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Forord

Efter att ha slutfort var uppsats vill vi rikta ett stort tack till vara respondenter som pa ett
oppet och vinligt sitt har tagit sig tid till att dela med sig av sina erfarenheter. Det har varit
mycket intressant och vérdefullt att ta del av den kunskap de har givit oss.

Vi vill dven rikta ett tack till var handledare Ellinor Torsein som har kommit med kloka rad
och synpunkter under uppsatsens gang.

Ett tack riktas dven till de mexikanska studenter som medverkat i var forundersokning.
Slutligen vill vi tacka den servitor som fotograferade oss i mexikansk utstyrsel.

Goteborg, maj 2008

Sofia Hanfelt Jennifer Hallén

”Ahora entendemos que Mexico no solamente tiene sombreros, tequila y pistolas.”
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A study of the culture’s impact on Mexican negotiation behavior,
from a Swedish perspective.
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Sofia Hanfelt and Jennifer Hallén
Ellinor Torsein

The purpose of this thesis is to study the Mexican culture influence
on business negotiations, from a Swedish perspective. The
meaning is to bring knowledge to the businessmen negotiating
with Mexican counterparts.

The theoretical framework consists of studies within culture,
negotiators personality and negotiations.

The research model is divided in to three parts where the culture is
a mix from former cultural studies and the negotiators personality
and negotiation are mainly based on Nilsson Molnars theories.

The methodological approach is exploratory and conclusive. The
thesis is based on both primary and secondary data. The primary
data are based on a focus group with four Mexican exchange
students and qualitative interviews with eleven Swedish
businessmen who have experience of negotiating with Mexican
counterparts.

The result showed that there are big differences between the
Swedish and Mexican cultures that affect the negotiation process.
The Mexican culture is very influenced by their strong religious
beliefs, the problematic politics and the hierarchical structure in
society. The people in Mexico are open to foreigners and value
relationships. Family has a high value in Mexico and is important
to talk about while socializing with the counterpart. In Mexico you
avoid the word no, have a different aspect of time and are often
late with payment. As long as the cultural differences are taken in
to consideration and the counterpart is respected it should not
affect the negotiation process in a negative way.
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Sammanfattning

Internationell handel har pa bara nagra ar 6kat med flera triljoner dollar och forvintas inte att
minska. Handel har sedan linge pagatt internationellt men idag talar man om globalisering, en
process av jamstillande av politik, kultur och framférallt ekonomi mellan Idnder.

Forhandlingar &r ett universellt fenomen och &r en stor del av internationella affarer. Dérav ar
det av stor vikt att ha information om vad som paverkar férhandlingsprocessen. Kultur ir en
grundsten i forhandlingar da ménniskors kulturella bakgrund paverkar personens sitt att
tdnka, vara och agera.

Mexico har historiskt sett varit ett protektionistiskt land, men &r idag aktiva medlemmar i
WTO och har ett flertal frihandelsavtal. Landet ligger handelsmissigt bra till mellan Nord —
och Sydamerika. Mexico dr en av Sveriges viktigaste export- och investeringsland i
Latinamerika. Vanligt dr dock att de Svenska investeringarna i landet gors via holldndska eller
USA registrerade dotterbolag.

Sverige och Mexico ligger langt ifran varandra bade geografiskt och kulturellt. For att lyckas
med forhandlingar mellan ldnderna dr det ddrav av stor vikt att ha kunskap om kulturella
skillnader som finns. Syftet med uppsatsen ar att fa en djupare forstaelse av den mexikanska
kulturens paverkan pa beteende vid affdarsforhandlingar, genom att undersoka svenska
affirsméns erfarenheter. Den djupare forstaelsen ska med forhoppning vara insiktsfull for de
affarsmin som forhandlar med mexikaner. For att fa en bild av den mexikanska kulturen i ett
tidigt skede 1 uppsatsen genomfordes en forundersokning med fyra mexikanska
utbytesstudenter.

Den teoretiska referensram som ligger till grund for uppsatsen bestar av teorier om kultur och
forhandlingar fran olika tidsperioder. En egen undersokningsmodell har sedan utformats
utifran de presenterade teorierna.

Uppsatsen ér i startskedet skrivet ur en explorativ ansats da kunskapen om dmnet var
begrinsad. Den konklusiva ansatsen anvindes i ett senare skede da tillrdcklig kunskap fanns
for att beskriva imnet. Aven inslag frin bade tvirsnitts — och fallstudieansats iterfinns i
uppsatsen. For att samla in primérdata har en kvalitativ metod anvints da dmnet kriavde det.
Urvalet bestar av ett bedomningsmaissigt och bekviamlighetsurval av svenska affirsmén som
har erfarenhet av forhandlingar med mexikanska motparter.

Resultatet som framarbetats dr baserat pa elva djupintervjuer som sedan har analyserats med
forundersokningen, de tidigare studierna samt den teoretiska referensramen som grund.

Slutsatserna som presenterats ar att det dr stora skillnader mellan svensk och mexikansk kultur
som paverkar forhandlingar dem emellan. Mexico har en mer auktoritir samhallsstruktur, en
striktare religios tro och en mer problematisk politik an Sverige som paverkar bade kultur och
personlighet och pa sa vis dven forhandlingar. Viktiga skillnader att beakta kan vara att ordet
nej undviks, betalning sker ofta sent och en annan syn pa tid rader. Personliga relationer anses
vara av stor vikt vid forhandlingar och mexikaner anses vara 6ppna. Om kulturskillnaderna
tas hdnsyn till och motparter respekterar varandra bor inga stora problem uppsta.

v
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1 Bakgrund och syfte

I kapitlet presenteras bakgrundsinformationen for uppsatsen, ddr en beskrivning av
forhandlings - och kulturbegreppen samt motiv till val av dmne och land inkluderas. Kapitlet
tar dven upp information om Mexico, tidigare studier om forhandlingar i Mexico samt en
forundersokning om den mexikanska kulturen. Ddrefter presenteras problemdiskussion, syfte,
perspektiv och relevans samt avgrdnsningar. Slutligen uppvisas uppsatsens disposition.

1.1 Bakgrund

I bakgrunden gors en presentation av dmnet och borjar med att beskriva den okande
internationella handeln. Sedan gors en introduktion till internationella affdrsférhandlingar
samt kultur och forhandlingar. Vidare forklaras varfor fokus lades pa landet Mexico.

1.1.1 Internationell handel

Handel har i manga ar pagatt internationellt men idag talar man om globalisering, en process
av jamstidllande av politik, kultur och framforallt ekonomi mellan linder. Pa bara nagra ar har
handeln Skat med flera triljoner dollar.' 2006 ¢kade volymen av virldens handel med varor
med atta procent vilket var dubbelt sa hog tillvixt jimfort med Okningen av virldens
produktion. Trots att handeln har 6kat dr avstanden mellan ldnder fortfarande ett hinder och
handeln inom de olika frihandelsomradena &r fortfarande storre dn mellan dem. Se figur 1. 12

Figur 1.1: Handelsfloden av varor 2006 (i miljarder US dollar och procent)

SN
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Killa: WTO (2007) World trade delevolpments, s. 3 (1) www.wto.org 2008-04-14

! Czinkota & Ronkainen (2007) och (2) www.ne.se sokord globalisering 2008-04-15
% (3) www.wto.org 2008-04-14
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De regioner som leder virldshandeln dr Europa, Asien och Nordamerika. De utvidgar nu sina
grianser med nirliggande ldnder via olika frihandelsavtal. Exempel pa frihandelsavtal dr
NAFTA 1 Nordamerika, MERCOSUR i Sydamerika, ASEAN i Asien och EFTA i Europa.
Virldens storsta importorer och exportorer dr idag Tyskland, USA, Kina, Japan, Frankrike
och Storbritannien. Mexico kommer pa en 15:e respektive 14:e plats géllande export och
import medan Sverige hamnar pé en 21:a och 25:e placering.’

Den organisation som organiserar globalhandel idag ar World Trade Organization (WTO).
WTO som har som mal att hjdlpa producenter, exportorer och importdrer med sina
internationella affdrer. Organisationen har utvecklat tre olika avtal som beror handel uppdelat
efter; varor (GATT), tjanster (GATS) och immateriella tillgangar (TRIPS). Avtalens detaljer
kan skilja mellan branscher, problemomraden och lidnder, gillande bland annat atagande om
tullar ocI‘11 kvoter for varor eller tillatet tilltride av utlindska serviceproducenter i de olika
landerna.

Virldshandeln har lett till okade relationer inom olika handelsgrupperingar som EU och
NAFTA men dven mellan dem via WTQO’s avtal. Handeln och de nya globala ldnkarna mellan
landerna leder till att nyheter och olikheter uppticks och ddrav nya mojligheter och hot for
foretagen. Dagens foretagande blir darmed alltmer komplext och foretagen verkar idag pa en
dynamisk och globalmarknad vare sig de vill eller ej. Konkurrensen okar, med sma lokala
foretag som konkurrerar mot stora globala koncerner och har svart att sta emot “outsourcing”,
stordriftsfordelar och billigare produktion. For att lyckas pa den globala marknaden har
darmed behovet av stora investeringar i utlandet och kunskaper inom internationell handel
okat. En av de stora utmaningarna pa den globala marknaden &r de kulturella skillnaderna som
foretag maste anpassa sina strategier och arbetssitt efter for att lyckas.’

1.1.2 Kultur och forhandlingar

Forhandlingar dr en stor del av internationella affdarer och det dr darfor viktigt att ha
information om vad som paverkar processen. Kultur dr en grundsten i forhandlingar da
minniskors kulturella bakgrund paverkar personens sitt att tinka, vara och agera.’ Att ha
kunskap om motpartens bakgrund vid forhandlingar dr ddrav av stor vikt da manniskor fran
olika kulturer har olika uppfattning om vad som anses vara riitt, resonabelt och passande.’

Kultur dr ett begrepp som definierats av ett flertal forskare inom olika discipliner. Manga
forskare har dock uppfattningen om att kultur &r ett inldrt fenomen som uppstar i sociala
sammanhang.®

1.1.3 Internationella affarsférhandlingar

Forhandlingar forekommer i alla samhillen och dr en del av minniskors vardagliga liv.
Begreppet har studerats inom ett flertal discipliner och otaliga definitioner har framarbetats.’
Forhandlingar dr ett universellt fenomen vars vikt av grundldggande kunskap och forstaelse

3 Deresky (2000) och (4) www.efta.int 2008-04-23
*(5) www.wto.org 2008-04-14

> Deresky (2000)

® Czinkota & Ronkainen (2007)

" Kapoor (1975)

8 Czinkota & Ronkainen (2007)

? Nilsson Molnar (1997)
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om okar.'” Det som skiljer nationella forhandlingar fran internationella &r att internationella
sker 1 en, mer eller mindre, frimmande miljtj.11

Att ldra sig att gora affirer med ménniskor fran andra kulturer kan vara en livslang
larandeprocess, speciellt da forhandlare anpassar sina forhandlingsstrategier efter motparter
fran olika kulturer som de har forhandlat med.'? Som Kapoor uttrycker det:

”Negotioation is an art developed through study and practice”
Kapoor (1975) s. 3

1.1.4 Varfor Mexico?

Forhandlingar dr ett @mne som sillan tas upp i1 marknadsforingslitteratur och inte ofta
behandlas under kurser. Efter att ha ldst kursen Internationell Marknadsforing fick vi
mersmak for dmnet och ett intresse att fordjupa oss inom det skapades. Da kultur har stor
inverkan pa minniskors forhandlingsbeteende och kulturkrockar ldtt kan uppsta, fann vi det
intressant att fokusera pa internationella forhandlingar.

Motpartsland for uppsatsen valdes utifran egna intressen. Vi hade bade sedan tidigare en
forkdrlek och erfarenhet av latinska kulturer och kinde att en fordjupning inom @mnet vore
givande. Att det blev just Mexico berodde bland annat pa att vi inte hittade tidigare uppsatser
om forhandlingar med landet. Aven for att Sverige sedan linge har haft férbindelser med
landet och dess attraktivitet dr stor i och med deras medlemskap i NAFTA och nérhet till
USA. Mexico har en vixande marknad och att studier inom forhandlingar med landet kan
vara fordelaktigt for svenska affarsmin som planerar att etablera sig eller &r etablerade pa den
mexikanska marknaden.

1.2 Fakta om Mexico

Mexico dr ett stort land med en yta som &r fyra ganger sa stor som Sveriges.13 Landet ar
indelat i 32 delstater ddr skillnaderna dr stora mellan regionerna, bade kulturellt och
ekonomiskt.'* Nedan presenteras kortfattad fakta om landet.

19 McCall & Warrington (1989)

1 Kapoor (1975)

2 McCall & Warrington (1989)

13 (6) www.landguiden.se 2008-04-21
' (7) www.swedishtrade.se 2008-04-03
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1.2.1 Historia

Mexico har mellan 1521 och 1821 varit en spansk koloni vilket har paverkat landet mycket pa
flera olika sitt. Bland annat fordndrade kolonialtiden Mexicos befolkningsstruktur mycket,
med en betydligt minskad indianbefolkning och framvixt av mestisbefolkningen som idag
utgér Mexicos majoritet.”” Efter att Mexico blivit sjilvstindigt var landet splittrat och ett
femtioarigt inbordeskrig brot ut. Kriget ledde till att landet forsvagades utat och forlorade
ddrav mer dn hilften av sin yta till USA.'® Ett kort tag radde det politisk stabilitet i landet och
det 6ppnades upp mer for export och utlindska investeringar. Det varade dock inte linge och
ett ytterligare inbordeskrig brot ut mellan 1910-1920-talen pa grund av stora klasskillnader."”

Landet hade en explosionsartad befolkningstillvixt och urbaniseringstakt under 1950-1970-
talen och fattigdomen var under perioden vilutbredd trots den ekonomiska tillvixten. Mexico
satsade mycket pa oljeexport, vilket fick ett stort bakslag under 1982 da oljepriserna sjonk
kraftigt. En strukturell omvandlig krivdes och landet blev mindre protektionistiskt och
privatisering av foretag okade. 1994 bildade Mexico, tillsammans med Kanada och USA,
frihandelsomradet NAFTA North American Free Trade Agreement.'®

1.2.2 Demografi

Befolkningsokningen har lidnge varit stor i Mexico och dven om den pa senare tid har avtagit
ligger den dnda over virldsgenomsnittet och landet har nu en befolkning pa ungefiar 110
miljoner invénare."” Urbaniseringsgraden och befolkningstitheten dr mycket hog i Mexico
och da speciellt i Mexico City vars invanarantal berdknas vara 22,1 miljoner, vilket gor det till
en av virldens storsta stider.*

15(9) www.ne.se 2008-04-25
19(10) www.ne.se 2008-04-25
7(11) www.ne.se 2008-04-25
18(12) www.ne.se 2008-04-25

19 (13) www.cia.gov 2008-04-25
2(14) www.ne.se 2008-04-25
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Vanligaste folkslaget 1 Mexico &dr mestiserna, vilka 4r spansktalande katoliker som
hirstammar frén ett indianskt ursprung.”!

“A total of 6912 known living lanaguages exist in the world, with 311
being spoken in the United States, 297 in Mexico, 13 in Finland, and

241 in China.”
Czinkota & Ronkainen (2007) s. 57

Spanska dr det officiella spraket och majoritetsspraket i Mexico. Utover det talas ett antal
indiansprak och det uppskattas att cirka tio procent av befolkningen har ett inhemskt sprak
som modersmal.* I landet anvinds engelska som internationellt affirssprik.”

Det dr stora skillnader i levnadsforhallanden mexikaner emellan vilket beror pa bland annat
kulturell tillhorighet, religion, stad samt yrkesgrupp. En medelklass har mer eller mindre
nistan saknats i landet, men har pa senare &r borjat vixa fram.**

1.2.3 Ekonomi

Mexicos ekonomi vixte 2007 med tre procent till en BNP pa 886,4 miljarder USD och en
BNP (PPP) pa 1353 trillioner USD vilket dr hogst i Latinamerika. Mexico har darmed gatt om
Chile, som tidigare var det ledande landet. Mexico idr idag en av de 15 storsta ekonomierna i
virlden. Landet ses som ett medelinkomstland med 12 500 USD 1 BNP (PPP) per capita.25
Mexico har en mycket ojamn inkomstférdelning samt stora vilstandsskillnader vilket skiljer
mellan regioner, tdtorter och glesbygd. Néstan 43 procent av befolkningen lever under
fattigdomsstrecket samtidigt som nigra av virldens rikaste minniskor kommer ifrdn landet.”®

Mexicos centralbank har ett uttalat inflationsmal pa mellan 2-4 procent, vilket pa senare ar har
lett till en stabil inflation som 2007 lag pa 3,8 procent. Landet har relativt laga skatteintikter
vilket beror pa skattefusk och skattebefrielser for vissa personer och foretag. De sma
skatteintdkterna kompenseras idag genom hoga oljeinkomster. Under 2008 tros den
ekonomiska konjunkturen att minska pa grund av USA’s finansiella nedgang och lindernas
nira kontakter. Det finns ddaremot forhoppningar om att Mexico ska klara av nedgangen bittre
dn vid tidigare kriser tack vare forbittrad stabilitet i ekonomi- och penningpolitik. Regeringen
har dven beslutat om ett stimulanspaket med bland annat tempordra skatte- och
energiprissinkningar for att motverka paverkan av USA’s negativa utveckling. >’

1.2.4 Handel

Handelsbalansen i Mexico &r negativ vilket kompenseras med positiva kapitalfloden fran
utlandsmexikaner och utldndska direktinvesteringar. Som medlemmar i GATT har Mexico
fokuserat pa att Oppna marknaden och ekonomin vilket bland annat kan aterspeglas i landets
aktiva roll i WTO och deras manga frihandelsavtal. Mexico har ett strategiskt bra lige mellan
bade Nord- och Sydamerika och &r den enda nationen med 6verenskommelser om frihandel

21(15) www.ne.se 2008-04-25

22(16) www.ne.se 2008-04-25

2 (17) www.swedishtrade.se 2008-04-25
2(18) www.ne.se 2008-04-25

» (19) www.cia.gov 2008-04-28

% (20) www.swedishtrade.se 2008-04-02
7(21) www.swedishtrade.se 2008-04-02
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med NAFTA och EFTA samt med ldnderna El Salvador, Guatemala, Honduras, Uruguay,
Israel och Japan. Mexico har dven forhandlingar om frihandelsavtal med Sydkorea och Nya
Zeeland, Australien, Peru och Singapore. USA ir dess storsta och viktigaste handelspartner
dit ndstan 90 procent av exporten gﬁr.28

Mexico dr Sveriges nést viktigaste export- och investeringsland i Latinamerika. Det senaste
aret minskade ddremot exporten nagot samtidigt som importen fran Mexico kade. Exporten
lag forra aret pa 4.9 och importen pa 0.82 miljarder SEK. Viktiga exportvaror inkluderar
raffinerad olja, medicinska produkter, maskiner och apparater samt transportmedel. Viktiga
importprodukter #r transportmedel, livsmedel, maskiner och apparater samt jirn och stal. De
totala svenska direktinvesteringarna 1 Mexico uppgick till 10 miljarder SEK vid slutet av
2006. Vanligt dr ddaremot att de svenska investeringarna i landet gors via holldndska eller
amerikanska dotterbolag och syns dé inte i den svenska handelsbalansen.

Idag &dr ndstan 100-talet Sverige-relaterade foretag verksamma i landet och de fortsitter sin
tillvaxt pa marknaden. Exempel pa svenska foretag dr bland annat Skandia, Securitas, ESAB,
Make Up Store, Electrolux och Ericsson. Handeln mellan linderna har okat betydligt de
senaste aren och det berdknas finnas outnyttjat potential pa marknaden for utokade
handelsrelationer.”

1.3 Tidigare studier av forhandlingar med mexikaner
For att fa en bredare bild av karaktidrsdragen av forhandlingar med mexikaner presenteras
nedan tva tidigare studier gjorda av forskare och experter med kunskap om dmnet.

1.3.1 Martin & Chaney
Martin och Chaney har flera ars erfarenhet av affirsférhandlingar och har efter manga ars
forskning presenterat deras studie om afférsetikett. Har nedan visas deras framarbetade
resultat angaende Mexico.

Att hdlsa och introduceras

I Mexico hilsas det med ett handslag bade vid ankomst samt avsked. Att hidlsa med en kram
ar dven vanligt och visar tecken pa att personen har accepterats. En man ska buga ldtt om den
blir introducerad till en kvinna. Vid forsta motet &r tituleringar med efternamn en norm. Ens
visitkort ska innehalla en spansk Oversittning. Under forsta introduktionen bor ens position i
foretaget samt utbildning tydligt framgé’l.30

Socialisering

Att bli introducerad av en tredje part anses vara mycket fint i Mexico. Vid afférsrelationer
foredrar de att skapa langvariga relationer. Moten forvéntas starta i tid, men att vara nagot sen
ar accepterat. Att ge bort presenter uppskattas mycket och bra alternativ dr en guldpenna,
konstbocker eller whiskey. Blommor bor undvikas, da det finns flera normer inom det.’!

2(22) www.swedishtrade.se 2008-04-02
»(23) www.swedishtrade.se 2008-04-02
3 Martin & Chaney (2006)
3! Martin & Chaney (2006)
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Kroppssprdk

Att rikta tummen nerat om personen misstycker om nagot ska undvikas da det anses vara
vulgért. Hinderna ska inte séttas pa hofterna eller i fickorna da det indikerar att personen dr
arg. Didremot att ’prata med hidnderna” dr vanligt och uppskattat. Ménniskor fran Mexico
gillar att3s2té nédra och rora minniskor de konverserar med och att da backa undan anses vara
ovanligt.

Kladsel

Affirsmin klir sig mycket konservativt och uppklitt, vilket grundar sig i deras hierarkiska
livssyn. Morka kostymer och vélpolerade skor foredras. For kvinnor &ar det viktigt att
femininiteten uttrycks, sa hogklackat och kjol eller klanning uppskattas. I Mexico City &r inte
shorts acceptabelt, men det ir accepterat pa resorter.”

Kulturella attityder och beteenden

Familjen vérderas otroligt hogt 1 Mexico och stora familjer med fyra eller fler barn 4r vanligt.
Fadern &r auktoriteten i familjen och modern star for underhallandet av hemmet. Social status
grundar sig i utbildning, rikedom, vénner och familjenamn. Hart arbete dr vanligt och anses
vara viktigt ddr 43 timmars arbetsveckor dr vanligt. Vid kop av varor fran dagligvaruhandel
ska penga3r4na alltid placeras i handen pa kassorskan. Att konsumera mat och ga samtidigt bor
undvikas.

Konversationsnormer och beteenden

Konstant 6gonkontakt anses vara aggressivt, men under konversationen dr det fordelaktigt att
st nidra varandra samt gora ldtta berdringar. Amnen som uppskattas att smiprata om ir
vidret, platser personen besokt i Mexico, fotboll och familj. Diskussion om kriget mellan
USA och Mexico, politik och hérda grinskontroller bor undvikas.*

Muntliga och skrivna kommunikationsnormer

Viltalighet beundras. Mexikaner sitter ofta suffix pa ord for att fa dem att 1ata mindre, och pa
sa vis fa virlden att verka mindre och intimare. Ménniskor fran Mexico gillar att gora
ménniskor glada, exempelvis vid begdran om vigbeskrivning kan personen hitta pa en
beskrivning, om den inte vet vigen, for att tillfredsstilla den undrande.*®

1.3.2 Exportradet

Exportradet gav 2003 ut en bok om férhandlingsteknik, osynliga koder, kulturella sdrdrag och
kommunikation i 51 ldnder, Mexico en av dem, och bygger pa information fran deras olika
kontor. Foljande dr vad de kommit fram till om forhandlingsbeteende i Mexico.?’

Tider
Mexico har vissa helgdagar som dr annorlunda fran Sverige som bor tas hansyn till vid
inplanering av affirsmoten. Februari till mitten av oktober dr enligt Exportradet bésta tiden

32 Martin & Chaney (2006)
3 Martin & Chaney (2006)
3 Martin & Chaney (2006)
3 Martin & Chaney (2006)
% Martin & Chaney (2006)
37 Forslund (2003)
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for resor till Mexico. Kontorstiderna &r antingen mellan nio till sju eller tio till atta med lunch
pé tva timmar mellan tva och fyra pa dagen.™

Seder och bruk

Ett artigt bemdtande dr viktigt 1 Mexico och forsta intrycket dr av stor vikt. Hilsningsfrasen &r
”Mucho gusto” och det dr vanligt att utvédxla visitkort. Titlar &r viktiga och anvinds med
efternamnet vid tilltal. Om titeln dr okénd anvinds Sefor eller Sefiora. For mexikaner &r
punktlighet inte sa viktigt, men utlinningar rekommenderas att halla tiderna trots att moten
inte alltid inleds pa forutbestamd tid. Kladseln vid afférer dr formell, speciellt i stiderna, med
kostym, slips och fina skor for midn och drékt, klanning eller finbyxor for kvinnor. Vid
diskussioner bor parterna se varandra i 5gonen samt behalla ett trivsamt avstand.”

Forhandlingssituationen

Virdforetaget bestimmer platserna vid forhandlingsbordet och efter en kort inledning brukar
affirsdiskussionerna vidtas. Efter motet forvintas det att parterna stannar for att ldra kinna
varandra. Personliga relationer dr ett villkor for att forhandlingar ska ga bra och en lokal
representant kan underlidtta. Som forhandlare virderas kunskaper i spanska som 1 vissa
sammanhang dr nodvindigt, dven social kompetens och att vara allmént trevlig mot alla
uppskattas. Kvinnliga forhandlare bor halla en lag profil. Tiden for forhandlingar tar i svenska
matt ganska lang tid, med langsammare takt samt flera besok och moten. Foretagen dr
hierarkiskt organiserade 1 Mexico, med en chef som fattar besluten. Protokoll bor goras och
avtalen bor vara skriftliga och detaljerade, da muntliga beslut inte alltid géller. Mexikaner dr
pratglada och vilartikulerade men har ibland svarigheter med att siga nej och ser flexibelt pa
sanningen, vilket kan skapa problem. De kan emellertid kompromissa utan att tappa ansikte
eller prestige. Det personliga motet dr viktigt och Overenskommelsen gors ansikte mot
ansikte. Limpliga presenter vid besok kan vara svenskt glas.*’

Representation

Vid middagar i hemmet hos nagon riknas det med att ankomst sker ungefir 30 minuter efter
avtalad tid och blommor eller en svensk gava bor medtagas. Skalande férekommer inte
formellt och bordsskicket dr av formellare karaktir dn det svenska. Gésten bor tacka for maten
vid bordet. Det dr opassande att kritisera landet och tala om religion. Fotboll diremot &r ett
bra samtalsimne och kidnnedom om landets historia gillas. Skidmt dr vanligt, ddremot inte
ekivoka. Tacka fér middagen via telefon dagen efter eller vid nista aterseende bor goras.”!

Ovrigt
I Mexico idr familjen viktigt och innevanarna skymlar inte med att visa kinslor. En
utlandskgast kan ldtt bli som en del av familjen.

De olika regionerna i Mexico har egna kulturer och mattraditioner och mexikaner &dr stolta
over sina traditioner och indiankultur. Alkohol dricks fristigt med 61, drinkar och tequila till

38 Forslund (2003)
¥ Forslund (2003)
* Forslund (2003)
* Forslund (2003)
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och fore maten. Mannen har en hog position i samhéllet medan kvinnan leder 1 hemmet, men
det finns #ven vissa kvinnor pa hoga positioner i arbetslivet.**

1.4 Forundersokning av mexikansk Kultur

For att fa en bittre forstaelse for den mexikanska kulturen samlades fyra mexikanska
utbytesstudenter till en fokusgruppintervju som pagick i ungefir tre timmar. Intervjun gick ut
pa att studenterna fick diskutera fritt kring amnen som valts ut. Resultaten blev foljande:

Sprak/kommunikation

Enligt studenterna rader det stora skillnader i kommunikation i Mexico beroende pa vem som
adresseras och paverkas av personens auktoritet, kon, klass, och alder. Auktoritet har starkast
betydelse och alder svagast.

Auktoritet: Sprak och beteende skiljer sig mycket fran umginge med jambordiga eller
personer med auktoritet. I formella situationer nér tilltal till sin chef sker, dr talet stelt och
respektfullt samt en storre fysisk distans halls.

Kon: Mellan kvinnor och mén sker dven kommunikationen annorlunda. Exempelvis vid
samtal mellan midn anvinds ofta forolampande ord, som ett tecken pa acceptans. Det
forekommer dven kvinnor emellan, men 4r mycket ovanligt mellan kvinnor och mén.

”Closeness is bad words.”

Klass. Pa grund av de ojamna kunskapsnivaerna och klasskillnaderna i Mexico, papekades att
spraket maste anpassas efter vilken klass personen tillhér. Vid umgidnge med nagon som har
lag utbildning anpassas kommunikationen till en ldgre niva an till en hogutbildad person som
tilltalas med ett mer korrekt sprak. Dialekter forekommer och skiljer férutom mellan regioner,
dven mellan samhillsklasser. Som minoritet 1 en grupp med en viss dialekt blir personen ofta
lite utstott.

”How you talk defines who you are”

Alder och relation: Aldre personer #n en sjilv medfor 6kad respekt och tilltal som #r mer
formellt. Kommunikationen kan forindras till en mer informell art allt eftersom relationen
utvecklas och kidnnedomen om varandra okar. Mellan vinner beter man sig pa ett visst sétt
och i formella situationer ett annat. Auktoritet @r viktigare dn alder, en yngre chef ska tilltalas
formellt. Det gar att anvidnda ett mer informellt sprak till sin chef, men chefen maste dock
alltid ta initiativet och godkéinna fordndringen.

Som ny anser studenterna att det dr léttare att 14ra kiinna mé@nniskor och komma in 1 gruppen, i
Mexico dn i Sverige. Forsta intrycket dr mycket viktigt i Mexico och bestaimmer vad som tros
om personen, onskan att ldra kéinna personen mer och hur en framtida kontakt sker. Mycket
fordomar finns mot kvinnor och personer fran en ldgre klass. Blyghet paverkar
relationsbyggandet negativt. Exempel som gavs var att om lag social interaktion och
tillbakadragenhet med en chef eller kollega férekommer kan det paverka den framtida
relationen och mojlighet till befordran.

2 Forslund (2003)
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Angaende fraimmande sprakkunskaper anser studenterna att svenskar ir bittre pa engelska.
Engelska talas inte i Mexico, endast vid vissa affirssammanhang, varpa kunskaperna dr
daliga. Dock har spanskan i Mexico mer amerikanska laneord dn spanskan i Spanien och
norra delen och pa kusterna pratas mer engelska da det ar fler turister i de omradena.

Vid hélsningar och avsked skakas det hand i formella situationer och mellan vénner ges en
puss pa hogra kinden. Vid samtal med en person ska 6gonkontakt hallas hela tiden, genom att
se bort tas det som en foroldmpande. Andra foroldmpningar 4r att stirra eller att med dgonen
kontrollera en person fran topp till ta, som studenterna finner vanligt i Sverige.

Viirderingar och attityder

Familj och vinner virderas over allt annat och hilsan vérderas ocksa hogt. Annars &r det
traditioner, seder, historia och status som #r viktigt. Status fas genom pengar, utbildning, makt
och auktoritet. Materiella saker &r viktiga och det dr vanligt med mutor.

Samtalsimnen som &dr tabu 1 Mexico ir; sex, i alla fall mellan kvinnor och min;
homosexualitet, som inte dr accepterat i mindre stdder; politik, som i och for sig blivit
vanligare pa senare ar; och religion.

Klédseln skiljer sig mellan olika situationer. Pa arbetet ar klddseln ofta formell dér kort kjol
aldrig dr okej, da kvinnan inte ses som serios i sadan klddsel. Pa jobbintervjuer giller alltid
formell kladsel oavsett jobb och vad chefen har pa sig. Exempelvis vid kusten eller pa
utestdllen kan klddseln vara mer utmanande och ledig, vilket bor undvikas i offentliga
stadsmiljoer och kollektivtrafik.

Social organisation/individualism

Familjen #r viktigast av allt och kan betecknas som storfamiljer, ddr manga sldktingar och
véanner riknas in. Allt som gors ska tillfredstélla familjen och 1 mindre stiader dr familjenamn
viktiga och kan 6ppna dorrar.

Studenterna anser att det d4r mer ordning och struktur i Sverige, medan personerna i Mexico ar
mer spontana. Exempelvis kan personer hilsa pa utan att ringa forst eller komma objuden pa
en fest i Mexico. Svenskar dr mer uppgiftsfokuserade medan mexikaner vill umgas och ha kul
istillet. De anser sig Oppnare till att mota nya ménniskor och har fler nira védnner &n
svenskarna. Svenskar anses dven klaga mycket och verkar ha Idtt att sdga att de ir
deprimerade Gver minsta lilla. I Mexico dr de vana vid att ha det daligt stillt och skrattar at det
istédllet. Enligt studenterna har de ett mer positivt synsitt och storre entusiasm fér smasaker,
som létt forstoras upp.

Seder och bruk

Skapandet av relationer och att vara bra pa att umgas &r viktigt i Mexico. I affirssammanhang
ska parterna ldra kdnna varandra innan de talar affirer. Det dr vanligt att affarsparterna
socialiserar genom middagar pa restaurang och pa barer, dir alkohol konsumeras och gor
stimningen mer avslappnad. Muntliga avtal gors ofta pa barer, men om de inte bekriftas
giller de ofta inte och bor ddrmed bekriftas skriftligt efterat.
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Vid 6verrdckning av nagot till en annan person i Mexico, ska saken ges direkt i handen och
inte exempelvis sldngas pa ett bord, vilket dr fornedrande. Ordet nej undviks i Mexico och
anses mycket oartigt. Om en person blir bjuden till nagot och inte kan, bor personen svara att
denne “ska forsoka komma” istdllet for ett nej. Nej-svar kan leda till att personen inte blir
bjuden igen. Tysthet kan d@ven betyda nej.

Studenterna tycker att i Sverige &ts nédstan all mat med gaffel och kniv, medan i Mexico ar det
vanligare att dta med hidnderna eller bara gaffel. Maten ska dtas upp annars dr det en
forolampning och minst tva portioner forvéntas dtas.

Det finns flera viktiga ikoner i Mexico, men de allra viktigare dr religiosa. Jungfru Maria,
kallad Guadalupe i Mexico, virderas hogst av allt, och star for det goda. 1 vissa
samhillsgrupper dr det revolutionsledare, sa som Emilio Zapatas och Marcos som ses som
hjdltar och som Mexicos Robin Hood. Fotbollsstjarnor och skadespelare &dr dven viktiga
ikoner.

Maktdistans/Hierarki

Det finns tydliga auktoriteter i landet som respekteras hogt. I affiarsvérlden finns det en tydlig
grans mellan chef och understilld. Foretagen har ofta en strukturerad hierarkisk organisering,
dar chefen alltid har sista ordet vid beslutsfattande. Det dr inte vanligt att chefer socialiserar
med sina understillda, men om det sker maste initiativet komma fran chefen. Vanligt r till
exempel att cheferna inte dter lunch med de anstillda.

Det ér vanligt att vilja bli chef i Mexico da makt ger status. De anser att Sverige dr mer
demokratiskt. Makt fas ofta genom att kidnna “ritt” personer, pengar och veta hur den ska
handskas med ménniskor. Att bli introducerad av en tredje part ger status.

Maskulinitet/femininitet

Det rader stora skillnader mellan mén och kvinnor i Mexico. Mannen far i afférslivet hogre
poster och hogre 16n, medan kvinnan bestimmer i hemmet. I arbetslivet har kvinnan alltsa
inte lika mycket att sdga till om. Manga affarsforhandlingar sker i barer, dir kvinnor inte helst
ska vistas i alla fall inte som ensam kvinna. Ska en kvinna med pa ett mote forlaggs det ofta
pa en restaurang istillet. Manga chefer &r tveksamma till att anstidlla kvinnor, dd mén anses
vara mer flexibla och kvinnan mer bunden till hemmet och vard av barn. For att en kvinna ska
lyckas i affdrsviarlden maste hon i manga fall ldra sig att bete sig som en man samt arbeta
hardare @n ménnen. Det ses en forbittring for kvinnor i Mexico men det dr fortfarande bland
annat ovanligt att jobba efter att kvinnan har fatt barn.

Kyrkan dr mycket viktig 1 Mexico. Kyrkan har fortfarande en stor politisk makt och integrerar
det dagliga livet genom moraliska virderingar.

“Religion is part of the daily life”
Det talas och utrycks mer kénslor i Mexico, vilket studenterna tycker skiljer sig mycket fran

Sverige. Kvinnor anses vara mer kidnslosamma, men dven mén kan prata om kénslor bara inte
for ofta eller grata mycket. I affirssammanhang ska det ddremot inte pratas om kénslor.
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Tidsuppfattning/inriktning

Mexikaner dr inte punktliga. Det dr vanligt att komma en timme forsent och i formella
sammanhang dr en kvarts forsening normalt. Tiden brukar avtalas mellan tva klockslag och
det forvintas att motet sker i slutet av den tidsperioden. Det ér viktigt att paminna om ett mote
ett flertal ganger for att den ska bli av. Slutligen planerar mexikaner inte mycket framat utan
har 6vergripande mal i livet och lever sedan dagen som den kommer.

1.4.1 Sammanfattning av tidigare studier och forundersokning

Likheter och skillnader kan hittas mellan de tva tidigare studierna samt forfattarnas
forundersokning. Likheter som aterfanns var bland annat att mexikaner inte dr punktliga, de dr
kdnsliga och Oppna som maénniskor, organisationerna &dr hierarkiska och att det finns
skillnader mellan kvinnor och mins roller i samhillet. Seder som &r viktiga att kéinna till och
som upprepas i de olika underdkningar var att stirra dr ohovligt sa som att lagga nagot direkt
pa bordet. Status visade sig dven viktigt i de olika studierna och ansags fas genom:

Utbildning
Rikedom

Vinner
Familjenamn

Makt och Auktoritet

Det kan aterspeglas dven i att det ansags viktigt att presenteras med titel och efternamn, samt
beritta om sin utbildning. Kliddseln ska vara formell vid affirssammanhang vilket dven det
visar status.

De olika undersokningarna ser olika pa vad som ir resultatet av att nej inte accepteras. Den
forsta av de tidigare studierna tar upp att det dr artighet som gor att mexikaner kan ljuga om
en person fragar om viagen. Medan forundersokningen med mexikanerna kom fram att det var
pa grund av deras attityder till att sdga nej. Den andra tidigare studien tar upp att mexikaner
har svart att sdga nej samt att de har en flexibel syn pa sanningen.

1.5 Problemdiskussion

Som namnts tidigare i kapitlet okar handeln mellan ldander och forstaelse for varandras kultur
okar 1 vikt. Mexico ir ett land av intresse for svenska foretag géllande handel eller etablering
bland annat pa grund av Mexicos nirhet till den stora nordamerikanska marknaden och
medlemskap i NAFTA.

Vid internationella affédrsforhandlingar uppstar litt problem och missforstand mellan parterna
vilket kan hénforas till skillnader 1 forhandlarnas kulturer och dirmed forhandlingsbeteende.
Ett forhandlingsbeteende kan vara accepterat i en kultur men inte i ett annat, varpa det &r
viktigt att undersoka och vara forberedd pa de skillnaderna i beteende.

Tidigare studier och forfattarnas forundersokning om forhandlingar och kultur 1 Mexico tyder
pa att det finns stora skillnader mellan Sverige och Mexico. Det saknas diremot en
vetenskaplig och bredare undersokning om skillnaderna i férhandlingsbeteende 1 Mexico och
som dr specifikt fran det svenska perspektivet. Kultur anser vi vara av intresse da det &r
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grunden till skillnader 1 férhandlingsbeteende och det dr ddrmed intressant att undersoka hur
kulturen paverkar forhandlingsbeteendet.

1.5.1 Problemformulering
Det framarbetade huvudproblemet ir:

e Hur paverkar kulturmiljon mexikanskt forhandlingsbeteende vid affirer, ur ett svenskt
perspektiv?

1.6 Syfte

Syftet med uppsatsen r att fa en djupare forstaelse av den mexikanska kulturens paverkan pa
beteende vid affiarsforhandlingar, genom att undersoka svenska affirsmins erfarenheter. Den
djupare forstaelsen ska med forhoppning vara insiktsfull for de affirsmin som forhandlar med
mexikaner.

1.7 Perspektiv och relevans

Uppsatsen skrivs ur ett vetenskapligt och foretagsekonomiskt perspektiv, da marknadsforing
ar inplacerat under foretagsekonomi. Uppsatsen innefattar dven ett svenskt perspektiv, da det
endast finns ett fatal studier om svenska affirsméns erfarenheter av affirsforhandlingar. Det
svenska perspektivet kdnns dven naturligt eftersom vi dr svenskar.

Relevansen anser vi vara hog da forhandlingar &r en naturlig del i vardagen. I och med den
okade internationella handeln, dr férhandlingar med motparter fran frimmande ldnder ett stort
och viktigt inslag for dagens foretagare. Mexico ir ett land som Sverige sedan lidnge har haft
forbindelser med och ett flertal svenska foretag édr etablerade ddr. Landets attraktivitet &r stor
tack vare deras medlemskap 1 NAFTA och niérhet till USA. Att studera svenska affirsmins
erfarenheter av forhandlingar med mexikaner finner vi dédrav relevant.

1.8 Avgransningar

Ett antal avgriansningar har framtagits da vi har finansiella och tidsméssiga restriktioner. For
att fa en réttvisande bild av Mexicos kultur vore det en stor fordel att genomfora en fallstudie i
landet. Kulturen inom landet dr dock mycket varierande vilket gor att en omfattande
undersokning under en lang tidsperiod i flera olika regioner skulle kriavas for att kunna gora
ett uttalande om landets kultur. Det skulle givetvis vara fordelaktigt for en studie av denna
karaktdr, men vara restriktioner sitter stopp for det. Da vi skriver ur ett svenskt perspektiv
kénns dnda en uteldmnad fallstudie i landet forsvarbart.

Uppsatsen behandlar inte heller skillnader i olika branscher, da det krdver en mer omfattande
studie dér fler respondenter behovs for att kunna gora en trovirdig jamforelse.

Forhandlingarna vi riktar in oss pa dr endast av affirsméssig karaktdr, varken politiska eller
sociala forhandlingar kommer att behandlas.
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1.9 Disposition

I figur 1.3 visas uppsatsens disposition. Kapitel 1 innehaller bakgrundsinformation f6r
uppsatsen vilket innefattar en kort bakgrund till Zmnet, fakta om Mexico, tidigare studier om
forhandlingar med mexikaner och var féorundersokning om den mexikanska kulturen. Kapitlet
innehaller dven problemdiskussion, syfte, perspektiv och relevans samt avgriansningar.

Kapitel 2 presenterar den teoretiska referensram som ligger till grund for uppsatsen. For att
sdrskilja teorierna om kultur och forhandlingar &dr de indelade efter de begreppen. Teorierna
uppsummeras i slutet av kapitlet for att ge en 6verblick over referensramen.

I kapitel 3 jamfors teorierna med varandra och de delar som vi fann mest relevanta for var
undersokning valdes ut. Sedan presenteras den undersokningsmodell som vi framarbetat och
kapitlet avslutas med en presentation av det bedomda informationsbehovet.

Kapitel 4 presenterar den metod som anvints for insamling av data, vilket innefattar
undersokningsansatser och datainsamlingsmetoder. Slutligen diskuteras uppsatsens

tillforlitlighet samt killkritik och felkéllor.

I kapitel 5 visas det resultat som framtagits efter genomford undersokning och &r indelat efter
delproblemen kulturmiljo, férhandlarens personlighet samt férhandlingsbeteende.

I kapitel 6 analyseras resultatet med den teoretiska referensramen, de tidigare studierna och
forundersokningen som grund. Kapitlet dr indelat efter de ovan namnda delproblemen.

Kapitel 7 presenterar de slutsatser som dragits efter analysen, rekommendationer samt forslag
till vidareforskning ges.
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Figur 1.3: Disposition dver uppsatsens uppligg
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2 Teoretisk referensram

Kapitlet presenterar de teorier och modeller inom kultur och forhandlingar som anvinds
inom ramen for uppsatsen. For att klargora vad som menas med begreppen definieras kultur
och forhandlingar fore respektive teori. Slutligen summeras den teoretiska referensramen.

2.1 Kultur

Internationella affarsforhandlingar kénnetecknas av att motparten vid forhandlingsbordet
kommer fran en, mer eller mindre, frimmande kulturmiljo. Den kultur ménniskan vixer upp i
paverkar i hog grad personen pa manga sitt. Kultur &r en viktig del i forhandlingar da det har
inverkan pa ménniskors forhandlingsbeteende och forstaelse om motpartens kulturella
bakgrund underlittar forhandlingsprocessen. Dirav presenteras nedan olika definitioner av
kultur och fem forskares teorier om kultur.

2.1.1 Definitioner av kultur

Minniskan paverkas av sociala miljoer och erfarenheter genom hela livet, men storst del av
personers kulturella bakgrund inldrs under barndomen. De inldrningarna och anpassningar
formar43hur vi tdnker, kidnner och agerar i livet och kan kallas var mentala mjukvara eller
kultur.

Ordet kultur hdrstammar fran det latinska ordet cultu’ra som betyder “bearbetning” eller
“odling”. Det &r ett mangfasetterat begrepp som ett flertal akademiker har definierat.

Immanuel Kant definierade kultur som

"Ndgot hogre dn vad naturen sjalv kan dstadkomma"
Immanuel Kant: (24) www.ne.se 2008-04-07

En annan filosof, Oswald Spengler, ansag att kultur &r en organisk livsyttring som fods,
utvecklas, fullindas och dr inom nationer, folk och samhillsgrupper.**

Nedan presenteras Hofstedes, Terpstras, Dereskys, Salacuses samt Gestelands syn pa kultur.

2.1.2 Hofstede

Hofstede anser kultur vara inldrda beteendemonster fran barndomen som paverkas av sociala
miljoer och erfarenheter. Kultur bor sérskiljas fran den ménskliga naturen och individens
personlighet (se figur 2.1). Den ménskliga naturen anses vara det som alla ménniskor har
gemensamt, som formagan att kinna ilska, glddje, ridsla, kérlek, skam och behov av samvaro,
att leka och Ova samt att observera och tala om omgivningen. En individs personlighet &r
dennes personliga kombination av mental mjukvara som &r unik och beror till viss del av
arvda gener och dels inldrning. Det inldrda bestar av tva delar; en del ar den kollektiva
péaverkan som definieras som kulturen samt en del ir de personliga erfarenheterna.®

 Hofstede & Hofstede (2005)
# (25) www.ne.se 2008-04-07
* Hofstede & Hofstede (2005)
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" Kultur dr nagot man ldr sig, inte nagot medfott. Den hdrror fran var

sociala miljo snarare dn fran vara gener.”
Hofstede & McCrae (2004) i Hofstede & Hofstede (2005) s. 18

Figur 2.1: Unikhet pa tre nivaer i ménniskans mentala mjukvara

Killa: Hofstede & Hofstede (2005) s. 18

Kulturen kan utryckas pa olika sitt och beskrivas genom ett 1okdiagram bestaende av
symboler, ikoner, ritualer och vérderingar (se figur 2.2). Den djupaste delen av kulturen bestar
av virderingar, som &r positiva eller negativa kinslor for nagonting. Ritualer dr kollektiva
aktiviteter och innefattar dven sprak i tal och skrift vid daglig interaktion. Ikoner dr personer
som beaktas hogt och ér forebilder 1 kulturen. Symboler &r ord, gester, bilder eller objekt som
innebidr nagot i en kultur, men kan dndras snabbt samt paverkas av andra kulturer varpa den
placeras ytterst i modellen. Seder och bruk &r de tre yttersta nivaerna och kan betraktas av
utomstaende medan inneborden endast kan tolkas av dem som kiinner till kulturen.*®

* Hofstede & Hofstede (2005)
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Figur 2.2: Lokdiagrammet: kulturella manifestationer pa olika nivaer
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Kiilla: Hofstede & Hofstede (2005) s. 21

2.1.2.1 Hofstedes kulturdimensioner

Hofstede utforde en stor undersokning under 70-talet pa IBM anstéllda i mer dn 50 ldnder,
varpa flera ldnders kulturella skillnader kunde upptickas och fyra kulturella dimensioner
urskiljdes. Dimensionerna kan anvidndas for att definiera och mita skillnaderna eller
likheterna mellan linder genom nivaer av maktdistans, individualism kontra kollektivism,
maskulinitet kontra femininitet och osdkerhetsundvikande. Pa senare tid formulerades dven en
femte dimension kallad ldngrids kontra korttids orientering *’

Maktdistans (PDI)

Med maktdistans menas avstanden mellan olika hierarkiska nivaer i samhillet och dess
organisationer. Synen pa den l6pande arbetsmiljon och om en beroendesituation féredrogs
eller ej, undersoktes. Efter underokningen kunde samband ses mellan lander med hog eller lag
maktdistans och typiska karaktirer inom bland annat landets historia, familjeférhallande och
organisationer som piverkade maktdistansen.*®

Ytterligheterna lagt respektive hogt maktavstand kan kénnetecknas som foljer. Dir
maktdistansen dr 1lag ses chefer och anstillda ha olika roller men ser sig som jamlikar, och
med synen att alla har samma mojligheter, som till exempel att kunna bli chef en dag.
Organisationerna ir relativt decentraliserade och platta. Loneskillnaderna dr laga och sérskilda
formaner for 6verordnade efterstrivas ej och statussymboler dr inte omtyckta. Chefer ska vara
initiativrika och demokratiska. Det dr forstatt att det dr chefen som har det slutgiltiga ordet
men denne forvéntas tillfraga de anstidllda som berdrs innan beslut tas. Yngre chefer dr mer
omtyckta #n #ldre och organisationerna har oftast ett organiserat system for klagomal om
maktmissbruk.

I de lidnder déir maktdistansen dr hog anser chefer och underordnande inte att de &r jimlikar.
Organisationerna dr hierarkiska med centraliserad makt och de understéllda forvintar sig att

* Hofstede & Hofstede (2005)
* Hofstede & Hofstede (2005)
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bli styrda av sina Overordnade, vilket medfor storre behov av bevakning. Loneklyftorna &r
stora mellan hogsta och ldgsta rang och statussymboler samt alder verkar forstirkande pa
auktoritet.*’

Individualism/kollektivism (IDV)

Individualism eller kollektivism kdnnetecknas genom individens och gruppens roll i kulturen.
I ett kollektivistiskt samhille foredras storfamiljer diar gruppens asikter virderas hogst och
synsittet dr vi och de andra. I en individualistisk kultur fods ménniskor in i en kidrnfamilj och
uppfostras till att klara sig sjdlv och tidnka i jag form. Familjestrukturen dr avgorande for
vilken instdllning manniskor har till samhéllet och vilka normer som finns. Vad som mittes av
Hofstede var graden av mojlighet till fritid, frihet, utmaning, 6vning, fysiska férhallanden och
anvandning av fardigheter.

Det som kinnetecknar en kollektivistisk kultur dr undvikande av direkta konfrontationer for
att pa sa sitt viarna om att uppritthalla harmoni. En familjemedlem som har hég inkomst
forvintas dela med sig till resten av storfamiljen. En arbetstagare i en kollektiv kultur &r lojal
mot sin arbetsgivare, arbetar bést 1 grupp och efterstrdvar gruppens bésta. I kollektivistiska
kulturer vérderas personliga relationer hogt och uppbyggandet av fortroende mellan parterna
ar viktigt.

Kulturer med hog individualism uppmuntrar drlighet och motverkar inte konfrontationer. I
skolan och pa arbetsplatsen uppmirksammas individualistiska prestationer och
familjemedlemmar forvintas inte dela pa sina tillgangar. Medborgarnas frihet efterstrivas
som bland annat kan aterspeglas i politiken.

Maskulinitet/feminimitet (MAS)

Hofstede betonar att individer inom alla samhillen kan ha bade maskulina och feminina drag,
men att kulturer alltid lutar at det ena eller andra hallet. Det som kan variera mellan kulturer
ar bland annat synen pa vad som dr manligt och kvinnligt och hur kénsrollerna bestiims.”

I kulturer med hog maskulinitet dr en stor skillnad att konsrollerna oftast &r strikt uppdelade
efter de traditionella konsrollerna, vilket kan finnas i de flesta kulturer. Den traditionella
manliga rollen dr att mannen ska hivda sig, vara tuff och konkurrensinriktad och det
beteendet sker frimst utanfor hemmet. Kvinnor ddremot ska mest dgna sig at att ta hand om
hemmet och andra ménniskor och de ska vara blygsamma och mjuka i sin framtoning. I de hér
kulturerna anses det viktigt med struktur och intresse for arbetet och pa arbetet efterstravades
hog 16n, mojlighet till avancemang, beldningar och utmaningar. Organisationerna brukar vara
stora i dessa kulturer och konflikter 15sas genom att den starkaste vinner.'

I kulturer med hog femininitet gar de kvinnliga och manliga rollerna in i varandra och dir
forvintas bade mén och kvinnor vara blygsamma, 6msinta och efterstriva livskvalitet. Bade
mén och kvinnor kan gora karridr, men kan ocksa vilja att lata bli. Det anses viktigt med
hénsyn, jamlikhet och méanniskointresse. Pa arbetet efterstrivas en bra relation till chefen och

* Hofstede & Hofstede (2005)
3 Hofstede & Hofstede (2005)
3! Hofstede & Hofstede (2005)
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ett gott samarbete med arbetskamraterna. Det aterfinns dven oftare mindre organisationer och
konflikter l6ses genom kompromisser.”

Osdikerhetsunvikande (UAI)

Osikerhetsundvikande urskiljs genom att vi minniskor reagerar pa olika sdtt infor den
ovisshet som finns i framtiden. For vissa ménniskor dr ovissheten forknippad med angest och
osidkerhet medan den for andra dr ndrmare betydelselds. Osdkerhetsundvikande kan beskrivas
med de atgidrder medlemmar inom en kultur dr beredda att vidta for att hantera angest och
minimera osiikerhet.”

Kulturer med ett hogt osidkerhetsundvikande karaktiriseras av ett reglerat och inordnat
samhille med manga lagar och forordningar samt starka traditioner sa som religion.
Medlemmarna i kulturen sammankopplar ovisshet med dngslighet och foredrar dérfor struktur
i vardagen. Starkare nationalism och etniska fordomar brukar aterfinnas. Vanligt dr dven hog
uttrycksfullhet och kdnslosamhet i kulturerna, med invanare som oftare lever ut inneboende
aggressioner och frustrationer. I arbetet ska osdkerheten undvikas exempelvis genom att de
anstéllda vill ha detaljerade beskrivningar av sina arbetsuppgifter, att en chef ska kunna ge
tydliga svar och att fler specialister dterfinns pa de olika nivierna i organisationen.™

Kulturer med lagt osidkerhetsundvikande kdnnetecknas genom hog individualism, tolerans,
emotionella restriktioner samt ett svagt beroende av lagar och forordningar. Kulturerna
regleras i allmédnhet av sociala normer i syfte att dimpa ett uttrycksfullt beteende, vilket leder
till att starka kinslofloden i hogre grad riktas inat och att endast nddvindiga lagar och
byrakrati aterfinns. Motsdgelsen dr ddaremot att fastin reglerna dr mindre viktiga sa foljs de
oftast bittre, exempelvis genom uppritthallande av kosystem som aterfinns i linder med lagt
osikerhetsundvikande.”

Langtids/korttids inriktning (LTO)

Langtid kontra korttids orientering i olika kulturer kénnetecknas genom fokusering pa
framtida eller nutida beloningar. Langsiktigt efterstrivar uthallighet och sparsamhet samtidigt
som det gar att kdnna skam. I korttids kulturer efterstrdvas snabba resultat, respekt for gamla
traditioner, bevara “ansikte” och uppfylla sociala skyldigheter. Det paverkar foretag genom
okade kontrollsystem och kortsiktiga uppfoljningar med fokusering pa arets vinst i kortsiktiga
kulturer. Stillt mot uthallighet i férhandlingar och arbete med rutinméssiga och trakiga
uppgifter samt ett foretags fokusering pa vinsten om tio ar i en kultur med langsiktig
orientering.”

52 Hofstede & Hofstede (2005)
3 Hofstede & Hofstede (2005)
* Hofstede & Hofstede (2005)
55 Hofstede & Hofstede (2005)
% Hofstede & Hofstede (2005)
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Figur 2.3: Jamforelse mellan Sverige och Mexico
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Killa: (26) www.geert-hofstede.com 2008-04-04

Som synes i figur 2.3 skiljer sig den svenska och den mexikanska kulturen mycket i alla
dimensioner, enligt Hofstedes undersokningar. Mexico har anmirkningsvirt storre
maktdistans, kollektivism, maskulinitet och osédkerhetsundvikande dn  Sverige.
Langtidsorienteringsdimensionen i Mexico har inte undersokts @nnu av Hofstede, varpa den
inte kan jamforas.

2.1.3 Terpstra

Terpstra har urskilt atta element i kulturmiljon som kan paverka internationellt foretagande:
teknologi och materiell kultur, utbildning, sprak, estetik, religion, politisktliv, attityder och
virderingar samt social organisation (se figur 2.4). Terpstra diskuterar i sina bocker att kultur
ar komplext och att hans element inte dr definitiva, men anser att elementen ir de viktigaste
gillande internationella affirer.”’

“Culture is an intergrated pattern of behaviour shared by people in a
society”.
Terpstra (2000) s. 112

37 Terpstra (1978) & Terpstra & Sarathy (2000)
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Figur 2.4: Terpstras kulturmiljo vid internationellt féretagande
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Killa: Egen bearbetning utifran Terpstra & Sarathy (2000)

Teknologi och materiell kultur

Materiell kultur bestar av verktyg, foremal och fysiska ting tillverkade av minniskan.
Teknologi &r de tekniker eller metoder som anvénds for att skapa eller anvinda de materiella
tingen. Séttet mianniskor arbetar och konsumerar paverkas av de faktorerna och dr dirmed av
vikt vid internationella affirer.”®

Sprak

Starkt kopplat till de andra kulturelementen &r spraket, vilket reflekterar kulturens natur och
vérden. Sprak har ett rikare ordforrad inom det som ér viktigt inom kulturen och en begréinsad
vokabulédr inom andra omraden som kanske ar viktiga i andra kulturer och sprak. Vissa ldnder
har fler sprak och dirmed flera kulturer. Ldnder med manga sprak har oftast ett “Lingua
franca” ett sprak som viljs att anvdndas vid kommunikation mellan sprakgrupperna. Vissa
sprik anvinds i flera linder men kan di anvinda en del olika ord och uttal.”

%8 Terpstra & Sarathy (2000)
5 Terpstra & Sarathy (2000)
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Estetik

Uppfattningarna om vad som dr vackert och god smak i en kultur innefattas av elementet
estetik. Det handlar om uppskattningen av konst, teater, musik, dans, design, fiarg och form.
Skillnaderna brukar skilja mellan storre regioner snarare dn ldnder exempelvis gillas viss
populdrmusik av manga lander i viistvirlden.*

Utbildning

Utbildning innefattar 6verféringsprocessen av kunskap, idéer och attityder samt trining inom
vissa omraden. Kultur och traditioner Overfors genom utbildningen Over generationer.
Utbildningsnivan paverkar bland annat ett foretags mojligheter att kommunicera och lyckas
pa en marknad. Utbildningssystemets mojligheter att tillfredstdlla utbildningsbehoven pa
marknaden kan dven paverka nationens ekonomiska utveckling.’

Religion

Generellt dr det religionen som kan ge den bésta insikten av kulturellt beteende. Det finns ett
stort antal religioner i virlden och de har stor paverkan pa bland annat attityder och
virderingar samt paverkan pa ekonomin. Det som paverkas dr helgdagar,
konsumtionsmonster, kvinnans ekonomiska roll, nepotism, religiosa patryckningsgrupper och
segmentering efter religion eller kalstsystem.62

Attityder och viirderingar

Virderingar och attityder paverkar vad vi tycker dr ritt, viktigt eller onskvirt. Manga attityder
kan relateras till olika ekonomiska aktiviteter. Exempel pa det dr syn pa rikedom, materiell
vinst och forvirv, fordndringar, risktagande och konsumentbeteende.®?

Sociala organisationer

Social organisation handlar om skillnader i hur ménniskor relaterar till varandra. I olika
samhillen skiljer familjers natur och storlek at, som traditionella eller mindre traditionella
kdrnfamiljer eller utokade familjer. Aven det som ses som gemensamt territorium, som
grannskap, stad, forort, etnicitet eller stam. Olika intresseorganisationer och andra sociala
organisationer som kast och klassgrupperingar eller kvinnans roll och aldersgrupperingar kan
alla, tillsammans med ovanstaende, paverka foretagets affdrer.®

Politiskt liv

Nationalism och patriotism i ett land, paverkar invanarnas kinslor for landet och dess
intressen aterspeglas exempelvis genom hur viktigt firande av nationaldag dr. Som gist i ett
land ses denne som en representant for sitt hemland och blir involverad i géstlandets
internationella relationer. Det kan vid politiska konflikter eller hog nationalism ses som ett hot
eller irritation.®

5 Terpstra & Sarathy (2000)
8! Terpstra & Sarathy (2000)
62 Terpstra & Sarathy (2000)
% Terpstra & Sarathy (2000)
% Terpstra & Sarathy (2000)
65 Terpstra & Sarathy (2000)
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2.1.4 Deresky

Deresky har genom sina studier tagit fram en modell som beskriver den kulturella miljons
paverkan pa ledarfunktioner (se figur 2.5). Skillnaderna pa arbetsplatser &r ett resultat av de
sociokulturella variablerna, som religion och sprak, tillsammans med de radande nationella
variablerna, som ekonomi och politik. Nationell och sociokulturella variabler paverkar de
kulturella variabler som dr vérderingar, normer och trosforstillningar. De variablerna bidrar
till att vissa attityder mot arbetet, tid, materialism, individualism och foridndring bildas.
Attityderna paverkar i sin tur den individuella motivationen och forvintningarna gillande
arbete och arbetsrelationer. Som synes i figuren bestar kulturen av flera nivaer dér de yttre
paverkar de inre.®®

Figur 2.5: Variabler inom miljon som paverkar ledningsfunktioner

Nationella variabler Sociokulturella variabler
¢ Ekonomi ¢ Fysisk situation ® Religion
e Legalt system @ Teknologi e Utbildning
e Politik e Know-how e Sprak
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Attityder  Materialism

e Arbete e Individualism
e Tid e Forandring
Individuell och grupp
anstéilldas jobb beteende

e Motivation . At.agande
e Produktivitet * Btk

Killa: Egen oversittning fran Deresky (2006) s. 84

For att identifiera de kulturella variablerna i ett frimmande land anser Deresky att det &r
viktigt att universella kunskaper om kulturvariabler forst innehas. Diaremot kan kulturella
landskulturer som fas fram endast ge en ungefirlig bild, for manga lidnder har olika
subkulturer och generaliseringar bor darmed undvikas.®” Efter studier har Deresky hittat ett
antal kulturella variabler som ofta skapar problem for amerikanska personer som dr
internationellt verksamma vilka &r arbete, tid, materialism, individualism och ft)réindring.68

% Deresky (2006)
57 Deresky (2006)
o8 Deresky (2006)
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2.1.5 Gesteland

Enligt Gesteland ska en internationell forhandlare inte imitera det lokala beteendet utan ha
kunskap om vad lokalbefolkningen &r kinslig for och respektera deras traditioner samt folja
tva grundliga tumregler. Reglerna &r att sdljaren bor anpassa sig efter koparens kultur och
gisten ska folja vérdlandets regler och vanor. Gillande kulturella skillnader i afférslivet
namner Gesteland fyra tvirkulturella beteendemonster som skiljer tillvigagangssittet av
affdrer at i olika ldnder (se nedan).

Affirsfokus eller relationsfokus
Formell eller Informell
Bestimda eller obestdmda tider
Expressiva eller reserverade

Affdrsfokus eller relationsfokus

Majoriteten av personerna i vérldens regioner dr relationsinriktade och fokuserar pa personen
vid affirer och en mindre del av virlden, som Europa och USA, ir inriktade pa sjdlva affiren
och arbetsuppgifterna. Relationsinriktade (RF) vill gora affirer med familj, vdnner och
personer de kénner vil. For att gora affirer med RF maste foretaget eller personen ofta bli
presenterade for foretaget. Diarefter vill RF foretag ldra kinna sin motpart innan
forhandlingarna startar vilket gor att affdrerna tar ldngre tid och den personliga relationen &r
viktig och bor hallas kontinuerlig. De affirsinriktade (DF) foretagen kan gora affirer med
frimmande méanniskor och vill att affirerna gar fort. Gillande sjédlva avtalen vill DF att de ska
vara skriftliga, detaljerade och legala for att undvika missforstand medan RF forlitar sig pa
relationen och har inte behov av denna typ av detaljerade avtal samtidigt som de kan forvénta
sig att kunna omf6rhandla vid behov. Sittet att kommunicera skiljer sig ofta dven at, DF
anvénder ett direkt och rakt sprak och RF ett indirekt och fortackt sprak. Skillnaderna kan
bland annat sammanfattas som “beritta sanningen” mot “rddda ansikte”.

Formell eller informell

Problem kan dven uppsta nir motparter fran informella och formella kulturer tréffas. Formella
kulturer dr uppdelade i hierarkisk organisation som aterspeglar skillnader i status och makt.
Informella kulturer ddaremot efterstravar jamlikhet och mindre skillnader 1 makt och status. 1
formella kulturer vill affirsmidn endast gora affarer och behandlas av personer med samma
eller hogre status dn de sjdlva och forvéntar sig bli motta med respekt efter sin status. Vad
som paverkar status &r inte endast vilken organisationsrank som innehas utan dven kon, alder
och ibland dven om denne ér siljare eller kopare. Statusen kan ddremot 6verkommas i vissa
fall exempelvis genom expertis eller introduktion av en dldre man.

Bestdmda tider eller obestdmda tider

I kulturer med bestdmda tider dr punktighet, scheman och agendan viktiga och fasta. I kulturer
med obestimda tider ddremot ldggs inte lika stor vikt pa punktlighet och tidsgrinser samt
anvander oftare flexibla scheman eller dagordningar.

Expressiva eller reserverade

Verbal kommunikation mellan kulturer kan ocksa skapa missforstand och problem vid affirer.
Gesteland ndmner tre typer av kommunikation, verbal (ord och dess betydelse), paraverbal
(hur hogt man pratar, anvdander tystnad och avbryter) och icke verbal kommunikation
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(kroppssprak). Personer i expressiva kulturer gillar ofta ett nira avstand och kontakt till den
de talar med, talar hogt, avbryter ofta andra som talar och tycker det dr obehagligt med
tystnad. Personer i reserverade kulturer daremot tycker det @r behagligt med avstand och
tystnad samt tycker det dr oartigt med att avbryta i konversationer eller uppfattar hogt tal som
ilska. Gillande kroppsspraket har hélsningar, ansiktsutryck, dgonkontakt och andra gester
olika betydelse i olika kulturer.®’

2.1.6 Salacuse

Kulturen paverkar hur vi minniskor tinker, kommunicerar och beter oss och da @ven hur vi
gar till vdga vid forhandlingar samt vad for typer av 6verenskommelser vi fattar. Skillnader i
kulturer mellan affdrsparter kan skapa hinder vid forhandlingar. Salacuse ndmner tio viktiga
faktorer som bor identifieras for att littare forsta och forutsdga motpartens beteende vid en
internationell affirsforhandling (se tabell 2.1). Kulturen kan didrmed placeras mellan tva
motpoler inom nedanstaende tio faktorer, vilka forklaras nedan.

Tabell 2.1: Tio sitt kultur paverkar 6verenskommelser

Faktor Skala av kultur respons

1. Forhandlings mal: Kontrakt <+<— | Relation

2. Forhandlings attityd: Win-Lose <+— | Win-Win

3. Personlig stil: Informell <«— | Formell

4. Kommunikation: Direkt <—> | Indirekt

5. Kinslighet for tid: Hog «— | Lag

6. Kinslomissighet: Hog «— | Lag

7. Typ av | Generell — Specifik
overenskommelse:

8. Uppbyggnad av | Nedifran Upp <«—— | Uppifran Ned
overenskommelsen;

9. Organisation av | En Ledare <«—— | Grupp Konsensus
arbetslag:

10. Risktagande: Hogt «—— | Lagt

Kailla: Egen 6versittning fran Salacuse (2002) s. 70

Forhandlings mal

Forhandlare i vissa kulturer har som mal att fa ett underskrivet kontrakt medan de i andra
kulturer har som mal att skapa en relation mellan parterna. Det leder till att olika
tillvigagangssitt dir tid och anstringningar fordelas olika. De som har kontrakt som mal
faster inte lika stor vikt vid att bygga upp en bra affirsrelation utan vill hellre skynda pa
forhandlingen och vice versa.

Forhandlings attityd

Det finns tva grundliga attityder som forhandlare verkar inta vid ndrmande av en
overenskommelse. De tva dr antingen ddr forhandlingen ses som en process didr bada parter
bor vinna (win-win) eller en kamp dér endast en part kan vinna (win-lose). Med win-win
attityd ses forhandlingen som ett samarbete och problemldsning medan en forhandlare med
win-lose attityd inte anser parternas mal férenliga och har svart att kompromissa.

% Gesteland (2005)
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Personlig stil

Faktorn handlar om viset en forhandlare pratar med andra. Hur denne anvénder titlar och
interagerar med andra personer. Har en person en formell stil innebér det att forhandlaren
adresserar sin motpart med titel och undviker personliga skdmt eller fragor. En informell stil
hos en forhandlare leder till att denne helst adresserar motparten med dess forsta namn eller
bér mer informella klidder.

Kommunikation

Olika kulturer brukar olika kommunikationsmetoder, vissa anviander enkla och direkta medan
andra anvinder indirekta och komplexa metoder. Den indirekta metoden kan innehalla olika
typer av kroppssprak och figurativa sitt att tala. Vid anvindning av den direkta metoden
forvintas ett klart svar pa fragor och erbjudanden.

Kiinslighet for tid

Inom vissa kulturer dr det valdigt viktigt att vara punktlig och i andra kulturer dr det vanligt
att komma sent. I vissa kulturer 6nskas en 6verenskommelse snabbt da tid dr pengar” och i
andra kulturer langsamt for att inte verka misstinksamt.

Kdnslomdssighet
Olika kulturer har oskrivna regler om vad som &dr passande med att visa kénslor. I vissa
kulturer visar forhandlarna sina kénslor och i andra kulturer doljs kidnslorna.

Typ av overenskommelse

Inom vissa kulturer efterstridvas en specifik Overenskommelse dir ett skriftligt kontrakt
noggrant tar upp alla aspekter, for att undvika missforstand och sikra sig mot mojliga
incidenter. Andra kulturer foredrar generella avtal med overgripande principer och forlitar sig
pa fortroendet for och varaktigheten i relationerna mellan parterna for att fullfolja
overenskommelsen.

Uppbyggande av overenskommelse

Olika kulturer tenderar att anvidnda sig utav en nedbrytande eller ett uppbyggande
angreppssitt vid forhandlingar. Antingen med utgangspunkt fran generella 6verenskommelser
och direfter bestimma specifika detaljer som pris och leveransdatum, eller inleda med att
diskutera specifika objekt och sedan summera upp alla delar.

Organisation av arbetslag

Viktigt vid forhandlingar dr att veta hur motparten dr organiserad, vem som har ritten att ta
beslut och hur beslut tas. Inom vissa kulturer &dr det vanligare att beslut tas i konsensus i grupp
och i andra dir en ledare har all makt att besluta om alla foreteelser.

Risktagande

Undersokningar visar att olika kulturer har olika fallenheter att undvika risker. Det paverkar
dven forhandlarens benigenhet att ta risker vid 6verenskommelser, sa som villighet att prova
nya angreppssitt och tala osdkerheter. Forhandlare med hogt riskundvikande foredrar att inte
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skynda pa forhandlingen, utan vill anvdnda regler och processer, fa tillgang till mycket
information, bygga relationer och fortroende till motparten samt strukturera forhandlingen i
delar.”

2.2 Forhandlingar

I alla samhillen forekommer forhandlingar pa samtliga nivaer och i olika situationer. Det
forekommer mellan nationer och foretag savil som mellan grupper och uppstar ofta for att
tillfredsstilla ett behov. Vad som menas med forhandlingar skiljer sig dock namnvért mellan
olika forskare och begreppet har dirav ett flertal ganger definierats brett. Forskning inom
dmnet har dven genomforts av ménniskor som tillhor olika discipliner, vilket skapat en
ytterligare forvirring 6ver vad begreppet star for.”! Avsnittet presenterar olika definitioner av
forhandlingar och beskriver utvalda forhandlingsteorier.

2.2.1 Definitioner av forhandlingar

Definitionerna av foérhandlingar &r, som ndmns ovan, manga och skiftande. Allménna drag
som ofta aterfinns &r att forhandlingar betraktas som en process och innehaller
beslutsfattande, forberedelser, tillfredstillelse av behov, Overtalning, interaktion,
kommunikation, samarbete och byte. Det framhévs dven att bakomliggande faktorer kan vara
nagon form av konfliktlosning, ett gemensamt beroendeforhallande eller en 6msesidig vilja att
né ett specifikt mal.””

“The process of bargaining and negotiation has to do with the

resolution of disputes and differences of opinion.”
Mitchel, T. (1985) s. 2

Stephen E. Weiss definierar forhandlingar som en pa forhand bestdmd interaktion mellan tva
eller fler sociala enheter som forsoker definiera eller omdefiniera deras beroendeforhallande i
afféirssammanhang.73 Enligt Kotler édr en forhandling en bytesprocess vars syfte dr att, genom
parternas agerande, tillfredsstélla behov. Da det ér en interaktion mellan individer paverkas
utfallet av individernas egenskaper och kunskaper.74

En viktig del av forhandlingar &r att forhandlaren maste ta hiansyn till behov och intressen hos
motparten. Det dr nodvidndigt med en ordenlig foreberedelse och 6verviagande over samtliga
alternativ och den bista eller simsta tinkbara Gverenskommelsen.” Men hellre in att
forbereda sig for olika specifika hidndelser, finns det de som anser att en forhandling bor ske
genom improvisation och att forhandlaren arbetar med de situationer som uppkommer.76

“Negotiators improvise — it is unavoidable.

They work with the unpredicable and deal with the unexpected.”
Balachandra (2005) s. 417

7% Salacuse, J. (2003)

! Nilsson Molndr (1997)

72 Nilsson Molndr (1997)

73 Weiss, E, Stephen, Maj 1993

™ Nilsson Molnér (1997)

75 Fisher, U. & Patton (1991); Menkel-Meadow (2001) i Balachandra et al. (2005)
7% Balachandra et al (2005)
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Hér nedan presenteras ett antal modeller och teorier om forhandlingar.

2.2.2 Sawyer & Guetzkow
Sawyer och Guetzkow ér tva social-psykologer som ofta omnamns vid tal om internationella
forhandlingar. De definierar forhandlingar pa foljande vis:

”Negotiation is a process through which two or more parties — be they
individuals, groups, or larger social units — interact in developing
potential agreements to provide guidance and regulation of their
future behavior. Such negotiations is conducted not only between

nations, but also between government departments, political factions,

labor and management, gangs, neighbors, and spouses.”
Sawyer & Guetzkow (1965) i Kellman (1966) s. 466

Sawyer och Guetzkow har utvecklat en modell som innefattar kopslaende och foérhandlingar
och som visar forhandlingars tidsforlopp. Modellen bestar av tre faser vilka &r; fore, under
och efter forhandlingen. I modellen presenteras dven fem huvudfaktorer vid en forhandling.
De ar mal, process, utfall, bakgrundsfaktorer samt villkor. I figuren nedan presenteras
modellen. De heldragna pilarna visar hur de olika delarna i modellen paverkar varandra.”’

Figur 2.6: Sawyer & Guetzkow forhandlingsmodell

Utfall
— Litfallats klarhet
— Kriterium far
utvardering av

Process
— Férberedelser infar
farhandlingen
— Alternativens

— Allmanna mal
— Specifika mal
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parternas grupper — Antal deltagare
— Férhandlaran — Antal parter
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Killa: Sawyer & Guetzkow (1965) hamtad fran Kellman (1966) s. 468

" Molnér & Nilsson Molnér (2000)
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Som synes i modellen ovan dr det mal och bakgrundsfaktorer som paverkar arbetet infor
forhandlingen och dven processen under forhandlingen. Processen paverkas i sin tur ocksa av
olika, av Sawyer och Guetzkow, angivna villkor. Forhandlingens utfall paverkas av
processen.”®

Modellen har inte testats empiriskt av forfattarna och den avses mest till
forhandlingssituationer dir utfallet forvdntas vara tillrdckligt lovande for fortsatta
forhandlingar.”

2.2.3 Kapoor

Kapoor har studerat forhandlingar utifran ett amerikanskt perspektiv i syfte att skapa riktlinjer
for planering av forhandlingar. Han har studerat hur omgivningen paverkar forhandlingar och
har utifran det utvecklat en férhandlingsmodell. De dimensioner som inkluderas i modellen
visas 1 figuren nedan.®

Figur 2.7: Kapoors forhandlingsmodell

Perspective

Environment

» Four C's

» Negotiation
Situation

Kiilla: Kapoor (1975) s. 2

Forhandlingssituationen utgors av den forsta cirkeln och influeras av en rad faktorer. Cirkel
nummer tva innehaller fyra C:n som star for gemensamt intresse, konflikt, kompromiss och
kriterium.

e Gemensamt intresse behovs vid forhandlingar for att parterna ska vilja forhandla med
varandra.

e Konflikt skapar anledningen till varfor forhandlingar krévs.
¢ Kompromissa ér viktigt i alla sorts forhandlingar.

"8 Molnér & Nilsson Molnér (2000)
" Molnér & Nilsson Molnér (2000)
80 Kapoor (1975)
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e Kriterium, som fordelaktigt bor vara vilformulerade, underlittar
forhandlingsprocessen visentligt.”'

Den tredje ringen visar att forhandlingen paverkas av den omkringliggande miljon i landet.
Miljon bestar av politiska, ekonomiska, kulturella och sociala system vilka direkt paverkar
forhandlingstaktiken. Varje land har olika system och pa sda vis utvecklas olika
forhandlingsstrategier.

Den fjarde ringen visar att forhandlaren maste ha ett brett perspektiv och se forhandlingen i en
bredare kontext for att na framgang. Med det menas att personen maste vara medveten om
externa faktorer som paverkar forhandlingssituationen. Kapoor papekar att internationella
forhandlingar karakteriseras av att de sker i en frimmande miljo. Darav papekar han vikten av
att ha skiftande perspektiv pa forhandlingar beroende pa vem motparten ar.

2.2.4 McCall & Warrington

McCall och Warrington har inspirerats av forskare inom ett antal olika discipliner vid deras
utveckling av forhandlingsteorier, bland annat av forskare inom socialantropologi,
socialpsykologi, kommunikationsteoretiker och sociologi. Utifran de olika omradena har
McCall och Warrington framarbetar ett tvérkulturellt perspektiv pa forhandlingar dédr hénsyn
tas till organisationsklimat och policys, strategier samt strukturer. McCall och Warrington
definierar forhandlingar som:

”Negotiation is any sequence of written and/or oral communication
pocesses whereby parties to both common and conflicting commercial
interests and of differing cultural backgrounds consider the form of
any joint action they might take in pusuit of their individual objectives

which will define or redifine the terms of their interdependence.”
McCall & Warrington (1989) s. 15

De pavisar att ett flertal externa faktorer paverkar hur forhandlare agerar samtidigt som
personerna influerar varandra. Forhandlingar ses som en process uppbyggt av flera steg, dér
miljopaverkan, strategier och skicklighet, forhandlarnas beteendebakgrund samt
forhandlingssituationen interagerar med varandra. Nedan visas en modell 6ver interaktionen.®

81 Kapoor (1975)
82 Kapoor (1975)
8 Kapoor (1975)
$ McCall & Warrington (1989)
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Figur 2.8: Modell av faktorer som paverkar forhandlingens resultat

Forhandlare A
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beteende skicklighet
P B Ty 4
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.Iff" "--.‘_\‘I
Farhandlarens Strategier och
beteende skicklighet
Forhandlings- Miljopaverkan
situationen
Férhandlare B

Killa: McCall & Warrington (1989) s. 9, 6versatt av Nilsson Molnar

Forhandlarnas beteende

Alla ménniskor har olika erfarenheter, bakgrund och virldsbild, vilket paverkar parternas
beteende under forhandlingsprocessen. Bakgrunden styr hur personen reagerar under
forhandlingen och paverkar dess formaga att samarbeta, syn pa auktoritet samt villighet att ta
risker. De formagorna varierar i olika grad linder emellan. Individens personlighet, som
sjalvbild, motiv och personliga virderingar, paverkar dven forhandlingens utgang. Forstaelse
och kunskap om forhandlarens beteende dr mycket viktigt vid ftirhandlingar.85

Forhandlingssituationen

Det som paverkar forhandlingssituationen #r maktfordelningen och medberoendet mellan
parterna. Medberoendet avgors av motparternas motiv till forhandlingen. Det finns tre
huvudsakliga motiv vilka dr: kooperativa, konkurrensmaissiga och individualistiska motiv dar
det kooperativa troligtvis ger mest framgang da det kidnnetecknas av att parterna dr
intresserade av motparternas vilgang sa vil som sin egen. En jamlik maktférdelning mellan
parterna dr ocksa att foredra da ingens intressen negligeras.86

Miljopaverkan

Att omgivningen paverkar forhandlingar #r manga marknadsférare Gverrens om. Bade
landsrelaterade faktorer som ekonomisk, politisk och legal miljo samt organisatoriska faktorer
som organisationskultur och foretagets ledning influerar férhandlingar och deras resultat.®’

% McCall & Warrington (1989)
% McCall & Warrington (1989)
$7 McCall & Warrington (1989)
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Strategier och skicklighet

For att kunna forma forhandlingsstrategier kridvs information om motpartens preferenser,
intentioner och sociala perceptioner samt ha de egna tydligt formulerade. 1 forvdag bor
strategier utformas géllande forsta anbud, strategiska drag och motdrag samt overtalningsstt.
Information om motparten krdvs for att kunna framstélla forhandlingsstrategier och
forhandlarens skicklighet bestdms av dennes formaga att ta till sig och anvinda informationen
om motparten.®®

2.2.5 Nilsson Molnar
Nilsson Molnér presenterar flera forhandlingsteorier dédr hon placerar affiarsforhandlingar som
en del i en planerad affirsprocess. Nilsson Molnar definierar forhandlingar pa foljande vis:

”En forhandling, specifikt en affdrsforhandling, genomfors mellan
minst tvd parter, som har for avsikt att trdffa en déverenskommelse av
nagot slag; varje part antas ddrvid strdva efter att dels nd planerade

och formulerade affirsmal, dels tillfredsstilla vissa medvetna eller

omedvetna behov. Kommunikation och samarbete dr viktiga

forutsdttningar for att lyckas i en forhandling.”
Nilsson Molnar (1997) s.17

Vidare utvecklas vad som ingar i forhandlingsstadiet i processen dar hon delar in
forhandlingar 1 forhandlingsbeteende, forhandlingsstil samt forhandlingsstrategier.
Inneborden av begreppen kommer att uppvisas 1 styckena nedan.

2.2.5.1 Den planerade affarsprocessen
Den planerade affirsprocessen som innefattar, vilket namnet antyder, en planerad affér
innehaller tre stadier. Forhandlingar 4r en del av processen som visas i figur 2.9.

Figur 2.9: Modell av den planerade affirsprocessen

Marknadsforingsstadiet | Forhandlingsstadiet Genomforandestadiet

Tekniska Kommersiella
forhandlingar | forhandlingar Genomforande av

Forhandlade olika affdrsformer

Initial
marknads
forings-
mix

marknadsforingsmix

Kalla: Nilsson Molnar (1997) s. 40

Processen borjar med marknadsforingsstadiet dir en forsta analys och val av frammande
marknad genomfors, den initiala marknadsforingsmixen bearbetas och en offert skapas. Andra
stadiet, forhandlingsstadiet, innefattar bade tekniska och kommersiella forhandlingar.
Vanligtvis startar forhandlingarna med teknologiska aspekter dir produkten och dess attribut
diskuteras. Forhandlingen fortsitter sedan med kommersiella forhandlingar som vanligen
omfattar pris, plats, promotion med mera. Ar bida parter ndjda sluts ett avtal och
genomforandestadiet startar, vilket avslutar .'clff'eirsprocessen.89

% McCall & Warrington (1989)
% Molnar & Nilsson Molnér (2007)
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2.2.5.2 Forhandlingsfasen i affirsprocessen

Som skrivet i stycket ovan dr forhandlingsfasen en av tre delar i den planerade
affirsprocessen. Forhandlingar kan delas in 1 delar som 4r forhandlingsbeteende,
forhandlingsstil och forhandlingsstrategier. Vad de innefattar presenteras 1 figur 2.10.
Begreppen kommer att presenteras mer framover.

Figur 2.10: Modell av férhandlingarnas plats i den planerade affiarsprocessen
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Killa: Vidareutveckling av Nilsson Molnér fran Molnér & Nilsson Molnar (2000) s. 19

Forhandlarna A och B har olika kulturbakgrund och interagerar darfor pa olika sitt. Den
forsta cirkeln visar de faktorer som paverkar forhandlingsbeteendet, vilka d4r kommunikation,
normer och formaliteter, beslutsfattande samt personliga relationer.”

% Nilsson Molnar (1999)
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Kulturen forhandlarna kommer ifran paverkar dem pa sa vis att de utvecklar olika
forhandlingsstilar. Forhandlingsstil influeras av forhandlarens personliga egenskaper samt
kulturmiljon i landet personen kommer ifran, vilket visas i andra steget i figur 2.10.”"

Slutligen visas i figuren ovan forhandlingsstrategier, vilka utvecklas i syfte att fa okad
kunskap om motparten.”

2.2.5.3 Forhandlingsbeteende

Forhandlingsbeteende &r inget vélstuderat begrepp utan behandlas ofta Oversiktligt. Vid
diskussioner kring begreppet faststélls ofta att beteende innefattar bade mentala och fysiska
element och att beteende och kultur hor ihop.93 Enligt Nilsson Molndr utgors
forhandlingsbeteende av forhandlarens personliga egenskaper, personliga relationer mellan
parterna samt kulturmiljon. Kulturmiljon paverkar dven forhandlarens personliga egenskaper
Kirnan i forhandlingsbeteendet utgors av de fyra omradena som visas i figuren nedan,
kommunikation, personliga relationer, beslutsfattande samt normer och formaliteter.”*

Figur 2.11: Modell av forhandlingsbeteende
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Kailla: Vidareutveckling av Nilsson Molnar fran Molnér & Nilsson Molnar (2000) s. 40

Forhandlarens personliga egenskaper

Personliga egenskaper paverkas, som skrivet ovan, av kulturmiljon. Forhandlare som delar
samma Kkulturella bakgrund antas alltsa ha liknande personliga egenskaper vid
forhandlingsbordet. Det beror pa att individer fostras in i sin kultur sedan fodseln och
utvecklar ett visst beteende som ir specifik for kulturen samtidigt som att individuella

! Nilsson Molnar (1997)
%2 Nilsson Molnar (1997)
%3 Nilsson Molnar (1997)
% Nilsson Molndr (1997)
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skillnader finns. Kunskap om de personliga egenskaperna dr av yttersta vikt da det underlattar
forhandlingsprocessen.”

Personliga egenskaper kan beskrivas pa tre nivaer for att underlitta analys av beteendet.
Indelningen dr pa niva ett; generella personliga egenskaper, niva tva; utmirkande personliga
egenskaper hos kulturgruppen samt niva tre; personliga egenskaper hos individen. I
forhandlingssammanhang ér det niva tva motparten har fordel av att ha kunskap om i fijrv'aig.96

Personliga relationer mellan parterna

Personliga egenskaper hos forhandlarna har stor paverkan pa uppbyggande och bevarande av
personliga relationer mellan parterna. Kulturmiljon influerar dven uppkomsten av personliga
relationer. Den psykiska distansen mellan parterna har stor mgjlighet att minska om
personerna har god kunskap om varandras personliga egenskaper i forvidg, och upprittandet
av personliga relationer underlittas visentligt. Vid langsiktiga affirer dr det av storre vikt att
skapa omsesidiga relationer med kvalitet for att underlitta upplevelsen.”’

Kulturmiljo

Det i kulturmiljon som paverkar forhandlingsbeteende &r framférallt sprak, centrala begrepp,
normer, seder och bruk samt tid. Det viktigaste kommunikationssittet vid forhandlingar &r
sprak, bade verbalt och icke-verbalt. Kan forhandlingarna ske utan alltfor stora sprakhinder &r
sannolikheten att personliga relationer av kvalitet skapas storre. Andra faktorer som kan vara
av stor relevans for att undvika irritation dr motpartens uppfattning om punktlighet och dennes
benigenhet att prutal.98

2.2.5.3.1 Kritiska beteendeomrdden vid internationella afféirsférhandlingar

Nilsson Molnar har funnit fyra kritiska beteendeomraden som &r av vikt vid forhandlingar. De
iar kommunikation, personliga relationer, beslutsfattande samt normer och formaliteter.
Omradena betraktas som kritiska da de #r grundlidggande for att forhandlingar ska fungera
smidigt. Figur 2.12 visar vad de fyra omradena innehaller.

% Molnér & Nilsson Molnér (2000)
% Nilsson Molnar (1997)
7 Nilsson Molnar (1997)
% Nilsson Molndr (1997)
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Figur 2.12: Kritiska omraden vid internationella affarsforhandlingar
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Killa: Molnar & Nilsson Molnar (2000) s. 46

Kommunikation

Sprak kan ses som ett verktyg for kommunikation i bade verbal och icke-verbal form. Det
uttrycks pa varierande sdtt i olika kulturer, beroende pa uttrycksform och
begreppsanvindning. I all form av forhandling dr kommunikation centralt. Viktiga faktorer
inom verbalt sprak i samband med forhandlingar dr anvidndning av tolk, kunskaper i engelska,
forhandlingssprak och om skriftspraket stimmer Gverrens parterna emellan. Det icke-verbala
kommunikationssittet dr kroppssprak vilket inte ska negligeras.99

Personliga relationer

For att personliga relationer ska kunna upprittas och bevaras krivs att ett fortroende skapas
och bibehdlls mellan parterna. Fortroende kan skapas pa tva nivaer, personligt och
organisatoriskt dér personligt fortroende ar fordelaktigt i langsiktiga relationer. Svarigheter i
att skapa fortroende och pa sa vis relationer grundar sig i lang psykisk distans.'®

% Molnér & Nilsson Molnér (2000)
1% Molnédr & Nilsson Molnar (2000)
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Beslutsfattande

Under forhandlingen fattas en rad beslut och det dr av stor betydelse att ha kunskap om
motpartens sitt att fatta beslut. Typ av beslutsfattande och beslutsprocess ir de viktigaste
omradena.'”!

Normer, formaliteter med mera

I alla sociala situationer uppstar formaliteter som varierar i sin natur beroende pa parternas
kulturella bakgrund. Det som framforallt paverkar féorhandlingar 4r formaliteter och normer i
form av beteendemonster, kliddsel och taktiska grepp.102

2.2.5.4 Forhandlingsstil

Forhandlingsstil dr ett smalare begrepp dn forhandlingsbeteende och utgors av foérhandlarens
utmérkande personliga egenskaper och utmirkande faktorer 1 kulturmiljon. Med utmirkande
menas de egenskaper som ir framtridande och paverkar forhandlingen mycket. Nedan visas
Nilsson Molnars framarbetade figur av f(irhandlingsstil.103

Figur 2.13: Modell av férhandlingsstil
p
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Kalla: Nilsson Molnar (1997) s. 228

Forhandlingsstil dr littare for motparten att observera dn forhandlingsbeteende da stilen just
innefattar noterbara karaktiarsdrag hos personen. Vad som ingar i personliga egenskaper och i
kulturmiljén har presenterats i forhandlingsbeteendeavsnittet.'™

10" Molnar & Nilsson Molnar (2000)
12 Molnar & Nilsson Molnar (2000)
103 Nilsson Molnér (1997)
194 Nilsson Molndr (1997)
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Forhandlarens personlighet

Forhandlare fran olika kulturer anses ha olika utmirkande personlighetsdrag som &r
paverkade av den kultur de kommer ifran. Det anses underlitta forhandlingsprocessen att ha
kunskap om motpartens typiska personlighetsdrag. Forhandlarens personlighet spelar en stor
roll vid forhandlingen och bor didrav beaktas. Nilsson Molnér har framarbetat faktorer som
karakteriserar en forhandlares personlighet.105 De édr foljande:

Flexibilitet Formaga att:

Fysisk styrka lyssna

Psykisk styrka argumentera

Oppenhet forklara

Sjélvsikerhet Overtyga

Affirsetiskt och moraliskt upptradande Simultankapacitet

Arlighet Bestimdhet

Talamod Tuffhet

Tolerans Odmjukhet

Lyhordhet Formagan att “kunna ta folk™'*

Skillnaden mellan forhandlingsbeteende och forhandlingsstil

Den mest uppenbara skillnaden mellan de bada ar att begreppet forhandlingsbeteende dr mer
omfattande och innehaller personliga relationer mellan parterna, vilket inte #r fallet for
forhandlingsstil. I forhandlingsstilmodellen 4r, som ndmnt ovan, endast det mest utmérkande
och forst noterbara dragen medtagna.'”’

2.2.5.5 Forhandlingsstrategier

Parter som har for avsikt att skapa langsiktiga relationer borde, med hjilp av kunskap om
varandras kultur, anpassa sig efter varandra. Att ha gedigen kunskap om motpartens
forhandlingsbeteende fore forsta kontakt dr dock svart. Med forhandlingsstrategier menas
olika sitt att forhandla i frimmande kulturer. For att nd en framgangsrik forhandling bor
strategierna anpassas efter motpartens kultur, vilket an en gang betonar vikten av att ha
utforlig kunskap om kulturen fore forhandlingens startpunkt.

2.2.6 Deresky och internationella forhandlingar

“The term negotiation describes the process of discussion by which

two or more parties aim to reach a mutually acceptable agreement.”
Harris & Moran (1991) i Deresky (2006)

Forhandlingar kan inte genomféras utan att beslut tas, och innehaller didrmed olika
beslutsprocesser. Vid forhandlingar mellan kulturer bor hénsyn tas till skillnader 1 besluts- och
forhandlingsprocesser. En forhandlingsprocess bestar av fem faser vilka kan skilja i vikt
mellan kulturer och dér relationsbyggande oftast ir en kontinuerlig process.108

195 Nilsson Molnér (1997)
106 Nilsson Molnér (1997)
197 Nilsson Molnér (1997)
108 Deresky (2006)
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Faserna i forhandlingsprocessen ir:
o FoOreberedelse,
Relationsbyggande,
Utbyte av uppgiftsrelaterad information,
Overtygelse
Medgivande och 6verenskommelse.

Forberedelse

Forberedelser innan en férhandling dr alltid viktigt. Manga forhandlingsproblem skapas av
skillnader i kultur, sprak och milj6é varpa bakgrunden hos motparterna bor undersokas forutom
de speciella objekten som ska forhandlas.'®

Relationsbyggande

Relationsbyggande &r en process som innan forhandlingsdiskussioner inleds och innebér att
parterna lar kdnna varandra och bygger upp ett odmsesidigt fortroende. Det kan handla om
sociala events och ceremonier eller informella konversationer féore moten. Relationsbyggande
anses vara av olika vikt i olika linder och olika mycket tid liggs ddrmed pa det. I vissa
forhandlingar ir det den forsta fasen.''

Utbyte av uppgiftsrelaterad information

Fasen innebdr att varje part presenterar sin standpunkt, fragor stills, svar ges och alternativ
diskuteras. Sittet att framlédgga informationen skiljer sig mellan kulturer, vissa vill ligga fram
fakta direkt, objektivt, forstaeligt och effektivt medan andra foredrar en indirekt och otydlig
diskussion. Olika kulturer kan dven ha sarskilda krav pa vem som ska deltaga och hur fasen
ska genomforas.'"!

Overtygelse

I fasen foregar det svara kopslaendet. Bada parter vill 6vertyga varandra om att ge upp nagra
av sina onskemal och medge flera av deras. I vissa kulturer sker kopslaendet i férvidg men det
sker oftast genom en eller tva moten. Svarigheterna som speciellt kan uppkomma i den hér
fasen ar 1c{’gta skillnaderna i anvidndning och forstaelse av verbal och icke-verbalt beteende och
taktiker.

Medgivande och overenskommelse

I den sista fasen skiljer sig processen for medgivande at mellan kulturer, en del vill
sammanfatta del for del och sedan bilda en helhet medan andra endast vill besluta om
helheten. Gillande 6verenskommelsen skiljer sig avtalen at mellan kulturer, dir skriftliga och
legala avtal onskas 1 vissa kulturer, medan andra ser det som sloseri med pengar och tid samt
en forolimpning av relationens fortroende.'

19 Deresky (2006)
"9 Deresky (2006)
" Deresky (2006)
"2 Deresky (2006)
13 Deresky (2006)
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Deresky ndmner att det dr fordelaktigt att studera skillnader i forhandlingsbeteende och
bakomliggande orsaker till beteendet for att kunna kidnna igen hidndelser inom
forhandlingsprocessen. Kulturerna hos de inblandade i en internationell forhandling paverkar
deras forhandlingsstil och beteende och dirmed hela férhandlingsprocessen. Aven
relationerna mellan parterna dr viktiga att noggrant beakta under ftirhandlingsprocessen.114

2.3 Uppsummering av teoretisk referensram

Nedan presenteras, i sammanfattad form, de teorier och modeller som anvénts som teoretisk
referensram till uppsatsen. Det borjar med uppsummering av kulturteorier och fortsétter sedan
med de anvinda forhandlingsteorierna.

2.3.1 Kulturteorier

Da kultur enligt flertalet forskare paverkar allt hur ménniskor &r, gor och tinker, paverkar det
dven hur minniskor forhandlar. Kulturaspekten far allt storre fokus i teorier om internationella
forhandlingar, och har dérav fatt en ansenlig plats i uppsatsen. Nedan &r en uppsummering av
de anvinda teorierna om kultur. De variabler som teoretikerna tar upp visas i tabell 2.2.

Tabell 2.2: Uppsummering av kulturteorier

Terpstra Deresky Hofstede Salacuse Gesteland
oSprak Nationella variabler eMaktdistans Kommunikation: eBestimda/obesti
eEkonomi, teknologi, eDirekt/Indirekt mda tider
politik etc.
eViirderingar ~ Sociokulturella eIndividualism/k =~ Forhandlings attityd:  eExpressiva/reser
& attityder variabler ollektivism Win-lose/Win-win verade
eReligion, utbildning
& sprak
ePolitik Kulturella variabler ~ eMaskulinitet/fe  Kinslighet for tid: e Affirsfokus/relat
eVirderingar, normer  mininitet eHog/Lag ionsfokus
etc.
eMateriell Attityder e(Osiikerhets Kinslomiissighet eFormell/
Kultur e Arbete, tid, undvikande eHog/Lag Informell
materialism,
individualism etc.
eEstetik Individuella och eLangtids- Forhandlings mal:
gruppbeteende /korttids ¢ Kontrakt/relation
e Forvantningar mot: orientering
arbete & relationer
oUtbildning Organisation:
°En
ledare/gruppkonsensus
eSocial Risktagande:
organisation eHogt/Lagt
Personlig stil:
eInformell/Formell
Typ av avtal:
eGenerell/Specifik
Uppbyggnad av avtal: -
eNedifran /Uppifran
4 Deresky (2006)
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Kultur ar enligt Terpstra ett integrerat monster av beteende som delas av ménniskor i ett
samhille. Vid internationellt foretagande har Terpstra urskiljt atta element som paverkar
kulturmiljon.

Deresky har genom sina studier tagit fram en modell som beskriver den kulturella miljons
paverkan pa ledarfunktioner. Hon delar in kultur i olika nivaer diar det borjar med en
overgripande nationella niva och avslutas pa en individniva. Varje niva paverkar nivan under.

Hofstede anser kultur dr inldrda beteendemdonster fran barndomen som paverkas av sociala
miljoer och erfarenheter. Han anser vidare att kultur bor sédrskiljas fran den ménskliga naturen
och individens personlighet. Hofstede har dven utvecklat fem kulturella dimensioner som han
menar kan anvindas som grund vid analys av nationalkulturer.

Enligt Salacuse paverkar kultur hur ménniskor tinker, kommunicerar och beter sig, vilket
betyder att kultur dven paverkar hur minniskor gar till vdga vid forhandlingar. Salacuse
namner tio viktiga faktorer som bor identifieras for att littare forsta och forutsdga motpartens
beteende vid en internationell affarsforhandling.

Enligt Gesteland ska en internationell forhandlare ha kunskap om vad lokalbefolkningen &r

kénslig for och respektera deras traditioner. I affirslivet framvisar han fyra tvirkulturella
beteendemonster som skiljer tillvigagangssittet av affédrer at i olika ldander.
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2.3.2 Forhandlingsteorier

Uppsatsen fokuserar pa forhandlingar med mexikaner som motpart. For att kunna fa en
uppfattning om vad forhandlingar dr har ett antal forskares forhandlingsmodeller visats.
Nedan sammanfattas de forhandlingsmodeller som presenterats tidigare 1 uppsatsen se tabell
2.3.

Tabell 2.3: Summering av forhandlingsteorier

Sawyer & Kapoor McCall & Nilsson Deresky
Guetzkow Warrington Molnar
Mal: oKonflikt eForhandlarnas Forhandlings- eForeberedelse
e Allménna/specifika eGemensamt beteendebakgrund ~ beteende:
intresse 0F6rha}pdlarens )
eKompromiss personliga egenskaper
eKulturmiljon
eKriterier oKritiska
beteendeomraden
Bakgrundsfaktorer: e[ andets miljo  eMiljopaverkan Forhandlings stil eRelationsbyggand

ePersonliga egenskaper e
eKulturmiljo

eKulturell variation
e Attityder
eRelationer
ePersonlighet
Villkor:

®F6rhandlingens

ePerspektiv eForhandlings Strategier eUtbyte av

uppgiftsrelaterad
information

situationen
utformning

® Antal

deltagare/parter,

®Tonvikt

®Timing etc.

Process: eStrategier & oOvertygelse

eForberedelser skicklighet

®Kommunikation

e(Overtalning etc.
Utfall:
eKlarhet,

eMedgivande och
overenskommelse

®Utvirdering

Sawyer & Guetzkow definierar forhandlingar som en process mellan tva parter med malet att
uppna en Overenskommelse om deras framtida beteende. Den modell som forfattarna
utvecklat dr fordelat i tre faser i en forhandlingsprocess; fore, under och efter, och har hittat
fem faktorer som ir av vikt vid forhandlingar.

Kapoor talar likasd om en forhandlingsprocess, en process som paverkas av ett antal faktorer
som han beskriver i en 16kmodell. Ytterst i modellen paverkar det perspektiv férhandlaren
har, dir en flexibel syn dr nddvédndig. Direfter namns miljon 1 landet och innerst ligger
Kapoors fyra C som handlar om konflikten och det gemensamma intresset som &dr grunden till
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forhandlingen och mojlighet till att kompromissa och vilformulera sina kriterier som
underléttar forhandlingsprocessen.

McCall och Warrington har framarbetar en modell om forhandlingar som tar hénsyn till
organisationsklimat och policys, strategier samt strukturer. Forhandlingar ses dven hir som en
process uppbyggt av flera steg, didr det dr en interaktion dem emellan. Deresky ser dven
forhandlingen som en process som paverkas av kulturmiljon. Enligt Deresky bestar processen
av fem faser.

Nilsson Molnar presenterar flera forhandlingsteorier diar hon placerar affarsforhandlingar
som en del i en planerad affirsprocess. Hon delar in forhandlingsstadiet i tre delar dir
forhandlingsbeteende, forhandlingsstil samt forhandlingsstrategier ingar. Forhandlingsstil &r
ett smalare begrepp dn forhandlingsbeteende. Med forhandlingsstrategier menas olika sitt att
forhandla i fraimmande kulturer. En forhandlares personlighet paverkas av vilken kultur
personen kommer ifran. Varje samhille har utmirkande personlighetsdrag, vilka underlittar
forhandlingen om motparten kidnner till dem. Enligt Nilsson Molndr utgors
forhandlingsbeteende av fyra kritiska beteendeomradena, som dr kommunikation, personliga
relationer, beslutsfattande samt normer och formaliteter.

45



Handelshogskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

46



Handelshogskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

3 Egen undersokningsmodell och informationsbehov

Kapitlet borjar med att visa en 6versikt over de kultur — och forhandlingsteorier som ligger
till grund for bearbetningen av en egen undersokningsmodell. Sedan presenteras
undersokningsmodellen for uppsatsen och kapitlet avslutas med informationsbehovet for
analys och resultat.

3.1 Egen bearbetning av undersokningsmodell

Den undersokningsmodell som vi har framarbetat ligger som grund fér den undersokning vi
genomforde. Nedan presenteras hur vi har kommit fram till vilka kulturteorier respektive
forhandlingsmodeller som ingar i den egenarbetade undersokningsmodellen.

3.1.1 Oversikt éver kulturteorierna

I tabellen nedan summeras de teorier som anvints som referensram. Den visar vad varje
forskare anser att kultur innehéller och vad de tar upp i respektive teori. Det dr en egen
tolkning av vad respektive forskare tar upp 1 sina teorier.

Tabell 3.1: Uppsummering av anvénda kulturteorier

Faktorer/teoretiker Hofstede Terpstra Deresky Gesteland Salacuse

Sprak/kommunikation X
Religion

Virderingar och attityder X
Seder och bruk
Teknologi
Estetik
Utbildning
Social organisation/ X
individualism

Poltik

Lagar
Maktdistans/hierarki
Maskulinitet/femininitet
Risktagande/
osikerhetsundvikande
Tidsuppfattning/inriktning
Kanslouttryckande
Affars/relationsfokus

X

>
R X XK X X XX

)X XX
RO X XX XX X XXX
>

el ol
KX XX

Forklaring av begrepp:
o  Sprak/kommunikation: Terpstra har med sprak i sin kulturanalys och innefattar bade
verbalt och ickeverbalt sprak i begreppet. Deresky har med sprak som en
sociokulturell variabel som paverkar kultur. Salacuse har inte med sprak i sig i sin

47



3.1.2

1 ) Handelshogskolan

! VID GOTEBORGS UNIVERSITET

kulturteori, diremot har han med vikten av kommunikation och pavisar att olika
kulturer brukar olika kommunikationsmetoder. Da sprak och kommunikation mer eller
mindre overlappar varandra och vi finner kommunikation vara ett vidare begrepp som
innehaller sprak, har vi valt att sla ihop orden.

Religion: Terpstra har med religion som en viktig del vid kulturanalys och Deresky
anser religion vara en sociokulturell variabel som paverkar kulturen.

Viirderingar och attityder: Virderingar och attityder ingar i Terpstras kulturelement. I
Hofstedes 1okdiagram anses virderingar vara kidrnan av kulturen. Salacuse har med
attityder och Deresky virderingar.

Seder och bruk: Terpstra och Hofstede finner bada tva att seder och bruk ir viktiga
delar av kultur.

Teknologi: Teknologins paverkan och uttryckande av kultur tas upp av Terpstra och
Deresky.

Estetik: Begreppet skiljer mellan kulturer och tas upp av Terpstra.

Utbildning: Terpstra samt Deresky finner det vara av vikt vid kulturanalys.

Social organisation/individualism: Social organisation tas upp av ett flertal teoretiker.
Hofstede tar upp individualism kontra kollektivism vilket vi tolkar vara en del av den
sociala organisationen och begreppen slas dirav ihop.

Politik och lagar: Tas upp av Terpstra och Deresky som viktiga paverkare av kultur.
Maktdistans/hierarki: Hofstede har maktdistans som en av sina kulturdimensioner och
tar upp huruvida ett samhille dr hierarkiskt eller egalitidrt uppbyggt. Salacuse
diskuterar hierarkier 1 sitt begrepp organisation av arbetslag och Gesteland gor det i
formell kontra informell. Da hierarkier &r en del av maktdistans och alla tre diskuterar
det 4ven om det ben@mns olika har begreppen slagits ihop.

Maskulinitet kontra femininitet: Ar ytterligare en av Hofstedes kulturdimensioner.
Deresky tar upp materialism och da begreppet &r innefattat i maskulinitet tolkar vi det
som att ocksa hon diskuterar problematiken.

Risktagande/osdiikerhetsundvikande: Vi har valt att sla ihop risktagande och
osdkerhetsundvikande da det bada tar upp att attityder till férindring och villighet till
att ta risker. Hofstede har osdkerhetsundvikande som en av sina kulturdimensioner,
Salacuse tar upp det i form av risktagande under forhandlingar och Deresky diskuterar
attityder till forédndring.

Tidsuppfattning/inriktning: Tidsuppfattning dr dven det en av Hofstedes
kulturdimensioner som tar upp synen pa tid. Salacuse tar upp kinslighet for tid med
hdnsyn pa vikten av punktlighet. Deresky och Gesteland diskuterar ocksa attityder till
tid och vikten av bestdmda tidsramar.

Kiinslomdissighet: Ar ett begrepp som tas upp av bade Salacuse och Gesteland och
syftar pa kulturers sitt att visa kidnslor vid kommunikation.

Affirs/relationsfokus: Gesteland har myntat begreppen och Salacuse tar upp vilka mal
forhandlaren har med férhandlingen; kontrakt/relation, som anses likstillt.

Val av kulturanalys

Utifran ovanstaende tabell har vi valt ut de faktorer vi finner mest relevanta for en
kulturanalys. For att kunna vélja ut de faktorer som skulle ligga till grund for kulturanalysen
borjade vi med att skala bort yttre faktorer som paverkar ett lands kultur. Med yttre faktorer
menas lagar, politik, utbildning, religion samt ekonomi. De uteslots trots att de dr givna
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paverkare av kultur. Det grundar vi i att de i sin tur paverkar andra kulturelement pa inre
nivaer och didrav blir innefattade indirekt. Vi valde dérfor att endast ta med de som blir
paverkade av yttre faktorer och mer direkt kan hirledas till att paverka individer. De valda
faktorerna &r:

e Social organisation/individualism: Hur samhillet dr organiserat socialt sett, det vill
sdga huruvida kollektivism eller individualism dr norm. Vi finner begreppet spela stor
roll vid forhandlingar, da vi tolkar kollektivistisk eller individualistisk inriktning i
kulturen paverkar sittet att tinka och bete sig. Ett flertal teoretiker tar upp begreppet,
vilket understryker dess vikt.

e Virderingar och attityder: Virderingar dr gemensamma normer inom en grupp som
paverkar vad som virderas i livet och attityden till risk och férdndring. Da fyra av fem
tar upp begreppet i sina kulturteorier kidndes det dven relevant att ta med till var
undersokningsmodell. Risktagande/oscikerhetsundvikande har inte tagits med som ett
eget begrepp i kulturanalysen da vi fann att det kunde placeras in i virderingar och
attityder.

® Maktdistans/hierarki: 1 begreppet maktdistans har vi dven lagt in begreppet hierarki da
det handlar om huruvida hierarkier accepteras i samhillet eller om konsensusbeslut &r
norm. Begreppet tas upp av tre teoretiker och kinns relevant vid forhandlingar da det
avgor hur personer ska tilltalas, hur beslut fattas samt hur manga som har nagot att
siga till om under forhandlingen. Efter genomférd forundersokning om den
mexikanska kulturen fick vi uppfattningen om att det rader stor maktdistans i landet,
tillskillnad fran i Sverige. Da skillnaden verkade vara betydlig fann vi begreppet
relevant att ta med.

® Maskulinitet/femininitet: Begreppet diskuteras endast av tva teoretiker, men vi fann
det @nda av vikt att ta med. Det grundar vi pa, som ovan, att efter genomford forstudie
fann vi att det verkade rada stora skillnader mellan Sverige och Mexico. Da Sverige ér
virldens femininaste land enligt Hofstede &r det @ven en naturlig del att ta med da vi
skriver ur ett svenskt perspektiv och fragan dr viktig i Sverige.

o Tidsuppfattning/inriktning: Begreppet togs upp av fyra teoretiker och med det menar
vi samhillets syn pa punktlighet och planering. Det tas upp da vi finner det vara av
stor vikt vid forhandlingar, da kulturkrockar kan uppsta vid okunskap om motpartens
syn. Aven hir fick vi uppfattningen att skillnaden mellan Mexico och Sverige var stor
och fann det dirfor av vikt att ga djupare in pa det.

Att de ovanstaende begreppen valdes ut beror dven pa att de enligt oss dr relevanta
kulturelement att ha kunskap om vid forhandlingar. De begrepp som valts bort under kultur
men ingar i andra delar av undersokningen ir:

Sprak och kommunikation ir ett begrepp som ett flertal forskare tar upp i samband med kultur
och finner det viktigt vid analys av olika kulturer. Vi har inte valt att ta med begreppet i
kulturanalysen da det senare tas upp i forhandlingsteorierna. Att diskutera ordet i bade
kulturanalysen och 1 férhandlingssammanhang fann vi 6verflodigt och valde dérfor att endast
ta upp det i samband med forhandlingsprocessen da det dr uppsatsens huvudsakliga fokus. Vi
haller dock med om vikten av att studera sprak och kommunikation for att na en djupare
forstaelse for ett lands kultur.
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Kdnslomdssighet har valts bort da vi tyckte att det var innefattat i begreppet kommunikation
som tas upp i teorier om forhandlingar. Da férhandlingar dr huvudfokus var det viktigare att ta
upp dir enligt oss.

Relations/affiirsfokus tas inte upp i kulturanalysen da det under férhandlingar valts en punkt
som kallas personliga relationer, ddr fokuset blir medtaget. Som skrivet innan dr forhandlingar
fokus och det som tas upp dér tas ej med i kulturavsnittet.

De bortvalda begreppen forklaras nedan:

Ett flertal teoretiker tar ocksa upp begreppet religion och anser att det paverkar kulturen
mycket. Vi valde att inte ta med begreppet pa grund av att, som skrivet ovan, att det dr en
indirekt paverkare pa individen enligt oss. Religion dr en given paverkare pa kultur men den
paverkar dven andra kulturbegrepp som till exempel normer och vérderingar. Vi har valt bort
de begrepp som paverkar andra kulturbegrepp for att lidttare kunna hirleda till att det paverkar
individen.

Seder och bruk dr inte med i var modell. Det grundar vi pa att det i ett flertal fall dr svart att
skilja fran attityder och virderingar i forhandlingssammanhang. Vi fann #dven att begreppet
mer var intressant for rena kulturstudier och passar dirfor inte till var uppsats. I
forhandlingsanalysen dr normer och formaliteter medtaget och kénns snarlik seder och bruk i
just forhandlingssammanhang.

Teknologi ar precis som religion en paverkare av andra kulturbegrepp och dr svar att hirleda
till att paverka en individ och tas dérav inte med i kulturanalysen.

Estetik har valts bort da vi finner begreppet vara innefattat i vérderingar och det kidnns
irrelevant vid tal om forhandlingar. Att endast en teoretiker valt att ta med begreppet bygger
dven pa Overtygelsen att det inte innehar stor vikt.

Utbildning ar som religion och teknologi paverkare av andra kulturbegrepp. Vi medhéller om
att det dr viktigt for rena kulturstudier men antas forlora mening vid studier av férhandlingar.
Det grundar vi pa att de som har kunskapen att kunna fa medverka vid forhandlingar
antagligen dr vélutbildade och blir ur utbildningssynpunkt en homogen grupp.

Politik och lagar dr som skrivet ovan paverkare av andra kulturelement och tas dérav inte upp
1 kulturanalysen.
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3.1.3 Oversikt éver forhandlingsteorierna
I tabellen nedan summeras de forhandlingsteorier uppsatsen tar upp. Tabellen visar, med hjélp
av centrala begrepp inom forhandlingstorier, hur teoretikerna skiljer sig och liknar varandra.

Tabell 3.2: Uppsummering av anvinda férhandlingsteorier

Faktorer/Teoretiker Sawyer & Kapoor McCall & Nilsson Deresky

Guetzkow Warrington Molnar
Motiv till forhandling X X X
Forhandlingsmal X
Forhandlarens X X X X
bakgrund
Forhandlingssituation X X X
Miljopaverkan X X X X
Strategier X X X
Relationer X X
Kommunikation X X X
Beslutsfattande X X
Overenskommelse X X
Normer, formaliteter X
etc.
Personlighet X X
Forklaring av begrepp:

Nedan forklaras hur vi, med hjélp av teorierna, har tolkat begreppen 1 tabellen ovan.

e Motiv till forhandling: 1 det begreppet innefattar vi varfor parterna vill forhandla med
varandra.

e Forhandlingsmal: Med det menar vi vad for slags mal forhandlaren vill uppna. Om
malen exempelvis édr av allmén eller specifik karaktér.

e Forhandlarens bakgrund: Med det menas om forhandlarens bakgrund, erfarenheter,
virderingar och personlighet paverkar dennes sitt att forhandla.

e Forhandlingssituation: Huruvida maktfordelningen och medberoendet paverkar
forhandlingsprocessen.

e Miljopaverkan: Om externa faktorer som ett land ekonomiska, politiska, legala samt
kulturella milj6 paverkar forhandlaren.

e Strategier: Det begreppet menar vi innefattar om férhandlaren undersoker motpartens
forhandlingsstil for att sjdlv planera hur denna ska agera i forhandlingen.

® Relationer: Det innefattar enligt oss hur olika kulturer ldgger vikt vid att skapa
relationer med sin motpart under férhandlingsprocessen.

e Kommunikation: Innefattar hur forhandlarna kommunicerar med varandra, bade
verbalt och icke-verbalt under forhandlingsprocessen.

® Beslutsfattande: Med det menar vi vilken typ av beslut som fattas (konsensus,
hierarkiskt) samt hur beslutsprocessen fortskrider.

51



1 ) Handelshogskolan

! VID GOTEBORGS UNIVERSITET

e Overenskommelse: Med det menar vi hur avtal gors, genom detaljerade och lagliga
skriftliga dokument eller muntliga, mer 6vergripande och flexibla avtal.
e Normer, formaliteter etc.: Innehaller bland annat beteendemonster och kliadsel.

3.1.4 Val av forhandlingsmodell

Utifran tabell 3.2 har vi valt ut de begrepp som anvinds i var undersokningsmodell for
forhandlingar med mexikaner som motpart. De begrepp som valts ut till var
forhandlingsmodell har valts da vi finner dem mest relevanta vid undersokning av
forhandlingar med mexikaner. De valda faktorerna dr hamtade fran Nilsson Molnar (1997)
och ir foljande:

Normer och formaliteter
Beslutsfattande
Personliga relationer
Kommunikation

Sawyer och Guetzkow som var socialpsykologer fann vi inte riktigt passa var uppsats da den
inte dr skriven ur ett foretagsekonomiskt perspektiv. Forskarna har inte testat sin modell
empiriskt vilket gor att en viss tveksamhet till att anvédnda sig av modellen uppkommer.
Sawyer och Guetzkow tar dock upp vikten av att kdnna till motpartens bakgrund och
personlighet samt kommunikation fore en forhandling, vilket dven vi tar upp i var
undersokningsmodell. Pa sa vis blir en liten del av deras teori medtagen.

Kapoor har forskat om forhandlingar ur ett amerikanskt perspektiv med syftet att skapa
riktlinjer for forhandlingar. Da vi skriver ur ett svenskt perspektiv fann vi inte hans modell
relevant. Uppsatsen har ej heller som syfte att skapa riktlinjer for forhandlingar, utan dr mer
av beskrivande karaktédr. Dock har Kapoors utformning av modell, ett 10kdiagram, anvints av
oss. Kapoor har dven med vikten av att kinna till motpartens kulturella bakgrund samt
forhandlarens flexibilitet till att anpassa sig efter det, vilket ocksa vi har lagt fokus pa.

McCall och Warrington har hamtat inspiration till deras teorier fran ett flertal discipliner
vilket gor deras modell relevant. Dock presenterar de modellen som en undersokning ur bada
motparternas perspektiv, medan vi endast undersoker ur det svenska perspektivet. Det gor att
modellen inte var helt relevant for oss. De tar upp vikten av personlighet och kulturell
bakgrund, vilket dven vi har lagt stort fokus pa. Ddrav har inspiration hamtats fran McCall
och Warringtons modell.

Utifran Deresky fann vi att hennes betoning pa forberedelser fore en forhandling och vikten
av relationsbyggande var relevant. De andra delarna tas inte upp i var undersokningsmodell
da vi valt att inte undersdka forhandlingsprocessen utan fann andra faktorer vara viktigare.

Vi anvinde oss av Nilsson Molndrs kritiska beteendeomraden vid forhandlingar vilket vi
grundar pa att den innefattar det som vi finner relevant for att undersoka kulturens paverkan
vid forhandlingar. Flera av de andra forskarnas forhandlingsmodeller hade liknande
andemening som Nilsson Molndr med sina teorier, men bendmnde begreppen annorlunda. Vi
fann dérav att flera teoretikers idéer blir innefattade i modellen. D& Nilsson Molnar skriver i
ett svenskt perspektiv och sjidlv anvint sin modell i sin forskning okade det dvertygelsen att
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det var en passande modell for forhandlingar som #@ven vi kunde anvidnda oss av.
Forhandlingsbeteende #r det vi har valt att ligga fokus pa och de begrepp som tas upp i
samband med beteendet tar vi dirfor upp.

Forhandlarens personlighet

For att ga djupare in hur kulturen paverkar forhandlingar har vi valt att dven undersoka hur
personlighet sitter sina spar pa forhandlingen. Personlighet i sig paverkas av kultur. Att
undersoka hur svenska forhandlare karakteriserar mexikanska affirsmins personlighet fann vi
givande for uppsatsen. Som grund for vad personlighet dr har vi valt att anvinda oss av
Nilsson Molnérs faktorer av personliga egenskaper. De dr foljande:

Flexibilitet Formaga att:

Fysisk styrka lyssna

Psykisk styrka argumentera

Oppenhet forklara

Sjalvsdkerhet Overtyga

Afférsetiskt och moraliskt upptradande Simultankapacitet

Arlighet Bestimdhet

Téalamod Tuffhet

Tolerans Odmjukhet

Lyhordhet Formagan att "kunna ta folk™'"

Utifran Nilsson Molnar faktorer som paverkar personlighet, har vi sedan utvecklat motsatspar
av en forhandlares personlighetsdrag. De framarbetade motsatsparen presenteras i tabell 3.3.
De anvindes for att skapa en konkret bild av en mexikansk forhandlares personlighet och for
att respondenterna léttare skulle kunna generalisera har motsatspar framstéllts.

Tabell 3.3: Motsatspar av forhandlarens personliga egenskaper

Flexibel Icke flexibel
Sjalvsidker Osiker

Oppen Reserverad

Arlig Oirlig

Talmodig Otalig

Lyhord Pastridig
Overtygande Svaga argument
Rationell Kénslosam
Bestamd Velig

Tuff Odmjuk
Medgivande Envis
Affarsinriktad Relationsinriktad
Auktoritir Konsensusinriktad

Formell stil

Informell stil

!5 Nilsson Molnar (1997)
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3.1.5 Egen undersokningsmodell
Utifran de valda begreppen fran teorierna har vi sedan framstillt den egen
undersokningsmodell. Modellen visas nedan 1 figur 3.1:

Figur 3.1: Undersokningsmodell

Kulturmiljo

¢Social organisation
sVarderingar och attityder
sMaktdistans
¢Maskulinitet/femininitet
sTidsuppfattning

Férhandlarens
personlighet

Forhandlingen

eNormer och formaliteter
sBeslutsfattande
ePersonliga relationer
«Kommunikation

Modellen &r formad som ett 16kdiagram i tre nivaer, da vi fann det vara tre omraden som
framst paverkar forhandlingsprocessen. Kulturmiljon dr den yttersta nivan da kulturen
paverkar forhandlarens personlighet, som i sin tur paverkar forhandlingen. Modellen &r format
som ett lokdiagram da det tydligt visar vilka nivaer som paverkar varandra och vad som &r
kédrnan i modellen. Begreppen kulturmiljé och personlighet innehaller det vi tidigare i stycket
har valt fram. Forhandlingen innehéller som synes Nilsson Molnars kritiska beteenden vid
forhandlingar. Da ett flertal teoretiker har tagit upp vikten av att undersoka motpartens
kulturella bakgrund och personlighetsdrag har dven vi valt att ligga fokus pa det. For att fa en
forstaelse for motpartens beteende kinns kulturen och personligheten som naturliga drag att
studera och da forhandlingar alltid genomfors av méanniskor finner vi att vikten av det &r stor.
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3.2 Informationsbehov
I kapitel 1 har uppsatsens huvudproblem presenterats, och ir:

®  Hur padverkar kultur mexikanskt forhandlingsbeteende vid affdrer, ur ett svenskt
perspektiv?

For att kunna besvara problemet har vi delat in fragan i tre delproblem som formulerats efter
referensramen och vald underokningsmodell och lyder:

o Vad kinnetecknar den mexikanska kulturmiljon?

o Vad dr utmdrkande for den mexikanska forhandlarens personlighet?

o Vad dr karakteristiskt forhandlingsbeteende hos mexikanska forhandlare?
Informationsbehov for delproblem 1
Det forsta delproblemet ska besvara hur den mexikanska kulturen ser ut och foéljande

information behovdes samlas in:

Social organisation
¢ Dominerar kollektivistiska eller individualistiska virderingar 1 samhéllet?
e Hur ser de sociala grupperingarna ut i samhéllet?

Viirderingar och attityder
¢ Vilka vérderingar och attityder finns 1 samhéllet?

Maktdistans
® Hur ser den hierarkiska organiseringen ut i samhaéllet?
e Hur dr attityden mot hierarki?

Maskulinitet
¢ Dominerar maskulina eller feminina virderingar i samhillet?

Tid
e Hur ser samhillets syn pa tid ut?
Informationsbehov for delproblem 2
Det andra delproblemet ska besvara vad som utmérker mexikanska forhandlarens personlighet

och foljande information behovdes samlas:

e Vilken av motsatsegenskaperna beskriver bist den mexikanska férhandlaren?
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Tabell 3.4: Motsatspar av forhandlarens personlighet

Flexibel Icke flexibel
Sjalvsiker Osiker

Oppen Reserverad

Arlig Oirlig

Talmodig Otalig

Lyhord Pastridig
Overtygande Svaga argument
Rationell Kénslosam
Bestamd Velig

Tuff Odmjuk
Medgivande Envis
Affarsinriktad Relationsinriktad
Auktoritar Konsensusinriktad
Formell stil Informell stil

Informationsbehov for delproblem 3
Det andra delproblemet ska besvara vad som karakteriserar forhandlingsbeteende hos
mexikanska forhandlare och féljande information behdvs samlas in:

Normer och formaliteter
e Vilka normer och formaliteter dr viktiga vid forhandlingar?

Beslutsfattande
e Hur ser beslutsprocessen ut?
¢ Hur utformas avtalen?

Personliga relationer
e Hur viktigt dr de personliga relationerna vid forhandlingar?
Hur sker uppbyggnaden av relationerna?
Hur och var forldaggs sociala aktiviteter?
Hur uppritthalls relationerna?
Vilka @mnen ogillas att tala om?

Kommunikation

Vilket sprak anvinds vid forhandlingar? Skriftligt/tal
Hur anvénds kroppsspraket?

Vilka missforstand kan uppsta?

Hur anvinds spraket? Anvinds indirekt/direkt sprak?
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3.2.1 Overblick éver problemformulering och informationsbehov

Figur 3.2: Problemformulering och informationsbehov

Informationsbehov

Social organisation
Delproblem 1 Varderingar och attityder

Vad kdnnetecknar den Seder och bruk
mexikanska kulturmiljon? Maktsdistans

Maskulinitet
Tid
Huvudprobelm
Hur paverkar kultur Delprobelm 2 Informationsbehov
mexikanskt
forhandlingsbeteende vid

affarer, ur ett svenskt
perspektiv?

Vad dr utmérkande for den Sy Utmérkande
mexikanska férhandlarens personlighetsdrag hos den
personlighet? mexikanska forhandlaren

Informationsbehov

Delproblem 3

Kommunikation

_ Vaddr karakteristiskt Normer och formaliteter
férhandlingsbeteende hos
mexikanska férhandlare? Beslutsfattande

Personliga relationer
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4 Metod

[ kapitlet presenteras de ansatser och tillvigagangssdtt som ligger till grund for uppsatsen.
Till att borja med beskrivs ndgra av de ansatser som anvinds vid uppsatsarbete och en
diskussion av vart val av utgdngssdtt. Vidare visas datainsamling ddr kvalitativ kontra
kvantitativ  data, primdr - och sekunddrdata, malpopulation och wurval samt
datainsamlingsmetoder ingar. Sedan diskuteras hur bearbetning och analys har skett och
uppsatsens tillforlitlighet. Kapitlet avslutas med kdllkritik och felkdllor.

4.1 Undersokningsansats

Vid val av undersokningsansats dr det av stor vikt att ange detaljerat vad undersokningen ska
beskriva och/eller forklara. Fore undersokningen ska dens inriktning, innehall samt
avgriansningar preciseras. Undersokningar kan delas in efter vad de &r inriktade pa, dir de
olika kategorierna kallas explorativa, beskrivande, forklarande och forutsigande
undersokningar.''® Undersokningsansatser kan iven indelas efter hur langt undersékningen
har framskridit och kallas da for explorativ, konklusiv och kontrollerande
undersokningsansats.''” Det finns #ven fyra undersokningsansatser som bestims av studiens
omfang och rickvidd, de fyra ansatserna &r tvirsnitts, longitudinell, fallstudie samt
experimentell ansats.''® Innebérden av de olika undersékningsansatsindelningarna presenteras
1 styckena nedan.

4.1.1 Explorativa, beskrivande, forklarande, och forutsigande undersokningar
Indelning efter undersokningens inriktning bygger pa ett kunskapsteoretiskt synsitt. De olika
kategorierna  kallas  explorativ,  beskrivande,  forklarande @ samt  fOrutsigande
undersokningstyper.' "

Explorativa undersokningar

Syftet med explorativa undersokningar #r att fa en grundldggande bild av ett problemomrade.
Undersokningstypen anvénds fordelaktigt i forundersokningar, nér inte mycket kunskap om
dgmnet finns. Undersokningen ska fungera som underlag for att kunna framstélla en
problemstillning och ge idéer till olika handlingsalternativ.'’

Beskrivande undersokningar

Kan dven kallas for deskriptiva undersokningar. Nir det redan finns mycket kunskap inom
ramen for dmnet dr undersokningen av beskrivande karaktdr. Beskrivningarna kan vara om
bade om datid och nutid och utmirkande for undersokningen ir att ett intresseomrade viljs ut
for att studeras detaljerat och grundligt.'*' Beskrivande undersdkningar ir ofta av mer neutral

e ae .. . 122
karaktér @n de andra undersokningsformerna “*.

16 1 ekvall & Wahlbin (2001)
"7 Kinnear & Taylor (1996)
8 Christensen et al (2001)
9 Andersen (1994)

1201 ekvall & Wahlbin (2001)
121 patel & Davidson (1994)
122 Andersen (1994)
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Forklarande undersokningar

Forklarande undersokningar stricker sig langre dn de explorativa och beskrivande genom att
forsoka besvara frigan “varfor?”.'” Syftet med undersdkningstypen #r att finna
orsakssamband. Forklarande undersokningar &r ofta koncentrerade till ett fatal och pa forhand
identifierade variabler.'**

Forutsdgande undersokningar

Har undersokningen som avsikt att framarbeta en forutsidgelse eller en prognos sa &r den av en
forutsdgande karaktidr. De bakomliggande orsakssambanden &r inte en forutsidttning, men
fungerar som en stor hjilp for framtida prognoser. Ett krav for undersokningen &r forkunskap
inom dmnet.'?

4.1.2 Explorativ, konklusiv och kontrollerande undersokningsansats
Marknadsforingsundersokningar kan delas in i tre delar bestaende av explorativ, konklusiv
och kontrollerande ansats. Det som ligger bakom val av ansats dr den information som behovs
for beslutsfattande, vilket i sig beror pa hur 1angt undersokningen har framskridit.'*°

Explorativ ansats

Ansatsen fungerar bra vid problemformulering och definiering av undersokningen samt vid
val av handlingsalternativ. Mal breddas i och med sokandet efter ett relevant
handlingsalternativ. Data insamlas framst i1 form av sekundirdata och observationer,
intervjuer med experter samt gruppintervjuer.'?’

Konklusiv ansats

Den konklusiva ansatsen ger mer djupgaende information med syftet att ge ett underlag till
undersokningsledaren, som hjdlp till att wutvidrdera och vilja handlingsalternativ.
Undersokningsmal och informationsbehov dr formellt och tydligt definierat dar det ska
framga hur informationen ska insamlas. Datainsamlingen sker med hjdlp av
enkétundersokningar, experiment, observationer och simuleringar.128

Kontrollerande ansats

Nir handlingsalternativ har valts och implementerats ger den kontrollerande ansatsen svar pa
vad som har hint under undersokningens gang. Ansatsen befinner sig alltsa i slutskedet av
marknadsundersokningsprocessen. Den kontrollerande ansatsen anvinds for att kontrollera att
undersokningen gar som planerat. Avvikelser fran syftet kan leda till missvisande resultat.
Ansatsen kontrollerar att marknadsforingsmixen och andra traditionella métenheter som
forsiljning och marknadsandelar uppvisar tillfredsstéllande resultat. Data for kontrollering
kommer frimst fran sekundirdata och intervjuer.'*

123 Andersen (1994)

1241 ekvall & Wahlbin (2001)
125 1 ekvall & Wahlbin (2001)
126 Kinnear & Taylor (1996)
127 Kinnear & Taylor (1996)
128 Kinnear & Taylor (1996)
129 Kinnear & Taylor (1996)
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4.1.3 Tvarsnitts, longitudinell, fallstudie och experimentell ansats
Det finns dven fyra generella undersokningsansatser som bestdms av studiens omfang och
rickvidd. De fyra ansatserna &r tvirsnitts, longitudinell, fallstudie samt explorativ ansats.'>°

Tvdrsnittsansats

Tvérsnittsansats dr den vanligaste vid marknadsundersokningar och gar ut pa att en bred och
ytlig undersokning utfors vid ett tillfdlle. Ett representativt urval viljs ut fran en malgrupp och
undersoks vid en bestimd tidpunkt. Datainsamlingsmetoder som anvidnds dr bland annat
strukturerade intervjuer och enkiter, da svaren ska kunna kvantifieras och bearbetas
statistiskt. Nackdelar dr att ansatsen inte kan anvindas for att forklara enskilda fall och ge
djupare forstaelse for sociala processer eller fordndringar. Fordelar dr att den 4r mindre
kostsam dn de andra ansatserna samt kan genomforas i storskala. Ansatsen dr bist limpad for
en beskrivande undersokning."!

Longitudinell ansats

Vid studier 6ver en tidsperiod passar sig en longitudinell ansats, som &dr bred och ytlig dér
urvalet studeras Over tiden. Data vid en undersokning av en longitudinell ansats brukar vara
av en kvantitativ karaktdr, ddar samma typ av fragor stills vid flertalet tillfillen Gver en
tidsperiod. Studier med longitudinell ansats dr ofta komplexa, tidskrdvande och kostsamma
men har som fordel att de kan beskriva en foridndringsprocess och trender. Ansatsen ldmpar
sig bist for ett beskrivande eller forklarande syfte.13 2

Fallstudieansats

En fallstudie &r till skillnad fran de foregaende ansatserna smal och djup och bestar oftast av
data av kvalitativ karaktér. Data insamlas fran ett fatal enheter vid en bestimd tidpunkt eller
over tiden. Med fallstudieansats kan generella monster urskiljas genom analytiska
generaliseringar och skapa forstaelse om komplexa samband som ir situationsbestimda.
Ansatsen passar sig for bade ett explorativt, beskrivande eller forklarande syfte vid behov av
att forklara processer mellan ménniskor. Forstaelsen vixer fram under datainsamlingens gang,
som ofta sker via flera metoder, som djupintervjuer och observationer samt bade primér och
sekundirdata. Data presenteras sedan genom detaljerade beskrivningar och visualiseringar for
att forklara den komplexa sociala processen som undersoks.'>

Experimentell ansats

Experimentell ansats kan inta olika omfangs och riackvidds positioner, med andra ord, genom
bade tillfilliga och aterkommande samt smal och djup studie. Ansatsen gar ut pa att hindelser
paverkas aktivt. Personer utsitts for en fordndring och undersoks bade innan och efter
forandringen for att kunna urskilja vad fordndringen resulterade i. Vid experiment kan olika
kvantitativa datainsamlingsmetoder anvindas. Ansatsen ldmpas sig bést vid forklarande
studier d& undersokaren har en bra bild av vad som ska studeras.'**

130 Christensen et al (2001)
1 Christensen et al (2001)
132 Christensen et al (2001)
133 Christensen et al (2001)
13 Christensen et al (2001)
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4.1.4 Val avundersokningsansats

For att fa en forsta bild av amnet anvindes ett explorativt undersokningssitt. Enligt Nilsson
Molnar finns det inte sedan tidigare mycket skrivet om forhandlingar, vilket pavisar
undersokningssittets relevans. Det explorativa undersOkningssittet dr fordelaktigt under
forundersokningar, vilket vi har genomfort for att fa en djupare forstaelse for kulturen i
Mexico och gjordes genom att sammanfora en fokusgrupp med utbytesstudenter fran Mexico.
Vi har dven samlat mycket information i form av sekundérdata for att skapa en uppfattning
om dmnet. Utifran det underlittades problemformuleringen och framstillandet av ytterligare
informationsbehov samt skapandet av intervjuguide till vara andra respondenter. Efter
insamlad information &vergick arbetet till en mer beskrivande karaktdr, da syftet var att
beskriva den mexikanska kulturens paverkan pa deras forhandlingsbeteende. Det forklarande
och forutsdgande undersokningssittet applicerades inte pa arbetet da vi varken forsokte bevisa
orsakssamband eller framstélla prognoser for framtida férhandlingar.

I uppsatsens startskede anvéinde vi oss av den explorativa ansatsen enligt Kinnear & Taylors
ovanstaende definition. Det grundar sig i att vi inte hade mycket kunskap om dmnet sedan
tidigare och skaffade information for att fa en overgripande bild av problemomradet. Data
som samlades in bestod frimst av sekundirdata. I ett senare skede i uppsatsarbetet dvergick vi
till den konklusiva ansatsen da, enligt oss, tillrdckligt med information hade insamlats for att
kunna gora intervjuer och vilja handlingsalternativ for det fortsatta arbetet. Den
kontrollerande ansatsen har inte anvints da den syftar till att kontrollera traditionella
mitenheter for att se att tillfredsstillande resultat uppvisas. Det lag inte inom ramen for
uppsatsen.

Ansatsen som anvindes ur ett omfangs och riackvidds perspektiv hade inslag av en
tvarsnittsstudie da vi gjorde en bred och ytlig undersokning pa ett bestimt urval vid en
bestamd tid. Dock stdémmer inte ansatsen helt in pa uppsatsen da svaren dr av kvalitativ
karaktir och svara att kvantifiera vilket understryker att ansatsen inte fullt anvints. En viss
struktur anvénds ddremot i intervjuerna da fragorna pa forhand var formulerade och specifika.
En fallstudie stimde pa flera sétt mer 6verrens med uppsatsens karaktir da insamlad data var
av kvalitativ karaktér och data har insamlats utav ett fatal enheter med hjilp av relativt 6ppna
intervjuer da exemplifieringar gavs ett stort utrymme till. Ansatsen gor sig dven tydlig i
uppsatsen syfte att beskriva processer mellan ménniskor. Varken longitudinell eller
experimentell ansats har anvénts da de inte passade uppsatsens syfte eller undersokningsstt.

4.2 Datainsamling

Vid marknadsundersokningar krivs alltid nagon form av insamling, analys och utvirdering av
data. Det finns tva sitt att dela in data pa. Antingen att dela in efter deras karaktirsdrag da
indelningen &r kvantitativ och kvalitativ data. Data dr da antingen uttryckt i métenheter eller
uttryckta i ord, text och bilder. Det andra indelningssittet dr efter hur och nér data samlas in
och syftar da pa primér - och sekundirdata.'” Vid datainsamling gors ofta ett urval ur
malpopulationen, da det i de flesta fall dar for resurskrivande att anvinda sig av hela
populationen.136 I styckena nedan presenteras de olika undersokningssitten for insamling av
data, urvalssitt samt datainsamlingsmetoder.

135 Christensen, Engdahl, Grids & Haglund (2001)
13 Christensen, Engdahl, Griis & Haglund (2001)
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4.2.1 Kvantitativ och kvalitativ metod

Kvalitativ dataundersokningsmetod hjilper undersokaren att djupgaende komma nédrmare
sanningen, genom detaljerade beskrivningar om foreteelser, tillstind, ménniskor eller
observationer. Resultatet vixer pa ett naturligt sdtt fram genom subjektiva och reaktiva
tolkningar.'*” Metoder och ansatser som anviinds vid kvalitativa undersSkningar ir i forvig
fria 1 sina strukturer och en explorativansats ir Vanlig.13 8 Undersokningar med denna typ av
metod anvidnder bland annat djupintervjuer eller fokusgrupper och brukar innefatta citat fran
personers upplevelser, attityder, overtygelser eller tankar."” En forskare som anvinder sig av
kvalitativ metod maste reflektera 6ver sin egna sociala och kulturella bakgrund for att forsta
de egna begriansningarna och hur detta paverkar tolkningen. Undersokning kan dven studera
flera perspektiv for att fa fram en giltigare bild av verkligheten.'*’

Kvantitativ dataundersokningsmetod innebir att forskaren efterstrdvar ytligare och mitbar
data som kan upprepas. Metoden inleds med att hypoteser om verkligheten och olika
orsakssammanband definieras. Data samlas ddrefter in fran ett representativt urval efter de
kategorier som faststillts 1 forvdg. Data uttrycks 1 sifferform som sedan analyseras med
matematiska och statistiska metoder varpa hypoteserna kan verifieras eller falsifieras.
Met?ﬁen passar nér data kan kodas och insamlingen kan ske pa ett opartiskt och kontrollerat
satt.

Val av dataundersokningsmetod ska utga ifran problemet for undersokningen. Beroende pa
vad for typ av data som soks skapas behovet av olika metoder. S6ks harddata som siffror och
statistiska analyser och som &r aterupprepbara &r en kvantitativmetod bra. Soks information
om en osidker verklighet, data 6ver kidnslor och djupare data som &dr ndrmare sanningen passar
en kvalitativmetod bittre. Tillsammans kan kvantitativ och kvalitativ metod komplettera
varandra for att aterge en bittre helhetsbild. Kvalitativ metod kan uppticka existensen av
vissa fﬁlétorer som kan aterges och bekriftas pa en storre population med en kvantitativ
metod.

4.2.2 Primar - och sekundirdata

Data kan samlas in genom primira och sekundira killor. Sekundirdata dr data som redan
existerar och dr insamlad for ett annat &ndamal medan primirdata &r insamlad for den aktuella
undersokningen. Sekunddirdata ar littatkomlig, snabb och relativt billig som med fordel kan
anvdndas for insamling och analys av bakgrundsinformation i en undersdkning. Nackdelen
med sekundirdata dr begrdnsad precision och relevans pa grund av att insamlingen skett med
ett annat syfte och metod. Sekundérdata kan dven vara delvis oaktuell eller opalitlig varpa det
ar viktigt att utvdrdera den noga. Forst efter anvindning av all 6verkomlig sekundérdata bor
primérdata samlas in.'* Priméirdata ir insamling av data direkt fran urspmngskﬁllan144.

Fordelen med primérdata dr att den insamlas for den aktuella undersokningen och efter dess

7 Seymour (1992)
138 1 ekvall & Walbin (2001)
13 Seymour (1992)
140 Malhotra & Birks (2007)
141 Seymour (1992)
142 Seymour (1992)
143 Malhotra & Birks (2007)
144 1 ekvall & Walbin (2001)
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problem och metod. Nackdelen med primérdata &dr att det kan ta lingre tid att samla in samt
analysera och ir dirmed ofta mer kostsam.'®

4.2.3 Malgrupp och urvalsmetod

Vid marknadsundersokningar #dr det av vikt att bestimma vilken malpopulationen dr samt
vilka som ska viljas ut som respondenter. Da hela malpopulationen ofta &r for stor for att
undersokas hela, gors vanligtvis ett urval ur populationen som ska representera helheten.'*°
Det vill siga ett stickprov gors 1 motsats till totalundersékning.147 Nir ett urval gors kommer
det aldrig till 100 procent representera malpopulationen. Resultatets generaliserbarhet och
representativitet paverkar i hur hog grad urvalet stimmer 6verens med malpopulationen. Da
totalundersokningsmetoden ofta viljs bort, maste personen som genomfor undersokningen i
efterhand vara medveten om de olika felkillor som kan uppsta i och med urval."*® Det finns
tva huvudsakliga urvalsmetoder, kallade sannolikhetsurval och icke-sannolikhetsurval.'*

Sannolikhetsurval
Metoden innebdr att respondenter viljs ut slumpmaéssigt och alla personer i malpopulationen
har lika stor chans att bli utvalda."® Det finns huvudsakligen fyra olika sannolikhetsurval:

e Enkelt slumpmaéssigt urval innebdr att urvalet sker slumpmassigt fran en forutbestamd
population.

e Stratifierat urval betyder att malpopulationen delas in i olika grupper, och kan endast
tillhora en grupp. Utifran de grupperna viljs ett antal personer ut.

e Klusterurval innebér att populationen delas in i homogena grupper, kluster, dir sedan
ett eller fler kluster viljs ut. Utifran dem viljs sedan respondenter ut.

e Systematiskt urval betyder att ett slumpmaéssigt urval sker forst, och sedan viljs
respondenterna dirifran systematiskt."!

Icke-sannolikhetsurval

Ett urval av den sorten innebir att respondenter ur malpopulationen inte viljs slumpmassigt,
och alla har dirav inte lika stora mojligheter att bli utvalda.'” Forskaren bedémer pa egen
hand utefter sjalvuppsatta variabler hur urvalet ska ske. Det finns tre olika sorters icke-
sannolikhetsurval:

e Bekvimlighetsurval, gors efter vad forskaren finner bekvamt. Till exempel viljer
lattillgéngliga respondenter.

e Bedomningsurval gors efter vad forskaren finner vara tillrdackligt for att resultatet ska
bli representativt.

145 Malhotra & Birks (2007)

146 Christensen, Engdahl, Grads & Haglund (2001)
7 Dahmstrom (2005)

1“8 Christensen, Engdahl, Graas & Haglund (2001)
149 Molnér & Nilsson Molnar (2007)

150 Christensen, Engdahl, Grids & Haglund (2001)
51 Molnér & Nilsson Molnar (2007)

132 Christensen, Engdahl, Griis & Haglund (2001)

64



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

e Kvoturval, innebir att forskaren forsoker fa ett urval som liknar malpopulationen sa
mycket som majligt, efter deras pa férhand uppsatta kriterier.'>

4.2.4 Datainsamlingsmetoder

Primérdata kan vara av kvalitativ eller kvantitativ sort och insamlas genom observation eller
fraigemetoder. Observation innebdr att undersokaren betraktar ett specifikt skeende och
datainsamlingen kan med sidkerhet registreras utan beroende av andra ménniskor aktiva
deltagande. Nackdelen ir att sjdlva observationen kan paverka skeendet och kan inte anvéindas
vid undersokning av kunskaper, kédnslor och attityder med mera.

Fragemetoder dr data som insamlas med hjilp av att respondenter tillfragas. Valet av
respondenter, hur kontakt tas, formulering av fragorna och hur de besvaras bor tinkas igenom
ordentligt. Intervjuer kan ske muntligt eller skriftligt och ske i1 grupp eller enskilt. Olika
metoder for forfragningar dr enkiter, telefonintervju, personligintervju och Internetintervju.
Intervjuer gruppvis kan ske genom gruppenkiter, da utdelning och besvarande sker vid ett
gruppsammantriade, eller fokusgrupper, grupp diskussioner som sker fritt med viss struktur
med hjilp av en intervjuare.'

Enkdter @r skriftliga formuldar med fragor som fylls i av respondenten och sker ofta via
brevgang men #ven via Internet blir allt vanligare. Enkiter dr tidskrdvande, ofta med hogt
bortfall och med lag kontroll Gver intervjusituationen. Fordelen dr dock att kostnaderna &r
relativt 13ga per respondent.'>

Med telefonintervjuer stills fragorna av en person som intervjuar respondenten via telefon.
Olika typer av fragor kan stéllas samt kan engagera respondenten att besvara intervjuer med
storre omfang. Kostnaden dr ddremot ganska hog for den hir typen av intervjumetod och
anvinds di ofta inte for ett stort urval. '°

Personliga intervjuer kan ske genom pa forhand formulerade fragor med eller utan kodade
svarsalternativ eller via en intervjuguide som innehéller forberedda frageomraden och
eventuella foljdfragor som Onskas besvaras och besvaras da mer spontant. Fordelen med
personliga intervjuer dr att metoden &r relativ snabb, kontrollen dr god och det finns mojlighet
att anvinda olika typer av fragor och stimuli. Nackdelen ir att det kan vara svart att komma i
kontakt med respondenten och att intervjun slutligen realiseras.'”’

Intervjuer via Internet kan ske genom intervjuformulédr som skickas via e-post, publicering pa
en hemsida eller genom en Internetpanel. Internetintervjuer kombinerar telefonintervjuns
fordelar med snabbhet och enkitens relativa laga kostnad med personliga intervjuns fordelar
med frageteknik med mojligheter till stimuli. Kontrollen och urvalspopulationen ér ddremot
begrinsade.'®

153 Molnar & Nilsson Molnar (2007)
154 1 ekvall & Walbin (2001)
155 1 ekvall & Walbin (2001)
136 1 ekvall & Walbin (2001)
1571 ekvall & Walbin (2001)
138 1 ekvall & Walbin (2001)
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Sekundirdata kan fas genom manga killor och kan delas i intern och extern data. Intern
sekundirdata kan finnas genom insamling av information fran foretagets forsdljningsstatistik,
rapporter, kundregister, redovisningssystem med mera. Informationen kan samlas i ett sa
kallat marknadsinformationssystem som organiserar, bearbetar och sammanstiller data for
anviandning vilket forenklar processen. Problemet ligger i att ha bra fungerande
informationssystem med data som kan nyttjas till olika anvindningsomriden. Aven
tillforlitligheten kan ibland brista hos sekundir interndata. '

Extern sekundirdata kan delas in i kommersiell och publicerade killor. Publicerade kdllor dr
kostnadsfria och finns inom manga typer av omraden. Killorna kan vara nationella eller
internationella och komma fran myndigheter, offentligsektor, foretag, organisationer eller
universitet. Kéllorna kan vara tidskrifter, bocker med mera. Kommersiella kdllor utgors av
data fran marknadsundersokningsforetag som séljer sina undersokningar. Ibland gors
undersokningar med en eller flera uppdragsgivare och i andra fall utférs undersokningen utan
uppdragsgivare och silj da till dem som vill k6pa den.

4.2.5 Val avinsamlingsmetod

Kvantitativ — kvalitativ

Data som samlats in var av kvalitativ karaktir da den behdvda informationen inte kunde
omvandlas till méitenheter. Uppsatsens behdvda information bestod av kunskap om en
komplicerad verklighet som kunde beskrivas med hjélp av ord eller bilder, vilket dr specifikt
for den kvalitativa metoden. Att data som insamlades var av kvalitativ karaktdr gjorde sig
dven pamint i valet att genomfora en fokusgruppsintervju samt personliga intervjuer, som dr
typiska datainsamlingsmetoder for kvalitativ data, da det finns mojlighet att fa information om
personers upplevelser, attityder, dvertygelser eller tankar.

Sekunddrdata - primdrdata

Uppsatsen grundas pa bade primdar — och sekunddrdata. Till bakgrundskapitlet &r
informationen framst hiamtad fran diverse internetsidor och vetenskapliga artiklar. Den
teoretiska referensramen som ligger till grund for analysen, bestar av litteratur och artiklar av
olika slag, dir vi tagit upp olika forskares syn pa kultur och forhandlingar.

En del av primirdata samlades in med hjélp av en fokusgruppintervju diar mexikaner
medverkade och gjordes 1 inledningsskedet av uppsatsen (se bilaga 1). Det som efterstravades
var att fa en fordjupad forstaelse av nagot sa komplext som kultur, varpa metoden valdes.
Fokusgruppen bestod av fyra studenter och hade f6ljande bakgrund:

De fyra studenterna som intervjuades hade vistats i Sverige mellan tre till atta manader, var
mellan 23 och 27 ar gamla och studerade politik, industriell teknik, logistik, finans och kemi
som huvuddmnen. Studenterna var en kvinna och tre mén och fran olika delar i Mexico;
Mexico City, Querétaro, Guadalajara och Toluca Estado de Mexico.

Den storsta delen av primédrdata som insamlats har gjorts genom intervjuer med svenska
affirsmin som har erfarenhet av forhandlingar med mexikanska motparter (se bilaga 2).
Syftet med intervjuerna var att fa en djupare forstaelse over hur kultur och personlighet
paverkar forhandlingar i Mexico och att ta del av informationen ur ett svenskt perspektiv.

1% Christensen et al (2001)
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Malpopulation och urval

Urvalet av respondenter till fokusgruppen ansags inte representativt for hela den mexikanska
populationen, som ej var mojligt eller syftet, utan ett bekviamlighetsurval gjordes och det blev
fyra utbytesstudenter. Vi finner det ddaremot skiligt da studenterna kommer fran olika delar av
Mexico och ddrav har olika bakgrund. Vi fick dven med bada konens perspektiv vilket gor det
urvalsmetoden och antalet respondenter mer forsvarbart.

Den malpopulation som huvudsakligen ligger till grund for uppsatsen var alla
affarsmén/kvinnor som har erfarenhet att forhandlingar med mexikaner som motpart och bor
och/eller kommer fran Sverige. Da ett stort antal svenska foretag finns representerade i
Mexico, och ett flertal svenskar ddrav har erfarenhet av forhandlingar med landet, fann vi
malpopulationen for stor for att gora en totalundersokning. Dirmed gjordes ett
bekviamlighetsurval som bestod av férhandlare fran de svenska foretag vi funnit ha en relation
med Mexico och som kunde stilla upp pa en intervju. I forsta hand valde vi ocksa att kontakta
respondenter i Goteborg och Stockholm for att sedan fortsidtta med resten av Sverige. Ett
bedomningsurval har dven gjorts genom att 10 till 15 respondenter bedomdes behdvas for att
kunna fa fram en jamforbar och en representativ bild.

Datainsamlingsmetoder

Utifran databehovets karaktir beslot vi att intervjuer var det mest passande sittet for
insamling. Det grundade vi pa att den behdvda informationen var av specifik och komplex
karaktédr diar det var respondenternas egna erfarenheter som var av intresse. For att kunna fa
oppna och omfattande svar samt lata personen tala fritt om sina upplevelser, fann vi att
personliga intervjuer var ett passande tillvigagangssitt. Genom att sjdlva fa vara med under
en forhandling och da utféra en observation hade varit kompletterande, men var av
sekretessjil inte mojligt.

For att kunna genomfora personliga intervjuer valde vi att 1 forsta hand kontakta respondenter
i Goteborg och Stockholm. Personliga intervjuer hade wvarit att foredra, men da
respondenterna var spridda i Sverige och nagra placerade utomlands blev det till en
omojlighet. T sa stor man som mojligt har telefonintervjuer skett med personer beldgna pa
langt geografiskt avstand. En av respondenterna befann sig i Mexico och vi valde dérav att
genomfora intervjun via e-mail.

Intervjuerna som utfordes var av en blandning mellan strukturerad och ostrukturerad karaktér,
da fragorna var forutbestimda samt tydligt strukturerade efter delproblem och
informationsbehov. Tillvigagangssittet valdes for att intervjuerna inte skulle sviva ut for
mycket och svaren som vi fick skulle tillgodose informationsbehovet. Den ostrukturerade
delen av intervjuerna var att efter merparten av de strukturerade fragorna stilldes
situationsbetingade foljdfragor eller att exemplifieringar begérdes, som gjorde intervjuerna
mer 6ppna och flexibla. Syftet med den 6ppna delen av intervjuerna var for att fa en djupare
forstaelse och littare kunna tyda svaren i ett senare skede.

I delproblemet angaende personligheten stilldes fragorna pa ett annorlunda sitt dn de andra
delproblemen, da respondenterna spontant skulle ta stdllning till ett av tva motsatspar.
Fragorna var dirmed vildig strukturerade, utan mojlighet till exemplifiering eller vidare
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forklaring. Syftet var att kunna se en majoritet pa ett av motsatsparen, for att tydligt fa fram
vilka personlighetsdrag som mexikaner ofta innehar. Vi var medvetna om att vissa motsatspar
kunde vara svara att generalisera men vi forvidntade oss att hitta en del tydliga
personlighetsdrag. Valet och antalet motsatspar ansags darmed tillfredstillande for att kunna
besvara delproblemet, tillsammans med att en Oppnare fraga om personlighetens paverkan pa
forhandlingar.

4.3 Bearbetning och analys av data

Efter genomforda intervjuer sammanstilldes resultatet genom att svaren strukturerades efter
de stdllda fragorna, vartefter monster och likheter/skillnader i svar kunde tydas. Svaren tyddes
dérefter efter vara egna uppfattningar som vi fatt under intervjuerna och redovisades i
uppsatsen efter de formulerade delproblemen. Redovisningen av delproblemet angaende
personlighet visualiserades i ett diagram med motsatspar och antal svar. Citat anvindes dven i
redovisningen av resultat av alla delproblem for att konkretisera resultatet. For att forenkla
och precisera redovisningen av resultatet anvidndes Nilsson Molndrs modell om
sorteringsnormer, se modell 4.3. Med 0 i figuren menas att ingen respondent har svarat och 11
betyder att samtliga respondenter har svarat samma sak.

Figur 4.1: Sorteringsnormer

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

| | | | | | | | | N
L B s
Ingen Ett fatal Ca Halften Merparten I
En Knappt hélften Drygt hélften Samtliga

Killa: Egen bearbetning av Nilsson Molnér (2007) s. 130

Analysen skedde darefter och utgick ifran var egen utvecklade undersékningsmodell och de
teorier som beskrivits i kapitel tva. I analysen gjordes #ven jamforelser mellan
undersokningen och de tidigare studierna och forundersokningen, for att se likheter och
skillnader med syfte att avhjdlpa analysen.

4.4 Tillforlitlighet

For att uppsatsen ska vara av vetenskaplig karaktér dr en forutsittning att dens resultat ska
uppfattas som palitliga. Med det menas att liknande resultat uppstir oavsett angreppssiitt.'®
Vid diskussion av uppsatsens tillforlitlighet skiljs hdr nedan pa begreppen reliabilitet och
validitet.

10 Andersen (1994)
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4.4.1 Reliabilitet

Med reliabilitet menas att om slumpméssiga stickprov utfors for att testa det framarbetade
resultatet sa ska variationen i utfallet vara minimal.'®' Resultatet bor alltsa inte variera fran
tillfdlle till tillfdlle. Reliabilitet som dven kan kallas for tillforlitlighet har definierats av
Denscombe pa féljande vis:

“Tillforlitlighet har att gora med metoderna for datainsamling och
intresset av att de ska vara stabila och inte forvrdngda
forskningsfynden. Vanligtvis dr detta forenat med en utviirdering av

de metoder och tekniker som har anvdnts for att samla in data.”
Denscombe (2004) s. 125

En forutsittning for att en uppsats ska vara tillforlitlig dr att mitningarna dr korrekt gjorda.
Vid opinionsundersokningar maste till exempel ett representativt urval av respondenter goras
for att inte tillfdllet ska paverka resultatet.'®?

Metoder for att faststélla reliabilitet har framtagits och for att en undersokning ska kunna
raknas som tillforlitlig maste likartade resultat uppsta trots utférande av tester i foljande
situationer:

1 olika miljoer eller,

av olika forskare eller,

med samma manniskor i olika situationer eller,

atskilda grupper av liknande manniskor vid samma tidpunkt.

163

4.4.2 Validitet

Validitet star for giltighet. En undersokning kan ha hog reliabilitet men @nda inte vara valid.
Hog validitet uppnas nir exakt det fenomen som det var tinkt att undersokningen skulle
studera, verkligen miits och inget annat.'® Validitet kan definieras pa foljande vis:

"Validitet galler precisionen i de fragor som stdlls, de data som
samlas in och de forklaringar som presenteras. Vanligtvis har det att

gora med de data och den analys som anvdnds i forskningen.”
Denscombe (2004) s. 124

Med det syftas pa att validiteten grundar sig i kvaliteten av data samt hur stark Gvertygelsen &r
att det resultatet stimmer 6verrens med verkligheten. Data maste vara relevant, autentisk och
verklig sa ldsaren vet att noggranna undersokningar har gjorts samt att feltolkningar inte
forekommit.'®

1! Kinnear & Taylor (1996)
192 Thurén (1996)

163 Denscombe (2004)

164 Andersen (1994)

1% Denscombe (2004)
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4.4.3 Uppsatsens reliabilitet och validitet

For att 6ka reliabiliteten for uppsatsen har vi valt respondenter fran flera olika och varierande
branscher och pa sa vis minskat risken att endast erhalla en branschs perspektiv pa
forhandlingar med mexikaner. Alla foretag var dock av producerande karaktir, men da
produkterna har medfort tjanster i Mexico blev tjdnstesektorn representerad indirekt. Dirav
fann vi inte att det paverkade reliabiliteten negativt.

Respondenterna vi valde ut var utplacerade pa flera olika stillen i Sverige vilket minskade
risken for geografiska skillnader av svensk kultur. Det fann vi Oka reliabiliteten da
anpassningsbarheten och synen pa skillnader mellan Sverige och Mexico mdojligen kunde
skilja sig 1 olika delar av Sverige.

Respondenterna har dven varit av varierande alder och varit verksamma i Mexico under olika
tidsperioder. Det Okar reliabiliteten da svaren inte endast representerar en viss tidperiod och
en viss aldersgrupp.

Bade kvinnor och min har intervjuats vilket gor att tillforlitligheten 6kat da bada konens
synvinkel finns representerad. Flertalet respondenter var dock min vilket kan tyda pa en
snedfordelning, men da endast ett fatal kvinnor férhandlar med mexikaner som motpart kinns
det dnda representativt och forsvarbart.

Vi medverkade bada tva pa samtliga intervjuer for att inte missa nagot respondenterna
berittade om och for att minska egna tolkningar av svaren. For att effektivisera intervjuerna
var det en som skotte intervjuandet och den andra som antecknade. Pa sa sitt var det léttare att
fa med allt respondenterna berittade da vi hade varsin sak att koncentrera oss pa. For att
minska risken att glomma och feltolka det respondenterna sa skrev vi direkt pa datorn under
intervjuerna och sammanstéllde tillsammans vad som hade sagts direkt efter genomforda
intervjuer.

Validiteten pa wuppsatsen bedomer vi vara hog da undersokningsmodellen och
informationsbehovet ir titt sammanbundet med intervjuguiden och en tydlig lank synes.

Fore genomforda intervjuer godkindes intervjuguiden (se bilaga 2) av var handledare, vilket
medforde en storre chans att det som syftades undersokas verkligen undersoktes och pa sa vis
hojdes validiteten pa uppsatsen.

Om respondenten forstod fragorna eller inte var tydligt under personliga intervjuer via
kroppsspraket. Det framgick dven da om vissa fragor var kinsliga och respondenterna helst
ville undvika att svara. Under telefonintervjuerna var det svarare att tolka respondentens
signaler vilket vi har medvetenhet om. Da majoriteten av intervjuerna var telefonintervjuer
har vi beaktat mojligheten till missforstand och feltolkningar noga. Dédremot fann vi att
telefonintervjuerna medférde liknande svar som de personliga intervjuerna vilket pavisar att
metoden fungerade vil till uppsatsens syfte. E-mail intervjun var inte att rekommendera till en
kvalitativ undersokning da svaren som framkom var mycket tunna. Bade telefonintervjuerna
och e-mail intervjuns tillforlitlighet har beaktats noga och bor dirav inte sinka uppsatsens
tillforlitlighet.
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4.5 Kallkritik och felkallor

Kdllkritik innebér att alla pastaenden som anvénds i uppsatsen granskas noga och det som
anses vara ohallbart rensas bort.'®

Alla uppsatser maste granskas kritiskt och det maste finnas en medvetenhet om felkdllor som
kan uppsta. Fel som vanligen kan uppkomma é&r till exempel fel syfte, fel inriktning och
innehall, inferensfel, mitfel samt tolknings och bealrbetningsfel.167

Fel syfte. Under analys av resultatet kan det upptickas fel 1 syfte vilket kan medfora fel i
informationsbehovet. '°®

Fel inriktning och innehadll. Det dr mojligt att det uppstar fel i resultatet i jamforelse med
informationsbehovet och undersokningens mal och ddrmed klarhet saknas. Vilket kan bero pa
att avgrinsningarna och underskningens inriktning inte stimmer med dess mal.'®

Inferensfel. Om urval gors utifran en sned urvalsram, det vill siga uppskattningen av
populationen inte édr aktuell eller korrekt, kan ramfel uppsta. Om respondenter i urvalet inte
vill eller kan medverka uppstar bortfallsfel. Urvalsfel kan dven uppsta om urvalet ur
populatio?%l inte dr representativ, varpa skillnader uppstar och paverkar det slutgiltiga
resultatet.

Mitfel. Inom marknadsforingsomradet behandlar ofta olika begrepp och definitioner, samt
attityder och uppfattningar som kan tolkas pa olika sitt och kan leda till mitfel. Vanliga
mitfel vid marknadsundersokningar kan vara respondentfel, instrumentfel och
intervjueffekter. Respondentfel kan vara att respondentens svar paverkas av miljon eller dess
tillfalliga humor. Instrumentfel kan vara graden av tvetydlighet i fragorna och
respondenternas svarighet att besvara dem. Intervjuareffekt kan vara att variation i hur
frigorna stills uppstar och intervjumetodens paverkan.'”"

Tolknings- och bearbetningsfel. Allvarliga fel kan uppsta vid felaktig kodning och
bearbetning av resultatet samt dess tolkning och analysering.'”

4.5.1 Utvardering av Kkallkritik och felkdllor i studien

For att fa fram bakgrundsinformation om Mexico har vi frimst anvint oss av
Internethemsidor. Overlag brukar tryckta killor anses vara av storre palitlighet #n
opublicerade. Dock har vi endast anvént oss av erkdnda sokmotorer och hemsidor upprittade
for radgivning vid export och finner dérfor internetkillorna trovirdiga. Att inhdmta
information fran exportexperter fran Internet medfor dven en mer uppdaterad information &n
vad som skulle kunna vara mojligt i tyckt litteratur.

1% Thurén (1991)

17 Molnar & Nilsson Molnar (2007)
1% Molnar & Nilsson Molnar (2007)
1 Molnar & Nilsson Molnar (2007)
170 Molnar & Nilsson Molnar (2007)
I Molnar & Nilsson Molnar (2007)
12 Molnér & Nilsson Molnar (2007)
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Till var teoretiska referensram har vi oavkortat anvint oss av litteratur fran, sedan tidigare,
erkidnda forskare inom dmnena kultur och férhandlingar. For att fa sa djup kunskap om dmnet
som mdjligt har vi hamtat information fran flera olika forskare som varit verksamma under
differerande tidsperioder. Dédrav minskar risken att utga fran teorier som senare endast visar
sig vara en modefluga. Diremot &r flertalet av forfattarna amerikanska och representerar
ddarmed det amerikanska perspektivet, vilka mojligen fokuserar pa andra omraden #n vad
svenska eller mexikanska teoretiker skulle gora. For att motverka det faktum har vi fokuserat
till stor del pa Nilsson Molnar, som utfort en grundlig forskning inom #mnet och fran det
svenska perspektivet. Dirfor finner vi dven den teoretiska referensramen vara tillforlitlig och
vilrepresenterad.

Efter noggrann undersokning och evaluering av kidnda teorier har vi utvecklat en egen
undersokningsmodell, som till stor del bygger pa Nilsson Molnars teorier men med inslag av
teorier fran de andra teoretikerna. Den kritik som kan ges modellen ir att den ir
endimensionell, i och med att den endast ser fran ett perspektiv, i det hir fallet det svenska.
Fordelaktigt hade varit att se bade fran det svenska och det mexikanska perspektivet for att fa
en mer djupgdende forstaelse. Det har ddremot till viss del uppnatts genom att vi utférde en
forundersokning med mexikaner, dock var de studenter. Studenter kan ha en annorlunda syn
pa saker dn affirsmin, vilket har tagits hidnsyn till. Studenterna hade dock viss
arbetslivserfarenhet och bedoms komma ifran likartad samhillsklass som affirsmin i landet.
Samma fragor gick ddrmed inte att stdlla, varpa den dimensionen inte ingick i
undersokningsmodellen. Férdelen med modellen ir att den tar in flera teorier med nivaer och
variabler som enligt forskning visats viktiga att undersoka vid forhandlingar. Ddaremot har inte
de yttersta faktorerna som paverkar kulturmiljon valts att inkluderas i modellen, sa som
politik, ekonomi och religion. De har under undersokningens gang visats ha stor paverkan pa
kulturen. Dock skulle ytterligare en niva i modellen ha inneburit ett alltfor omfattande
undersokningsomrade och ddrmed inte genomforbart i det hir skedet.

Fel syfte. Igenom undersOkningen har syftet noggrant kopplats till problemstéllning,
undersokningsmodell, informationsbehov och intervjuguide. Som i sin tur paverkat resultat,
analys och sedan kopplats till slutsatserna. Vartefter vi anser att inget fel syfte har forekommit
i uppsatsen.

Fel inriktning och innehall. Undersoknings inriktning har tydlig formulerats varpa vi igenom
arbetsgang tydligt vetat vad som ska goras och informationen som insamlats kan
tillfredstillande ticka behovet.

Inferensfel. En urvalsram for undersokningen har inte kunnat goras. Det var omojligt att
genom exempelvis nagot register fa information om vilka svenskar som har erfarenhet av
forhandlingar med mexikaner, varpa ramfel kan aterfinnas i undersékningen. Diaremot gjordes
inga restriktioner vid sokandet av respondenter, utan vi utgick fran sokning pa bland annat
exportradets hemsida om foretag verksamma i Mexico. Bortfallsfel har forekommit da vissa
respondenter vi kontaktat inte velat eller haft mojlighet att stdlla upp pa en intervju. Antalet
onskade respondenter har didremot uppnatts och bortfallen bor diarmed inte ha paverkat
resultatet. Urvalsfel kan ha péaverkat resultatet genom att bedomnings och
bekviamlighetsurvalet som utfordes inte édr representativt for populationen da ingen urvalsram
kunde goras. Daremot ansags det slutgiltiga antalet respondenter som deltog, som var elva
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stycken, vara tillrackligt stort for att kunna representera malgruppen. Det grundas pa att vid de
sista intervjuerna framkom ingen ny information, vi hade fatt fram flera liknande svar samt att
respondenterna var varierande i kon, branscher samt ursprung fran olika delar i Sverige.

Miitfel. Fragorna som stilldes respondenterna kan ha uppfattas olika och instrumentfel
ddarmed uppstatt. Det motverkades dock genom att anstringning gjordes for att utforma
fragorna pa ett tydligt sétt samt att de noggrant undersoktes i forhand och bedomdes av var
handledare Ellinor Torsein (se bilaga 2). Vid intervjutillfdllet fortydligades dven fragorna vid
behov, vilket tyvdrr inte var mdjligt vid den enda e-mail intervjun som utfordes.
Intervjuareffekt kan ha uppstatt genom att vi omedvetet stillt fragorna pa olika sétt for att
styra resultatet. Vi har ddremot forsokt att ha det i atanke vid varje intervjutillfille for att inte
paverka resultatet i nagon riktning. Viss paverkan kan miljon och respondenternas humor,
som i vissa fall kan ha varit stressande, ha haft pa svaren och dirmed kan vissa respondentfel
ha uppstatt. Vid personliga intervjuer finns mojlighet till viss kontroll éver miljon och en
mojlighet till uppfattning av respondentens situation och léttare tolkning av dennes
uppfattning av fragorna kan goras. Personliga intervjuer var i ett inledningsskede
foredragande, men eftersom det inte var mojligt 1 en del av fallen, utférdes &dven
telefonintervjuer. Telefonintervjuerna ansags dven fungera tillfredstéillande trots avsaknaden
av personlig ndrvaro genom att stress och tveksamhet kunde tolkas via rdst och
bakgrundsljud. Svaren som vi fick fram var i vissa fall tvetydliga, varpa feltolkning kan ha
gjorts och da instrumentfel forekommit. 1 vissa fall forekom é&ven svarighet for
respondenterna att svara pa vissa fragor. Instrumentfel motverkades genom att vi vid
mojlighet stillde foljdfragor for att fa tydlighet i vissa svar som verkade tvetydliga samt att
respondenternas svarigheter att svara tog vi hinsyn till vid redovisning av resultat samt
analys.

Tolknings- och bearbetningsfel. Vid bearbetning av resultatet har vi strukturerat svaren efter
fragorna och direfter jamfort de svar genom var tolkning och efter var teoretiska referensram.
Det kan leda till tolkningsfel, men eftersom att undersokningen var av kvalitativ karaktér var
det behov av subjektiva tolkningar for att forsta det som undersokts. Felaktiga tolkningar har
motverkats genom att vi anstrdngts oss att vara forutsittningslosa och forsoka forsta
respondenten fran hans/hennes sida. Vara kunskaper om teorier om dmnet har dven hjilps oss
vid tolkningen av resultatet.
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I kapitlet presenteras de resultat som framtagits efter genomforda intervjuer. Kapitlet borjar
med att presentera de respondenter som medverkat i undersokningen. Ddrefter presenteras
kulturmiljon i Mexico och fortsdtter sedan med vad som framtagits om en mexikansk
forhandlares personlighet och avslutas med forhandlingsbeteendet under forhandlingen.

5.1 Presentation av respondenter

Tabell 5.1: Respondenter

Foretag Namn Arbetsort Exporterar Vari Erfaren Typ av
till Mexico Mexico het med intervju
Mexico
r Janus Skog  Kopenhamn Mejeri - Flertal 1,5 ar E-mail
@ produkter stéillen
ERICSSON Z Fredrili Stockholm  Mobil - Guadalaj ara 7 ar Personlig
ma—— Engstromer utrustning och Mexico
& nitverk City
@ Munters Gunnar Stockholm  Evaporativa Monterrey 7 ar Personlig
Jakobsson kylare
Lennart La  Denver, Medicin - Guadalajara 3 ar Telefon
B Flcur USA teknik
Gunnar Visteras Tag & Mexico 3ar Personlig
FIPEP nNordman jarnvigar City
Per Johan Mellansel Hydral - Cordoba 2 ar Telefon
m Norberg motorer
Torbjorn Karlshamn  Vegetabilis Mexico 4 ar Telefon
Widebrant kaoljor &  City och
AarhusKarlsharmn fetter till Guadalajara
choklad
Johnny Karlskoga  Forsvars —  Mexico 23 ar Telefon
*B- BoFORS Persson system till City
fartyg
Eva Goteborg Pappers - Mexico 6 ar Personlig
PRTHERNEY Bridman forsdljning  City
Hans Goteborg Papper, Flertal Ca20ar Personlig
o Honsson Strandberg cellul‘osa &  stillen
maskiner
Leif Stockholm  Absolut Mexico 2 ar Telefon
Strandberg Vodka City
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I tabell 5.1 ovan presenteras de respondenter som ingatt i var studie. De affirsmin/kvinnor
som valts ut dr de som har erfarenhet av internationella affarsféorhandlingar med mexikaner
som motpart och har kunnat stilla upp pa en intervju.

5.2 Den mexikanska kulturmiljon

Avsnittet presenterar de empiriska data som framtagits till delproblem ett, det vill sdga: Vad
kdnnetecknar den mexikanska kulturmiljon? Avsnittet dr uppdelat efter de variabler som valts
ut med hjidlp av tidigare presenterade teorier om kultur och som éaterfinns i uppsatsens
undersokningsmodell.

5.2.1 Social organisation
Cirka hilften av respondenterna tyckte att mexikaner dr individualistiska ménniskor, som i
forsta hand ser till sitt eget bista. De gillar att umgas och dr sociala men vél under ytan ér de
individualister. Som orsaker till den individualistiska synen niamnde respondenterna det harda
samhdllet med enorma klyftor mellan fattiga och rika, korruption och hog kriminalitet. En
respondent uttryckte det som:

”Enorm individuell drift men anvdnder sociala ndtverk.”

Ett fatal respondenter svarade att de tyckte att mexikaner dr gruppméanniskor, diar familjen ar
viktig och att vara sociala. Ett skl till gruppfokusering ansags vara religionen.

Ett fatal respondenter svarade att de tyckte att mexikaner dr gruppménniskor, dér familjen dr
viktig och att vara sociala. Ett skil till gruppfokusering ansags vara religionen. Ett fatal
respondenter svarade att mexikaner #r bade individualistiska och gruppménniskor. En orsak
ansags bero pa om personen i fraga dr paverkad av det amerikanska eller spanska synsittet
eller inte. De med internationell erfarenhet eller utbildning fran amerikanska universitet
ansags ha anammat en mer individualistisk synsitt. Traditionellt sdtt ansags mexikaner vara
gruppménniskor i grunden men att de som haft mojlighet till internationell erfarenhet dras mer
at det individualistiska.

Samtliga respondenter ndmnde att det mirks gruppindelningar i samhéllet. Merparten av
respondenterna svarade utan tvekan och betonade denna punkt. Den storsta indelningen som
merparten tog upp var efter pengar och klass. En respondent uttryckte det som:

”Det har fortfarande en overklass som dr vildigt privilegad
och sedan fattiga som man ser pa gatan.”

Knappt hilften av respondenterna kunde &dven se gruppindelningar efter etnicitet, dar
ursprungsbefolkningen ansags leva for sig eller vara utstdtta. Utldnningar kan dven i vissa fall
ses ned pa, da amerikaner har daligt rykte och kallas gringos, vilket d&ven kan dra ned synen pa
européer. En respondent ndmnde att samhéllet fortfarande &r relativt konsindelat, medan ett
fatal respondenter tyckte att det inte finns en konsrelaterad uppdelning i samhillet.

5.2.2 Varderingar och attityder
Drygt hilften av respondenterna trodde att det som vérderas hogt i samhallet dr pengar. Cirka
hilften ansag att familjen virderas hogt, en respondent nimnde dven vinner. En respondent
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forklarade att pengarna behovs for att kunna skydda familjen. En annan respondent berittade
att familjen dr viktig som i alla latinska ldnder vilket kan bero pa religionen och bristen pa det
sociala skyddsndtet som exempelvis finns i Sverige. Ett fatal nimnde dven att religion
virderas hogt. Knappt hélften tyckte att status och framgang virderas hogt, som bland annat
ansag att mexikaner &r tydliga positionsminniskor. En respondent uttryckte sig pa foljande vis
om vad mexikaner virderar hogst:

”Pengar dr enormt viktigt, man dr sig sjalv ndrmast.”

Knappt hélften av respondenterna upplevde att mexikaner dr emot fordndring. De gav inte
tydliga indikationer pa det, men ansag att mexikanerna dr relativt konservativa. Rika ansags
inte vilja fordndra sin situation men de fattiga vill fa det bittre. Ett fatal respondenter nimnde
att den politiska miljon med mord och korruption har gjort att manga inte vagar ta initiativ till
forandring. En respondent sa som foljer om attityden till fordandring:

”De dr relativt protektionistiska, vill ha det som det har varit.”

Knappt hilften av respondenterna nimnde bada delarna. Att positiva fordndringar, som nya
amerikaniserade affirscentrum och ny politik, har tagits emot bra medan negativa, som hojda
matpriser, har lett till stora demonstrationer i samhdllet. Ett fatal nimnde att mexikaner &r
positiva till forandring da samhéllet dr ungt och de &r 6ppna for forbittring.

Merparten av respondenterna ansag att det aterfinns mer regler och byrakrati i Mexico &n i
Sverige. Knappt hilften av respondenterna ansag att mexikaner #r vana med ekonomisk och
politisk osidkerhet, varpa de anses hantera det bra och &ar mycket flexibla. Den sociala
osdkerhet har ddremot lett till att behovet av att skydda sin familj dr stort, varpa pengar dr
viktigt. Exempelvis hédgnar rika in sina omraden och har livvakter. Foljande sades av en
respondent:

”De dr uppviixta med osdikerhet. Det finns byrakrati, men inte mer
an i ovriga Latinamerika, men mer dn i Sverige.”

Merparten av respondenterna ansag att mexikaner undviker att séga ordet nej, da de antingen
sdger ja fast de menar nej eller kommer med svepskil. Ett fatal respondenter sa att de berodde
pa mexikansk hovlighet och snéllhet att inte siga nej. En annan respondent namnde att det
berodde pa att de vill ridda ansikte, exempelvis att de inte vill erkénna att de hinner bli klara i
tid. Med tiden maste man ldra sig att ldsa mellan raderna enligt en respondent:

1 affiirsforhandlingar far man lyssna mellan raderna, de sdiiger ja
men menar nej.”’

Ett fatal ansag att mexikaner har svart att sdga bade ja och nej, det vill siga att de aldrig ger
tydliga svar utan talar i bisatser. En ndmnde att tolkningen av vad en mexikan verkligen
menar tar tid att ldra sig. En respondent menade pa att deras ovilja att ge raka svar resulterade
i

”De sdger mest jassd eller kanske.”
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Ett fatal respondenter hade upplevt bada delarna, med mexikaner som ibland #r valdigt
otydliga och andra ganger ger raka ja eller nej. Ett fatal andra respondenter sag ingen skillnad
i attityder till ja och nej som i andra ldnder. Att bada delarna férekom beskrev en respondent
som foljer:

"Ibland dr de valdigt otydliga, mangordiga och tvetydliga och
ibland viildigt rakt ja eller nej.”

Ett fatal respondenter tog upp exemplet om att fraga en mexikan om vigen och att de ofta da
hittar pa ett svar. (Tips var att fraga minst tre ganger for att se om personen nimner samma
vig igen.) Exemplet ansags antingen hirledas till att de inte sdger nej eller for att de vill ridda
ansikte.

Cirka hilften ansag att mexikaner helst riaddar sitt eget ansikte 4n att tala sanning. Orsaker till
vikten att ridda ansikte ansags vara pa grund av kyrkan och den sociala osikerheten, dir alla
ar lika rddda om sin position och for att forlora sitt arbete. Kyrkans vikt uttrycktes av en
respondent som:

”De har en annan stolthet dn vad vi har hdr, det kan ha att gora med
kyrkan och skam.”

Knappt hilften hade svart att svara. Ett fatal trodde att sanning var viktigt men att vara hovlig
och visa respekt kan vara viktigare varpa osanning ibland forekommer. En respondent sa att
det berodde pa nivan av relation, dir sanning talas vid djupa relationer och vid ytliga
relationer &r det viktigare med att rddda ansikte.

5.2.3 Maktdistans

Merparten av respondenterna sa uttryckligen att pengar ger status. Cirka hélften nimnde att
utbildning ger status. Knappt hilften talade om att materiella ting och klddsel ger status.
Utbildningen och materialismen kan i sig hérledas till hur mycket pengar som innehas, enligt
respondenterna. Knappt hélften ndmnde dven att makt och position ger status. En respondent
talade om att rétt kontakter kan ge status. Knappt hilften av respondenterna sa att familj ger
status, en av dem namnde uttryckligen “en hel familj” och ett fatal berittade att “ritt familj”
ger status. En respondent utryckte sig pa foljande vis om vad som ir statusbringande::

"Gatt pa rdtt universitet och har da rdtt kontakter och pengar.”

Alla respondenter ansag att organisationerna i Mexico oftast dr hierarkiska. Knappt hilften
namnde att det oftast dr stora foretag i Mexico. Orsaker till att manga stora foretag finns
ansags bero pa att arbetskraften dr billig och att dgare anstiller fler for att demonstrera sin
framgang. De stora foretagen har dven mycket byrakrati och att endast ett fatal fattar besluten
gor att de inte &r sa effektiva, enligt ett fatal respondenter. Resterande respondenter hade svart
att svara pa om det finns mest stora eller sma foretag.

78



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Merparten av respondenterna ansag att mexikaner har respekt for auktoritet. Drygt hélften sa
det med betoning, sd som o ja” eller “absolut”. Orsaker till det &r att samhillet anses
auktoritédrt och hierarkiskt, dir alla lyssnar och goér som chefen séger:

”I Mexico blir du mer tillsagd vad du ska gora, du springer dit eller
dit var efter chefen sdger.”

Ett fatal respondenter ansag att det bade finns och inte finns respekt for auktoriteter i Mexico.
Det sades bero pa om det handlar om politiker och poliser, som manga i Mexico saknar
respekt for, eller om det handlar om chefer pa foretag, dir tydlig respekt mirks. En
respondent tyckte att det berodde pa vem personen dr och pa vilket foretag denne verkar. Om
det dr en vilutbildad person pa ett foretag i stiderna kanske personen inte alltid gér som
chefen siger. Men om det dr en person pa ett foretag som &r hierarkiskt och kanske pa
landsbygden har denne nog stor respekt for chefen.

Samtliga respondenter ansag att det mirks vilken befogenhet en person har. Det mirks pa
klddsel och beteende. Knappt hilften tyckte att de understillda ofta inte vagar uttala sig om
nagot, speciellt inte infor chefen, utan att fa klartecken. Det fortydligades av en respondent:

”Om en hogt uppsatt person kommer in i rummet lyssnar alla.”

5.2.4 MasKkulinitet

Drygt hilften av respondenterna ansag att bade fritid och arbete virderas hogt i samhillet.
Mexikaner arbetar hart, jobbar manga timmar och spenderar mycket tid i trafiken till och fran
jobbet. Det gora att mexikaner dr borta fran hemmen storsta delen av tiden och kan ddrmed
ses virdera arbete mer, diremot tror respondenterna att det &r fritiden som egentligen virderas
hogst. Orsakerna ansags vara de latinska virderingarna; ddr familj, vanner och rekreation &r
viktiga, men for det behdvs pengar. Mexikaner arbetar darmed hart for att fa en rik fritid och
beskrevs av en respondent som:

”De dr ambitiosa, effektiva, duktiga och kan arbeta nio timmar, men
sedan ligger man ner och har fritid.”

Knappt hilften tyckte att det dr arbete som virderas hogst i Mexico. Da mexikaner inte
ansags ha ett val, arbetet maste virderas for att det dr det enda sittet att fa pengar. Pengar,
som ovan nimndes, virderas vildigt hogt 1 samhéllet. En respondent beskrev det som foljer:

”Mexico dr det land som spenderar mest tid pa arbetet.”

Merparten av respondenterna ansag att jamlikheten i samhillet inte kunde jamforas med
Sverige och ansags i flera fall vara marginell. Konsrollerna ansags av dessa vara de
traditionella dédr kvinnan har hand om familj och hem. Det finns manga hemmafruar, men
samtidigt dr det vanligt med hembitride, barnflicka eller traidgardsméstare som hjilper till i
hemmet. Knappt hilften talade om att det oftast &r mén som sitter pa de hoga posterna, men
att det dven finns kvinnor i afférslivet. Respekten mellan kdnen ansags ddremot vara vildigt
hog, dar det tydligt kunde mérkas att kvinnor blir behandlade pa ett vénligt sitt. Enligt den
kvinnliga respondenten kunde hon didremot kidnna att mexikaner aldrig borjar diskutera
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affirer med henne, utan adresserar alltid hennes manliga chef. Orsaker till de fasta
konsrollerna ansags vara religionen, det katolska inflytandet. En vanligt férekommande asikt
om jamlikheten var:

”Konsrollerna dr tydligare.”

Samtliga respondenter ansag att kvinnliga motparter vid forhandlingar accepteras, och att det
forekommer bade fran deras och motpartens sida. Ett fatal respondenter trodde att det kan
bero pa att de dr mer 6ppna mot kvinnor som &r européer. Kvinnorna ansags dven bli testade
hardare och maste alltid vara lite béttre @n mannen for att fa respekt. Merparten av
respondenterna ansag att det inte dr vanligt med kvinnliga motparter, men att det kan skilja
mellan branscher och storleken pa affaren. En respondent ansag ddremot att det i néringslivet
var vildigt jimlikt:

”Jag har mott fler kvinnliga chefer dn ndagon annanstans.”

5.2.5 Tid

Merparten av respondenterna ansag att mexikaner inte dr punktliga, vilket de flesta av dem
betonade. Allting ansags vara forskjutet ungefir en timme i affirssammanhang sasom pa
fritiden. Ibland ringer de och berittar att de blir forsenade och ibland inte. En orsak som gavs
av flera till att de alltid dr forsenade var trafikproblemen i storstiderna. Framforallt ansags de
ha ett annat tidsperspektiv till skillnad mot i Sverige. Ett fatal ansag att mexikaner ibland dr
punktliga och ibland inte. Att de i affirssammanhang alltid 4r punktliga men att de pa fritiden
inte orkar vara det. Synen pa tid beskrevs bland annat som foljer:

”De kommer men man vet inte ndr de kommer.”
”Manana maniana’ .

Drygt hilften av respondenterna ansag att det foredras flexibla agendan i Mexico. Punkterna
pa ett mote dndras efter motets gang. Moten tar alltid ldngre tid dn planerat och ir inte alltid sa
effektiva, varpa det dr nodvindigt med att planera for en buffertzon. Vid motet brukar
mexikaner heller inte anteckna det som sigs, vilket for svenskar kan verka underligt och
mindre seriost, men sades fungera bra dnda. Manga moten forldggs dven i samband med mat,
som lunch eller middag, var bade affirsméssiga och sillskapliga samtalsimnen bertrs. En
respondent beskrev det pa foljande vis:

”Mdrkte inte ndir allvaret i affirsforhandlingen pdgick. Pratade
mycket om familj och Sverige. 95 % berorde inte business utan

relation. Gick inte att ldgga agenda.”

Ett fatal respondenter ansag att mexikaner bade foljer fast och flexibel agenda, men att
tidsramarna oftast inte halls.
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5.3 Forhandlarens personlighet

Foljande stycke tar upp resultatet av delproblem tva som var foljande: Vad dr utmdirkande for
den mexikanska forhandlarens personlighet? For att fa en uppfattning om en mexikansk
forhandlares personlighetsdrag ombads respondenterna att vilja ut de faktorer som bist
stimmer Overrens med deras personlighet. Att kidnna till skillnader i forhandlarens
personlighet uttrycktes av en respondent som:

”Finns skillnader, kidnner man till det kan det utnyttjas i
forhandlingar.”

Nedan fo6ljer det som respondenterna svarade angaende olika personlighetsdrags motsatser

och vad som stimmer bést dverens med mexikanska forhandlares personlighet. Cellen i
mitten visar de respondenterna som svarade “vet ej”.

Tabell 5.2: Resultat av forhandlares personlighet

Flexibel Icke flexibel
Sjalvsaker Osaker

Oppen Reserverad

Arlig Oirlig

Talmodig Otalig

Lyhord Pastridig
Overtygande Svaga argument
Rationell Kanslosam
Bestamd Velig

Tuff Odmijuk
Medgivande Envis
Affarsinriktad Relationsinriktad
Autoritar Konsensusinriktad
Formell stil Informell stil
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Som tabell 5.2 visar dr det mest utmirkande personlighetsdraget for en mexikansk férhandlare
flexibilitet, vilket merparten av respondenterna svarade. Andra personlighetsdrag som drygt
hilften av respondenterna pekade ut var sjdlvsidker, Oppen, drlig, kinslosam, envis och
auktoritdr. Cirka hilften av respondenterna ansiag att mexikaner var bestimda, tuffa,
relationsinriktade och hade en informell stil. Knappt hilften av respondenterna ansag det vara
svart att vilja mellan 6vertygande och svaga argument, dédr nagra angav att mexikaner kan lata
overtygande men att det inte ligger nagon tyngd bakom argumenten. Andra tyckte inte att de
tva var direkta motsatspar. Pa alla motsatspar utom ett har “vet ¢j” svar forekommit vilket
mestadels beror pa att respondenterna har funnit det svart att generalisera
personlighetsdragen. En del av bortfallen beror dven pa var e-mail intervju, didr personen
endast ansag att fyra av motsatsparen var utmirkande.

Merparten  respondenter  svarade att en forhandlares  personlighet  paverkar
forhandlingsprocessen och dess utfall. Tva av respondenterna sa féljande om personlighetens
vikt:

”Ja sjdlvfallet, personligheten paverkar hur snabbt du kan komma
overens och vilka overenskommelser som gors och om man kan
kompromissa eller inte.”

”Man lir ju kdnna folk och vet du hur man fortsdttningsvis ska
agera.”

5.4 Forhandlingsbeteende

Delproblem tre var: Vad dr karakteristiskt forhandlingsbeteende hos mexikanska
forhandlare? Resultatet tas upp i nedanstaende avsnitt. Det &r indelat efter de valda faktorerna
som innefattats i forhandlingsbeteende, vilket tidigare ndmnts, som framst dr hamtat fran
Nilsson Molnérs fyra kritiska beteenden vid forhandlingar.

5.4.1 Kommunikation

Cirka hélften av respondenterna angav engelska som det sprak som anvinds vid forhandlingar
med mexikaner. Anledningen till att engelska i de fallen anvints beror pa att den svenska
affirsmannen antingen inte har tillrdckliga sprakkunskaper i spanska eller att de ansag att de
sdtter sig sjdlva i underldge genom att tala motpartens modersmal och engelskan dr da en
fungerande kompromiss. Det kan dven bero pa att avtalen maste vara pa engelska for att de
ska kunna forstas av foretaget i Sverige. Ett fatal sa att bade spanska och engelska anvinds
och da framst for att motparten inte har tillrickligt goda kunskaper i engelska. Det fatalet
respondenter som anger att spanska anvinds i bade tal och skrift menar att motparten kriaver
det och ser inga problem med det. En respondent som namnde att engelska talas beskrev det
pa foljande vis:

”Engelska anvdnds, man dr tvingad att anvdinda engelska for da dr
bada lika daliga pa spraket. Kontrakten maste vara pa engelska for
att foretaget ska forsta. Pratar man spanska sa faller man i fillan
direkt.”
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Tolk visade sig vara ovanligt vid forhandlingar med mexikaner da endast ett fatal ansag att det
forekommer. Ett fatal menade dven att deras agent kan tolka i vissa situationer, men har da
fler uppgifter under forhandlingen &@n att fungera som tolk. Drygt hilften sa att tolk inte
forekommer alls.

Vad som kidnnetecknar mexikaners sitt att tala radde det olika uppfattningar om. Knappt
hilften ansag att mexikaner har en hogre samtalston dn svenskar, vilket en respondent ansag
vara en skrimseltaktik. Lika manga av respondenterna ansag att mexikaner gidrna avbryter
samtal och att livliga diskussioner litt uppstar. Foljande beskrivningar gavs:

”De avbryter samtal, de pratar mycket och de gestikulerar mycket. De
har mer kdansloyttringar och forsoker inte dolja det pa samma scitt som

»»

vi.

”Ibland kan de hoja rosten och anviinda det som skrdmseltaktik men
alltid med glimten i 6gat.”

Ett fatal ansag dock att samtal aldrig avbryts och att sittet att tala dr som i Sverige. En
respondent ansag att tystnad anviands som taktik och en annan ansag att de talar lagmalt.

Merparten av respondenterna ansag att missforstand kan uppstd pa grund av spraket.
Anledningarna till det dr att ord och uttryck anvinds och tolkas olika samt att mycket
facksprak anvénds, vilket 6kar pa risken for missforstand. En respondent ansag att det var av
den anledningen forhandlingar finns, att klara upp missforstand fore avtal skrivs pa:

”Missforstand uppstdr da vi ror oss med mycket tekniska uttryck och
da kan det bli fel oversdittning. Vid forhandlingen reder man ut varje
stycke sa alla parter forstar.”

Att kroppsspraket skiljer sig mellan mexikaner och svenskar var merparten av respondenterna
overrens om. Cirka hilften ansag att mexikaner anviander kroppen mer nir de talar och da
framfo6rallt armarna. Av tva respondenter uttrycktes det som:

”De har ett yvigt kroppssprak ddar man pratar mycket med kroppen.”

”Har svenskar ett kroppssprdk? Ar man van att vara i de hiir
linderna sd vet man hur man ska bete sig. Man viftar med armarna
och kanske hojer rosten mer”

Knappt hilften tyckte att mexikaner star ndrmare varandra nir de talar och cirka hélften ansag
att de tar mer i personen de talar med. Ogonkontakten ansigs av merparten av respondenter
vara samma som i Sverige. En person tyckte att mexikaner har en mer flackande blick. En
respondent ansag inte att det var nagon skillnad i kroppsspraket mellan mexikaner och
svenskar.
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Cirka hilften av respondenterna ansag att de svar som fas ofta dr indirekta och utsviavande. De
utsvidvande svaren ansags bero pa riddsla att gora fel och pa sa vis forlora sin position i
foretaget. En respondent sa foljande om svaren som fas:

”Svaren dr utsvivande viildigt ofta vilket beror pa osdkerhet, ridsla
och hierarkin. De maste tdnka till en extra gang innan de gor nagot.
Vi skulle nog gora likadant om vi hade samma affdrskultur.”

Knappt hélften ansag att svaren kan vara bade och, vilket beror pa vad det handlar om eller
hur nira relation de har till motparten. Tva av dem sade:

”Det beror pa vad det handlar om, dr det nagot negativt haller de pa
eller inte svarar alls, men dr det ndagot positivt sa brukar det svaras
ganska direkt.”

”Bade och, det beror pa hur vil man kédnner varandra och var man dr
i forhandlingen. I borjan dr det indirekt och man forsoker ldsa mellan
raderna. I slutet néira avtalet dir det direkt. Kinner man varandra sd
ar det direkt.”

Ingen av respondenterna ansag att svaren som fas ar direkta.

5.4.2 Personliga relationer

Samtliga respondenter ansag att personliga relationer dr viktigt vid forhandlingar. Diaremot
skiftar synen dem emellan om relationerna dr viktigare i Mexico dn 1 Sverige, dir cirka
hélften ansag att personliga relationer dr mer viktigt i Mexico:

”Personliga relationer dr a och o och dr viktigare ddr dn i Sverige.”

”Ja, framforallt att det dr viktigt med hierarkin och status, vi skams
over att visa det men ddr dr det viktigt att visa det. Man gor det pa ett
naturligt sditt.”

Drygt hélften av respondenterna ansag att det finns kulturella skillnader mellan svenskar och
mexikaner som paverkar relationsbyggandet. Dock ansag inte alla att det var negativa
skillnader, utan att mexikaner &r mer oppna sa relationsbyggandet underlittas. Det som skulle
kunna paverka relationsbyggandet negativt dr om svensken innan har mycket fordomar om
mexikaner eller att de har svart att anpassa sig till foretagens hierarkiska monster. Ett fatal sag
inga skillnader i kulturerna som skulle kunna paverka relationsbyggandet. En respondent
uttryckte det pa foljande vis:

”Nej det fungerar alldeles utmdrkt, men personkemin avgor mycket.
Mexico dr det mest gdstfria landet i Latinamerika, de dr 6dmjuka mot

frdamlingar.”

Drygt hilften av respondenterna ansag att relationer med motparten byggs genom att de dter
mat tillsammans, ddr lunch var det vanligaste. Luncherna borjade da mellan klockan 14 och
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15 och kunde vara till sen kvill. Ett fatal ansag att relationer byggs genom att de reser ihop
eller att motparten far komma till Sverige. Tva av respondenterna hade foljande asikter som
relationsbyggandet:

”En riktigt bra relation tar lang tid att bygga upp och maste byggas
upp pad olika plan, i arbetet, med familjen, resa ihop etc.”

”Man bjuder folk pa middag och lunch och spelar golf ihop och
forsoker bjuda hem dem till Sverige. Ha en social verksamhet vid
sidan om.”

Ett fatal ansag att de tar ar att bygga upp de personliga relationerna med mexikaner. Cirka
hilften ansag att de varierade vildigt mycket, att det kunde skilja mellan ar eller endast nagra
moten, vilket gjorde att det var svart att svara pa. Ett fatal ansag att det gick fort, men da
underlittades om personen gillade mentaliteten i landet.

Nar det gillde hur relationer uppritthalls var svaren relativt skiftande. Merparten ansag dock
att det gjordes genom att hilsa pa motparten, vilket gjordes olika ofta. I vissa fall var det
agenten som holl i den kontinuerliga kontakten. Cirka hélften holl kontakt via telefon eller e-
mail. Ett fatal nimnde att de reser ihop eller att motparten far hilsa pa i Sverige. Ytterligare
ett fatal namnde att de skickade julklappar och/eller julkort.

Vid socialisering med sin motpart var samtliga respondenter overrens om att det skedde vid
nagon form av mat, oftast lunch eller middag, men dven frukost. Ett fatal nimnde att de bjod
hem motparten till sig eller blev hembjudna. Att ta med motparten till en fotbollsmatch eller
spela golf ihop ndmndes dven av ett fatal.

Amnen som vanligen diskuteras vid socialisering med motparten varierade mellan
respondenterna dér endast ett fatal var 6verrens om varje dmne. De som togs upp var familj,
kulturskillnader mellan Sverige och Mexico, fotboll, genensamma intressen och i vissa fall
politik. Merparten av respondenterna fann inga dmnen som oldmpliga att ta upp, de som dnda
ndmndes av ett fatal var politik, religion, jimstilldhet samt problem inom familjen. Foljande
sades av tva respondenter om samtalsdmnen:

”Familjen dr viktigt att prata om. Man ska veta vad barnen heter och
vilken skola de gar pa.”

”De tycker mycket om att prata om politiker, korruption och
knarksmuggling osv. sa det dr okej att prata om. De skdms pa ett sdtt
men det dr dnda okej.”

5.4.3 Normer och formaliteter

De viktigaste normer och formaliteter som tog upp var att ha forstaelse for och respektera sin
motpart. Ett fatal av respondenterna tog upp att det var viktigt att kidnna till hierarkin hos
motparten och ge den hogsta chefen mest uppmirksamhet. Att vara medveten om
mexikanernas flexibla sitt att se pa tid ansags dven vara en fordel, for att irritation inte ska
uppsta.

85



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Nir de giller kladseln under forhandlingen var merparten av respondenterna ¢verrens om att
det 4r mer formellt 1 Mexico 4n 1 Sverige. Vanlig kladsel var for mén kostym, vit skjorta och
slips och for kvinnor drikt. Kvinnor ansags dock kld sig nagot mer feminint i Mexico dn i
Sverige. Endast en respondent ansag att kldadseln var informell. Om kladstil sades:

”Mexikaner klir gdrna upp sig med dyr slips, kostym osv. Dd blir det
att man sjdlv kldr upp sig.”

”Nordeuropéer dr de sdmst skodda mdnnen i viirlden. I Mexico dr det
viktigt. Bade mdn och kvinnor dr fafinga med kldader diir.”

Drygt hilften av respondenterna ansag att forsta kontakten med motparten skedde via en
tredje part, som da ofta var en av foretaget anlitad agent. Andra kontaktvigar dr via telefon
och e-mail som ett fatal nimnde att de anvinde sig av.

Merparten av respondenterna ansag att visitkort var mer viktigt for mexikaner dn svenskar. De
ansag dven att titeln pa visitkortet var viktig och menade att det kunde 6ppna dorrar. Ett fatal
nimnde ocksa att ens utbildning var uppskattat att ha pa visitkortet. Cirka hilften av
respondenterna angav engelska som sprak pa visitkorten. Endast en respondent ansag att
visitkort inte var viktigt. Visitkortens vikt uttrycktes av en respondent pa foljande vis:

”Visitkort dr viktiga absolut, det dr viktigt med rditt titel for att fa
access till rdtt person. Vid den forsta introduktionen dr det viktigt att
det stdar nagot flashigt pa kortet.”

Om gavor var vanligt att ge till sin motpart var for vissa respondenter en kénslig fraga och ett
fatal angav att inga gavor gavs till motparter. Drygt hilften av respondenterna sa att gavor
forekom men da ofta endast smasaker som till exempel usb-minnen, pennor med foretagets
logotyp, alkohol eller nagot typiskt svenskt, da svenskt glas var vildigt uppskattat. En
respondent sa att de kunde bjuda hem motparten till Sverige och da betala dennes boende.
Samtliga respondenter var 6verrens om att gavor gavs om de blev hembjudna till nagon, men
da var det inget foretaget stod for. Vanligt da kunde vara vin, nagot svenskt eller blommor.

Cirka hilften av respondenterna ansag att tilltal under forhandlingen ofta skedde med
fornamn. De flesta av dem menade dock att efternamn kunde anvindas forsta gangen de sags,
men att det sedan snabbt gick dver till fornamn och att ”dua” varandra:

”Man borjar ganska snabbt att sdga du och fornamn. Initialt dr man
lite neutral och avvaktar, och sedan néir nagon droppar in ett fornamn

sd fortsdtter man sjalv sd.”

Knappt hilften didremot sa att efternamn alltid anvédndes och att mexikaner var vildigt noga
med det. Ett fatal ansag dven att tituleringar anvéndes vid tilltal.
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5.4.4 Beslutsfattande

Merparten av respondenterna ansag att beslut fattas hierarkiskt med ett fatal personer som
fattar alla beslut. De menar att cheferna inte delegerar och for att beslutsprocessen ska ga
smidigt dr det darfor viktigt att vara medveten om vem beslutsfattaren dr. En respondent
menade att beslut fattas via konsensus da de vill att alla ska vara 6verrens och de lyssnar pa
samtliga fore besluten fattas. En respondent sade féljande om beslutsfattandet:

”Kan bli en flaskhals. Det landar mycket pa chefsbordet som kan bli
en stress, som dr beroende pd chefens beslut som har mycket att
besluta.”

Att beslutsprocessen tog lang tid var merparten av respondenterna Overrens om, vilket
berodde pa just det hierarkiska beslutsfattandet. De menade att besluten flera ganger gick
fram och tillbaka och dérav drog ut pa tiden:

”Det dr mycket fram och tillbaka. Mexikaner velar, dndrar sig, fragar
igen. Det dr tradigt och omstdndigt.”

Forhandlade de ddremot med beslutsfattaren gick beslutsfattandet betydligt snabbare. Ett fatal
av respondenterna menade att beslutsfattandet gick snabbt.

Drygt hilften av respondenterna menade pa att forhandlingar inleds med generella
overenskommelser som sedan gar in pa detaljer. Det &r for att forst fa en bild av vad som ska
forhandlas om for att sedan ga in mer pa specifika delar. Ett fatal nimnde att de forekommer
bade och, da det i borjan av en relation brukar borja med generella forhandlingar, medan om
de gjort afférer tidigare kan de direkt ga in pa detaljer. Ytterligare ett fatal menade pa att det
borjas med detaljer for att sedan summeras upp. Virt att notera var att ett fatal respondenter
betonar att betalning alltid sker sent och bor hallas i atanke vid prissittning.

Att det dr legala och detaljerade avtal som géller i Mexico dr merparten av respondenterna
overrens om. Det menade pa att det dr storre byrakrati i landet vilket medfor flera sidor av
detaljerade kontrakt. Har de en bra relation med sin motpart och fortroende kan avtalens vikt
och detaljrikedom minska nagot. En av respondenterna menade pa att avtalen #r generella och
flexibla och ansag att det inte d&r mycket byrakrati om de har en bra relation till varandra.
Foljande sades av en respondent om avtalens form:

”Legala avtal skrivs alltid for att ha béring bade i Sverige och ddir.
Ddremot skjuter de ofta pa tiden och betalning kan vara svdrt att fa.”
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6 Analys

I kapitlet gors en analys av de resultat som framtagits genom intervjuerna med de
presenterade teorier och uppsatsens undersokningsmodell som grund. Jdmforelser gors dven
med de tidigare studierna och forundersokningen. Kapitlet borjar med en analys av den
mexikanska kulturmiljon, fortsditter med en mexikansk forhandlares personlighet och avslutas
med en analys av mexikanskt forhandlingsbeteende.

6.1 Den mexikanska kulturmiljon

Som foljer analyseras resultatet angaende kulturmiljon efter de teorier som presenterades i
kapitel tva och tre. Resultatet jamfors dven med vad som framgick angaende kulturen i de
tidigare studierna och forundersokningen vilket redovisades i bakgrundskapitlet.

6.1.1 Social organisation

Mexikaner ir sociala minniskor vilket framgick i de tidigare studierna'” och véra
undersokningar. Om de i grunden &r individualister framgick inte genom de tidigare studierna,
men cirka hélften av respondenterna ansag det i var undersokning. Mexico ir ett ostabilt land
med hog kriminalitet och oréttvisor, vilket aterspeglas i att pengar ir viktiga och den egna
familjens intressen gar fore andra grupper. De egna intressena gar ddarmed i forsta hand, men
ar da familjens intressen varpa det bor tolkas att den mexikanska kulturmiljon lutar at det
kollektivistiska hallet iallafall. Den kollektivistiska lutningen syns dven da familjerna dr
storfamiljer samt att relationer och uppbyggande av fortroende dr viktigt, vilket framgick i
undersokningen.

3

Att samhillet dr mer kollektivistiskt stimmer dven Overens med vad Hofstede fatt fram om
Mexico. Men for att samhillet ska vara genomgéaende kollektivistisk, enligt Hofstede, bor
dven arbetsforhallanden tyda pa det. Folket bor vara lojala mot arbetsgivaren och ténka i vi
form dven i arbetslivet.'”* Till viss del framgick det i undersskningen, men pi grund av den
tydliga hierarkiska struktureringen har mexikaner ofta svart att arbeta i grupp, da de inte dr
vana att sjdlva fatta beslut. Den internationella erfarenheten har dven, enligt var undersokning,
funnits paverka vissa mexikaner till en mer individualistisk syn. Att respondenterna upplevt
mexikaner som i grunden individualister kan bero pa att de triaffat personer i de 6vre skikten
som dr paverkade av den vistlindska synen. Den Okade individualismen i Mexico kan visa
globaliseringens paverkan pa kulturen. De respondenter som varit bosatta i Mexico ansag till
storre del att mexikaner var individualister 4n de som inte varit bosatta ddr. Respondenterna
grundade det pa att mexikaner maste kimpa mycket i livet och endast har sig sjdlv att lita pa
for att na framgang. Skillnaden i svaren hos respondenterna kan mojligen bero pa att de som
bott i landet mer ldrt kinna minniskorna pa djupet och pa en mer social niva, vilket pa sa vis
kan leda till en storre forstaelse for vad som ligger under ytan.

'3 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
'™ Hofstede & Hofstede (2005)
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Enligt var undersokning syns tydliga gruppindelningar i samhéllet, vilket kan relateras till den
hierarkiska indelningen i samhillet som framgick av de tidigare studierna'”. En gruppering
som framkom tydligt i var undersokning var efter klass. Indelning efter klass framgick dven
av var bakgrundsinformation om Mexico, dér det namndes att klasskillnaderna ar véldigt stora
1 samhillet. I Mexico dr familjerna storre dn i Sverige, ddr slidktingar och vénner inrdknas,
enligt var forundersokning och en av de tidigare studierna'’®. Undersdkningen tog inte upp det
men visade att familj dr véldigt viktigt. Trots att mexikaner dr ett folkslag som ir relativt
homogent, med majoriteten mestiser (en blandning mellan indian och europé) fann nistan
hilften av respondenterna gruppindelning 1 samhéllet efter etnicitet.

6.1.2 Varderingar och attityder

De tidigare studierna och vara undersokningar visade att familj och status vérderas hogt i
livet."”” Hilsa och traditioner ansigs viktigt enligt var forundersokning, vilket inte riktigt
framgick i var huvudundersokning som istéllet talade om vikten av pengar. Svenskarnas tro
pa pengars vikt i Mexico, kan bero pa en maskulinare kultur var statussymbol och prestationer
visas upp mer dn 1 Sverige. Status och pengar visade sig dven hora ihop, enligt
undersokningarna.

Attityder till foridndring fanns inte med i de tidigare studierna, men undersdkningen visade att
det rader ett visst motstand i samhillet mot fordndring. Som ndmndes i bakgrundskapitlet dr
samhillet relativt ungt (sedan koloniseringen av kontinenten) samt innehar en vildigt ung
population, vilket borde hjilpa oppenhet for nya tankesitt och forindring. Oppenheten
framgick till vis del genom undersokningen. Landets problem har lett till att manga
innevanare &r positiva till forandring till det béttre men att de rika &r rddda om sin makt och
rikedom. Kyrkan visade sig, enligt undersokningarna, paverka och halla tillbaka sambhéllet
inom vissa traditionella ramar, vilket kan paverka motstandet till fo6randring som upplevts av
respondenterna.

Attityden till osdkerhet framgick vara 6ppen och flexibel, i de tidigare studierna, vilket ocksa
framgick av majoriteten respondenter i var undersbkning”g. Oppenheten mot osikerhet kan
hirledas till att mexikaner dr vana att leva med osdkert, ser annorlunda pa tid samt dr
positivister. Men pa grund att mexikaner lever i ett osdkert samhille dr det ocksa viktigt att
skydda sig mot osidkerhet. Exempelvis ansags det vanligt med mycket byrakrati, inhdgnader
av bostadsomraden samt pengars vikt for att skydda familjen, vilket tyder pa
osdkerhetsundvikande. Osidkerhetsundvikandet kan dven urskiljas genom att de understéllda
inte vagar fatta egna beslut eller uttala sig infor chefen, vilket framgick tydligt i
undersokningen. En annan faktor som tyder pa hogt osidkerhetsundvikande dr att mexikaner &r
kidnslosamma, som framgick 1 undersokningens delar om personlighet och forhandling. Hogt

osikerhetsundvikande stimmer éverens med det Hofstede fatt fram i sina undersdkningar'”’.

15 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
176 Martin & Chaney (2006)

"7 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
178 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
17 Hofstede & Hofstede (2005)
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Ordet nej undviks i Mexico, enligt de tidigare studierna'™® och véra undersokningar. Istillet
for nej talar mexikaner i bisatser eller anvidnder tystnad. Orsaken som ndmndes i de tidigare
studierna samt vara undersokningar var att de av mexikansk hovlighet inte uttalar ordet.
Hovligheten visar sig dven i gistviinligheten som nimndes i de tidigare studierna.'®!

En av de tidigare studierna hade kommit fram till att mexikaner kan kompromissa utan att
tappa ansikte'®*. Var undersokning lutade i stillet at att mexikaner foredrar att radda ansikte
framfor att tala sanning. Men cirka hilften av respondenterna ansag att det var svart att svara.
Det kan hirledas till att Mexikaner undviker ordet nej, vilket kan uppfattas bade som att ridda
ansikte och att undvika ordet nej. Men samhillet dr osédkert och som f6ljd, vdarnar mexikaner
om sin egen position och kan da ljuga for att ridda ansikte. Forutom samhillets osidkerhet kan
kyrkan, som visat sig viktig i samhdllet, ligga som grund till att I6gner forekommer for att
uppehalla sitt sociala rykte. Undersokningen visade dven att indirekta svar ges oftare, vilket
tyder pa att de riddar ansikte och #r en relationsinriktad kultur, som Salacuse uttrycker det'™.

6.1.3 Maktdistans

Som ndmnt ovan ansags status viktigt i samhillet. Det som ger status var i bade de tidigare
studierna och vara undersokningar: pengar, utbildning, makt, auktoritet, materiella saker,
vinner och familjenamn'®". Vér forundersckning angav att mexikaner ir positionsménniskor,
vilket dven framgick uttryckligen av ett fatal av respondenterna i var undersokning. Vikten av
status kan relateras till vikten av att inneha ritt titel.

Foretagen i Mexico dr organiserade hierarkiskt och en tydlig uppdelning mellan chef och
understilld finns, vilket framgick 1 de tidigare studierna'™ och véra undersokningar. Enligt
undersokningen svarade de som kunde #dven att organisationerna oftast dr stora, vilket
tillsammans med hierarkin och skillnad mellan rank tyder pa att det rader relativt hog
maktdistans 1 samhéllet.

De stora klasskillnaderna i samhillet och materiella tings paverkan pa status tyder ocksa pa en
hog maktdistans, enligt Hofstede. Den hodga maktdistansen stimmer Overens med vad
Hofstede fitt fram genom sina undersdkningar om Mexico.'®® Den hierarkiska organiseringen
och vikten av status tyder dven pa en formell kultur, enligt Gesteland. Personer i formella
kulturer ska enligt teorin behandlas efter sin rank, vilket dven syntes i undersokningen da det
tydligt mérks vilken befogenhet som innehas.'®’

6.1.4 Maskulinitet

De tidigare studierna'® och véra undersokningar berittade om att det rader ojimlikhet mellan
mén och kvinnor i Mexico. Konsrollerna ansags tydligare @n i Sverige, dér oftast ménnen
innehar de hogre posterna och kvinnan har ansvaret for hemmet. Kvinnorna forvéntas dven

180 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
181 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
182 Borslund (2003)

183 Salacuse (2003)

'8 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
85 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
18 Hofstede & Hofstede (2005)

187 Gesteland (2005)

' Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
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kld sig mer feminint och kommunikationen mellan midn och kvinnor skiljer sig at.
Maskuliniteten bor dirmed vara hég i Mexico och kan bero pa kyrkans paverkan pa
samhillet. Diaremot ndmnde en respondent att de tyckte att det fanns manga kvinnor i
affiarslivet, som kan tyda pa att en utveckling sker i samhillet vilket bekriftades av var
forundersokning. De som framst ansag att ojamlikheten i landet var stor var verksamma i
Mexico for ett antal ar sedan, vilket dven det tyder pa att landet dr under foréndring.

Hart arbete ansags av majoriteten i undersokningen och de tidigare studierna virderas hogt,
men éven fritid och ha kul ansigs viktigt'®. Som ndmnt innan #r det viktigt med avancemang
i arbetslivet, som tillsammans med hért arbete tyder pi en maskulin kultur'’.
Personlighetsdrag som att mexikaner &r tuffa, visades i undersokningen och tyder ocksa pa en

maskulin kultur.

De olika undersokningarna visade dven att kvinnor maste arbeta hardare for att respekteras i
arbetslivet och agera pa ett manligt sétt for att lyckas i arbetslivet, vilket dven det kan tyda pa
hog maskulinitet. Den hoga maskuliniteten i kulturen stimmer 6verens med det Hofstede fatt
fram i sina undersékningarm.

6.1.5 Tid

Mexikaner ansags utan tvekan inte vara punktliga, enligt de tidigare studierna'® och vira
undersokningar. Trafiken ansags vara en av orsakerna, som i sig kan visa pa dalig planering i
samhdllet. Men framst fick vi intrycket att det beror pa att mexikaner har en annan syn pa tid.
Pa grund av den slappa synen pa tid borde kulturen, enligt Salacuse teorier, anses ha lag
kéinsligheten for tid"”,

De olika undersOkningarna visade dven att mexikaner foredrar flexibel agenda och att
exempelvis moten tar ldngre tid dn i Sverige. Planering sker dven mer spontant, enligt var
forundersokning vilket vi dven fick intryck av i huvudundersokningen. Den flexibla synen pa
tid och agenda tyder pa en kultur med obestimda tider, enligt Gesteland'**.

6.2 Forhandlarens personlighet

Nedan foljer en analys av de resultat som presenterats i tabell 5.2 om en mexikansk
forhandlares personlighet. Analysen #r uppdelad efter de motsatspar som anvénts i
intervjuguiden.

Flexibel - icke flexibel

Undersokningen kom fram till att mexikaner till personligheten &r flexibla. Mexikaners
flexibilitet kom dven fram under andra delar i undersokningen. Orsakerna till den upplevda
flexibiliteten kan vara mexikaners annorlunda syn pa tid och planering. I forundersékningen
nimndes att mexikaner dr mer spontana @n svenskar, vilket dven bekriftar deras flexibilitet. I

'8 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
% Hofstede & Hofstede (2005)

I Hofstede & Hofstede (2005)

12 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
193 Salacuse (2003)

1 Gesteland (2005)
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forhandlingar kan flexibiliteten paverka, uppligget av forhandlingen som da inte foljer fasta
tidsramar eller agenda. Flexibilitet anses nddvindigt vid forhandlingar, enligt Kapoor, for att
forsta motpartens perspektiv och kunna anpassa sig efter skillnader'®®. Flexibiliteten bor
ddrmed forenkla forhandlingen men kanske dven dra ut pa processen.

Sjdlvsdker - Osdker

Mexikaner ansags sjdlvsdkra i undersokningen. Den upplevda sjéilvsikerheten kan bero pa
mexikaners sitt att tala, men tydligare och niarmare kroppssprak samt en hogre samtalston. En
annan paverkansfaktor kan vara den mexikanska kulturens maskulinitet, med krav pa
prestationer, hog utbildning och hart arbete. Sjidlvsdkerheten kan paverka forhandlingen
genom att de dr bittre pa att argumentera sina standpunkter. Sjdlvsidkerheten kan dven paverka
att motparten inte vagar sdga emot vissa argument.

Oppen - Reserverad

Ett annat personlighetsdrag som visades 1 undersokningen var att mexikaner &r Oppna.
Oppenheten visades dven i forundersokningen, dir mexikanerna ansig sig vara mer 6ppna till
att triffa nya méanniskor dn vad svenskar dr. Att vara social ansags viktigt av bade de tidigare
studierna'®® och forundersokningen, vilket ocksi ér en indikation pa dppenhet. Oppenheten
tyder pa att forhandlingsprocessen sker smidigare, da de &dr 6ppna och férmedlar sina behov.
Men det stiller dven hogre krav pa att motparten dr Sppen och social for att det ska fungera.

Arlig - Odirlig
En av de tidigare studierna papekade att mexikaner ser flexibelt pa sanningen'’, #inda visade
undersokningen pa att mexikaner upplevs adrliga. Det kan bero pa att hovligheten att inte sdga
nej, kan ses som oirlighet i vissa fall. Arligheten kan variera efter vilken typ av relation de har
med motparten. Arligheten kan paverka forhandlingen pa ett positivt sitt, genom att det gar
att lita pa dem.

Taligmodig - Otalig

Mexikanerna ansags framst vara otaliga i undersokningen men respondenterna hade svart att
svara. Det visar sig i att knappt hilften samtidigt svarade att mexikaner &r taliga. Inga tydliga
generaliseringar kan ddrmed dras, vilket kan bero pa att de i vissa situationer dr mer talmodiga
och i andra inte. Deras flexibilitet borde ddremot leda till ett talmodigare personlighetsdrag,
vilket inte riktigt framgick.

Lyhord — Pastridig

Knappt hélften i undersokningen ansag mexikaner vara lyhorda, samtidigt som att det fanns
ett fatal tveksamma och som ansag det motsatta. Att de frimst upplevs lyhorda kan bero pa
deras Oppenhet och flexibilitet, som kan bidra till att de dr ldttare att forhandla med.
Pastridighet kan forknippas med deras sjidlvsdkerhet och otalighet, och kan paverka
forhandlingen genom att de avbryter samtal och istéllet argumenterar sin standpunkt. Men
efter resultatet kan inga tydliga generaliseringar goras.

195 Kapoor (1975)
1% Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
"7 Martin & Chaney (2006)
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Overtygande — Svaga argument

Om mexikaner #r Overtygande eller kommer med svaga argument var svart for
respondenterna att svara pa. Da lika manga svarade att de dr dvertygande som inte kunde
svara alls och néstan lika manga tyckte att de gav svaga argument. Det kan bero pa att bada
personlighetsdragen forekommer och inga generaliseringar gar darmed att gora.

Rationell - Kinslosam

Det kunde tydligt i undersokningen urskiljas att mexikaner anses kénslosamma. Deras
kdnslosamhet kan forknippas med deras latinska paverkan och, enligt Hofstede, det hoga
osikerhetsundvikandet'”®. Kinslosamheten kan péverka forhandlingen genom livligare
diskussioner och val bestdims mer efter hjirta dn logik, vilket dkar vikten av de personliga
relationerna och kinnedomen om motparten.

Bestimd - Velig

Cirka hilften av respondenterna ansag att mexikaner var bestimda, medan ett fatal var osédkra
och resterande ansag att de var veliga. Lutningen at det bestimda hallet kan bero pa
mexikaners sjdlvsdkerhet och kénslosamhet. Bestimdheten kan dven grunda sig 1 att de &r
vilutbildade och kompetenta, eftersom utbildning och kunnighet ger status. Bestimdhet kan
paverka forhandlingen bade pa ett positivt och negativt sitt, da de vet vad de vill, vilket
effektiviserar processen men de kan ha svart att kompromissa. Pa grund av de otydliga
resultatet kan en generalisering inte goras.

Tuff - Odmjuk

Aven hir ansig cirka hilften att mexikaner #r tuffa och inte frimst 6dmjuka, medan ett fital
var osidkra och resterande ansag att det motsatta. Att mexikaner anses tuffa kan dven hér bero
pa de latinska influenserna med kénslosamhet, sjdlvsidkerhet och hogre tonldge. Men vi antar
att det framst beror pa den maskulina kulturen, dir ménnen ska héivda sig. I forhandlingar kan
det paverka motparten till att utlosa en forsvarsmekanism och det kan bli svart att komma
overens. Den svaga majoriteten gor att inga generaliseringar kan goras.

Medgivande — Envis

Flertalet respondenter angav att mexikaner dr envisa under forhandlingar vilket troligen tar sig
uttryck i att de &r svara att overtala och vill sta fast vid sin sak. En anledning till envisheten
skulle kunna vara deras bendgenhet att bevara ansiktet, vilket i sa fall leder till att de
argumenterar for sin sak till odndligheten istillet for att ge med sig. Det dr nagot som i sa fall
skulle paverka forhandlingen negativt och tendera pa att dra ut pa tiden. De respondenter som
istdllet tyckte att mexikanska forhandlare var medgivande ansag dem vara 6dmjuka och
medvetna om sina brister. Det kan bero pa branschskillnader, personlighetsskillnader,
regionsskillnader och/eller olika tolkningar pa fragan.

Affdrsinriktad — Relationsinriktade

For vissa av respondenterna var det svart att vilja en av dessa motsatser da en viss grad av
affarsinriktning behovs for att genomfora affidrer medan relationer inte heller ska negligeras
vid forhandlingar. Flertalet angav dock att mexikaner mest dr relationsinriktade da de fister
stor vikt vid personliga relationer vid forhandlingar. Samhillet dr dven uppbyggt pa ett sadant

1% Hofstede & Hofstede (2005)
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satt att relationer underlittar affarer 1 landet. Det har antagligen gjort att flera av
respondenterna har kéint av dess vikt och ansett att mexikaner lutar at relationshallet. De som
istdllet valde affirsinriktad menade pa att mexikaner &r mycket professionella och dven om
relationer tar plats i forhandlingen sa ldggs den storsta vikten pa sjélva afféren.

Auktoritir — konsensusinriktad

Som framgick av resultatet ansag majoriteten av respondenterna att mexikaner &r auktoritéra,
vilket i sig inte var forvanande da det rader en tydlig maktdistans i landet. Vad som ddremot
kan tyckas forvanande var att ett antal av respondenterna ansag att de var konsensusinriktade.
De som angav att mexikaner var konsensusinriktade menade pa att de ofta inte fattar beslut
sjdlva utan i samrad med familj och de tog @ven upp oviljan att fatta beslut. Nagon av dem
namnde att dven om det endast dr ett fatal beslutsfattare sa fattas anda dessa beslut i samrad
med varandra. Resultatet kan dédrav paverkats av olika tolkningar av ordet konsensus. Att
mexikaner dnda mestadels verkar vara av auktoritir karaktir bor paverka forhandlingar pa sa
vis att de inger respekt och att beslut fattas av ett fatal uppsatta personer.

Formell stil - Informell stil

Flerparten av respondenterna ansag att stilen var informell, vilket kan tyckas forvanande da
mexikaner enligt teorin dr mer formella pa grund av sitt hierarkiska samhille. Dock &r det inte
en stor majoritet som lutar at det informella hallet vilket kan tyda pa att inga exakta slutsatser
kan dras. En del av respondenterna tog upp att mexikaner dr formella till en borjan vid
forhandlingar men relativt snabbt 6vergar till att bli mer informella. Det personlighetsdraget
kan paverka forhandlingar dr att en formalitet bor hallas tills motparten anger att annat dr
accepterat.

6.3 Forhandlingsbeteende

Nedan analyseras resultatet angaende mexikanskt férhandlingsbeteende med Nilsson Molnar
fyra kritiska beteenden vid forhandlingar som huvudsaklig grund. Jimforelser med
informationen i bakgrundskapitlet tas d&ven upp.

6.3.1 Kommunikation

Om forhandlingsspraket vid forhandlingar med mexikaner var spanska eller engelska radde
det delad uppfattning om mellan respondenterna. De som ansag att spanska borde anvéndas
talade sjdlva spanska flytande och flertalet av dem hade bott i Mexico. Da de behérskade
spraket vil fanns det ingen anledning att forhandla pa engelska, vilket gjorde att de flesta av
dem ansag att spanska var en forutséttning for att forhandla med mexikaner. De som ansag att
engelska skulle anvindas som férhandlingssprak angav att det berodde pa att bada motparter
da lag pa samma sprakniva och ingen fick overtaget. Respondenterna som ansag att engelska
skulle anvindas hade tidigare angett att de ej talade spanska flytande, vilket antagligen &r en
stor anledning till deras stdllningstagande. For att kunna medverka vid forhandlingar krivs
antagligen en lang utbildning och da de flesta vilutbildade mexikaner talar engelska bor inte
forhandlingar pa engelska vara en omdgjlighet. I vissa regioner kan det tdnkas att det dr
vanligare med forhandlingar pa engelska som till exempel i stider i norra Mexico dir
sprakkunskaperna i engelska i regel dr goda tack vare sin nirhet till USA. Att engelskan
verkar gangbar i Mexico kan ocksa bero pa att ett stort antal amerikanska foretag finns
representerade i landet, vilket medfor att mexikaner bor ha som vana att forhandla pa
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engelska. Att det var stor meningsskiljaktighet mellan respondenterna i fragan tros dock
framst bero pa deras egna sprakkunskaper.

Forr i tiden kan det hinda att kunskaper i spanska inte ansags vara av lika stor vikt, utan det
forutsattes att forhandlingar skulle ske pa engelska. Det kan bero pa den Okade
internationaliseringen och globaliseringen, som bland annat lett till 6kat sprakutbud i
skolorna. Dirav kan tidnkas att spanska mer och mer kommer att bli en fOrutsittning for att
forhandla med latinska linder. Daremot okar engelskans vikt virlden 6ver och fler och fler
mexikaner undervisas i spraket. Ett flertal lander i virlden blir dven allt mer amerikaniserade,
och da Mexico inte &r ett undantag kan istéllet tinkas att i takt med att deras sprakkunskaper i
engelska Okar, minskar vikten av att ldra sig spanska flytande for att kunna forhandla med
mexikaner.

I fragan om tolk anvindes ansag de flesta respondenter att det inte nyttjades. Att tolk inte
anvinds i forhandlingar mellan svenskar och mexikaner beror troligen pa att de bada kan gora
sig forstadda pa engelska. Forhandlas det med en kund som inte dr bekvidm med engelskan
skickas antagligen en svensk som behirskar spanska vil. Ett flertal av respondenterna har
dven med sin agent vid forhandlingen som kan klara upp svarigheter om sadant uppkommer.

Gesteland tar upp i sin teori att personer fran expressiva kulturer gillar nidra avstand och
kontakt med den de talar med, att de talar hogt, ofta avbryter andra som talar och finner
tystnad obehagligt'”. De tidigare studierna om forhandlingsbeteende i Mexico papekar att
gestikulera tydligt dr vanligt, avstanden personer emellan dr korta och ldtta berdringar under
konversationer forekommer mycket’. Delar av de expressiva personlighetsdragen stimmer
vil in pa hur respondenterna ansag att mexikaner talar. Flertalet angav att de tar pa varandra
mer och gestikulerar mycket. Att inte samtliga respondenter holl med pa den punkten kan
bero pa att kinsloyttringar tonas ned i affirssammanhang. Mexikanerna kan mdojligen dven
anpassa sig till svensken och tona ned sin expressiva sida om denne mirker att personen &r
reserverad. Flera av respondenterna tyckte dven att mexikaner talar hogre dn svenskar och
girna avbryter samtal. Aven hir kan icke medhall frin samtliga bero pa att en normal
samtalston med stor sannolikhet anvédnds vid forhandlingar och i affirssammanhang kan
avbrytande samtal anses vara mer oartigt 4n vid andra tillfillen. Att anse om nagon talar hogt
eller inte kan mojligen dven variera beroende pa vad for erfarenhet personen har. Har de blivit
vana vid personer med ett expressivt sitt att tala kan blindhet for det uppsta. Endast ett fatal
av respondenterna hade reflekterat dver mexikaners O6gonkontakt under samtal och vid
tillfragan sag de flesta inga skillnader mot Sverige. En respondent ansag dock att de flackade
mer med blicken, vilket var forvanande da det efter var forstudie framkom att mexikaner har
tydligare 6gonkontakt dn svenskar. De uteblivna asikterna om dmnet och de tva uttalanden
som tydligt skiljer sig emellan tolkas som att skillnaden 1 dgonkontakt inte &r stor ldnderna
emellan.

Missforstand var de flesta respondenter 6verrens om att det kan uppsta pa grund av spraket.
Mycket beror med stor sannolikhet, precis som respondenterna sa, pa att personer fran olika
kulturer tolkar saker olika och mycket facksprak anviands som kan vara svart att forsta pa ett

' Gesteland (2005)
% Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)

96



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

annat sprak @n ens modersmal. Att det inte var fullt medhall fran respondenterna hér kan bero
pa att det dr en tolkningsfraga. Smasaker som uppkommer och snabbt klaras upp kanske inte
av alla uppfattas som missforstand. En del ansag ocksa att missforstand framst berodde pa
andra anledningar #n spraket och lade dirav ingen vikt vid det.

Svaren som mexikanerna ger var de flesta overrens om att de dr indirekta och utsvidvande.
Med stor sannolikhet beror det pa, som skrivet innan, att mexikaner undviker att séiga nej. Att
positiva svar ges mer direkta stimmer troligen 6verens med att de har léttare att sdga ja dn nej.
Nej undvikandet kan hérledas till att de undviker direkta konfrontationer, som Hofstede anser
vanligen terfinns i kollektiva samhillen®”'. Att svaren ir indirekta kan dven bero pa att de ir
ridda for att gora fel och for att de vill rdadda ansiktet. Det mexikanska samhillet dr uppbyggt
pa ett helt annat sitt dn det svenska dir inget direkt skyddsnit finns och jobb kan forloras
relativt latt. Samhaillet dr dven mycket hierarkiskt dir gemene man inte dr van vid att fatta
beslut. Samhillsstrukturen leder antagligen till att mexikaner bade #r ovana vid att ta stéllning
pa grund av hierarkin och dr rddda att uttrycka sin asikt da det kan straffa sig. For att inte
behova sta till svars for vad de har sagt, kan didrav en bra 16sning vara att svara indirekt och
lamnas till egen tolkning. Respondenterna ndmner dock att svaren kan vara mer direkta om de
kdnner personen eller om det giller nagot positivt. Det kan tidnkas att det blir mer direkta da
de kénner fortroende for personen och litar pa att denne inte anvidnder det som sdgs emot den.

6.3.2 Personliga relationer

Samtliga respondenter var dverrens om att personliga relationer dr viktigt vid forhandlingar
och de yngre respondenterna ansag att det var viktigare i Mexico dn i Sverige. Bade de
tidigare studierna® och var forundersokning ansag att personliga relationer &r en
forutsittning i Mexico och bor ldggas tid pa. Att relationerna dr av stor vikt i Mexico beror
antagligen dven pa att det rader stora osdkerheter i landet och de vill ha fortroende for
personen de gor affdrer med. I samhillet forekommer dven nepotism och fordelar ges till
personer som ridknas till familjen samt vinner. For att ta del av dessa fordelar borde det dirav
vara en stor fordel att 1dgga tid pa att bygga relationer. Under forundersékningen framkom det
dven att det dr viktigt att kunna socialisera 1 landet for att bli respekterad, vilket ger en
ytterligare anledning till att ldgga tid pa det. Att en del respondenter inte ansag personliga
relationer vara viktigare i Mexico dn i Sverige kan bero pa att de sjédlva inte &r sociala till
karaktédren och darfor inte har erfarenhet av att atnjuta de fordelar en god relation kan ge.

Bade Nilsson Molnar och McCall & Warrington tar upp att uppbyggandet av relationer kan
paverkas av den psykiska distans som rader mellan motparternas olika kulturella bakgmnd203.
Da Mexico verkar skilja sig markant fran Sverige enligt undersokningarna borde det ddrav
finnas stora skillnader som kan komma i vigen for relationsbyggandet. Andi var det endast
cirka hilften av respondenterna som ansag att det fanns skillnader som kunde paverka
relationsbyggandet. Det kan bero pa att vissa inte har prioriterat relationsbyggandet och ddrav
inte reflekterat ver om det kan vara svart. Svenskar anses dven vara anpassningsbara och
respondenterna har mdjligen anpassat sig efter sin motpart utan att reflektera over det. Ett
antal av respondenterna ansag inte heller att de var nagra skillnader som paverkade
relationsbyggandet. Det kan bero pa att skillnaderna var av positiv karaktiar i form av att

2! Hofstede & Hofstede (2005)
292 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
2% Nilsson Molndr (1997) och McCall & Warrington (1989)
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mexikaner dr mer Oppna mot nya manniskor. Ett otydligt resultat kan didrav ha uppstatt pa
grund av att fragan har tolkats olika.

Flertalet av respondenterna ansag att relationer med motparten byggs upp genom att de ter
mat ihop. Relationsbyggandet kan dock ta olika lang tid och enligt férundersokningen gar det
snabbt att skaffa relationer i Mexico da mexikaner dr mycket 6ppna mot utlinningar. De flesta
respondenter ansag att tiden for relationsbyggandet varierade mycket. Som i det privata livet
beror tiden pa uppbyggandet troligtvis pa hur personkemin fungerar personerna emellan. Att
sedan bygga en djup relation kan vara svart da motparterna #r i ett beroendeforhallande till
varandra och att de mojligen endast ses under en begrinsad tid. For att uppna ett djupt
fortroendeforhallande verkade dock respondenterna vara eniga om att det tar lang tid.

Personliga relationer uppritthalls genom regelbunden kontakt och socialisering med
motparten sker frimst pa restauranger. Maltiden tar lang tid i svenska matt métt och ar dirav i
manga fall en tillrdicklig motesplats for att bygga relationer. Ytterligare platser som
socialiseras pa dr sportevenemang och hemma hos motparten. Att de platserna inte &r lika
vanliga beror troligen pa intresse och djupet av relationen.

Asikter om vilka #mnen som vanligen diskuteras vid socialisering med motparten varierade
mellan respondenterna, dir att diskutera familj var det vanligaste svaret. Det kan tinkas vara
av stor vikt pa grund av att familj vdarderas hogt i landet. Att diskutera gemensamma intressen
och kulturella skillnader mellan linderna, ansags dven vanligt. Enligt tidigare studier var det
opassande att kritisera landet, tala om religion och politik®®. Da mexikaner #r mycket
religiosa kan religion tidnkas vara ett kdnsligt amne, speciellt om svensken inte har en liknande
trosuppfattning. Politik tog en del respondenter upp som vanliga och uppskattade @mnen och
av andra som dmnen som bor undvikas. Det kan bero pa hur berdrd vederborande har blivit av
politiken och pa vilket sitt. I var forundersokning nimndes dven att politik varit tabu, men
som idag har blivit mer accepterat. Under forundersokningen ansags att sex och
homosexualitet var @mnen som var tabu. Att de &mnena inte togs upp av respondenterna beror
troligen pa att de inte 4r &mnen som kommer upp i affirsrelationer, eller inget de ville ta upp
under intervjun. Att dessa #mnen &dr kinsliga beror troligen pa religionens starka
genomsyrning i landet. En respondent ndmner dock att kriser i familjen inte ska diskuteras
eller om motparten praktiserar manggifte.

6.3.3 Normer och formaliteter

Blachandra et al namner att en viktig del av férhandlingar ar att forhandlaren maste ta hansyn
till behov och intressen hos motparten®”. Aven respondenterna ansig att de viktigaste
normerna och formaliteterna var att ha forstaelse for och respektera sin motpart. Det borde
vara en central del vid alla férhandlingar. McCall och Warrington anger ocksa att det dr
viktigt att ha koll pa organisationsklimatet och maktférdelningen vid férhandlingen206. Det tas
dven upp av nagra respondenter, vilket borde vara av stor vikt i Mexico da hierarkierna dr
tydliga i1 landet. Att veta vem beslutsfattaren idr och behandla denne med storre respekt borde
vara uppskattat hos mexikaner da de har en tydlig hierarki.

2% Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
25 Blachandra et. al (2005)
2% McCall & Warrington (1989)
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Gesteland tar upp att det kan uppsta problem nir informella och formella kulturer mots da
formella har hierarkiska organisationer dér status och makt ska framhidvas. Det &r inte
prioriterat i informella kulturer och for att inte nagon ska negligeras eller férolampas borde

medvetenhet om dessa skillnader vara en viktig norm att ha koll pa.*”’

Bade de tidigare studierna®® och forundersokningen tog fram att kliddseln i Mexico vanligen
ar mycket formell och da speciellt i affirssammanhang. Merparten av respondenterna var
overrens om det. I mindre foretag kan det dock tinkas att formaliteten i klddseln minskar i
vikt. Att klddseln #r formell i Mexico beror troligen pa deras syn pa att visa upp status och
materialism.

Introduktion via en tredje part anses vara vanligt i Mexico, dock ndmnde ingen av
respondenterna att det var statusbringande, vilket forundersokningen pavisade. Visitkort
ansags av de flesta respondenterna vara viktigt for mexikaner. Att titlar ansags vara av vikt
tyder dven det pa det mexikanska samhallets hierarkiska uppbyggnad och sdrbehandlingar av
ménniskor med hog status. Gavor var, som namndes i resultatet, en kénslig fraga for vissa av
respondenterna da det dr mycket mutor och korruption i Mexico. I forundersokningen
namndes att inkopare ofta kunde mutas med fina gavor, vilket svenska foretag starkt avsade
sig ifran. Mindre gavor var dock relativt vanligt och uppskattat ddr usb-minnen och pennor
var det vanligaste. En av de tidigare studierna nimner éven att svenskt glas var uppskattat™”,

vilket ocksa nagra respondenter gjorde.

Enligt forundersokningen tilltalas personer olika beroende pa personens auktoritet, kon, klass,
och alder och att efternamn skulle anvéndas, tills den med hogre rang visade att annat var
tillitet. Aven tidigare studier pavisade att tilltal med efternamn var norm*'"’. Trots det var det
farre 4n hilften av respondenterna som ansag att tilltal skedde med efternamn. Det pavisar
antingen att normen minskar 1 vikt eller att svenskar med sitt informella sitt att tala inte
respekterar mexikanskt tilltalssétt. Det kan ocksa bero pa att bade Ni och Du heter You pa
engelska sa respondenterna kan Nia motparten utan att reflektera 6ver det. De som ansag att
efternamn var tilltalssittet ansag att det var av stor vikt. Skillnaderna i tilltalssétt kan bero pa
skillnader mellan branscher eller foretag.

6.3.4 Beslutsfattande

Béde forundersokningen och de tidigare studierna®' tar upp att beslut fattas hierarkiskt av ett
fatal beslutsfattare. Det ansag #ven merparten av respondenterna. Att besluten fattas
hierarkiskt i Mexico verkar troligt da samhéllet har en sadan struktur. Beslutsprocessen tar
ofta lang tid i Mexico da det endast dr ett fatal beslutsfattare och beslutsfattaren medverkar
inte alltid vid forhandlingen. Besluten skickas da ofta fram och tillbaka vilket drar ut pa
processen. Flertalet respondenter ansag att beslutsfattandet gick snabbare om de hade en god
relation med motparten, vilket pavisar vikten av relationsbyggande i Mexico. En god relation
paverkar dven forhandlingen pa sa vis att de kan ga direkt in pa att forhandla om detaljer och
skippa de generella delarna.

27Gesteland (2005)
2% Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
29 Forslund (2003)
19 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
' Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
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De tidigare studierna visar att avtal bor vara skriftliga och detaljerade, dd muntliga beslut inte
alltid g'aillerm. Aven de flesta respondenter ansig att legala och detaljerade avtal dr norm i
Mexico. Det ir troligen som ett skydd mot osikerheter och ett uttryck av den byrakrati som
rader i landet. Samhillet har stor paverkan dven dar och for att undvika att behdva sta svars
for misstag kan tidnkas att avtalen dr mycket detaljerade och legala som ett skydd. Att Mexico
ar ett relationsinriktat land gor sig dock pamint genom att avtalens flexibilitet kan 6ka i och
med en god relation.

12 Martin & Chaney (2006) och Forslund (2003)
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7 Slutsatser och rekommendationer

Kapitlet borjar med att presentera de slutsatser som framarbetats om vad som var typiska
drag inom den  mexikanska  kulturmiljon,  forhandlarens  personlighet  samt
forhandlingsbeteende. Ddrefter foljer forslag till vidareforskning.

7.1 Slutsatser

Efter genomf6rd undersokning har slutsatser dragits om mexikanskt forhandlingsbeteende.
De tre styckena 7.1.1, 7.1.2 och 7.1.3 svarar tillsammans pa huvudproblemet:

Hur paverkar kultur mexikanskt forhandlingsbeteende vid affdrer, ur ett svenskt perspektiv?

Kulturmiljon paverkar motparten och pa sa vis dven forhandlingsbeteende. I stycke 7.1.1 visas
de utmirkande kulturdragen i Mexico som anses paverka forhandlingsprocessen.

Personlighet har dven inverkan pa forhandlingsbeteende och vad som anses vara utmirkande
personlighetsdrag for en mexikansk forhandlare presenteras i stycke 7.1.2

Under sjdlva forhandlingen finns det fyra kritiska beteendeomraden som har stor inverkan pa
forhandlingsbeteende. I stycke 7.1.3 visas de utmirkande dragen inom de omraden som
kdnnetecknar forhandlingar med mexikaner som motpart.

Generella slutsatser som dragits dr att det finns stora skillnader mellan den mexikanska och
den svenska kulturen som pa flera sitt kan paverka forhandlingsprocessen. For att underlitta
forloppet dr kunskap om den mexikanska kulturen en fordel. Svenskar verkar, efter
genomford undersokning, ha stor formaga att anpassa sig efter andra kulturer och stora
problem bor ddrav inte uppsta. En fordel verkar dock vara att uppskatta mentaliteten i landet
for att léttare sjélv trivas med kulturen.

7.1.1 Den mexikanska kulturmiljon
o Vad kiinnetecknar den mexikanska kulturmiljon?
Nedan presenteras de slutsatser som utmérker den mexikanska kulturmiljon.

Social organisation
e De kollektivistiska virderingarna dominerar i samhéllet, men individualistiska
vérderingar Okar efter paverkan fran vést.
e Tydliga grupperingar syns i samhillet, framforallt efter klass och pengar.

Viirderingar och attityder
e Familj och status dr av storst vikt i samhillet och styrks med pengar.
e Visst motstand till forandring finns i samhillet.
e Osikerhetsundvikandet dr relativt hogt men ocksa flexibelt.
¢ Ordet nej anses ohovligt och uttalas istéllet indirekt eller med tystnad.

101



Handelshogskolan

98/  VID GOTEBORGS UNIVERSITET

e Ridda ansikte #r relativt viktigt pa grund av religionens paverkan och samhillets
osdkerhet.

Maktdistans
e Status efterstrivas.

e Status fas genom pengar, utbildning, makt, auktoritet, materiella ting, “rdtt” vinner
och familjenamn.

¢ Organisationer dr organiserade hierarkiskt, dir en eller fa chefer fattar beslut.
¢ Organisationerna har ofta manga anstéllda.
e Tydlig skillnad mérks mellan chef och understilld.

Maskulinitet

e Maskulina virderingar dominerar.

e Tydliga konsroller rader. (Maskuliniteten hos mén efterstravas med tuff yta, status och
prestationer 1 utbildning eller arbetslivet. Kvinnor har ansvaret om hemmet och familj
och uttrycker sin femininitet i kldadsel.)

Tid
e Synen pa tid &r flexibel bade i punktlighet och genomftrande av planering.

7.1.2 Forhandlarens personlighet

o Vad dr utmdrkande for den mexikanska forhandlarens personlighet?
Vad resultatet visade vara utmirkande drag i en mexikansk forhandlares personlighet visas
nedan:

Flexibel
Sjalvsiker
Oppen
Arlig
Kinslosam
Envis
Auktoritar

De personlighetsdrag som kidnnetecknar en mexikansk forhandlare paverkar
forhandlingsprocessen och dess utfall. De ovan nimnda personlighetsdragen visar att en
mexikansk forhandlare bade har positiva och negativa egenskaper ur det svenska perspektivet.
Flexibilitet, 6ppenhet och arlighet tyder pa att forhandlingen borde ga med en viss smidighet.
Sjéalvsidkerhet, kidnslosamhet, envishet och auktoritet skulle ddaremot kunna leda till vissa
problem i forhandlingen och bor ddrmed beaktas.

7.1.3 Forhandlingsbeteende

o Vad dr karakteristiskt forhandlingsbeteende hos mexikanska forhandlare?
Nedan presenteras de slutsatser som dragits om de utmirkande dragen inom mexikanskt
forhandlingsbeteende.

Kommunikation
e Engelska talas framst vid forhandlingar med mexikaner, men att ha kunskap i spanska
ir en fordel.
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Tolk anvinds vanligen inte, i sa fall i form av en agent.

Mexikaner har nagot hogre samtalston och kan avbryta samtal.

Missforstand kan uppsta pa grund av spraket da saker tolkas olika.

Kroppsspraket kidnnetecknas av storre gestikuleringar, ldtta berdringar och ndrmare
avstand 4n i Sverige.

Svar som fas dr mestadels indirekta, framforallt om de dr negativa. Direkta svar kan
fas om de &r av en positiv karaktir eller om en god relation innehas med personen.

Personliga relationer

Personliga relationer dr viktigt i Mexico da det dr en forutsittning for affirer och kan
underlitta dem.

Skillnader som kan paverka relationsbyggandet negativt dr att mexikaner har en
tydligare hierarki. Positiv skillnad &r att de dr 6ppna mot utlinningar.

Relationer byggs vanligen genom restaurangbesok. Det dr dven det vanligaste sittet att
socialisera med sin motpart.

Relationsbyggandet tar vanligen lang tid.

Relationer uppriitthalls via telefon och besok.

Familj och sport dr uppskattat att prata om. Mindre ldmpligt &dr religion, politik och
jamstilldhet.

Normer och formaliteter

Viktigaste normerna att kénna till vid forhandlingar dr att respektera motparten och
vara medveten om hierarkin.

Klédseln dr vanligen mycket formell, men undantag kan finnas i vissa branscher.
Forsta kontakten sker oftast genom en tredje part.

Pa visitkorten ir titlar viktigt, men vilket sprak det star pa r ej visentligt.

Smagavor dr vanligt.

Tilltal sker oftast med férnamn, det &dr klokt att folja motpartens tilltalssétt dock.

Beslutsfattande

Beslut fattas hierarkiskt av ett fatal personer

Beslutsprocessen tar vanligen lang tid da beslut skickas fram och tillbaka. Processen
kan skyndas pa av en god relation.

Forhandlingar inleds ofta med en generell 6verblick och gar sedan in pa detaljer. En
god relation kan medfora att detaljer kan diskuteras fran start.

Avtalen &r ofta av detaljerad och legal karaktir da byrakratin &r storre i Mexico.

7.2 Rekommendationer

I avsnittet presenteras de rekommendationer som vi vill ge till svenska affirsmin som
forhandlar eller ska forhandla med mexikaner.

Lar dig att forsta vad som ér ett mexikanskt nej.

Ta snabbt reda pa vem som &r beslutsfattaren och behandla denne med stor respekt.
Visa med klddsel och visitkort att du har status och befogenhet.

Klaga inte pa mexikanerna om de kommer forsent och kom inte i tid sjdlv.

103



Handelshégskolan

VID GOTEBORGS UNIVERSITET

Paminn motparten flera ganger om ett méte for att forsdkra dig om att de verkligen
kommer.

Var social och 6ppen och var beredd pa ett ndrmare och tydligare kroppssprak.

Var beredd pa att spendera stor del av triffarna pa en restaurang och forvinta dig
mycket smaprat.

Diskutera mycket familj och var beredd pa att dela med dig om din egna. Var inte radd
for att skryta.

Underskatta inte personliga relationer, de kan 6ppna dorrar.

Var beredd att ligga ute med pengar da betalning i regel kommer forsent.

Bekriifta alltid avtal da muntliga inte alltid géller.

7.3 Forslag till vidareforskning

Under uppsatsens gang har ett flertal ytterligare omraden dykt upp som kan vara av intresse
att fordjupa sig inom. Nedan presenteras 1 punktform de huvudsakliga @mnen som vi fann
skulle vara intressant att studera vidare inom omradet affiarsforhandlingar med mexikaner.

De respondenter som ligger till grund for undersokningen har varit verksamma i
Mexico under olika tidsperioder. De svar som har erhallits har varierat beroende pa
nir de varit verksamma i landet. Det skulle déarfor vara intressant att gora en atskillnad
mellan den tidsperiod respondenterna har férhandlat med mexikaner for att kunna gora
en jamforelse mellan da och nu. Intresset 6kar just for att skillnaden mellan svaren var
betydlig och kultur anses vara ett fenomen som dndras mycket trogt.

De respondenter som har kontaktats har @ven varit av varierande alder som ocksa har
lett till olika svar. Det fanns till exempel en tendens att de yngre respondenterna fann
personliga relationer vara av storre vikt dn de idldre. Ett forslag till vidareforskning
skulle dédrav kunna vara att gora en jaimforelse pa alderns paverkan pa forhandlingar
med mexikanska motparter.

Ytterligare ett omrade som paverkade respondenternas svar var om de hade bott i
Mexico eller inte. En jimforelse mellan de forhandlare som bott/inte bott 1 landet
skulle déarfor kunna vara av intresse. Speciellt att fokusera pa om de som bott i landet
har svart att se skillnader mot Sverige da de anpassat sig till kulturen och inte mirker
det ldngre.

For att fa en djupare forstaelse 6ver vad skillnaden mellan mexikanska och svenska
forhandlare dr hade det varit av intresse att ha med mexikanska forhandlare som
respondenter. Efter genomford forundersokning med mexikanska studenter
underlittades framarbetandet av en intervjuguide da en djupare forstaelse av kulturen
erhallits och vad som bor fokuseras pa for just en jaimforelse med Mexico. Dirav
pavisas vikten av att fa med motpartens syn pa skillnaderna for att oka pa
tillforlitligheten i resultatet.

Da Mexico dr ett vildigt stort land med stora regionala skillnader hade det varit av
intresse att undersoka regionernas paverkan pa forhandlingen. Speciellt en jamforelse
mellan syd och nord da de norra delarna influeras mycket av USA medan det i de
sOdra delarna levs mer traditionellt liv. Skillnaderna mellan landsbyggd och storstad &r
dven markanta och hade ddarmed varit intressant att undersoka.
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Bilaga 1 Intervjuguide till mexikaner

Sprak/kommunikation

We want you to discuss around the different subjects we will explain to you. We start with
lanaguage and communication, and by that we mean lanaguage skills, bodylanaguage and in
different situations such as greetings. For example, if it is common with foreign lanaguage
skills in Mexico and tabu subjects. Any differences from Sweden.

Virderingar och attityder (estetik)
The seccond subject is what you value in life and what you consider beautiful.

Social organisation/individualism

The next subject we want you to dicuss is about family construction, like how big families
are.

Seder och bruk
Then we have customs

Maktdistans/Hierarki
Next is the structure of the society, if desicions are made hierachical or consensus.

Maskulinitet/femininitet

What is considered feminin and what is masculine and do the roles between men and women
differ?

Tidsuppfattning/inriktning

And now talk about time and its importance

What do you think are the biggest differences between Mexico and Sweden?






Bilaga 2 Intervjuguide till affirsman

1. Bakgrundsfakta
1.1 Namn
1.2 Foretag
1.3 Tjénst
1.4 Arbetsort
1.5 Typ av afférer i Mexico
1.6 Var i Mexico har du forhandlat/bott?
1.7 Antal ars erfarenhet med forhandlingar i Mexico
1.8 Sprakkunskaper

2. Kulturmiljo
Av er erfarenhet hur upplever ni kulturen i Mexico, efter féljande aspekter:

2.1 Social organisation
2.1.1 Ar mexikaner individualister eller gruppménniskor? (sétter sig sjilv eller
gruppen i forsta hand)

2.1.2 Mirks gruppindelningar i samhillet? (klass, etnicitet, status, kon etc.) Om ja,
hur?

2.2 Virderingar och attityder
2.2.1 Vad virderas hogt 1 Mexico? Exempel?
2.2.2 Hur ir attityderna mot fordndring och osidkerhet? Hur mirks det?
2.2.3 Hur ir attityderna till ja och nej? Hur mérks det?
2.2.4 Vad anses viktigast, tala sanning eller radda ansikte? Hur mérks det?

2.3 Maktdistans
2.3.1 Vad ger status 1 Mexico? Ge exempel
2.3.2 Har mexikaner respekt for personer med auktoritet? Hur yttrar sig det?
2.3.3 Mirks det vilken befogenhet en person har? Om ja, hur?

2.3.4 Hur 4r organisationerna vanligen uppbyggda?(Platta, hierarkiska, stora, sma) Ge
exempel

2.4 Maskulinitet
2.4.1 Vad virderas hogst arbete eller fritid? Hur mirks det?
2.4.2 Hur 4r jamlikheten 1 samhéllet mellan mén och kvinnor? Hur mérks det?
2.4.3 Accepteras kvinnliga motparter? Ar det vanligt med kvinnliga motparter?

2.5 Tid )
2.5.1 Ar mexikaner punktliga? P4 vilket sitt mirks det?
2.5.2 Foredras flexibla agenda eller fasta tidsramar?



3. Forhandlarens personlighet

3.1 Vad stammer bést 6verens av foljande motsatspar med en mexikansk forhandlares
personlighet?(Sitt ett kryss for det som passar bést vid varje motsatspar)

1. Flexibel Icke flexibel

2. Sjdlvsdker Osiker

3. Oppen Reserverad

4. Arlig Oirlig

5. Télmodig Otalig

6. Lyhord Pastridig

7. Overtygande Svaga argument

8. Rationell Kénslosam

9. Bestdamd Velig

10. Tuff Odmjuk

11. Medgivande Envis

12. Afféarsinriktad Relationsinriktad
13. Auktoritér Konsensusinriktad
14. Formell stil Informell stil

3.2 Paverkar personligheten forhandlingsprocessen och dess utfall? Om ja, pa vilket sitt?

4. Forhandlingen
Foljande fragor behandlar utmirkande drag inom kommunikation, personliga relationer,
normer och formaliteter samt beslutsfattande i ssmmanhang med forhandlingar med
mexikanska motparter.

4.1 Kommunikation
4.1.1Vilket sprak anvinds vid forhandlingar? (vid tal, skrift, olika situationer)
4.1.2 Hinder det att tolk anvéinds?
4.1.3 Vad kinnetecknar mexikanernas sitt att tala? (hogt/lagt, tystnad anvinds, samtal
avbryts) Kan missforstand uppsta pa grund av spraket? Om ja, hur?
4.1.4 Skiljer sig kroppsspraket mellan svenskar och mexikaner? Hur?
4.1.5 Ar svaren som fas direkta eller indirekta?(Raka eller utsvivande svar)

4.2 Personliga relationer
4.2.1 Ar det viktigt med personliga relationer och fortroende vid férhandlingar?
Varfor?
4.2.2 Finns det stora skillnader mellan svenskar och mexikaner som paverkar det
personliga relationsbyggandet?
4.2.3 Hur byggs relationen med motparten upp?
4.2.4 Hur lang tid tar relationsbyggandet?
4.2.5 Hur uppritthalls de personliga relationerna? Ge exempel
4.2.6 Var socialiserar man med sin motpart? Vilka samtalsimnen diskuteras vid dessa
tillfallen?



4.3 Normer och formaliteter
4.3.1Vilka normer och formaliteter dr viktiga att kénna till vid forhandlingar? Ge
exempel
4.3.2 Kladseln, dr den formell eller informell? Finns det klddnormer?
4.3.3 Hur sker den forsta kontakten? (Forekommer introduktioner via tredjepart?
Visitkortens vikt och utformning? Andra ceremonier?)
4.3.4 Ar givor vanligt? Om ja, vilka?
4.3.5 Hur sker tilltal? (Anvinds titel, férnamn?)

4.4 Beslutsfattande
4.4.1 Hur fattas beslut? (genom konsensus, individuellt eller hierarkiskt)
4.4.2 Hur ser beslutsprocessen ut? Hur lang tid tar den?
4.4.3 Inleds forhandlingar med generella 6verenskommer och gar sedan in pa detaljer
(som pris och leveransdatum) eller inleds det med att forhandla specifika objekt som
sedan summeras?
4.4.4 Vad for typ av avtal forhandlas fram? (detaljerade och legala eller generella och
flexibla)

5. Avslutande kommentarer/ ovrigt

Nagot Du vill tilldgga?



