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En viktig del av revisionsarbetet bestar av forhandlingar mellan revisorer och deras klienter, vilka
ibland kan ha olika &sikter i centrala redovisningsfragor. | denna rapport diskuterar Peter Ohman
och Jan Svanberg vid CER i vilken man forhandlingsstrategier skiljer sig at beroende pa i vilkken
grad revisorerna identifierar sig med sina klienter och om revisorernas tilltro till den egna
forhandlingsférmagan har nagon inverkan pa deras oberoende. Forskningsresultaten har tidigare
publicerats i de internationella tidskriftsartiklarna “Client-identified auditors’ initial negotiation
tactics: A social-identity perspective” (Svanberg, Ohman och Neidermayer, 2018) och “Auditor
objectivity as a function of auditor negotiation self-efficacy beliefs” (Svanberg, Ohman och
Neidermayer, 2019).

Inledning

Nar revisorer inte haller med sina klienter i olika redovisningsfragor kan de inleda
torhandlingar for att l6sa problemen.! Revisorerna kan vilja olika forhandlings-
strategier och valen blir ofta viktiga eftersom de kan paverka inte bara utfallet av sjédlva
forhandlingen, utan d@ven relationerna med klienterna. Det hdvdas att revisorerna kan
ha en stark inverkan pa hur férhandlingarna utvecklas och att de har goda forut-
sattningar att vara styrande i inledningsfasen av varje forhandling.? Samtidigt gors det
gdllande att klienterna har stora mojligheter att paverka revisorerna och att en klient,
sarskilt om denna har goda kunskaper i redovisning, kan ta befélet i en forhandling.?

Revisorer forhandlar normalt med sina klienter genom att anvanda nagon av de tre
taktiker som utgar fran att det finns en given tartbit att diskutera.* Den forsta av dessa
kan karaktdriseras som en sta-emot-taktik (jag har ritt och du har fel). Genom att
hédvda sin ratt och visa att det har ar min position och den ruckar jag inte pa, stravar
revisorerna efter att fa klienterna att gora eftergifter. Den andra taktiken &r den
motsatta, en s.k. lat-ga-taktik (du har ratt och jag har fel). Med denna taktik
tillfredsstalls motparten pa bekostnad av egen vinning i den aktuella férhandlingen.
Har kan revisorerna saledes tanka sig att tillgodose klienternas 6nskemal genom att
gora avsteg fran sin egen position. Mellantinget, den tredje taktiken, ar en kompromiss
(jag har lite ratt och du har lite ratt) som syftar till att parterna ska flytta sig fran sina
utgangspositioner mot en 16sning som bada kan vara ndjda med. Resultatet av en
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kompromiss kan dock bli att bdda parter kanner sig otillfredsstdllda och har negativa
asikter om saval processen som resultatet av forhandlingen.®

Ibland kan revisorer vilja att ndrma sig sina klienter med hjélp av en av de tva taktiker
som utgar ifran att tartbiten kan goras storre.® Den forsta av dessa kallas for problem-
16sningstaktiken (vilar oss mer om varandra for att hitta alternativ som &r bra for bada
parter). Taktiken kraver att man lar sig mer om den andra partens underliggande
intressen for att hitta 16sningar som dven tacker in de egna intressena. Pa s satt kan
forhandlingen tillfora ett extra varde for bade revisorer och klienter. Det gar ocksa att
anvanda sig av en expansionstaktik (vildgger till nya fragor fOr att hitta alternativ som
ar bra for bada parter). Ett sddant forfaringssatt ger nya mojligheter att na en 6verens-
kommelse i 6verensstimmelse med bada parters 6vergripande 6nskemal utan att man
later sig begransas av den ursprungliga forhandlingsagendan.

Ju viktigare forhandlingarna uppfattas vara, t.ex. om det finns motsattningar i centrala
redovisnings- och varderingsfragor eller betraffande vilken information som behover
finnas med i klienternas redovisningsrapporter, ju mer satts relationen pa prov och
desto viktigare blir valet av forhandlingstaktik. Revisorer &r i staindigt behov av att ha
goda relationer med sina klienter, men samtidigt tenderar langvariga revisions-
uppdrag att leda till att parterna etablerar néra relationer och i varsta fall “vaxer ihop”.
Detta kan resultera i att revisorerna, i sina forhandlingar med klienterna, borjar ge efter
i viktiga fragor. Tidigare studier visar ocksa att det finns andra icke-ekonomiska hot
mot oberoendet (d.v.s. kravet pa revisorers opartiskhet och sjalvstandighet) och att
revisorer forefaller agera under inverkan av sina identiteter (i forsta hand kan revisorer
identifiera sig med professionen, revisionsforetaget eller sina klienter). Exempelvis
tenderar revisorer som identifierar sig med sina klienter att ha fortroende for
klientforetagens interna kontroller.” En sddan tilltro till en klient kan sannolikt komma
att paverka en revisors forhandlingsstrategi.

En revisors vilja och forméga att vara trogen sin uppfattning, trots vetskapen om att
klienten kan ha goda argument for motsatt stdindpunkt, kan dven hanga samman med
revisorns tilltro till sin egen forhandlingsformaga. Ju mer framgangsrika individer
uppfattar att de &r, desto sjalvsakrare tenderar de att vara och med desto mer pondus
kan de agera i olika situationer.® Aven om det saknas forskning om hur revisorer
uppfattar formagan att forhandla forefaller det rimligt att anta att tilltron till den egna
kapaciteten ar av vikt dven for denna yrkeskategori. Likasa gar det att havda att om
en revisor inte sjadlv tror att hans eller hennes argument kan vinna gehor hos motparten
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sa hotas revisorns oberoende eftersom han eller hon da kan vara mer bendgen att
acceptera klientens argument.

Syfte och tillvagagangssatt

Syftet med de har redovisade studierna ar dels att beskriva och analysera eventuella
samband mellan revisorers klientidentifiering och sannolikheten att anta nagon av de
fem ovan angivna sétten att forhandla, dels att utrona eventuella samband mellan
revisorers tro pa den egna forhandlingsférmdagan och graden av oberoende.

Baserat pa tidigare revisionsstudier fick de medverkande revisorerna forestalla sig en
torhandlingssituation gdllande hans eller hennes storsta klient.® Skalet till att vi valde
den storsta klienten ar att den relationen staller saker och ting pa sin spets.

Revisorerna fick ocksa uttala sig om 25 pastdenden om de fem forhandlingstaktikerna
(fem pastdenden for varje taktik) och ta stillning till sin forhandlingsskicklighet i for-
héllande till ett hypotetiskt fall i en revisionskontext (en s.k. doméan-specifik situation).
Skalet till att vi inte valde en férhandlingssituation i storsta allméanhet eller en mycket
specifik situation ar att tidigare studier funnit att individer har svart att ge en tydlig
bild av sin formaga att forhandla i bade for allméant héallna och for detaljrika fall.!
Revisorernas stallningstaganden i den hypotetiska forhandlingssituationen lag sedan
till grund for bedomningarna av deras grad av oberoende.

Vidare matte virevisorernas grad av klientidentifiering och professionell identifiering.
Fragorna om revisorers identifiering med klienter respektive revisorsprofessionen
hamtades fran tidigare revisionsstudier.! Vi kontrollerade ocksa for flera tidigare
noterade aspekter som kan paverka revisorers oberoende, t.ex. yrkeserfarenhet.

Sammantaget 1dg cirka 550 inkomna enkatsvar till grund for statistiska analyser. Bland
de auktoriserade revisorer som besvarade enkadterna fanns bade man och kvinnor,
revisorer fran olika stader och olika revisionsforetag, bade stora och sma. Medeldldern
var runt 50 ar. I genomsnitt hade de tjanstgjort som revisorer i 20 ar och reviderat sina
storsta klienter i ndrmare 12 ar.

Resultat

Resultaten visar att revisorer kan anvanda sig av olika forhandlingsstrategier och att
samtliga fem i litteraturen angivna taktiker &r relativt vanligt forekommande. En
avgorande skillnad dr att alla tre taktiker som utgar fran att tartbiten &ar given tycks ha
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en koppling till klientidentifiering, medan ndgon saddan koppling inte gar att finna for
de tva taktiker som utgar fran att tartbiten kan goras storre. Nar problemldsnings-
respektive expansionstaktiken anviands sa verkar det ske oavsett i vilken omfattning
revisorerna identifierar sig med sina klienter.

Av sdrskilt intresse ar att de revisorer som besvarade enkidten, i genomsnitt, gav
uttryck for att de i relativt hog grad skulle sta fast vid sina uppfattningar om den
aktuella redovisningslosningen daven om klienterna starkt motsatte sig detta. Ju
mindre de uppgav att de identifierar sig med sina klienter, desto storre ar for-
utsdttningarna for att de ska vélja en sta-emot-taktik. Samtidigt visar resultaten att ju
mer revisorerna uppgav att de identifierar sig med sina klienter, desto mer sannolikt
ar det att de antar antingen en lat-ga-taktik eller en kompromisstaktik. Sarskilt stor ar
sannolikheten for att anta en medgivande taktik.

Vidare indikerar vara resultat att revisorer som visar en storre tilltro till den egna
forhandlingsformagan dr mer bendgna att sta pa sig i forhandlingarna med klienterna
jamfort med revisorer som har en lagre tro pa sin formaga att genomfora férhandlingar
pa ett framgangsrikt satt. Skillnaden ar signifikant och effekten av en stark tro pa den
egna formagan ar entydig. Daremot tycks inte forhallandet mellan revisorernas syn pa
den egna forhandlingsférmagan och graden av oberoende paverkas av revisorernas
yrkesidentitet, d.v.s. i vilken grad de identifierar sig med sin profession.

Slutdiskussion

Att de revisorer som identifierar sig jamforelsevis mer med sina klienter i storre
utstrackning viljer en lat-ga-taktik eller en kompromisstaktik kan forklaras pa flera
likartade sdtt. For det forsta faller det sig naturligt for revisorer som identifierar sig
med en klient att kdnslomassigt vardera denna relation som en del av hans eller hennes
sjalvbild.'? For det andra kan en klientidentifierad revisor se sig som ett med klienten,
vilket innebadr att det som gynnar klienten dar av godo.'® For det tredje kan klient-
identifierade revisorer i hogre utstrackning an andra revisorer lita pa klienterna
eftersom de uppfattar att de alla tillhor samma grupp eller spelar i samma lag.** I
forlangningen gor allt detta ett kritiskt forhallningssatt mindre troligt och darmed okar
ocksa sannolikheten for att klientidentifierande revisorer ska acceptera sina mest
betydelsefulla klienters redovisning utan storre invandningar.

Detta indikerar ocksa att revisorer som gor medgivanden eller kompromisser kan
kdnna detta som en s.k. vinn-vinn-situation i férhandlingarna, vilket i sin tur gor
problemlosnings- eller expansionstaktiker overflodiga. Tidigare studier tyder pa att
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revisorer relativt sdllan anvander de senast namnda taktikerna?®® och ett skal skulle da
kunna vara att vissa revisorer uppfattar att klienterna kan kianna sig ndjda utan att
tartbiten behdver utokas.

Vara resultat visar ocksa att revisorer ar i behov av att kunna forsvara sina asikter och
att ett satt att skapa forutsattningar for detta skulle vara att stirka revisorernas
fortroende for sin egen formaga. Da kan de lattare bibehalla sin position oavsett mot-
partens argument. I jamforelse med traditionella metoder for att starka revisorers
oberoende skulle en forbattrad forhandlingsteknik och en 6kad tro pa den egna
formagan ge tva fordelar. En fordel ar att revisorerna inte behover vara medvetna om
hur olika oberoendehot (t.ex. klientidentifikation) kan paverka deras bedomningar i
centrala redovisningsfragor. Den andra fordelen &r att forbattrad forhandlingsteknik
aven kan motverka kortvariga oberoendehot, vilket inte ar fallet med losningar som
exempelvis revisorsrotation. Detta dr av sarskilt stor betydelse med tanke pa att
oberoendehot kan uppsta snabbt, ibland bara efter ndgra enstaka méten. 16

Revisorer som tror pa sin forhandlingsformaga skulle alltsa i storre utstrackning an
annars kunna sta pa sig gentemot sina klienter, exempelvis i frdga om hur olika
redovisningsrapporter ska framstallas. Samtidigt som utokade utbildningsinsatser i
forhandlingsteknik skulle kunna stdarka oberoendet, forefaller detta vara ett tamligen
eftersatt omrade inom revisorsprofessionen. Med tanke pa att professionell identi-
tiering inte tycks vara en heltickande 16sning pa uppdykande oberoendeproblem,
skulle 6kade anstrangningar for att starka revisorernas forhandlingsférmaga kunna
vara en av flera samverkande atgarder for att i forlangningen starka revisions-
kvaliteten.
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