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Materialul de fata isi propune o examinare asupra
modului in care relatia dintre auditor si client
influenteaz& negocierea dintre aceste pérti si de
asemenea studierea legaturii dintre variabile referitoare
la relatia dintre auditor si client in procesul de negociere
pe parcursul misiunii de audit. Pe baza literaturii de
specialitate si a instrumentului de lucru (chestionar) s-a
putut demonstra ca relatia auditor-client este un factor
cheie care influenteaz& negocierile intre auditori i
clienti.

Analizele bivariate efectuate in cadrul lucrérii
consolideaza cercetarile literaturii de specialitate si
anume confirma existenta unei legéturi intre relatia/
familiaritatea auditor-client in implementarea tuturor
strategiilor de negociere pe parcursul misiunii de audit.
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Subiectul acestei cercetari il reprezinta aplicarea unui
chestionar ce cuprinde elemente referitoare la
relatia/familiaritatea auditor-auditat si negocierea in
auditul financiar. Pe baza raspunsurilor obtinute am
efectuat analize univariate si bivariate a datelor cu
scopul de a identifica o posibila legatura intre relatia,
implicit familiaritatea auditor-auditat si negocierea dintre
aceste parti.

Cu scopul de a prezenta stadiul actual al acestei
cercetari, se impune in primul rand prezentarea
conceptelor de relatie auditor-client si de negociere.

Relatia auditor-client si modul in care auditorii
interactioneaza cu clientii este prezentat si expus de
catre IAASB in ,Cadrul pentru calitatea auditului”. Cadrul
demonstreaza, de asemenea, importanta interactiunilor
adecvate dintre partile interesate i importanta diferitilor
factori contextuali.

Modul in care partile interactioneaza si gradul de
apropiere dintre acestea prezinta o importanta majora in
derularea misiunii de audit, in exprimarea opiniei de
catre auditori, intrucat aceasta apropiere/familiaritate
dintre parti influenteaza modul de alegere a strategiilor
de negociere si de luare a deciziilor de catre auditori.

Conform Codului etic al profesionistilor contabili, editia
2013, elaborat de Consiliul pentru Standarde
Internationale de Etica pentru Contabili (IESBA) al
Federatiei Internationale a Contabililor (IFAC), aplicabil
de catre auditorii financiari din Romania, membri ai
Camerei Auditorilor Financiari din Roménia, termenul
de ‘familiaritate’ reprezinta amenintarea ca, din cauza
unei relatii prea lungi sau prea strénse cu un client sau
cu un angajator, un auditor financiar sa fie prea
ingaduitor cu interesele acestora sau cu acceptarea
activitatii lor. O relatie deschisa si constructiva intre
auditor si conducere trebuie sa fie diferita de una de
familiaritate excesiva, ce poate aparea intre auditorii
care petrec perioade prelungite pe parcursul anului la
acelasi client de audit. Este esential pentru calitatea
auditului ca auditorii sa raméana sceptici si obiectivi si sa
fie pregatiti s& chestioneze fiabilitatea informatiilor pe
care le primesc.

Potrivit IAASB, amenintarile la adresa independentei
auditorului pot include de cele mai multe ori interesele
financiare existente intre auditor si entitatea auditata,
relatile de afaceri intre auditor si entitatea auditata si
furnizarea de servicii non-audit clientilor de audit.
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in literatura de specialitate relatia dintre auditori si clienti
a fost recunoscuta ca element important pentru
strategiile de negociere. Cu toate acestea, pana in
prezent nu exista foarte multe studii care sa analizeze
efectul acestui factor in contextul negocierii de catre
auditor.

Conceptul de ,negociere” este prezentat si descris
conform literaturii de specialitate, standardele
internationale nu reglementeaza acest termen deoarece
negocierea nu este o procedura de audit, ci reprezinta
,orice context in care doua sau mai multe parti cu
preferinte diferite iau impreuna decizii care afecteaza
bunastarea ambelor part” Murnighan si Bazerman
(1990).

Mai mult, in opinia lui Pruitt si Carnevale (1993),
negocierea este in principal o interactiune intre doi sau
mai multi actori care doresc sa rezolve dezacordurile
cauzate de conflictele de interese. In ciuda varietatii
definitiilor de negociere, cercetatorii impartasesc
concepte comune in jurul negocierilor, in special toate
teoriile subliniaza faptul ca actorii considera ca
negocierea le permite sa obtina rezultate mai bune.

Prezenta lucrare analizeaza relatia auditor-client in
contextul negocierilor initiate de auditori pe parcursul
misiunii de audit financiar. In esenta, obiectivul acestei
cercetari este de a studia modul in care abordarea
specifica negocierilor este influentata de relatia,
respectiv familiaritatea dintre auditor si client. Pe
parcursul lucrarii, sintagma ,relatia auditor-auditat” este
utilizata sub conotatiile familiaritatii. Aceasta
Jfamiliaritate” si anume gradul de apropiere mult prea
ridicat existent intre auditor si client, materializata in
amenintari la adresa independentei auditorului, este
intalnita deseori in practica. Tocmai din acest
considerent, se doreste 0 analiza a modului in care
familiaritatea influenteaza modul in care partile
negociaza.

n marea majoritate a cazurilor, auditorii negociaza cu
clientii lor particularitati ale spetelor contabile pentru
care standardele contabile ofera o interpretare vaga
(Peecher, 1996). Clientii ar putea justifica aplicarea unor
tratamente contabile utilizate la limita legalitatii, folosind
aceasta vaga interpretare a standardelor (Nelson et al.,
2002). De regula, auditorii sunt reticenti in raport cu
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astfel de strategii manageriale utilizate, iar aceasta
atitudine constrange actiunile clientilor din teama de a
nu primi o opinie cu rezerve sau contrara. Cu toate
acestea, auditorii sunt de acord uneori cu tratamentele
contabile aplicate la limita legalitatii, desi acest lucru va
creste riscul expunerii auditorilor la conflictele publice.
Aceasts situatie sugereaza faptul ca atat auditorii, cat si
clientii au un interes reciproc pentru negociere, iar in
acest sens cercetatorii spun ca exista un anumit grad de
tolerare a acestor optiuni de inregistrare in contabilitate,
utilizate de client.

Pentru intocmirea raportului de audit si a situatiilor
financiare sunt responsabili atat auditorii, cat si
conducerea, desi responsabilitatea finala pentru
intocmirea situatiilor financiare ramane a conducerii
societatii. In opinia lui Murnighan si Bayerman,
necesitatea inregistrarii unor ajustari in contabilitatea
clientului va fi divulgata public doar daca
managementul accepta propunerile oferite de
auditori. Asadar, relatia auditor-client este descrisa
ca un ,sistem de negociere”. Aceasta negociere a
ajustarilor si a tratamentelor contabile utilizate
afecteaza deciziile investitorilor care se bazeaza pe
informatiile din situatiile financiare, posibil
denaturate.

Atunci cand in urma negocierilor nu se ajunge la
niciun consens, auditorii se confruntd cu un risc
ridicat de a-si pierde clientii daca isi mentin punctul
de vedere, fie risca sa isi pericliteze reputatia daca
accepta varianta clientilor. Literatura de specialitate
subliniaza faptul ca, in contextul misiunilor de audit,
alegerea strategiilor de negociere de catre auditori
impacteaza rezultatele negocierilor. Asadar,
alegerea strategiei de negociere de catre auditori
este foarte importanta, avand in vedere impactul
asupra mentinerii reputatiei acestuia, a supravietuirii
in cdmpul muncii, dar si asupra situatiilor financiare.
lar alegerea strategiilor de negociere este influentata
de gradul de apropiere dintre parti. (Muzatko, 2002).

Studiul se bazeaza pe elaborarea unui chestionar
compus din 11 intrebari elaborate pe baza literaturii de
specialitate, in cadrul carora se regasesc factori
cantitativi si calitativi asociati relatiei auditor-client. Prima
parte a chestionarului cuprinde informatii generale
privind sexul, varsta, profesia si experienta in profesia
de auditor financiar.
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Partea a doua a chestionarului cuprinde aspecte privind
relatia auditor-client.

Studiul urmareste analiza legaturii dintre variabilele
referitoare la relatia dintre auditor i client, pe baza
raspunsurilor respondentilor. Familiaritatea dintre auditor
si client influenteaza:

o Clauzele aferente contractului de audit in interesul
ambelor parti.

o Alegerea de cétre auditor a tipului de proceduri
utilizate pe parcursul misiunii de audit.

o Rationamentul profesional al auditorului privind
calculul pragului de semnificatie.

o Conflictele de interes cand auditorul aproba uneori
alternativa clientului pentru a pastra contractul cu
clientul, desi acest lucru va creste expunerea lui la
conflicte publice si litigii.

e Interesul reciproc atat al auditorului, cat si al
clientului in negocierea mai multor optiuni de
raportare acceptate.

Intrebérile cuprinse in chestionar sunt intrebéri inchise,
urmarind prin aceasta operativitatea completarii
chestionarului si posibilitatea realizarii unei baze de date
Cu un numar restrans de variabile clar definite:
dezacord, total, dezacord partial, neutru, acord partial,
acord total.

4.1. Descrierea esantionului

Pe baza chestionarului, s-au obtinut raspunsuri de la 51
de respondenti, avand calitatea fie de studenti
masteranzi in contabilitate/audit, fie de auditori financiari
activi, membri ai Camerei Auditorilor Financiari din
Romania, din judetul Cluj sau detindnd ambele calitati,
cu o experienta variata in domeniu.

Raspunsurile celor 51 de chestionare validate au fost
introduse intr-o baza de date a programului statistic
SPSS Statistics 17.0, fiecare din factorii cupringi in
chestionar reprezentand o variabild a bazei de date
intocmite. Am optat pentru programul statistic SPSS,
intrucat am considerat ca ofera avantaje superioare altor
programe statistice in astfel de cercetari (Intercooled
Stata, E- VIEWS etc.).

Tn cele ce urmeaz se va prezenta analiza factorilor
socio-culturali si anume sexul, varsta, profesia i
experienta in profesie (Tabelele 1,2, 3 si 4).
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Tabelul nr. 1. Reprezentarea sexului

Sexul Frecventa absoluta Frecventa relativa (%)
Feminin 39 76,5
Masculin 12 23,5
Total 51 100

Sursa: Proiectie proprie

Din totalul respondentilor, sexul feminin detine o
proportie de 76,5%, iar cel masculin — de 23,5%.

Tabelul nr. 2. Reprezentarea varstei

Varsta Frecventa absoluta Frecventa relativa (%)
sub 25 ani 31 60,78
25-35 ani 14 27,45
35-45 ani 1 1,96
45-55 ani 3 5,88
55-65 ani 2 3,92
Total 51 100

Sursa: Proiectie proprie

Respondentii au varsta sub 25 de ani, respectiv cuprinsa in intervalul 25 - 65.

Tabelul nr. 3. Reprezentarea profesiei

Profesia Frecventa absoluta Frecventa relativa (%)
Student 1 1,96
Student masterand in contabilitate/audit 29 56,86
Auditor financiar 21 41,18
Total 51 100

Sursa: Proiectie proprie

In ceea ce priveste profesia, majoritatea respondentilor
sunt studenti masteranzi in contabilitate/ audit, acestia
detinand o pondere de 56,86%, iar auditorii financiari

Tabelul nr. 4. Reprezentarea experientei in profesie

reprezinta 41,18% din totalul esantionului analizat. De
asemenea, printre respondenti se numara si un student
la nivel licenta.

Experienta in profesia de auditor financiar Frecventa absoluta Frecventa relativa (%)
Fara experienta 26 52
1-5 ani 18 36
5-10 ani 3 6
10-15 ani 2 4
Peste 15 ani 1 2
Total 50 100

Sursa: Proiectie proprie
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Din totalul respondentilor, persoanele fara experienta

detin 0 pondere de 52%, iar cei cu experienta — o
pondere de 48%.

4.2. Analize univariate

Analizele univariate ale datelor vizeaza
aplicarea tehnicilor statistico-matematice pentru

studierea populatiei investigate, in functie de o
singura variabila. Procesul de analiza univariata
se refera, indeosebi, la calculul indicatorilor de
frecventa (absoluta i relativa).

Figura nr. 1. Familiaritatea dintre auditor si client
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Sursa: Proiectie proprie

Pe baza raspunsurilor primite, din Figura nr. 1,
deducem ca familiaritatea dintre auditor si client
influenteaza clauzele aferente contractului de
audit, in interesul ambelor parti (65,31% din
respondenti si-au exprimat acordul - total sau
partial — in legatura cu aceasta afirmatie). Pe de
alta parte, familiaritatea dintre auditor si client este
necesara pentru ca auditorul sa inteleaga clientul
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suficient de bine pentru a planifica si efectua un

audit eficient (62% din respondenti si-au exprimat

acordul — total sau partial — in legatura cu aceasta
afirmatie).

. Auditorul aproba uneori varianta clientului pentru a
mentine relatia auditor-client, desi acest lucru va
creste expunerea lui la conflicte publice si litigii
(Figuranr. 2).
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Figura nr. 2. Alternativa clientului

2%

Legenda
m Dezacord total
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Acord total
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Sursa: Proiectie proprie
in cazul acestei afirmatii, in randul respondentilor II. Cu cét sunt mai conservatoare situatiile financiare
parerile sunt impartite. Folosind testul Hi-patrat pentru aprobate de auditor, cu atat expunerea lui la litigii sau
studiul uniformitatii esantionului, se constata ca conflicte publice este mai redusa. Conservatismul
esantionul are aceeasi structura in raport cu variabila contabil reflecta aplicarea principiului prudentei si
analizata (nivelul de semnificatie fiind de 0,009 < 0,005, anume, activele si veniturile nu sunt supraevaluate,
ipoteza nula potrivit careia distributia esantionului iar datoriile si cheltuielile nu sunt subevaluate (Figura
urmeaza legea de probabilitate uniforma, se accepta). nr. 3).

Figura nr. 3. Conservatismul situatiilor financiare
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I1l. Atat auditorul, cét si clientul au un interes reciproc
pentru negociere si pot alege dintre mai multe
optiuni de raportare acceptabile.

Un total de 62,75% din respondenti sunt de acord cu
aceasta afirmatie. In conservatismul contabil se aplica
principiul prudentei.

Figura nr. 4. Interes reciproc pentru negociere

Legenda
m Dezacord total
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Sursa: Proiectie proprie
Din Figura nr. 4, constatdm ca majoritatea IV. Necesitatea inregistrarii unor ajustari in contabilitatea
respondentilor sunt de acord si cu aceasta afirmatie, clientului va fi divulgata public doar daca managementul
restul avand péreri impartite. accepta propunerile oferite de auditori (Figura nr. 5).
Figura nr. 5. Necesitatea ajustarilor contabile
27,45%
9 23,53% '
21,57% 17,65%
9,80%
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Sursa: Proiectie proprie
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V. Problemele contabile in curs de negociere (soldurile
conturilor neauditate si previziunile analistilor)
afecteaza procesul de negociere (Figura nr. 6).

in cazul acestei afirmatii, respondentii isi exprima
dezacordul in proportie de 45%, in timp ce 27,45% din
respondenti raman neutri.

Figura nr. 6 Probleme contabile in curs de negociere

39,22%

31,37%

15,69%

9,80%
3,92%

Dezacord total Dezacord partial Neutru Acord partial Acord total

Sursa: Proiectie proprie

Majoritatea respondentilor (39,22%) se declara nu oferd o solutie concretéd deoarece clientii ar putea
neutri in privinta acordului asupra acestei afirmatii. justifica aplicarea unor tratamente contabile utilizate
la limita legalitatii, folosind aceasté vaga interpretare

V. Auditorul negociaza cu clientii lui particularitati ale ,
a standardelor (Figura nr. 7).

spetelor contabile pentru care standardele contabile

Figura nr. 7. Ambiguitatea standardelor

Legenda
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(0)
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m Acord partial
Acord total

Sursa: Proiectie proprie
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in proportie de 47% respondentii si-au exprimat aplicarea in mod rational a Standardelor de
acordul total sau partial in legatura cu aceasta Contabilitate, mai degraba decét de
afirmatie. O treime din cei chestionati au ramas neutri. interpretarea acestora pentru aplicarea
tratamentelor contabile in elaborarea

VII. In negocierea cu clientul a spetelor contabile, Itichite ' .
situatiilor financiare (Figura nr. 8).

auditorul tine cont de respectarea si

Figura nr. 8. Negociere — Standarde de Contabilitate
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Sursa: Proiectie proprie

Respondentii si-au exprimat acordul total sau partial in VIII. Lipsa experientei in negociere a auditorului
legatura cu aceasta afirmatie in proportie de 68% din influenteaza in mod negativ capacitatea acestuia
esantion. de a convinge clientul asupra inregistrarii si

recunoasterii ajustarilor identificate pe parcursul
misiunii de audit (Figura nr. 9).

Figura nr. 9. Lipsa de experienta in negociere a auditorului
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Sursa: Proiectie proprie
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IX. Lipsa cunostintelor si a experientei in domeniu a
auditorului influenteaza in mod negativ performanta
si rezultatele negocierii (Figura nr. 10).

Respondentii sunt de acord cu aceasta afirmatie in
proportie de 60,78% din esantionul analizat. Agadar,
lipsa de experienta in negociere influenteaza negativ
demersurile procesului de negociere.

Figura nr. 10. Lipsa cunostintelor i a experientei in domeniu
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25,49% 25,49%

5,88% 5,88%

Dezacord total Dezacord partial Neutru Acord partial Acord total

Sursa: Proiectie proprie

Aproximativ 63% din respondenti sunt de acord cu X. Integritatea si eficienta mecanismelor de
aceastd afirmatie, in timp ce 25,49% au ramas neutri. guvernanta corporativa sunt considerate
Cu cét auditorul detine mai multe cunostinte in domeniu esentiale Tn contextul negocierilor auditor-
si 0 bogata experientd, cu atat rezultatele negocierilor client (Figura nr. 11).

vor fi mai satisfacatoare.

Figura nr. 11. Integritatea si puterea mecanismelor de guvernanta
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L3970

Dezacord partial Neutru Acord partial Acord total

Sursa: Proiectie proprie
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La aceasta afirmatie respondentii si-au exprimat acordul
in proportie de 80,4% din esantion.

4.3. Analize bivariate

Analiza bivariata consta in prelucrarea simultana a
datelor referitoare la doua variabile si are ca scop
punerea in evidenta a unor eventuale ,relatii“ ce ar
putea sa existe intre aceste variabile.

Ipoteza urmarita: familiaritatea dintre auditor i client
influenteaza relatia dintre cei doi.

Pentru validarea acestei ipoteze analizam legaturile
dintre variabilele referitoare la familiaritatea dintre
auditor si client.

Analiza legéturii dintre variabilele:

o familiaritatea dintre auditor i client influenteaza in
interesul ambelor parti clauzele aferente contractului
de audit.

o familiaritatea dintre auditor si client influenteaza
alegerea de catre auditor a tipului de proceduri
utilizate pe parcursul misiunii de audit.

Formulam ipotezele statistice:

¢ ipoteza nuld HO: ,Nu exista legatura intre cele doua
variabile”

o ipoteza alternativa H1: ,Exista legatura intre
variabile”

Aplicand testul de corelatie al lui Kendall, obtinem

rezultatul reprezentat in Tabelul nr. 5:

Tabelul nr. 5. Corelatia 1

1) Influenteaza in
interesul ambelor parti
clauzele aferente
contractului de audit

2) Influenteaz alegerea de
catre auditor a tipului de
proceduri utilizate pe
parcursul misiunii de audit

1) Influenteaza in interesul Correlation Coefficient 1.000 .302*
ambelor parti clauzele aferente | Sig. (2-tailed) - 011
Kendall's contractului dg audit N ' _ 49 49
tau b 2) Influenteaza alegerea de Correlation Coefficient .302* 1.000
- catre auditor a tipului de proce- | Sig. (2-tailed) 011 -
duri utilizate pe parcursul N 49 49

misiunii de audit

*. Corelatia este semnificativa la nivelul 0.01 (2-tailed).
Sursa: Proiectie proprie, SPSS Statistics 17.0

o Deoarece probabilitatea de acceptare a ipotezei nule
este sub 5% (Sig=0.011), respingem ipoteza nula si
acceptam ipoteza alternativa. Prin urmare, exista
legatura intre cele doua variabile analizate.

o Pe de alta parte, coeficientul de corelatie al lui
Kendall (K=0,302) fiind pozitiv, deducem ca legatura
este directa intre cele doua variabile, mai exact,
respondentii care sunt de acord cu faptul ca
familiaritatea dintre auditor si client influenteaza in
interesul ambelor parti clauzele aferente contractului
de audit au acelasi nivel de acord in legatura cu
faptul ca familiaritatea dintre auditor si client
influenteaza alegerea de catre auditor a tipului de
proceduri utilizate pe parcursul misiunii de audit.
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Analiza legéturii dintre variabilele:

o familiaritatea dintre auditor si client influenteaza in
interesul ambelor parti clauzele aferente contractului
de audit.

o familiaritatea dintre auditor si client influenteaza
rationamentul profesional al auditorului privind
calculul pragului de semnificatie.

Formulam ipotezele statistice:

o ipoteza nula HO: ,Nu exista legatura intre cele doua
variabile”

e ipoteza alternativa H1: ,Exista legatura intre
variabile”

Aplicam testul de corelatie al lui Kendall gi obtinem

rezultatul reprezentat in Tabelul nr. 6.
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Tabelul nr. 6. Corelatia 2

3) Influenteaza in
interesul ambelor parti
clauzele aferente
contractului de audit

4) Influenteaza alegerea
de cétre auditor a tipului
de proceduri utilizate pe
parcursul misiunii de audit

Kendall's
tau_b

parcursul misiunii de audit

3) Influenteaza in interesul Correlation Coefficient 1.000 367+
ambelor parti clauzele Sig. (2-tailed) - .002
aferente contractului de audit | N 49 49
4) Influenteaza alegerea de Correlation Coefficient 367 1.000
catre auditor a tipului de Sig. (2-tailed) .002 -
proceduri utilizate pe N 49 49

**. Corelatia este semnificativa la nivelul 0.01 (2-tailed).

Sursa: Proiectie proprie, SPSS Statistics 17.0

o Deoarece probabilitatea de acceptare a ipotezei nule
este sub 5% (Sig=0.02), respingem ipoteza nula si
acceptam ipoteza alternativa. Prin urmare, exista
legatura intre cele doua variabile analizate.

o Pe de alta parte, coeficientul de corelatie al lui
Kendall (K=0,367) fiind pozitiv, deducem ca legatura
este directa intre cele doua variabile, mai exact,
respondentii care sunt de acord cu faptul ca
familiaritatea dintre auditor si client influenteaza in
interesul ambelor parti clauzele aferente contractului
de audit, au acelasi nivel de acord in legatura cu
faptul ca familiaritatea dintre auditor si client
influenteaza rationamentul profesional al auditorului
privind calculul pragului de semnificatie.

Tabelul nr. 7. Corelatia 3

Analiza legéturii dintre variabilele:
o Auditorul aproba uneori alternativa clientului pentru a

mentine relatia auditor-client, desi acest lucru va
creste expunerea lor la conflicte publice si litigii.

o Atatauditorul, cat si clientul au un interes reciproc

pentru negociere si pot alege dintre mai multe optiuni

de raportare acceptabile.

Formulam ipotezele statistice:
¢ ipoteza nuld HO: ,Nu exista legatura intre cele doua

variabile”

variabile”

5) Auditorul aproba
uneori alternativa clien-
tului pentru a mentine
relatia auditor-client,
desi acest lucru va
creste expunerea lor la
conflicte publice si litigii

o ipoteza alternativa H1: ,Exista legatura intre

Aplicam testul de corelatie al lui Kendall si obtinem
rezultatul reflectat in Tabelul nr. 7.

6) Atat auditorul, cat i
clientul au un interes
reciproc pentru
negociere i pot alege
dintre mai multe optiuni
de raportare acceptabile.

Kendall's
tau_b

5) Auditorul aproba uneori Correlation Coefficient 1.000 373"
alternativa clientului pentru a Sig. (2-tailed) - .002
mentine relatia auditor-client, desi N 51 51
acest lucru va creste expunerea lor

la conflicte publice si litigii

6) Atat auditorul, cat si clientul au Correlation Coefficient 373" 1.000
un interes reciproc pentru Sig. (2-tailed) .002 -
negociere si pot alege dintre mai N 51 51

multe optiuni de raportare
acceptabile

**. Corelatia este semnificativa la nivelul 0.01 (2-tailed).

Sursa: Proiectie proprie, SPSS Statistics 17.0
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o Deoarece probabilitatea de acceptare a ipotezei nule
este sub 5% (Sig=0.02), respingem ipoteza nula si
acceptam ipoteza alternativa. Prin urmare, exista
legatura intre cele doua variabile analizate.

o Pede alta parte, coeficientul de corelatie al lui
Kendall (K=0,373) fiind pozitiv, deducem ca legatura
este directd intre cele doua variabile, mai exact,
respondentii care sunt de acord cu faptul ca auditorul
aproba uneori alternativa clientului pentru a mentine
relatia auditor-client, desi acest lucru va creste
expunerea lor la conflicte publice si litigii, au acelasi
nivel de acord in legatura cu faptul ca atat auditorul,
cat si clientul au un interes reciproc pentru negociere
si pot alege dintre mai multe optiuni de raportare
acceptabile.

Studiul de faté a avut ca obiectiv studierea legaturii
dintre variabile referitoare la relatia dintre auditor si client
in procesul de negociere pe intregul parcurs al misiunii
de audit, incepand de la acceptarea misiunii si
semnarea contractului pana la exprimarea opiniei, pe
baza raspunsurilor respondentilor.

Astfel, pe baza literaturii de specialitate si a
instrumentului de lucru (chestionar) s-a putut demonstra
ca relatia auditor-client este un factor cheie in stabilirea
strategiilor de negociere intre aceste doua parti.
Cercetatorii impartasesc concepte comune in jurul
negocierilor, in special toate teoriile subliniaza faptul ca
actorii considera ca negocierea le permite sa realizeze
rezultate mai bune.

Conform raspunsurilor obtinute si analizei facute
familiaritatea dintre auditor — auditat influenteaza
clauzele aferente contractului de audit in interesul
ambelor parti, dar totodata este necesara pentru ca
auditorul s& inteleaga clientul suficient de bine pentru a
planifica si efectua un audit eficient.

Atét auditorul, cat si clientul au un interes reciproc
pentru negociere, pot alege dintre mai multe optiuni de
raportare acceptabile, dar conservatismul contabil si
anume principiul prudentei se aplica, respectarea
regulilor contabile, transparenta si veridicitatea situatiilor
financiare fiind un factor esential in debutul misiunii de
audit.

Respondentii considera ca in negocierea cu clientul a
spetelor contabile, auditorul tine cont i urmareste

Nr. 2 (154)/2019

respectarea si aplicarea in mod rational a Standardelor
de Contabilitate de cétre clienti mai degraba decét
interpretarea acestora pentru aplicarea tratamentelor
contabile in elaborarea situatiilor financiare.
Respondentii chestionarului intaresc asertiunile literaturii
de specialitate.

De asemenea, conform literaturii de specialitate si
prezentului studiu, lipsa de experienta in
negociere, cat si lipsa experientei si a cunostintelor
in domeniu influenteaza in mod negativ
performanta si rezultatele negocierii, guvernanta
corporativa fiind esentiala in contextul negocierilor
intrucat o comunicare eficienta cu auditorii a
persoanelor responsabile cu guvernanta ajuta la
luarea celor mai bune decizii in contextul
negocierilor. Auditorul trebuie s& comunice cu
persoanele responsabile cu guvernanta despre
aspectele de planificare si constatarile
semnificative.

Analizele bivariate consolideaza cercetarile literaturii de
specialitate si anume confirma existenta unei legaturi
intre relatia/familiaritatea auditor-client in implementarea
strategiilor de negociere pe parcursul misiunii de audit.

Aceasta cercetare prezinta cateva limitari si anume
reticenta respondentilor in raport cu subiectul
abordat. O alta limitare este faptul ca o parte din
respondenti sunt studenti care au utilizat cunostintele
teoretice pentru a raspunde chestionarului, fara a fi
influentati de experienta practica in profesia de
auditor financiar.

Gibbins si colab. (2005) au raportat faptul ca
managerii si partenerii de audit au diferite rezultate
de negociere si strategii de negociere. Prin urmare,
este de asteptat ca raspunsurile participantilor nostri
sa fie diferite de cele ale partenerilor de audit;
cercetarea viitoare ar putea replica acest studiu
partenerilor de audit si s& o compare cu rezultatele
studiului actual.

Ca perspective ale cercetarii, lucrarea propune sa
dezvolte acest studiu pe o populatie mai ampla la
nivel national, precum si introducerea altor factori
care sa vizeze aspecte legate de relatia existenta
intre auditor i client in stabilirea strategiilor de
negociere pentru alegerea celor mai bune
alternative.
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