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Relatia auditor-client este o interactiune complexa
intre cele doua parti, definitd si influentatd de mai
multi factori. Cercetarea de fata delimiteaza si
rezuma cei opt factori relevanti din literatura pentru a-
i analiza, spre deosebire de majoritatea cercetarilor
anterioare, intr-0 maniera sinergica. Studiul nu se
limiteaza la partea calitativa, deoarece ofera
informatii despre momentul si modul in care apar
interferentele in relatia auditor-client. Cele mai
provocatoare asocieri dintre cele douad parti sunt
procesul de negociere care ar putea avea loc in
timpul misiunii de audit, vizand opinia auditorului,
generand astfel presiune asupra valorilor de baza
profesionale si etice. Pe baza datelor colectate prin
intermediul chestionarului dezvoltat, autorii au indicat
si au analizat punctul nevralgic al relatiei, factorii de
influenta si interferentele din interior.
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Pe langa efectuarea unei cercetari bazate pe o abordare
teoretica a relatiei auditor-client (RAC), pentru a intelege
intr-o maniera adecvata factorii legati de aceasta relatie
este necesar sa abordam aceasta cercetare si dintr-o
perspectiva empirica. Aceasta abordare duala ofera o
perspectiva asupra diferitelor fatete ale RAC. Ne
fundamentam cercetarile pornind de la abordarea
teoretica, inclusiv sinergia factorilor de influenta despringi
din literatura. Relevanta temei este determinata de faptul
ca toate interactiunile dintre auditor i client, impreuna cu
actiunile, schimbul de informatii, tehnicile de audit aplicate
sunt desfasurate in contextul RAC. Prin urmare, modul in
care RAC se modeleaza singur determina rezultatul
misiunii de audit si scopul sau principal. in consecinta,
RAC si interferentele care apar in interiorul acesteia sunt
un factor determinant important al modului in care se
desfasoara auditul, fiind un domeniu major de interes si
cercetare.

Problema cu privire la acest domeniu de cercetare este ca
exista putine abordari care iau in considerare toti cei opt
factori principali de influentd dezvaluiti de literatura
existenta. Fara o perspectiva holistica, influentele
prezente in RAC sunt mai greu de masurat in mod
corespunzator, ducand la solutii menite sa
imbunatateasca relatia dintre cele doua parti si calitatea
auditului. Aceste solutii se dovedesc a fi fara succes din
cauza caracterului impropriu datorat lipsei perspectivei
holistice. Una dintre cele mai provocatoare interferente in
RAC este procesul potential de negociere care ar putea
avea loc in ceea ce priveste opinia auditorului, generand
presiuni ridicate asupra independentei auditorului $i a
calitatii auditului. Prin urmare, scopul nostru este sa
raspundem, prin aceasta lucrare, la urmatoarea intrebare
de cercetare: Care sunt caracteristicile interferentelor si
procesului de negociere in RAC?

Pentru a testa factorii de influenta ai RAC, am considerat
¢4 instrumentul cel mai adecvat este chestionarul. Tn
conformitate cu o cercetare extinsa a literaturii, avand
scopul de a culege datele necesare si corecte, atat
constructia, cat si distribuirea chestionarului au fost facute
populatiei statistice relevante de auditori. Masurand RAC
in contextul sinergic al celor opt factori, aduce impreuna o
perspectiva mai pragmatica asupra existentei si masurarii
influentei generate de factorii privind RAC si potentialul
proces de negociere care ar putea aparea intre cele doua
parti.
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Exista mai multi termeni folositi in literatura atunci cand se
face referire la RAC, avand doud directii majore datorita
naturii sale complexe: intr-o abordare mai generala relatia
auditor-client, interactiunea sau relatia de management
sunt termenii folositi de unii autori, in timp ce altii, cu o mai
mare perspectiva concentrata, utilizeazd negocierea
auditor-client, dezacorduri sau realinieri, sau chiar functia
de audit-client (Ghosh si Moon, 2005; McCracken si
colab., 2008; Brown & Wright, 2008; Kleinman si colab.,
2010; Ye si colab. 2011; Svanberg&('jhman, 2016; Grant,
si colab., 2018). n contextul RAC, cu conditia ca acesta
sa fie determinat in principal de un contract juridic, partile
experimenteaza de obicei negocieri cu privire la
raportarea financiara a clientului, ducand la diverse
implicatii semnificative de contabilitate si divulgare. Unul
dintre cele mai semnificative motive pentru astfel de
negocieri sunt reglementarile neclare. Se poate deduce
ca, in astfel de negocieri, clientul incearca sa influenteze
auditorul din punct de vedere financiar si contractual,
deoarece majoritatea cazurilor in care s-a ajuns la un
acord, renumirea auditorului a venit la scurt timp dupa
aceea (Gibbins si colab., 2001). Bineinteles ca o
negociere, odata ce a inceput, poate duce la un tip
determinat de solutii: acordul asupra uneia dintre solutiile
de raportare financiara sugerate initial, care se bazeaza
de obicei pe concesii facute de oricare dintre parti, lipsa
unui acord sau ajungerea la un punct comun pentru o
noua solutie (Salterio, 2012; Awadallah, 2018).

Dupa cum se deduce din literatura relevanta, diferiti factori
influenteaza si determina RAC:

o calitatea auditului (Chen si colab., 2010; Lennox,
2016; Krishnan si colab., 2017) — definita ca fiind
congruenta sansei pe care auditorul o are de a detecta
o denaturare in sistemul contabil (competentd) al
clientilor si raportarea acestei denaturari specifice
(independenta), toate acestea evaluate de piata
(DeAngelo, 1981);

e independenta auditorului (Goldman & Barlev, 1974;
Nichols & Price, 1976; Salterio, 2012; Dhaliwal si
colab., 2015) - reprezinta fundamentul auditului ca
profesie, determinarea calitatii auditului si diferentierea

,de fapt’ sau ,in aparenta” (Ruddock si colab., 2004);

e rotatia partenerului de audit / firmei de audit
(Ghosh&Moon, 2005; Carey &Simnett, 2006; Bleibtreu
& Stefani, 2018) — masura necesara pentru a asigura
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o calitate Tnalta a auditului, initiata cu caracter
obligatoriu (Chen si colab., 2008);

o servicii non-audit (Ghosh si colab., 2009; Carmona si
colab., 2015; Campa si Donnelly, 2016) — descrise ca
taxe neprevazute, care ar putea reprezenta cele mai
mari amenintari la adresa independentei auditorilor
(Kinney si Libby 2002);

o rolul aplicarii autoritatilor de reglementare (Brown &
Wright, 2008; Guenin-Paracini&Gendron, 2010;
Hatfield&Mullis, 2015) — Organismele de supraveghere
au fost puse in aplicare ca un contrabalans al
esecurilor contabile si de audit in mediul de
reglementare international actual, ,creat pentru a
urmari observatorii” (Richardson, 2009) si avand ca rol
major imbunatatirea increderii publicului fata de
raportarea financiara si auditul companiilor publice
(Cooper&Robson, 2006;

o profesia de audit intre interesul public si cel privat
(Carcello si Nagy, 2004; Newman si colab., 2011; Guo,
2016) — aceasta lupta este reprezentata de trecerea
recenta a profesiei contabile catre o caracteristica mai
comerciala decat profesionala (Suddaby et al. 2007);

o increderea dintre auditor gi client (Brown & Wright,
2008, Aschauer si colab., 2015) — este mentionata ca
find de mare importanta in momentul in care, pe de o
parte, exista o lipsa de garantii in timp ce, pe de alta
parte, incertitudinea si riscul sunt prezente (Rennie i
colab., 2010);

e concurenta si presiunea clientilor (Collings, 2002;
McMeeking, 2007) — este rezumata de faptul ca
auditorii se conformeaza prin compromis la presiunile
generate de client, sustinute de tratamentul contabil
puternic, acceptat (Hatfield si colab., 2008; Hatfield si
colab., 2011).

Pe parcursul desfasurarii RAC, auditorul s-a dovedit a fi
un negociator complet, motivat si de interesul propriu de a
castiga sau a pierde (Gibbins si colab., 2001). RAC este
de mare complexitate, astfel, literatura analizeaza relatia
din diferite perspective. O perspectiva de interes major
este negocierea asupra obiectului contractului de audit, in
contextul modelelor clasice de negociere, cel mai citat
fiind modelul Gibbins (Gibbins si colab., 2001). In
conformitate cu perspectiva oferita de literatura analizata,
am dezvoltat chestionarul avand ca punct de plecare
principal studiul folosit de Gibbins, M., Salterio, S. &Webb,
A. (2001), ,Dovezi despre negocierea auditor —
managementul clientului referitoare la raportarea
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financiara a clientului”, pe de o parte, precum si
chestionarul utilizat de Gibbins, M., S. McCracken si S.
Salterio (2003), ,Negocierea managementului auditor-
client cu privire la raportarea financiara a clientului: dovezi
din partea clientului”, pe de alta parte, ca sursa
secundara.

Asa cum s-a prezentat mai sus, luarea in considerare a
tuturor celor opt factori in cadrul strategiei de sondaj pe
care am aplicat-o contribuie la un raspuns adecvat la
intrebarea noastra de cercetare. Scopul nostru este de a
determina care sunt influentele din RAC si in procesele de
negociere care ar putea aparea, iar dezvoltarea
chestionarului nostru in conformitate cu perspectiva
globala a literaturii este un factor important pentru
atingerea obiectivului propus.

Neuman (2002) afirma ca strategia de cercetare aplicata
de cercetatori este direct determinata de natura cercetarii.
In principal, strategiile de cercetare care au scopul de a
asigura o buna calitate a rezultatelor cercetarii implica de
obicei identificarea surselor de colectare a datelor care
faciliteaza atingerea obiectivelor cercetarii. Pe baza
afirmatiilor anterioare, exista diverse abordari cu privire la
strategiile de cercetare care pot fi puse in aplicare, in
primul rAnd, sondaj, experiment, studiu de caz, cercetare
de actiune, etnografie, cercetare de arhiva si teorie
fundamentata (Saunders si colab., 2011). Dintre toate
strategiile mentionate, ne-am axat pe o singura strategie,
care va fi dezvoltata in continuare.

Metoda de cercetare a sondajului vizeaza colectarea de
informatii care pot fi definite prin: ce, cine, in ce masura,
pe de o parte, sau chiar cate, pe de alta parte (Saunders
si colab., 2011). Astfel, am dezvoltat un chestionar pentru
a raspunde nevoilor noastre de cercetare care contine 21
de intrebari. Am structurat chestionarul pentru a contine
intrebari cu o singura varianta de raspuns si cu variante
multiple. In ceea ce priveste natura raspunsurilor, in
functie de intrebare, respondentii au fost rugati sa ofere
raspunsuri ,da” sau ,nu”’, raspunsuri predefinite la scara
Likert si raspunsuri numerice deschise. Chestionarul
nostru contine intrebari demografice care determina
profilul profesional al respondentilor. Mai mult,
chestionarul vizeaza fiecare dintre cei opt factori de
influentd prezentati anterior si modul in care
interactioneaza in contextul RAC. Intrebarile urmaresc, de
asemenea, sa masoare caracteristicile RAC si de
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negociere, modul in care cele doua parti ajung la un punct
comun i reaparitia problemelor din trecut.

Ulterior, chestionarul a fost distribuit prin e-mail
potentialilor respondenti care au fost determinati anterior
de noi. Pentru a avea o cercetare intemeiata in mod
corespunzator, am determinat populatia de auditori cu
ajutorul Camerei Auditorilor Financiari din Romania
(CAFR), care a furnizat, in urma unei cereri oficiale, un
rezumat al numarului de auditori activi ca practicanti
independenti si numarul firmelor de audit active, conform
bazei de date a acesteia. Mai mult, Camera Auditorilor
Financiari din Roménia si-a aratat sprijinul chiar si in
procesul de colectare a datelor, prin distribuirea unui e-
mail oficial, solicitdnd cu amabilitate auditorilor selectati sa
raspunda la chestionarul atagat, ca o actiune de sustinere
a cercetarii in domeniul RAC. Am primit 326 de raspunsuri
din totalul de 1220 de e-mailuri trimise. Numarul de 1220
reprezinta auditorii si companiile de audit impreuna, care
sunt inregistrati la Camera Auditorilor Financiari din
Romania si, de asemenea, au raportat c& au efectuat
misiuni de audit in anul 2020. Dupa validarea datelor
colectate, 23 de raspunsuri la chestionar au fost invalidate
din cauza lipsei de completare pentru unele intrebari sau
lipsa raspunsurilor selectate la alta intrebare. Acest lucru

duce la analizarea unei baze de date finale de 303
raspunsuri distincte care au fost validate. Acest studiu
contine prelucrarea datelor cu ajutorul SPSS, menita sa
dezvaluie frecventa raspunsurilor pentru a oferi o imagine
de ansamblu asupra RAC si a interferentelor din cadrul
acesteia.

Prima analiza pe care am ales sa o facem se bazeaza pe
cele patru intrebari demografice pe care le-am dezvoltat
pentru a avea o perspectiva generald asupra modului in
care respondentii sunt distribuiti in functie de anumite
caracteristici definite.

Prima intrebare vizeaza pozitia ocupata de respondent
in compania de audit. Din punct de vedere demografic,
esantionul nostru este format din partener / asociat cu
o frecventa de 49,2%, urmat de un membru senior in
echipa misiunii cu 38,9%, restul fiind director executiv
cu 11,9% din total (Tabelul nr. 1). Prin urmare, am
ajuns la concluzia ca majoritatea respondentilor la
chestionarul nostru au fost implicati direct sau indirect
in negocierile cu clientul, deoarece acestia detineau
pozitii de top.

Tabelul nr. 1. Pozitia ocupata de respondent in cadrul firmei de audit

Ce functie detineti in prezent in firma de audit?

Frecventa Procent
Senior, membru al echipei misiunii 118 38,9
Valid Director executiv 36 11,9
Partener / Asociat 149 49,2

Sursa: Proiectie proprie

Informatii de mare interes pot fi extrase din
intrebarea care masoara experienta respondentilor.
Intrebarea contribuie la dezvoltarea unui punct de
vedere asupra auditorilor implicati direct sau nu in
negocieri, corelat cu anii lor de activitate in acest
domeniu. Din Tabelul nr. 2 am dedus ca experienta
medie a respondentilor este de 13,25 ani. Aceasta
duce la concluzia c3, in medie, auditorii care au
acumulat o experienta considerabila si, in
consecinta, au urcat in ierarhie, sunt cei implicati si
negociaza cu clientii.
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Tabelul nr. 2. Experienta respondentilor

Ani de experienta
N Valid 303
Lipsa 0
Medie 13,25
Mediana 13,00
Deviatie standard 5,615
Gama 34

Sursa: Proiectie proprie
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A treia intrebare a chestionarului vizeaza sexul
respondentilor. In concluzie, respondentii sunt
relativ uniform distribuiti intre respondenti de sex
masculin (46,5% din total) si femei, care sunt putin
mai numeroase, totalizand 53,5% din totalul
raspunsurilor (Tabelul nr. 3).

Tabelul nr. 3. Sexul respondentilor

Frecventa Procent
Feminin 162 53,5
Valid Masculin 141 46,5
Total 303 100,0

Sursa: Proiectie proprie

Tabelul nr. 4. Frecventa si aparitia negocierilor in RAC

Ultima ntrebare din sectiunea demografica a chestionarului
ofera o privire de ansamblu asupra frecventei si aparitiei
negocierilor in RAC. Aceasta intrebare ofera o surpriza,
dezvaluind amploarea reala a fenomenului de negociere in
audit. Elementul neasteptat consta in faptul ca majoritatea
respondentilor (57,1%) au experimentat negocieri in mai
mult de 75% din interactiunile clientului. Mai mult,
urmatoarea categorie de raspunsuri, care indica faptul ca
negocierea este prezenta in peste 50% din cazuri, a ajuns
la 24,4% din numérul respondentilor. Tn mod natural, exista
doar putini respondenti (9,9%) care au experimentat
negocieri in 25% pana la 50% din cazurile de interactiune
cu clientul si 8,6% dintre respondenti au declarat ca au
experimentat negocieri in mai putin de 25% din interactiuni
(Tabelul nr. 4).

Ati participat la discutii cu clientii cu privire la opinia din raportul de audit?
Frecventa Procent
<25% 26 8,6
25% —50% 30 9,9
Valid 50% - 75% 74 24,4
>75% 173 57,1
Total 303 100,0

Sursa: Proiectie proprie

Practic, aceste rezultate valideaza concentrarea noastra
asupra temei RAC, considerand ca 81,5% dintre
respondenti experimenteaza negocieri cu clientii in cel
putin 50% sau chiar peste pragul de 75% din interactiuni.
Acesta este un pilon major care sustine cercetarea
noastrd, deoarece frecventa ridicata a aparitiei
negocierilor duce la cresterea potentialei incalcari a
standardelor profesionale sau a clauzelor contractuale.

Chestionarul nostru implementat a vizat aspecte ulterioare
si mai analitice ale RAC pentru a oferi o perspectiva mai
buna asupra dinamicii si interactiunilor relatiei mentionate.
Exista diverse aspecte care sunt relevante pentru RAC,
pe langa factorii de influenta, toate acestea urménd a fi
prezentate si analizate in cele ce urmeaza. Toate datele
au fost analizate prin SPSS, generand analiza de baza ca
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prim pas si reprezentari grafice pentru a dezvalui mai bine
datele.

Am vizat, prin chestionarul nostru, sa colectam date
referitoare la tipul de companie de audit in care lucreaza
respondentii, existand astfel posibilitatea de a indica
influente culturale si profesionale care s-ar putea
manifesta Tn cazul companiilor internationale, spre
deosebire de companiile nationale de audit. Tabelul nr. 5
arata ca majoritatea respondentilor au avut negocieri cu
clientii in timp ce lucrau intr-o companie de audit cu un
capital majoritar roménesc actionand individual (67,6%).
Doar 21,8% din totalul respondentilor au avut negocieri in
timp ce lucrau intr-o companie Big 4, in timp ce 10,6%
erau angajati ai unui grup sau ai unei retele nationale.
Inclinatia balantei in favoarea respondentilor care lucreaz
intr-o companie de audit cu capital majoritar romanesc
care actioneaza individual ofera temeiuri pentru o analiza
suplimentara separata si individuala a ipotezei bazata
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doar pe acest grup de respondenti, pentru a prezenta o
perspectiva asupra contextului romanesc si influenta
asupra subiectului cercetat.

Tabelul nr. 5. Tipul de companie de audit in care

lucreaza respondenti

Tipul firmei de audit in care ati experimentat discutii cu
clientii cu privire la opinie si alte elemente ale raportului de

audit
Frecventa | Procent

Membra Big 4: 46 15,2
PricewaterhouseCoopers, Deloitte,
KPMG, Ernst & Young
Membra a unui alt grup/ network 20 6,6
international
Membra a unui group / network 32 10,6
national
Companie cu capital majoritar 205 67,6
roméanesc actionand individual
Total 303 100,0

Sursa: Proiectie proprie

Dupa analiza companiei in care respondentii lucrau atunci
cand au experimentat negocierile cu clientii este, de
asemenea, de mare importanta sa vedem care au fost
tipurile de misiuni care au atras cel mai mult negocierile.
Tabelul nr. 6 arata, dintr-o perspectiva diferita, ca auditorii
au experimentat negocieri cu clientii cel mai adesea in
timpul misiunilor de audit statutar (56,1%). In al doilea
rand, 31,4% dintre respondenti afirma ca negocierea a
avut loc in timpul misiunilor de audit financiar, in timp ce
doar 12,5% au intalnit negocieri in alte tipuri de misiuni de
asigurare.

Tabelul nr. 6. Tipurile de misiuni care au atras

negocierile

Misiunile in care aveti experienta in discutiile cu clientii cu
privire la opinie si alte elemente ale raportului de audit au
fost pentru urmatorul tip de audit

Pe langa negocierea in sine, in RAC este important si
modul in care se desfasoara negocierea si rezultatul final.
Este de o importanta esentiala masurarea efectului unor
astfel de discutii sau negocieri, deoarece acesta clarifica
daca fenomenul meritd o cercetare ulterioara. Cea mai
mare parte a respondentilor si-au impartit raspunsurile in
doua cazuri: emiterea unei opinii cu rezerve in detrimentul
opiniei contrare (36,6%), care ar fi putut opri clientul sa
obtina finantare sau sa declangeze alte probleme pentru
afacere, si emiterea unei opinii fara rezerve (raport curat) in
detrimentul opiniei cu rezerve (40,9%), care permite
clientului sa acceseze piete si finantare mai bune. Celelalte
doua categorii sunt minoritare, cu 14,9% din totalul
raspunsurilor in favoarea emiterii unei opinii cu rezerve in
detrimentul imposibilitatii exprimarii unei opinii, 7,6% optand
pentru o opinie fara rezerve (raport curat) in detrimentul
opiniei contrare care reprezinta, de asemenea, varianta cu
cel mai mare interval de la o opinie la alta. Tabelul nr. 7
arata cum este distribuita schimbarea opiniei.

Tabelul nr. 7. Opinia exprimata de auditor

in urma discutiilor cu clientul cu privire la opinia si alte
elemente ale raportului de audit, ati exprimat cel mai

adesea:
Frecventa | Procent

Valid | O opinie cu rezerve in 111 36,6

detrimentul opiniei contrare

O opinie cu rezerve in 45 14,9

detrimentul imposibilitatii

exprimarii unei opinii

O opinie fara rezerve in 124 40,9

detrimentul opiniei cu rezerve

O opinie fara rezerve in 23 7,6

detrimentul opiniei contrare

Total 303 100,0

Frecventa Procent
Valid | Statutar 170 56,1
Financiar 95 314
Alte tipuri de misiuni de 38 12,5
asigurare
Total 303 100,0

Sursa: Proiectie proprie

60

Sursa: Proiectie proprie

O relatie mai lunga intre auditor si client duce la cresterea
sanselor ca negocierea sa aiba loc, deoarece ambii pot
ajunge sa se relationeze la un nivel mai personal, devenind
confortabili unul cu celalalt. Indiferent de initiatorul negocierii,
ne-am concentrat §i pe masurarea duratei relatiei in
momentul Tn care a aparut negocierea. Chestionarul nostru,
prin datele colectate, arata o majoritate consecventa a
raspunsurilor care indicé faptul ca atunci cand relatia dintre
auditor si client este de trei ani sau mai mult, se produc cele
mai multe cazuri de negociere (61,72 %). Doar 18,15% din
totalul respondentilor afirma ca negocierea a fost initiata cand
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relatia avea o durata de doi ani, in timp ce 20,13% au plasat
momentul aparitiei negocierii la un an de relatie (Tabelul nr.
8). In consecintd, negocierea nu are un moment exact in
ceea ce priveste momentul initiativei, dar este cel mai
probabil sa aiba loc pe masura ce RAC evolueaza in timp.

Tabelul nr. 8. Durata relatiei cu clientul la momentul

discutiilor cu privire la opinie si alte
elemente ale raportului de audit

Frecventa Procent
1an 61 20,1
. 2 ani 55 18,2
valid Sy ani 187 617
Total 303 100,0

Sursa: Proiectie proprie

Tn ceea ce priveste un alt factor care
influenteaza evolutia si rezultatul atins in
cazul negocierilor, exista mai multi
respondenti care considera ca riscul inerent
reprezinta o influenta decét cei care nu
considera acest lucru: intr-o masura mare
(36,63%) sau foarte mare (19,14%). Din
totalul respondentilor 16,83% considera ca
riscul inerent este neutru in ceea ce priveste
evolutia negocierilor in cele din urma. Pe de
alta parte, doar 8,58% considera ca riscul
inerent nu influenteaza negocierile, in timp ce
18,81% considera ca acest lucru a avut o
influentd minora la discutia pe care au avut-o
cu clientii cu privire la opinia si alte elemente
ale raportului de audit (Figura nr. 1).

Figura nr. 1. In ce masura considerati ca riscul inerent al clientilor a influentat discutiile cu acestia asupra

opiniei gi a altor elemente ale raportului de audit?

8,58%

36,63%

= deloc
intr-o mica masura
neutru

= in mare masura

intr-o masura foarte mare

Sursa: Proiectie proprie

Se spune adesea ca trecutul este un bun exemplu
pentru modul in care va fi viitorul. Prin urmare, este
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fireasca intrebarea daca modul in care auditorul i
clientul au interactionat in trecut va influenta modul
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in care procedeaza in negocierile actuale. In
conformitate cu datele colectate, putem concluziona
ca, asa cum era de asteptat, mai mult de jumatate
dintre respondenti (18,81% sunt cei care iau in
considerare pe deplin si 45,21% cei care o fac
partial) considera ca rezultatul discutiilor actuale i
negocierile sunt puternic influentate de modul in care

au fost solutionate negocierile din trecut. Exista doar
o minoritate de respondenti (1,98% dintre
respondenti in totalitate si 15,18% partial) care
considera ca nu exista nicio influentd generata de
negocierile anterioare asupra celor actuale, in timp
ce 18,82% se pozitioneaza pe o pozitie neutra
(Figura nr. 2).

Figura nr. 2. Modul in care au fost rezolvate problemele recurente din misiunile anterioare

a influentat rezultatul discutiilor actuale cu clientii cu privire la opinia

si alte elemente ale raportului de audit

1,98%

18,81%

# dezacord total sau puternic
dezacord partial

W neutru
acord partial

m acord total sau puternic

Sursa: Proiectie proprie

Procesele de negociere si caracteristicile sale
nu sunt singurele aspecte care prezinta interes,
ci si rezultatul acelor discutii dintre auditor si
client. Rezultatul analizei datelor chestionarului
arata ca in cele mai putine cazuri (3,63%)
clientul reuseste sa convinga auditorul in timpul
negocierilor pentru a-si adopta propria
perspectiva initiald. Pe de alta parte, in 45,54%
din raspunsuri, auditorul a convins clientul sa
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adopte solutia sa propusa initial. Situatia
consensului ambelor parti este indeplinita in
43,23% din totalul raspunsurilor, atunci cand
auditorul si clientul reusesc sa cada de acord
asupra unei solutii de mijloc. Cazurile in care
negocierile conduc la un impas intre auditor i
client, rezultdnd un dezacord, sunt intéinite la
7,59% dintre respondenti (Figura nr. 3).
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Figura nr. 3. Rezultatul discutiilor privind opinia si alte elemente ale raportului de audit in urma clarificarilor

unor aspecte de catre clienti

45,54%

m fard acord
acord asupra pozitiei initiale a clientului

m acord asupra solutiei de mijloc intre
pozitiile initiale

M acord asupra pozifiei initiale a
auditorului

Sursa: Proiectie proprie

Avand n vedere ca doar o mica parte (2,64%) din auditori
au fost sanctionati in urma unui control al calitatii efectuat
de organismul profesional, putem concluziona ca in
general comportamentul auditorului in procesul de
negociere este la un nivel etic si profesional adecvat
(Tabelul nr. 9).

Tabelul nr. 9. Ati fost sanctionat in urma unui

control al calitatii efectuat de
organismul profesional?

Frecventa Procent
Nu 295 974
Valid Da 8 2,6
Total 303 100,0

Sursa: Proiectie proprie

In general, constatarile noastre subliniaza o idee
principala, ca fenomenul negocierii este aproape o

Nr. 1(165)/2022

constanta in RAC, avand o frecventa ridicata si generand,
impreuna cu cei opt factori, interferente complexe intre
parti. Cercetarea noastra reflecta, intr-o maniera destul de
consistenta, caracterul national al influentelor in randul
RAC, deoarece aproape 70% dintre respondenti sunt
afiliati la 0 companie nationala de audit, manifestand astfel
prin raspunsurile lor influenta culturala locala.
Chestionarul desfasurat, urmand linia principala de
desfasurare a RAC si a procesului de negociere, reuseste
sa surprinda punctele cheie. Putem, astfel, sa dezvaluim
faptul ca tipurile de misiuni in care negocierea are loc cel
mai adesea sunt cele statutare, evidentiind punctele in
care trebuie sa se imbunatateasca reglementarile si
controlul. Concluziile rezultate pe care le-am dedus pe
baza analizei noastre de date sunt in concordanta cu cele
din modelul pe care I-am urmat in dezvoltarea
chestionarului nostru, respectiv Gibbins, M., Salterio, S.
&Webb, A. (2001), "Dovezi despre negocierea auditorului
— managementul clientului cu privire la raportarea
financiara a clientului”. S-a concluzionat in ambele
cercetari ca pe masura ce relatia dintre auditor si client
devine mai lunga cu atat acestia sunt mai inclinati sa
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initieze negocieri incurajate de relatia personala
dezvoltata.

Perspectiva generala a ambelor studii este ca negocierea
este extrem de prezenta in RAC, ducand in unele cazuri
la schimbari de opinie in numele auditorului, in cazul
nostru trecerea la o opinie fara rezerve in detrimentul
opiniei cu rezerve fiind cel mai des ntalnita. Cu toate
acestea, chiar si in contextul negocierilor, auditorul pare
s& se mentind aproape de valorile profesionale de baza,
intrucat, intr-un numar coplesitor de cazuri, rezultatul
discutiilor conduce la un acord fie asupra pozitiei initiale a
auditorului, fie a unei solutii de mijloc. Prin urmare, putem
deduce ca, in urma discutiei, auditorul inca nu accepta de
cele mai multe ori o solutie dezvoltata exclusiv de client,
care sa nu aiba nicio influenta personala si profesionala a
auditorului. Pornind de la ideea ca cu cét relatia este mai
lunga cu atat devine mai personala, este clar ca aceasta
nu este singura influenta generata de lungimea RAC.
Evident, pe masura ce relatia evolueaza de-a lungul
timpului, ea acumuleaza experiente, dezacorduri, concesii
si alte astfel de situatii care, in timp, determina si
influenteaz& modul in care se desfagoara negocierile si
care este rezultatul catre care se indreapta acestea. Mai
mult, auditorul mosteneste nu numai problemele clientului
la semnarea unui contract, ci si riscul, care am constatat

ca influenteaza discutia intr-o maniera extinsa. Practic,
rezultatele cercetarilor noastre arata ca piata roméneasca
de audit este in general aliniata cu constatarile
internationale anterioare privind natura RAC, interferentele
generate de relatia si procesul de negociere si influenta
unor factori precum independenta, rotatia auditorului,
calitatea auditului $i nu numai.

Una dintre caracteristicile principale ale RAC si ale
procesului de negociere este cea activa si puternica. Pe
masura ce RAC si negocierea se desfasoara, se ajunge la
mai multe situatii, cum ar fi interactiunea, variatia ideilor,
schimbarile de opinie, precum si modul in care partile
negociaza. Aceste stéri sunt modificate de influenta
factorilor contextuali prezentati. Pentru o astfel de relatie
dinamica si complexa, doar un chestionar bine structurat
si distribuit poate mésura interferentele care apar. Prin
lucrarea noastra ne-am propus sa oferim o perspectiva
mai buna si sinergica asupra punctelor nevralgice ale
RAC, avand in vedere ca acestea sunt generatoarele
pentru neaplicarea valorilor profesionale de baza. Aceste
puncte nevralgice care determina multa influenta si
presiune asupra RAC sunt in mare parte factorii ingisi
care actioneaza ca un intreg mecanism, generand
influentd nu numai asupra relatiei, ci si intre ei.
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