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E
n las conclusiones del artículo How does depletion interact with auditors' skeptical dispositions to affect auditors' challenging of managers in negotiations?, escrito por Lori Shefchik Bhaskar, Tracie M. Majors, Adam Vitalis, publicado por Contemporary Accounting Research, Accepted manuscript online: 01 August 2023, se dice: “We use multiple methods to examine how depletion and auditors' skeptical dispositions interact to affect their negotiations with managers. Findings from our experiment show that client service auditors-lower skeptics who find pragmatic client service behaviors to be natural­challenge less when depleted versus non-depleted. By contrast, skeptics challenge more when depleted: they negotiate managers down further from their initial positions, provide more challenging initial counteroffers, prolong negotiations for more rounds, challenge more per round, and are involved in more impasses. Semistructured interviews with audit partners provide qualitative data on their beliefs about depletion and its pervasiveness in their workday. We develop descriptions of our client service and skeptic personalities. Our interview data provides extemal validity by confirming the realism of the personalities and by illustrating how findings from our abstract experiment could "look" in real-world audit environments. Additional data from audit partners and managers shows that their seores on our one-question client service­skeptic measure are correlated with their seores on the Hurtt (2010) trait skepticism scale. As such, our work contributes methodologically by introducing a new, brief measure of auditors' skeptical dispositions that can be practically used by audit researchers and by audit firms.(…)” Nos presentan dos grupos de profesionales en distinto y opuesto estado: unos agotados y otros muy despreocupados. Se comprueba que su comportamiento durante las negociaciones o tratativas es muy diferente. Aquellos muy exigentes, estos muy tolerantes. Por lo tanto, ambos grupos deterioran la calidad. Así las cosas, las firmas deben realizar acciones para calmar o estimular los temperamentos, de manera que logren contratos justos y los desarrollen con técnica, sin dejar que se introduzcan sesgos fruto de su agotamiento o despreocupación. Nosotros vemos a muchos socios de grandes firmas muy despreocupados hasta que hay cuestionamientos públicos, mientras los de las pequeñas firmas viven agotados por el exceso de trabajo. La división en tres partes de las horas de un día, entre el trabajo, las actividades personales y el sueño resulta muy apropiada y evita estas situaciones. Sin embargo, hay muchos que aumentan el trabajo, eliminan el tiempo personal y duermen poco. Se envejecen rápido y su carácter se agria. La presión está muy relacionada con las competencias. Cuando estas faltan o apenas están en formación el individuo siente una gran presión, desarrolla ansiedad y pierde atención. Por lo tanto, no solo hay que inspeccionar papeles de trabajo sino también observar a los miembros del equipo. Como se ve, la política de manejo del talento humano es un elemento clave para el buen desempeño de las firmas.
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