محتوای بازاریابی. تضمین 

 محتوای بازاریابی

اطمینان از صحت، اعتبار و کیفیت بالای تمامی محتوای بازاریابی منتشر شده برای حفظ شهرت  

 ای. و اعتماد حرفه

تجربیات   ترویج تجربیات موفق قبلی. ترویج 

 موفق قبلی 

های بهبود حسابرسی برای نمایش  های گذشته و پروژهگذاری موفقیتسازی و به اشتراکبرجسته

 ها و ایجاد اعتبار. توانمندی

بازاریابی   ترکیب بازاریابی آنلاین و آفلاین.  ترکیب 

 آنلاین و آفلاین 

کانال از  همزمان  گردهماییاستفاده  )مانند  سنتی  و  دیجیتال  بازاریابی  حضوری  های  های 

 تخصصی( برای دستیابی به حداکثر اثربخشی و پوشش بازار.

بر   آفرینی بلندمدت.تمرکز بر ارزش تمرکز 

آفرینی  ارزش

 بلندمدت 

به منظور  تغییر رویکرد از فروش کوتاه برای مشتریان،  بلندمدت  پایدار و  به ایجاد ارزش  مدت 

 وفاداری. تقویت روابط و 

حرفه دفاتر  در  محیطی  و تبلیغات  ای 

 ها. دانشگاه

تبلیغات محیطی در  

حرفه و  دفاتر  ای 

 ها دانشگاه

ها و مراکز آموزشی برای تبلیغات و افزایش  ای، دانشگاهاستفاده از فضاهای فیزیکی در دفاتر حرفه

 دیده شدن برند. 

آموزشی  برنامه های آموزشی برای مشتریان. برنامه های 

 برای مشتریان 

های  ها در زمینهها و وبینارها به مشتریان برای افزایش دانش آنهای آموزشی، کارگاهارائه دوره

 مالی، حسابداری و نظارتی.

 

 ی ساختمان   یهاکه به مثابه بلوک   کندی م   میدر عراق را ترس  یمؤسسات حسابرس  ی ابیبازار  یهات ی از فعال  ف یجامع و ظر   یا، نقشه ۲مطابق جدول    هاباز مصاحبه  ی کدگذار  لیتحل

سبد خدمات است. مؤسسات    سابقهی ب   ی سازی و سنارش  یبخشبه تنوع  کرد یرو  کند،ی م  یی . در وهله اول، آنچه به شدت خودنماکندی حوزه عمل م  ن ینوظ ور در ا  یاه ینظر  ی برا

  سک یر ت یر یو مد  یاتیمال  یهاکه از مشاوره   کنندی درک م "تجربه کامل " کیدهنده ها آن را به مثابه ارائه آن   دانند؛ی محض نم  ینظارت  ندیفرآ  کیرا تن ا   ی حسابرس  ارید   یعراق

  ی است که خواهان دسترس  انیمشتر  یو چندوج   ده ی چیهوشمندانه به انتظارات پ  یدامنه خدمات، پاسخ  یگستردگ  نی. اردیگی را در بر م  یداریپا   یدهو گزارش   یبر یسا  تیتا امن

بلکه به    کنند،ی م  جادیا   یقابل توج   ینه تن ا ارزش افزوده مال  ،یخاص هر مشتر   طی منعطف و متناسب با شرا   یهابسته   نیو فناورانه خود هستند. ا  یمال  یازهایبه تمام ن  کجا ی

 . شوندی مؤسسات در بازار محسوب م نیا  یبرا  یرقابت  زیوضوح وجه تما 

  ی احرفه  یهافعال در انجمن   تیو عضو   یانتشار مقالات تخصص  ،یچون ارائه رزومه تخصص  یمتنوع  یبا ابزارها  یااعتبار حرفه   میو تحک  جادیا  تیاهم  تر،ق ی عم  یاه یلا   در

از داستان است؛    یم یتن ا ن  نی. اما ارودی ک،ن به شمار م  اردادورود به هر قر  یبرا   یاساس  یشرطش ی، پتیکه ش رت و مرجع  دهدی نشان م  یبه روشن  کردیرو   نی. اشودی آشکار م 

باشد و چه از    هاره یمدئت یو ه  یاله یقب  یننوذ در ساختارها   قی چه از طر  ی سازشبکه   نی. ا دهدی خود را نشان م  ز ین  یو ننوذ اجتماع  ی سازنقش پررنگ شبکه   ،یدر کنار اعتبار رسم 

از    ی، نماد یررسمیاز ارتباطات غ  یبردار و ب ره   یرسم   تی در اتکا به مرجع  یدوگانا   نیاست. ا  یدر جذب مشتر  یاتیح  یابزار   رد،یگ  صورت و ارجاع همدلانه    یگر واسطه  ریمس

 . رسند یو به ثمر م  رندیگی دو فضا شکل م  نیبزرگ در تقاطع ا یکه اغلب قراردادها  یی خاص عراق است، جا یو ن اد  یاقتضائات فرهنا
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 حسابداری، امور مالی و هوش محاسباتی 

حسابرسگزارش   یوچراچونی ب  تینیک خدمات  و  سومیها  ا  نی،  تشک  انهیگرارابطه   یابیبازار  یالاو  نیستون  چندمرحله   نی. تضمدهدیم  لیرا  در    تیشناف  ،یادقت  کامل 

اعتماد    ق یو تعم  د یبازتول  یقدرتمند برا   یدر عمل به مثابه ابزار   لکه است، ب  یالزام  ینه تن ا از نظر فن  IFRS   و  ISA  ر ینظ ی المللنیب  یقاطع به استانداردها   یبند یو پا   یدهگزارش 

  ی های سازشبکه  نیترده ی چیپ ی حت ه،یسرما نیبدون ا شود؛ ی آن بنا م  ه یمحور بر پارابطه   یابیاست که راهبر بازار یاتیح  "یاجتماع هیسرما "اعتماد، در واقع همان  نی. اکندی عمل م

 .است انی و بلندمدت با مشتر داری تداوم و توسعه روابط پا یبرا   یاصل یمبنا  ت،ینیبه ک  کردیرو  نیکارگشا نخواهد بود. ا زین  یاسیننوذ س  ای یالهیقب

 ران ی مد   یاختصاص  یهاباشااه   جادی ا  ،یوفادار  ی هابرنامه   رینظ  ییهای . استراتژکندیرا برجسته م  یمشتر   یبه تعامل بلندمدت و وفادارساز   یقو   شیگرا  نیهمچن  لیتحل  نیا

  ی ریرا به نحو چشما  دی جد   انیگزاف جذب مشتر   یهانه یهز  ،یعلف  انیتا با حنظ مشتر   دهدی به مؤسسات امکان م  وسته،یو ارائه خدمات پس از فروش پ  یالحظه   تیرضا   شیپا  ،یمال 

 یبه شکل  یحضور  یچارچوب، روابط شخص  نی. در اکندی م  یانی وکار کمک شاکسب   یدار ی داشته و به پا  یخوانخرد و ک،ن هم   یاقتصاد   یارها یروند، کام،ً با مع  نیکاهش دهند. ا 

هم    انیتا پوشش شبکه مشتر  شوندی م  بترکی —نستاگرامیو ا  نینکدیو حضور فعال در ل  نگیمارکت  لیمی، اSEOمحور،  -UX تی ساوب  مانند—تال یجید   یهوشمندانه با ابزارها 

از   زیمحور نو ارزش  یرقابت  یگذارمت یق ی. استراتژآورد ی به بازار را فراهم م یدسترس  یجامع برا  کردیرو  کی ن،یو آف،  نیآن، یهاکانال  ییافزاهم  نیشود. ا قی گسترده و هم عم

  ق یاز طر   ی سازی و شخص   ی خدمات مشتر  ی تعال  ها،نیمقرون به صرفه جلوه دهد. در کنار ا   یمشتر  ی تا خدمات را برا  کندی ت،ش م  ها،فی و ارائه تخن  هامت یساختار ق  ینیبازب  ق یطر

  ت یمؤسسات به اهم  دهندی هستند و نشان م   یمشتر  یو وفادار  تیرضا   شی به دنبال افزا  ی، همایمسائل، در کنار ارائه خدمات سنارش   عی موقع و حل سر، ارتباط به ۲4/۷  ییپاسخاو 

جامع    یکردها یرو  اریاز د  نارها،یو وب  یلیمقالات تحل  دی تول  ق یاز طر   یفکر   ی و رهبر  یی محتوا  ی ابیها، و بازارو کننرانس   یصنعت  ی دادهایاند. مشارکت در رو واقف   ی تجربه مشتر 

 .تخصص است شیکامل بازار و نما  شپوش  یبرا

از جنبه  در  فراتر  تجار  ی هابعد  از طریاعتبار  سک یش رت و ر  تی ر یمد  ، یصرفاً  رو   ت ی، حما (CSR)  شرکت  ی اجتماع  ت یمسئول  رینظ  ییهات ی فعال  قی ،  و    یمحل   ی دادهایاز 

اقدامات،    نیصرف است. ا  یازمند فراتر رفتن از چارچوب حسابرسی، نسکیپرر   طی مح  کیدر    یعموم   ر یتصو  یارتقا   اندافتهی در  ی که مؤسسات به خوب  دهدی نشان م  ه،یر یخ  یهاپروژه 

  ن یو تدو  ی بصر تی . توسعه برند و هوبخشدی معتبر در جامعه م یااهیکرده و به مؤسسه جا   ت یتقو   زی را ن یمحل  رگذاریتأث  یهاشبکه  ،یبر اعتماد عموم  میمستق یع،وه بر اثرگذار 

و   یاحرفه  یاستانداردها   تیو رعا  یاو حرفه   یبه اصول اخ،ق  یبند ی. پاکندی از مؤسسه را برجسته م  یامنسجم و حرفه   ریتصو   کی  جادیا  تی اهم  زین  نگیبرند  کپارچهی  یاستراتژ

  ی الملل نی و ب  یمؤسسه در سطح مل  تبارو اع  یکپارچایحنظ    یخدمات هستند، بلکه برا   تینی ک  کنندهنیاست که نه تن ا تضم  ی در حوزه حسابرس  یاتیح  یاز جمله مبان  یالمللنیب

دهنده  نشان  یسبز(، هما  ی)حسابرس   د ی و توسعه خدمات جد  ق ی( و تحقمی )ضدتحر  یمستمر کارکنان، مشاوره مقاومت مال   یاو توسعه، توسعه حرفه   ی . از منظر نوآورباشندی م   ی ضرور

  ی رسان خدمت   یندها یدر فرآ   یهستند. نوآور   انیبه مشتر  ی نوآورانه و تخصص  یهاحلبه ارائه راه   لیو تما   یج ان  یها منطقه، درک روند  یخاص اقتصاد   یهاانطباق مؤسسات با چالش 

 .و دقت خدمات مورد توجه قرار گرفته است ییب بود کارا  یبرا زین  ،یو هوش مصنوع یکیالکترون یمانند حسابرس   ییهای از فناور ی ریگبا ب ره 

 یی. در فضاکندی م  یی ، خودنمایامصالحه بر استق،ل و الزام به اخ،ق حرفه   ان یتناقض م  یعنی اما همواره حاضر،    زیبراناچالش   هیلا   ک یگسترده،    یهات،ش   نیدر پس ا   اما

ها را به  که استق،ل آن  شوندی م  یاشده حساب   یهای پوشبه چشم  اچارتداوم قراردادها ن  ی مؤسسات برا یاست، برخ  جی را رندهیگم یتصم  ی هائت یدر ه  ی اسیس  ی که فساد و فشارها

را متزلزل ساخته و   یاعتماد  یهااعتبار و دوام شبکه  انیبن  تواندی متخصص، م  یرویو کمبود ن  یرساختی ز  یهات ی در کنار محدود  ،یکشمکش اخ،ق  نی. اکشدی شدت به چالش م

دهنده  نشان  ی ، همایبازخورد مشتر   لیو تحل  ی آورو جمع   یمشتر   یالحظه   تی رضا   ش ی، پا(CRM) یارتباط با مشتر   ت ی ریمد   ستمیاز س  تنادهکند. اس  د یدرازمدت را ت د   یدار ی پا

کرده و به طور مستمر خدمات   ییاتا نقاط قوت و ضعف خود را شناس کنندی ابزارها به مؤسسات کمک م  نیهستند. ا  یروابط با مشتر  تی ر یمحور به مد و داده  یستمیس کردیرو  کی

برند    تی به دنبال تقو  یمشاور قابل اعتماد، هما  ریتصو  جی و ترو یاحرفه  یهاهیدهان و توصبهدهان   یابی، بازار یو مطالعات مورد  انیمشتر  یخود را ب بود بخشند. انتشار دستاوردها 

 .مثبت هستند  یهاهیاز قدرت توص ی ریگملموس و ب ره  جی نتا  شینما  قی اعتماد از طر جادیو ا

دهنده  ، نشان کپارچهی  نگیبرند   یهای اشتراک دانش( و استراتژ یهاو پلتنرم  ی هوش مصنوع ون،ی)شامل اتوماس یرسان خدمت  ی ندهایدر فرآ   یمانند نوآور   ییهاحلقه  ت،ی ن ا در 

  ی بقا و رشد، ناچارند تعادل   یکه مؤسسات برا  ییخواهد بود، جا  تهیاز سنت و مدرن  یتنااتنا  وندیپ  نده،یآ  نیدر عراق است. ا  یحسابرس  یاب یبازار   ندهیآ  یروشن برا   یانداز چشم
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و همکاران   شلتاغ   

  ی ساز ها در متعادلآن   ییبه توانا  ی ریناپذ یی مؤسسات به طور جدا  نیا دار ی پا  تیمدرن برقرار کنند. موفق  یاحرفه  یکپارچایو حنظ  یاعتمادمحور سنت یساز شبکه  انیم  ریپذانعطاف 

مؤسسات   نیدارد. ا یبستا دهیچی و پ  ایپو   یتجار  طیمح کیدر  انیروابط بلندمدت با مشتر  ق ی و تعم  ندها،یمستمر در خدمات و فرآ ینوآور  ،یاو حرفه   یاخ،ق  یحنظ استانداردها 

که در آن،   باشندی خود م انی العمر با مشترو مادام  حکم مست  یخلق روابط یدر پ  دار،ی پا ینیآفراعتماد و ارزش  ت،ینیبر ک  دیهستند، بلکه با تأک دی جد انینه تن ا به دنبال جذب مشتر

در منطقه خواهند  یحسابرس  نینو  یبه استانداردها  یدهو شکل   یرهبر یربنایو جامع، ز   یچندوج   یهات،ش   نیمند شوند. اب ره   یو اخ،ق  یاشراکت حرفه   کی هر دو طرف از  

 .بود

 گرایانه بازاریابی حسابرسی رابطه کدگذاری محوری: مدل پارادایم کدگذاری برای 

استراوس و   کدگذاریشوند و روابط بین این مقولات با استناده از پارادایم  بندی می کدهای باز مربوط به بازاریابی حسابرسی در مقولات گروه   ۳مطابق با جدول   در این مرحله

 کند. گرایانه کمک می . این فرآیند به ساخت یک ساختار سیستماتیک برای نظریه نوظ ور بازاریابی حسابرسی رابطه گردیدکوربین برقرار 

 گرایانه در مؤسسات عراقی مدل پارادایم کدگذاری محوری برای بازاریابی حسابرسی رابطه . 3ل جدو

مدل   عنصر 

 پارادایم 

 ارتباط با بستر عراق / منابع  کدهای گویا / توصیف  مقوله/موضوع 

حسابرسی   پدیده  بازاریابی 

 گرایانه رابطه

فرآیند مرکزی ایجاد، حفظ و تقویت روابط بلندمدت و مبتنی بر اعتماد بین مؤسسات  

ارزش   و خلق  همکاری  وفاداری،  افزایش  با هدف  عراق،  در  مشتریان  و  حسابرسی 

 مشترک.

بر   مطالعه  اصلی  تمرکز 

حسابرسی   بازاریابی  چگونگی 

 گرایی. در پارادایم رابطه

رقابت شدید بازار و نیاز به   شرایط علی 

 تمایز 

رقابت   جمله  از  عراق،  بازار  در  رقابت  شدت  و  حسابرسی  مؤسسات  تعداد  افزایش 

های بازاریابی ها را ملزم به اتخاذ استراتژیانحصاری برای قراردادهای نفتی، که شرکت

 کند.متمایز برای جذب و حفظ مشتری می

عنوان   به  حسابرسی  بازاریابی 

در   موفقیت  کلیدی  عامل 

 محیط رقابتی. 

برای   مشتری  تقاضای 

و   جامع  خدمات 

 افزوده ارزش

بخشی سنتی، به  تغییر در انتظارات مشتریان از حسابرسان، فراتر از خدمات اطمینان

 سمت نیاز به مشاوره، مدیریت ریسک و خدمات تخصصی.

نیازهای   به  پاسخگویی  به  نیاز 

 در حال تحول مشتریان.

شهرت،   و  اهمیت  اعتماد 

 ای اعتبار حرفه

بلندمدت در   نقش حیاتی شهرت، اعتماد و اعتبار در جذب مشتری و حفظ روابط 

 صنعت حسابرسی که بر پایه اعتماد بنا شده است. 

بنای   سنگ  عنوان  به  اعتماد 

 گرایانه.روابط در بازاریابی رابطه

جذب  هزینه بالای  های 

مزایای   و  جدید  مشتری 

 حفظ مشتری 

های قابل توجه جذب مشتریان جدید در مقایسه با حفظ مشتریان فعلی، که  هزینه

 های وفاداری تأکید دارد.بر تمرکز بر روابط بلندمدت و برنامه

استراتژیک   و  اقتصادی  توجیه 

 گرایانه. برای بازاریابی رابطه

و   جدید  قانونی  الزامات 

 تغییرات نظارتی 

گزارش بر  مبنی  جدید  قانونی  شبکهالزامات  نیازمند  دهی  نظارتی  تغییرات  و  ای 

استراتژیخدمات جدید، که شرکت و  توسعه خدمات  به  را  بازاریابی جدید  ها  های 

 دهد. سوق می

نیاز به انطباق با محیط قانونی  

 در حال تحول.

های دیجیتال  ظهور فناوری

 های فناوری و پیشرفت

نظارت مالی و پیشرفتظهور فناوری امکان خدمات  های دیجیتال در  فناوری  های 

 کند. های جدیدی برای بازاریابی و ارائه خدمات نوآورانه ایجاد میجدید، که فرصت

برای  بهره فناوری  از  گیری 

 مزیت رقابتی.

به   نیاز  و  اعتماد  بحران 

 شفافیت 

المللی برای و فشار نهادهای بین  ۲۰۱۰های مالی دهه  بحران اعتماد پس از رسوایی

 دهد.، که نیاز به بازاریابی مبتنی بر اعتماد و یکپارچگی را افزایش می۱شفافیت 

چالش به  های  پاسخ 

 اعتمادسازی در بازار. 

به  خصوصی نیاز  و  سازی 

 تنوع بخشی درآمدی 

از  خصوصی بخشی درآمدی پس  تنوع  به  نیاز  و  سازی موسسات حسابرسی دولتی 

 دهد. بازارهای جدید و خدمات متنوع سوق میها را به سمت ها، که شرکتتحریم

به   نیاز  و  بازار  ساختار  تغییر 

 های جدید. استراتژی

وکار و نظارتی  محیط کسب بستر 

 عراق

از  چارچوب بازار حسابرسی در عراق،  و ساختار  قوانین محلی،  نظارتی خاص،  های 

ها تأثیر  های بازاریابی و تعاملات شرکتهای قانونی و اجرایی که بر رویهجمله ضعف

 گذارد. می

شده   انجام  عراق  در  مطالعه 

 است. 

و   فرهنگی  هنجارهای 

روابط   بر  حاکم  اجتماعی 

 تجاری 

سازی غیررسمی، سلسله مراتب، و ارتباطات غیرمستقیم اهمیت روابط شخصی، شبکه

ای در انتصابات مالی و های قبیلهوکار عراق، از جمله سلطه شبکهدر فرهنگ کسب

تأثیر عمیق فرهنگ بر تعاملات  

 های تجاری. گیریو تصمیم 



 

 
18 

 حسابداری، امور مالی و هوش محاسباتی 

مناقصه  "الواسطه"سنت   تأثیر  در  روابط  حفظ  و  مشتری  جذب  نحوه  بر  که  ها، 

 گذارد. می

و زیرساخت اقتصادی  های 

 فناوری موجود

های اطلاعاتی، و دسترسی به ابزارهای مدرن  های فناوری، سیستموضعیت زیرساخت

زیرساخت ضعف  جمله  از  عراق،  در  دیجیتال  و بازاریابی  امن  اینترنتی  های 

 های سنتی تبلیغات حسابرسی. محدودیت

فرصتمحدودیت و  های  ها 

بر   فناوری در محیط عراق که 

تأثیر  استراتژی بازاریابی  های 

 گذارد. می

و  چشم سیاسی  انداز 

 امنیتی ناپایدار 

های مسلحانه، و تهدیدات امنیتی بر عملیات تجاری، ثباتی سیاسی، درگیریتأثیر بی

 گذاران در عراق. سفر و اعتماد سرمایه

و   پرخطر  محیط 

بر  چالش که  بربرانگیز 

و  استراتژی بازاریابی  های 

شرکتریسک تأثیر  پذیری  ها 

 گذارد. می

توزیع   و  بازار  ساختار 

 وکارها جغرافیایی کسب

بازار  تمرکز جغرافیایی کسب بودن  محدود  و  پیچیدگی  و  بصره  و  بغداد  در  وکارها 

استراتژیحرفه بر  که  حسابرسی،  تأثیر ای  مشتریان  به  دسترسی  و  بازاریابی  های 

 گذارد. می

که  ویژگی بازار  ساختاری  های 

فعالیت تأثیر  بر  بازاریابی  های 

 گذارد. می

مهارت   و  دانشی  شکاف 

 نیروی کار 

بر  شکاف دانشی بین نسل نیروی کار، که  های حسابرس و سطح آموزش و مهارت 

 گذارد.های بازاریابی مدرن تأثیر میها در اجرای استراتژیتوانایی شرکت

سرمایه  چالش به  مربوط  های 

 انسانی در اجرای بازاریابی.

شرایط  

 گر مداخله

فقدان   و  فراگیر  فساد 

 شفافیت 

بخش   و  دولتی  تدارکات  در  فقدان شفافیت  و  اختلاس(  )رشوه،  فساد  بالای  درک 

های تواند بر رویه، که میههای مدیر خصوصی، از جمله نفوذ احزاب سیاسی در هیئت

 بازاریابی و نیاز به روابط غیررسمی تأثیر بگذارد. 

های اخلاقی و قانونی که  چالش

استراتژی بازاریابی  بر  های 

 افکند.گرایانه سایه میرابطه

اقتصادی، بی ثباتی 

 ها و نوسانات سود تحریم

بانک بر  کاهش ارزش دینار، تحریم  به فشارهای مالی  ها، و نوسانات سود که منجر 

 گذارد.بازاریابی تأثیر میشود و بر تصمیمات  مشتریان و مؤسسات حسابرسی می

تواند  فشارهای اقتصادی که می

به مصالحه بر اصول اخلاقی در  

 بازاریابی منجر شود. 

و  ضعف سیستمی  های 

 زیرساختی 

های مدیریت اطلاعات نامناسب، محدودیت در مکانیزاسیون، و آموزش ناکافی سیستم

سازمان میدر  که  مشتری  تأثیر  های  بازاریابی  تعاملات  و  کیفیت خدمات  بر  تواند 

 بگذارد.

ارائه   بر  که  عملیاتی  موانع 

استراتژی و  های  خدمات 

 گذارد.بازاریابی تأثیر می

استقلال   تهدیدات 

دوراهی و  های  حسابرس 

 اخلاقی 

تواند استقلال منفعتی، آشنایی، وکالت، و ارعاب که می-فشارهایی مانند تهدید خود

 های اخلاقی در فرآیند بازاریابی شود.به دوراهیحسابرس را به خطر اندازد و منجر 

تجاری   اهداف  بین  کشمکش 

حرفه اصول  و  ای  بازاریابی 

 حسابرسی. 

و  محدودیت منابع  های 

 تخصص در بازار محلی 

و   پیشرفته،  فناوری  ابزارهای  به  انسانی متخصص، دسترسی محدود  نیروی  کمبود 

میداده که  اعتماد  قابل  مالی  استراتژیهای  اثربخشی  بر  تأثیر  تواند  بازاریابی  های 

 بگذارد.

توانایی  محدودیت بر  که  هایی 

کامل  شرکت اجرای  در  ها 

تأثیر  استراتژی بازاریابی  های 

 گذارد. می

عدم   و  شفاهی  فرهنگ 

 مستندسازی 

تواند بر شفافیت و اثربخشی فرآیندهای فرهنگ شفاهی به جای مستندسازی، که می

 مشتری تأثیر بگذارد.بازاریابی و ارتباط با 

در  چالش فرهنگی  های 

 مدیریت اطلاعات و روابط.

و  تنوع ها استراتژی بخشی 

 سازی خدمات سفارشی

گسترده طیف  برنامهارائه  مالیاتی،  )مشاوره  خدمات  از  حسابرسی ای  مالی،  ریزی 

نظارتی،  انطباق  به  کمک  ریسک،  مدیریت  اطلاعات،  فناوری  مشاوره  داخلی، 

گذاری، بررسی دقیق، پشتیبانی از  ریزی استراتژیک، حسابداری قانونی، ارزشبرنامه

دهی پایداری و ارزیابی امنیت  ادغام و تملیک، پشتیبانی از دعاوی حقوقی، گزارش

ها بر اساس نیازهای خاص مشتریان برای ایجاد ارزش  سازی آنسایبری( و سفارشی

 افزوده و تمایز. 

پاسخگویی به تقاضای مشتری  

 و ایجاد مزیت رقابتی. 

سازی فعال و استفاده  شبکه

 از نفوذ اجتماعی 

ها برای جذب مشتری و ایجاد  های شخصی و واسطهارائه رزومه، استفاده از شبکه

در   عضویت  شامل  عراق،  فرهنگی  هنجارهای  گرفتن  نظر  در  با  قوی،  ارتباطات 

سازی و روابط  های شبکهفعالیتای, استفاده از ارجاعات مشتریان,  های حرفهانجمن

 گیرندگان کلیدی.با تصمیم

هنجارهای  بهره از  گیری 

توسعه   و  بازاریابی  در  فرهنگی 

 روابط. 
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و همکاران   شلتاغ   

تضمین کیفیت و شفافیت  

 حسابرسی 

و  افزایش شفافیت،  برای  تعدیلات حسابرسی  ارائه  بالا،  با کیفیت  انجام حسابرسی 

ای و جلب اعتماد مشتریان، شامل های داخلی برای حفظ اعتبار حرفهتقویت کنترل

 . ایها, پایبندی به استانداردهای حرفهدقت در گزارش

حرفه اعتبار  جلب  حفظ  و  ای 

بازاریابی   پایه  عنوان  به  اعتماد 

 گرایانه.رابطه

بازاریابی   از  استفاده 

 دیجیتال و محتوای بومی 

، و تولید محتوای SEOسازی  های بازاریابی دیجیتال هدفمند، بهینهاجرای کمپین

فرهنگی مرتبط برای جذب مخاطبان عراقی و افزایش تعامل آنلاین، شامل توسعه  

کمپینوب کاربرپسند,  شبکهسایت  در  فعال  حضور  ایمیلی,  بازاریابی  های های 

های رمزنگاری رساناجتماعی, بازاریابی محتوایی و رهبری فکری و استفاده از پیام

 شده بومی. 

مدرن   روندهای  با  انطباق 

به   دسترسی  و  بازاریابی 

 تر.مخاطبان گسترده

و   مشتری  حفظ  بر  تمرکز 

 های وفاداری برنامه

سازی شده، و خدمات مشتری های شخصیهای وفاداری، ارائه مشوقتوسعه برنامه

شامل  مشتری،  عمر  طول  ارزش  افزایش  و  موجود  مشتریان  برای حفظ  استثنایی 

 برگزاری رویدادهای قدردانی از مشتری و دریافت بازخورد مشتری.

هزینه و  کاهش  جذب  های 

 افزایش سودآوری بلندمدت.

و   شهرت  فعالانه  مدیریت 

 های اعتباری ریسک

بر افکار عمومی و مدیریت ریسکانجام ممیزی با  های شهرت، نظارت  های مرتبط 

اجتماعی اعتبار شرکت برای حفظ تصویر مثبت در بازار، شامل مشارکت در خدمات  

 و حمایت مالی از رویدادهای محلی. 

های نامشهود  حفاظت از دارایی

 شرکت در محیط پرریسک. 

های ارتباطی توسعه مهارت

 و حساسیت فرهنگی 

نشانه به  توجه  غیرمستقیم،  ارتباطات  زمینه  در  کارکنان  و آموزش  غیرکلامی  های 

 احترام به آداب و رسوم محلی برای ایجاد روابط مؤثرتر و جلوگیری از سوءتفاهم. 

با   تعاملات  اثربخشی  افزایش 

 مشتریان و شرکا. 

و   رایگان  اولیه  مشاوره 

خدماتی  بسته های 

 سفارشی 

برای جذب مشتریان جدید و نمایش   اولیه  ارزیابی  رایگان یا  ارائه جلسات مشاوره 

 تخصص شرکت، و طراحی خدمات متناسب با نیازهای خاص مشتریان. 

و   جدید  مشتریان  جذب 

 افزایش ارزش پیشنهادی.

حرفه مستمر  توسعه  ای 

 کارکنان 

های فنی، اخلاقی، ارتباطی و بازاریابی برای آموزش مداوم کارکنان در زمینه مهارت

 بهبود عملکرد و انطباق با تغییرات صنعت.

آمادگی   و  شایستگی  ارتقاء 

 ای.حرفه

خدمات   مشاوره  "توسعه 

 ضدتحریم   "مقاومت مالی

ها در مقابله با اثرات  ای تخصصی به مشتریان برای کمک به آنخدمات مشاورهارائه  

 آوری مالی. های اقتصادی و مالی و افزایش تابتحریم

خاص   نیازهای  به  پاسخگویی 

 مشتریان در محیط تحریم. 

اشتراک   پلتفرم  ایجاد 

 دانش با مشتریان 

ها  گذاری دانش، بینشهای آنلاین یا آفلاین برای به اشتراکایجاد و مدیریت پلتفرم

 ها با مشتریان به منظور تقویت روابط و افزایش ارزش. و بهترین شیوه

تقویت روابط مشتری و جایگاه  

 رهبری فکری.

بین   حسابرسان  چرخش 

 صنایع برای دانش انتقالی 

استراتژی چرخش حسابرسان بین صنایع مختلف برای کسب دانش و تجربه متنوع  

 و انتقال آن به مشتریان.

افزایش تخصص و توانایی ارائه  

 خدمات جامع.

های  شبکه"طراحی  

 چندلایه  "اعتماد

های پیچیده و چندوجهی از روابط مبتنی بر اعتماد با ذینفعان  ایجاد و توسعه شبکه

 ها، نهادهای نظارتی( برای تقویت جایگاه شرکت در بازار.مختلف )مشتریان، واسطه

و کاهش   ریسک  تقویت روابط 

 در محیط پیچیده. 

با   حسابرسان  استخدام 

 ای پیوندهای قبیله

قبیله پیوندهای  دارای  که  برای استخدام حسابرسانی  هستند  قوی  اجتماعی  یا  ای 

 سازی در محیط عراق. تسهیل جذب مشتری و شبکه

ساختارهای  بهره از  گیری 

توسعه   برای  محلی  اجتماعی 

 وکار. کسب

باشگاه های  ایجاد 

 اختصاصی مدیران مالی

های انحصاری برای مدیران مالی مشتریان به منظور تسهیل ها یا انجمنایجاد گروه

 افزوده.سازی، تبادل نظر و ارائه خدمات ارزششبکه

مشتریان   با  روابط  تقویت 

 کلیدی و ایجاد وفاداری. 

رضایت   پایش  سیستم 

 ای لحظه

آوری بازخورد مشتریان به صورت  ها و ابزارهای نوین برای جمعاستفاده از سیستم

 ای و مداوم به منظور شناسایی سریع مشکلات و بهبود مستمر خدمات. لحظه

بهبود مستمر خدمات و افزایش  

 رضایت مشتری.

داوری  مکانیزم های 

 جانبه در اختلافات سه

طراحی و اجرای فرآیندهای داوری با حضور سه طرف )مؤسسه، مشتری، و یک نهاد 

 طرف( برای حل اختلافات به صورت عادلانه و حفظ روابط.بی

مدیریت تعارض و حفظ روابط  

 بلندمدت.

پروتکل های  طراحی 

 اخلاقی سیال 

پذیری لازم را برای های اخلاقی که با وجود پایبندی به اصول، انعطافتدوین پروتکل

 کنند.های فرهنگی و موقعیتی در عراق فراهم میانطباق با ظرافت

ای در محیط  حفظ اخلاق حرفه

 پیچیده.

انطباق  "های  استراتژی

 با فساد  "موقعیتی

های فساد در محیط  توسعه رویکردهای هوشمندانه و محتاطانه برای انطباق با واقعیت

 وکار عراق، بدون به خطر انداختن اصول اخلاقی. کسب

حفظ   و  فساد  ریسک  مدیریت 

 عملیات.

های آموزش مقاومت  برنامه

 در برابر فشارها 

توانایی آنارائه آموزش برای تقویت  ها در مقاومت در  های تخصصی به حسابرسان 

 برابر فشارهای غیرقانونی یا غیراخلاقی از سوی مشتریان یا ذینفعان.

یکپارچگی   و  استقلال  تقویت 

 حسابرسان. 
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مبتنی سیستم پاداش  های 

 بر حفظ رابطه 

انگیزشی برای کارکنان که بر اساس موفقیت در ایجاد های پاداش و طراحی سیستم

 دهند.و حفظ روابط بلندمدت و اخلاقی با مشتریان، پاداش می

گرایانه  تشویق به بازاریابی رابطه

 اخلاقی. 

دپارتمان های  ایجاد 

 پژوهی بحران

های اقتصادی، تأسیس واحدهای تخصصی در مؤسسه برای تحقیق و تحلیل بحران

 سیاسی و امنیتی و ارائه راهکارهای پیشگیرانه و واکنشی.

تاب و  آمادگی  آوری  افزایش 

 سازمانی. 

میزگردهای   میزبانی 

اقتصاد "تخصصی  

 "مقاومتی

ارائه   برای  مقاومتی  اقتصاد  محوریت  با  تخصصی  میزگردهای  و  رویدادها  برگزاری 

 راهکارها و تقویت جایگاه مؤسسه به عنوان رهبر فکری.

جذب   و  فکری  رهبری  تقویت 

 مشتریان مرتبط.

های تحلیلی  انتشار گزارش

 نفعان رایگان برای ذی

گزارش انتشار  و  بینشتهیه  و  تحلیلی  بازار،  های  روندهای  مورد  در  رایگان  محور 

 نفعان. ها برای ذیها و فرصتچالش

افزایش اعتبار و جذب مشتریان  

 بالقوه. 

پروژه در  های  مشارکت 

 محروم اجتماعی مناطق 

های مسئولیت اجتماعی در مناطق محروم برای بهبود تصویر  شرکت فعال در پروژه

 برند، ایجاد ارزش اجتماعی و تقویت روابط با جامعه.

و   اجتماعی  مسئولیت  تقویت 

 شهرت برند.

تیم سیار  اعزام  های 

 ها حسابرسی به استان

های مختلف عراق برای گسترش دسترسی به بازار، های حسابرسی به استاناعزام تیم

 ای.ارائه خدمات محلی و تقویت روابط با مشتریان منطقه

افزایش   و  بازار  گسترش 

 دسترسی.

اپلیکیشن   شکاف  "طراحی 

 برای مشتریان  "مالیاتی

اپلیکیشن و توسعه  شناسایی  در  مشتریان  به  کمک  برای  دیجیتال  ابزارهای  یا  ها 

 سازی مالیات.های مالیاتی و بهینهمدیریت شکاف

و   نوآورانه  خدمات  ارائه 

 افزوده.ارزش

افزایش وفاداری مشتری و   پیامدها 

دهان   به  دهان  ارتباطات 

 مثبت

بلندمدت، و    ، افزایش تعهد مشتری، کاهش نرخ تغییر مشتریان حفظ مشتریان در 

های مثبت از طریق ارتباطات دهان به دهان، که منجر به رشد پایدار  ترویج توصیه

 شود. وکار میکسب

وکار و کاهش  رشد پایدار کسب

 های بازاریابی. هزینه

و   شرکت  شهرت  بهبود 

 سهم بازار 

ارائه عنوان  به  اعتماد شناسایی  افزایش  بالا،  کیفیت  با  حسابرسی  خدمات  دهنده 

 ۱استان جدید.  ۵عمومی، و افزایش بالقوه سهم بازار و درآمد، شامل توسعه شعبات در  

و   رقابتی  در  مزیت  پایداری 

 بازار. 

حسابرسی   کیفیت  افزایش 

 و شفافیت گزارشگری مالی 

قابلیت اطمینان صورت افزایش  بهبود دقت و  های مالی، کاهش دستکاری سود، و 

دهی شفاف و کاهش خطاهای اعتماد ذینفعان به اطلاعات مالی، شامل افزایش گزارش

 ۱ایحرفه

بازارهای   یکپارچگی  تقویت 

و   های  گیریتصمیممالی 

 آگاهانه.

و  دوراهی اخلاقی  های 

 خطرات استقلال حسابرس 

های حسابرسی، فرسایش بالقوه اعتماد عمومی، و فشار برای به خطر انداختن یافته

 آسیب به اعتبار حرفه در صورت مصالحه بر استقلال. 

های جدی برای اخلاق و  چالش

 پایداری حرفه حسابرسی.

کارایی   و  بهبود  عملیاتی 

 تخصیص منابع 

و  بیشتر  کارایی  به  منجر  که  یافته  بهبود  فرآیندهای  و  فناوری  از  بهینه  استفاده 

 شود. های بازاریابی و عملیاتی میتخصیص مؤثرتر منابع در فعالیت

بهره کاهش  افزایش  و  وری 

 ها. هزینه

عمر   طول  ارزش  افزایش 

 ( CLVمشتری )

به دلیل تکرار   افزایش درآمد حاصل از هر مشتری در طول مدت رابطه با شرکت، 

 خرید و ارجاعات. 

سودآوری  بهینه سازی 

 بلندمدت از پایگاه مشتری. 

خدمات   درآمد  افزایش 

 غیرحسابرسی 

نشانیافزایش درآمد خدمات غیرحسابرس به سبد  دهنده موفقیت در تنوع،  بخشی 

 خدمات و پاسخگویی به نیازهای جامع مشتریان.

کاهش وابستگی  رشد درآمد و  

 به خدمات سنتی.

گرایانه و های بازاریابی رابطههای بازاریابی، ناشی از اثربخشی استراتژیکاهش هزینه های بازاریابی کاهش هزینه

 دهان به دهان. 

کارایی   و  سودآوری  افزایش 

 بازاریابی.

شوراهای   در  عضویت 

 گذاری دولتیسیاست

سیاست شوراهای  در  عضویت  جایگاه  به  نشاندستیابی  که  دولتی،  دهنده  گذاری 

 افزایش نفوذ و اعتبار مؤسسه در سطح ملی است. 

 ای.افزایش نفوذ و اعتبار حرفه

ایجاد پایگاه داده مشتریان  

 چندنسلی 

های مختلف است، ای جامع از مشتریان که شامل اطلاعاتی از نسلتوسعه پایگاه داده

 سازی خدمات. برای مدیریت روابط بلندمدت و شخصی

و   روابط  مدیریت  بهبود 

 سازی.شخصی

از   نخبه  حسابرسان  جذب 

 رقبا 

دهنده افزایش جذابیت مؤسسه به عنوان یک  ، نشاناجذب حسابرسان نخبه از رقب

 کارفرما و تقویت سرمایه انسانی. 

تقویت سرمایه انسانی و مزیت  

 رقابتی.

نوآوری در روش ها رشد نوآوری در روش پیادهنشانها،  رشد  فناوریدهنده موفقیت در  و سازی  های جدید 

 رویکردهای خلاقانه در ارائه خدمات.

 افزایش نوآوری و تمایز در بازار.

دهنده بهبود کیفیت خدمات، شفافیت و مدیریت ریسک  کاهش دعاوی قضایی، نشان کاهش دعاوی قضایی 

 مؤثر.

ریسک و  کاهش  حقوقی  های 

 حفظ شهرت.

استانداردهای بومی  توسعه  

 حسابرسی 

دهی به  دهنده نقش فعال مؤسسه در شکلتوسعه استاندارد بومی حسابرسی، نشان

 ای کشور.چارچوب نظارتی و حرفه

رهبری فکری و تأثیرگذاری بر  

 صنعت.
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اعتماد    یبه مثابه معمار ی(  حسابرس  یابیبازار)  یمرکز   دهیپد مشخص گردید که    ،یدر مؤسسات عراق انهی گرارابطه  یحسابرس  یابی بازار  یبرا   ۳جدول    مطابقی محور  یکدگذار 

  یاحرفه  ت : الزاماردیگی شکل م   نیاد یبن  یرو یاست که در تقاطع سه ن  یاده یچی پ  یمتعارف، بلکه پروژه ن اد   ی ابی بازار  کیتاکت  ک ینه    ده ی پد  ن ی. اکندی ناار ظ ور مناهمسان   ط یدر مح

در مواج ه با رقابت    یعراق  یکه مؤسسات حسابرس  دهدی ها نشان مشکننده. داده   یاقتصاد   ستمیاکوس  یعراق، و فشارها   محورلهیقب  ی اجتماع-یبافتار فرهنا  ،یحسابرس  یج ان

  ن ی اند. اشده  "ی راهبرد   کیشر "به    "ی مال دکننده ییتأ"نقش خود از   ف یبه بازتعر  ر یناگز   پارچه،ک یخدمات  ی برا ان یمشتر  نده ی( و انتظارات فزا یننت  یدر قراردادها  ژه یو)به   یانحصار 

 : باشد  یسه پارادوکس ساختار  یزمان پاسخاو که هم ستی اتیگذار، مستلزم خلق مدل عمل

 ؛ ونی زاسیو مکان ینترنتیا دی شد یهات ی با محدود  یطیدر مح( دانش  یهاپلتنرم و  CRM) تالیجی د  یابزارها  یر یکارگ: ضرورت بهرساخت یز -یپارادوکس فناور . 1

 ی؛ ااستق،ل حرفه  بیبدون تخر  یاله یقب یوندها یو پ "الواسطه " یسنت یهاسم یاز مکان یریگ: ب ره یااخ،ق حرفه -یسازارادوکس شبکه . پ۲

 ی. تیامن داتی و ت د ینوسانات ارز  طی ( در شرام یمشاوره ضدتحر  ،یبر یسا  تیامن ی ابی )ارز ی: توسعه خدمات تخصص یثباتی ب- یپارادوکس نوآور. ۳

  ی هاپروتکل  یطراح"نمونه،    ی. برا کنندی م  ت ی ریها را مد تناقض   نیاست که ا  یاهوشمندانه   یانطباق  یدهنده ظ ور سازوکارهاها، نشاندر داده   شدهیی شناسا  یهای استراتژ

.  آورد ی را فراهم م  کیستمیفساد س  یخاکستر  یدر فضا نوراست که امکان ما  یشناختت ی انعطاف موقع  ی، بلکه نوعISA/IFRS ی عدول از استانداردها  ینه به معنا "ال یس  یاخ،ق

که هم   کند ی خلق م  یبیترک  یاجتماع  هیسرما  ینوع ،یمال  رانیمد   یهاو باشااه   یالهیقب  یوندهایپ  یحسابرسان دارا  بیبا ترک  "ه یاعتماد چندلا  یهاشبکه   جادی ا"زمان،  طور همبه 

 . دهد ی را کاهش م ی سوءاستناده از روابط شخص سکیر افته،یساختار یارتباط یهاکانال  جاد ی ا  او هم ب برد ی ب ره م یررسمیغ یهاشبکه  یا یاز مزا 

  شودی منجر م  یرحسابرسیو رشد درآمد خدمات غ  یبه ب بود نرخ حنظ مشتر   های استراتژ  نیموفق ا   یسو، اجرا  کیاست: از    جی نتا  یذات   ی دوگانا  امدها،یپ  لیدر تحل  ید یکل  نکته

  ی . از سو ابدیی تدام م  "اشتراک دانش "و    "یالحظه   تی رضا  شیپا "مانند    یتیوخودتق  ی سازوکارها  ق یچرخه از طر   نیاعتماد است. ا -ارزش  لتیچرخه فض  یریگدهنده شکل که نشان 

ک،ن ممکن است به    یحنظ قراردادها   یآنجا که فشار برا  دهد؛ی م  ش یرا افزا  یاخ،ق  یمرزها  فیخطر بازتعر   ان،یبا مشتر   کی روابط نزد  تی که تقو   دهندی ها هشدار مداده   ار،ید

 . ندافک هیسا یابر قضاوت حرفه  جی تدر

عمل    یبلکه سازندگان فعال قواعد باز   ط،ی نه مننعل در برابر مح  ی سازگار است که در آن مؤسسات حسابرسبوم   ین اد   یظ ور سازوکارها   ی ایالاو گو   نیا   ،یسطح نظر   در 

مصداق    ند، یفرا   نی. ا شود ی محسوب م  ی محل  یهات ی و واقع  یالزامات ج ان   نیب  یترازهم   جاد یا  یبرا   ی است که ت،ش  "ی حسابرس  ی بوم  یتوسعه استانداردها ". نمونه بارز آن  کنندی م

 . کنندی خلق م یدی جد  یاتیعمل ی هاو سنت، چارچوب  ی نوآور  بیبا ترک ثبات،ی ب یهاط ی در مح یاقتصاد  ارانیاست که در آن باز ک چاب یمن وم ن ادساز  ینیع

 ی حسابرس یابیبازار ییمحتوا هیمقوله هسته و نظر انی: بیانتخاب یکدگذار 

مقوله هسته ستون   نی. ا کندی م  کپارچهیرا    اری و تمام مقولات د   ردیگی را در بر م یمرکز  دهی که پد  شودی م ییمقوله هسته شناسا   ک ی  (۳)جدول   یمحور یکدگذاربر اساس  

 . دهدی م لیعراق را تشک یدر مؤسسات حسابرس انهیگرارابطه   یحسابرس  یابیبازار  ییمحتوا هیفقرات نظر 

 . "عراق ده یچی پ یدر بازار حسابرس یاحرفه  یکپارچایاعتمادمحور و   یساز شبکه نیب  کیتعادل استراتژ": ی شنهادیهسته پ  مقوله 

بر اعتماد    یاز روابط مبتن  یاشبکه   میو تحک  جادی: هم ضرورت ا آوردی گرد هم م   یرا در مؤسسات عراق  یحسابرس  یابی بازار  یهای و استراتژ  هات ی مقوله هسته، تمام فعال  نیا

، اصول ISA/IFRSبه    یبند یها، پاگزارش   تیو شناف  تینی)ک  یاو استق،ل حرفه   یکپارچای پلتنرم اشتراک دانش(، و هم الزام به حنظ    ،یوفادار   یهافعال، برنامه   یساز )شبکه

 (. ی اخ،ق

 باشد: و توضیحات مرتبط با آن می 1یی )الاوی ن ایی پژوهش( نیز به شرح شکل محتوا  هینظر

  ده، ی چیپ  ی فضا  نیورود به ا   ی . مؤسسات برا ردیگی شکل م  یاحرفه  یکپارچایاعتمادمحور و همزمان حنظ    ی سازشبکه   ه یبر پا  انه یگرا رابطه  یاب یعراق، بازار   ی حسابرسدر بازار  

  اان یرا  ه یرا پاسخ دهند و با مشاوره اول  انی مشتر  ندهیفزا   یازها نیی،  داریپا   یدهگزارش و    یبریسا   ت یتا امن  ی مال  یز یرو برنامه   ات یمال  ی ازبا ارائه خدمات متنوع و سنارش   دی نخست با
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 حسابداری، امور مالی و هوش محاسباتی 

 یالهیقب  تی و حما  یاعتمادمحور« است، چرا که در عراق، روابط شخص  یساز »شبکه ندیآغاز فرآ  نیکنند. ا  یاعتماد معرف قابل   یعنوان مشاور خود را به   ،یو انتشار مقالات تخصص 

 .ک،ن ورود کرد یبه مذاکره بر سر قراردادها  توانی اعتماد م عی سر میتحک قیو تن ا از طر  دهندی م  لرا شک یاول قدرت اقتصاد  یهاحلقه

 ک ی و استراتژ  یمال   هیبن  د،ی جد  یجذب مشتر   یبالا   یهانه یجامع، و هز  یراهکارها   یبرا  ان یمشتر   ن ی(، انتظارات نویننت  یدر قراردادها   ژهیو)به   د یحال، فشار رقابت شد   نیا   با

  ران یمد   ی اختصاص  یهاو باشااه  (CRM) ی ارتباط با مشتر  تیر یمد   یهاپلتنرم   ،یوفادار   یهارو، برنامه   نی. از ا دهد ی روابط موجود سوق م  میمؤسسات را به سمت حنظ و تحک

ی  الملل نی ب  یاستانداردها   یبر مبنا  یاتیعمل  تیها و شنافگزارش   یاچندمرحله   تینیبر ک  دیحال، تأک  نی. در همکنندی م یمؤسسات باز  تی موقع  تیدر تثب  یاکننده نیینقش تع  یمال 

(ISA/IFRS)است یاستمرار همکار  نیاعتماد و تضم دی عامل بازتول نیتر، م م. 

  ی هات یرفع محدود   ی. مؤسسات براشوندی کار گرفته مبه   یاقتصاد -یاسیس  یثباتی و ب   یفناور   یهارساخت یضعف ز   ،یالهیقب  یفرهنا  یاز هنجارها  یدر بستر   های استراتژ  نیا

در    «یکرده و از خدمات »مقاومت مال   بترکی—ی بوم   ی آموزش  یو محتواها   نگیمارکت  لیم یمحور، ا ‑UX یهات سایوب —تال یجید   ی خود را با ابزارها  ی تعام،ت حضور  ،یفن

و    دهدیعمق شبکه را گسترش م   ،یالمللنیو ب  یمحل   یتخصص  یدادهای رو  یو برگزار   یحال، انتشار مطالعات مورد   نی. در عکنندی استناده م  زیعنوان وجه تمابه  هام ی مقابل تحر

 .کندی م  تی روابط را تقو  تیحاکم

از   ی پوشمؤسسات را به مصالحه بر استق،ل و چشم   توانندی منابع م   تی و محدود   ،یاسیس یفشار ن ادها  ک،یستمیهست؛ فساد س  زین یاخ،ق  یهامملو از چالش  ریمس  نیا  اما

 ی دوراه نیتراز سلب اعتبار( م م  یر یجلوگ ی)برا   یحسابرس یکپارچایس م بازار و درآمد( و الزام به  نیتأم یبه تداوم رابطه )برا ازین انیسوق دهند. حنظ توازن م یااصول حرفه

 .است که ذهن رهبران مؤسسات را به خود مشغول کرده است

است.    ی و فرامل  ی ش رت برند در سطح مل  یو ارتقا  ،یرحسابرسیرشد درآمد خدمات غ  ،یمشتر   زش یو کاهش نرخ ر  یوفادار   ریچشما  ش یافزا  م،یپارادا  نیموفق ا  یاجرا   امد یپ

  ه ی نظر  ن، یحسابرس مواجه خواهند شد. بنابرا  تق،لبه نقض اس  دی خود را حنظ کنند، با خطر از دست رفتن اعتماد و ت د   یاحرفه  یکپارچایکه نتوانند    یحال، مؤسسات  نیدر ع

واقع  یاخ،ق  یار یبر ضرورت هوش  «یکپارچای–اعتماد  یتعادل  می»پارادا  ییمحتوا  با  انطباق  در  مستمر  انعطاف  تن ا هناامکندی م  دیتأک  یطیمح  یهات یو    ی ساز که شبکه  ی: 

بر این اساس   رشد و اعتبار مؤسسات در عراق بدل شود. یبرا داری پا  یبه عامل   تواندی م  یحسابرس  یابیبازار   رد،یگقرار   تی زمان در اولوطور همبه   یاحرفه   یکپارچا یاعتمادمحور و  

عراق نه در اننعال در برابر بستر، بلکه در    ی در بازار حسابرس  ت یموفق دهدی الاو نشان م   نیاارائه نمود.    «ی کپارچای– اعتماد  ی تعادل  م ی»پارادا  یی محتوا هینظرتوان الاوی زیر را  می

  نیا  لی مؤسسات منوط به تبد   ی بقا  همچنین،  .باشدی م   د یتقل  رقابلیغ  ی رقابت  تی به مز  یکپارچای  ل یتبد  و   مبادلات  جیاعتماد به پول را   لیتبد   قی فعال تعارضات از طر   ت یر یمد 

 است.  ینسازما DNAبه   میپارادا 

 

  هی نظرمطابق با عراق   دهیچیپ یدر بازار حسابرس  یا حرفه  یکپارچگیاعتمادمحور و  یسازشبکه نیب کیتعادل استراتژ. الگوی برقرای  1شکل 

 « یکپارچگی–اعتماد  یتعادل می»پارادا ییمحتوا

 یریگجه یبحث و نت
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ش رت و اعتماد،   تی به خدمات جامع، اهم  ازی در بازار، ن  د یشامل رقابت شد   یدر مؤسسات عراق  یحسابرس  ی ابی دهنده بازارشکل   یعلّ   طی پژوهش نشان داد که شرا  نیا  ج ینتا

  ی ا خدمات حرفه  ری پرچالش و متغ  ط یبه مح  یرا واکنش  ی حسابرس  ی ابی است که بازار  ییهادگاه ی همسو با د   افتهی  ن یاست. ا  ی و الزامات قانون  تالیجید   یهای فناور  ،یسازی خصوص

تأک  دانند ی م فزا  کنندی م  دیو  مشتر   ندهیرقابت  بر حنظ  فشار  راهبردها   انیو  در  تحول  عراق، (Bushkov, 2019; Shoja et al., 2018)  شودی م  یابیبازار   یموجب  در   .

  ان یمشتر  یجذب و نا دار   یوارد کرده است تا برا   یبر مؤسسات حسابرس   ی شتریفشار ب  ،ینظارت  یبه ساختارها   ی عمومو گسترش بازار آزاد، همراه با کاهش اعتماد    ی سازی خصوص

 .(Abdulameer & Obaid, 2023; Ahmed & Saleh, 2022)مج ز شوند  یاب یبازار  نینو   یهاوه یبه ش

 ن ی . اکنندی را دشوار م  یابیکار، روند بازار   یرو یو کمبود دانش ن  یفرهنگ شناه  ،یاسیس  یثباتی ب  ها،رساخت یاز جمله ضعف ز  یانهینشان داد عوامل زم  جینتا   ن،یبر ا  ع،وه

پژوهش   افتهی با  ب  سکیپرر   یهاط یاست که مح  ییهاهمراستا  مانع  ثباتی و  به عنوان  پذ   یرا   & Azimi Yancheshmeh)اند  کرده   یمعرف  یابیبازار   یهای نوآور  رشیدر 

Mirzaei, 2020; Sepasi et al., 2018) ی انارش حرفه ر ییبه تغ  ازیاست و ن ییهنوز در مراحل ابتدا تالیجی د  یاب یو بازار  دی جد یهای مثال، در عراق استناده از فناور  ی. برا  

 .(Allami et al., 2023; Shahbazi Takabi et al., 2023)دارد   تالیجی سواد د یو ارتقا

ضرورت   طی شرا  نیطرف، ا  کیدارند. از    یحسابرس  یابیبر بازار   یادوگانه  یامدها یو کمبود منابع، پ  یااستق،ل حرفه   دی ت د  ،یفساد مال  ریگر نظمداخله   طی شرا  ار،ید   یسو  از

 Pezeshk)  کنندی م  جادی را ا  یحسابرس  تینیو کاهش ک  یغاتیتبل  صرفاً  یبه ابزار   یابیبازار  لیخطر تبد  ار،یاز طرف د   سازند؛ی را برجسته م  ییگوپاسخ   تی اعتماد و تقو   یبازساز 

& Rahnamay Roudposhti, 2021; Soltani et al., 2025) حنظ    نی اند بدر ت،ش   ی کرد و نشان داد که مؤسسات عراق  دیی را تأ  یدوگانا   ن یا  ز یپژوهش حاضر ن  جی. نتا

مشترک   ینیآفرو ارزش  تیشناف ت،ینیارزشمند است که بر ک ی زمان  یابی، بازار(Mar'an, 2020) یهاافته یتوازن برقرار کنند. مشابه با   انیبا مشتر داریاستق،ل و توسعه روابط پا 

 . ی بنا شود نه صرفاً جذب مشتر

  ی اخدمات حرفه   یابیبازار  یج ان  یش رت، همسو با الاوها   تی ری و مد  تالیجی د  یابی بازار  ،یسازخدمات، شبکه   یبخش از جمله تنوع  قی تحق  نیدر ا  شدهیی شناسا   یراهبردها 

  یبه عنوان عامل   زین  نیشیپ یهادر پژوهش   ان،یارتباط با مشتر یرتقا ا ی برا نینو   یهای و فناور یاجتماع یها. استناده از رسانه (Bonollo, 2019; Bushkov, 2019)هستند 

ابزارها در بازار عراق با وجود   نیکه ا کنندی م  دیتأک هاافتهی . (Allami et al., 2023; Obradović et al., 2023)گزارش شده است   ان یمشتر  یو وفادار  یمال   جیمؤثر بر نتا 

 ;Shahbazi Takabi et al., 2023)کمک کنند    یابرند حرفه   تی و تقو  یجذب مشتر  یهانهیبه کاهش هز   توانندی دارند و م  یابی بازار  ولتح  یبرا  ییبالا  لیپتانس  ها،ت ی محدود

Yamrali et al., 2024). 

  ی خدمات منجر شود، بلکه امکان ارتقا   تینیو ب بود ک   یمشتر   یوفادار   شیبه افزا  تواندی تن ا ممحور نه رابطه   یابیکه بازار  دهدینشان م   زیشده از مدل ناستخراج   یامدها یپ

 Zhang)  یهاافته یپژوهش حاضر با    جی . نتا(Haga & Ittonen, 2024; Smith et al., 2020)  آوردی فراهم م  زیحسابرسان را ن  یشغل   یو کاهش فشارها   یسازمان  یآورتاب

et al., 2023)  متعدد را کاهش   یهام یدر ت  تی و عضو  یکار   یفشارها  یاثرات منن  تواندی م  یارتباط  یهاحسابرسان و توسعه م ارت  یآورتاب   دهدی همخوان است که نشان م

 دوچندان دارد.   تیبالا است، اهم  یاقتصاد  یدار ی و ناپا  یطیمح یدر عراق که فشارها  ژهیوموضوع به   نیدهد. ا

و توجه   داریپا   ی حسابرس  ر، یاخ  یهارا آشکار کرد. در سال  یطیمحست یو ز   یاجتماع  یبه فشارها ییگوو پاسخ   ی اعتماد عموم  یدر بازساز   ی ابیپژوهش نقش بازار  ن یا  نیهمچن

ما نشان دادند که مؤسسات    یهاافته ی.  (Soltani et al., 2025; Thottoli, 2023)شده است    لیتبد   یمؤسسات حسابرس  یشن اد ی از ارزش پ  یبه بخش  یاجتماع  تیبه مسئول

خود را   ااهیجا  قی طر   نیکنند و از ا  جادی در بازار ا  ی مثبت ریهستند تا تصو  داری و توسعه پا  ییگوپاسخ   ت،یمربوط به شناف  یهاام یبا پ  یاب یدادن بازار  وندیپ  یدر حال ت،ش برا  یعراق

 .(Salih & Almajdob, 2019; Thabit et al., 2019)  ندینما  تیتثب

  ی حسابرس یاحرفه ااهیجا  یو ارتقا  یطیمح یهاعبور از چالش  یکارآمد برا یراهکار   تواندی م  ییگرارابطه  کردیمطالعه نشان داد که در بستر عراق، اتخاذ رو نیا ،یطور کل  به

 ,.Walsh et al., 2021; Žebrytė et al) کندی را فراهم م  یابترق  تیمز   تیرفته و تقواعتماد ازدست  یابیباز   ان،یروابط بلندمدت با مشتر جادی امکان ا یکرد یرو  نیباشد. چن
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 ,.Sepasi et al)است    یهمچنان ضرور  یمحور و اخ،قدر چارچوب ارزش   یابی نقش بازار  رشی پذ  یحسابرسان برا  انیدر م  یسازبه آموزش و فرهنگ   ازیحال، ن  نی. با ا(2024

2018; Shoja et al., 2018). 

از خبرگان و حسابرسان   یو مصاحبه با گروه  ی نی. نخست، مطالعه حاضر بر اساس روش کردی مورد توجه قرار گ  جی نتا  ریدر تنس  دی است که با  تی چند محدود  یپژوهش دارا  نیا

عراق بود و    یو بوم  یمحل  یهابر تجربه   قیتحق  تمرکز در عراق نباشد. دوم،    یبه تمام مؤسسات حسابرس  میطور کامل قابل تعمممکن است به   جینتا  نیانجام شد؛ بنابرا  یعراق

 ی هات ی محدود  ن،ینشد. همچن  یبررس  میطور مستقبه   یالملل نیب  یاستانداردگذار  یفشارها  ا ی  یحسابرس  یج ان  نیقوان  راتییتغ  ،یالمللن یب  ین ادها   ریمانند تأث  یفرامل  یرها یمتغ

 کنندگان باشد. مشارکت  یادراک  یهابر داده   یعمدتاً مبتن هالیشد تحل اعثمؤسسات ب  ی ابیو بازار یمال ینیع یهابه داده   یدسترس

عملکرد    یهاو شاخص   یابیبازار   ی راهبردها  نیرابطه ب  یبررس  یبرا  ی نیو ک  یکم  یبیترک  یهابه استناده از روش   یمطالعات آت  شود یم   شن ادیفوق، پ  یهات یتوجه به محدود   با

به    انه،یمنطقه خاورم  یکشورها  ریمشابه عراق، مانند سا   طی ا شر  یدارا  یکشورها  انیم  یقیتطب  سهیبا مقا   توانندی م  ندهیآ  یهاپژوهش  نیبپردازند. همچن  یحسابرس  تینیو ک  یمال 

 یهاافق   تواندی م   زین  یحسابرس   یابی بازار  یسازنهیبزرگ در ب   یهاداده   لیو تحل  ینوظ ور همچون هوش مصنوع   یهای نقش فناور   یکمک کنند. بررس  ینظر  یهاچارچوب   یغنا

 کند.  جادی ا ید ی جد

ارتقا   توانند ی م  رانیراهنما باشد. مد   یاحرفه   گذاراناست یعراق و س  ی مؤسسات حسابرس  ران یمد   ی برا  تواند ی مطالعه م  ن یا  ج ینتا  ،یمنظر عمل  از   ی با توسعه خدمات متنوع، 

  ن یاز ا  توانندی م  یاحرفه  یهاو انجمن  ی نظارت  ین ادها ن،یکنند. همچن ت یخود را تقو   یرقابت ااه یجا  تال،یجی د  ی ابیدر بازار  یگذار ه یو سرما  یحسابرس  یهام یت ی ارتباط یهام ارت 

 گردد.  ج یترو  انیدر ارتباط با مشتر   یحنظ شود و هم نوآور یااستناده کنند تا هم استق،ل حرفه  یحسابرس یاب یبازار  ی و استانداردها یاخ،ق یهادستورالعمل  ی طراح یبرا  هاافتهی

 مشارکت نویسندگان

 در ناارش این مقاله تمامی نویسندگان نقش یکسانی اینا کردند. 

 تشکر و قدردانی

 گردد. طی مراحل این پژوهش به ما یاری رساندند تشکر و قدردانی میاز تمامی کسانی که در 

 تعارض منافع 

 . وجود ندارد یتضاد منافع گونه چیانجام مطالعه حاضر، ه در

 مالی حمایت 

 این پژوهش حامی مالی نداشته است. 

 موازین اخلاقی 

 در انجام این پژوهش تمامی موازین و اصول اخ،قی رعایت گردیده است.  
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