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独立审计是财务报告质量的保证，真实、可靠的财务报告

则是资本市场上投资者信心的基石。随着国际性大公司财务

舞弊丑闻的频频爆发，上市公司财务报告的真实性以及审计

师的公信度受到了广泛的质疑，这不仅有损于资本市场秩序，

对审计职业的发展也带来负面影响。因此，近年来在国外，审

计师与客户之间的关系正逐渐受到监管层和学术界的关注，

并展开了对审计谈判的研究。而我国鲜有针对审计谈判的研

究，因此本文对国外相关文献做了简要概述，以使人们对审计

谈判有所了解，并对未来的研究作出展望。

一、审计谈判的产生

谈判是人们或组织出于某种欲望和需求，彼此阐述自我

意愿，协调相互关系，为了取得一致、达到目的所进行的语言

交流活动，谈判涉及到各个领域。财务报告审计也离不开谈

判。已审财务报告是审计师与审计客户（主要是管理层）之间

谈判的最终结果，这一论断已逐渐成为学者们的共识。审计谈

判是审计师与客户沟通的方式之一，审计师与客户之间的沟

通贯穿于整个审计过程：签约阶段、制定审计计划阶段、实施

审计阶段、出具审计报告阶段都会涉及到审计师与客户之间

的沟通。Vivien Beattie 等（2000）将审计师与管理层之间的沟

通按程度不同分为简单的信息交流、讨论、为解决分歧而进行

的必要的谈判。

可见，审计谈判的产生是为了解决审计师与客户之间有

关财务报告的分歧。如通过谈判解决审计师提出的审计差异

调整分歧、会计政策选择的分歧、财务报告披露的分歧、财务

报表价值的分歧。分歧产生的主要原因在于：一是财务报表编

制依据———会计准则的复杂性和不明确性，二是会计估计运

用越来越广泛，特别是公允价值计量属性的运用等，这些都会

涉及大量的主观判断。由于职业、知识、经验等背景不同使得

审计师与管理层的判断存在差异，从而导致对某些会计处理

或披露等事项存在较大的分歧。在出具审计报告前，这些分歧

必须得到妥善解决，否则会导致双方利益受损，如客户得到保

留审计意见，引发股价下跌，而审计师也可能会因失去客户而

遭受损失，这是双方都不希望看到的结果。

要解决这些分歧，审计师和客户之间的谈判不可避免。

Michael Gibbins 等（2001）对 93位具有十年以上实践经验的

国际性会计公司的合伙人进行的问卷调查显示，审计谈判在

审计过程中具有普遍性，67%的被调查者与其一半以上的客

户进行过谈判，100%被调查者与其至少某些客户进行过谈

判。谈判的问题涉及到重要的会计和披露等问题，而这些问题

通常与一般公认会计原则（GAAP）中某些条款不够明确或是

缺乏指导实务的条款有关。此外，审计师与客户在确定审计收

费和审计范围时也会进行谈判。

二、审计谈判程序

Helen L. Brown 等（2008）根据一般谈判文献中的谈判程

序提出了审计师与客户之间的谈判程序分为三个阶段：谈判

前、谈判过程、谈判结果。

审计谈判前，审计师需要对即将进行的谈判做准备。主要

工作是确定谈判各方的利益、其他选择（双方未能达成协议的

情况下其他可能的选择）、选择范围（能使双方达成协议的可

选方案）及谈判目标。通过谈判前的工作可以对双方状况有清

楚的了解，以使谈判结果达到最优。此外审计谈判前的工作还

决定着谈判持续时间的长短，谈判是否最终能达成一致，以及

谈判双方的关系，同时也为未来的谈判奠定了基调。

审计谈判过程实际是审计师与客户各自运用谈判策略不

断地交换信息和意见的过程。根据一般的谈判文献，谈判策略

大体可分为两类，即分配性谈判策略和整合性谈判策略。分配

性谈判策略具体包括折中、竞争、退让、回避策略。分配性谈判

策略的特点是，谈判参与者只注重自己的利益，各方都在努力

地“讨价还价”，导致的谈判结果是一方或双方遭受损失，近似

于“零和博弈”。例如，在收入确认方面，客户通常倾向于激进

的处理方式，而审计师则倾向于保守。如果审计师接受客户的

方式，结果是客户获得利益（盈利较高导致股价上涨），审计师

则可能面临来自第三方的法律诉讼风险。在整合性谈判策略

中，由于双方存在共同的利益，谈判双方需兼顾自己的利益和

对方的利益，双方同时做出让步，结果是双方都能获得部分利

益，从而创造双赢的局面。由于审计师和客户有着共同利益，

如审计师的利益是在不违背职业道德的情况下出具令客户满

意的审计意见从而得到客户的续聘以及获得客户的非审计服
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【摘要】审计谈判是审计过程的普遍特征，是解决审计师与客户之间有关财务报告分歧的有效方式。审计谈判程序分

三个阶段：谈判前、谈判过程、谈判结果。在谈判过程中，审计师谈判能力受多种因素的影响。
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务项目；客户的利益是获得无保留意见，以吸引更多的资本或

其他资源。因此双方利益有可能达成一致。因此，整合性谈判

策略在审计谈判环境下是可行也是最优的谈判策略。审计师

与客户谈判程序如下图所示：

谈判会产生不同的结果：谈判双方达成协议或未达成协

议，产生新的解决方案，谈判双方的关系进一步加强或受损

等。审计谈判结果对财务报告内容、审计师出具的审计意见、

审计师与客户的业务关系产生影响。

谈判是在一定情境中进行，因此谈判过程和结果受多种

因素综合影响，主要有：审计谈判环境，如监管体系、法律风

险、谈判问题的复杂程度及其客观性等；审计师特征，如经验、

专长、审计风险等；客户的特征，如经验、专长、经营风险等。

三、审计师谈判能力的影响因素

1. 会计准则或指南。明晰的会计准则或指南在可供选择

的会计政策中指明了更恰当的会计处理方法，这为审计师所选

择的会计方法和会计问题的处理方式提供了依据。同时由于

明确的准则或指南对某些会计问题的处理提出了建议或要求，

从而限制了管理层的选择余地，因此明确的准则或指南成为审

计师在谈判中的有力证据，增强了审计师的谈判能力，使得谈

判结果倾向于审计师的预期。如果准则或指南不够明确，审计

师则有可能接受管理层的会计处理或披露。例如，Trompeter

（1994）研究发现，如果 GAAP没有严格限制会计政策选择的

范围，审计师就会提出激进的会计政策建议。Hackenbrack 等

（1996）研究显示如果准则中的条款不明确，审计师就会借此

支持管理层所需要的激进的或是保守的财务报告。

2. 公司治理。审计委员会是公司重要的治理机制，其主

要作用是监督财务报告的呈报过程，以促进财务报告质量的

提高。有效的审计委员会是审计师与客户谈判中讨价还价能

力的来源。审计委员会通过支持审计师来增强审计师在谈判

过程中的谈判能力，从而影响谈判结果。Vivien Beattie等的研

究表明审计委员会能减少审计师与客户之间的对抗，从而有

利于双方顺利达成协议。

3. 审计师谈判策略及方法。Antle和 Nalebuff（1991）认为

最终的财务报告取决于审计师在谈判中所采用的策略和方

法。因此，审计师采用不同的谈判策略和方法会影响谈判结

果。Richard等（2008）对 60名审计经理及合伙人的实证研究

表明，如果审计师运用基于互惠的策略（reciprocity-based），则

能够减少客户对重大审计差异调整的抵制，使其更好地与审

计师合作，从而使谈判结果有利于审计师。Ken T. Trotman等

（2005）通过对 45名审计经理实证检验三种谈判方法：角色扮

演介入法、消极介入法、实践介入法对审计谈判能力及谈判效

果的影响，实证结果表明，角色扮演介入法更能够优化谈判过

程，有助于谈判结果达到审计师的预期目标。

4. 审计师经验和专长。审计师对客户所处行业的充分了

解以及所具备的会计专长也能对审计师的谈判能力产生影

响。Emby和 Davidson（1998）对加拿大职业审计师的实证研究

显示，由具备行业专长的审计师所提供的非审计服务对审计

师处理审计差异分歧的能力有较大影响，表明审计师所具备

的行业专长使审计师在与客户就财务报告问题进行谈判时能

够抵制住客户施加的压力。Ken Y. Chen（2005）的实证研究也

表明，当客户意识到审计师是该行业的专家，更容易与审计师

达成协议。审计师的谈判经验也能够影响其谈判能力，进而影

响谈判结果。Johnstone等（2002）研究发现经验丰富的审计师

能够创造更多的容易达成协议的谈判方案，使谈判结果有利

于审计师，经验较少的审计师则更容易受到客户的影响。

其他影响审计师谈判能力的因素还包括客户的谈判风格

和规模、审计风险、客户的经营风险、双方的关系等。

四、研究展望

从审计谈判研究来看，目前还主要集中在谈判结果方面，

因此未来的研究还应从以下方面加以考虑。

1. 审计谈判过程的优化。由于谈判过程难以观察，学者

们采用不同方法对其进行考察。有的学者采用经济学分析方

法，但这种方法过于抽象，并且分析是基于谈判双方都是理性

经济人的假设，与实际有较大出入。有的学者采用实证方法，

使人们对谈判过程有所了解，但由于实证对象是在校学生，而

且谈判是在模拟的环境中进行，无法真正反映现实。还有的学

者通过对职业会计师与客户经理进行问卷调查，提供了有关

谈判问题、谈判的参与者、谈判结果的信息。但问卷调查的方

式不能直接和同时比较审计师与客户在有分歧的情景下采取

的不同的谈判行为。因此，现实中的审计谈判究竟是如何进

行、审计师与客户究竟是何种谈判关系仍有待作进一步研究。

2. 提高审计师谈判能力和谈判绩效。对审计师来说，保

证审计质量、避免法律诉讼、维护声誉是至关重要的，与客户

保持良好的业务关系也很重要，这涉及到审计师的经济利益。

因此审计师在审计过程中既要履行职责还要维护自身的经济

利益，这就要求审计师要提高自身的谈判能力和谈判绩效，这

也是未来审计谈判研究的方向之一。
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