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Inleiding

Onderhandeling is voor sommige auditors een beladen woord. Het woord doet denken

aan het afdingen op de markt voor een zo gunstig mogelijke prijs. Die assoiatie is

ehter niet tereht. Interaties tussen auditors en geauditeerden kunnen namelijk als

een onderhandeling worden beshouwd. In dit artikel wordt het onderhandelingsproes

beshreven en wordt gedemonstreerd wat het beste werkt om een zo goed mogelijke

uitkomst te bereiken.

Onderhandeling als proes

Er bestaan vershillende de�nities van onderhandeling, zie bijvoorbeeld Beattie en an-

deren (2000); Salleh en Stewart (2012). Rode draad in de de�nities is dat bij een on-

derhandeling meerdere partijen betrokken zijn die het aanvankelijk niet met elkaar eens

zijn en die in onderling overleg tot een gezamenlijke oplossing komen. In ons vakgebied

zou dat kunnen betekenen dat een auditor tot een bevinding komt die de geauditeerde

betwist en die na het toepassen van hoor en wederhoor op een bepaalde manier in het

rapport verwerkt wordt. Er zijn vershillende modellen van onderhandelingen in auditing

(Gibbins en anderen, 2001; Brown en Wright, 2008), die veelal neerkomen op de driede-

ling invoer-proes-uitvoer, binnen een bepaalde ontext. Bij de invoer gaat het om de

eigenshappen van de kwestie waarover onderhandeld wordt, zoals het onderwerp en de

materialiteit. Over het proes kan worden opgemerkt dat het veelal iteratief (Beattie en

anderen, 2000; MCraken en anderen, 2008), ontextafhankelijk, omplex en tijdrovend

(Gibbins en anderen, 2001) is.

Bij de uitvoer wordt ondersheid gemaakt in twee soorten uitkomsten die kunnen

worden bereikt: is er sprake van dat de ene partij wint ten koste van andere of wordt

rekening gehouden met de belangen van iedereen? In het eerste geval spreken we van
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een distributieve uitkomst, waarbij de strategieën toegeven en overheersen horen. In het

tweede geval is sprake van een integratieve uitkomst waarbij partijen een nieuwe oplossing

bedenken of het probleem vermijden. Een laatste type strategie is het zoeken naar een

ompromis (Goodwin, 2002). Volgens Gibbins en anderen (2010) hebben auditors een

voorkeur voor een integratieve strategie, terwijl in sommige situaties dat problematish

kan zijn, omdat het dan beter is dat de auditor voet bij stuk houdt en niet zozeer rekening

houdt met de belangen van de geauditeerde.

In de ontext spelen onder meer de vaak langdurige relatie tussen de auditor en de ge-

auditeerde een rol, de voorgeshiedenis en mogelijke gevolgen voor toekomstige interaties

en een grote hoeveelheid aan betrokken atoren. Een van die atoren is de auditommis-

sie, waaraan een bemiddelende rol wordt toegediht (Salleh en Stewart, 2012), waardoor

de mate van onfrontatie wordt verminderd (Beattie en anderen, 2000).

E�etief onderhandelen

Over het algemeen wordt aangenomen dat om e�etief te kunnen onderhandelen, iemand

de belangen, opties, alternatieven en doelen van de andere partijen moet zien te ahter-

halen (Brown en Wright, 2008). Het blijkt nog e�etiever te zijn om zih in de positie

van de ander te verplaatsen en een rollenspel te spelen, waarbij de auditor de rol van

de geauditeerde op zih neemt (Trotman en anderen, 2005). Tijdens een onderhandeling

werkt een oöperatieve ommuniatiestijl beter dan een twistende en onfronterende stijl

(Perreault en Kida, 2011). Dezelfde onderzoekers stellen dat argumenten als het laten

zien hoe andere organisaties het doen en het dreigen met een afkeurende verklaring beter

werken dan het waarshuwen dat het auditdossier aan een kwaliteitsontrole onderwor-

pen wordt of het geven van het standpunt van een ingeshakelde deskundige. Daarnaast

komt naar voren dat onderhandelingservaring de e�etiviteit ten goede komt (Brown en

Johnstone, 2009).

Conlusie

Onderhandeling is onlosmakelijk met het auditproes verbonden (Gibbins en anderen,

2001; Salleh en Stewart, 2012) en auditors kunnen zih erin bekwamen om betere uit-

komsten te behalen. Daarmee kan e�etief onderhandelen bijdragen aan het bereiken

van een goede auditkwaliteit. Toh wringt de shoen ergens en zijn de bedenkingen die

in de inleiding zijn genoemd niet helemaal ontereht. Het komt immers vreemd over dat

de beoefenaren van een beroep, dat onafhankelijkheid hoog in het vaandel heeft staan,

zouden moeten 'onderhandelen' over bevindingen die via een in hoge mate gestandaar-

diseerd en gereglementeerd auditproes tot stand zijn gekomen. Dit punt kan evenwel

niet los worden gezien van het inherente belangenon�it waarmee vooral aountants

te maken hebben, namelijk dat ze betaald worden door degene die ze geaht worden te

ontroleren. Ook in andere auditsituaties beshikken geauditeerden over middelen om de

auditor onder druk te zetten. Met dat in het ahterhoofd is onderhandelen voor auditors

helemaal geen gekke gedahte.
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