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Forord

Vi ér evigt tacksamma de respondenter som har delat med sig av de kunskaper och erfarenheter
inom dmnet — deras deltagande har mdjliggjort att fullgéra denna akademiska uppsats. Vi riktar
dven ett stort tack till Margreth Nilsson Molnar som har bidragit med en hjélpande hand i
initialskedet av denna uppsats. Vidare vill vi dven passa pa att tacka véar handledare, Ellinor Torsein,
som har viglett oss genom denna studie samt hjilpt oss att hoja kvalitén i arbetet.

Babray Paktiani Gabriel Baranto

”Nothing Can Stop An Idea — When It's Time Has Come”

- DR. MANMOHAN SINGH -






Sammanfattning

Den globala marknaden har Oppnat nya mdjligheter for inhemska foretag att trdda in pa nya
territorier och pa sa vis utdka sin affarsverksamhet. Dessa mojligheter medfor nya utmaningar som 1
sin tur innebér bade for- och nackdelar for de foretag som har etableringsambitioner pd frimmande
marknader. Kulturella skiljaktigheter mellan olika ldnder, kan fGrsvara eller f6rhindra
internationella affdarer och ddrmed dven foretagens etableringar utanfor landets grénser. Sverige ér
utan tvekan ett litet land 1 en stor vérld, diar mojligheter till en utdokad verksamhet dr ytterst
begrinsade. Ddrmed erhéller globalisering en storre betydelse utifran ett svenskt perspektiv
eftersom expandering 1 form av nya marknadspenetrationer dr avgorande for svenska foretag.

Indien ar ett mangkulturellt land med en enorm afférspotential samtidigt som landet forutspas att bli
vérldens tredje storsta marknadsekonomi de kommande decennierna. Sveriges export till Indien
motsvarar endast en procent av den totala exportkvoten — en blygsam summa som bevisar att
affirsmojligheterna dr outnyttjade i det fargstarka landet. Indien anses snarare vara en mindre
kontinent dn enbart ett land, med manga kulturer och traditioner som avviker sig markant fran den
svenska kulturen. Syftet med denna akademiska uppsats dr att lyfta fram de huvudsakliga
skiljaktigheter betrdffande kultur samt vilken paverka dessa skiljaktigheter har vid internationella
forhandlingar i landet.

Kultur och forhandling blir ddrmed tvd essentiella begrepp som bor utforligt granskas samt
analyseras for att pa sa vis erhalla en tydlig illustration kring begreppens innebdrder. Den teoretiska
referensramen omfattar diverse teorier och modeller kring begreppen utifrén virldskénda teoretikers
synvinklar kring amnet. De teorier och modeller som framlidggs i den teoretiska referensramen berér
olika aspekter som bor tas 1 beaktande vid internationella forhandlingar. Vidare ar ett flertal teorier
mer betydelsefulla &n andra, och lyfts ddrmed upp i1 studiens undersokningsmodell. Uppsatsens
undersokningsmodell omfattar foljande fyra kritiska omrédden som &r av vikt vid internationella
torhandlingar: kulturmiljo, affdrskultur,; forhandlingsbeteende; samt forhandlarens karaktdirsdrag.

Det har gjorts ett flertal olika studier inom @mnet som aterfinns i denna uppsats och utgoér dven en
viktig del av uppsatsens analyskapitel. Gestelands & Seyks studier inom kulturella skiljaktigheter
mellan olika kulturer, dr en tidigare studie som vi anser berdr viktiga aspekter inom dmnet. Vidare
ar Douglas Bullis och Manoj Joshi ytterligare tvd namn med bidragande studier inom den indiska
kulturen samt internationella forhandlingar i1 landet. Lynn E. Metcalf et als. forskning som baseras
pa Salacuses tio kulturelement vid internationella forhandlingar, berdrande den indiska och ett
flertal andra kulturer, dr dnnu en betydelsefull studie som &terfinns i denna akademiska uppsats.
Slutligen har Rajesh Kumars forskningsbidrag kring den indiska kulturen belysts bland de tidigare
studier som vi anser ir av vikt.

Den teoretiska referensramen utgdr péd sa vis studiens sekundédrdata som anvinds i forsta hand for
att erhalla redan publicerad information i &mnet samt att skapa en plattform for vidare forskning
inom det specifika dmnet. Studien ar vidare en kvalitativ studie dir priméra data aterfinns i
resultatkapitlet i form av fordjupade intervjuer med de deltagande respondenterna. De respondenter
som har deltagit i undersokning bestdr av 15 svenska affarsforhandlare med erfarenheter av
forhandlingar med indiska motparter.

Resultatet av studien analyseras vidare i analyskapitlet med kopplingar till den teoretiska
referensramen samtidigt som det mdjliggdr att kunna dra slutgiltiga konklusioner i &dmnet.
Analysavsnittet indelas dérmed efter studiens fyra delproblem som aterfinns 1 studiens
undersokningsmodell. Studien avslutas med konstruktiva forslag till vidare studier inom dmnet.
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Abstract

The global market has opened up new opportunities for domestic firms to enter new territories and
thus expand their business. These opportunities bring new challenges, which in turn imply both
advantages and disadvantages for the companies that have ambitions to establish their businesses in
foreign markets. Cultural differences between countries may impede or prevent international
businesses and therefore business establishments abroad. Sweden is without a doubt a small nation
in a big world, where opportunities for increased business operations are extremely limited.
Globalization receives thus a greater significance from a Swedish perspective, because the
expansions in terms of new market penetrations are crucial for Swedish companies.

India is a multicultural country with a huge business potential, at the same time that the country is
predicted to become the third largest market in the coming decades. Swedish exports to India
represent only one percent of the total export quota - a modest sum which proves that business
opportunities are unutilized in the colorful country. India is considered more like a giant continent
than just one country, with many cultures and traditions that differ significantly from the Swedish
culture. The purpose of this academic essay is to highlight the main differences in culture between
these countries and to draw a conclusion about what impacts these differences have in international
negotiations in India.

Thus, culture and negotiation become two essential concepts that should be comprehensively
reviewed and analyzed to thereby obtain a clear illustration about the meanings of the concepts. The
theoretical framework of this study includes various theories and models based on the concepts of
world-renowned theorists and their respective perspectives on the subject. The theories and models
presented in the theoretical framework deals with different aspects to be taken into account in
international negotiations. Furthermore, a number of theories more important than others are
highlighted in the research model. The essay's research model includes the following four critical
areas that are important in international negotiations: cultural environment, business culture, the
negotiation behavior, as well as negotiator's character traits.

Several previous studies on the subject which constitute an important part of this thesis's analytical
chapter are also concluded in this essay. Gesteland's & Seyk's studies in cultural differences
between different cultures, is a previous study that we believe affect important aspects of the
subject. Furthermore, are Douglas Bullis and Manoj Joshi two more names who have contributed
with cultural studies in India and which impact culture has on international negotiations. Lynn E.
Metcalf et al's. research which is based on Salacuse's ten cultural elements in international
negotiations, touching the Indian, and numerous other cultures, is another important study, which
appears in this academic essay. Finally, Rajesh Kumar's research about the Indian culture is
highlighted among the previous studies. In addition, all the above mentioned studies are of great
importance in the field of this essay's main subject.

The theoretical framework is thus the secondary data of this study which is primarily used to obtain
already published information on the subject and to create a platform for further research in this
specific topic. The study is also a qualitative study where the primary data can be found in the result
chapter in terms of in-depth interviews with the participating respondents. The respondents who
participated in the survey consist of 15 Swedish business negotiators with good experience in
negotiations with Indian counterparts.
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The results of this study are further analyzed in the analysis chapter based on the theoretical
framework, which in turn enabled to draw definitive conclusions on the subject. The analysis
chapter is thereby divided after the four sub problems contained in the study's research model. The
study is concluded with constructive suggestions for further studies in the subject.
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1 Problembakgrund, fragestallningar & syfte

[ detta kapitel introduceras rapportens bakgrund, de aktuella frdgestdllningar samt syftet med
arbetet for att pa sa vis inviga ldsaren i den akademiska uppsatsen. Vidare ska vi lyfta upp
begrepp som globalisering, forhandling samt kultur for att underldtta vidare ldsning av rapporten
genom att ge en ldttbegriplig beskrivning av det aktuella dmnet. Ddrutover presenteras Indien som
land samt en kort jimforelse med Sverige kommer att illustreras. Ddrtill kommer detta kapitel dven
att innehdlla information som har inforskaffats under seminariet "Att lyckas med distributorer pa
framtidens marknad” med Fredrik Fexe som foreldsare.

1.1 Val av amne

Att etablera sig pa en ny marknad i ett nytt land medfor stora kulturella skillnader som kan forsvara
och forhindra foretagens ambitioner for att vidareutveckla verksamheten. Ddrav ar det ytterst viktigt

»...virldens tredje storsta att forstd och respektera de kulturella skillnader som
existerar, for att pa sa vis kunna skapa langsiktiga relationer.
Varfor har fokus riktats mot Indien? Under de senaste
decennierna har Indien vuxit péafallande bade befolkningsméssigt men dven ekonomiskt samtidigt
som landet anses bli virldens tredje storsta marknadsekonomi de kommande decennier — i skuggan
av USA och Kina.! Vidare anser vi att den indiska kulturen &r utprdglad och innehar en stark och
fargglad forankring som skiljer sig markant frdn den visterldndska och i synnerhet den svenska
kulturen. Darmed blev Indien ett sjidlvklart val for denna akademiska uppsats med granskningar och
analyser kring hur en lyckad forhandlingsprocess med indierna bor gé tillviga.

marknadsekonomi...”

Ytterligare en anledning till valet av dmnet &r att det har genomforts en stor miangd studier utifrdn
ett svenskt perspektiv, betrdffande forhandlingar samt affarskulturer i utlandska linder sasom Kina,
Japan, Ryssland och Italien men ddremot har Indien, som dr och kommer att vara en gigantisk
marknad, kvarldmnats. Darfor anser vi att denna akademiska uppsats med fordjupning inom
forhandlingar med indier utifrén ett svenskt perspektiv, kommer att underlétta framtida relationer i
det asiatiska landet.

1.2 Globalisering

Virlden idag har omvandlats till en enda stor marknad med globalisering som satt avtryck pa
samtliga linders ekonomier och samhillen. Dédrav har betydelsen av att forstd diverse kulturer och
»Globalisering ir ett ta lirdom av dem, Okat och mojliggjort for svenska foretag att
» bedriva verksamheter utanfor landets granser. Globalisering ar
ett ekonomiskt fenomen som uppkom under 1990-talet och har
sedan dess vuxit under de senaste decennierna. Begreppet anses vara ett essentiellt medium for att
generera tillvixt samt ekonomisk blomstring och har positiva effekter pa samtliga
marknadsekonomier.’

ekonomiskt fenomen...’

Fenomenet globalisering kan dven ses som ett samlingsbegrepp for ekonomiska, politiska samt
kulturella sammanhallningar som successivt utvecklats. Generellt vis forenas begreppet med
ekonomiska forhdllanden och innebér att granserna mellan ldnder samt kontinenter forsvinner och

' www?2.goldmansachs.com/ideas/brics/nifty-50-doc.pdf 2009-11-11
2 Ali Abbas, J. 2009, Changing Premises of Globalization, s. 245
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mojliggor att arbetskraft ldttare kan forflyttas och ddrmed inkorporeras nationella ekonomier.
Betréiffande politik syftar begreppet pa en process som leder till att omstindigheter som tidigare
befunnits pd en nationell niva dvergér till en mer dverstatlig nivd dir flera ldnder tillsammans fattar
de politiska besluten, exempelvis Sveriges intrdde i Europeiska Unionen. Utifran ett kulturellt
perspektiv ldgger globalisering vikt pa utbredning av kulturprodukter 6ver hela vérlden.’ Ett
praktexempel péa globalisering med kulturella forhéllanden dr den 6kade populariteten av Indien i
form av indisk mat, Bollywood-filmer samt indiskt mode.

Som tidigare ndmnts har globalisering haft en influens pa samtliga ekonomier och diarmed &r Indien
inget undantag. Landets bredd motsvarar avstandet mellan Lissabon i Portugal till Prag i Tjeckien
och det vertikala avstdndet dr den samma som fran Stockholm i Sverige till Rom i Italien.* Ddarmed
ses Indien snarare som en mindre kontinent &n enbart ett land.

Ilustration 1.1 Indiens geografiska lige

Killa: Wikipedia

Nationalencyklopedin www.ne.se/globalisering 2009-11-03
Bullis, D. 1998 Doing Business In Today's India, s. xiv
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”...fokus laggs pa linder som Brasilien, Ryssland, Indien och Kina...”

Globalisering innebdr vidare en pdgdende process av Okade interaktioner mellan olika
marknadsekonomier som avviker i form av vélfard och makt.” Traditionellt har ldnder i vést sdsom
USA, Storbritannien och Tyskland haft de starkaste ekonomierna och den i sdrklass bésta vélfarden.
Diremot foreslar ett flertal experter att ett maktskifte kan vara nira till hands de nérmaste
decennierna och fokus ldggs pa ldnder som Brasilien, Ryssland, Indien och Kina som tillsammans
utgér BRIC-landerna. Vid 2050 forutspas dessa fyra lander ligga i toppen géillande de linder som
har virldens starkaste ekonomier och storsta marknader. Indien &r det landet av BRIC-ldnderna som
har den storsta tillvixtpotentialen men ér dven det landet som har ofullkomligheter i form av for lag
utbildningsniva som kan forsvéra for landet att leverera till fullo.®

Tabell 1.1 BRIC-lindernas ekonomiska utveckling

HI

USA 13201

2 Japan 43402
3 Tyskland 2906
5 Storbritannien 2345
6 Frankrike 2231
7 Italien 1844
8 Kanada 1251 . .
7 Storbritannien 3782
9 Spanien 1224
Tyskland 3603
9 Frankrike 3148
10 Italien 2061

Killa: Exportradet

van Kampen, M. & van Naerssen, T. 2008, Globalization and Urban Governance in Two Asian Cities, s. 942
¢ O'Neill, J. 2006, The World, BRICs Dream and India, s. 11
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1.3 Indien & Sverige

Tabell 1.2 Fakta om Indien & Sverige

Officiellt namn: Officiellt namn:
Bharat (Hindi); Republiken Indien Konungariket Sverige
Statschef: Statschef:

President Kung
Regeringschef: Regeringschef:
Premidrminister Statsminister
Huvudstad: Huvudstad:

New Delhi Stockholm

Officiella sprik: Officiellt sprak:
Hindi; Engelska Svenska

Officiell religion: Officiell religion:
Ingen Ingen

Valuta: Valuta:

Indiska rupier (Rs) Svenska kronor (SEK)
Befolkningsstorlek: Befolkningsstorlek:
(2008) 1 147 996 000 (2008) 9 214 000
Landsyta (km?): Landsyta (km?):
3166414 450 295

Killa: Encyclopaedia Britannica Online



1.3.1 Fakta om Indien

Republiken Indien — Bharat pé hindi — placeras 1
hjértat av Asien. Mellan linder i Ostasien Visste du att...
och Mellandstern, ligger detta exotiska land som

sticker ut som en gigantisk fot i den Indiska Oceanen.’

® . virldens forsta universitet
grundades i Takshilal i Indien under
700-talet f.Kr.

Bef()lkning och kultur ® ..den indiske matematikern Aryabhatta
Indien dr en méngsidig och multietnisk nation uppfann siffran “noll” under 500-talet
med tusentals sma etniska grupper och stammar. LK.

Denna komplexitet har utvecklats frén en ldng ®  Indien har virldens dldsta och stérsta
process av in- och utvandring samt en om- Alrabi

fattande kulturell assimilering.®
® . .sjuindier har fatt Nobelpriset genom

Tre tusen ar f. Kr beboddes landet av draviderna tiderna.

som tillhér den forntida Induskulturen och vars ® ... Indien har vunnit flest Miss World
kultur liknade den i forna Mesopotamien med och ks Univsiss ik

likheter &ven med den egyptiska kulturen. ® .. Indian Railways ér virldens enskild
Draviderna ersattes av indoarierna med storsta arbetsgivare

spraklig samhorighet till den persiska och ® .. schack uppfanns i Indien.

europeiska befolkningen och foljdes upp
med muslimska sultaner samt kungar. Under
1400-talets Indien introducerade Vasco da Gama

Killa: Exportradet

kolonialismen 1 landet medan det under
1500-talet pagick en rad tvister bland
portugiser, fransmin samt britter kring handelsrétten 1 landet, som senare ledde till att landet blev en
koloni till Brittiska Imperiet. Trots utldndskt styre samt kolonisering under flera hundra ar, har
indierna bevarat landets unika kultur. Efter att sjdlvstandigheten frin britterna forkunnades den 15:e
augusti 1947, delades landet i Indien och Pakistan. Idag dr Indien vérldens nést folkrikaste land
samt vérldens storsta demokratiska nation.’

»...virldens storsta demokratiska nation...”

Sprak"
Landet har ett hundratals stérre och mindre sprak samt ett tjugotal officiella sprak som vidare
kompletteras med dnnu ett hundratal erkiinda dialekter. Samtliga sprdk i Indien tillhor fyra olika
Kk sprakfamiljer: indoiranska spréket (en under-
familj till den indoeuropeiska sprékfamiljen),
dravidiska spréket, austroasiatiska spriket samt
tibetoburmanska spraket. Det finns dven ett flertal isolerade sprdk sdsom nahali som talas i ett litet
omrade 1 Madhya Pradesh, samtidigt som den Overvildigande majoriteten av indierna pratar sprak
tillhdrande de indoiranska och dravidiska spraken. Det officiella nationella spraket dr hindi, men det
finns 22 sé kallade “reguljiara” sprdk som dven &r accepterade i den indiska konstitutionen samt kan
anvindas av stater vid officiella sammanhang. Av de ndmnda spréken har 15 sprak ett
indoeuropeiskt ursprung (assamesiska, bengali, dogri, gujarati, hindi, kashmiri, konkani, maithili,
marathi, nepali, oriya, punjabi, sanskrit, sindhi och urdu), fyra av spréken dr dravidiska sprik
(kannada, malayalam, tamil och telugu), tva har ett tibetoburmanskt ursprung (bodo och manipuri),
och ett av spraken dr austroasiatiskt (santhali). Dessa sprak har blivit alltmer standardiserade sedan

”...hundratals storre och mindre spra
samt ett tjugotal officiella sprak...”

7 Joshi, M. 2001 Passport India, s. 7
Encyclopadia Britannica Online
Joshi, M. 2001 Passport India, s. 7-8
Encyclopadia Britannica Online



landets sjdlvstidndighet pd grund av forbittrad utbildning och den enorma paverkan frdn massmedia.
Darutover dr engelska ett "associerande" officiellt sprak som anvinds 1 mycket bred utstrackning.

Religion"

Religion utgdr en mycket viktig aspekt av identiteten for varje enskild indier och en stor del av
Indiens historia kan forstds genom samspelet mellan de religiosa grupperna i landet. En av ménga
religioner som har sin hdarkomst 1 Indien dr hinduism som kan ses som en samling av olika ldror,
sekter samt levnadssétt och foljs av en stor majoritet av landets befolkning.

Ar 1947 i samband med landets sjilvstindighet samt delning av subkontinenten i tvd separata
lander, Indien och Pakistan, forlorades en stor del av den muslimska befolkningen till grannlandet
Pakistan och Indien blev &nnu mer hinduiskt

overviagande. Idag bestir ndstan tre fjardedelar

av landets befolkning av hinduer samtidigt som
muslimer 4n idag utgoér den enskild storsta religiosa minoriteten och motsvarar mer @n en niondel av
befolkningen med stora méngder i manga delar av landet inklusive Jammu & Kashmir, véstra Uttar
Pradesh, Kerala och ménga andra stidder. Den muslimska populationen &r vidare storre dn hos nagot
land 1 Mellandstern och dverskrids endast av Indonesien.

»...forlorades en stor del av den
muslimska befolkningen...”

Andra religiosa minoriteter av vikt dr kristna som aterfinns i stor utrdckning i norddst, Bombay,
samt langst 1 soder; sikher frimst 1 Punjub och andra nérliggande omraden; buddhister sdrskilt 1
Maharashtra, Sikkim, Arunachal Pradesh, och Jammu & Kashmir; samt jainer som finns frimst i
Maharashtra, Gujarat och Rajasthan. Darutover finns flera smd men sociologiskt intressanta
samhillen av judar som ir beldgna ldngs den véstra kusten. Indiens stamfolk lever frdmst i nordost
och utovar olika former av animism, vilket kanske ar landets dldsta religiosa tradition.

Kastsystemet'"

I so6dra delen av Asien har kastsystemet utgjort ett dominerande inslag i det sociala livet sedan
tusentals ar tillbaka. Ett kast som betecknas som jati (fodelse) i allménhet, refererar till en
strikt reglerad social samhorighet 1 vilken varje enskild individ fodds i. Vissa jati har
yrkesmdssiga namn men ddremot 4r sambandet mellan kasten och yrkesmissig
specialisering begrdnsad. Generellt forvintas en person att gifta sig inom samma kast, folja
en viss uppsittning av regler (i fragor kring sléktskap, yrkesval och kost) samt att integrera
med andra jatis utifrdn gruppens position i den sociala hierarkin. I samband med
sjalvstandigheten ar 1947 forbjods kastsystem enligt lag i1 landet, men trots det lever det
kvar i samhéllet.

Ekonomisk utveckling
Indien forklarades 1947 som ett sjdlvstindigt land, efter flera ar av kolonisering under det Brittiska
Imperiet. Under denna tidsepok var Indien ett 1dginkomstland med en stor population vars vardag

»...storsta tillviixtpotentialen ti.llbri‘ngad?s i fattigdomens hérda kamP. Dage'I‘}S

. ” situation dr annorlunda och efter 62 &r av sjdlv-
bland BRIC-linderna... staindighet anses det méngkulturella landet ha den
storsta tillvixtpotentialen bland BRIC-ldnderna (Brasilien, Ryssland, Indien och Kina). Virlden
over har bevittnat den fenomenala tillvdaxt som Indien har haft det senaste decenniet samtidigt som
alltfler foretag observerat vilka potentiella framgéngar som kan védnta bakom hornet vid eventuella
etableringar i landet. Inom ramen av ekonomisk utveckling, dr det viktigt att podngtera att

" Encyclopadia Britannica Online
2 Ibid



ekonomisk utveckling paverkas av landets stridvan for en forbattrad situation for landets befolkning.
Exempelvis kampen mot fattigdom, stravan for en 6kad ldskunnighet bland befolkningen, forbéttrad
sjukvard for att minimera spadbarnsdodlighet etc. '

YEconomic development, achieved largely through productivity growth, is very important
9 14

to both developed and developing nations”.

Lals & Clements péstdende betriffande den ekonomiska utvecklingen, dterspeglar hur Indien har
utvecklats fran ett utvecklingsland till ett allt mer industriland. Under 2006-2007 rapporterades det
att Indiens BNP uppgick till sensationella 9,7 %, ddremot sjonk siffran till 6,1 % efter att den
ekonomiska krisen péaverkat virldens alla ekonomier." Trots finanskrisens péaverkan pa landets
BNP, kvarstar industrier som innehar en BNP tillvixt pd 7 % — vilket har attraherat investerare
viarlden Over. Dessa forutsdttningar anses vara en bidragande faktor till Indiens ekonomiska
utveckling, d& en rapport fran Ernst & Young forutspar att BRIC-lainderna kommer att bidra med
40 % av den globala tillvaxten vid 2020.' Darutéver har det rapporterats att den indiska ekonomin
indikerar en Okat ekonomisk aktivitet pa grund av varierande faktorer. Det uppskattas att handeln,
transporten, kommunikations- samt hotellverksamheten, som motsvarar en tredjedel av den indiska
ekonomin, hade en okad tillviixt p& 7,7 %. Aven den privata konsumtionen inom det mangfaldiga
landet pavisade en markant 6kning med 5,6 %, vilket kan jamforas med &ret innan dédr 6kningen
motsvarade endast 1,6 %. Alltfler individer innehar ett arbete och har dirmed mgjlighet att spendera
mer pa produkter samt tjanster utifran deras egna behov."”

Telekombranschen 1 Indien fortsétter att vixa med en hdpnadsvickande hastighet. I oktober 2009
tecknades tio miljoner nya mobilabonnenter inom Indien — ett astronomiskt antal. Dérutéver
resulterade efterfragan av bredband och tradldst ndtverk pd marknaden med hela 28,44 miljoner
abonnenter under september ménad 2009. Virlden Over vittnar om hur den indiska ekonomin
blomstrar, men dven hur den indiska befolkningens situation successivt forbéttras. Det uppskattas
att 60 % av landets befolkning dr under 24 &r, befolkningens genomsnittliga inkomst okar och
universiteten inom landet dr av ytterst hog kvalité. Den indiska tillvixten indikerar vilken styrka
landet kommer att besitta pa den globala marknaden inom den nérmsta framtiden. '®

Under seminariet “Att lyckas med distributérer pda framtidens marknad” den 8:¢ december
2009, illustrerade Fredrik Fexe, Sveriges handelssekreterare 1 bl.a. Indien, hur de olika

samhillsklasserna i landet kommer att utvecklas under
de kommande decennierna. Det indiska samhillet

klassificeras utifrdn foljande klasser: “rich”; “upper-
middle-class™; “middle-class”; “lower-middle-class’;

samt “needy”. Inom de ndrmaste decennierna kommer
alltfler fran klassificeringsgruppen “needy” att gradvis
overga till antigen “middle-class” eller "lower-middle-
class”. Den successiva samt positiva overgangen influeras av den ekonomiska utvecklingen som
rader inom landet, dé alltfler individer erhaller ett arbete som forbéttrar deras allvarliga situation.
Den indiska medelklassen har tredubblats de senaste dren och i1 dagsldget uppskattas gruppen besta
av 250 miljoner ménniskor. Vidare berdknas en procent av Indiens fattiga befolkning ha mojlighet

"When half the population in
society is middle class, its poor will
be fewer — and society will have
greater means to look after them.”

- GURCHARAN DAS -

Indian Country Overview 2009 www.worldbank.org 2009-12-13

4 Lal, A. K. & Clement, R. W. 2005 Asia-Pacific Development Journal: Economic Development in India, s. 81
Indian Country Overview 2009 www.worldbank.org 2009-12-13

16 Pereira, J. 2009 Money Management: India: not just another BRIC in the wall s. 20

Business Week www.businessweek.com 2009-12-18

'8 Pereira, J. 2009 Money Management: India: not just another BRIC in the wall s. 20
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att varje ar besegra fattigdomens harda kamp samt passera grinsen till medelklassen.” Det
papekades dven under seminariet att det dr frimst den 6kade “middle-class” och “lower-middle-
class” som lockar visterldndska investerare till landet med stor afférspotential.

Ilustration 1.2 Inkomstutvecklingen bland samhillsklasserna i Indien

2005 2025
(Befolkningsstorlek, miljoner) (Befolkningsstorlek, miljoner )

Rich 3
(> $ 117 650)

Upper Middle Class 1
($ 58 820—-$ 117 650)

Middle Class

($23530-958820)

Lower Middle Class
($ 10 600 —$ 23 530)
Needy

(<$ 10 580%)

* Arlig inkomst i USD

Killa: Exportradet

! Swedish International Development Cooperation Agency www.sida.se 2009-12-18
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1.3.2 Handel mellan Indien och Sverige

Indien dr vidldens snabbast vixande marknad — detta har lett till ett storre intresse frdn svenska
foretag de senaste dren. Daremot dr den svensk-indiska handelsrelationen Gver ett sekel gammalt
»...idag finns det nirmare eftersom Ericsson som forsta svenska foretag, redan 1903 inledde
s sin verksamhet pd den indiska marknaden. Tva decennier senare
foljdes detta upp med Swedish Matchs entré samt etablering i
Indien — idag finns det ndrmare 130 svenska foretag som driver ndgon slags verksamhet pa den
gigantiska marknaden. Dédremot dr handelsforbindelsen mellan ldnderna dmsesidig eftersom fler
och fler indiska foretag tar steget in pd den svenska marknaden och idag finns ett tjugotal indiska
foretag i Sverige.”

130 svenska foretag...’

Sveriges viktigaste handelspartners dr Tyskland, Storbritannien, de skandinaviska ldnderna samt
USA — Indien aterfinns pa en blygsam 19:e plats. Efter deltagande i Indienseminariet “A#t lyckas
med distributérer pa framtidens marknad” med foreldsning av Fredrik Fexe, podngterades det
att endast en procent av Sveriges totala exportandel utgors av handel med Indien — detta kan
likstdllas med endast en femte del av beloppet som svenskarna spenderar pd julhandeln under
december ménad. Dessa siffror dr ytterst minimaliska med avseende pa den stora affarspotentialen
som befinnes 1 landet.

Fexe papekade under seminariet att “the indian business
mindset” gar ut pa att gora affdarer — att hitta bra varumirken &
produkter som pa ett enkelt sétt kan séljas till konsumenterna.
Indiska affairsmén aker ut i vérlden for att leta upp nya och
intressanta foretag, detta forklarar den stora méngden av
- Fredrik Fexe - distributorer pa den indiska marknaden.

YIndien dir utan tvekan
virldens mest intressanta
marknad med en enorm
affirspotential”

De huvudsakliga importprodukterna fran Indien &r lddervaror, oorganiska/organiska kemikalier,
metaller, bomull, mattor samt hantverk. Bland exportprodukter finns mat, révaror, brénsle,
kemikaliska produkter, pappers- och triprodukter, ldkemedel samt produkter inom
telekommunikation/IT.?!

Nedan foljer ndgra svenska foretag som éterfinns pa den indiska marknaden:

Tabell 1.3  Svenska foretag i Indien

Stora foretag Mellan stora foretag Sma4 foretag

Ericsson Oriflame IBI Chematur

ABB Telelogic Smarttrust

Tetra Pak Perstorp Teleopti

g{‘gg\ﬁ Hagglunds Naturellement
Roxtec Adante

Volvo Cybercom Gr

Stora Enso ypereor oup Ostberg

Astra Zeneca Systemair Eletta
Dynapac Elekta

Kailla: Sweden — India Business Guide 07-08

% Embassy of India www.indianembassy.se 2009-11-09
2 Tbid.
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1.4 Affarskultur och forhandling

Forhandling &r en process som kan uppsta mellan tvd eller flera parter for att 16sa en viss dispyt och
pad sd vis nd en Overenskommelse som gynnar samtliga intressenter.”” Enligt Nilsson Molnar
forekommer forhandlingsprocesser i hela samhéllet och pa diverse nivder mellan olika aktérer som
exempelvis kan innefatta familjer, folkgrupper, foretag, politiker samt nationer, dd de olika
grupperna har olika intressen och mal som ska tillgodoses.*

Vidare kan forhandlingsprocessen skilja sig &t vad betréftar formalitet och kontext dér 1 vissa fall en
planering infor forhandlingen maste dga rum. Vid affdrsrelationer maste en sddan noggrann plan
stillas upp samtidigt som forhandlingen maste intrdffa med stor forsiktighet. Dédrav dger en
affarsforhandling rum pé grund av att forhandlarna anser att en béttre dverenskommelse kan uppnas
genom att forhandla &n att enbart acceptera vad motparten erbjuder.*

Didrutover har kulturella aspekter en vésentlig betydelse vid affirsforhandlingar och bor
uppmirksammas 1 forberedelserna  infor  forhandlingarna med  motparten.  Enligt
Nationalencyklopedin definieras begreppet organisations- eller affarskultur som foljer:

”Den uppsdttning idéer, virderingar och normer som kinnetecknar ett foretag eller
annan organisation, eller med andra ord den informella, forestillningsmdssiga sidan av
foretaget och den anda eller det klimat som utmdrker detta.’”

Dédrav har foretagskulturen en stor vikt i utfallet av forhandlingsprocessen och speciellt vid
internationella affdrer samt forhandlingar. Enligt Czinkota & Ronkainen kan foretagens agerande
urskilja sig frdn vad som fOrvintas, exempelvis kan forhandlarparten anpassa beteendet till den
besdkande partens kultur. Detta indikerar importensen av hur de auktoritidra kulturerna dvervinner
de viljesvaga kulturer.*

1.4.1 Férunders6kning med Margreth Nilsson Molnar

Affarskultur samt forhandlingar &r svéara begrepp att skapa forstielse kring och darmed har vi valt
att utfora en kvalitativ forstudie 1 form av en personlig intervju med Margreth Nilsson Molnar som
ar en av huvudaktorerna i den teoretiska referensramen. Dérav ska detta avsnitt behandla de
fragestillningar som vi anser dr av vikt att skapa empiriskt stod kring infor de teoretiska samt
empiriska avsnitten senare i rapporten. Intervjun dgde rum den forsta december 2009 kl. 11:00 vid
Handelshogskolan 1 Goteborg.

Nilsson Molnar har under 34 ar undervisat vid Handelshogskolan 1 Goteborg inom marknadsforing
med inriktning pd internationell marknadsforing. I borjan av 1980-talet pabdrjade Molnar sin
forskning kring kultur och internationella forhandlingar. Vid den tiden fanns det inte manga studier
kring kulturella skillnader samt hur kulturer paverkar internationella forhandlingar. Pervez Ghauri
som dr ytterligare ett namn som aterfinns 1 senare delen av denna akademiska rapport var den ende
som vid den tiden disputerat kring forhandlingar med utlindska motparter utifran ett svenskt
perspektiv. Molnar har 1 sin forskning valt att
lagga fokus kring tre s& kallade svara” kulturer
utifran en svensk synvinkel. Inom Europa lades fokus pd den franska kulturen eftersom Molnar
anser att svenskar kénner sig underldgsna i jamforelse med den franska kulturen samt en fransk

”...tre sa kallade ”svara” kulturer...”

22 Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 3

2 Nilsson Molnér, M. 1997 Internationella afféirsforhandlingar; s. 4

2% Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 3
Nationalencyklopedin

% Czinkota, M.R. & Ronkainen, [.A. 2006 International Marketing, s. 390

25

10



forhandlare. Dérutover kretsar hennes studier kring den japanska kulturen som var vildigt populdr
under den tiden samt den kinesiska kulturen och marknaden pa grund av dess enorma storleken.

Molnar definierar kultur som gemensamma nidmnare av olika slag, exempelvis vérderingar och
attityder samt normer och seder som en grupp individer delar i ett samhélle. Vidare papekade
Molnar under intervjun att individer ar praglade av den miljo de fostras samt vixer upp i — kulturen
finns inte 1 generna, det dr ndgot individen ldr sig. Molnars definition pd begreppet forhandling
lyder som foljande:

”En forhandling uppstir mellan minst tva parter, det ska finnas ndgot att forhandla om
och det ska finnas gemensamma mal — det dr en fraga om ett givande och tagande.”

Vidare hdavdar Molnar att en av de huvudsakliga skillnader mellan kulturer 4r synsittet pd relationer,
bdde de personliga relationerna samt affarsrelationerna. I manga kulturer belyses vikten av
relationer och det ldggs storre fokus kring relationer vid forhandlingar. Daremot har andra kulturer
en tendens att fokusera mer
kring affdarer samt att uppna
malet med affdrsforhandlingen. Enligt Molnérs erfarenheter dr japaner vildigt mycket mer
fokuserade pa affarer samtidigt som det pdpekades under intervjuns géng att svenskar dr kdnda for
att vara Nordens japaner, det vill séga att det finns likheter mellan dessa kulturer. Den svenska och
japanska kulturen anses vara mindre kdnsloméssiga, lite mer reserverade och har ett stort
engagemang vid affarsforhandlingar.

”...svenskar dr kanda for att vara Nordens japaner...”

Molnar belyser vidare att det dr essentiellt att forsta skillnader i den verbala samt den icke-verbala
kommunikationen, alltsd kroppsspraket 1 olika kulturer for att forhindra missforstind vid
affirssammanhang. Hon lyfter upp vikten av att undvika 6gon- och kroppskontakt med motparten i
vissa kulturer — samtidigt som kroppskontakt kan tillhéra vanligheterna i andra kulturer.

Molnar uppfattar fransmén som vildigt teatraliska och som anvénder ett yvigt kroppssprak samt
bryter gdrna kommunikationen. Det anses inte vara oartigt 1 den franska kulturen utan kan anvindas
mer fOr att fa overtag i1 forhandlingarna. Utifran ett svenskt perspektiv kan detta innebéra problem
for de forhandlare som saknar erfarenheter av forhandlingar med franska motparter. Vidare papekas
det under intervjun att svenskar dr vildigt fiordiga i jamforelse med andra kulturer som dr mer
detaljinriktade och létta att kommunicera med.

Tidsfaktorn dr dnnu ett viktigt element som enligt Molnar avviker mellan olika kulturer. Molnars
erfarenheter podngterar att tiden ses som linjir ur svensk synvinkel, dir tiden &r uppdelad 1 timmar,
dagar, ménader etc. Det finns en klar borjan
och slut pd dagen samtidigt som deadlines
viarderas hogt medan 1 frimst asiatiska kulturer och dven arablidnder ses tiden som cirkuldr vilket
innebdr att tiden finns dér alltid. Det finns ingen borjan och inte heller nigot slut — historien och
framtiden gér in 1 ett. Detta kan ha en paverkan pa forhandlingsprocessen, som kan forlingas om
inte alla fragor ar penetrerade.

”...historien och framtiden gar in i ett.”

Molnar menar pa att hierarkin i olika kulturer kan ha avvikande monster dér det i de flesta asiatiska
organisationer existerar ett flertal olika nivaer 1 organisationen och pa s vis dr det inte alltid 14tt att
komma i kontakt med den hogste chefen. Det ér just dgaren eller den hogste chefen som tar hand
om beslutsfattandet och ddrmed kan forhandlingsprocessen bli mer tidskrdvande och mer komplex
an 1 de kulturer dér forhandlaren besitter auktoriteten att fatta det slutgiltiga beslutet.
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Vidare papekar Molnar att
Sverige ér ett litet land med ett
litet sprék och detta tas oftast i beaktande av den svenska forhandlaren som tvingas anpassa sig till
den frimmande kulturen. Ddrav &dr det av ytterst stor vikt att studera och forstd de normer och
formaliteter som dr forankrade i en frimmande kultur, infor forhandlingen for att ha storre mojlighet
att anpassa sig till en avvikande kultur. Ett exempel for att fortydliga kulturella skillnader dr den
japanska kulturen dér japaner ldmnar en del av sjilen nir visitkort utbytes med motparten och
dédrmed bor visitkortet tas emot med tvd hinder for att pavisa respekt gentemot den japanska
motparten.

”...Sverige ir ett litet land med ett litet sprak...”

1.5 Indisk forhandlings- och affarskultur®’

I denna del av rapporten presenteras en kort jimforelse av de viktigaste skillnaderna mellan svensk
respektive indisk forhandlings- och affarskultur, for att ge ldsaren en bild dver vad som véntar
senare i rapporten.

® Indierna uppskattar gemensamhet samt familj och vinner. Detta &dr utpriglat i hur de
mindre foretagen dr uppbyggda. Det tillhor géstfriheten att bjuda affirskompanjoner hem for
att traffa familj och vénner.

® Moten bor arrangeras i fortid och maste dven bekréftas skriftligt eller via telefon. Méten
som planeras nira indiska hogtider sasom nationaldagen eller Diwali, bor undvikas.

® Punktlighet forvintas dven om det inte alltid intrdffar att den indiska motparten &r i tid.
Sista-minuten avbojningar tillhor vardagen och indierna anser inte att tiden ”rinner ivag” i
jamforelse med en stressad svensk som vérderar tidsaspekten hogt.

® Vid intride till motet dr det normalt att héillsa pa den édldsta personen i rummet forst for
att sedan paborja motet med ”small talks”. Heta dmnen att diskutera kan vara de senaste
ekonominyheterna, cricket, samt Bombays aktiebors, i jamforelse med svenskar som
prioriterar att diskutera vidret.

® Beslut fattas pa den hogsta nivan i hierarkin och dirmed bor tid ldggas pa fordjupningar
av relationer med hogt uppsatta personer i organisationen.

® [Ett ”nej” anses vara oartigt att anvidnda under forhandlingen och ddarmed uteldmnas ordet.
Istdllet anvdands icke-verbala signaler och indirekt kommunikation. Detta kan vara
ovanligt for svensken som uppskattar direkta och klara svar.

® Titlar sasom ”Professor” eller ”Doktor” bor anviandas sa mycket som mojligt for att visa
respekt. Om den indiska motparten saknar en akademisk titel kan andra titlar sisom ”Mr”,
”Mrs” eller ”Miss” anvindas. Indiska mén skakar inte hand med kvinnliga indiska
kollegor.

® Det anses vara oartigt att tacka nej till mat eller dryck som bjuds pa vid affarsméten.
Samtidigt dr det viktigt att inte bjuda en muslim pé alkohol och en hindu pa notkott.

2 Affdrskulturer i vérlden — Indien www.etableringutomlands.se 2009-11-13
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1.6 Problemdiskussion & fragestallningar

Den globaliserade virlden med okad intimitet bland nationerna har lett till att de inhemska
foretagen har upptickt nya mdjligheter pd nya marknader. Daremot urskiljer sig den svenska
marknaden fran internationella marknader och ddrmed bor foretagen forsta och respektera de skiljda
kulturer som kan bli en stor barridr att dverstiga. Denna akademiska uppsats ska lyfta upp de
kulturella forhandlingsbarridrer som fOrsvarar samt hindrar svenska foretag fran en potentiell
etablering pd den volumindsa marknaden — Indien. Landet ar idag en av virldens mest storvixta
marknader med enorma mojligheter att nd framgéng pa och forutspas att bli vérldens tredje storsta
marknad de kommande decennierna efter USA och Kina.?®
”...forsta och respektera de skilida kulturer som kan bli en stor barriir...”

Nedan presenteras de problem samt fragestillningar som vi anser dr av vikt utifrdn ett svensk
foretagsperspektiv for att pd sd vis komma fram till de aspekter som har en direkt pdverkan pa
forhandlingsprocessen.

Den indiska kulturen &r av en helt annan karaktér och utmérker sig pa ett unikt sdtt som oftast
misstolkas av utlindska foretag med etableringsambitioner.”” Diarmed ar det ytterst viktigt att ha
forstaelse samt respektera kulturskillnaden for att pd sé vis kunna skapa en dmsesidig relation till
motparten. Darfor ar det essentiellt att erhélla svar pd foljande fragestillningar utifrdn en kulturell
synvinkel:

1. Hur skiljer sig kulturen i Indien frin den i Sverige?
2. Vilka effekter limnar kulturen pa organisationens samt forhandlarens affirskultur?

D4 Indien karaktiriserar en stark och fargglad kultur, maste vi analysera de kulturella skillnader
som kan utgodra en problematik utifrdn svenska 6gon — bade under forhandlingar samt vid foretagets
vidareetablering.

Examensarbetets andra huvuddmne berér forhandlingsprocessen med indiska aktérer samt hur en
lyckad forhandling bor ga tillvdga. Vi dmnar att underséka och komma fram till konklusioner om
vilka aspekter som har en vésentlig betydelse vid internationella affiarsférhandlingar och hur en
vélfunnen 6verenskommelse erhdlls. Ménga visterldndska och i synnerhet svenska foretag, har
under aren erfarit hur svart och komplext en forhandling med indierna kan vara, ddrav maste vi
erhlla svar pa hur svenska foretag bor forbereda sig samt gé tillviga vid en 6verldggning.®

Nedan foljer fragestillningar med tyngd péd forhandlingsprocessen:

3. Hur skiljer sig det indiska forhandlingsbeteendet frin det svenska?
4. Vilka utméirkande drag finns det hos den indiske forhandlaren?

Vidare har den globaliserade interkulturella virlden okat vikten av forhandlingsprocesser som &r
hogaktuella for samtliga svenska foretag med etableringsambitioner men dven andra intressenter
som gynnas av en potentiell etablering. De ovanstdende fyra fragestéillningar utgdr studiens
huvudfrigestéllning:

® Vilka erfarenheter har svenska forhandlare berikats med av den indiska
affarskulturens influens vid affirsforhandlingar med indiska motparter?

2 O'Neill, J. 2006 The World, BRICs Dream and India, s. 11
¥ Fredrik Fexe, Exportradet
30 Tbid.
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1.7 Syfte

Det forekommer en bristande kunskap betriffande kulturella skillnader mellan den svenska och
indiska kulturen, ddrav har denna akademiska uppsats 1 huvudsyfte att analysera samt presentera de
huvudsakliga skiljaktigheter i den indiska affarskulturen som kan ha en paverkan pa internationella
forhandlingar 1 landet.

1.8 Perspektiv

Denna akademiska uppsats skrivs pa kandidatnivd inom dmnet internationell marknadsféring med
inriktning pa internationella affarsforhandlingar i Indien. Studien utfors vidare utifran svenska
foretagsperspektiv och dirmed undersoks endast de svenska foretagare som har varit i kontakt med
indiska motparter och dirmed har erfarenheter av forhandlingar i Indien.

1.9 Avgransningar

Internationell marknadsforing bestar utav ett flertal aspekter som maste beaktas vid en eventuell
etablering 1 utlandet. Med avseende pa den internationella marknadsforingens diskurs samt vara
begrinsade resurser, har vi valt att fokusera oss inom omréden som har en avgérande betydelse for
svenska fOretag som efterstrivar framgang i Indien. Examensarbetet kommer att kretsa kring
forhandlingsprocesser samt affarskulturen i Indien och dirmed utesluts byrakratiska hinder som
ocksa kan forsvara en potentiell etablering. Allteftersom vi saknar formégan att forutse framtiden,
har vi dven valt att utesluta politiska risker sdsom krig, revolution samt terrorism vid utvirderingen
av foretagens marknadsentré 1 Indien. Vidare dr denna studie en kvalitativ studie och darmed
kommer finansiella termer utifran marknadsforingsperspektivet att avgransas.

1.10 Disposition

Denna akademiska uppsats inleds med en beskrivning kring bakgrunden, frigestéllningarna och
syftet som tillsammans utgor uppsatsens inledande kapitel. Vidare ska detta kapitel skapa forstielse
till studiens problemomride for att pd sd vis mojliggora for ldsaren vad uppsatsen kretsar kring.
Rapporten fortsitter sedan med en teoretisk referensram i kapitel tva, dér olika teorier och modeller
av vilkédnda forskare kommer att ldggas fram for att skapa en grund till arbetet. Det tredje kapitlet
utgdér studiens metodval samt vilka tillvigagangssétt som har tillimpats for att fullgéra den
kvalitativa studien i from av intervjuer av olika slag som senare presenteras i den empiriska
inramningen i kapitel fyra. Den akademiska rapporten fullbordas med nigra avslutande kapitel for
att analysera och sammanstilla informationen som har erhéllits i empirin samt dra slutsatser kring
amnet. Nedan illustreras dven studiens disposition i illustration 1.1.
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Ilustration 1.3 Rapportskrivningens disposition







2 Teoretisk referensram

Under denna teoretiska referensram lyfts olika teorier samt modeller upp gdllande kultur och

forhandlingar som kommer att underliitta arbetsprocessen i den akademiska uppsatsen.
Kapitlet innehaller definitioner av begreppen kultur samt férhandling, med djupgdende analyser for
att ge ldsaren en klar forstdelse om dess innebord.

2.1 Kulturdefinitioner

Czinkota & Ronkainen definierar kultur som ett integrerat system dér det inldrda beteendemonstret
urskiljer en grupp individer i ett specifikt samhélle. Vidare pastar forfattarna att kultur ar det
individer i gruppen tanker, sdger samt agerar i diverse situationer i samhéllet.’’ Darutdver existerar
det ett flertal definitioner av kultur med olika innebdrder i1 diverse sammanhang. Nedan presenteras
tva definitioner for att fa en klar bild av begreppet samt finna kopplingar med dmnet som denna
akademiska rapport berér — ndmligen aftdrsforhandlingar.

”The customary beliefs, social forms and material traits of a racial, religious or social
group; also the characteristic features of everyday existence shared by people in a place

or time”.>*

Enligt ovannidmnda definition &r kultur ett begrepp som berdr den sedvanliga tilltron, sociala
forhédllanden samt inre egenskaper som gemensamt existerar bland en etnisk, religios eller social

grupp av individer. Samtidigt innebér kultur de karaktéristiska kdnnetecken i1 det vardagliga livet
som delas av en grupp ménniskor pa en viss plats eller vid en viss tid.

Nedan foljer en definition av begreppet kultur utifran ett foretagande perspektiv:

“A pattern of shared basic assumptions that was learned by a group as it solved its
problems of external adaptation and internal integration, that has worked well enough to
be considered valid and, therefore, to be taught to new members as the correct way to
perceive, think, and feel in relation to those problems.’™’

Schein papekar att foretagskultur innefattar ett monster av delade grundldggande antaganden som
en grupp tar lirdom av nér ett problem uppstéar samtidigt som foretaget anpassas till externa faktorer
och integreras for att 16sa det ndimnda problemet. Integrationen har fungerat vil nog for att kunna
overvigas som giltigt och dirmed kan nya medlemmar i1 organisationen ta lardom av denna process
for att pa ett korrekt vis begripa, tinka och kénna i relation till problemen.

31 Czinkota, M. R. & Ronkainen, 1. A 2007 International Marketing, s. 54
32 Encyclopaedia Britannica Online
3 Schein, E.H. 2004 Organizational Culture And Leadership, s. 17
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2.2 Kulturanalyser

Den enorma variationen av kulturdefinitioner samt teorier och modeller berérande dmnet, innebér
att sdrskilda aspekter kring kultur maste tas 1 beaktande samt analyseras for att erhdlla en vdgande
grund for denna akademiska rapport. Vidare dr det essentiellt att lyfta upp teorier och modeller av
vialkdnda forfattare inom admnet, for att ge ldsaren en djupare forstaelse kring dmnet. Nedan
presenteras olika teorier samt modeller med fordjupningar i de valda aspekterna.

221 Kulturelement enligt Czinkota & Ronkainen**

Enligt Czinkota & Ronkainen existerar det ett flertal element inom ramen av begreppet kultur, som
bor beaktas for att klart och tydligt forstd dess betydelse samt inverkan pa individer i ett samhélle.
Vidare anser forfattarna att de kulturella elementen forekommer i1 alla samhéllen, dock kan det
existera avvikelser mellan olika societeter.

Sprak

Sprék anses vara en bidragande faktor till att individer kan assimileras till en frimmande kultur.
Czinkota & Ronkainen hdvdar att spriket speglar kulturen, di en besittning av ett sprak
underléttar forstdelsen av kulturen, individerna inom samhéllet samt affarsforhandlingar mellan tva
parter. Déarutover lyfter forfattarna upp den stora variationen inom det engelska spraket bland lander
sdsom Storbritannien, Australien och USA. Diverse fraser kan ha olika inneborder trots det
gemensamma spraket, exempelvis “tabling a proposal” kan ha olika betydelser for brittiska och
amerikanska forhandlare. For britter, signalerar frasen att en uppskjutning av forhandlingen kommer
att ske, medan for amerikanska forhandlare syftar frasen pa att ett avtal kommer av slutas inom en
snar framtid.

Icke-verbalt sprak

Det icke-verbala spriket hédnvisar till individernas beteende inom en given kultur. Czinkota &
Ronkainen har identifierat foljande aspekter som innefattas inom den icke-verbala ramen;
punktlighet, fysiskt avstdind, materiell tillgang, vinskapliga ménster samt affdrsmdssiga
avtal. Namnda aspekter bor beaktas samt bekantas av forhandlaren infor forhandlingar med
utldndska parter.

Framforallt har tidsaspekten en avvikande betydelse inom diverse kulturer i virlden, da en
forsenad ankomst till forhandlingen inte vicker ett ramaskri inom en del ldnder, d& det kan vara
tidskrdvande att forflytta sig fran en punkt till en annan. Samtidigt lyfter Czinkota & Ronkainen upp
betydelsen av den vinskapliga relationen mellan parterna innan férhandlingen kan borja. Att skapa
ett omsesidigt fortroende prioriteras hogt inom den asiatiska kulturen samtidigt som ett jaktande
in 1 forhandlingen &r av en felaktig grund da parterna inte har hunnit skapa en vinskaplig relation.
Det fysiska avstindet har en hog kulturell forankring hos individernas beteende, i form av pussar
pa kinden vid hilsningar och avstandet mellan individerna under ett samtal. Forfattarna hanvisar till
den arabiska kulturen, dir individen i det arabiska samhéllet har ett nidra avstand till den andre vid
samtal, vilket kan fa den vésterldndske individen att ta ett steg bakét. Det néra avstandet kan tillhora
en ovanlighet for den vésterldndska forhandlarens kultur och innebira att individen far en obehaglig
kénsla under konversationen.

Vidare anser forfattarna att kroppssprdk &r en viktig aspekt att beakta under internationella
forhandlingar. Det ndmns att sydeuropéer anvidnder kroppsspraket i storre utstrdckning &n
nordeuropéer samtidigt som forhandlaren bor beakta vilket kroppssprak som anvédnds for att
undvika en omedveten forolampning.

3 Czinkota, M.R. & Ronkainen, I.A 2007 International Marketing s. 57-69
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Religion

Czinkota & Ronkainen anser att religion ir starkt sammankopplat med landets kultur, da
det reflekterar individens och samhéllets viarderingar samt attityder. Framforallt maste den utlandske
forhandlaren inneha en kunskap om landets virderingar och attityder for att undvika en respektlos
handling. En kiinnedom om landets traditioner, seder samt religiosa virderingar har en
stor betydelse for en vinskaplig relation med motparten.

Virderingar & Attityder

Dessa tva begrepp innehar ett starkt samband, da virderingar dr de delade uppfattningar eller
normer som har tillimpats av individer inom en kultur samtidigt som attityder hénvisar till
overvigandet av alternativa virderingar. Kéirnan av virderingar och attityder &r djupt
forankrade i individens personliga religion.

Beteende & Sedvanor

Forfattarna anser att en kartldggning av beteende och sedvanor dr av stor vikt under internationella
forhandlingar, da dessa tvd begrepp urskiljer sig fran diverse kulturer. Vidare anser forfattarna att
forhandlare méste ha en forstielse for kulturella beteenden samt seder for att en
missuppfattad kommunikation mellan parterna inte ska uppsta. Czinkota & Ronkainen lyfter upp
tva exempel for att ge en klarhet kring beteenden och sedvanor under internationella forhandlingar.
Amerikanska forhandlare tolkar tystnad som en negativ signal under forhandlingar, vilket ger
den japanska parten en mdjlighet att erhalla ett mer fordelaktigt avtal genom att vara tystldtna och
véinta tills motparten erbjuder ett mer attraktivt erbjudande. Ytterligare ett exempel belyser
landernas olika sedvanor, dir forhandlingar med finska motparter kan 4ga rum 1 en traditionell finsk
bastu.

Materiella element

Den materiella kulturen dr ett resultat av teknologiska framgangar, samtidigt som det &r
sammankopplat med samhillets sitt att strukturera landets ekonomi. Czinkota & Ronkainen hdvdar
att de teknologiska framstegen har paverkat de kulturella fordndringarna i ménga lander. Forfattarna
menar vidare att de teknologiska framgangarna har paverkat individernas efterfrigan av
materiella produkter — exempelvis mobiltelefoner. Den ekonomiska infrastrukturen i ett land
innefattas av transportring, energi samt kommunikationssystem. Dérutover, har den sociala
infrastrukturen influerat landets sjukvard, utbildningssystem samt bostadsbyggande.

Estetik

Den estetiska aspekten innehar en stark kulturell forankring bland individer och samhillen. Estetisk
innefattar musik, firger, former och symboler. Dirmed ar det av stor betydelse att forstd
estetiska skillnader vid forhandlingar med utléndska affarspartners. Czinkota & Ronkainen lyfter
dven upp fiargernas symboliska betydelse 1 diverse kulturer dir svart dr sorgens farg i vistvirlden
medan vit representerar sorg i Japan.

Utbildning

Czinkota & Ronkainen anser att utbildning bestar utav en formell eller en informell dimension,
samtidigt som den har en central roll for landets kultur. Ddrmed &r utbildning viktig for landets
tillvixt samt utveckling, di lander tenderar att ligga tonvikt pd en del utbildningsomradden —
exempelvis medicin, ekonomi, arkitektur etc. Forfattarna ndmner att den japanska och den
sydkoreanska utbildningen betonar vikten av vetenskaplig utbildning samt ingenjorskap, vilket
aterspeglar ldndernas marknadsstyrka inom ramen av teknologiska framsteg. Vidare pastar
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forfattarna, att kultur overfors genom litterir samt muntlig utbildning for att ddrmed
bevara kulturens kdrnvarden for den framtida generationen.

Sociala institutioner

Den sociala institutionen syftar pa individens relation samt tillhorighet till familj och andra i
omgivningen. Czinkota & Ronkainen menar pa att tillhorigheten skiljer sig mellan kulturer, dér
vistvérlden inkluderar fordldrar och barn i familjen, medan i1 andra kulturer har individer en mer
intim relation till personer inom och utanfor sldktens band.

Kiillor till kulturell kunskap

Czinkota & Ronkainen definierar kulturell kunskap som det tillvigagangssitt en individ viljer
for att erhalla kunskap gillande en kultur. Dérutéver lyfter de bada forfattarna upp begreppen
faktabaserad information samt erfarenhets kunskap. Utifrdn faktabaserad information kan individen
erhalla kulturell kunskap genom kommunikation, forskning eller utbildning. Erfarenhets kunskap
erhdlls genom att individen fysiskt dr involverad i den fraimmande kulturen samt skapar individuella
uppfattningar om kulturen.
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2.2.2 Gauri och Usuniers kulturella komponenter®

Ghauri & Usunier har i flertal studier kartlagt en rad element som paverkar internationella
forhandlingar. Foljande komponenter har en stark forankring hos individer med olika kulturella
bakgrunder samtidigt som elementen bor beaktas for att en framgangsrik forhandling mellan tva
parter ska erhéllas.

Sprak och kommunikation

Denna aspekt hédnvisar till individens séiitt att kommunicera och hur spriaket paverkar
affarsforhandlingen mellan foretagen. Ghauri & Usunier poédngterar betydelsen av forhandlarens
modersmél och kommunikation vid utformning av avtal, anvdndning av tolk och forhandlarens
mojlighet att uttrycka idéer samt tankar pé ett begripligt vis.

Institution och legala system

Skillnader mellan de legala systemen reflekterar hur samhéllet 4r organiserat gillande
regleringar och beslutssystem. Privata samt offentliga fragor bor utforligt granskas vid
inrdttandet av framtida partnerskap med utlindska verksamheter, da virdlandet kan ha
problematiska fragor som maste utvirderas for att en forhandling ska ske.

Viirderingssystem

Allmint accepterade virderingar i ett specifikt samhélle har en stor betydelse for individens
risktagande, ledarskap inom organisationen och relationen mellan medarbetare. Varderingssystemet
bor ddrmed beaktas utforligt, for att forsta relationen mellan forhandlarna fran de olika ldnderna.

Tidsorientering

Attityden till tid urskiljer sig markant inom olika kulturer da individer i olika samhéllen har en
annorlunda uppfattning kring tidens betydelse. Ghauri & Usunier hdvdar att punktlighet
aterspeglar samhillets virdering av tid samtidigt som en forsenad forhandlare kan pdverka
forhandlingsprocessen och skapa irritation frdn motpartens sida.

Mindsets

Begreppet “"Mindset”(Fisher 1988) eller “intellektuell-stil”(Galtung 1981) hénvisar till individens
formaga att reflektera samt analysera fragestillningar. Baserar individer sin uppfattning
utifrdn information, idéer eller en kombination av de ndmnda? Hur péverkar dessa uppfattningar
individens tankar kring foretagshandlingar samt ordval? Mindset eller intellektuell-stil influerar,
med andra ord, individens kartldggning av problem, informationsanskaffning och valet av relevant
samt trovérdig information. Denna reflektion har ddrmed en influens pa forhandlingsprocessen samt
de slutgiltiga 6verenskommelserna.

Relationer

Denna aspekt reflekterar forhillandet individer har gentemot omgivningen; hur individen
relaterar till familj samt vénner och hur relationen ar uppbyggd (individualism kontra kollektivism).
Interaktionen mellan ménniskor, hur beslutsfattandet gér tillviga och i1 vilken grad affarsfrdgor
kombineras med relationer, har en paverkan pa internationella afféarsforhandlingar.

3 Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 95-96
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223 Gauri och Usuniers kulturklassificeringsmodell*®

Under de senaste decennierna, har importensen av tid vuxit markant for ménniskor i1 dagens
moderna samhélle. Mianniskan méste omsorgsfullt prioritera vardagens alla &renden samt
affarsuppgifter da tid dr en begrinsad resurs. Allteftersom tillgéngligheten till information har
underldttats tack vare de kontinuerliga teknologiska framstegen, har snabbhet samt reaktionstid
blivit ett konkurrensomrade dér individer maste effektivt leverera vardefull information. Ghauri &
Usunier papekar att tiden har en betydelse for individer inom internationella affiarer da
dygnet pd 24-timmar maste allokeras pd ett effektivt vis for att avklara individuella arbetsuppgifter
och vardagliga drenden. Dartill menar forfattarna att det finns en stor skillnad mellan hur olika
kulturer vérderar samt allokerar tid under en vardag — exempelvis aktiviteter s som maltider,
arbete, somn etc. Baserat pd individernas nedlagda tid pa en aktivitet, aterspeglas kulturens
vérdering av den specifika aktiviteten.

Ghauri & Usuniers kulturella klassificerings modell, reflekterar hur de tva olika hornstenarna
arbete och relationer paverkas av kulturens generella uppfattning om tid (se illustration 2.1).
Kulturer som innehar en position vid den vinstra sidan 1 modellen, & mer angeldgna att utnyttja
tiden for att pa ett effektivt vis avklarar arbetsuppgifter. Kulturer vid den hogra sidan av modellen
fokuserar mer pé att utnyttja tiden for att skapa relationer med affarspartners. Utifran hur kulturer
fordelar den begrinsade resursen, har Ghauri & Usunier klassificerat de olika kulturerna med olika
placeringar 1 modellen.

Den viisterlindska kulturen

Den visterlandska kulturen innefattar exempelvis Tyskland, Storbritannien samt de
skandinaviska linderna. Inom den visterldndska kulturen, utnyttjas tiden framst for att pa ett
effektivt vis avklara arbetsuppgifterna. Med avseende pa fokuseringen pa arbetsuppgifter har
relationer en mindre betydelse for individer i den vésterlandska kulturen. Tid dr en vildigt viktig
resurs dd den bor utnyttjas effektivt samtidigt som tidsaspekten formar hur méten anordnas, hur
lange samtalen pagér och hur maltider planeras.

Visterldndska individer har stor respekt for tiden och anser det vara oprofessionellt eller
osofistikerat att anléinda for sent till ett planerat méte eller maltid — for att diskutera affarer.
Formella méten foredras under de vasterldndska foretagens forhandlingar samtidigt som motparten
tilltalas med titlar s& som "Mr”, ”Mrs” eller andra yrkestitlar. Vidare dr det ytterst viktigt att moten
endast fokuseras pad de aktuella diskussioner samt fragestéllningar som ska belysas under
forhandlingen.

Ovanstdende aspekter signalerar betydelsen av tidsallokeringen samt fokuseringen pa
forhandlingens huvudsyfte i den véasterlandska kulturen. Samtidigt papekas det hur de visterlindska
foretagen har en mindre fokusering pd skapandet av relationer med motparten, da affdrer ar av
hogre relevans dn ett familjért forhallande.

Traditionella kulturer

Ghauri & Usunier inkluderar den japanska, kinesiska, indiska och de ovriga asiatiska
kulturerna i kategorin traditionella kulturer. Trots den stora kulturella skillnaden inom denna
kategori existerar det grundldggande likheter i sittet individerna relaterar till livets aspekter.
Framforallt &r relationer en viktig dimension som maste byggas upp i de traditionella
kulturerna innan forhandlingar med utldndska foretag kan pdborjas. Vidare dr det viktigt att papeka
att relationer inte skapas utifrdn status eller rang, utan genom individens respekt samt drlighet

3% Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 133-140
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gentemot motparten. De asiatiska ldnderna tillhor kategorin ”hog kontextuella” spréak, dir ord samt
direkt kommunikation har en mindre betydelse i dessa kulturer. Exempelvis, vid samtal med en
person dir det finns en stark relation, kan foljande fraga: "Kan du granska detta problem?”, vara en
uttalad forvintan 4n en befallning. Déiremot, har orden och den direkta kommunikationen en
starkare betydelse 1 véstvirlden, som &r karakteriserade som ”lag kontext” ldnder. Ghauri & Usunier
anser att individer fran "hog kontext” och “’lag kontext” ldnder, anvénder annorlunda metoder for
presentationsstil, kommunikation och metoder for att paverka framtida strategier under
internationella forhandlingar.

Ovanstiaende beskrivning av de traditionella kulturerna, belyser faktumet att relationer r av ytterst
stor vikt infor affarsforhandlingar. FramfGrallt, har individer i den traditionella kulturen 1 avsikt att

skapa ett vanskapligt band for att bedoma motpartens trovardighet samt palitlighet.

Ilustration 2.1 Kulturklassificieringsmodell

Arbets-
uppgift

Relationer

Tid

Killa: Ghauri, P. & Usunier, J. (1996) International Business Negotiations, s. 134

23



2.2.4 Hofstedes kulturforskning®

Den inflytelserike nederldndske kulturforskaren Geert Hofstede har en annorlunda syn pa kultur och
menar pa att varje individ har inom sig en struktur av tankar, kanslor och maojliga sitt att
agera. Dessa tankar, kénslor och sétt att agera placeras under begreppet mentala program som har
sitt ursprung fran de sociala miljéer dar manniskor véxer upp och erhdller livserfarenheter. Denna
process borjar redan vid fodseln samt familjen och fortsédtter sedan i skolan, bland vénner,
arbetsplatsen och samhéllet 1 helhet. En allmin benimning pé en sddan process &r kul/tur, som enligt
Hofstede omfattar en rad aktiviteter for att utveckla intellektet exempelvis utbildning, men
aven en rad vanliga saker 1 det vardagliga livet sdsom att hélsa, att dta, att visa eller dolja kanslor,
att hélla ett visst fysiskt avstind till andra eller att anvinda sig utav kroppsligt sprak.

Vidare papekar Hofstede att kultur ar nigot ménniskan lir sig och inte fods med, den
hirstammar nirmast fran den sociala omgivningen och inte generna. Kultur ska avskiljas frdn den
manskliga naturen samt fran individens personlighet (se illustration 2.2) Den mdnskliga naturen ar
saker som alla ménniskor 1 samtliga kulturer har gemensamt och utgér ménniskans grundliggande
psykologiska funktioner som mojliggor formagan att kiinna ridsla, ilska, kirlek eller sorg -
déremot paverkar kulturen Aur ménniskor i olika kulturer visar ovanndmnda kénslor.

Individens personlighet, dr dennes séllsynta mentala egenskaper som bade ar inldrda och drvda samt
avviker en viss individ fran en annan.

Illustration 2.2 Miinniskans mentala programmering

Nedirvd
och inlard

Specifik for
individen

Specifik for
gruppen eller
kategorin

Inlard

Universell Nedarvd

Killa: Hofstede, G. & Hofstede, G.J (2005) Organisationer och kulturer, s. 18

2.2.5 Hofstede I6kdiagram*®

Hofstede beskriver kulturella skillnader med fyra dimensioner som pa ett évergripande sitt skapar
en forstaelse for kulturbegreppet. De fyra dimensioner skapar pa s& vis ett 16kdiagram som
illustreras nedan (se illustration 2.3).

Symboler ér ord, gester, bilder eller objekt som ér av stor vikt for individer i ett visst samhélle
och kultur, men inte for andra. I denna kategori aterfinns ord i ett visst sprak liksom kldader och
flaggor. Symboler ar ldtta att ersitta dd nya symboler stindigt utvecklas samtidigt som gamla

7 Hofstede, G. & Hofstede, G.J. 2005, Organisationer och kulturer, s. 16-18
¥ Hofstede, G. & Hofstede, G.J. 2005, Organisationer och kulturer, s. 20-22
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forsvinner. Vidare kan symboler kopieras fran andra och Overforas till den egna kulturen och
diarmed aterfinns symboler i det yttre lager 1 nedan illustrerade figur.

Hjdltar ar personer, levande eller bortgiangna, verkliga eller fiktiva — med egenskaper som
hogt véarderas inom en viss kultur och pa sa vis blir dessa hjiltar forebilder i samhillet.

Ritualer ér gemensamma aktiviteter som har en social viktig innebord i en kultur — ddrav
genomfors ritualer for mianniskans egna intressen. Exempel pa ritualer dr séttet att hélsa pa eller
religidsa och social ceremonier. Darutover kan dven affirsmoten och politiska sammantridden ha
rituella syften for att pd sa vis stirka sammanhallningen 1 gruppen. Symboler, hjéltar och ritualer
placeras vidare in i sedvdnjor — som &r synliga for utomstdende askddare men den kulturella
innebodrden dr ddremot osynlig och &r beroende av hur de tolkas. Slutligen bestar diagrammets kérna
av vdrderingar som uttrycker vad som foredras i vissa forhallanden framfor andra.

Ilustration 2.3 Hofstedes lokdiagram

Kiilla: Hofstede, G. & Hofstede, G.J (2005) Organisationer och kulturer; s. 21

2.2.6 Hofstedes fem kulturdimensioner

Den nederldndske kulturforskaren Geert Hofstede har med hjélp av olika studier som berér diverse
folkgrupper med olika nationaliteter 6ver hela viarlden, kommit fram till ett antal kulturdimensioner
dér var och en av dimensionerna utgor en aspekt av en kultur som kan jaimforas med andra kulturer.
Hofstedes fordjupningar inom kultur har resulterat i fem dimensioner som identifierar olika
problemomraden existerande i alla nationalkulturer.?* Nedan beskrivs de fem kulturdimensionerna:

Maktdistans (frdn liten till stor)”’

Alla nationer skiljer sig genom hur samhéllet behandlar ojdmlikhet och didrmed existerar
olikvardighet i samtliga samhéllen — men vissa samhiillen 4r mer ojamlika in andra.
Maktdistans preciserar 1 vilken utstrickning mindre méktiga medlemmar i en institution eller
organisation fOrvintar sig och godtar att makt fordelas ojadmlikt. Enligt Hostede (2005) éar
institutioner de grundliggande komponenter i samhillet exempelvis en familj, en skola
och diverse forsamlingar samtidigt som organisationer dr platser diar ménniskor arbetar. I kulturer
med liten maktdistans (Osterrike, Israel, Danmark och Sverige) forvintas maktforhallanden vara
demokratiska och rddgivande. Kulturer dir maktdistansen &r stor (Sydostasien, Ryssland,

¥ Hofstede, G. & Hofstede, G.J. 2005, Organisationer och kulturer, s. 37
4 Tbids. 59
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Arablander och Indien) accepterar de mindre inflytelserika medlemmarna i hogre utstrickning
maktrelationer som ar auktoritdra och paternalistiska, dir ”fadern” fattar beslutet for ”barnen”.

Enligt Hofstede har spridk och religion en paverkan pa hur individer uppfattar skillnader i makt. I
studien har det pavisats att nordliga europeiska linder tenderar att ha en ligre
maktdistans samtidigt som lénder i Ostra och sddra Europa har en hogre maktdistans. Liknande
samband finns till hands betrdffande religion, dér islam och katolicism kopplas samman med storre
maktdistans som innebér icke-demokratisk maktfordelning.*!

Kollektivism mot individualism*

Det finns stora skillnader gillande hur samhéllen i véstvdrlden urskiljer sig frdn samhéllen i
Mellanostern eller Asien. Svenskarnas uppfattning dr att affarer gors med ett foretag, diremot har
saudiaraber en uppfattning att affarer inte kan avslutas forridn de har lart kiinna en person som visar
tillit. Skillnaderna mellan dessa kulturer 6ppnar dérren for denna dimension som ldgger tyngd pa
individens respektive gruppens roll i olika samhédllen. Ett samhélle dir gruppens intressen
gir fore individens kallas for kollektivistiska samhillen — en stor majoritet av vérldens
befolkning lever i kollektivistiska samhéllen och utmérkande for dessa samhéllen dr stora familjer
med manga sliktingar. Individualistiska samhillen dr ddremot sddana déir individens intressen gér
fore gruppens — minoriteten av virldens befolkning lever i individualistiska samhillen. USA,
Australien och Sverige tillhor de linder som é&r individualistiska och ddrmed anses individens
intressen prioriteras fore gruppens. Latinamerikanska ldnder, Pakistan samt Indonesien tillhor de
lander som dr mest kollektivistiska. Indien a andra sidan far en mitten placering i Hofstedes studie.
Maskulinitet mot femininitet”

Denna dimension refererar till rollférdelningen mellan konen och Hofstede menar pd att
dimensionen dr dnnu ett fundamentalt problemomrade i varje samhille. Hoftstedes IBM-studie
visade att kvinnornas vérderingar avviker mindre i olika samhéllen 4n ménnens; den sjilvsidkra och
tavlingslystna sidan kallas for den “maskulina” medan den blygsamma samt den omsorgsfulla sidan
gér under namnet “feminin”. Japan och Slovakien &r tvé ldnder som rankas som mest maskulina dér
materiella tillgangar och rikedom virderas hogt. Sverige éar virldens mest feminina land, foljt
av andra nordiska och europeiska lander, dir storre vikt ldggs péd relationer och livskvaliteten.
Indien éterfinns pad en delad 28/29 plats och ddrmed kan den indiska kulturen inneha bada
egenskaperna.

Osiikerhetsundvikande™

Denna dimension mater i vilken utstrickning individerna i ett samhélle tolererar osdkerhet och
otydligheter. Ostrukturerade situationer &r tidigare okénda, forvanande och skiljer sig fran
vanligheterna. Osékerhetsundvikande kulturer minimerar sadana situationer med hjilp av strikta
regler och lagar samt strukturerade sociala sammanhang, eller genom tro pa sanning utifran
ett religiost perspektiv. Den motsatta typen, osidkerhetsaccepterande kulturer &r mer toleranta
mot uppfattningar som skiljer sig fran vad de dr vana med; dessa kulturer foredrar implicita samt
flexibla lagar och informella sociala aktiviteter. Grekland, Portugal och de latinska lédnderna
Guatemala och Uruguay &r lander med hogst véirden pa osidkerhetsundvikande. Singapore, Sverige
samt Danmark &r lander som har ldgst virden pé osdkerhetsundvikande, samtidigt som dven Indien
aterfinns pa den nedre skalan.

4 Hofstede, G. & Hofstede, G.J. 2005, Organisationer och kulturer; s. 56-57
4 Tbid s. 88-92

4 Ibids. 129-177

“ Tbid.s. 179-184
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Ldng mot kort tidsorientering”

Denna dimension kompletterar de nimnda fyra kulturdimensionerna och Hofstede har anvint en
CVS-studie (Chinese Value Survey) for att analysera och rangordna 38 lander och den fransktalande
regionen Quebec i Kanada. Vidare beskrivs ett samhilles tidshorisont samt vikten av framtiden i
jamforelse med nutiden samt det forflutna. I samhillen med kort tidsorientering virderas
respekten for traditioner, anstringningar med snabba resultat, sociala samt statusrelaterade
forpliktelser samt att rddda sitt egna “ansikte”. I kulturer med lang tidsorientering vérdesétts
sparsamhet samt fortlevande. De sex forsta lander 1 toppen av denna studie dr Ostasiatiska lander:
Kina, Hongkong, Taiwan, Japan, Vietnam och Sydkorea. Indien aterfinns ocksa pa den 6vre delen,
vilket motsvarar en langsiktig tidsorientering. De europeiska ldnderna finnes ndgonstans i mitten av
skalan, med Sverige pa en 23:e plats.

INustration 2.4 Kulturdimensioner, Indien Ilustration 2.5 Kulturdimensioner, Sverige

FOI 1o fAS Al LTO FOI 10 hAS ual LTO

Killa: Geert Hofstede Cultural Dimensions, http://www.geert-hofstede.com/

4 Hofstede, G. & Hofstede, G.J. 2005, Organisationer och kulturer, s. 225-226
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227 Hégt respektive lagt sammanhangsberoende kulturer

Den virldskénde kulturvetaren E.T. Hall som forskat inom @mnet jamfor vérldskulturer i skala fran
hogt sammanhangsberoende till 1dgt sammanhangsberoende kulturer (high & low context cultures).

”A high context communication or message is one in which most of the information is
already in the person, while very little is in the coded, explicit, transmitted part of the
message. A low context communication is just the opposite; i.e., the mass of the
information is vested in the explicit code. Twins who have grown up together can and do
communicate more economically (high context) than two lawyers in a courtroom during
a trial (low context), a mathematician programming a computer, two politicians drafting
legislation, two administrators writing a regulation.”™

Hall menar pa att i hogt sammanhangsberoende kulturer aterfinns den mesta informationen hos
individen samtidigt som en ytterst liten del ar krypterad och pa sa vis explicit. 1 Ilagt
sammanhangsberoende kulturer dr det precis omvént da informationsmassan dr gomd i den explicita
koden. Vidare berér sammanhangsberoende dven vilken typ av relation individen har med
andra — tvillingar som har vuxit upp med varandra kan kommunicera mer ekonomiskt och pa sa
vis forstar varandra léttare, 1 jaimforelse med tva jurister i en rittssal under en réttegang.

Japaner, kineser, araber och indier som oftast har ett vidstrackt informationsnéitverk bland
familjen, vinner och kollegor med vilka det existerar néra personliga relationer, tillhor hogt
sammanhangsberoende kulturer. Som ett resultat begér manniskor 1 dessa kulturer ingen foérdjupad
bakgrundsinformation vid vardagliga interaktioner. Detta eftersom de haller sig informerade om allt
som berdér minniskor som dr av vikt i deras liv. Lagt sammanhangsberoende kulturer innefattar
tyskar, schweizare, skandinaver samt andra nordeuropéer. Utmérkande for individer i dessa kulturer
ar att separera de personliga relationerna, arbetsuppgifterna samt en miangd andra aspekter
1 det vardagliga livet — pa sd vis finns det ett behov av detaljerad bakgrundsinformation varje gang
en samverkan uppstar med andra individer. Darmed saknas en vél framstilld informationsnétverk
som kan meddela vad som har héint.*’

Hall anser vidare att det dr av stor vikt att kunna dela in kulturer i de ovanndmnda aspekterna
eftersom hogt sammanhangsberoende individer har en tendens att bli otdliga och irriterade nér lagt
sammanhangsberoende individer delar med sig av for mycket information som enligt dem inte &r
nodviandig. I kontrast till detta, kan lagt sammanhangsberoende individer kénna sig vilsna nir inte
tillracklig information tilldelas. Dérutav blir det till en stor utmaning att hitta en limplig niva
pa informationsbehovet vid varje avskild situation. Fér mycket information kan resultera i att
ménniskor kinner sig nedlatande; samtidigt som for lite information kan forbrylla dem eller f& dem
att kdnna sig utanfor. Dessa justeringar dstadkoms automatiskt i hemlandet, men 1 andra ldnder med
skiljda kulturer dr det ldtt att negligera dessa justeringar.*®

% Hall, E.T. & Reed Hall, M. 1990 Understanding Cultural Differnces, s. 6
47 Tbid s. 6-7
% Tbids. 9
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2.3 Forhandlingsdefinitioner

Forhandlingar dr en naturlig del av samhéllet och vardagen, och har dven en viktig del 1 foretagens
verksamheter. Den globala marknaden har lett till att forhandlingsprocessen har fatt en okad
importens for de svenska foretag som har en etableringsintentioner pd utlindska marknader. Darav
maste internationella forhandlare forstd de kulturella skillnaderna for att undvika missforstdnd vid
affirer med utlindska motparter. Nedan fOljer tre definitioner ur tre skiljda aspekter, pa
forhandlingsbegreppet for att klargdra dess innebord samt bemirkelse.

Sawyer & Guetzkow som har en social-psykologisk aspekt pa begreppet, menar pa att forhandling
ar:

YA process through which two or more parties — be they individuals, groups or large
social units — interact in developing potential agreements to provide guidance and
regulations for their future behavior.””

Ovanstaende definition lyfter upp att forhandlingar dr en slags interaktion mellan individer eller
grupper, for att erhalla riktlinjer och regleringar for framtida beteenden.

McCall & Warrington har en mer kulturell 6vergripande syn pa affarsforhandlingar, definierar
forhandling som foljande:

”Negotiations is any sequence of written and/or verbal communication processes 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 pursuit of their
individual objectives which will define or redefine the terms of their interdependence.’”’

Definitionen ovan har en mer kulturell syn pa forhandlingsbegreppet och forklarar att en
forhandling dr en process i form av skriftlig och/eller verbal kommunikation. Vidare intréaffar
forhandling mellan tvé parter med liknande eller avvikande kommersiella intressen samt med olika
kulturella bakgrunder, for att komma fram till en gemensam 6verenskommelse.

Enligt Molnar genomfors en forhandling, specifikt en affarsforhandling, mellan tva eller flera parter
med intention att erhalla en dverenskommelse av nagot slag. Vidare papekar Molndr, att varje part
efterstrivar att uppna planerade mal samt tillfredsstilla medvetna eller omedvetna
behov. Darutover lyfter Molnar upp importensen av kommunikation och kooperation for att
lyckas vid forhandlingar.”!

Ovanstdende definitioner klargor att forhandlingar kan forekomma i diverse situationer i hela
samhillet vare sig det berdr politiska, ekonomiska eller sociala aspekter. I denna studie tas det upp
flera teorier och modeller betriaffande forhandlingar, men den storsta tyngden kommer att laggas pa
forhandlingar utifran ett foretagande perspektiv.

4 Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 1999 International Marketing, Negotiations And Business Deals, s. 64
% Tbid
31 Tbid
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2.4 Forhandlingsanalyser

Forhandlingsbegreppet utgor kdrnan i denna akademiska rapport som har starka samband med
kulturella element som tidigare har analyserats. I denna del av rapporten kommer
forhandlingskonceptet utredas for att erhalla ett bredare perspektiv utifran vilkénda teoretikers syn
pa vad som bor beaktas vid internationella forhandlingar. De teorier och modeller som presenteras
nedan, anser vi ha en avgoérande roll for svenska forhandlare med ambitioner att utveckla
verksamheten 1 det nyansrika och méngkulturella Indien.

241 Férhandlingsbeteende

I avsnittet 2.3 har det klargjorts att forhandling uppstér mellan tva eller flera parter som vill uppna
en tillfredsstillande 6verenskommelse. Denna Gverenskommelse kan pa sé vis avse diverse olika
tvister, utifrdn ett ekonomiskt perspektiv berdr det affarer. Enligt Nilsson Molnar dr det av ytterst
vikt att granska och forstd forhandlingsbeteendet hos de utldndska forhandlarna eftersom begreppet
oftast kopplas samman i forhandlingsteorier. >

Nilsson Molnar som har forskat inom @mnet pdpekar att forhandlingsbeteende &r inget djupt
analyserat &mne och oftast redogérs oversiktligt samtidigt fastslés att det finns kopplingar mellan
begreppen forhandlingsbeteende samt forhandlingsstil. Vidare har Nilsson Molnar
utvecklat en modell for fenomenet och papekar att forhandlingsbeteendet bestar av fyra faktorer hos
de delaktiga parterna sdsom kommunikation; personliga relationer; beslutsfattande; samt normer
och formaliteter. Vidare influeras forhandlingsbeteende av kulturmiljon samt forhandlarens
karaktdrsdrag. Didrutover har kulturmiljon en paverkan pé de personliga egenskaperna hos
forhandlaren (se illustration 2.6).>> De fyra kritiska omréden i forhandlingsbeteendet &r ytterst
viktiga att analysera och skapa en djupgdende forstielse kring. Dérav foljer en utforlig beskrivning
av de nimnda fyra omraden nedan.

Kommunikation

Kommunikation omfattar diverse aspekter av verbalt sprak som exempelvis forhandlingssprak,
kunskap i engelska eller annat sprik av betydelse, anvindning av en interpret och skriftligt sprak.
Hindi och engelska dr tva officiella sprak som talas i Indien — ddrmed har de flesta mycket goda
kunskaper i engelska diremot kan anvindning av tolk behdvas vid enstaka tillfillen da svenska
internationella forhandlare generellt saknar kunskap 1 hindi.

Vidare ingér dven det icke-verbala spriket som har en betydande paverkan i vissa kulturer
exempelvis den italienska. Det icke-verbala spraket har ett flertal andra aspekter av innebord i det
som kan vara allt fran sittet att hilsa till olika gester som ersétter ord eller andra fraser.”* Det &r
viktigt att ha forstaelse for det icke-verbala spraket i den indiska kulturen, exempelvis utesluts ordet
’nej” och ersitts med en tystnad eller kroppslig gest av nagon slag.*

Personliga relationer

Detta kritiska omrade berér relationsbyggandet mellan de forhandlande parterna och bestar
vidare av hur och nér personliga relationer utvecklas, den sociala samvaron samt inneborden av att
bevara och fordjupa relationerna.

52 Nilsson Molnar, M. 1997 Internationella affiirsforhandlingar; s. 47

% Molnar, J. & Nilsson Molnér, M. 1999 International Marketing, Negotiations And Business Deals, s. 80

> Molnar, J. & Nilsson Molnér, M. 1999 International Marketing, Negotiations And Business Deals, s. 82-83
3 Affdrskulturer i viirlden — Indien www.etableringutomlands.se 2009-11-13
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Relationsuppbyggande
Att skapa personliga relationer kriver tid samt tidlamod och kan pa sd vis vara en krdvande
process — och dr en essentiell aspekt i de asiatiska kulturerna, inte mist den indiska. Det &r
inte speciellt svart att utveckla relationer med indierna men daremot kréver det tid och dr avgdrande
for att fa till ett avslutat avtal. Vidare anses den mentala distansen ha en péverkan péd utvecklingen
av personliga relationer.>

Social samvaro

Den sociala samvaron utgér kédrnan 1 att skapa samt utveckla relationer och bestar av olika former
av sociala eveneg. I de flesta kulturer sker detta i samband med méltider, lunchinbjudningar
och fikastunder. Betridffande den indiska kulturen ar det normalt att bjuda hem motparten dar
mojlighet ges att traffa familj och vanner och pa &s vis leda relationen till en djupare niva.>’

Kontinuitet i relationer

Kontinuitet refererar till bevarandet av de personliga relationerna inom affdrer samt utanfor ramen
av forhandlingen. Vanligt forekommande att bevara relationer inom affarsramen kan vara via mail,
telefon samt personliga besok. Utanfor ramen av affarsforhandlingen kan det forekomma i form
av privata evenemang, utbyte av presenter eller att skicka vykort.*

Beslutsfattande

Enligt Molnar & Nilsson Molnar ér det essentiellt att forstad hur forhandlarna fattar beslut eftersom
forhandlingsprocessen bestdr av en process som alltid avslutas med ett beslutstagande.
Beslutsfattande kan vidare besta av tva viktiga dimensioner; typ av beslut samt beslutsprocessen.
Typen av beslut skiljer sig at i de olika kulturerna. Det hierarkiska systemet i Indien forsvarar
sjalvstandiga beslut och pa sa vis maste alla beslut diskuteras kollektivt och darefter fattas av den
hogste i organisationen. I Sverige ser det lite annorlunda ut da flera beslut kan delegeras och pa
sa vis kan den svenska forhandlaren ha storre auktoritet att fatta de slutgiltiga besluten.
Beslutsprocessen skiljer sig dven den at i samtliga kulturer - i Sverige ar vi vana vid att fokusera
pa arbetsuppgiften och komma fram till ett snabbt beslut. I den indiska kulturen laggs storre
tyngd pa relationer med motparten vilket leder till att beslutsprocessen blir langsammare.*

Normer och formaliteter

Denna dimension géllande olika normer, formaliteter m.m. som paverkar forhandlarnas beteende,
innefattar en rad olika indelningar. Inledningsvis aterfinns det formaliteter och upptridande som
innefattar anvindning av titlar samt att korrekta tilltala motparten.® I Indien med flertalet
olika religioner och kulturer existerar det skillnader i hur motparten bor tilltalas, exempelvis en
minister i Indien kan adresseras som “Minister-sahab”, dir ordet sahab star for engelskans "Mr”.
Vidare finns det skillnader i hur en hindu eller muslim tilltalas.®'

% Molnar, J. & Nilsson Molnér, M. 1999 International Marketing, Negotiations And Business Deals, s. 83
7 Ibid. s. 83-84

% Ibid. s. 84

¥ Ibid

8 Molnar, J. & Nilsson Molnér, M. 1999 International Marketing, Negotiations And Business Deals, s. 85
81 Joshi, M. 2001 Passport India, s. 73
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Den andra indelningen berdr klddseln som ocksé ér av vésentlig betydelse och kan finnas i form av
formell och informell klddsel. Dirutover existerar det generella forhandlingstaktiker som
varierar i de flesta kulturerna.® I Indien forekommer den traditionella kléddseln i storre utstrackning i
jamforelse med den svenska kulturen. I flertalet asiatiska ldnder forekommer saddana taktiker som
anvinds oftast for att erhélla ett béttre avtal — indierna kan anvinda sociala evenemang som
en forhandlingstaktik for att visa en gest samt uppna fordelaktigare vinster.®

Ilustration 2.6 Kritiska omriden gillande forhandlingsbeteende

Killa: Molnar och Nilsson Molnar (1999) International Marketing Negotiations And Business
Deals s.82

2 Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 1999 International Marketing, Negotiations And Business Deals, s. 85
8 Joshi, M. 2001 Passport India, s. 64 & 85
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24.2 Foérhandlingsstil

Forhandlingsstil dr dnnu ett viktigt element att ha i beaktande vid internationella férhandlingar da
Graham & Herberger Jr definierar fenomenet som en kombination av en forhandlares attityder,
forvantningar samt beteende. Forhandlingsstilen har salunda starka samband med
forhandlingsbeteende och bestdms utifrdn hur den ndimnda kombinationen ser ut och &r utformad.
Vidare kan forhandlingsstilen indelas i tva grupper som kortfattad beskrivs nedan®:

Strategi- samt taktikrelaterad forhandlingsstil

Denna aspekt kring forhandlingsstil avser vilken strategi och taktik som férhandlaren anvénder utan
beaktande pa ndgot internationellt perspektiv. Utifran detta perspektiv existerar det tvd olika former
av forhandlingsstil ndmligen Sovjetstilen och Vinna-vinnastilen. Den forstnimnda stilen
hédrstammar fran de sovjetiska férhandlarna och innebér i korthet att ha som mal att 6vervinna
samt besegra motparten. Vinna-vinnastilen har ett mer dmsesidig drag dér fokus ldggs pa att
erhilla en 0verenskommelse som gynnar samtliga parter i forhandlingen. Vidare finns ett
antal andra forfattar inom @mnet som lyfter upp liknande forhandlingsstilar som kan fungera som en
kontrast till varandra.®

Kulturrelaterad forhandlingsstil

Flertalet forfattare med forskning inom dmnet menar pé att en forhandlingsstil kan relateras till
kulturella utmérkande egenskaper. I flera artiklar och skrifter har jimforelser av forhandlare med
olika kulturella bakgrunder gjorts och forfattarna ar eniga om att olika kulturer frambringar
olika forhandlingsstilar.*

Ilustration 2.7 Modell for forhandlingsbeteende

Forhandlingsbeteende

Killa: Molnar och Nilsson Molnar (1999) International Marketing Negotiations And Business
Deals s.81

84 Nilsson, M. 1997 Internationella Affirsforhandlingar, s. 48
5 Tbid.
% Tbid. s. 49
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243 Férhandlingsskicklighet

Det existerar delade uppfattningar gillande betydelsen av forhandlarens skicklighet for
internationella forhandlingar. Flera forskare har kartlagt vilka egenskaper samt erfarenheter en
skicklig forhandlare bor inneha for att successivt uppna en &verenskommelse. Enligt Nilsson
Molnar &r forhandlingsskicklighet ett mer konkretare begrepp &n forhandlingsbeteende och
forhandlingsstil.®’

Nedan foljer ett flertal forskares definitioner pa begreppet forhandlingsskicklighet:

Fayerweather & Kapoor anser att forhandlingsskicklighet beskriver forhandlarens kunskap inom
finansiering, marknadsforing, produktion samt redovisning. Vidare menar forfattarna att
en skicklig forhandlare bor inneha kidnnedom och forstdelse om den frammande kulturen. Ddrmed
ar det ytterst viktigt for foretagets vélgang att vilja den lampligaste forhandlaren for internationella
affarsforhandlingar.®®

Lee & Dobler menar & andra sidan att en skicklig forhandlare karakteriseras utifran framgéangar,
god ledarskapsforméaga och en god bedomningsegenskap. Forskarna hidvdar vidare att
kunniga forhandlare bor inneha kunskap inom forhandlingsteknik, produktionsomradet de
ansvarar for, god allméinbildning samt formell utbildning.”

I kontrast till de tidigare ndmnda definitioner pa féorhandlingsskicklighet, ldgger Ghauri & Johnsson
storre  vikt pd forhandlarens forméiga att samarbeta med motparten under
forhandlingsprocessen. Ghauri pépekar att forhandlare med kunnande samt erfarenhet av
forhandlingar kan effektivt paskynda forhandlingsprocessen med motparten. Vidare poédngteras det
att forhandlarens skicklighet kan utmédrkas inom ramen av presentationer av anbud,
overtalningsforméaga eller kunskap kring politiska och diplomatiska fragor.”

Molnar har konstruerat en modell som illustrerar de dimensioner som influerar uppfattningen om
forhandlarens skicklighet inom férhandlingsprocesser (se illustration 2.8 ).

7 Nilsson Molnar, M. 1997 Internationella afféirsforhandlingar, s. 51
88 TIbid.

% Tbid.

™ TIbid. s. 52
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Ilustration 2.8 Faktorer som paverkar forhandlingsskicklighet

Personﬁghet

-flexibilitet -formaga att
-fysisk styrka *lyssna
-psykisk styrka *argumentera
-Oppenhet *forklara
-sjalvsdkerhet *overtyga
-affarsetiskt -simultankapacitet
och moraliskt -bestdmdhet
uppforande -tuffhet
-drlighet -formaga att
-tdlamod ”kunna ta folk”
-lyhordhet -kladsel

Sprak

-motpartens

-det egna

-for bada parter
frimmande sprak
-tolk

Killa: Nilsson Molnar (1997) Internationella affdrsforhandlingar, s. 53
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244 Sawyer och Guetzkows férhandlingsmodell’

De tva vilkdnda forfattarna Sawyer & Guetzkow har konstruerat en social-psykologisk modell som
belyser flertal forhandlingsaspekter som influerar internationella relationer. Modellen illustrerar att
det existerar tre huvudsakliga faser i1 internationella forhandlingar — inf6r, under samt efter
forhandlingen. Enligt Sawyer & Guetzkow bestar de internationella relationer av foljande fem
dimensioner: mal, process, utfall, bakgrundsfaktorer samt situationstillstand (se illustration 2.9).

Mal och bakgrundsfaktorer

Sawyer & Guetzkow anser att médl och bakgrundsfaktorer influerar processen, som dr nista fas i
modellen. Framforallt har attityder och kulturella faktorer en piverkan pa de uppsatta
forhandlingsmélen samtidigt som mélen formuleras utifrdn parternas Onskemal. Infor
forhandlingsprocessen bor foretagen stifta villkor som berdr tidschema, antal deltagare samt antal
parter.

Process

Infor forhandlingsprocessen har en forberedelse skett for att kartligga de diskussioner som ska
berdras samtidigt som parterna har i avsikt att overtala motparten under forhandlingen for
att Oka engagemanget kring affiren samt nid en Overenskommelse. Vid en eventuell
overenskommelse sker justeringar och bekraftelser gillande de fragestdllningar som har
diskuterats under forhandlingsprocessen.

Utfall

Enligt Nilsson Molnar, ar det parternas gemensamma och kompletterande intressen som
avgor forhandlingens slutliga 6verenskommelse. Ett slutgiltigt utfall kan besta av formella avtal, dar
tydlighet ar ytterst viktigt for att motparterna ska begripa avtalets innebord samtidigt som ett
tydligt avtal underldttar forhandlingar infor framtida affdrer. Nilsson Molnars pastdende kring
betydelsen av kontraktens klarhet, signalerar hur svenska forhandlare méste beakta avtalens
innebord samt dess utformning vid forhandlingar med indiska partners for att en god relation ska
skapas — bade i nuet och infor framtiden affarer.

' Nilsson Molnar, M. 1997 Internationella Affirsforhandlingar, s. 35-37
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Ilustration 2.9 Sawyers och Guetzkows forhandlingsmodell

Fore Under Efter

Villkor
Forhandlingens utformning
Typer av forhandling

Oppen vs. hemlig diplomati
Antal deltagare

Antal parter

Information: uppskattning av
motpartens nytta
Forhandlingens tonvikt
Forhandlingens timing

Kiilla: Nilsson Molnar, M. (1997) Internationella affdirsforhandlingar s. 36
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245 Tio steg vid internationella férhandlingar’

Enligt Czinkota & Ronkainen existerar det tio steg som bor tas i1 beaktande infor och under
forhandlingar med internationella foretag. Foljande rekommendationer fran forfattarna, lyfter upp
de aspekter som ér av betydelse for att skapa en forstaelse gentemot motpartens kultur och seder.

1. Gruppens pdverkan — Experter inom forhandling kan generera en styrka i forhandlingen
med det internationella foretaget. Det har noterats att det existerar skillnader géllande
antalet forhandlare inom teamet, dér vésterlindska team bestar i genomsnitt av tva till
fyra personer, medan kinesiska team kan bestd av tio forhandlare. Detta ar av stor vikt for
europeiska forhandlare vid internationella affdrer, dd Czinkota & Ronkainen menar pa att
vasterlandska forhandlare kan kénna sig i numerart underlige vid forhandlingar med
utldndska forhandlare.

2. Traditioner samt seder — Den kulturella aspekten har stor betydelse vid internationella
forhandlingar. Framforallt maste forhandlare inneha kunskap och forstaelse for motpartens
traditioner och seder. I asiatiska ldnder virdesitts dlder och status i den hierarkiska
organisationen, vilket visterldndska forhandlare bor ha kinnedom om for att pa sd sitt visa
respekt for motparten. Vidare dr den asiatiska seden gillande visitkort djupt priaglat 1 den
organisatoriska kulturen, da asiater anser att motparten bor ta emot visitkortet med
bdda hinder samt noggrant lisa kortet.

3. Spraklig kompetens — Czinkota & Ronkainen anser att idealt ska den internationella
forhandlaren besitta motpartens sprak — dock forekommer inte alltid detta. En kvalificerad
individ bor finnas till hand under forhandlingen for att forsdkra att inga misstolkningar sker,
bade skriftligt och uttrycksmaissigt. Nar den internationella forhandlaren ar tvaspréakig eller
vid anvdndning av en interpret, dr det en fin gest att inleda forhandlingen med kommentarer
pa det lokala spréket. Vidare lyfter de bada forfattarna upp betydelsen av en interpret som
kan instruera den internationella forhandlarens kroppssprak for att pa sa vis undvika
kulturella krockar med motparten.

4. Auktoritet — Forhandlare fran véstvérlden forvintas oftast inneha en full auktoritet under
forhandlingar med Ostasiatiska ldnder. Daremot dr det ytterst sdllan de asiatiska forhandlarna
besitter en auktoritir position vid internationella affdrer. Det anses vara negativt att
tillkdnnage att forhandlaren saknar slutgiltig auktoritet for att fullborda ett avtal.

5. Talamod — 1 manga asiatiska ldnder kan affarsforhandlingar ta mycket lingre tid én i
visterldndska ldnder. Darfor kan brist pd tdlamod leda till att férhandlingen stracker sig over
en langre tidsperiod 4n att den péaskyndas.

6. Forhandlingsetik — Attityder samt varderingar av utlindska forhandlare kan skilja sig fran
vad svenska forhandlare &r vana vid. Det dr inte ovanligt att den utldndska forhandlaren
anvinder invecklade metoder vid forhandlingar, dock kan detta ses pa ett negativt vis i
vissa delar av virlden.

2 Czinkota, M.R & Ronkainen, I.A. 2007 International Marketing, s. 390-391
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7. Tystnad — For att lyckas forhandla pa ett effektivt vis, maste den internationella
marknadsforaren kunna tolka all typ av kommunikation — dven den tysta. Amerikanska
affirsmén dr vana vid att avbryta sina kollegor under forhandlingen och tystnad anses vara
en negativ signal. Japaner kan ddremot anvinda tystnad for att komma fram till ett ldgre pris
och dirmed ge avtalet en sotare smak.

8. Uthdallighet — Att krdva svar samt ett resultat kan ses som ett hot i férhandlingsprocessen i
manga utldndska lidnder. I ldnder med kollektivistiska kulturer ses forhandlingar som en
orsak till att skapa liangsiktiga forhillanden — en sammandrabbning utan vinnare eller
forlorare.

9. Holistisk syn — Formaner samt rabatter bor undvikas tills samtliga problem har
diskuteras. Detta géller framst vid prisforhandlingar — om en dverenskommelse om priset
sker tidigt 1 forhandlingsprocessen, kan motparten insistera att inkludera andra fordelar i
priset.

10. Betydelsen av overenskommelsen — Czinkota & Ronkainen, hdvdar att skriftliga avtal
har en mindre betydelse i en del ldnder sdsom Kina, da det skriftliga avtalet existerar i
storsta allménhet for en forsidkring for det utlindska foretaget.

246 Strukturen for internationella affirsférhandlingar™

Pervez Ghauri och hans kollega Jean-Claude Usunier har skapat en modell betrdffande de olika
dimensioner som existerar inom ramen av internationella affarsféorhandlingar (se illustration 2.10).
Ghauri & Usunier menar pd att det finns tre element som har en avgdrande paverkan pa
forhandlingens struktur: ndmligen bakgrundsfaktorer; processen; samt atmosfaren. Det bor dock
papekas att foljande modell har flertal likheter med Sawyers & Guetzkows forhandlingsmodell som
presenterades tidigare 1 uppsatsen. FramfOrallt belyser bada modeller vikten av tydliga
bakgrundsfaktorer till forhandlingen samtidigt som forhandlingen bor utforligt planeras utifran fore-
under-efter faser. Diremot lyfter Ghauri & Usunier upp ytterligare dimensioner berdrande
internationella forhandlingar, sdsom kulturella faktorer och strategiska faktorer.

Bakgrundsfaktorer™

Denna grupp av faktorer beskriver bakgrunden till forhandlingen som kommer att dga rum
samtidigt som bakgrundsfaktorerna influerar atmosfaren och forhandlingsprocessen. En
bakgrundsfaktor kan paverka forhandlingen pa ett positivt eller negativt sitt. En positiv influens
kan spara tid under forhandlingen samt att diskussionen fortgar utan nagra problem. Daremot kan
en negativ paverkan leda till forhinder samt uppskjutningar av férhandlingen. Utifran
Ghauris & Usuniers forhandlingsmodell, bestar bakgrundsfaktorer slutligen av foljande aspekter:
malsdttning; tredje parten; forhandlaren; omgivning; samt marknadsposition.

Malsdittning

Malsittning definieras som den slutliga dverenskommelse bada parterna d@mnar uppna samtidigt
som det rdder konflikter, gemensamma och kompletterande asikter for att motparterna ska
uppna ett godtagbart avtal. Det dr dock viktigt att belysa faktumet att konflikter uppstér under
forhandlingar fraimst da ena individens vinst idr den andres forlust.

3 Ghauri, P. & Usunier, C. 1996 International Business Negotiations, s. 5-14
" Ibid. s. 5-6
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Omgivningen

Omgivning refererar till de politiska, sociala och strukturella dimensionerna som é&r av
betydande roll for bada parter. Politiska och sociala aspekter paverkar forhandlingsprocessen,
medan marknadsstrukturen paverkar forhandlingsatmosfiren.

Marknadsposition

Marknadsposition ér ett element som influerar forhandlingsprocessen dé antalet kdpare och siljare
pa marknaden faststdller parternas alternativa mojligheter att finna nya intressenter ifall
forhandlingen nar forhinder. Bestar marknaden av fa alternativa intressenter kan en av parterna
inneha en stark forhandlingsstyrka d& den andre partnern ir i stort behov av en
overenskommelse. Vid forhandlingar med ett foretag som innehar en néstintill monopolistisk
position pd marknaden influeras processen av den monopolistiska motpartens forhandlingskratft.

Tredje part

Under internationella forhandlingar existerar det ofta en tredje part, med ett intresse for
forhandlingens utveckling och mélsittning samtidigt som det finns ett intresse att influera den
internationella forhandlingsprocessen, d& denna part kan ha annat mal i siktet. Den tredje parten kan
bestd av regeringar, konsulter eller underleverantorer med olika intressen utanfér ramen
av forhandlingen. Ghauri & Usunier ndmner att regeringar ofta har i ambition att influera
forhandlingen for att uppna en béttre infrastruktur, skapa fler arbetsmojligheter och stimulera den
internationella handeln mellan l&nderna.

Forhandlare

Slutligen har forhandlarens skicklighet och personliga erfarenheter en paverkan pa
forhandlingsprocessen, da forhandlaren har i uppgift att 6ka det gemensamma intresset mellan
parterna samt erhdlla ett fordelaktigt avtal. Vid internationella forhandlingar, dar det rdder
otillracklig information om motparten, har forhandlarens personlighet en central roll i
forhandlingsprocessen.

Atmosfir”

Relationen som skapas mellan tva forhandlande parter karakteriseras som forhandlingsprocessens
atmosfar. Enligt Ghauri & Usunier har atmosfiren en direkt paverkan pd affarsforhandlingen
samtidigt som atmosfdaren har en effekt pd uppfattningen som férhandlarna har gentemot varandra.
Ghauri & Usunier delar upp atmosfiren i tre viktiga aspekter: nadmligen konflikt/kooperation;
makt/beroende; samt forvintningar.

Konflikt och kooperation

Konflikt och kooperation dr tvda fundamentala element i forhandlingsprocessen di forhandlare
diskuterar for att nd en eventuell 6verenskommelse. Forhandlare har i ambition att kooperera kring
gemensamma intressen for att nirma sig en gynnsam losning for bada motparter. Daremot
kan konflikter uppstd under forhandlingen framforallt da den ena forhandlarens vinst kan innebéra
motpartens forlust. Dock dr det viktigt att podngtera att konflikter kan uppsta pa grund av ett
missforstand under forhandlingen, vilket i sin tur kan innebdra att forhandlingen nér sitt slut utan
nigon dverenskommelse.

”» Ghauri, P. & Usunier, C. 1996 International Business Negotiations, s. 6-7
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Makt och beroende

Makt och beroende ér ytterligare element som har en direkt paverkan pa forhandlingsprocessen och
for den eventuella overenskommelsen. Ghauri & Usunier menar att det rdder maktbalans da de
forhandlande parterna strivar mot ett gemensamt beslut och undviker att utnyttja makt
for att erhélla ett avtal. Daremot rader det maktobalans da en férhandlande part utnyttjar makt
for att erhilla ett gynnsamt avtal eller om den ena forhandlingsparten ar i behov av motparten.

Forvintningar

Det existerar tvd dimensioner av forvéntningar inom forhandlingar, ndmligen kortsiktiga och
langsiktiga forvantningar. De langsiktiga forvéntningarna relaterar till de mojligheter som finns
for framtida affarer med motparten. De kortsiktiga forvintningar syftar pa de forhandlande
parternas forvéantningar géllande den nuvarande forhandlingen, dér parternas vilja att trdda in i
en forhandling och fortfolja forhandlingen efter varje stadium tyder pa forhoppningen om att mer
fordelaktiga utfall kan erhédllas om parten deltar férhandlingen.

Forhandlingsprocessen’

Ghauri & Usunier har delat upp forhandlingsprocessen i tre stadier dar forhandlingen bestér av en
infor, under och efter process. D4 internationella forhandlingar innefattar flera dimensioner maste
forhandlare beakta foljande aspekter utforligt for att uppna en fordelaktig forhandling.

Infor forhandlingen

Infor forhandlingsfasen har de forhandlande parterna traffats for att kortfattat diskutera de
aktuella anbuden, vilket ger parterna en forstaelse kring de aspekter som kommer att utforligt
diskuteras under forhandlingen. Dérefter &r det ytterst viktigt att samla relevant information
géllande motparten, landets infrastruktur, dvriga intressenter och konkurrenter inom branschen.
Ghauri & Usunier anser att férhandlande parter maste specifikt beskriva de problem som
kommer att beaktas for att erhélla en positiv forvintan infor forhandlingen samt ett 6msesidigt
engagemang under forhandlingen.

Under forhandlingen

Under forhandlingen forekommer meningsskillnader dd de forhandlande parterna innehar en
individuell synvinkel kring situationen och problematiken som ska beréras. Dérutover ar
det ytterst viktigt att inleda diskussionen med ett Oppet sinne och inneha flera alternativa l9sningar
for att i ett senare stadium utvirdera forslagen som presenterades av motparten. Ghauri &
Usunier hédvdar att forhandlare bor undvika att acceptera ett avtal tidigt under forhandlingen dé det
kan forekomma ytterligare formaner under forhandlingens pagaende process. Vidare anser
forfattarna att det dr ytterst besvérligt att forstd de kulturella skillnader som existerar under
internationella forhandlingar. Dock lyfter forfattarna upp betydelsen av forhandlarens forstaelse
samt anpassning for de kulturella aspekterna under forhandlingsprocessens utveckling.

Efter forhandlingen

Efter forhandlingen har alla forslag och problem utforligt diskuterats samtidigt som ett avtal har
konstruerats — nu fattas endast signaturer fran bada parter. Ghauri & Usunier menar pa att de
forhandlande parterna bor inleda en kortfattad diskussion betrdffande de 6verenskommelser som har
skett under forhandlingen for att undvika missforstind kring avtalets detaljer. Det ér av stor
betydelse att de bada parterna forstar avtalets innebdrd infor implementeringen av kontraktet for att
tvister mellan de férhandlande parterna inte ska uppsta.

8 Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 7-11
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Kulturella faktorer”

Forfattarna menar pa att de kulturella faktorerna har en direkt influens pa internationella
affarsforhandlingar. Ghauri & Usunier hdvdar att kulturella faktorer bestdr av féljande dimensioner:
tid; individualism och kollektivism; kommunikationsménster; samt personliga relationer.

Tid

Det existerar skillnader gillande tidens betydelse och mening i olika kulturer. Den allmédnna
uppfattningen kring tidens betydelse 1 den visterldndska kulturen &r Tid ar pengar”, dock innehar
inte de asiatiska kulturerna en liknande uppfattning kring tiden. Varderingen av tiden 1 de olika
kulturerna har en paverkan pa forhandlingstempot och forhandlarnas punktliga ankomst
till motena. Visterlindska forhandlare foredrar att erhalla tydliga tidsplaner — for att undvika
irritation pa grund av motpartens sena ankomst.

Individualism & kollektivism

Enligt Hofstedes studier, kan ldnder placeras péd en skala som definierar kulturens synvinkel kring
individualism och kollektivism. Under forhandlingar ar det visentligt for forhandlaren att kartlagga
motpartens kulturella attribut for att effektivt tilliimpa forhandlingsstrategier som ska leda till
en Overenskommelse. Vidare dr det viktigt utifrdn forhandlarens perspektiv att inneha kunskap
gillande motpartens vilja att uppné en kollektivistisk losning eller en individualistisk nytta.

Kommunikationsmonster

Olika kulturer har olikartade kommunikationsmonster betrdffande direkta kontra indirekta och
explicita kontra implicita kommunikationer. Ghauri & Usunier hdvdar att det existerar kulturer som
har otydliga ord i landets vokabulir, vilket forsvarar kommunikationen for individer med
annan kulturell bakgrund att forstd ordens innebdrd. Inom den asiatiska kulturen anvinds
overdrivna péastienden, metaforiska ordval samt upprepningar under internationella
forhandlingar, vilket kan missleda de vésterldndska forhandlarna. Vidare &r det viktigt att forsta de
icke-verbala kommunikationerna som innefattar handskakningar, det fysiska avstandet,
kommunikationen mellan kvinnliga och manliga kolleger, tecken pa irritation m.m. Ghauri &
Usunier menar pa att forhandlare bor inneha en bred kunskap kring kulturella
kommunikationsmonster for att forbéttra forhandlingsprocessen mellan parterna.

Personliga relationer

Under internationella forhandlingar har de personliga relationerna en avvikande betydelser inom
olika kulturer. Den vésterldndske forhandlaren har mer fokus pa de fragestéllningar som kommer att
behandlas samtidigt som forhandlaren har en storre angeldgenhet att bevara en god relation
mellan foretagen infor framtida affarer. Dock har den vésterldndske forhandlaren inte nagot storre
intresse for vem som representerar det motsatta foretaget som forhandlingen bedrivs med, da fokus
laggs pa de problem som ska avklaras via forhandlingarna. I en del kulturer har den individuella
personligheten hos forhandlaren en storre betydelse dn forhandlingens importens eller vilken
organisation affairsmannen representerar.

7 Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 11-13
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Strategiska faktorer™

Vid internationella forhandlingar maste de forhandlande parterna forberedda de strategier som
kommer att anvdndas for att presentera de olika anbuden. Vidare bor forhandlarna utvirdera de
olika beslutsfattande processer som tas i bruk av motparten under forhandlingen. Ghauri & Usunier
anser att de strategiska faktorerna bestar av; presentation, strategi, beslutsfattande och behov av
agent.

Presentation

Forhandlare maste inneha kunskap kring informella samt formella presentationer, samtidigt
som forhandlare bor utvédrdera hur presentationen ska utformas — i grupp eller individuellt.
Ghauri & Usunier, hdvdar att osteuropeiska samt kinesiska forhandlare utformar presentationer 1
grupp, medan indiska och forhandlare fran Mellandstern utformar individuella presentationer.
Forhandlare bor dven klargéra presentationens innehdll d& presentationer kan utgd fran
argumentation, information eller vara baserad pa fakta.

Strategi

Ghauri & Usunier anser att det existerar tre strategier under internationella forhandlingar for att
erhalla en 6verenskommelse mellan parterna — ndmligen bestimd, mjuk eller mellanliggande.
Vid en bestdmd strategisk forhandling, inleder den forhandlande parten med ett intressant forslag
och beslutsamt stillningstagande samt invéntar formaner frdn motparten. Under mjuka strategiska
forhandlingar, presenterar den forhandlande parten inte ett forslag utan dr den forsta parten att
erbjuda forméner for att nd en dverenskommelse. Vid mellanliggande strategiska forhandlingar, har
den forhandlande parten i ambition att invinta ett fordelaktigt forslag inom ramen av partens
forvantningar, for att i ett senare stadium acceptera forslaget. Det dr viktigt att erhélla tydlig
information gillande motpartens strategier inom internationella forhandlingar for att
anpassa den egna forhandlingsstrategin samt forbereda de forslag som kommer att presenteras.

Beslutsfattande

Information géllande motpartens beslutsfattande monster &r av stor vikt infor de internationella
forhandlingarna. Fattar motparten impulsiva eller rationella beslut? Vem fattar besluten? Har
forhandlarna den slutgiltiga makten att fatta beslutet?

Agentbehov

Den strategiska planeringen innefattar d&ven huruvida den férhandlande parten dr i behov av agenter,
eller om parten ensamt kan hantera forhandlingens alla dimensioner. Da internationella
forhandlingar kan vara komplexa samt svarhanterliga for en orutinerad part, kan det vara av
stor nytta att utvirdera vilka fordelar som ligger i grund vid en rekrytering av en konsult eller agent.

" Ghauri, P. & Usunier, J. 1996 International Business Negotiations, s. 13-14

43



Ilustration 2.10 Forhandlingsprocessen vid internationella forhandlingar

Forhandlingsprocess

Infor-férhandling
Forhandling
Efter-forhandling

Kiilla: Ghauri, P. & Usunier, J. (1996) International Business Negotiations, s. 8
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247 Kapoors férhandlingsmodell”

Molnar & Nilsson Molnar, som har studerat Kapoors forhandlingskontext modell, belyser vikten av
de olika dimensioner som berdr internationella samt nationella forhandlingar. Det bor dock
poéngteras, att Kapoor hdvdar att vid internationella affarsforhandlingar forandras forhandlingens
struktur da alltfler aspekter méste beaktas.

Kapoor anser att de internationella forhandlingarnas natur samt karaktdr méste utvidrderas, da
inrikes och utrikes forhandlingar paverkas av yttre faktorer som utforligt bor beaktas av
foretagen. Kapoor hivdar att de yttre faktorerna maste granskas for att i sin tur leda till en anpassad
forhandlingstaktik gentemot den andre parten. Enligt Molnar & Nilsson Molnar kriaver eftektiva
forhandlingar en forstdelse av de sociala, kulturella, politiska och ekonomiska aspekter samtidigt
som en god kunskap kring finansiella, tekniska, bokforingsmissiga samt legala system bor finnas
hos forhandlaren. Kapoors modell bestar av fyra dimensioner: forhandlingens situation; fyra C:n;
omgivning; samt perspektiv.

Forhandlingens situation

Forhandlingens situation har beteckningen ”N” samtidigt som den beskriver forhandlingens
huvudsyfte. Denna situation paverkas pa olika sitt av de Ovriga dimensionerna: fyra C:n;
omgivning; samt perspektiv.

Fyra C:n

De fyra C:na bestdr av kriterium, kompromiss, gemensamt intresse samt konflikt (eng. criteria,
compromise, conflicting interests och common interests). Det gemensamma intresset syftar pa vad
individerna forhandlar for, medan konfliktdimensionen har i huvudsyfte att kartligga vad
individerna forhandlar om. Kompromiss aspekten hénvisar till forhandlarnas ge-och-ta
installning under forhandlingens utveckling. Slutligen, beskriver kriterium dimensionen, vilka
objekt eller kriterium som &r av visentlig betydelse under férhandlingen.

Omgivning
Forhandlingar kan kopplas samman med de kulturella, ekonomiska, sociala samt politiska
system 1 ett specifikt land — dessa aspekter formar ldndernas omgivning och influerar

forhandlingssituationen (N). Kapoor menar pa att forhandlingar skiljer sig i form av strategi och
taktik samtidigt som diskussionen paverkas av omgivningen da de kulturella, ekonomiska,
politiska samt sociala systemen varierar fran land till land.

Perspektiv

Denna dimension berér vikten av forhandlarens formaga att anpassa perspektivet for
forhandlingens sammanhang. Kapoor menar pd att ett utvidgat perspektiv underldttar den
internationella forhandlingen dé den kulturella aspekten har en padverkan pa sammanhanget.

" Molnar, J. & Molnér Nilsson, M. International Marketing, Negotiations and Business Deals, s. 71-72
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2.4.8 Salacuses top tio kulturelement vid férhandlingar®

Den inspirerande kulturforskaren Jeswald W. Salacuse pépekar att internationella forhandlingar
passerar inte endast landsgrinser — de passerar dven kulturgrinser. Kulturskillnader mellan tva
foretag 1 olika delar av vérlden skapar barridrer som kan hindra eller fullkomligt stoppa en
forhandlingsprocess. Vidare papekar Salacuse att det &r omojligt for en forhandlare, hur skicklig
han/hon &n é&r, att forsta de kulturer som drabbar samman till fullo och ddrmed lyfter forfattaren upp
tio element som anses forsvéra interkulturella forhandlingar (se illustration 2.11).

Forhandlingsmal — kontrakt eller relation?

Forhandlare fran olika kulturer tenderar att ha olika avsikter med en forhandling — déar vissa
affarsforhandlare prioriterar att kontraktet skrivs pa av motparten, medan forhandlare i andra
kulturer tar hdnsyn till relationsskapandet med motparten. Detta kan forklaras av skillnader i
synsatt d4 forhandlare 1 kulturer som ldgger fokus pé relationer, anstrdnger sig mer samt lagger mer
tid pa forhandlingen. Det &r just darfor den prelimindra fasen, dar parterna lar kénna varandra, ar
avgorande for bra afférsrelationer.

Forhandlingsattityd — win-win eller win-lose?

Pa grund av olikheter i kulturer, personligheter eller bdda delarna har affdrsforhandlarna tva
grundliaggande attityder infor en forhandling: processen anses vara ndgot som gynnar bade parterna
(win-win) eller en kamp dér bara den ena parten kommer ut som segrare (win-lose). I en win-win
situation ses forhandlingen som ett samarbete mellan parterna for 16sa problemet, medan win-
lose forhandlarna anser att det inte d&r mojligt med ett samarbete samt ser forhandlingen som en
konfrontation.

Personlig stil — formell eller informell?

Personlig stil avser sittet forhandlaren pratar, anvéinder titlar, klir sig eller samverkar med andra. En
forhandlare med en formell stil adresserar helst motparten med titlar samtidigt som personliga
fragor undviks. Forhandlare med en mer informell stil inleder diskussioner med att tilltala
motparten med fornamnet och forsoker att utveckla en personlig och vénskaplig relation.
Exempelvis kan en informell stil i vissa kulturell ses som brist pa respekt och dirmed anses det
vara sdkrare att inleda relationen med en formell stil for att senare dvergd till en mer informell
sadan, om situationen kriaver det.

Kommunikation — direkt eller indirekt?

Kommunikationsmetoder kan variera mellan kulturer — en del forhandlare foredrar enkla och
direkta metoder medan andra anvdnder mer indirekta och komplexa metoder. Férhandlare med
indirekta kommunikationsmetoder anvéinder sig av symboliska tal, ansiktsuttryck, gester
samt andra kroppssprak. I kulturer som vérderar den direkta metoden, erhalles klara och
tydliga svar pa forslagen samt fragorna. Dessa skillnader kan orsaka motstind bland tva parter
med som anvinder olika kommunikationsformer. En forhandlare med indirekt kommunikation kan
uppfatta att motparten med en direkt kommunikationsmetod ar for aggressiv och otrevlig. I
kontrast till den direkta metoden kan den indirekta metoden anses vara oérlig.

8 Salacuse, J.W. 2005, Negotiating: The Top Ten Ways That Culture Can Affect Your Negotiation, s. 1-6
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Tidskdinslighet — hog eller lag?

Som det har ndmnts tidigare i rapportskrivningen, finns det olikheter mellan hur diverse kulturer
uppfattar tiden. I de flesta vésterldndska kulturer, speciellt den tyska kulturen, varderas punktlighet
medan det i de asiatiska kulturerna &r en sjélvklarhet att komma for sent. Tidsaspekten berdr dven
hur lang tid det tar att avsluta ett avtal, da tid ses som en viktig resurs kan forhandlare i vissa
kulturer patvinga ett snabbare avtal. Daremot kan andra kulturer fordréja forhandlingsprocessen
och ldgga mer tid pa de personliga relationerna.

Kiinslomdssighet — hog eller lag?

Forhandlingsbeteende 1 andra kulturer kopplas oftast samman med forhandlarens anvéndning av
emotioner vid forhandlingsbordet. I vissa kulturer, sdsom den latinamerikanska, accepteras det att
visa kédnslor vid affirsforhandlingar och diarmed ér det inte ovanligt att en férhandlare fran
Brasilien blir kinslomaissig efter att ha sett ett alldeles for hogt prisforslag. Dirav ér det av vikt att
forsta dessa skillnader.

Typ av overenskommelse — generell eller specifik?

Vare sig forhandlaren har i mal att uppna ett avtal eller en relation kommer det i nésta alla fall att
skrivas ett skriftligt avtal mellan parterna. Diaremot kan kulturella faktorer paverka vilket typ av
kontrakt som skrivs pa mellan forhandlarna, dér vissa kulturer foredrar att kontraktet &r sa specifikt
och detaljerat som mojligt. Andra kulturer foredrar generella kontrakt eftersom vikten av
overenskommelsen ligger i relationen och inte det skriftliga avtalet.

Uppbyggande av overenskommelse — bottom up eller top down?

Uppbyggandet av dverenskommelsen har sjélvklart kopplingar med vilken typ av dverenskommelse
det tidigare har uppnatts. Salacuse menar pa att det finns tvd sdtt att bygga upp en
overenskommelse: antingen kan specifika detaljer sasom pris, leverans och produktkvalité
bestdmmas i forsta hand for att senare komplettera avtalet med allméinna mal, en si kallad top
down metod. Det andra sittet innebar att en generell 6verenskommelse bestims inledningsvis
for att senare bestimma de mer specifika delarna, en sa kallad bottom up metod.

Organisation — en ledare eller konsensus?

Vid varje forhandling ar det viktigt att ha forstdelse for hur motparten dr organiserad, vem som tar
det slutgiltiga beslutet samt hur beslutsprocessen gar tillvdga. I vissa kulturer har gruppen av
individer en storre auktoritet medan i andra kulturer markeras vikten av en ledare.

Risktagande — hog eller lag?

Enligt ett flertal forfattare inom dmnet diribland Geert Hofstede vars teorier har lyfts upp tidigare i
rapporten, finns det kulturer som ar mer riskavvisande an andra kulturer. Detta har en paverkan
pa forhandlingen da en forhandlare som har en kulturell bakgrund med riskundvikande kan viélja att
inte ta nagra risker samt under pa s vis att prova nya sitt att forhandla. Vidare prioriteras det att
erhalla sa mycket information som mojligt och vilja det siakra fore det osikra - i andra kulturer
kan risktagandet vara hog.
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IMlustration 2.11 Salacuses tio kulturelement

Killa: Salacuse, J.W. (2005) Negotiating: The Top Ten Ways That Culture Can Affect Your
Negotiation, s. 6

2.5 Tidigare studier

Den enorma indiska marknaden dr otvivelaktigt ett intressant handelsomréde for de flesta utldndska
foretagen. Landet har under de senare aren fatt dnnu storre uppmairksamhet utifran ett ekonomiskt
perspektiv, dock har svenska foretag misslyckats att exploatera samt utnyttja mojligheterna 1 det
fargglada och smakrika landet. En efterlysning kring akademiska skrifter berorande internationella
forhandlingar 1 Indien, har pdvisat att det existerar en stor méngd internationella studier samt
skriftverk som behandlar den indiska kulturen samt vilken paverkan den har pa affarsforhandlingar.
Déaremot finns det praktiskt taget inga studier utifrdn en svensk synvinkel som kan underlétta for
svenska foretagare vid Overvidgningar av en etablering i Indien. Nedan presenteras nagra studier
som har kopplingar med vér studie samtidigt som studierna aterkommer senare i analysen av
undersdkningen.

Enligt Bullis kan det uppstd stora forvirringar for den som besoker landet for forsta gangen pa
grund av det enorma utbudet pa sprak, religioner, raser samt kulturer. Forklaringen kan
ligga i landets storlek vars vertikala lingd motsvarar den frdn Sverige till Spanien. Just spraket
hindi som oftast blandas med engelska ord och fraser kan ytterligare skapa forvirringar for
forhandlaren som inte har varit i kontakt med en indisk motpart tidigare. I hindi betyder ordet kal,
bade ”idag” och ”imorgon” — kanske inte en forklaring men ett uttryck for indiernas
handlingsfrihet gillande deadlines samt punktligheten.®!

Enligt Joshi kan tiden ibland ”stjilas™ av oplanerade hidndelser sdsom en begravningsprocession
som blockerar trafiken, en mindre tvist som véxer till bandh (en totalstrejk), besokare (speciellt
vanner och sldktingar) som dyker upp utan nadgon bestimd tréfttid eller diverse andra oforutsebara
problem — indierna menar dock att allt bestdms av Guds vilja.*

81 Bullis, D. 1998 Doing Business In Today's India
82 Joshi, M. 1997 Passport India, s. 57
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Vidare finns det tre nyckelfaktorer som enligt Gesteland & Seyk urskiljer den vésterldndska
affarskulturen fran den asiatiska och didrmed den indiska — vikten av relationer, vikten av
hierarkier samt synen pa tid. Indien och de flesta andra asiatiska lander fokuserar pa att skapa
och fordjupa relationer vid affarsforhandlingar och ddrmed foredrar indierna att genomfora affarer
med familj, vinner eller folk som gér att lita pd. I kontrast till ovannidmnda &r de europeiska
forhandlarna och sérskilt nordeuropéer mer fokuserade pa affirer utan storre fokus pa
relationsbyggande.*> Darmed ar risken stor att dtervdnda tomhént om fokus hellre ldggs pa avtalet
an relationerna med motparten.

Skandinaviska lidnder ir bland de mest icke-hierarkiska lander i hela virlden i motsats till
de asiatiska nationerna som &r de mest hierarkiska — det sjdlvklara exemplet &r kastsystemet i
Indien. Vidare ar de asiatiska samhéllen strikt organiserade i vertikala hierarkier med stora
skillnader 1 status och makt. Dessa egenskaper i indiska organisationer kan skapa forvirringar for de
svenska forhandlarna som kan ha bristande kunskap om att visa respekt for de med hog status i1 de
indiska foretagen. Vidare &r det viktigt med formella titlar i de asiatiska affirskulturerna och

att tilltala en indisk affirsman korrekt kan bli dnnu ett dilemma ur svensk synvinkel, dédrav blir
Kuldip Singh — Mr Singh.

Utifran tidsaspekten finns det s.k. monokroniska samt polykroniska kulturer med skiljda synstt
pa tid. I Sverige dr punktlighet vitalt dd varje mote planeras i god tid och fullfoljs garanterat —
didrmed tillhor Sverige de monokroniska kulturerna. Den indiska kulturen & andra sidan, tillhor de
polykroniska dar tid har ingen storre betydelse. Det ridknas inte till ovanligheterna att en indisk
affarsman &r ett par timmar forsenad till mdétet samtidigt som en affarsforhandling kan ta dubbelt s&
lang tid att avsluta dn vad svenskarna &r vana vid.®

Metcalf et al. studie om hur kulturer péverkar forhandlingsstilen, utgar frdn Salacuse tio
kulturelement vid affarsforhandlingar. Studiens forfattare har undersokt hur den finldndska, indiska,
mexikanska, turkiska samt amerikanska kulturen har paverkat de internationella affirsménnens
forhandlingsstilar. Vidare har forfattarna sammanstéllt och presenterat en empirisk undersokning
som illustrerar skiljaktigheterna i forhandlingsstilarna bland de olika kulturerna. Denna studie
tacker en stor del av analyskapitlet som presenteras senare i rapporten. ™

Annu en studie som har liknande nyanser som vAar rapportskrivning ir Rajesh Kumars
forskningsstudie inom den indiska kulturen och hur den paverkar forhandlingar i landet. Kumar
lyfter fram viktiga dimensioner 1 den indiska kulturen samtidigt som ldsaren far en tydlig bild 6ver
den indiska affarskulturen. Allteftersom Kumars forskning utgar frén ett nordamerikanskt
perspektiv, har denna uppsats utgétt ytterst lite fran forskarens studie, senare i analysen.®’

Slutligen har ett flertal studier pavisat att Indien hor till de nationer som ér viarldens mest
korrupta dér flest fall av bestickningar forekommer. Indierna dr smarta och kan anvinda fraser
som exempelvis “we are such a poor country, please help us”.

8 Gesteland, RR & Seyk, G.F. 2002 Marketing Across Cultures in Asia, s.13-14

% Ibid. s. 24-25

8 Gesteland, R.R & Seyk, G.F. 2002 Marketing Across Cultures in Asia, s. 32-36

8 Metcalf, L. E et. al. (2006) Journal of World Business 41: Cultural Tendencies in Negitiation, s. 382-394
87 Kumar, R. 2005 Ivey Business Journal: Negotiating with the complex, imaginative Indian, s. 1-6
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2.6 Uppsummering av den teoretiska referensramen

De teorier och modeller som har lyfts upp tidigare i denna akademiska uppsats har starka
kopplingar och samband eftersom teorierna markerar liknande element. I denna del av rapporten
kommer en uppsummering kring samtliga teorier att framstéillas for att ge ldsaren en kort
konklusion kring de teoretiska referenser som har behandlats 1 kapitlet.

2.6.1 Kulturteorier och modeller

Czinkota & Ronkainen

Tva inflytelserika forskare inom internationell marknadsforing med fokus pa forhandlingar samt
kulturens péverkan, dr tysk-amerikanske Michael R. Czinkota samt finsk-amerikanske Ilkka A.
Ronkainen som tillsammans har forskat inom dmnet samt konstruerat modeller kring foérhandlingar
och kultur. Czinkota & Ronkainen lyfter upp tio element inom ramen av begreppet kultur som
forfattarna anser utmérker individerna 1 ett visst samhille eller en viss kultur.

Spraket samt det icke-verbala spriket ar enligt Czinkota & Ronkainen tva kulturelement som
urskiljer individer fran tva frimmande kulturer. Vidare upptar forfattarna religion som en viktig
delaspekt som anses definiera livsidealen som 1 sin tur reflekteras pd samhéllets samt individens
varderingar och attityder.

Darutover dr beteende samt sedvanor ett essentiellt kulturelement att skapa forstéelse kring eftersom
det ar just beteendet samt sedvanorna som separerar individernas handlingar. De bada vilkdnda
forfattarna menar att de teknologiska framgangarna har influerat samhillets efterfrdgan pa
materiella tillgdngar. Vidare anser Czinkota & Ronkainen att estetik har en stark kulturell férankring
bland individer och samhéllen samtidigt som estetiska element sdsom farg, musik och symboler har
annorlunda inneborder i1 diverse kulturer. Enligt de bada forfattarna sker en Overforing av de
kulturella kdrnvdardena utifran en muntlig eller litterdr utbildning till individer inom samhéllet.
Czinkota & Ronkainen hivdar att de sociala institutionerna skiljer sig mellan vérldens alla kulturer,
dir den vésterldndska kulturen endast innehar en relation med familjemedlemmar medan den
asiatiska skapar starka relationer med individer utanfér familjen. Slutligen definierar Czinkota &
Rokainen kulturell kunskap som individens tillvigagangssitt for att erhdlla kunskap géllande en
frimmande kultur. Samtidigt anser de bada forfattarna att faktabaserad information och erfarenhets
kunskap beskriver individens handlingssétt for att erhalla forstaelsen 6ver en okdnd kultur.

Ghauri & Usunier

Enligt Ghauri & Usunier existerar det en rad kulturella element som influerar den internationella
forhandlingsprocessen. Forfattarna papekar att de kulturella dimensionerna bor utforligt beaktas da
de har en stark kulturell forankring hos individer och samhéllen. Individens modersmal och
kommunikation har en vidsentlig betydelse under internationella forhandlingar. De legala systemen
inom ett land reflekterar samhéllets strukturella utformning vid réttsliga och beslutsfattande system
samtidigt som forhandlare maste granska offentliga samt privata fragor innan forhandlingen med
viard landet kan paborjas. De allmént accepterade virderingarna inom ett samhélle bor tas i
beaktande, da det karakteriserar motpartens vilja att ta risker, ledarskap samt relationen med
motparten. Ghauri & Usunier lyfter fram, likt vriga forfattare, den skilda uppfattningen géllande
tidens betydelse 1 diverse kulturer. Tidsorienteringen i form av punktlighet, &terspeglar samhillets
och individernas vérdering av tiden samtidigt som punktlighet anses vara viktigt under
internationella forhandlingar. Forfattarna lyfter aven upp begreppet "Mindset” (Fisher 1988), som
beskriver individens formaga att analysera samt utvirdera aktuella fragestillningar. "Mindset” har
dirmed en péaverkan pa den internationella forhandlingsprocessen och den slutliga
overenskommelsen mellan parterna. De bada forfattarna menar slutligen att relationer ar en viktig
kulturell komponent samtidigt som den urskiljer sig mellan olika kulturer i vérlden. Den
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relationsbaserade aspekten hdnvisar till individernas forhéllande till familj och vénner samt hur
relationen dr uppbyggt inom kulturen.

Ghauri & Usunier har vidare konstruerat en kulturklassificeringsmodell och menar pa att det
existerar skilda uppfattningar gillande tidens betydelse inom olika kulturer. Den skilda
uppfattningen paverkar individernas tidsfordelning pd de tvd hornstenarna arbete och relation. Den
konstruerade modellen illustrerar samhaéllets och individernas tidsfordelning for att skapa relationer
med motparter men dven den nerlagda tiden for att effektivt avklara arbetsuppgifterna.

Forfattarna konstaterar att den visterlindska kulturen fokuserar pd att effektivt avklarar
arbetsuppgifter samtidigt som relationsuppbyggande har en mindre betydelse for individer i den
vésterldndska kulturen. Tidsallokeringen formar hur mdten arrangeras, hur linge samtalen pagar
och hur maltider planeras. Vésterlandska forhandlare innehar en stor respekt for tiden da det ar en
begransad resurs som bor fordelas med omsorg. Darutover anser den vésterldndska forhandlaren att
en forsenad ankomst till en internationell forhandling signalerar brist pa professionalism, vilket i sin
tur kan skapa irritation eller ilska under forhandlingen.

I kontrast till den vésterlindska kulturen, innehar den traditionella kulturen ett storre fokus pa
relationsbyggandet. Ghauri & Usunier hédvdar vidare att en vénskaplig relation mellan de
forhandlande parterna &r ytterst viktigt infor internationella forhandlingar inom den traditionella
kulturen. Forfattarna ndmner dven att de traditionella kulturerna anser att vianskapliga relationer inte
skapas utifran status eller rang, utan genom respekt samt palitlighet. Darmed utnyttjas tiden for att
skapa en relation mellan parterna, vilket i sin tur skapar en Omsesidig pélitlighet under den
internationella forhandlingen.

Hofstedes kulturforskning

Geert Hofstede ar dnnu ett tongivande namn som oftast ndmns 1 i diskussioner betrdffande kultur
samt dess paverkan pa forhandlingar i frimmande kulturer. Hofstede definierar kultur som
ménniskans mentala program som innefattar individens tankar, kénslor och handlingssitt. Detta
mentala program har sitt ursprung redan vid fodelsen och fortsitter sedan att utvecklas bland
vénner, 1 skolan och arbetsplatsen samt 1 samhillet i helhet. Vidare avskiljer Hofstede kulturen frn
den ménskliga naturen och individens personlighet. Den ménskliga naturen dr saker som individer 1
alla kulturer har gemensamt och individens personlighet dr de inre egenskaper hos en enskild
individ som avviker denne frén andra.

Hofstedes vilkdnda I6kdiagram bestdende av fyra dimensioner dr dnnu en teoretisk modell som den
nederlédndske forskaren har bidragit med. Forfattaren menar pd att kultur bestdr av symboler, hjéltar,
ritualer och vérderingar.

Dérutover har Hofstede fullgjort en omfattande studie och analyserat 74 olika nationers kulturer for
att pd sa vis komma fram till fem kulturdimensioner. Dessa dimensioner anvénds for att komparera
olika kulturer och erhélla konklusioner kring hur kulturer avviker. Maktdistans dr en dimension som
preciserar 1 vilken utstrickning mindre inflytelserika medlemmar av organisationer och institutioner
forvintar sig och accepterar att makt fordelas ojimnt. Kollektivism kontra individualism utgdr den
andra dimensionen som ldgger tyngd pé gruppen respektive individens roll i samhéllet. Vidare &r
maskulinitet kontra femininitet den tredje dimensionen som redogér hur manliga respektive
kvinnliga egenskaper virderas i olika kulturer. Osdkerhets undvikande &r nédsta dimension som
beskriver 1 vilken utstrdckningen individer tolererar osékerhet samt dr villiga att ta risker. Den femte
dimensionen som anses vara en komplettering till de dvriga fyra klargor olika kulturers tidshorisont.
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Hall & Reed Hall

Hall och Reed Hall delar in kulturer i hogt respektive ldgt sammanhangsberoende kulturer och
menar pa att minniskor 1 hogt sammanhangsberoende kulturer innehar den mesta informationen
samtidigt som en ytterst liten del dr krypterad och pa sa vis explicit. I kontrast till ovanstdende &r
informationsmassan i 1dgt sammanhangsberoende kulturer gomd 1 den explicita koden. Vidare beror
sammanhangsberoendet dven vilken typ av relationer det existerar bland individer i en viss kultur. I
hogt sammanhangsberoende kulturer som exempelvis den kinesiska, aterfinns ett omfattande
informationsndtverk med nidra personliga relationer bland familj, vanner och kollegor.

Utmirkande for ldgt sammanhangsberoende kulturer sdsom den skandinaviska &r att personliga
relationer, arbetsuppgifter samt andra aspekter 1 det vardagliga livet, separeras och pé sé vis finns
det ett behov till detaljera informationsbakgrund vid sociala interaktioner och det saknas ett
viélstrukturerat informationsnétverk.

2.6.2 Foérhandlingsteorier och modeller

Forhandlingsbeteende, forhandlingsstil och forhandlingsskicklighet

Enligt Nilsson Molnar dr forhandlingsbeteende, forhandlingsstil samt forhandlingsskicklighet tre
viktiga begrepp att granska for att f4 en klar forstaelse kring hur forhandlingar kan skilja sig 4t med
motparter av olika kulturella bakgrunder.

Forhandlingsbeteendet dr ett fenomen bestdende av fyra faktorer hos de delaktiga parterna i en
forhandling sdsom kommunikation; personliga relationer; beslutsfattande; samt normer och
formaliteter. Kommunikationen avser diverse aspekter av det verbala spriket i form av skriftligt
sprak eller kunskaper i engelska, men dven det icke-verbala spraket i form av olika gester som
ersétter ord eller fraser eller séttet att hilsa pd i1 olika kulturer. Personliga relationer &r en annan
aspekt med vikt pa relationsbyggande som oftast utgdr en ldng process som kridver bade tid och
tdlamod. Darutover dr den sociala samvaron samt kontinuitet i relationen, kdrnan 1 att skapa
langsiktiga relationer. Nésta delaspekt som beror beslutsfattandet, ar viktigt att skapa forstaelse
kring eftersom beslutstagandet skiljer sig at 1 olika kulturer. Typen av beslut samt beslutsprocessen
ar tva begrepp som forfattarna diskuterar och anser varierar i olika kulturer. Slutligen utgdér normer
och formaliteter den fjarde faktorn med vikt pa formaliteter, exempelvis séttet att adressera
motparten, kladseln samt forhandlingstaktiker i olika kulturer som ur ett svenskt perspektiv kan
skilja sig at markant.

Forhandlingsstil ar &dnnu ett viktigt element som Graham & Herberger Jr. definierar som en
sammansdttning av forhandlarens attityder, forvéntningar samt beteende och har didrmed starka
kopplingar med forhandlingsbeteendet. Vidare indelas forhandlingsstil i tva grupper av strategi- och
taktikrelaterad forhandlingsstil och kulturrelaterad forhandlingsstil. Utifrdn ett strategi- och
taktikrelaterat perspektiv existerar det en sa kallad Sovjetstil samt en Vinna-vinnastil dir
forhandlaren med den forstndmnda stilen har i mal att besegra motparten, samtidigt som Vinna-
vinnastilen dr mer 6msesidigt da bada parternas intressens tas i beaktande for att pa sa vis komma
fram till en gynnande Overenskommelse. Den kulturrelaterade forhandlingsstilen papekar att
forhandlare med olika kulturella bakgrunder frambringar diverse forhandlingsstilar.
Forhandlingsskicklighet anses vara ett mer konkret begrepp dn forhandlingsbeteende samt
forhandlingsstil och dérav finns det olika tolkningar kring vad begreppet innebir. Fayerweather &
Kapoor anser att forhandlingsskicklighet redogdér forhandlarens kunskap inom finansiering,
marknadsforing, produktion samt redovisning samtidigt som forhandlare bor ha forstaelse for
frimmande kulturer. Lee & Dobler lyfter & andra sidan upp forhandlarens framgéangar, god
forhandlingsformadga och goda beddmningsegenskaper som  viktiga aspekter kring
forhandlingsskickligheten. I motsats till ovanstidende definitioner liagger forfattarna Ghauri &
Johnsson storre vikt formagan att samarbeta med motparten under forhandlingsprocessen.
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Sawyers & Guetkows forhandlingsmodell

Sawyer & Guetkow har illustrerat en social-psykologisk modell som belyser de olika aspekter som
influerar den internationella forhandlingsprocessen. Forfattarna anser att internationella
forhandlingar ar uppdelade i tre faser — infor, under och efter forhandlingen. Enligt Sawyer &
Guetzkow bestar internationella relationer av fem element: ndmligen mdl, process; utfall,
bakgrundsfaktorer; samt situationstillstand.

Forfattarna havdar att mal samt bakgrundsfaktorer har en direkt paverkan pa férhandlingsprocessen.
Dérutover har attityder samt kulturella faktorer en influens pa de forhandlande parternas uppsatta
mal infor forhandlingen. Det dr ddremot viktigt att podngtera att mal formuleras samt specificeras
utifran parternas dnskemal som ska uppfyllas efter Gverenskommelsen.

Sawyer & Guetzkow hdvdar att det bor ske en forberedelse infor forhandlingen med motparten for
att erhalla en tydlig uppfattning gillande vilka frdgor som ska tas upp under forhandlingsprocessen.
Vid eventuella Overenskommelser bor det ske justeringar samt bekréftelser géllande de
fragestéllningar som har diskuterats under forhandlingsprocessen.

De forhandlande parternas gemensamma och kompletterande intressen avgor i vilken utstrdckning
en overenskommelse kan uppnés. Forfattarna podngterar dven betydelsen av ett tydligt formulerat
avtal fOr att motparterna ska forstd dverenskommelsens innebord efter forhandlingen.

Czinkota & Ronkainens tio steg vid internationella forhandling

De internationella forhandlingarnas komplexitet har inneburit att forhandlare maste inneha en
Overgripande forstaelse for kulturella aspekter vid forhandling med motparter. De vérldskdnda
forfattarna, Czinkota & Ronkainen, lyfter ddrmed upp tio kulturella aspekter som influerar
forhandlingsprocessen samtidigt som foljande tio aspekter bor beaktas utforligt dd det existerar
skilda uppfattning gillande dess betydelse i olika kulturer.

Gruppens utformning har en avgorande betydelse under forhandlingen da Czinkota & Ronkainen
menar pa att skickliga forhandlare genererar styrka och auktoritet under forhandlingen. Vidare
podngterar forfattarna att det existerar skilda uppfattningar gédllande forhandlings teamets
utformning, dir vésterlandska forhandlare bestar av ett litet sdllskap medan den asiatiska motparten
bestar av en storre skara under forhandlingen. Traditioner och seder har en visentlig betydelse vid
internationella affarsforhandlingar da forhandlare maste respektera samt beakta de kulturella
traditioner och seder som existerar i landet for att undvika respektlosa handlingar.

Forhandlarens sprikliga kompetens anses vara en fordelaktig egenskap under internationella
forhandlingar samtidigt som Czinkota & Ronkainen menar pa att tolkare bor anvidndas for att
garantera att inga missuppfattningar intriaffar — om inte forhandlaren besitter spriket. Auktoritet har
en vasentlig betydelse under internationella forhandlingar, fraimst da full auktoritir position kan
forviantas av motparter for att forhandlingen ska fortgd. Czinkota & Ronkainen poidngterar att
tdlamod samt uthéllighet ar ytterst viktigt for att inte riskera forhandlingsprocessen dd motparter
kan inneha en ambition att skapa en vénskaplig relation — ddrmed ar det viktigt att inte jikta in 1
forhandlingen. Forhandlingsetik dr en aspekt som bor beaktas av utlindska forhandlare, da det
existerar skilda uppfattning géllande vilka forhandlingsmetoder som ska och kan tas i anvdndning
for att nd en Overenskommelse. Den internationella forhandlingen kraver att det finns en tydlig
kommunikation mellan de forhandlande parterna for att effektivt uppna ett avtal. Vidare menar
Czinkota & Ronkainen att marknadsforare bor kunna tolka all typ kommunikation — dven tystnad.
Den holistiska synen syftar pd, enligt Czinkota & Ronkainen, de forméner samt rabatter som bor
undvikas tills de forhandlande parterna har nétt en slutgiltig Gverenskommelse. Czinkota &

53



Ronkainen hévdar att betydelsen av overenskommelser, i form av skriftliga avtal, har olikartade
inneborder 1 olika kulturer dér det slutgiltiga avtalet frimst existerar som en forsdkring.

Strukturen for internationella forhandlingar

De vilkédnda forfattarna Ghauri & Usunier har skapat en forhandlingsmodell som belyser de olika
dimensioner som paverkar den internationella affarsforhandlingen. Forfattarna hidvdar att det
existerar tre essentiella faktorer som influerar forhandlingsstrukturen — bakgrundsfaktorer, atmostér
samt processen. Vidare papekar forfattarna att de kulturella och strategiska faktorerna, har dven en
paverkan under férhandlingen mellan parterna samtidigt som dessa faktorer bor beaktas.

Bakgrundsfaktorerna beskriver forhandlingens huvudsyfte samtidigt som dessa faktorer péverkar
forhandlingens atmosfar och process. Ghauri & Usunier anser att foljande aspekter innefattas inom
ramen av bakgrundsfaktorer: madlsdttning; tredje parten; forhandlaren; omgivning; samt
marknadsposition.

Atmosfiren definieras som den relation de forhandlande parterna har gentemot varandra samtidigt
som den har en direkt paverkan pa forhandlingsprocessen. Ghauri & Usunier menar pa att det
existerar tre aspekter 1 begreppet atmosfir: konflikt/kooperation; makt/beroende; samt
forvintningar.

Forfattarna Ghauri & Usunier har, likt andra forskare inom dmnet, delat upp affarsforhandlingar 1
tre stadier som bor utforligt beaktas av de forhandlande parterna.

Forfattarna anser att affdrsforhandlingar innefattar foljande stadier: infér; under; och efter
forhandlingen.

Enligt Ghauri & Usunier, bestdr de kulturella faktorerna av foljande dimensioner: tid; individualism
och kollektivism; kommunikationsménster; samt personliga relationer. Vidare anser forfattarna att
de kulturella faktorerna har en paverkan pd den internationella affarsforhandlingen.

De strategiska faktorerna bestar av: presentation; strategi; beslutsfattande; samt behov av agenter.
Forfattarna hdvdar att forhandlingsstrategier, gillande presentation av anbud samt forslag bor
forbereddas infor internationella affarsforhandlingar med motparten.

Kapoors forhandlingsmodell

Kapoor hdvdar att forhandlingsstrukturen fordandras vid internationella affarer da alltfler aspekter
maste beaktas for att nd ett slutgiltigt avtal mellan de forhandlande parterna. Internationella
forhandlare bor inneha en forstdelse inom sociala, kulturella, politiska och ekonomiska aspekter
samtidigt som kunskap inom bokforingsmissiga, tekniska, finansiella och legala system bor finnas.
Kapoor lyfter upp fyra dimensioner som utforligt bor granskas: férhandlingens situation; de fyra
C:na; omgivningen; samt perspektivet.

Forhandlingssituation, N, beskriver forhandlingens generella huvudsyfte samtidigt som den
influeras av de dvriga dimensionerna. De fyra C:na bestar av; kriterium, kompromiss, gemensamt
intresse samt konflikt (eng. criteria, compromise, conflicting interests och common interests).
Kapoor hdvdar att de kulturella, sociala, ekonomiska och politiska dimensionerna péaverkar
omgivningen 1 ett land. Forfattaren menar pé att omgivningen paverkar forhandlingssituationen da
dimensionerna varierar mellan diverse ldnder. Enligt Kapoor &r perspektivet av vdsentlig betydelse
inom internationella affirsforhandlingar da forhandlaren bor inneha ett utvidgat perspektiv, vilket
underlétta forhandlingsprocessen med motparten.
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Salacuse

Den inspirerande forhandlingsforskare Salacuse hdvdar att internationella forhandlingar passerar
kulturgrdnser och med studierna som forfattaren fullgjort, bidrar han med tio olika element som
anses forsvara interkulturella forhandlingar. Det fOrsta elementet avser malsittningen med
forhandlingen dar forhandlare frdn olika kulturer kan ha olika avsikter; antingen ldggs fokus pa
kontraktet eller relationen med motparten. Tidsbegreppet dr av ytterst stor vikt eftersom kulturer
som fokuserar pa relationen ligger mest tid pa relationsbyggandet men didremot kulturer som
prioriterar avtalet endast ldgger tid pa arbetsuppgiften. I andra hand lyfter Salacuse upp
forhandlingsattityden och papekar att forhandlare frdn olika kulturella bakgrunder kan ha olika
attityder infor en forhandling: processen anses vara ndgot som gynnar bade parterna (win-win) eller
en kamp dér bara den ena parten kommer ut som segrare (win-lose).

Vidare dr den personliga stilen hos forhandlaren nésta delelement som enligt forfattaren omfattar
alltifrén sittet forhandlaren pratar till dennes klddsel. Kommunikation i1 form av direkt eller indirekt
utgdr nista dimension som har kopplingar med den personliga stilen. Dirutdver anser Salacuse
tidskdnsligheten vara av betydelse eftersom olika kulturer har olika synsitt pa tidsbegreppet
samtidigt som tidsresursen kan ldgga pa diverse aspekter. Kénslomidssighet avser i vilken
utstrdckning forhandlaren visa emotioner och kinslor under forhandling. Medan det &r fullt
acceptabel att visa kénslor 1 vissa kulturer, kan det vara sékrare att dolja dem i andra kulturer. Nésta
tvd element 1 Salacuse teorier berdr typen av dverenskommelse 1 form av generell eller specifik
samt hur denna Overenskommelse byggs upp. Avslutningsvis omndmns sammanslutningen inom
organisationen for erhalla fOrstdelse hur en organisation &r uppbyggd samt hur riskvillig
organisationen 4r.

2.7 Diskussion och avgransningar

Hitintills 1 rapporten har det presenterats ett flertal olika teoretikers synvinklar kring kulturmil;jo
samt dess paverkan pa internationella affarsforhandlingar. I detta avsnitt sammanfors en diskussion
kring ndmnda teorier samt modeller samtidigt som avgransningar kommer att fullgdras. Det anser vi
vara av vikt for uppsatsens kvalité eftersom endast védsentliga aspekter kring férhandlingar med de
indiska motparterna kommer att behandlas i den empiriska inramningen. Nedan presenteras de
avsnitt som avgransas i undersokningsmodellen samt som inte kommer att behandlas senare 1
rapportskrivningen.

2.71 Kulturteorier

Det finns ett flertal forfattare samt forskare som har bidragit med diverse teorier och modeller
betrdffande kulturmiljon som har tidigare beskrivits i den teoretiska referensramen och pé sa vis
utgor en viktig grund for denna akademiska rapport. Czinkota och Ronkainen dr tvd viktiga namn
som oftast bendmns i diskussioner kring d@mmnet. Vi anser att Czinkota och Ronkainens tio
kulturelement dr relevanta for denna uppsats men daremot kommer modellen att skéras ned. Nedan
foljer olika aspekter ur forfattarnas teoretiska modell som inte kommer att tas upp i den empiriska
studien:

* Matericlla element

* Estetik

» Kallor till kulturell kunskap
e Utbildning
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Materiella element kring kultur berdr ekonomiska samt teknologiska aspekter i1 ett samhille och ar
av mindre intresse for denna rapportskrivning eftersom storre fokus riktas pa de ménskliga
faktorerna som avskiljer kulturer och pd sa vis kan fungera som en barridr vid internationella
forhandlingar. Estetik samt killor till kulturell kunskap anser vi vara viktiga kulturelement men som
ar av mindre vikt vid internationella forhandlingar. Dessa faktorer kan ha storre innebord vid
marknadsforing av en konkret produkt pd en ny marknad. Utbildning kring kultur samt hur kulturer
overfors fran en individ till en annan dr vidare ett element som maste avgrdnsas for att halla sig
inom ramen av de viktigaste aspekterna kring kultur. Daremot kommer den formella utbildningen
bland forhandlarna att tas 1 beaktande som en personlig egenskap senare i undersdkningen.

Gauri & Usuniers forskning kring kultur har resulterat i ett antal komponenter som anses vara
avgorande vid affarsforhandlingar 1 frimmande kulturer. Vi har stor anvidndning av dessa
komponenter som dven har kopplingar med andra teoretikers asikter, men ddremot kommer f6ljande
aspekter att inte upptas 1 den empiriska inramningen.

* Institutioner och legala system

*  Mindsets
Dessa aspekter cirkulerar kring politiska regleringar, som beskriver hur ett samhille dr organiserat
utifran lega system, respektive individens tankesdtt som vi anser dr en mer psykologisk aspekt att
studera. Avgransningar maste inforas for att inte trdda in pa ytterligare territorium som kraver fler
fordjupningar och ytterligare resurser.

Hofstedes och Salacuse teorier kring affarskulturen har stor importens och utgdr en viktig del av
undersokningsmodellen. De bdda teoretikerna har dven liknade perspektiv kring kulturens paverkan
pé internationella forhandlingar samt pa sa vis kompletterar varandras teorier och modeller. Dérav
kommer samtliga aspekter ur bada forfattarnas synvinklar att behandlas senare i1 rapporten.

Hall & Reed Halls forskningar kring kulturer med hogt respektive 1dgt ssmmanhangsberoende dr av
sjdlvklarhet samtidigt som resultatet redan pavisat att Indien som land tillhdr hogt
sammanhangsberoende kulturer i kontrast till den svenska kulturen som placeras bland de mer lagt
sammanhangsberoende kulturer.

2.7.2 Férhandlingsteorier

Molnar & Nilsson Molnars forskningar har bidragit med essentiella grundliggande uppfattningar
samt givit ett bredare perspektiv kring viktiga begrepp sdsom forhandlingsbeteende, forhandlingsstil
samt forhandlingsskicklighet. Ovannimnda begrepp utgdr en viktig del i undersdkningsmodellen
som presenteras nedan och pa sd vis har en avgorande 1 form av empiriskt stod senare i
rapportskrivningen. Vidare har ovanstdende begrepp starka kopplingar med forhandlarens
personlighet samt den kulturella bakgrunden som i sin tur kompletterar undersokningsmodellen
kring internationella affarsforhandlingar.

Sawyer & Geutzkows forhandlingsmodell berdr forhandlingsprocessens tre viktiga faser: processen
fore forhandlingen; processen under forhandlingen; samt processen efter forhandlingen. Modellen
lagger ytterst stor tyngd pd sjilva forhandlingsprocessen samtidigt som kulturella faktorer hamnar i
skymundan. Dérutdver saknar modellen empiriskt stdd och anses av denna anledning inte vara
relevant i denna akademiska rapport.

Czinkota och Ronkainen har dven bidragit med tio olika steg som bor beaktas vid internationella
forhandlingar. Samtliga tio steg anser vi vara av vikt som innefattas i undersokningsmodellen.
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Ghauri & Usuniers forhandlingsanalyser med en fordjupad modell kring internationella
affarsforhandlingar dr en intressant modell som innefattar flera viktiga aspekter samtidigt som den
har samband med ett antal andra modeller som beskrivits tidigare. Dérav dr modellen betydelsefull 1
undersokningsmodellen men diaremot avgriansas foljande aspekter (omgivning, marknadsposition,
tredje part och agentbehov) som vi anser berdr politiska, ekonomiska samt juridiska aspekter.
Presentationsaspekten har kvarldmnats pa grund av bristande resurser.

® Omgivning — den politiska och ekonomiska
® Marknadsposition
® Tredje part
® Agent

® Presentation

Kapoors modell kring internationella affarsforhandlingar berdr fyra dimensioner utifran ett
amerikanskt perspektiv. Denna modell har ett bredare perspektiv och avser forhandlingar med vikt
pa politiska, sociala samt ekonomiska faktorer. Vi anser att modellen dr mer relevant att anvianda i
studier betrdffande amerikanska foretag och forhandlingar som berdr politiska samt ekonomiska
aspekter.

2.8 Problemdefinition, undersokningsmodell och informationsbehov

Nedan presenteras samt konkretiseras uppsatsens huvud- och delproblem tillsammans med
undersokningsmodellen samt informationsbehovet.

2.8.1 Problemdefinition

De fyra fragestdllningar som presenterades tidigare i rapporten under avsnitt 1.7 utgdr studiens fyra
delproblem som samtliga innehar en viktig del i undersdkningsmodellen. Nedan presenteras
delproblemen som i sin tur utgér huvudproblemet.

Delproblem I: Hur skiljer sig kulturen 1 Indien frén den i Sverige?
Delproblem II: Vilka effekter [dmnar kulturen pa organisationens samt forhandlarens aftarskultur?
Delproblem III: Hur skiljer sig det indiska forhandlingsbeteendet frén det svenska?

Delproblem IV: Vilka utmirkande drag finns det hos den indiske forhandlaren?

Ovanstaende fragestdllningar aterhdmtas fran problembakgrunden 1 inledningen av
rapportskrivningen samtidigt som de klart och tydligt utgdr de fyra pelarna i
undersokningsmodellen som illustreras 1 ndstkommande avsnitt. De fyra fragestillningarna
inkorporeras och utgor studiens huvudproblem:

Huvudproblem: Vilka erfarenheter har svenska forhandlare berikats med av den indiska
affarskulturens influens vid affarsférhandlingar i Indien?
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2.8.2 Undersékningsmodell

Efter fordjupningar 1 och avgrinsningar av den teoretiska referensramen med ett flertal olika
teoretikers synvinklar kring kulturens paverkan vid internationella férhandlingar, har vi konstruerat
en undersokningsmodell som baseras pa olika vilkénda forfattares teorier. Undersdkningsmodellen
ska klart och tydligt beskriva de viktigaste aspekterna som anses vara av ytterst stor vikt vid
forhandlingar med de indiska motparterna. Vidare ska undersokningsmodellen underlitta
informationsbehovet som i sin tur utgdr studiens métinstrument i det empiriska kapitlet.

Ilustration 2.12  Studiens undersokningsmodell

Affarsforhandlingar
med indiska
motparter

58



Studiens undersokningsmodell innehdller fyra huvudomrdden som belyser de aspekter som anses
vara avgorande vid internationella affarsforhandlingar. Modellen baseras huvudsakligen péd Nilsson
Molnars forskning inom dmnet som berdr forhandlingsbeteendet med kopplingar till kulturmiljon
samt forhandlarens karaktdrsdrag. Vidare kompletteras modellen med hjdlp av vixlande element
som himtas frén ett antal olika teoretikers perspektiv kring &mnet. Ndgra namn som dr virda att
namna ar Salacuse, Hofstede, Ghauri & Usunier samt Czinkota & Ronkainen vars teorier
aterkopplas 1 undersokningsmodellen. Vidare bor det pédpekas att de ndmnda forskare samt
teoretiker har likartade perspektiv samtidigt som teorierna i1 den teoretiska referensramen
kompletterar varandra. Dirutover kommer de teoretiska modellerna med empiriskt stod att
kompareras med resultatet frn intervjuerna i den empiriska inramningen senare i rapporten.
Modellens fyra pelare dr kulturmiljon; affarskulturen; forhandlingsbeteende; samt forhandlarens
karaktérsdrag hos forhandlaren. Pilarna i modellen markerar vilken influens ett omrade i modellen
har pa ett annat omrade. Samtidigt vill vi poédngtera att ett flertal element &terkommer 1 de fyra
pelarna 1 modellen eftersom det dr av vikt att fi en annorlunda syn pd begreppet fran olika
perspektiv. Exempelvis utgér kommunikation en viktig del 1 forhandlingsbeteende dér vikt laggs pé
den verbala och icke-verbala kommunikationen samtidigt ldggs fokus kring sprék i kulturmiljo for
att fa ett kulturellt perspektiv och pa sd vis erhalla vilka avvikelser som finns i sprak mellan olika
kulturer.

Kulturmiljo

Detta omrade lyfter upp skillnaderna mellan svensk samt indisk kultur och omfattar ett flertal olika
element av betydelse som bor undersokas for att erhalla en Gversiktlig bild 6ver skiljaktigheterna.
Sprak dr den huvudsakliga skillnaden mellan tva kulturer och dédrmed &r det av stort intresse att
granska hur det verbala samt icke-verbala spréket i Indien avviker fran det 1 Sverige.

De flesta teorier som presenterats i den teoretiska referensramen berdr tidens betydelse i olika
kulturer samtidigt som tidigare studier pdvisat att indiska forhandlare oftast &r férsenade och inte
varderar tiden sa hogt som svenskar dr vana vid. Ddrav dr det viktigt att inkludera tidaspekten 1
undersokningsmodellen for att erhalla konkreta svar om huruvida det ser ut i verkligheten.

Den indiska religionen dr en stor del av samhéllet samt har stor influens pd den indiska kulturen
samtidigt som landet innehar tva av virldens storsta religioner ndmligen islam och hinduism. I och
med detta vill vi undersoka religionens paverkan pa samhéllet och ddrmed afférsférhandlingar samt
vilka aspekter bor tas 1 beaktande vid forhandlingar med hinduiska samt muslimska motparter.
Dirtill dr det vésentligt att undersdka vérderingar och attityder som oftast kopplas samman med
religionen som 1 sin tur formar individen 1 ett samhille.

Beteende och sedvanor dr ndgot som finns i alla samhéllen och kulturer samtidigt som de oftast
skiljer sig 4t 1 olika kulturer. Vi har valt att undersdka hur beteenden samt sedvénjor i den indiska
kulturen avviker fran de 1 Sverige, samtidigt som betydelse av symboler, hjiltar och ritualer éar av
vikt.

Utbildning i form av formell samt informell utbildning kan ha en effekt pa affarsforhandlingar och
det dr av ytterst stor vikt att ha forstaelse for vad motparten har for utbildningsbakgrund samt vilken
status som erhdlles med hjilp av utbildningen. Denna aspekt anser vi avvika i de tvd kulturerna
ndmligen den indiska och svenska och ddrmed ar det intressant att erhélla svar kring huruvida
indiska forhandlare har en hogre eller en ldgre utbildningsniva.
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Sociala institutioner lyfter upp vikten av familj, vénner och bekanta i ett samhille samtidigt som
olika kulturer har en avvikande syn pa familj samt vilka medlemmar som omfattas i familjen. I
dagsldget har vi en uppfattning kring hur sociala institutioner i den indiska kulturen kan se ut och
diarmed ar det hogaktuellt att erhdlla empiriskt stod kring denna aspekt. Vi anser att den indiska
familjestrukturen dr bredare dn den svenska samtidigt som relationen med familjemedlemmar samt
vénner dr mer intima dn vad det 4r 1 den svenska kulturen.

Affarskultur

De element samt dimensioner som innefattas i denna del av undersdkningsmodellen dr enbart
baserade pad Hofstede och Salacuses studier kring affarskultur. Inledningsvis dr det intressant att
kartlagga hur forhandlare 1 den indiska kulturen ser pa makt samtidigt som vi vill granska huruvida
den indiska kulturen placeras under individualistiska eller kollektivistiska kulturer. Jimstélldhet &ar
oftast ett hogaktuellt diskussionsamne och dérmed viktigt att inkludera denna aspekt 1
undersokningsmodellen for att kunna f& en inblick i hur den indiska kulturen ser pd manlighet
respektive kvinnlighet.

Salacuse bidrag som har presenterats tidigare 1 den teoretiska referensramen utgér en stor del av
affarskulturen 1 unders6kningsmodellen. Forhandlingsmalet dr intressant att erhalla svar kring for
att kunna pdvisa ifall indiska forhandlare har 1 mal att fa ett pdskrivet avtal eller en personlig
relation med motparten. Tidskénslighet kopplas samman med forhandlingsmélet samt lagger tyngd
pa huruvida en forhandlare anvénder tidsresursen. Denna aspekt kompletterar fragestillningen kring
tiden 1 kulturmiljon dér vikt endast 14ggs pé punktligheten i den indiska kulturen. I denna del har vi
1 avsikt att fokusera kring hur 1dng tid som motparten ldgger péd avtalet respektive relationen.

Denna aspekt belyser den indiska kulturens syn pa kénslomaéssighet vid forhandlingsbordet med
motparten. Vi vill undersoka i vilken utstrickning det accepteras att visa kénslor vid affarsforhand-
lingar eller om det anses vara tabu.

Typ av Overenskommelse samt uppbyggandet av dverenskommelse avviker oftast beroende pa 1
vilken kultur samt med vilka forhandlare 6verenskommelsen fullbordas. Hér ar det essentiellt att
granska huruvida den indiska forhandlaren prioriterar generella eller specifika avtal samt 1 vilken
form ett avtal byggs upp.

Den sista aspekten av intresse ur ett affarskulturellt perspektiv dr i vilken grad organisationen eller
forhandlaren ar villig att utsdttas for risker for att pd sa vis kunna erhalla ett fordelaktigare avtal.
Tidigare studier har markerat att indiska forhandlare tillhor de kulturer som har hogre formaga for
risktagande. Dérav vill vi dven studera denna aspekt i den empiriska inramningen.

Forhandlingsbeteende

Detta undersokningsomrade baseras enbart pa Molnar & Nilsson Molnar studier som innefattar fyra
kritiska element: kommunikation; personliga relationer; normer och formaliteter; samt
beslutsfattande. Dessa faktorer har starka kopplingar med andra studier som har gjorts fran vélkanda
forfattare, diremot anser vi att denna modell dr den mest kompletta for att erhdlla en oversiktlig bild
over det indiska forhandlingsbeteendet. Czinkota & Ronkainens och Ghauri & Usuniers teorier och
modeller lyfter upp kommunikation och personliga relationer som viktiga delar samtidigt som de
aterfinns 1 Molnar & Nilsson Molnars modell.

Normer & formaliteter dr ytterligare en essentiell aspekt att ha i beaktande for att skapa forstaelse

kring forhandlingsbeteende och pd sd vis utgdr den @nnu en viktig del i den presenterade
undersokningsmodellen. Dessa tas inte upp 1 stor omfattning i den 6vriga teoretiska ramen men har

60



en viktig del for att kunna urskilja olika férhandlingsbeteenden.

Beslutsfattande dr den sista dimensionen i1 forhandlingsbeteende modellen behandlas av ett flertal
teoretiker 1 den teoretiska inramningen som berdr utfallet av forhandlingen och har dirmed en
sjdlvklar plats 1 undersokningsmodellen. P4 sa vis erhdlles en komplett modell for att undersoka
avvikelser 1 forhandlingsbeteendet.

Forhandlarens karaktirsdrag

Forhandlarens karaktdrsdrag i undersokningsmodellen har tvd avgérande element som behandlar
forhandlarens forhandlingsstil samt forhandlingsskicklighet. Modellen dr uppbyggd utifran Nilsson
Molnar teorier men tillokas med Salacuse bidrag inom @mnet. Viktiga aspekter att undersoka ar att
erhélla svar kring huruvida indiska motparter har en win-win eller win-lose stil. Samtidigt dr det
intressant att f4 en uppfattning kring hur den formella och informella stilen avviker mellan den
svenska och indiska kulturen.

Forhandlingsskicklighet dr ett flerdimensionellt begrepp som innefattar forhandlarens
fackkunskaper, personlighet, forhandlarens bakgrund, kunskap om motparten samt olika
forberedelser berdrande forhandlingsprocessen. Det ér just de ovanndmnda aspekter vi véljer att
fokusera kring i empirin eftersom begreppet innefattar ett vildigt brett omrade. Samtidigt kan det
vara intressant utifran ett svenskt perspektiv att kartligga forhandlingsskickligheten hos de indiska
forhandlarna for att pd sd vis komma fram till vilka lirdomar som svenska forhandlare har berikats
med.

2.8.3 Informationsbehov

Den teoretiska referensramen samt undersokningsmodellen utgor en viktig grund for denna del av
den akademiska rapporten. Under detta kapitel kommer konkreta fragestillningar att presenteras for
att pd sd vis kunna erhalla information som klarar upp rapportens fyra delproblem som i sin tur
besvarar huvudproblemet.

Huvudproblem: Vilka erfarenheter har svenska forhandlare berikats med av
den indiska affarskulturens influens vid affarsforhandlingar i Indien?

Nedanstaende fragor i de fyra delomréden har 1 syfte att besvara huvudproblemet samtidigt utgor de
studiens méitinstrument i den empiriska inramningen senare i rapporten.

Delproblem I: Hur skiljer sig kulturen i Indien frin den i Sverige?

Under detta delproblem kommer de aspekter ur kulturmiljon som presenterats i
undersokningsmodellen att granskas for att identifiera den indiska kulturen samt i vilket avseende
den skiljer sig fran den svenska. Nedan foljer fragestillningar som ska underlitta
informationsanskaffningen betraffande kulturmiljon.

Sprdak
® Vilka sprék/regionalsprak har Du/Ni stott pa i Indien?
® Vilka skillnader har noterats gillande det verbala och icke-verbala spraket
(kroppsspréket) hos den indiska motparten?

Tid
® Hur virderas punktlighet, deadlines samt dagordning i den indiska kulturen?
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® Vilka svarigheter har Du/Ni upplevt gillande tidsfaktorn i Indien?
Religion

® Vilka religiosa aspekter bor beaktas vid affarsforhandlingar 1 Indien med muslimska
resp. hinduiska forhandlare? (religiosa hogtider, tabubelagda dmnen etc.)

® Har religionen en paverkan pa affdrsforhandlingarna pa den indiska marknaden ochi  sé

fall hur?

® Vilka svérigheter har Du/Ni upplevt betriffande religion vid internationella

forhandlingar i Indien?

Virderingar & attityder

® Vilka huvudsakliga skillnader betriffande vérderingar och attityder existerar mellan
indier och svenskar?

® Vilka virderingar och attityder har indier géllande:
- utlandska forhandlare
- kvinnlighet och manlighet
- dlder och auktoritet
- arlighet

® Uppfattar Du/Ni den indiska kulturen som en traditionell sddan eller en mer
fordndringsbenigen?

Beteende och sedvanor
® Hur skiljer sig beteende och sedvanor 1 den indiska kulturen fran den svenska?
® Vilken betydelse har symboler, hjiltar och ritualer i den indiska kulturen?

Delproblem II: Vilka effekter limnar kulturen pa organisationens samt
forhandlarens affirskultur?

I detta delproblem framstills fragestéllningar som kopplar kulturens paverkan pa organisations samt
forhandlarens affarskultur. Darmed kommer de aspekter som presenterats 1 undersokningsmodellen
att behandlas utifran affarskulturen i Indien.

Maktdistans
® Hur ser hierarkin ut i indiska organisationer?
® Finns det en ledare som fattar alla beslut eller delegeras ansvar pd ldgre nivaer i
organisationen?

Kollektivism kontra individualism
® Ar den indiska organisationen en individualistisk eller en kollektivistisk organisation?

Maskulinitet kontra femininitet
® Ar den indiska forhandlaren maskulin (sjilvsiker, bestimd och tdvlingslysten) eller
feminin (omsorgsfull och blygsam)?

Forhandling
® Var ldggs fokus betriffande forhandlingsmal — kontraktet eller relationen?
® Hur wupplevde Du/Ni tidskdnsligheten hos den indiska motparten vid
affarsforhandlingen?
® Hur tidskrdvande dr en forhandlingsprocess med indiska motparten?
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I vilken utstrdckning accepteras att visa kénslor vid forhandlingsbordet i den indiska
affarskulturen?

Vilken typ av 6verenskommelse dr normalt accepterat i den indiska affarskulturen?
- generell overenskommelse
- specifik overenskommelse

Vilken metod anvinds vid 6verenskommelser?
- Bottom up — allménna detaljer bestdms i forsta hand for att senare dverga till de mer

specifika detaljerna.
- Top down — de specifika detaljerna bestdms i forsta hand for att senare dverga till de
mer allméinna detaljerna.

I vilken utstrickning dr indiska forhandlare wvilliga att utséttas for risker vid

internationella forhandlingar for att pa sd vis erhélla ett mer lukrativt avtal?

Delproblem III: Hur skiljer sig det indiska forhandlingsbeteendet frin det
svenska?

Forhandlingsbeteende utgor kanske den allra viktigaste aspekten i1 undersokningsmodellen och
innefattar fyra element som bor analyseras djupgéende for att erhélla valida svar kring det indiska
forhandlingsbeteendet samtidigt som resultatet kan underldtta for svenska forhandlare vid
affarsforhandlingar med indiska motparter.

Verbal och icke-verbal kommunikation

Vilket sprak anvénds vid forhandlingar med indiska férhandlare?

Hur bra ér kunskapen i det engelska spraket hos de indiska forhandlarna?

I vilken omfattning behdvs anvdndning av tolk?

Hur ofta anvénds kroppsspréaket?

Anvinds direkt eller indirekt (gester, symboliska tal och ansiktsuttryck) kommunikation vid
forhandlingar?

Vad har tystnad for betydelse vid férhandlingar i Indien?

”Small talks” - vilka dr de heta diskussionsdmnena i Indien?

Vilka problem har Du/Ni erfarit pa grund av skiljaktigheter i kommunikationen?

Personliga relationer

Hur viktiga dr personliga relationer vid forhandlingar med indiska motparter?

Hur byggs personliga relationer samt hur upprétthalls dem enligt indiska forhandlare?
Vilken betydelse har den sociala samvaron vid affarsforhandlingar (lunchinbjudningar,
sociala evenemang och hembesok)?

Vilka svarigheter har Du/Ni upplevt vid relationsbyggande med indiska forhandlare?

Beslutsfattande

Hur gér beslutsfattande tillviga och vem tar det slutgiltiga beslutet i den indiska
affarskulturen?
Hur uppfattar Du/Ni beslutsprocessen betrdffande tid, tempo etc. 1 férhandlingen?

Normer och formaliteter

Vilka hilsningsfraser anviands samt i vilken utstrickning anvinds titlar?
Anviénds en formell eller informell kladsel vid forhandlingar?
Hur oftast utbyts gdvor och visitkort samt hur bor en géva eller ett visitkort tas emot?
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Delproblem IV: Vilka utméarkande drag finns det hos den indiske forhandlaren?

For att erhdlla en klar bild kring de personliga karaktirsdrag hos en indisk forhandlare, presenteras
nedan ett antal fragor som ska belysa den svenske forhandlaren kring skillnader i de personliga
egenskaperna hos en indisk motpart.

Forhandlingsstil
® Har den indiske forhandlaren en win-win stil eller en win-lose stil?
® Uppfattar Du/Ni den indiska forhandlingsstilen som formell eller informell?

Forhandlingsskickligheter
® Vilka fackkunskaper har den indiska forhandlaren samt i vilka omraden 4r han/hon speciellt
kunnig?
® Existerar det bristande fackkunskaper hos den indiska motparten och har detta lett till
svarigheter vid forhandlingen?
® Vilka av nedanstaende egenskaper anser Du/Ni karaktériserar en indisk forhandlare?

Flexibel Icke-flexibel

Oppen Reserverad

Arlig Oirlig

Talmodig Otélig/spand

Lyhord Envis

Sjalvsédker Osiéker

Emotionell Rationell

Bestimd Mjuk

Auktoritir Enighetsinriktad

Besitta forméga att argumentera | Sakna formaga att argumentera

® Hur vil medvetna dr indiska forhandlare om svenskar samt den svenska kulturen?
® Hour ser den karakteristiske indiske forhandlarens bakgrund ut med avseende pa foljande
faktorer?
- alder och kon
- erfarenheter
- utbildningsniva och allménbildning
- etc.

® Ar indiska forhandlare generellt hogre eller ligre utbildade 4n svenska motparter?
® Hur vil forberedda brukar den indiska motparten vara infor férhandlingen?
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Ilustration 2.13  Undersokningens informationsbehov

Informationsbehov
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3 Metod

Under detta avsnitt presenteras de metoder som anvdinds i en forskningsstudie samtidigt som val
av den aktuella metoden for denna akademiska uppsats kommer att framliggas. Kapitlet
inleds med en beskrivning av de metodiska begreppen, for att ge en tydlig bild av dess innebord
samt anvindningssyften. Vidare ska presentationen av de diverse ansatser, ge ldsaren en forstaelse
for undersékningens utformning.

3.1 Den explorativa, konklusiva resp. kontrollerande ansatsen

Det finns tre viktiga ansatser inom undersokningar av akademisk art: den explorativa; den
konklusiva; samt den kontrollerade ansatsen. Dessa ansatser beskriver metodens
anviandningsomrade och utformning samtidigt som den beskriver undersokningens slutliga
andamal.®®

Explorativa ansatsen:*

Denna ansats har i huvudsyfte att kartligga och skapa en prelimindr bild kring ett aktuellt
problemomrade. Den explorativa ansatsen dr en flexibel metod som anvidnds for att samla in ny
kunskap samt information om tidigare fraimmande forskningsomrédden. Dérav dr det viktigt att
anvinda en varierad form av datainsamling for att pd sd vis erhdlla omfattande kunskap kring
amnet. Datainsamlingen kan inforskaffas i form av primérdata sasom intervjuer, observationer etc.
som kompletteras med hjélp av sekundérdata av olika slag.

Konklusiva ansatsen:”

Den konklusiva ansatsen anvinds i storsta synnerhet nir information anviands for att ligga en grund
till undersokningen samtidigt som studiens huvudmal och informationsbehov &r specifikt
formulerat. Det innebér att det underldttar for forskaren att virdera den information som &r av vikt
samt utesluta den information som inte dr av betydelse for studien. Exempel pa
datainsamlingsmetoder kan vara enkdéter, experiment samt observationer.

Vidare uppdelas den konklusiva ansatsen i ytterligare tvd dimensioner — den deskriptiva samt
kausala.

® Den deskriptiva  ansatsen  tillampas ndr undersdkaren  vill:  beskriva  ett
marknadsforingsfenomen eller marknadsforingssituation; bestimma associationen mellan
olika  marknadsforingsvariabler; samt géra  antaganden  betriffande en
marknadsforingssituation eller ett marknadsforingsfenomen. Vidare ar intervjuer med
respondenter och insamling av sekundirdata de grundliggande metoderna for
datainsamling.

® Den kausala ansatsen tillampas da det ar av vikt att forstd vilka variabler som har samband
med varandra samt hur dessa paverkar effekten av det som har antagits. I kontrast till den
deskriptiva ansatsen bestar den kausala ansatsens informationsanskaffning av enkéter med
respondenter samt experiment.

8  Kinnear, T. C. & Taylor J. R. 1996 Marketing Research: An Applied Approach, s. 53
% Molnar & Nilsson Molnar 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 110
% Tbid.s. 110-111
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Kontrollerande ansatsen:’”

Denna ansats innebdr att via kontrollering och uppf6ljning anskaffa information kring de olika
aspekterna av marknadsforingen. Vidare anvdnds den kontrollerande ansatsen till for att samla in
information kring olika fOrdndringar pd marknaden sdsom marknadsandelar, prisnivd och
konkurrenternas aktiviteter pa marknaden. De viktigaste datainsamlingsmetoderna i1 den
kontrollerande ansatsen dr intervjuer med respondenter, sekundirdata samt observationer av olika
slag.

Tvirsnitts- och longitudinell ansats:*

Den konklusiva och kontrollerande studien kan antingen utformas i form av tvirsnitts- eller
longitudinell ansats. Tvirsnittsansatsen avser ndr ett urval av mélpopulationen fullgdérs vid en
forutbestamd tidpunkt. I den longitudinella ansatsen undersoker forskaren ett urval av
malpopulationen ett flertal gdnger under en viss tidsperiod.

3.1.1 Val av undersékningsansats

I denna akademiska studie har vi valt att utga frdn den konklusiva ansatsen med inriktning pa den
deskriptiva dimensionen. Allteftersom studien berér en marknadsféringssituation med avseende pa
kulturella skillnader under internationella forhandlingar mellan indiska samt svenska forhandlare, ar
den konklusiva ansatsen ett fordelaktigt val. Den explorativa ansatsen har diarmed uteslutits
eftersom vi anser ha en kinnedom om de kulturella skillnaderna mellan indisk och svensk kultur
samtidigt som detta sjélvfallet paverkar forhandlingsbeteendet hos motparterna. Det finns en bred
teoretisk referensram inom forskningsomrddet som utgér studiens sekundédrdata och som har
anvénts 1 en kompletterande roll till den priméra datan i form av intervjuer med respondenter. Vi
anser att studiens huvudproblem samt informationsbehovet dr klart specificerat och pa sé vis finns
det mojlighet att virdera den information som dr av vikt samt utesluta information av mindre
importens.

3.2 Datainsamling

En undersokning innefattar olika sorters data som kan avvika i form av vilken typ av information
som data bidrar med eller var informationen finnes till hands. For att klargora skillnader mellan
olika viktiga begrepp foljer nedan en beskrivning av olika sorters data som underléttar
informationsanskaftningen vid undersokningar.

Primidir data:

Primir data innebér att information samlas in for ett specifikt syfte for projektet. Den priméra
informationen kan bestd utav fem olika aspekter; intervjuer, observationer, frdgeformulir,
experiment samt beteende data. Primér information dr av vésentlig betydelse for att erhélla klar och
tydlig information for att underlétta studiens dndamal.”> Det finns en huvudsaklig nackdel vid
anviandning av primér data och som bor tas i beaktande for att inte forsvara arbetsprocessen. Det dr
ytterst svart att nd de ritta personerna som besitter kunskaper och erfarenheter i d&mnet samtidigt
som det dr annu svérare att erhédlla information fran dem pa ett effektivt vis.*

I Molnar & Nilsson Molnér 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder; s. 111

%2 Ibid.
% Lekvall, P. & Wahlbin, C. 2001 Information for marknadsforingsbeslut, s. 212
% Kotler, P. & Keller, K.L. 2006 Marketing Management, s. 104
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Sekundir data:

Sekundér data dr information som dr tillgénglig for allménheten, i form av bocker och artiklar, samt
har skrivits av forfattare med andra forskningsdndamal. Den frimsta fordelen med anvéndning av
sekunddr data, dr den laga inforskaffningskostnaden.”” I borjan av studier dr sekundér data ett
fordelaktigt val, da information é&r tillgdnglig och underlittar kunskapsanskaffning. Daremot finns
det en stor nackdel i att bearbeta informationen samt avgdra vilken information som é&r relevant och
irrelevant.”

Kvantitativ metod:

Kvantitativ data dr information som kan uttryckas numeriskt som exempelvis antal, storlek, volym,
vikt och méngd samtidigt som olika matematiska samt statistiska metoder anvidnds vid berdkningar.
Vidare ar kvantitativ data mest anvandbar vid undersdkningar av olika slag sdsom tidsserieanalys,
regressionsanalys samt klusteranalyser.” Fordelen med en kvantitativ metod &r att
fragestillningarna stélls utifrdn en standardiserad upplidggning som innebér att respondenterna far
samma fragor samt svarsalternativ. Detta leder i sin tur till att informationen som anskaffas
mojliggor en generalisering for undersokaren.”

Kvalitativ metod:

Kvalitativ data bestar av olika former diar den mest forekommande formen ar intervjuer med insatta
personer som har erfarenheter i ett visst &mne. Kunskaper hos de insatta personerna kan variera i
hog grad beroende pé individens bakgrund, antal &rs erfarenheter i arbetslivet etc. och dirmed ar det
ytterst viktigt att sammanstilla, bearbeta samt analysera kunskapsmassan hos personerna for att pé
ett fortroendegivande vis ge en bild kring 4mnet.” Fordelen med kvalitativa metoder dr den hoga
flexibiliteten vilket underléttar att rétta till felformuleringar samt de bortglomda fragestéllningarna
under genomforandet av undersékningen.'®

3.21 Val av datainsamling

Denna akademiska uppsats med dess undersokningsmodell bygger pa en kvalitativ metod for att pa
ett enkelt och effektivt vis forenkla informationsanskaffningen. Primér data for undersdkningen i
denna studie har en kvalitativ karaktidr dir intervjuer med olika personer med erfarenheter av
forhandlingar med indiska motparter, har fullgjorts. Dirav har dessa intervjuer en viktig del samt
utgdr det empiriska stodet for rapportskrivningen. Vi anser att detta sitt dr det mest korrekta sattet
att erhdlla information samt skapa forstaelse kring hur kulturella skillnader kan forsvéra
affarsforhandlingar i1 Indien. Dérav har den kvantitativa metoden uteslutits som vi anser inte ger en
rattvis bild av vilka kulturella skillnader som finns mellan svenska och indiska affirsmédn samt hur
dessa skiljaktigheter paverkar aftfarsforhandlingarna.

Den sekunddrdata som har anvénts i studien innefattar diverse teorier samt modeller utifrin
vilkdnda forskare och teoretiker inom internationell marknadsféring med vikt pd internationella
affarsforhandlingar samt importensen av kulturella skillnader. Den sekundédra datan aterfinns
huvudsakligen i inledningen av rapportskrivningen, nirmare bestdmt under problembakgrunden
samt den teoretiska referensramen. Det har lagts stor tyngd pé olika teorier och modeller for att
erhalla en Overgripande bild kring dmnet samtidigt som olika artiklar av relevans anvénts for att
komplettera de teoretiska modellerna.

% Lekvall, P. & Wahlbin, C. 2001 Information for marknadsforingsbeslut, s. 212

% Kotler, P. & Keller, K.L. 2006 Marketing Management, s. 104

7 Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 128
Holme, .M. & Solvang, B.K 1997 Forskningsmetodik — om kvalitativa och kvantitativa metoder, s. 81
Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 128
1% Holme, .M. & Solvang, B.K 1997 Forskningsmetodik — om kvalitativa och kvantitativa metoder, s. 80
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3.3 Datainsamlingsmetoder

Det existerar tva huvudsakliga datainsamlingsmetoder for att utforma en studie med hog kvalité,
ndmligen den kommunicerande samt den observerande metoden. Med avseende pa den akademiska
uppsatsens utformning och huvudmal, bor den mest fordelaktiga insamlingsmetoden utses. "'

Kommunikationsmetoder'”

Inom den kommunicerande metoden, baseras informationsinsamlingen utifrdn intervjuer med
respondenter som innehar kvalitativ information inom omradet samtidigt som intervjuaren erhaller
en overgripande bild betriffande dmnet. Intervjuer kan genomforas utifran tva olika strukturer, dér
frigor samt svar erhélls genom verbala eller skriftliga utformningar. Personliga intervjuer,
intervjuer via brev samt telefonintervjuer &r tre vanliga tillvagagidngssitt inom den kommunicerande
datainsamlingsmetoden. Dédremot har ytterligare alternativa tillvigagangssatt uppkommit for att
erhalla information med hjidlp av de teknologiska framstegen — epostintervjuer och internet
intervjuer.

Genom de tre forstndmnda tillvigagangssétten, ndmligen personliga intervjuer, telefon intervjuer
samt brev intervjuer dr det mojligt att na nastintill alla kategorier av respondenter i i-ldander samt 1
Central- och Osteuropa. I u-linder ns nistan alla respondenter via postala intervjuer men diremot
nas en betydligt mindre andel respondenter via personliga och telefonintervjuer. Betrdffande epost
samt internetintervjuer kan andelen variera markant samtidigt som monstret dr likartat i samtliga
lander. Personliga intervjuer indelas i den kategorin som innehar en hog kostnad men dédremot
erhélles svaren relativt snabbt. Telefonintervjuer & andra sidan har ganska ldga kostnader med
snabba svar och tillimpas 1 ganska stor utstrickning just med avseende pa den relativt ldga
kostnaden. Via postala intervjuer erhdlles svaren ldngsamt samtidigt som kostnaderna &r valdigt
laga. E-postintervjuer samt alternativa internetintervjuer anses ha laga kostnader, ddremot kan
snabbheten kring svaren variera i hog grad. Vidare har personliga intervjuer och telefonintervjuer ett
lagt respektive ganska lagt bortfall, samtidigt som postala intervjuer och internetintervjuer av olika
slag har en hog bortfallsnivd. Personliga intervjuer samt telefonintervjuer tillhor den kategorin dér
intervjuaren har en god kontroll 6ver vem som besvarar fragorna, diremot saknar undersdkaren
kontroll 6ver vem som svarar inom de resterande tillvigagangssétten. Anonymitet for respondenten
anses vara essentiellt vid undersdkningar av olika slag och kan endast erbjudas via postala
intervjuer. Diartill dr det mojligt att erhdlla god information och manga svar via samtliga
tillvigagangssitten ddremot varierar tiden for intervjun i de olika fallen.

Observationsmetoder'”

Observationsmetoder tillimpas for att analysera samt studera beteendet hos individer, objekt samt
hindelser. Observationsmetoder delas vidare in i fem kategorier: naturliga kontra planlagda; dolda
kontra oppna; strukturerade kontra ostrukturerade; direkta kontra indirekta; samt mdnskliga kontra
mekaniska observationer.

Naturliga kontra planlagda observationer avser i vilken miljo observationen dger rum — naturliga
observationer innebdr att observationer kring beteendet uppstar i den naturliga miljon, ddremot dger
planlagda observationer rum i en konstgjord miljo.

Vid anvindning av dolda observationer har respondenten ingen kinnedom om han/hon observeras,
medan vid 6ppna observationer dr respondenten medveten om vad som foreligger.

101" Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 118
12 Tbid. s. 119-122
163 Tbid. s. 122-123
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Strukturerade observationer anvinds nédr beslutsproblemet dr klart preciserat samtidigt som
informationsbehovet tilldter en klar identifikation av respondentens beteendemonster som ar av
intresse. Ostrukturerade observationer tillimpas déremot 1 situationer ddr beslutsproblemet maéste
fortfarande bearbetas samtidigt som flexibilitet dr av vikt.

Direkta observationer innebdr att beteendet hos respondenten iakttas dd beteendet verkligen
verkstills, medan det vid indirekta observationer gors kopplingar med det tidigare utforda
beteendet. I de flesta fall utférs observationer av mansklig form ddremot kraver vissa situationer
kompletteringar i form av tekniska apparater. Detta anvinds nédr undersokaren kriver en Okad
precision, ligre kostnader samt har preciserade métbehov. Exempel pa mitapparater vid denna form
av observationer dar videokamera, ljudinspelare, pupillometer samt 6gonkamera.

3.3.1 Val av datainsamlingsmetoder

Syftet med denna akademiska rapport ér att undersoka hur den indiska kulturen avviker frén den
svenska samt vilken pdverkan detta har vid internationella affarsforhandlingar med indiska
motparter. For att lyckas erhalla informationsbehovet som presenterats tidigare 1 rapporten ar det
relevant att anvdnda sig 1 forsta hand av personliga intervjuer. Eftersom personliga intervjuer
innebdr hoga kostnader har vi valt att komplettera kommunikationsmetoden med telefon- och
epostintervjuer med ldgre kostnader. Huvudskalet till anvdndning av telefonintervjuer ar den relativt
snabba informationsanskaffningen samtidigt som bortfallet dr relativt lagt. I de fall respondenterna
inte har mojlighet att stélla upp pa personliga eller telefonintervjuer har epostintervjuer tillimpats
som kommunikationsmetod for att pa sd vis tidcka bortfallet i de tvd kommunikationsmetoderna.
Eftersom det dr av vikt att ritt respondent besvarar intervjufragestéllningarna ar det aktuellt att
anvinda telefon samt personliga intervjuer dér det finns god mdjlighet att kontrollera vem som
svarar pa frigorna. Med epostintervjuer saknas den ultimata kontrollen éver vem som besvarar
fragestillningarna, diremot anser vi att de respondenter som stillt upp pa epostintervjuer har med
stor sannolikhet ocksa besvarat pa fragorna personligen och darmed har palitliga svar erhallits i
samtliga fall.

Vidare dr anonymitet av mindre vikt i denna undersékning eftersom respondentens personliga
bakgrund samt erfarenheter har en avgorande roll i den empiriska inramningen.

Observationsmetoder anses vara av mindre relevans i marknadsforing samt undersokningar i
internationell marknadsforing. Déremot bor det péapekas att den tekniska aspekten i
observationsmetoderna har varit av intresse da datorer med inspelningsprogram har utnyttjats for att
pa sa vis erhédlla Okad exakthet vid intervjuerna samtidigt som det har underlittat
informationsbearbetningen.

3.4 Malpopulation och urvalsmetoder

3.4.1 Malpopulation

Malpopulation dr de sammanlagda respondenter som undersokaren Onskar erhdlla vésentlig
information fran. Darutover méste undersokaren kartldgga vilka respondenter som innehar kunskap
samt erfarenheter kring dmnet som i sin tur utgdr studiens maélpopulation, vilket leder till att
malpopulationen bestir endast av de respondenter som kommer att kontaktas for studiens empiriska
del. Oberoende av vilken form av undersdkning en forskare dgnar sig at, dr det ytterst viktigt att
erhélla relevant information for studiens empiriska avsnitt. Relevant information kan erhéllas fran
insatta personer inom dmnet, organisationer eller andra undersokningsenheter. Det bor pdpekas att
information som erhélles fran olika unders6kningsenheter maste tydligt dokumenteras for att
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framtida forskare ska ha mojlighet att géra om studien och férhoppningsvis fa liknande slutsatser. '™

3.4.2 Urval'®

Det sammanlagda antalet respondenter inom studien karakteriseras som en population.
Allteftersom forskare forfogar Over bristande resurser, bor undersokaren gora ett urval av de
respondenter som ir relevanta inom populationen. Det finns tva huvudsakliga orsaker till varfor det
ar viktigt att gora ett urval ur en population:

® Det dr kostsamt och tidskrdvande att gora en undersdokning dver en hel population.
® Urvalet kan generera ett mer exaktare resultat d4 en totalundersdkning omfattar storre

information samtidigt som studiens noggrannhet sjunker.

Det existerar tva olika urvalsformer inom forskningsmetodik, nimligen icke-sannolikhetsurval och
sannolikhetsurval (se illustration 3.1).

Illustration 3.1 Oversikt 6ver urvalsmetoder

Urvalsmetoder
Icke-sannolikhetsurval Sannolikhetsurval
-Bekvamlighets -Obundet slumpmassigt urval
-Beddémnings -Stratifierat
-Kvot -Kluster
-Snébolls/anvisnings -Systematisk, m.fl.

Killa: Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. (2007) Internationell marknadsanalys — teorier, modeller
och metoder, s. 124

% Holme, I. M. & Solvang, B. K. 1997 Forskningsmetodik — om kvalitativa och kvantitativa metoder, s. 181
195 Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 123-125
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Icke-sannolikhetsurval'®

Icke-sannolikhetsurval innebér att undersokaren enskilt bedomer vilket urval som ska ingd 1 studien.
Inom denna urvalsmetod existerar det ingen kénd sannolikhet vid valet av undersdokningsenheter ur
populationen. Urvalsmetod &r uppdelat i fyra dimensioner: bekvimlighetsurval; bedémningsurval,
kvoturval; samt snobollsurval.

® | bekvimlighetsurval utgér forskaren utifrdn vad som anses vara bekvdmt samt hur
lattillgdnglig undersokningsenheterna ar for studien. Det innebér att urvalsmetoden inte gor
det mdjligt for forskaren att méta urvalsfel samt dra sikra slutgiltiga slutsatser.

® Bedomningsurval baseras pd undersokarens individuella bedomningar betrdffande vad som
anses vara ett tillrackligt urval for att erhdlla ett resultat som kan bidra till ett svar pa
studiens huvudproblem.

® Inom ramen av kvoturval viljer undersokaren utifran specifika kontrollerande samt
bedomande kriterier ut ett urval som efterliknar populationen.

® Snobolls-eller anvisningsurval innebér att undersdkaren ber respondenten att referera till
potentiella respondenter med kunskap samt erfarenhet kring &mnet. Undersokaren kan pa sa
vis erhélla vdsentlig information for studien. Process kan upprepas ett flertal ganger till dess
att en ’sndboll” har bildat en stor skara respondenter som kan ge svar pa de fragestillningar
undersokaren har.

Sannolikhetsurval'”’

Inom sannolikhetsurval maste sannolikheten for en specifik enhet vara kidnd for att den ska ha en
mojlighet att inkluderas i urvalet. Ddremot &r det inte vésentligt att sannolikheten for varenda enhet
ska vara lika stor, dock bor det poéngteras att de enskilda enheternas sannolikhet maste vara kiand.
Sannolikhetsurvalet kan indelas i foljande former: obundet slumpmdssigt urval; stratifierat urval,
samt klusterurval.

Ett obundet slumpmdssigt urval innebédr att alla undersokningsenheter har samma bekanta
sannolikhet och kan didrmed direkt inkluderas i undersékningens urval. I dag anvinds datorer for att
erhalla slumpmaéssiga tal, for att i sin tur vélja ut vilka enheter som ska finnas i urvalet.

I stratifierat urval kan antalet undersdkningsenheter faststillas genom att stratifiera eller skikta
populationen. Det innebér att enheterna kan placeras i1 enskilda stratan, for att undersokaren i ett
senare stadium ska kunna utfora ett slumpmaéssigt urval i respektive strata. Unders6karen maste
ddremot stélla upp en urvalsram &ver populationen som kommer att beaktas for att direfter kunna
kategorisera varje enhet. Utifrdn varje strata viljs ett visst antal enheter ut som ska ingd i
stickprovet.

I klusterurval placeras undersokningsenheterna i kluster eller grupper for att undersokaren dérefter
ska ha mojlighet vilja ut ett fatal enheter inom varje kluster. Metoden gor det d&ven mdjligt for
undersokaren att stegvis gora ett nytt urval inom det tidigare urvalet. Inom klusterurvalsmetoden
tillampas antigen den stratifierade urvalsmetoden eller den obundna slumpmaéssiga urvalsmetoden
vid varje steg.

I systematiskt urval viljer undersOkaren slumpmassigt ut det forsta elementet ur den bestimda
populationen. Efterfoljande element viljs direfter systematiskt utifran ett givet intervall.

1% Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 124-125
107 Tbid. s. 125
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3.4.3 Val av malpopulation och urvalsmetod

I denna akademiska rapport, utgors malpopulationen av de svenska foretag som &r etablerade i
Indien eller som har svenska medarbetare med erfarenheter av affarsférhandlingar med indiska
foretag samt leverantorer. Allteftersom det existerar cirka 130 etablerade svenska foretag 1 Indien,
har en del verksamheter kontaktats for att erhalla information kring de aspekter som berdrs i
uppsatsen.

Den akademiska uppsatsens utformning innebdr att icke-sannolikhetsurval dr det mest lampliga
eftersom sannolikhetsurval tillimpas 1 storre utstrackning vid kvantitativa studier. Vidare har de
olika dimensionerna inom ramen av icke-sannolikhetsurval tillimpats under uppsatsens ging. For
att pad ett effektivt vis fd kontakt med flera svenska forhandlare har en kombination av
bedomningsurval samt sndboll- eller anvisningsurval applicerats. Inledningsvis har
beddmningsurval anvénts for att bedoma vilka svenska foretag och respondenter som uppfyller
kraven for en eventuell intervju. I detta skede utfordes den fOrsta intervjun med en av
respondenterna, Radmon Sukhia, som 1 sin tur refererade till andra respondenter som eventuellt
kunde delta i undersokningen. Dérfor har det i forsta hand bedomts att det dr essentiellt att fa
kontakt med svenska forhandlare som innehar djup kunskap och stor erfarenhet av
affarsforhandlingar med indiska motparter. For att erhdlla ytterligare respondenter, har vi utgatt
ifran anviandning av ett snoboll- eller anvisningsurval, dir de redan kontaktade respondenterna
refererar till likvirdiga forhandlare med erfarenheter och kunskap inom &mnet, for att pa sa vis
bygga upp urvalet. Dartill har Margreth Nilsson Molnar 1 férundersékningen ocksd bidragit med
rekommendationer kring lampliga respondenter for studien.

3.5 Matinstrument

Mitinstrument utgdr en mycket viktig del av datainsamlingsprocessen och dr en grundliggande del
1 de flesta forskningsstudier. Ett mdtinstrument &terfinns i1 form av ett frdgeformuldr eller en
intervjuguide som dr nédvéandig for samtliga kommunikationsmetoder sdsom personliga, telefon-,
postala och internetintervjuer. Vid undersokningar i internationell marknadsforing &r det av hogre
relevans att anvinda kommunikationsmetoder &n observationsmetoder och dirmed ldggs fokus
kring de forstnimnda metoderna.'®

Ett frageformuldr &r en vil utformad plan for att anskaffa diverse typer av data frdn olika
intervjurespondenter som har olika erfarenheter kring undersdkningsdmnet. Vidare omfattar ett
komplett frageformulér fem huvudkomponenter som f6ljer nedan:'*

fragestallningar for att identifiera data

begéran om respondentens deltagande i undersdkningen
introduktion samt anvisningar kring hur formuldret skall ifyllas
den efterlysta informationen — kérnan i métinstrumentet
klassificering gillande respondentens karaktéristiska

Dirutdver innefattas sju steg i utvecklingen av ett métinstrument eller ett frageformulér, dessa
presenteras nedan.

Det forsta steget avser granskning av de forberedande planerna som omfattar utvecklingen av
studiens huvudproblem samt dess informationsbehov som leder till att etablera linken mellan
beslutsprocessen och forskningsprocessen. Nésta steg berdr beslut kring frdgornas innehall som

1% Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 125-126
19 Tbid. s. 126

74



oftast paverkas av vilken forméaga intervjurespondenten besitter att svara pd fragestdllningarna samt
i vilken grad dessa besvaras pa ett drligt sitt. Utvecklingsprocessen fortsétter sedan med beslut
kring svarsformatet ddr undersdkaren har mdjlighet att kombinera svarsalternativen med Oppna
svarsfragor, flervalsfragor och tvéavalsfragor. Nista fas ar kanske den allra viktigaste och behandlar
frageformuleringen och det &r av vikt att undersokaren och respondenten uppfattar
fragestéllningarna pa ett likartat vis annars foreligger risk for matfel som kan sénka studiens kvalité.
Den femte fasen beror fragefoljden i1 frageformuléret vilket kan ha en paverkan pa svaren som
erhalls fran respondenterna och dirfor kan det orsaka skevheter om alltfor svara fragor stills och
inte foljer en logisk f6ljd. Vid postala och epostintervjuer dr det vidare viktigt med det fysiska
utformandet av madtinstrumentet som kan péaverka huruvida respondenten viljer att delta i
undersokningen eller inte. Slutligen bor forskaren utfora pilotintervjuer och forsok till att revidera
samt forbéttra fragestillningarna for att pa sé vis komma fram till ett slutgiltigt matinstrument. '

Samtliga faser som beskrivs ovan har tagits 1 beaktande under utformningen av undersékningens
matinstrument. Inledningsvis har en utforlig granskning kring studiens huvudproblem samt
informationsbehovet fullgjorts for att pa sa vis utveckla bra och anvéndbara fragestillningar. Vidare
har frdgornas innehdll diskuterats noga mellan forfattarna men dven med Ellinor Torsein,
handledare vid Handelshogskolan i Goteborg, for att komma fram till fragestéllningar som pa ett
enkelt vis kan belysa huvudproblemet. Vidare har storst tyngd lagts pd frageformuleringen som vi
anser ar helt avgorande for studien och darmed har fragestéllningar stéllts upp pé ett s enkelt och
lattforstaeligt sitt som mdjligt. Darutdver bor det dven papekas att forundersdkningen i form av en
personlig intervju med Margreth Nilsson Molnar har anvénts som en pilotintervju for att kontrollera
kvaliteten 1 fragestdllningarna och pa sé sitt forbattra defekterna infor intervjuerna i den empiriska
inramningen.

3.51 Validitet och reliabilitet

Validitet

Det ar av vikt att forskaren med undersokningen inforskaffar valid och giltig information med hjélp
av de datainsamlingsmetoder och intervjutekniker som véljs for studiens syfte. Validitet avser med
andra ord hur giltig en unders6kning har varit samt i vilken utstrickning informationen som har
samlats dr anvandbar. Hog validitet innebér att informationen och ddrmed undersokningen har inga
systematiska och slumpmaissiga fel. Det dr darfor viktigt att undersdkaren i1 planeringen samt
utférandet av en undersdkning kontrollerar huruvida det har uppstatt nagra systematiska eller
slumpmassiga fel.''! Daremot kan detta inte ses som en garanti eftersom det d4r oméjligt att faststalla
huruvida en mitmetod &r valid eller inte. Det &r darfor viktigt att pd subjektiva grunder bestimma
validiteten hos mitmetoderna samtidigt som det finns olika validitetsbegrepp som har 1 syfte att
hgja validiteten i undersdkningen. I denna studie har vi enbart lagt vikt pd den sd kallade direkt
upplevda validiteten som dven kallas for omedelbart upplevd validitet eller ’face validity”. Om en
viss frgestillning 1 undersdkningsformuléret ses som “vettigt” av ett flertal kunniga personer inom
amnet, ar det skdl nog att tro att den har ett visst métt pa validitet.''* Det &r just denna metod som
har tagits i beaktande vid denna studie, eftersom ett flertal fridgor har ansetts ha stor relevans av de
deltagande respondenterna med mycket goda erfarenheter av affarsforhandlingar i Indien. Darmed
har vi en anledning att pasté att validiteten i matinstrumentet och fragestillningarna ar hog. Vidare
har undersokningsmodellen som utgdr underlaget for informationsbehovet granskats av Ellinor
Torsein, detta har hjélpt oss att sdkerstilla att fradgestdllningarna méter det som de avser att méta och
dirmed erhélls en hogre validitet. Samtidigt bor det pépekas att fragorna 1 undersokningen var
tydligt formulerade samtidigt som Oppna fragestillningar utnyttjats sé ofta som mojligt for att pa ett
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"' Holme, I. M. & Solvang, B. K. 1997 Forskningsmetodik, s. 163
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rattvist sétt finga respondenternas erfarenheter.

Reliabilitet

Reliabilitet avser tillforlitligheten med en undersokning och miter huruvida métinstrumentet
erhller likartade resultat om wundersokningen utfors ett flertal ganger pa samma
undersokningsenhet. Dirmed bestidms reliabiliteten av hur en undersdkning maéts, hur informationen
bearbetas samt hur noggrann forskaren ar vid informationsbearbetningen. Under processens gang ar
det omdjligt att undvika att det uppstar fel av ndgot slag, diremot &r det ytterst viktigt att forskaren
minimerar dessa fel for att pd sd vis Oka reliabiliteten 1 undersdkningen som dr en essentiell
forutsdttning for att belysa fragestillningen pa ett réttvist sitt.!”* Lag reliabilitet kan orsakas av ett
flertal olika aspekter som Lekvall & Wahlbin lyfter upp i sin bok och som presenteras nedan''*:

® [ntervjurespondentens vixlande egenskaper i form av hilsa, trotthet, brist pd motivation,
stress etc.
® Faktorer kopplade med situationen exempelvis samverkan mellan intervjuaren och
respondenten eller brist pd koncentration.
® Avvikelser i intervjuséttet mellan olika intervjuare.
® COklara fragestdllningar i1 studiens matinstrument som kan leda till olika tolkningar mellan
respondenterna.
® Undersokningsformulérets “layout” som begransar utrymmet for respondenten att skriva i
svaret.
® Diverse slumpfaktorer exempelvis att respondenten tréttnat pa att svara och gissar fram
svaren.
Stor vikt har lagts pa frageformuleringarna och vi anser att mitinstrumentet ar tydligt samt klart, pa
sa vis utesluts ndgra avvikande misstolkningar bland respondenterna. Samtidigt anser vi att de tva
sista punkterna ovan saknar betydelse i denna kvalitativa studie eftersom respondenterna 1 forsta
hand har intervjuats personligen eller via telefon samtidigt som svaren har spelats in istéillet for att
skrivas ned av respondenterna, for att pa sé vis fa storre exakthet och ddrmed dven hogre reliabilitet.
Vidare har respondenterna sjdlva valt nir och var de vill intervjuas for att pd sd sdtt minska riskerna
for lag reliabilitet betrdffande den forstndmnda punkten ovan som berdr respondentens trétthet,
motivationsbrist och stress. Darutover bor det poédngteras att vi under intervjuns gang har varit
extremt professionella samt anvént oss av en mycket formell klddsel for att dterspegla allvaret och
aven bibehédlla en hog koncentrationsniva som paverkar reliabiliteten.

Vidare ricker det inte med enbart reliabel och tillforlitlig information — det &r viktigt att forskaren
mater det som denne &r intresserad av samt avser att mita for att prova fragestéllningarna och pa sa
sétt erhaller hoga virden pa bade validitet och reliabilitet. '

13 Holme, I. M. & Solvang, B. K. 1997 Forskningsmetodik, s. 163-167
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5 Holme, I. M. & Solvang, B. K. 1997 Forskningsmetodik, s. 167
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3.6 Utvardering av forskningsprocessen

All information som infOrskaffas i akademiska undersdkningar bor utvirderas utforligt for att
faststidlla dess trovdrdighet samt uppticka mdjliga informationsbrister. Eventuella brister
betrdffande trovirdigheten kring informationen kan leda till allvarliga konsekvenser pa studiens
slutliga resultat. Det dr ddrmed av stor vikt att undersokaren kritiskt granskar den insamlade
informationen innan den presenteras i slutrapporten. Det existerar fem dimensioner som forskare
bor beakta vid anskaffning av information: felsyfte; fel inrikning och innehalla; inferensfel; mditfel,
samt bearbetning och tolkfel M

Felsyfte

Vid analys av forskningsproblemet eller beslutssituationen kan studiens huvudsyfte vara fel
formulerat, vilket i sin tur kan paverka det utformade informationsbehovet i den akademiska
studien. Eventuella felformulerade syften kan leda till ett bristande resultatet, vilket i sin tur kan
innebédra att studien blir mindre relevant. Darutéver bor det papekas att felkéllor oftast upptécks 1
undersokningens slutskede, da studiens slutgiltiga resultat ska kopplas samman och anvéndas i
beslutsprocessen.'"’

Genom att noggrant utforma studiens huvudproblem samt dela upp den i fyra delfrédgor, har vi pa sa
vis minimerat risken for felformuleringar betridffande studiens huvudsyfte. Dirutover har
undersokningsmodellen baserats pa de teorier som har beaktats under studien samtidigt som
modellen har varit grunden till informationsbehovet som sammanstillts. Det ér ytterst viktigt att
syftet ar utforligt formulerat for att inte riskera studiens relevans — detta har varit primért vid
formuleringen av studiens syfte.

Fel inriktning och innehall

Det dr av ytterst vikt att undersdkningens mal dr korrekt uppstéllt samt utformat, for att undvika ett
missvisande informationsbehov. Framforallt kan undersokarens felaktiga avgrinsningar eller
studiens inriktning vara en primér orsak till studiens felaktiga inriktning eller innehall. ''*

For att undvika fel inriktning eller innehéll, har studiens mal preciserats genom avgransningar samt
konstruktion av ett informationsbehov som har styrt uppsatsen mot rétt riktning. Genom att korrekt
avgrinsa studiens berOringspunkter, har vi pa ett klarare vis kunnat styra studiens innehall samt
inriktning. Vidare har undersokningsmodellen haft i syfte att kartligga de aspekter som har
utforligt beaktats och undersokts.

Inferensfel'”

Vid valet av akademiska undersokningsansatser, metoder samt datakillor kan olika inferensfel
forekomma, vilket dr vanligt 1 enkdtundersokningar. Det existerar tre olika dimensioner i
inferensfel: ramfel; bortfallsfel; samt urvalsfel.

® Ramfel uppstar niar undersokaren konstruerar ett missvisande urval dér studiens urvalsram
inte ar aktuellt eller korrekt utformat.

® Bortfallsfel innebdr att de potentiella respondenterna har avstatt en medverkan i
undersokningen eller att respondenterna ar otillgingliga for undersokaren under
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urvalsperioden.

® Urvalsfel avser de felaktiga uppskattningar, betrdffande den valda urvalspopulation, som é&r
visentliga for studiens slutgiltiga analys och slutsatser. Det dr av ytterst stor vikt att den
valda populationen aterspeglar den verkliga populationen.

Denna akademiska rapport utgér utifrdn en kvalitativ metod i form av intervjuer, vilket innebér att
de tidigare ndmnda dimensionerna inom ramen av inferensfel dr svérare att mita. Vid kvantitativa
studier bor undersokaren beakta ndmnda aspekter mer utforligare for att undvika alltfér stora
felaktigheter. Det bor dock papekas att ramfel och urvalsfel har undvikits da vi har koncentrerat oss
pa svenska forhandlare med erfarenhet samt kunskap inom affirsforhandlingar med indiska
motparter. Daremot har bortfallsfel varit betydligt svarare att undvika eftersom enstaka respondent
har inte haft mojlighet att medverka, vilket har lett till val av andra respondenter.

Miitfel
Inom ramen av matfel existerar det tre dimensioner som bor utforligt beaktas infor undersdkningens
informationsanskaffning: respondentfel; instrumentfel; samt intervjufel.

® Respondentfel belyser respondentens humor och situation under den pégaende intervjun
sasom trotthet, stress eller sorg. Darmed kan omstindigheterna under intervjun ha en
paverkan pé respondenten samt kvalitén pd intervjun.

® Mitinstrument anvdnds under intervjun for att erhdlla och analysera respondentens svar pa
fragestéllningarna. Didremot kan det uppkomma instrumentfel, vilket orsakas av
respondentens formaga att besvara fragorna eller oklara fragestdllningar.

® Intervjufel baseras pa genomforandet av intervjun, vilket innebdr att undersdokaren maste
utforligt strukturera intervjun for att undvika felaktigheter.

Det ér av stor vikt att de genomforda intervjuerna inte paverkas av respondentens kidnslomissiga
tillstdnd. Darmed har hinsyn tagits till respondentens humdr och situation genom att informera
respondenten om tiden intervjun kraver for att ha mojlighet till att erhalla tillrdcklig information. Pa
sd vis har eventuell stress eller trotthet hos respondenten undvikits — vilket kan ha en negativ
influens pa informationen som inforskaffas i intervjun. Darutover har inspelningsprogram anvints
for att garantera att ingen vésentlig information forbises under intervjuns gang. Métinstrumentet
bestar av den intervjuguide som kommer att presenteras till handledaren Ellinor Torsein for att
sedan fa konstruktiv kritik betrdffande dess utformning och darefter ha mdjlighet for vidare
justeringar samt fOrtydligande. FOr att minimera risken av intervjufel dr det essentiellt att
intervjuguiden &r utforligt strukturerad samt noga formulerad. Darutdver har vi undvikit att styra
intervjun for att pd sa vis erhalla respondentens riktiga uppfattningar samt asikter betrdffande
fragestillningarna. Det bor dock papekas att intervjufel har varit betydligt svarare att undvika vid e-
mail intervjuer da respondenter kan missuppfatta eller inte begripa fragorna i intervjuguiden.
Sadana omstidndigheter har undvikits genom att ater kontakta de respondenter som inte begripit en
viss fragestéllning.
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Bearbetnings — och tolkningsfel’”

Det kan wuppsta felaktigheter vid bearbetning samt tolkning av information under
inkodningsprocessen eller ndr undersokaren renskriver information for vidare tolkning och
analysering. Det bor poéngteras att ndimnda felaktigheter kan ha allvarliga konsekvenser pa studiens
slutliga resultat.

Med avseende pa den rika kunskap respondenterna besitter, har det varit viktigt att all empiriskt
stod spelas in under intervjun for att pd sd vis underlitta bearbetning och tolkning av informationen
som har erhallits - dirmed har dven renskrivandet av informationen underléttats da intervjuerna
finns 1 ljudfiler. Darutdver har kontakt tagits med respondenter vid eventuella missuppfattningar for
att undvika tolkningsfel samt bearbetningsfel vid sammanstéllning av den empiriska informationen.

3.7 Bearbetning och analys av data'®

Vid kvalitativa studier stills hoga krav pa undersokaren vid bearbetning av empirisk data som har
erhéllits under studien. Framforallt maste undersokaren kunna dra nytta av den insamlade datan for
att 1 ett senare skede analysera och sammanstilla den empiriska informationen till en slutsats.
Nilsson Molnar har konstruerat en ansats for hur undersokare bor analysera empirisk information 1
sju steg (se tabell 3.1)

Tabell 3.1 Sju steg vid analys av empiriskt material

De olika stegen

- Genomlésning av intervjuer

- Markering av nyckelord i varje intervju

- Gruppering av svaren kring nyckelorden

- Sammanfattning av varje intervju i l1opande text
- Sortering efter forskningsfrdgorna

- Analys av respektive studiecomrade

- Urskiljande av vésentliga delomréden

Kiilla: Molnar & Nilsson Molnar (2007) Internationell marknadsanalys, s. 129

I den empiriska inramningen har vi valt att folja dessa steg noga for att kunna analysera den
information som har mottagits under intervjuerna med respondenterna. Studien har utgatt ifrdn 15
intervjuer med insatta individer inom dmnet samtidigt som de genomforda intervjuerna har utforligt
genomlésts for att darefter markera nyckelord av betydelse.

De erhallna svaren har grupperats enligt nyckelorden som flera respondenter har lyft upp under
intervjuerna. Vidare har en sammanfattning av varje intervju fullgjorts i I6pande text for att déarefter
sorteras efter uppsatsens forskningsfragor. I slutskedet har den empiriska informationen analyserats
utforligt enligt studieomradena och dérefter har de viktiga delomrédena urskiljts for en djupanalys.
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Normer for sortering'”

Inom studier dér undersdkaren intervjuar respondenter &r det ytterst viktigt att fragestéllningarna &r
korrekt formulerade samt 6ppna for att undvika att respondenter styrs under intervjun av forskaren.
Nilsson Molnar menar pd att undersokaren bor strdva efter att lata respondenten formedla den
kunskap samt erfarenhet de besitter inom forskningsomrédet.

Vidare papekar Nilsson Molnar att internationella undersdkningar har en explorativ karaktar,
allteftersom mingden information inom forskningsomradena &r relativt ofta outforskade. Darmed ar
det ytterst problematiskt att bearbeta explorativ information, da undersokningsomradet kan vara av
komplex karaktidr for att erhalla relevant information som ddrmed kan sammanstillas samt
analyseras.

Ilustration 3.2 Sorteringsnormer

Sorteringsnormer

01112137/ 415(6;7;8[91011121314,15
il I el I T N e el Il el I I

ﬁ_

Ingen/

inte ?

nagon
En/ Ett fatal/
: s Knappt = Ca Drygt De flesta/ '
nagon ndgra hilften  hilften hilften Samiliga/

Merparten Alla

Killa: Molnar & Nilsson Molnar (2007) Internationell marknadsanalys, s.130

Som tidigare ndmnts, kommer denna akademiska uppsats att utgd utifrdn 15 intervjuer med
respondenter som innehar erfarenheter av affarsforhandlingar med indiska motparter. Vid
fragestéllningar dir respondenternas svar enhetligt dverensstimmer, kommer svaren att sorteras
inom “Samtliga/Alla” 1 figuren. Saknade svar av respondenterna far en sortering inom ramen av
“Ingen/inte nagon”. I de fall dir endast en respondent besvarade fragestillningen, indelas det inom
”En/ndgon” 1 sorteringsfiguren. Ytterligare sorteringar gors inom “Ett fatal/nagra”, dér tva till fem
individer har ett liknande svar pd frdgestillningen. "Knappt hilften, ca. hilften och drygt hilften”
pavisar att sex till tio av respondenterna har ett 6verensstimmande svar. I ”De flesta/merparten”
pavisas att elva till fjorton respondenter har ett liknande svar pé intervjufragorna.

De genomforda intervjuerna kommer att sammanstéllas och analyseras for att i ett senare stadium
kunna presentera ett slutgiltigt resultat. Intervjuguiden maste ddrmed vara strukturellt utformat for
att underldtta bearbetning samt analys av data.

12 Molnar, J. & Nilsson Molnar, M. 2007 Internationell marknadsanalys — teorier, modeller och metoder, s. 129-131
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4 Empirisk referensram

D en empiriska inramningen kommer att presentera resultatet av den kvalitativa studien i form
av de utforda intervjuerna med svenska foretagare som besitter erfarenheter av affdrs-
forhandlingar i Indien. Kapitlet inleds med en kort presentation av samtliga respondenter for att pd
sd vis ge ldasaren en inblick i vilka personer som har deltagit i undersékningen. Vidare kommer
resultatet att indelas i de fyra delomrddena som alla utgor en betydande del av studiens under-
sokningsmodell namligen, den indiska kulturen; den indiska affdrskulturen; det indiska
forhandlingsbeteendet; samt till sist den indiske forhandlarens karaktdrsdrag.

4.1 Presentation av respondenter

De respondenter som har tagit del i undersdkningen &dr samtliga svenska affarsmin eller
affarskvinnor med erfarenheter av den indiska marknaden. Vidare har samtliga respondenter
noggrant bedomts for att uppfylla kraven samt kunna besvara fragestillningar pa ett korrekt och
rattvist sitt. Vidare dr det av vikt att pdpeka att respondenterna har erfarenheter av olika branscher
samt avvikande erfarenheter i form av kontaktfrekvensen med indiska forhandlare. Nedan
presenteras de 15 respondenterna och rangordningen sker med avseende pé antal ars erfarenheter i
amnet.

Christina Baines

Christina Baines dr en av dgarna samt vice styrelseordférande for Indiska
Magasinet AB med ndrmare 35 ars erfarenheter av affarsforhandlingar med
indiska motparter. Indiska #r ett familjeforetag som grundades av Ake
Thambert, pappa till Christina Baines och Anders Thambert som ir foretagets
VD. Christina har rest i hela Indien och forhandlat i hela landet fran nord till
syd.

Mats Jiremark

Mats Jiremark &dr vice president pd Elof Hansson, som dr ett handelshus som grundades 1897.
Foretaget bedriver verksamhet i stora delar av Asien och déribland Indien med huvudprodukter
sasom skogsprodukter, pappersmassa, maskiner till papper och massa men dven elektronikprodukter
samt textiler. Jiremark har 27 ars erfarenhet pd den indiska marknaden och har férhandlat i princip
hela Indien, fran Delhi i nord till Chennai i syd samt fran Bombay (Mumbai) i vist till Kolkata 1 Ost.

Olle Olander

Olle Olander arbetar som forsdljningsdirektor pd Elof Hansson med 25 ars
erfarenhet av forhandlingar i Indien. Olander har precis som sin kollega
Jiremark forhandlat i stora delar av Indien sdsom Delhi, Bombay, Kolkatta
samt Coimbatore i1 provinsen Tamil Nadu.
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Radmon Sukhia

Radmon Sukhia féddes 1 Agra "The City of Taj Mahal” och &r sedan 50 ar
tillbaka bosatt i Sverige. Sukhia har under 37 ar arbetat internationellt inom
Atlas Copco Group och har 25 ars erfarenheter av forhandlingar med indier.
Idag bedriver han konsultforetaget IndiaBizzConsult och dr styrelsemedlem 1
SIBC, Sweden-India Business Council.

Hans Manner

Hans Manner arbetar som produktutvecklare och internationell forséljare pa

Emerson Process Management dar han borjade sa tidigt som 1 borjan pd 80-
talet. Emerson Process Management &r ett foretag som bedriver verksamhet 1
det marina med inriktning pd radarméitningsteknik till fartyg. Darmed har

Manner 23 érs erfarenheter av forhandlingar med indier och har férhandlat i

stort sett hela Indien.

Anders Hellstrand ér Vice President pd Cellmark AB 1 G6teborg som ocksé dr
ett handelshus med samma verksamhet som tidigare ndimnda Elof Hansson.
Hellstrand har vidare 20 é&rs erfarenhet av Indien med avseende pa
affarsforhandlingar och har forhandlat i stort sett hela Indien, huvudsakligen
1 Delhi och Bombay samt Amritsar och Hyderabad.

Lena Falk inledde sin karridr pd Hennes & Mauritz som inkdpare och efter
elva drs resande 1 stora delar av vérlden bestamde hon sig for att starta ett eget
kladforetag som doptes till Pink India ddr hon har befattningen Creative

Director. Idag &r Falk bosatt i Indien och har 15 &rs erfarenheter av

forhandlingar med indier. Hon har férhandlat i Bangalore samt huvudstaden
Delhi.

Lars Wiik har befattningen Area Manager Export Sales pa
ventilationsforetaget Systemair AB, diar han har arbetat med exportfragor
kring olika marknader déribland Indien. Wiik har forhandlingserfarenheter
av framfGrallt de stora stdderna i landet som Delhi, Bombay, Hyderabad,
Kolkatta samt Chennai. Wiik har tio ars erfarenheter av forhandlingar med
indiska affarsmén.
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Malin Wahlstrom

Bernt Svensson

Ola Ramnebro

Maysa Kurdali

F

Fredrik Fexe

Malin Wéhlstrom arbetar som inkOpare pa Indiska Magasinet AB och har
skaffat sig stora erfarenheter av den indiska marknaden d& hon har sju érs
erfarenheter av affarsforhandlingar med indiska motparter. Wahlstrom har
forhandlat 1 huvudstaden New Delhi, Bombay samt Rajasthan och andra
stider 1 sodra Indien.

Bernt Svensson har tidigare arbetat som projektledare pa Swedish Match med
sex ars erfarenheter av forhandlingar med indier dir Svensson hade hand om
lanseringen av svenskt snus i Indien. Swedish Match bedriver en sé kallad
”fast moving consumer goods” verksamhet med produkter som snabbt siljs
till konsumenter till ett relativt l4gt pris. Svensson arbetar idag pd Comhem
men som projektledare pd Swedish Match forhandlade han 1 huvudsak New
Delhi, och Bombay men @ven Bangalore och Hyderabad.

Ola Ramnebro jobbar som Global Business Manager pé det vilkidnda svenska
telekomforetaget Ericsson och har sex ars erfarenheter av affdrer pa den
indiska marknaden. Ramnebro har vidare bott 1 huvudstaden New Delhi samt
har dven forhandlat i storre delen av landet.

Maysa Kurdali har jobbat som Country Manager pa KappAhls huvudkontor 1
Indien och har dven varit bosatt i New Delhi i fyra och ett halvt ar. Idag
arbetar Kurdali vid Kappahls kontor i MoIndal dir hon jobbar med licenser.
Vidare har hon huvudsakligen férhandlat i New Delhi och Tirupur som &r en
viktig handelsstad 1 Indien.

Fredrik Fexe arbetar som Sveriges handelssekreterare och chef pa Export-
radet i Indien och andra nérliggande marknader sasom Afghanistan,
Bangladesh, Pakistan och Nepal. Darmed bor han dven i landet sedan fyra ar
tillbaka och har forhandlat i Kolkatta, Mumbai och Chennai. Tidigare har
Fexe jobbat som strategikonsult for Ernst & Young Management Consulting.
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Gautam Bhattacharyya

Gautam Bhattacharyya arbetar i1 dagsliget som Pr-konsult pd& PR och

kommunikationsforetaget Springtime i1 Stockholm. Dessforinnan har han

arbetat pd Utrikesdepartementet som forste sekreterare pa ambassaden i1 Delhi
och Santiago de Chile. Bhattacharyya har vidare fyra érs erfarenheter av

affarsforhandlingar med indier och har i1 f6rsta hand forhandlat i Delhi men
dven andra storstdder sésom Mumbai, Kolkatta och Bangalore.

Robin Sukhia ér son till Radmon Sukhia och arbetar som generalsekreterare

pa Sweden India Business Council, SIBC. SIBC idr en nétverksorganisation

mellan Sverige och Indien for att skapa okad forstdelse for den indiska

kulturen och det indiska affarsklimatet. Sukhia har 6ver 10 ars erfarenheter av
Indien allt fran importafférer till investeringar och styrelsearbete. Sukhia har
vidare ett ars erfarenhet av forhandlingar med indier och har forhandlat i

Bombay.

Samtliga respondenter aterfinns i tabellen pd nédstkommande sida for att ldttare kunna jamfora
erfarenheterna hos de olika respondenterna samt illustrera personerna som har deltagit i
undersokningen.
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Tabell 4.1

Oversikt 6ver studiens deltagande respondenterna

Christina| Indiska | Agare/Vice | Detalj- Vildigt | Over hela
Baines | Magasinet | styrelseord- handel 354r | grund- Indien Nej Telefon
forande laggande
Mats Elof Vice Handelshus Vildigt | Over hela
Jiremark | Hansson | President | /Papper & | 27 & | grund- Indien Nej Personlig
massa liggande
Olle Elof Handelshus Over hela
Olander | Hansson | Séljdirektor | / Papper & | 25 &r Inga Indien Nej Personlig
massa
Radmon Styrelse- Nitverks- Modersm | Delhi & Telefon
Sukhia SIBC medlem | organisation | 25 &r al Bombay Ja
Hans Emersson Produkt- | Verkstads- Over hela
Manner M;;geersnsem utvecklare teknik 23 &r Inga Indien Nej Personlig
Anders | Cellmark Vice Handelshus Vildigt | Over hela
Hellstrand AB President | / Papper & | 20 ar | grund- Indien Nej Personlig
massa laggande
Lena M. | PinkIndia Agare Mode & | 15ér Inga Delhi & Ja E-mail
Falk Textil Bangalore
Area Vildigt Delhi, Nej
Lars Wiik | Systemair | Manager | Ventilation | 10 ar | grund- | Bombay & Telefon
Export Sales laggande | Hyderabad
Malin Indiska Detalj- Vildigt Delhi, Nej
Wihlstrom | Magasinet [ InkOpare handel 7 ar grund- | Bombay & Telefon
laggande | Rajasthan
Bernt Swedish Projekt- Snabbrorliga Delhi, Nej
Svensson | Match ledare konsumtion | 6 r Inga Bombay & Telefon
svaror Hyderabad
Ola Global Over hela
Ramnebro| Ericsson Business Telekom | 6 ar Inga Indien Ja Telefon
Manager
Maysa | KappAhl Country Klad- 5 &r Inga Delhi & Ja Personlig
Kurdali Manager bransch Tirupur
Fredrik | Export- Handels- Konsult- Vildigt Delhi,
Fexe radet sekreterare | branschen | 4ar grund- | Bombay & Ja Personlig
laggande | Kolkatta
Gautam |Springtime/| PR-konsult | PR & kom- Delhi,
Bhatta- | Utrikesdep [ resp. forste | munikation | 4 ar [ Grund- | Bombay & [ Ja
charyya artementet | sekreterare laggande | Kolkatta Telefon
Robin SIBC General- Natverks- 1 ar Inga Bombay Nej E-mail
Sukhia sekreterare | organisation
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4.2 Resultat av intervjuer

I denna del av rapportskrivningen kommer det empiriska stodet i form av resultatet av intervjuerna
med samtliga respondenter som har deltagit 1 studien att liggas fram med hjélp av de normer som
tidigare presenterades i1 metodkapitlet. Resultatet kommer dirutover att presenteras utifran
informationsbehovet och pd sd vis fordelas empirin i1 fyra delomraden: den indiska kulturmiljon;
den indiska affdrskulturen; det indiska forhandlingsbeteendet; samt till sist den indiske
forhandlarens karaktdrsdrag.

4.3 Delproblem | — Kulturmiljo

Hur skiljer sig kulturen i Indien frdan den i Sverige?

Kulturmilj6 dr den inledande fasen i undersdkningsmodellen for denna studie och darmed utgor
detta delomrade en ytterst viktig aspekt av undersokningen. Informationsbehovet betriffande
kulturmiljon innefattar foljande delelement: sprdk; tidsfaktor; religion; virderingar och attityder;
samt beteende och sedvanor.

4.3.1 Sprak — verbalt och icke-verbalt

Indien &r ett mangsprékigt land med totalt ett tjugotal olika sprdk samt ett hundratal olika dialekter
dértill som urskiljer de olika regionerna i landet. P4 frdgan om vilka olika sprak som kan uppfangas
1 det indiska samhdllet, svarade drygt hédlften att det finns en méngd olika sprdk som kan erfaras i
olika delar av landet samt att dessa olika sprék avviker helt fran varandra bade i tal och 1 skrift.
Merparten av respondenter papekade dock att hindi och engelska ar de tva sprak som oftast anvinds
i samhillet. Ddremot kan regionala sprak sasom tamil, bengali, punjabi, malayalam m.fl. aterfinnas
1 de storre regionerna samt handelsstédderna.

Betriaffande det icke-verbala spraket alltséd kroppsspraket anser de flesta respondenterna att det finns
skiljaktigheter mellan indier och svenskar. Cirka hélften av respondenterna papekar att indier har ett
mycket livligare samt intensivare kroppssprak, da en respondent uttrycker sig pa foljande vis:

”Det sdgs att indier dr Asiens italienare och anviinder hiinder, fotter och allt mojligt for
att uttrycka sig — hinderna kan flyga ibland” - RADMON SUKHIA -

Dérutover markerar drygt hdlften av respondenterna att indier har en tendens att anvianda huvudet
pa ett helt annorlunda sétt som kan leda till missforstdnd fran svenska och andra visterlindska
forhandlare. En av respondenterna menar pa att olika huvudskakningar kan anvindas att affirmera
motparten men att det inte betyder att den indiske forhandlaren dr Overens eller haller med
motparten. Samma respondent uttrycker sig pa foljande sétt:

”Det finns flera olika sdtt att vicka eller skaka pa huvudet vilket gor att européer blir
forvirrade. Det iir inte bara att man vickar huvudet i sidled utan det finns ocksd en ndr

huvudet dras lite bakdt som betyder "visst, okej” men inte att man dr overens.”
-GAUTAM BHATTACHARYYA -

Vidare &r det intressant att lyfta upp att ett fital respondenter anser att det finns en skillnad mellan

den dldre och yngre generationen i Indien med avseende pa kroppsspréaket, dd de unga i samhéllet
har ett mer vésterldndskt sétt att agera och dr mycket forsiktigare med kroppsspraket.
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Pa frdgan om hur det verbala spréket skiljer sig &t nér det géller en svensk och en indier, rader det
delade uppfattningar mellan respondenterna. Négra respondenter menar pa att indier uttrycker sig
mycket mer indirekt och dirmed maéste det l4sas mellan rader for att forsta vad en indier egentligen
pratar om. Ett uttryck bland respondenter som fangar upp det ovanndmnda ar foljande:

YIndierna uttrycker sig inte lika direkt och man pratar runt samtidigt som man far lisa
mer mellan rader i Indien in vad man gor i viist.” - GAUTAM BHATTACHARYYA -

Samtidigt papekar ett fital andra respondenter att indier &r mycket intensivare samt hetsigare
géllande det verbala spréket och pa sa vis kan det kéinnas obekvimt for en svensk som oftast dr lugn
och harmonisk av sig. Nagra svarande anser 1 sin tur att indier anvdnder manga ord for att beskriva
och &r pa sd vis vildigt detaljinriktade géllande det verbala spriket. En respondent uttalade sig pa
foljande vis:

Vi svenskar uttrycker oss mycket mer specifikt, teknokratiskt, medan de indiska
motparterna uttrycker sig mycket mer kiinslomdssigt.” - FREDRIK FEXE -

4.3.2 Tidsfaktor

Samtliga respondenter har enhetliga asikter gillande tidsfaktorn i Indien och anser att synsittet pa
tid avviker helt frdn den svenska kulturen samt att den virderas ytterst 1agt. Négra respondenter
lyfter upp vikten av problematiken kring infrastrukturen 1 landet speciellt 1 storstider som Bombay
eller Delhi och menar pa att det orsakar forseningar som i sin tur paverkar tidssynen i den indiska
kulturen. Ett fatal andra respondenter hdvdar att det existerar en enorm flexibilitet bland indier
vilket gor att det finns en tendens att skjuta upp saker och ting for att 19sa detta i sista stund. En av
respondenterna verbaliserar sig pa foljande vis:

“Indier har en helt annan tidsuppfattning och skiljer sig fran andra giillande synsiittet pd

problemlosning. Man dr otroligt flexibel, vildigt kreativ och enormt problemlosande.
Medan vi i den svenska kulturen dr viildigt problemorienterade, inte sdrskilt flexibla och
inte sd kreativa heller.” - FREDRIK FEXE -

Dérutover dr det intressant att belysa att ett fital respondenter anser att det kan finnas en skillnad
mellan olika regioner eller folkgrupper i landet betrdffande synséttet pa tiden. En av respondenterna
menar pa att hinduism som religion inte dr uppbyggd pa att halla ”deadlines” och menar samtidigt
att muslimer eller parser i Indien dr mycket mer strukturerade och mycket mer deadline-orienterade.
En annan respondent menar pa att det existerar skiljaktigheter bland nordindier och sydindier, dér
det 1 norra Indien finns en sdmre tidhallningskultur 1 jamforelse med Bombay eller de sédra delarna
av landet.
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4.3.3 Religion

Betraffande religiosa aspekter i Indien papekar merparten av respondenterna att sunt fornuft ska
anvindas 1 forsta hand for att forstd de religidsa skillnader som kan finnas i Indien. Négra av
respondenterna hdvdar att det helst ska undvikas att diskutera religion eller att skimta om sex som
absolut inte uppskattas av varken en hindu eller en muslim. Samtidigt papekar merparten av
respondenterna att det existerar vildigt manga hogtider 1 Indien och dédrmed ska dessa sjdlvklart
respekteras. En respondent beskrev de religidsa aspekterna i landet som foljande:

”Ar det en kristen higtid, sa ir alla lediga, ir det en muslimsk hégtid, sd dr alla lediga, ir

det en hinduisk hogtid, sd dr alla lediga — alla dr lediga pa alla helgdagar.”
- HANS MANNER -

Intressant att lyfta upp ar nigra respondenternas svar kring religidsa aspekter, som poédngterar att
muslimer 1 Indien dr mer sekulariserade 1 jimforelse med andra muslimska ldnder samt att indier i
sig dr ganska visterlandska i1 det avseendet. Nedan foljer ett citat som styrker att religion i Indien
inte dr ndgot problem vid sociala eller affirssammanhang.

”Det iir ingen fara att bjuda en muslim pa alkohol — man kan alltid fraga om motparten
vill ha ett glas eller inte.” - RADMON SUKHIA -

Merparten av respondenterna dr Overens om att religionen har ingen direkt pdverkan pa
affarsforhandlingar i landet, samtidigt som endast en av respondenterna aterkopplar tidsfaktorn med
religion och menar pd att religiésa hogtider kan influera samt forlinga forhandlingen och att det ar
en viktig faktor att ha i beaktande. Vidare papekar knappt hélften av respondenterna att det dr av
vikt att ha kunskap samt forstaelse om religioner i landet for att pa sé vis kunna respektera och visa
vordnad. Diarutover dr samtliga respondenter eniga om att religionen inte innebédr nagra problem
eller hinder vid affdrsforhandlingar. Nedan foljer ett citat frdn en respondent vilket aterspeglar
vikten av religion vid affarsforhandlingar pa den indiska marknaden:

“Religion i Indien pdverkar inte affirsforhandlingar mer dn vad svensk Lucia paverkar
forhandlingar i Sverige” - GAUTAM BHATTACHARYYA -

4.3.4 Vérderingar och attityder

Visterlindska forhandlare och affirsmdin

Merparten av respondenterna dr ense om att indier dr Oppna, valdigt positiva samt har en stor
respekt gentemot vésterlindska forhandlare samt vésterlanningar generellt. Didremot anser nigra
respondenter att indier tycker att svenskar dr bladgda samt att man gérna vill dra en rovare eftersom
de sjélva anser sig vara mer prismedvetna dn sina motparter. Vidare anser nagra respondenter att
indier har en avvikande och pa sa vis en mer negativ attityd mot engelsmédn samt amerikaner
eftersom de anses vara véldigt tuffa och har en vilja att kdra 6ver de indiska forhandlarna. Samtidigt
markerar ett fital andra respondenter att indier varderar svenskar hogt eftersom svenskar anses vara
palitliga, drliga och langsiktiga med en hog kvalitetsnivd kring affarerna. For att dra en konklusion
kring det hela foljer nedan citat fran en av respondenterna:

"Mdnga nya produkter och tekniker kommer frdn utlandet och indier dr oppna for
nyheter men de vill forstds gora det pa ett indiskt sdtt.” - GAUTAM BHATTACHARYYA -
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Dirtill pdpekar tva respondenter att indier vill 1 forsta hand gora affdrer med utlindska och
visterlandska motparter én inhemska forhandlare som forstar de mycket vil.

Kvinnlighet och manlighet

Betrdffande kvinnlighet och manlighet 1 den indiska kulturen anser knappt hélften av
respondenterna att Indien och det indiska samhillet &r véldigt mansdominerat samtidigt som
merparten av respondenterna bedomer att fler kvinnor vigar samt har mdjlighet att utbilda sig och
pa sa vis kan st axel vid axel med ménnen i det indiska samhallet. Ett citat frdn en respondent som
pa ett rattvist satt beskriver kvinnans roll 1 Indien, f6ljer:

YDet dr vildigt sillan man triffar pa kvinnor vid affirsforhandlingar men diremot dr
presidenten en kvinna, den viktigaste politikern i landet dr en kvinna (Sonya Gandhi).

Det finns vildigt starka kvinnor men inte i proportion till befolkningsstorleken.”
- FREDRIK FEXE -

Samtidigt papekar en av respondenterna att alla affarsmén och férhandlare behandlas lika d& indier
inte sérskiljer individer med avseende pa kon. Dartill tilldgger tva respondenter att det &r ytterst
viktigt att som svensk kvinnlig forhandlare kld sig konservativt for att pa sé sétt inte paverka den
indiska motpartens uppmairksambhet.

Vidare papekar nagra respondenter att det kan uppstd problematik pd grund av kon vid olika
situationer eftersom 1 flera foretag anses det vara optimalt att helst forhandla mdn mot méan. Nedan
foljande citat styrker den ovanndmnda problematiken:

Vi har mdnga kvinnliga medarbetare och kommer vi till en viss fabrik sd blir det inte bra
- de tar inte ens i hand med dem.” - FREDRIK FEXE -

Alder och auktoritet

Gillande denna aspekt anser cirka hilften av respondenterna att det existerar en skiljaktighet mellan
den svenska och indiska kulturens syn pa alder och auktoritet dir &lder dr valdigt forankrat i den
indiska kulturen. Samtliga respondenter hévdar vidare att alder &r en ytterst vikt faktor i Indien samt
att det respekteras och leder till en storre auktoritet. Ndgra intressanta citat bland respondenterna
foljer nedan:

?Ju fler grda harstrdn, desto mer auktoritet besitter motparten” - LARS WIIK -

”Det som r fascinerande dr att den som dir dldre har hogre auktoritet och den som har
hogst auktoritet dr chefen.” - BERNT SVENSSON -

Samtidigt papekar nagra respondenter att den yngre generationen tar ett storre initiativ och det ar
just de yngre som tar steget upp vid affarsforhandlingar. En av respondenterna uttrycker sig som
foljande:

”Idag dr Indiens unga generation vildigt kaxiga. Den snabba ekonomiska utvecklingen

har pdverkat den unga generationen som dr mer amerikaniserade och anser sig vara
mycket informerade och har pd sa vis bra sjilvfortroende.” - RADMON SUKHIA -
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Arlighet

Arlighet #r ett begrepp som drygt hilften av respondenterna anser virderas hogt i den indiska
kulturen och det indiska samhillet. Samtidigt papekar de flesta respondenterna att indier kan vara
flexibla och inte dela med sig av hela sanningen alltid. Nagra respondenter menar pé att det kan
finnas en kulturell skillnad och att definitionen pa begreppet kan skilja sig at i den svenska och
indiska kulturen. En av respondenterna uttrycker sig som foljande betréffande drlighet i den indiska
kulturen:

I Indien har man storre incitament och anledningar pad grund av samhillsstrukturen att
inte alltid visa alla kort pa bordet.” - GAUTAM BHATTACHARYYA -

Nagra respondenter menar pa att indier strivar efter att vara drliga men att de ibland kan tdnja pa
granser som vi dven gor 1 Sverige och pa sa vis dr de inte alltid arliga.

4.3.5 Beteende och sedvanor

Gillande skiljaktigheter kring beteende och sedvanor anser knappt hédlften av respondenterna att
indier 4r mycket mer traditionsbundna i jimforelser med svenskar. Samtidigt papekar cirka hilften
av respondenterna att indier & mycket mer minniskoorienterade dér stor vikt ldggs pa familj,
vanner och bekanta. Tvéa citat som pa ett enkelt sitt beskriver skillnaden mellan svenskt och indiskt
perspektiv kring beteende och sedvanor, foljer nedan:

“Indisk kultur ir en mycket minniskoinriktad kultur. Jag skulle vilja siga att svensk
kultur ir mycket mer funktionsinriktad dir méinniskan inte spelar sda stor roll sd linge
Sfunktionen uppfylls.” - FREDRIK FEXE -

Dartill lagger nigra respondenter vikt kring religionen och menar pa att religion i sig paverkar
beteende och sedvanorna hos en indier samtidigt som ett fatal andra respondenter anser att
formaliteten i den indiska kulturen har helt klart en hogre betydelse 4n i den svenska kulturen.

Symboler, hjiiltar och ritualer

Samtliga respondenter 4r Overens om att vikten av symboler, hjiltar och ritualer i den indiska
kulturen &r enorm och att det existerar en miangd olika hjéltar, symboler och ritualer som gor det
hela komplext ur svensk synvinkel. Merparten av respondenterna markerar att religionen samt
gudarna 1 hinduismen &r stora hjéltar samtidigt som cirka hilften av respondenterna lyfter upp
Bollywood-stjdrnor och cricketspelare som stora hjéltar i Indien som oftast hyllas i samhallet.
Dartill ndmner nagra respondenter att virldsledande indiska affirsmidn sdsom Mukesh Ambhani,
Vijay Mallya och Ratan Tata &r stora hjiltar utifrdn ett foretagsperspektiv. Virt att ndmna ar att
Mahatma Gandhi ndmns endast av ett fital respondenter som en hjélte.

Betrédffande ritualer besvarade respondenter véldig olikartat dér knappt hélften av respondenterna
papekar att indier lagger ytterst stor vikt kring boneritualer i tempel eller som utfors hemma. Dartill
ar det intressant att ndmna att nigra respondenter papekar dven att ritualer i form av att inviga ett
nytt kontor eller en ny bil oftast aterfinns i den indiska kulturen. En respondent uttrycker sig pé
foljande vis:

”Nir vi byggde upp vdrt nya kontor var vi tvungna att ta in en Panditjee for att roka ut

alla onda andarna. Gjorde vi inte sa ville personalen inte jobba diir.”
- FREDRIK FEXE -
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Vikten av det kroppsliga beteendet belyses av ett fatal respondenter da en av respondenterna menar
pa att det 1 den indiska kulturen &r normalt att 4ta med hoger hand, samtidigt som en annan
respondent markerar att det bor undvikas att dverlimna négot till en muslim med vénster hand och
att det dven bor tas emot med hoger hand.

Diarutover menar nagra respondenter att ritualer i form av en rdd prick pad pannan bevittnas 1 stor
utstrdckning 1 den indiska kulturen och att som svensk kan det uppfattas som forlojligande men som
ar forankrad 1 kulturen och som en indier &r stolt over.

4.4 Delproblem Il — Affarskulturen

Vilka effekter limnar kulturen pd organisationens samt forhandlarens afférskultur?

Detta delomrdde omfattar den indiska affarskulturen som pédverkas av kulturmiljon samtidigt som
den influerar forhandlarens karaktarsdrag som ocksa ér ett delomrdde i denna studie. Affarskulturen
kommer att innefatta foljande aspekter: maktdistans; kollektivism kontra individualism; maskulinitet
kontra femininitet; samt forhandling.

441 Maktdistans

Indiska organisationer ar helt klart traditionella samt véldigt hierarkiskt strukturerade med manga
nivaer — detta papekar merparten av respondenterna. Samtliga respondenter dr vidare eniga om att
det existerar en véldigt hog maktdistans mellan medarbetarna och hdgste chefen 1 indiska
organisation-er da det slutgiltiga beslutet alltid tas av dgaren eller den hogste chefen. Samtidigt
menar en av respondenterna att en avdelningschef dr inte mer dn en vanlig medarbetare. En annan
respondent uttrycker sig som foljande:

”Den indiske chefen pekar med hela handen, alla beslut gdr genom chefen”
- CHRISTINA BAINES -

Vidare dr merparten av respondenterna ense om att beslutsfattandet i indiska organisationer sker
hierarkiskt d.v.s. att beslutet gér genom samtliga underavdelningar for att pé sa vis hamna hos den
hogste chefen eller dgaren, som fattar det slutgiltiga beslutet. Nagra respondenter menar dock att
beslutet skickas rakt upp till den hogste chefen som tar hand om beslutsfattandet. Ingen av
respondenterna papekar att beslutet sker via konsensus. En av respondenterna verbaliserade sig som
foljande:

?Tillslut dr det den hogste chefen som fattar beslutet och han dr mer en symbol, han ir
inte med i ndgot beslut och kan inte sa mycket samt har ingen aning om vad han skriver
pd.” -HANS MANNER -

Det sker ett generationsskifte dir den unga generationen stiller hogre krav pd organisationen
samtidigt som det i sin tur leder till att ansvar delegeras pa ldgre nivaer i organisationen — det menar
en av respondenterna som dven ldgger till att det fortfarande dr den hogste chefen som har mandat
att uttala sig.
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442 Kollektivism kontra individualism

Indien utifran ett foretagande perspektiv placeras under individualism déir individens intresse gar
fore gruppens, detta papekar drygt hilften av respondenterna. Respondenterna menar att
individualismen i indiska organisationer utmérks i form av hur beslutet fattas, da endast dgaren eller
den hogste chefen har mandat att fatta beslutet. I kontrast till det pdpekar cirka hilften av
respondenterna att indiska organisationer ér kollektivister eller en blandning av individualister och
kollektivister. Darutover dr samtliga respondenter dverens om att familj och vinner virderas hogt i
det indiska samhdéllet samt att Sverige ur ett sddant perspektiv anses vara ett mer individualistiskt
samhille. Tva av respondenterna formulerar sig som foljande:

“Indien dr en blandning mellan det orientaliska Kina diir kollektivet gar fore och viist dir
individen gar fore.” - GAUTAM BHATTACHARYYA -

”I Sverige dr minniskan fri att ta egna initiativ och svenskar har ett helt annat
individualistiskt tankesiitt — varje méiinniska dr unik. Medan i Indien tillhor alla en form
av ett stort kollektiv. Sa utifran ett sadant perspektiv tillhor Indien i allra hogsta grad en
kollektivistisk kultur.” - BERNT SVENSSON -

4.4.3 Maskulinitet kontra femininitet

Den indiska kulturen dr en mer maskulin kultur dar det ar viktigt att visa sjdlvsdkerhet, status,
framgangar samtidigt som indier dr otroligt tivlingsinriktade — det papekar de flesta respondenterna.
En av respondenterna menar vidare att individer 1 det indiska samhéllet maste vara tavlingslystna
for att kunna overleva bland den gigantiska befolkningen dér alla vill na framgang.

En av respondenterna menar att det indiska samhillet 4r mer feminin i jimforelse med det svenska
eftersom indier ar mer mjuka och omsorgsfulla. Samma respondent uttrycker sig pa féljande vis:

?Utifrdan ett svenskt perspektiv dr indier betydligt mer mjukare och femininare. Svenskar

dr mycket resultatinriktade och pressade att uppna saker och ting.”
- BERNT SVENSSON -

Vidare anser en respondent att det finns tva sidor i den indiska affarskulturen, bade den maskulina
och den feminina férekommer. Respondenten menar att de vélkdnda indiska affirsménnen Ratan
Tata och Azim Premji ar tva exempel pé indiska ledare som har en mer feminin sida samtidigt som
familjen Ambani har den lite hardare och mer maskulina sidan. Respondenten uttrycker sig vidare
pa foljande vis:

”Det finns den hdr klassiska affirsmannen som dr ofta kraftig och stor, den fantastiske
supermannen, lite som vi hade det i Sverige forr i tiden. Samtidigt som det finns den hiir

Gandhi liknande affiirsforhandlaren som dir odmjuk och forstiende.”
- FREDRIK FEXE -

En av respondenterna saknar uppfattning gillande maskulinitet kontra femininitet i Indien och
didrmed forekommer det ett bortfall i denna fragestillning.
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444 Forhandling

Forhandlingsmdl — kontrakt eller relation?

Betriaffande forhandlingsmalet anser cirka hélften av respondenterna att indiska forhandlare lagger
storre fokus kring att fi ett kontrakt &n att bygga upp en relation med motparten. Nagra av
respondenterna menar dock att relationsskapandet anses vara viktigare for indiska forhandlare
samtidigt som ett fatal andra menar att indier tycker att forhandlingsmalet dr en kombination av
bade kontrakt och relation.

Tidskiinslighet — hog eller lag?

Merparten av respondenterna anser att tidskédnsligheten hos indiska forhandlare &ar relativt 1ag 1
jamforelse med den svenska affarskulturen. Det anses inte vara viktigt att komma Overens forsta
dagen och indier vill gédrna att det tar tid. Nagra av respondenterna papekar vidare att den laga
tidskénsligheten kan anvéndas som ett vapen eller en taktik mot stressade visterléndska och ddrmed
svenska forhandlare. Darutover menar ett fatal andra respondenter att tidskdnsligheten varierar 1 den
indiska kulturen, dér vissa girna vill att forhandlingen ska utforas sa effektivt och pa sa kort tid som
mojligt samtidigt som andra inte gérna bradskar vid férhandlingar.

Kiinslomdissighet — hog eller lag?

Betriaffande kdnsloméssighet vid internationella forhandlingar 1 Indien ar det fullt accepterat att
uppenbara kinslor vid forhandlingsbordet — det menar merparten av respondenterna. I kontrast till
det papekar nigra respondenter att kdnslorna helst ska hallas inombords samt att emotioner inte ska
blandas i forhandlingar. En av respondenterna menar i sin tur att graden av kinsloméssighet beror
pa hur djup relationen dr med motparten samt att man i senare stadiet av relationen kan borja
uppvisa kéanslor. Dartill tilliger en respondent att verbala hot och allmédn aggressivitet kan
forekomma bland indiska forhandlare. Detta kontras 1 sin tur av tva respondenter som papekar att
aggressivitet och oforskdmdhet dr inte alls accepterat i den indiska kulturen som ar en vildigt mjuk
och respektfull kultur.

Typ av overenskommelse — generell eller specifik?

Specifika Gverenskommelser dr normalt accepterade i den indiska affarskulturen — det &r cirka
hilften av respondenterna ense om. Samtidigt har knappt hilften av respondenterna samstdmmiga
asikter och menar pé att indiska affirsmén har en tendens att helst komma Overens om generella
overenskommelser. Saledes finns det avvikande uppfattningar bland respondenternas svar.

Uppbyggande av overenskommelse — bottom-up eller top-down?

Bottom-up metoden d.v.s. att generella detaljer bestims i forsta hand for att sedan dverga till mer
detaljerade fragor, anser cirka hilften av respondenterna dr den vanligaste metoden for att bygga
upp Overenskommelser i den indiska affarskulturen. Nigra av respondenterna menar det motsatta
d.v.s. att specifika detaljer bestdms i forsta hand for att Gverga till mer generella frigor, alltsa en
Top-down metod. Ett fatal respondenter har ingen uppfattning kring fragan.

Risktagande — hog eller lag?

Det rader delade uppfattningar kring risktagande i den indiska affarskulturen dé knappt hélften av
respondenterna menar pd att risktagandet dr 1&g hos indiska forhandlare som oftast dr ridda att gora
fel och pa sa vis lutar sig tillbaka mot garantier och andra sékerhetsatgarder. I kontrast till det menar
knappt hilften av respondenterna att risktagandet dr hog samt att indier &r villiga att “gambla” for
att pa sa vis erhélla bittre avtal. Samtidigt papekar ett fatal respondenter att traditionellt sitt ar
indiska forhandlare riskaverta, men att tendensen att utsétta sig for risker har 6kat. En respondent
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saknar uppfattning kring fragestdllningen.

4.5 Delproblem Ill - Forhandlingsbeteende
Hur skiljer sig det indiska forhandlingsbeteendet fran det svenska?

Forhandlingsbeteendet utgor det tredje delomradet 1 studien med péverkan fran kulturmiljon samt
forhandlarens karaktdrsdrag. Forhandlingsbeteendet &r vidare indelat 1 fyra delelement:
kommunikation; personliga relationer; beslutsfattande; samt normer och formaliteter.

451 Kommunikation

Verbal och icke-verbal kommunikation

Koloniseringen i Indien har ldmnat avtryck i landet i form av sprdket engelska som samtliga
respondenter papekar dr det primdra forhandlingsspréket i landet samtidigt som ett fétal
respondenter ldgger till att 4&ven hindi kan anvindas vid forhandlingar med mindre kunder. Dértill ar
néstan samtliga respondenter eniga om att indier besitter en véldigt hog niva pa det engelska spraket
samt att 1 jdmforelse med en svensk har indiern ett mycket bittre och bredare engelska. En
respondent har olika asikter och menar pa att engelska i1 landet inte &dr sérskild god samt att
anvindning av tolk ligger ndra till hands under vardagen. Merparten av respondenterna dr dock
eniga om att anvindning av tolk inte behdvs i Indien da alla forhandlingar halls pd det engelska
spraket. En av respondenterna uttrycker sig som foljande:

”Kan du inte engelska, sa kan du inte heller gora affiirer i Indien”
- LARS WIIK -

Intressant att lyfta upp dr att ett fital respondenter poédngterar att det dr essentiellt att ha en lokal
kunnig person 1 landet som kan fungera som en tolk vid situationer som kan vara lite annorlunda ur
svensk synvinkel. Samtidigt kan personen dven underldtta att 1igga fram orden pé ett indiskt vis till
den indiske motparten.

Betriffande det icke-verbala sprédket vid forhandlingar har merparten av respondenterna
samstdmmiga svar och menar pa att kroppssprdket anvdnds i stor utstrickning bdde inom
affarsramen samt utanfor forhandlingarna. Endast en respondent papekar att kroppsspréket inte
forekommer 1 den indiska kulturen och affdarskulturen. Vidare pépekar drygt hélften av
respondenterna att det forekommer mer indirekt kommunikation vid forhandlingar 1 Indien 1
jamforelse med 1 Sverige dér det dr normalt med mer direkt kommunikation. Nagra respondenter
menar att indier anvinder en kombination av den direkta och indirekta kommunikationen. Enbart en
respondent hdvdar att indiska affirsmdn kommunicerar pa ett direkt vis.

Négra respondenter lyfter upp vikten av indiernas berdmda huvudnickningar som kan misstolkas
frén svenskar och leda till stort missforstdnd vid affarsférhandlingar. En respondent formulerar sig
pa foljande vis:

”Pa ett humoristiskt sdtt, blir det ganska mycket “drama” i form av sdrade kinslor,

huvudskakningar, ogonrorelser och andra gester vid forhandlingar i Indien.”
- LENA M. FALK -
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Vad betyder tystnad vid affiirsforhandlingar?

For att belysa ovanstdende fragestédllning har f6ljande svar erhallits fran de olika respondenterna.

YTystnad = nej” ”Ingen tystnad, indier pratar mycket.” ?Tystnad = missnoje”
YTystnad = tvinga motparten att éppna sig” ”Tystnad har ingen betydelse”
YTystnad = forldt” YTystnad = nej” ?Tystnad = problem”

YTystnad forekommer inte, alltid nagon som pratar.” ”Tystnad = inte dverens”
YTystnad dr positivt och anvinds for att ge tid att tinka genom.” YTystnad = nej”
YTystnad = nej” ?Tystnad betyder att personen har stillts mot viiggen.”

Som det illustreras ovan dr det ndgra respondenter som papekar att tystnad anvénds istdllet for att
uttrycka ordet “nej” samtidigt som ett fatal andra respondenter papekar att tystnad har ingen
betydelse. En respondent menar vidare att tystnad ses som ndgot positivt i den indiska
affarskulturen eftersom en indisk affirsman kan vara tyst for att tinka genom svaret och detta kan
ses som negativt utifran en svensk forhandlares perspektiv som kan misstolka det som ovilja hos
den indiske forhandlaren. En respondent hidvdar att tystnad och gester kan anvéndas som en taktik
att kombinera med dialogen och pé sa vis dven fa motparten att 6ppna sig vid forhandlingar.

Vilka dir de heta diskussionsiimnena i Indien?
Nedan foljer svaren kring fragestéllningen bland samtliga respondenter.

”Indien, maten och staden” ”Cricket, politik, infrastruktur” YEkonomi och politik”
”Cricket, historia, mat och terrorism” ”Om sig sjilva och Sverige” ”Mat och politik”
”Cricket och infrastruktur” ”Politik och infrastruktur” YInfrastruktur och mat”
”Familj och affiirer” ”Ingen small talk — business” ”Sverige och Indien”

”Indien och politik” ”Historia och Indien” ”Cricket, politik och terrorism”

Merparten av respondenterna papekar att “small talks” har en stor betydelse i den indiska
affarskulturen samt att en affarsforhandling alltid inleds med small talks” for att sedan overga till
affarsfragor. Knappt hélften av respondenterna har politik som ett diskussionsdmne samtidigt som
ett fatal respondenter papekar att indier helst vill prata om Indien och dess historia. Cricket dterfinns
ocksd hogt upp bland de heta diskussionsimnena samtidigt som infrastrukturen i landet utgdr ett
intressant dmne att prata om. Ett fatal respondenter markerar &dven att indier ar véldigt
affarsorienterade och pa sé vis forekommer ingen “bull shit” vid affarsforhandlingar — utan att det 1
forsta hand alltid &ar affdarer det diskuteras. Ett fatal respondenter markerar dock att politik ska
undvikas att diskutera i1 Indien samtidigt som ingen kritik ska riktas mot ndgon politiker eftersom
detta kan uppfattas vildigt negativt utifran indiernas perspektiv som oftast &r jétte stolta over sitt
land och sina ledare.
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For att avrunda ”small talks” f6ljer nedan ett citat fran en av respondenterna:

"Man kan forlora mycket som kopare om man inte forstar det hir med 'small talks'

samtidigt som en bra atmosfir skapas for kommande forhandlingar med 'small talks'”
- LENA M. FALK -

4.5.2 Personliga relationer vid affairssammanhang

Personliga relationer har en avgdrande roll vid affarsforhandlingar i Indien och utan dem uppnés
inga affdrer — detta pdpekar ndstan samtliga respondenter. Endast en respondent anser att personliga
relationer mellan parterna inte &r véasentliga utan leder snarare till krangligheter vid
affarsforhandlingar. En respondent uttrycker sig som f6ljande:

YFortroendenivdn i Indien dr ganska lig i samhdillet och man litar inte alltid pa
institutionen pd grund av korruption och andra svaga institutioner. Diirfor dr det viktigt
med personligt fortroende” - GAUTAM BHATTACHARYYA -

Relationer byggs med tiden samt att forhandlaren har ett ldngsiktigt tdnkande och inte rushar vid
forhandlingar — det poédngterar knappt hélften av respondenterna. Négra respondenter anser att
personliga fragor betrdffande motpartens familj underlédttar att fa en personlig kénsla pa
forhallandet. Knappt hélften av respondenterna liagger vidare till att det dr essentiellt att vara pd
plats och triffa motparten samt att utbyta information for att pa sa vis bygga upp relationen. Enligt
cirka hélften av respondenterna uppritthélls relationen genom att halla kontakten i form av mail
kontakt, telefonsamtal eller gratulationer vid olika hogtider, som indierna uppskattar vialdigt
mycket.

Betrdffande den sociala samvaron anser merparten av respondenterna att den har en stor betydelse i
den indiska kulturen. Dértill papekar de flesta respondenter att sociala evenemang i form av
lunchinbjudningar, middagar, fodelsedagar eller brollop forekommer véldigt ofta i Indien samtidigt
som ndgra respondenter menar pa att det dr indiernas sdtt att blanda affirer med privata
tillstdllningar som oftast inte virderas s& hogt utifran ett svenskt perspektiv eftersom svenskar hellre
haller privatlivet utanfor affarsramen. Ett fital respondenter markerar vidare att det &dr viktigt att pa
ett delikat sétt tacka nej for att pa sa vis inte blanda affarer med annat. Samtidigt podngterar ett fatal
andra respondenter att det dr ytterst viktigt att ndrvara nér parten bjuds pa sadana tillstdllningar for
att visa intresse samt respekt till motparten.

Négra respondenter tilldger att indier har strukturella forutséttningar for att bjuda hem motparten
eftersom de flesta affirsmin befinns i de hogre samhéllsklasserna samt har mdojlighet till egen kock
och betjinter och pa sa vis dr det inga som helst problem att bjuda hem affarsparten.

Nedan foljer ett citat frdn en respondent som sammankopplas med den sociala samvaron i Indien
och en jimforelse med den svenska kulturen:

”I Sverige skiljer vi arbete och den sociala samvaron, det gors inte i Indien som leder till
ett litet dilemma. Den sociala samvaron har en stor betydelse vilket mdste hanteras pd ett
delikat siitt for att undvika missforstind.” - CHRISTINA BAINES -
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4.5.3 Beslutsfattande

Hierarkin &r utpriaglad 1 indiska organisationer samtidigt som beslutprocessen ocksa sker hierarkiskt
efter att beslut skickas genom samtliga nivder i organisationen for att tillslut hamna hos den hogste
chefen som fattar det slutliga beslutet — det framhdver merparten av respondenterna. Ett fatal
respondenter menar dock att beslutet inte diskuteras i de olika nivéerna i1 organisationen och skickas
dérmed rakt upp till hogsta chefen som fattar beslutet. Ingen respondent anser att beslutsfattandet
sker genom konsensus.

De flesta respondenter hévdar att forhandlingsprocessen tar betydligt ldngre tid &n vad som
forvantas samt dven 1 jimforelse med den svenska eller andra visterlindska marknader. Nigra
respondenter papekar vidare att det ar hierarkin i indiska organisationer som paverkar
forhandlingsprocessens tidsram samtidigt som ett fatal andra menar pd att den problematiska
byrakratin 1 landet fordrgjer forhandlingsprocessen. Dirtill belyser ndgra respondenter att den
inledande fasen i form av att ldra kidnna den indiska kulturen och sambhéllet, 4r det som tar den
lingsta tiden i en forhandling. Nagra respondenter menar i sin tur pa att tidsprocessen beror pa
vilken typ av affarer som gors 1 landet samt att det 1 vissa fall kan ta kortare tid &n férvéntat.

For att avrunda tidsaspekten kring forhandlingen f6ljer nedan ett citat:

”I viistviirlden har vi en helt annan bastillit i systemet och strukturen som forkortar
tidsaspekten kring forhandlingen. I Indien finns inte en grundtillit i samhdllet —

grundsystemet och strukturen garanterar inte kvalité eller leverans.”
- FREDRIK FEXE -

454 Normer och formaliteter

Den indiska affarskulturen dr mer formell i1 jimforelse med den svenska och anvéndning av titlar ar
ytterst viktigt och utprdglad i Indien — det markerar samtliga respondenter. Vidare dr samtliga
respondenter dverens om att den indiska affarskulturen innehar ett vésterldndskt sitt att hilsa och
didrmed inga storre skillnader én vad svenskar dr vana vid. Titlar som ”Sir”, ”"Madame”, "Mr” och
”Mrs” ér vanligt forekommande i Indien som anvinds for att visa respekt till motparten — det anser
merparten av respondenterna. En respondent uttrycker sig pa foljande vis:

"Manga visterlinningar forvintar ett “namaste” och att sitta ihop hinderna men det

forekommer mer socialt i familjelivet — i affirssammanhang dr det mer handskakning.”
- GAUTAM BHATTACHARYYA -

Betraffande klddsel vid affarsforhandlingar menar endast ett fital respondenter att indiska affarsmén
anviander en formell klddsel samtidigt som nagra respondenter papekar att det forekommer mer
informell klddsel 1 Indien &n vad det gors 1 Sverige. Dock tilldgger drygt hélften av respondenterna
att kladseln vid forhandlingar kan bero pa samt att indier har traditionella klddslar som kan ses som
vildigt formella med indiska 6gon men mindre formella ur svenskt perspektiv. En respondent
verbaliserar sig pa foljande sitt:

YIndier kan vid vissa tillfillen vara klidda i den traditionella kurta pajama”, dda kan du
triffa ministrar som kommer i kliidda pyjamas.” - FREDRIK FEXE -
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Betriffande utbytandet av visitkort i den indiska kulturen anser merparten av respondenterna att det
ar av stor vikt att en svensk forhandlare ska ha forstielse for den kulturskillnad som existerar kring
dmnet. Vidare anser nagra respondenter att det krdvs véldigt manga visitkort och att man bor ha
uppdaterade visitkort. Endast en respondent hdvdar att visitkort inte dr av vikt 1 Indien. Cirka
hélften av respondenterna menar vidare pé att visitkort bor tas emot pa det traditionella japanska
och kinesiska séttet, ndmligen att ta emot kortet med bada hidnder samt att noga lisa kortet for att
visa respekt mot motparten. En respondent formulerar sig pa foljande vis:

YVisitkort dr viktigt med ldnga titlar. De kan vara C.E.O och former Chairman. Ibland
har de radat upp hela CV:et pd baksidan av visitkortet.” - FREDRIK FEXE -

Gillande gévor vid affirssammanhang dr de flesta respondenter eniga om att det forekommer 1
ytterst liten utstrackning samtidigt som nagra respondenter hdvdar att gadvor generellt vis kopplas
med korruption och mutor 1 den indiska affdarskulturen. Samtidigt markerar négra andra
respondenter att det dr viktigt att dela med sig gavor vid hogtider och andra sociala evenemang som
parterna bjuds pa.

4.6 Delproblem IV — Forhandlarens karaktarsdrag
Vilka utmdirkande drag finns det hos den indiske forhandlaren?

Forhandlarens karaktirsdrag dr det avslutande delomridet och har starka kopplingar med de tva
tidigare presenterade omraden forhandlingsbeteende samt affarskultur. Vidare indelas detta
delomréde i forhandlingsstil, forhandlingsskickligheter samt personliga egenskaper.

4.6.1 Forhandlingsstil

Indiska affirsmin har en mer win-lose stil vilket innebér att dvervinna motparten till varje pris vid
affarsforhandlingar — det papekar knappt hélften av respondenterna. I kontrast till det menar den
andra halvan av respondenterna att indiska forhandlare besitter en win-win stil och ett langsiktigt
tinkande som gynnar bada parterna vid forhandlingar. Ett fatal respondenter menar vidare att det
forekommer skiljaktigheter mellan en nordindier och en indier fran andra regioner, dir en
nordindier oftast har ett kortsiktigt tinkande och ddrmed en win-lose stil samtidigt som forhandlare
fran andra regioner har en mer win-win attityd. En respondent uttrycker sig pa foljande sitt:

”En indisk forhandlare borjar med en win-lose stil — det ir hans mdl men i efter hand
kan bada parterna komma till en win-win losning i alla fall.” - RADMON SUKHIA -

Négra respondenter papekar vidare att indiska forhandlare har en vildigt formell stil dar regler och
lagar f6ljs for att uppfylla kriterier av en forhandling. I kontrast till det framhédver ett fatal andra
respondenter att indier besitter en informell stil vid forhandlingar. Knappt hélften av respondenterna
placerar i sin tur indiska forhandlare nagonstans mittemellan den formella och informella stilen.
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4.6.2 Forhandlingsskickligheter

Indiska forhandlare overlag anses vara véldigt skickliga med bra fackkunskaper och anses vara
specialister 1 omrddet som berdr forhandlingen — det menar samtliga respondenter i studien.
Samtidigt papekar knappt hilften av respondenterna att det forekommer brister fran svenskt hall vid
affarsforhandlingar med indiska motparter. Négra respondenter tilligger att brister hos indiska
forhandlare kan forekomma 1 finansieringen och dokumentationen av forhandlingar. Samtidigt som
ett fital andra respondenter papekar att de foretag som dr familjeforetag 1 Indien kan ha svaga sidor
1 form av att familjemedlemmar och slidktingar som sitts fram inte alltid besitter den ultimata
kunskapen 1 affédrer. For att belysa fackkunskaper hos indiska forhandlare har f6ljande citat valts ut
frén en respondent:

YOm en jamforelse gors med ett schackparti, sa dr indiska forhandlare sju steg framfor
de svenska motparterna” - OLA RAMNEBRO -

Betriaffande forberedelserna infor forhandlingar dr de flesta respondenterna eniga om att indiska
forhandlare dr mycket valforberedda samt véldigt pdlédsta innan forhandlingen sitts igdng. Endast ett
fatal respondenter belyser det motsatta och menar pa att tidssynen i kulturen péaverkar
forberedelserna infor forhandlingen med en negativ bemirkelse.

4.6.3 Personliga egenskaper

Merparten av respondenterna belyser att indier generellt vis saknar kunskap om Sverige och den
svenska kulturen. Dértill menar dock ndgra respondenter att Sverige och andra nordiska lander har
ett vildigt gott rykte i Indien och pé sa vis innehar indier ganska goda kunskaper om den svenska
kulturen. Samtidigt pédpekar drygt hélften av respondenterna att indier inte &r speciellt
anpassningsbara till frimmande kulturer vid internationella forhandlingar eftersom indier i forsta
hand prioriterar att fullgora saker och ting pa ett indiskt sétt. I kontrast till detta hdvdar dock knappt
hilften av respondenterna att indier dr vana internationella forhandlare och respekterar att
manniskor dr olika och pa sa vis har en véldigt bra formaga att anpassa sig till frimmande kulturer.

Den typiske indiske forhandlaren dr en manlig motpart som befinner sig 1 40-50 ars aldern med
vildigt goda erfarenheter av internationella forhandlingar — det hdvdar merparten av
respondenterna. Nagra av respondenterna menar dock att en typisk forhandlare i Indien dr en man i
medeldldern samtidigt som ett fatal av respondenterna ldgger till att erfarenheter som den indiske
motparten besitter beror oftast pa branschen och andra faktorer. Dartill belyser nagra respondenter
att ett generationsskifte dr pa ingéng da alltfler kvinnor pétriffas vid internationella forhandlingar.

Drygt hilften av respondenterna framhédver vidare att indiska forhandlare och indier generellt vis
har en hogre formell utbildning samt att den indiska skolan dr mycket tuffare dn den vésterlindska
och dirmed dven den svenska. Samtidigt indikerar nagra respondenter att indier och svenskar har
generellt vis nagorlunda likartade utbildningar. Ett fatal respondenter padpekar vidare att indier sitter
1 forarsitet gdllande den teoretiska biten samt att svenskar har en bredare och en battre praktisk
erfarenhet dn de indiska motparterna.
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I undersokningen svarade vidare respondenterna om vilka motsatsegenskaper som forknippas med
indiska forhandlare. Nedan illustreras resultatet i form av en tabell dir den mittersta cellen
motsvarar de respondenter som forknippar bdda egenskaperna med indiska forhandlare.

Tabell 4.2 Resultat av personliga egenskaper

Flexibel Icke-flexibel
Oppen Reserverad
Arlig Odrlig
Talmodig Otalig/spand
Lyhord Envis
Sjalvsaker Oséker
Emotionell Rationell
Bestdmd Mjuk
Auktoritir Enighetsinriktad

Starka argument Svaga argument
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4.7 Svarigheter och problematik

Under detta avsnitt presenteras respondenternas uppfattningar kring de svarigheter och problematik
som har fOorsvirat den interkulturella kommunikationen med indiska forhandlare. Resultatet
kommer att indelas utifran olika delelement sdsom kommunikation; tidsfaktor; religion; samt
personliga relationer. Vidare framlidggs de rekommendationer som respondenterna anser ar viktiga
vid etableringsambitioner i Indien.

Kommunikation

Betriffande kommunikation anser de flesta respondenterna att misstolkningar och missforstdnd kan
uppsta i Indien eftersom en indier har ett indirekt sétt att uttrycka sig. Nagra respondenter tilldgger
att det dr ytterst viktigt att tolka det indiska jakandet och nekandet pd ett korrekt vis. Kontrollfrdgor
samt forsdkran om att den indiske motparten forstar det som formedlas ar ytterligare en aspekt som
ndgra respondenter lyfter upp. En respondent pdpekar att tystnaden kan leda till irritation eftersom
ur ett svenskt perspektiv forvédntas en rak kommunikation som inte alltid prioriteras 1 Indien.

Tidsfaktor

Den avvikande synen péa tidsfaktorn leder till olika situationer som kan uppfattas som problematik
ur svensk synvinkel. Nigra respondenter papekar att forhandlingsprocessen blir mycket langre dn
vad som forvéntas i forsta hand eftersom punktlighet och deadlines dr indiernas svagaste sidor. Ett
fatal respondenterna framhéver i sin tur att bristen pa punktlighet kan skapa irritation och frustration
ur svenskt perspektiv samt att talamod &dr det priméra botemedlet. Nagra av respondenterna tilldger
att det finns inga bestimda tider i Indien — allt handlar om approximationer samt att en indisk
motpart meddelar inte att det har skett forseningar eller att motet har instéllts.

Religion
Samtliga respondenter dr eniga om att religionen inte forsvarar forhandlingar 1 Indien samt att indier
ar professionella affirsman som héller religionen utanfor affarsramen.

Personliga relationer

Den indiska livsstilen avviker helt frdn den svenska och det kan leda till svérigheter vid
relationsskapandet — det menar nagra respondenter i undersokningen. Ett fatal respondenter hdvdar
vidare att personkemin inte alltid klickar samt att det dd kan leda till problem betraffande relationer
med indier. Knappt hélften av respondenterna papekar vidare att indier ar vildigt professionella
affirsmidn som &r mycket affdrsorienterade och att diarmed inga svérigheter uppstar vid
relationsuppbyggandet.
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5 Analys

] det hdr kapitlet kommer en djupgdende analys att presenteras utifran informationen som
erhallits i den empiriska inramningen i form av intervjuer med respondenter och de teorier
samt studier som har presenterats tidigare i den akademiska uppsatsen. Analysen kommer att folja
de fyra olika delproblem som ligger i grund till uppsatsen.

5.1 Delproblem | — Kulturmiljo

Hur skiljer sig kulturen i Indien fran den i Sverige?

Kultur &r ett begrepp som bestar av flera viktiga dimensioner och diarmed ar det dven av stor vikt att
ha kidnnedom samt fOrstaelse for de skillnader som existerar mellan den svenska och indiska
kulturen. Flera teorier av vélkinda forskare har presenterats tidigare i den teoretiska inramningen i
uppsatsen vilket kommer leda till att de namn som tidigare ndmnts kommer att aterkomma under
detta avsnitt. Begreppet kulturmiljo innefattar foljande aspekter: verbalt och icke-verbalt sprak;
tidsfaktor; religion; vdrderingar och attityder; samt beteende och sedvanor.

5.1.1 Sprak — verbalt och icke-verbalt

Inom ramen av det verbala sprdket menar Czinkota & Ronkainen pd att sprak dterspeglar landets
kultur samtidigt som det bidrar till en forstaelse av kulturen. I Indien finns det en rad olika sprak
och dialekter som talas samt kan péatrédffas i stor utstrackning i olika delar av landet. Dock ar det
engelska spraket starkt praglat i det indiska samhéllet, vilket underlittar for svenskar vid ankomst
till Indien. Detta leder till en konklusion — existensen av de olika sprdken 1 landet ar ett konkret
bevis pa att Indien verkligen &r ett mangkulturellt land.

»...forsta de beromda huvudrorelserna...”

Det existerar en klar skillnad géllande det verbala samt det icke-verbala spraket mellan den svenska
och indiska kulturen enligt merparten av de tillfrdgade respondenterna. Respondenterna i
undersokningen hdvdar att indier anvinder en mer indirekt kommunikation och pratar runt, vilket
innebér att svenskar maste ldsa mellan raderna for att undvika missforstind. Darutover ér indier
aggressivare 1 sitt ordval — vilket kan ses som en kontrast till svenskar som kommunicerar pa ett
lugnare vis. Det finns markanta skiljaktigheter i det icke-verbala sprdket mellan den svenska och
indiska kulturen, dd indier anvénder ett mer livligare och intensivare kroppssprak. Enligt Czinkota
& Ronkainen har det icke-verbala spraket en kulturell forankring 1 individens beteende, vilket d&ven
pavisas 1 undersokningen som har genomforts i denna studie. Det kroppsliga spraket ar ett viktigt
element att beakta for att inte gestikulera ett vilseledande uttryck samtidigt som det &r av ytterst stor
vikt att forstd de berdomda huvudrérelserna i den indiska kulturen eftersom de oftast leder till
missforstand frdn svenskt hdll. En “negativ” huvudrdrelse utifran svenska dgon ér inte alltid negativ
utan har mer en positiv bemérkelse i den indiska kulturen.

Undersokningen i den akademiska uppsatsen konstaterar att det existerar en skiljaktighet inom det
verbala samt icke-verbala spraket inom den svenska samt indiska kulturen. Det innebar att svenskar
maste tydligt formulera den kommunikation som yttras for att undvika missforstand. Den stora
variationen av sprak och dialekter inom landet styrker faktumet att sprdk paverkar de olika
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kulturerna inom de olika regionerna, allteftersom sprék aterspeglar kulturer enligt Czinkota &
Ronkainens teori.

5.1.2 Tidsfaktor

I en del kulturer vérderas tiden samt punktlighet i storre utstrackning &n 1 andra kulturer. Ghauri &
Usunier anser att olika kulturer i vérlden har avvikande attityder mot samt vérderingar av
tidsaspekten. Utifran det empiriska stddet i undersokningen kan det konstateras att uppfattningen
kring tidens betydelse urskiljer sig markant mellan den svenska och indiska kulturen. Négra
respondenter papekar att indier har en flexibilitet betrdffande tidsuppfattningen och kan didrmed
skjuta upp drenden for att 1 ett senare stadium hantera drendet. Enligt Ghauri & Usuniers teorier
gillande hur kulturer allokerar den begrinsade tidsresursen, kategoriseras den svenska kulturen
inom den kulturgrupp som fokuserar alltmer pd punktlighet och att effektivt avklara arbetsuppgifter.
Vidare péstar de bada forfattarna att den indiska kulturen vérdesétter relationer och fordelar tiden
for att skapa djupare relationer och dédrmed &terfinns den indiska kulturen pd den motsatta sidan av
den svenska kulturen. Undersokningen i1 den akademiska uppsatsen styrker forfattarnas teori om att
den indiska kulturen vérderar tiden betydligt mindre i kontrast till den svenska kulturen. Det bor
papekas att nagra respondenter anser att den komplexa infrastrukturen inom landet har en direkt
paverkan pa punktligheten 1 det indiska samhillet. Det kan konstateras att den stora befolkningen i
landet forsvarar forflyttningen inom trafik vilket gor det néstintill omdjligt att vara punktlig.

”...svensk syn pa tidsfaktorn ir mer en linjir sidan...den indiska synen pa
tidsfaktorn ar mer en cirkulir sadan...”
En konklusion &r att svensk syn pa tidsfaktorn dr mer en linjar saddan, dér tiden delas upp i timmar,
dagar, veckor och ménader. Den indiska synen pd tidsfaktorn &r mer en cirkulédr sddan déar tiden inte
“tar slut” och kan @ven kopplas med hinduismen och reinkarnationen. Ménniskans sjil dor inte utan
ateruppstar i en annan varelse och pa sa vis dor inte heller tid 1 den indiska kulturen.

51.3 Religion

Religion reflekterar individens vérderingar och attityder samtidigt som traditioner och seder har
starka kopplingar med religion. Resultatet frdn undersokningen fastslar att religion &r en stark faktor
1 det indiska samhillet 1 kontrast till det svenska.
Religion ér en viktig del av det indiska samhillet — vare
sig det dr en muslimsk, indisk eller kristen indier.
Dirtill podngterar merparten av respondenterna att det dr av stor vikt att ha kdinnedom och forstaelse
betridffande de olika religionerna inom landet samt att anvénda sig av sunt fornuft vid diskussioner
kring religion — for att undvika respektlosa handlingar. Vidare pavisar undersokningen att de olika
hogtiderna har en central del av det indiska samhillet och podngteras av merparten av
respondenterna. Det bor dven tilldggas att merparten av respondenterna dr eniga om att religion har
ingen paverkan pa affarsforhandlingar. Det kan bero pa att det indiska samhéllet samt indier dverlag
har en accepterad syn pd méngfald i form av att ménniskor kan skilja sig at betrdffande kon, kast
och inte minst religion. Vi anser framforallt att de olika religionerna som existerar inom landet,
ligger till grund till denna acceptans samtidigt som indiska affirsmén inte blandar in religion i
affarsforhandlingar och pd sa vis dr mer sekulariserade dn andra nationaliteter i Asien. Vidare
konstaterar vi att de olika hogtiderna har en mindre paverkan pd affarsférhandlingar men bor trots
det respekteras med avseende pa hur hogt indier varderar hogtiderna.

”Religion ir en viktig del av det
indiska samhiillet...”
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514 Varderingar & attityder

Czinkota & Ronkainen menar pd att véarderingar och attityder har en central roll 1 religionen hos
individerna 1 ett samhélle. Darmed existerar det skilda vdrderingar och attityder i olika kulturer 1
varlden. I detta avsnitt presenteras fyra faktorer betriffande indiernas vérderingar och attityder mot:
vdsterldandska forhandlare; kvinnlighet och manlighet; dlder och auktoritet; samt drlighet.

Viisterlindska forhandlare

Den genomforda undersdkningen faststéller att indier har en positiv attityd gentemot vésterlindska
forhandlare generellt sdtt. Merparten av respondenterna nimner att indier har en 6ppen och positiv
attityd samt en stor respekt till visterldndska forhandlare. Ett fatal respondenter markerar vidare att
indier har en extra positiv attityd gentemot svenska forhandlare dd svenskar anses vara palitliga,
langsiktiga samt drliga. I kontrast till Czinkota & Ronkainens teorier, som belyser att religionen
paverkar virderingar och attityder hos en individ eller 1 ett samhille, kan vi konstatera att attityden
gentemot visterldndska forhandlare har paverkats ytterst lite av religionen. Vi drar didrmed
slutsatsen att den vénliga attityden samt virderingen av visterldndska forhandlare har haft en storre
influens av den hundradriga handeln som har bedrivits mellan indiska och vésterldndska foretag
samtidigt som indier dr véldigt internationaliserade.

Kvinnlighet och manlighet

Skiljaktigheten betriffande vérderingar av och attityder mot kvinnlighet och manlighet 1 den
svenska samt indiska kulturen dr ganska stor enligt undersdkningen i den akademiska uppsatsen.
Knappt hilften av respondenterna anser att den indiska kulturen ar alltfér mansdominerade, vilket
tyder pd att mannen oftast har en starkare stillning i Indien. Samtidigt har det under empirin
noterats att det existerar farre kvinnliga medarbetare 1 de hogsta positionerna dn mén. Vidare har
merparten av respondenterna lyft upp faktumet att alltfler
kvinnor i1 dagsldget har utokade mdjligheter vilket leder till
en fordndring inom de mansdominerade organisationerna. Vi
kan konstatera att fordndringen pad denna front kommer att innebéra att alltfler indiska kvinnor
kommer att ndrvara vid internationella affarsforhandlingar. Viktigt att lyfta upp &r att kvinnan inte
nedvérderas 1 det indiska samhéllet och har genom aren haft en traditionell men viktig roll 1
samhdllet. Vi anser att den indiska kulturen préglas av en klar rollfordelning dédr de bada kdnen har
olika roller 1 samhallet. Vidare vill vi tilligga att under en snar framtid kommer det ske en markant
fordndring eftersom Indien borjar bli mer vidsterldndskt samtidigt som den traditionella synen kring
kvinnan tynar bort.

”...den traditionella synen kring
kvinnan tynar bort...”

Alder och auktoritet

Baserat pa samtliga respondenters svar, kan vi faststélla att alder och auktoritet har en stor betydelse
i den indiska kulturen da alder ger auktoritet. Den kulturella synen pa &lder skiljer sig starkt fran
den svenska uppfattningen betrdffande denna aspekt. Det dr av vikt att tilligga att den yngre
generationen 1 Indien stéller hogre krav pé de édldre samtidigt som de unga i samhaéllet ar vildigt
kompetenta och tavlingsinriktade — det markerades av nagra respondenter.

Arlighet

Undersokningen visar att drlighet dr ett hogt virderat begrepp i Indien &ven om indier i vissa
situationer har tendens att tinja pd gridnserna och inte dela med sig av hela sanningen. En svensk
kan misstolka det som logner och att den indiska motparten forsoker lura en. Sanningen &ar
annorlunda da det existerar stora incitament i det indiska samhéllet som gor att indier inte alltid
utelimnar all information och detta ses inte som en 16gn i den indiska kulturen. Arlighet ir ett
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begrepp som virderas hogt bade 1 den indiska och svenska kulturen men didremot finns det en
skillnad 1 definitionen av begreppet mellan den indiska och svenska kulturen. Viktigt att markera ar
E.T Hall delar in kulturer 1 hogt respektive 1dgt sammanhangsberoende kulturer, dir den indiska
kulturen aterfinns bland de hogt sammanhangsberoende kulturer och den svenska kulturen indelas
bland de 14gt sammanhangsberoende kulturer. Hall menar pa att det kan frambringas irritation bland
individer i den hogt sammanhangsberoende kulturen nér lagt ssmmanhangsberoende individer delar
med sig av for mycket information som inte anses vara vésentlig enligt hogt sammanhangsberoende
individer. Samtidigt kan en svensk som indelas i ldgt sammanhangsberoende kulturer kédnna sig
vilsen nér for lite information tilldelas. Ur svensk synvinkel dr det ytterst viktigt att ha fOrstaelse
kring detta samt att hitta en 1dmplig niva pd informationsbehovet vid internationella forhandlingar.

51.5 Beteende och sedvanor

Forfattarna Czinkota & Ronkainen hédvdar att beteende samt sedvanor urskiljer sig stort mellan
olika kulturer. Forfattarna anser att det dr av stor vikt att begripa och forsta de kulturella beteendena
samt sedvanorna som ir forankrade i samhéllet. I den empiriska undersokningen framgick det att
den indiska kulturen dr traditionellt bunden samt véldigt ménniskoorienterade — 1 kontrast till den
svenska kulturen dir ménniskan har mindre betydelse. Med avseende pa religionens betydelse inom
det indiska samhillet, konstaterar vi att religionen har haft en direkt influens pa landets traditioner.
Traditioner har ddrmed en essentiell roll 1 samhéllet, darfor ar det viktigt att inneha kunskap samt
visa respekt gentemot landets seder och bruk. I den indiska kulturen &r bréllop, familjira relationer
och religiosa hogtider en viktig del av samhallet.

Symboler, hjiltar och ritualer

Hofstede menar pé att betydelsen av symboler, hjaltar och ritualer skiljer sig t 1 olika kulturer. I den
genomforda undersdkningen anser samtliga respondenter att symboler, hjdltar samt ritualer &r
ytterst viktiga inom den indiska kulturen. De religidsa symbolerna noteras 1 stor utstrickning 1 det
indiska samhillet samtidigt som religiosa hjéltar bestir av individuella gudar som tillbes i1 form av
religivsa ritualer. Aterigen kan vi referera till tidigare konklusioner betriffande religionens
essentiella betydelse for indier. Vidare har traditionella ritualer i form av invigningar av kontor,
vilsignelser av bilar samt foretag, stor betydelse i den indiska kulturen — detta lyfts upp av ndgra
respondenter i undersokningen. Dédremot kan
vi fastsld att det inte endast dr religiosa
symboler samt hjdltar som &terfinns 1 det
indiska samhillet utan dven ledande foretagare, skddespelare eller idrottsmén klassificeras som
hjiltar och symboler. Det hirda livet, som préiglas av fattigdom for en stor del av befolkningen i
Indien, ger den indiske individen en anledning att se upp till indier som har lyckats samtidigt som
populdra personer framstdr som en symbolik for framgéng. Vidare har den tivlingslystna
inriktningen inom samhéllet en paverkan pa den fattige individens strdvan att uppnd framging.
Enligt var mening urskiljer sig denna syn pa hjiltar, symboler och ritualer markant frin den svenska
kulturen som saknar hjéltar, symboler och ritualer.

”...ledande foretagare, skadespelare eller
idrottsmiin klassificeras som hjiltar...”
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5.2 Delproblem Il — Affarskulturen

Vilka effekter limnar kulturen pd organisationens samt forhandlarens afférskultur?

Den svenska affarskulturen avviker sig markant fran den indiska och darfor dr det viktigt att i denna
del analysera vilka huvudsakliga skiljaktigheter som forekommer bland affdrskulturerna samt i
vilket avseende dessa avvikelser kan paverka internationella forhandlingar 1 landet. Detta avsnitt
berdr foljande dimensioner: maktdistans; kollektivism kontra individualism; maskulinitet kontra
femininitet; samt forhandling.

5.21 Maktdistans

Hofstedes studie betrdffande maktdistans placerar Indien bland de kulturer dir maktdistansen &r
relativt hog. Detta resultat framhédvs dven i1 var studie d& det i undersdkningen framgas att den
indiska kulturen har en betydligt storre maktdistans i jaimforelse med Sverige. Enligt Hofstede har
hierarki och auktoritet en central roll i organisationer som tillhor de kulturer som befinner sig pa
den 6vre skalan. Samtidigt papekas det i Hofstedes forskning att det svenska samhéllet har en lagre
maktdistans ddr demokratin har en mer betydande roll. Vidare har Hofstedes studie hittat samband
mellan religion och graden av maktdistans 1 olika kulturer. Hofstedes studie visade att muslimska
lander, bland annat i Asien, har en tendens att acceptera en hdgre grad av maktdistans. I vér studie
framgar det att merparten av respondenterna anser att de indiska organisationerna &r traditionella
samt uppbyggda utifrdn en hierarkisk struktur. Vi anser dven att sambandet mellan religion och
maktdistans Overensstimmer 1 denna studie eftersom de tva storsta religioner 1 Indien, ndmligen
hinduism och islam, har liknande nyanser. Det framgar dven av de flesta respondenterna att beslut
tas hogst upp inom organisationen vilket styrker Hofstedes studie dd indiska organisationer har en
hierarkisk struktur samt att auktoritet dr viktigt.

Vidare har det framgatt att dlder ger auktoritet i de indiska organisationerna, i en storre bemaérkelse
an 1 Sverige, vilket leder till att maktdistansen i den indiska kulturen urskiljer sig markant fran det
svenska samhallet. Vi anser att det existerar en skiljaktighet
» mellan det svenska och indiska synsittet betrdffande

avsevirt stor...” auktoritet samt hur organisationer bor styras. I Sverige ger
den individuella prestationen och kunskapen inom omradet en hogre auktoritet. Den indiske chefen
behover inte vara specialist i omrddet for att ha hog auktoritet — med é&ldern kommer hdgre
auktoritet. En konklusion dr att maktdistansen 1 Indien ar avsevért stor och att detta accepteras fran
de lagre medarbetarna samtidigt som hierarkin i indiska organisationer lever kvar och fungerar.

”...maktdistansen i Indien ar

5.2.2 Kollektivism kontra individualism

Vid kollektivistiska samhillen gar gruppens gemensamma intressen fore den enskilda individens

intresse. Vid individualistiska samhillen fokuserar
, Individer pd att uppfylla det individuella intresset fore

det kollektiva intresset. Enligt Hofstedes studier indelas
det indiska samhéllet 1 mitten av skalan betrdffande individualistiska och kollektivistiska samhéllen
medan det svenska samhdllet delas in 1 ett individualistiskt samhédlle. I den empiriska
undersokningen papekade drygt hélften av respondenterna att indier tillhor ett individualistiskt
samhille — utifrdn ett foretagsperspektiv dér beslut fattas enligt individens intresse. Dédremot
markerar den andra halvan av respondenterna att indiska organisationer dr nagot mera
kollektivistiska eller en blandning av kollektivism och individualism. Dock &r samtliga
respondenter dverens om att familjen och vénner vardesitts ytterst hogt 1 det indiska samhéllet.

”...en samtidig forekomst av
kollektivism och individualism...
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Resultat pavisar en klar bild av att det finns en samtidig forekomst av individualism och
kollektivism 1 den indiska kulturen samtidigt som detta kan likstéllas med resultatet i Hofstedes
studie. Vidare kan resultatet dven jamforas med Kumars studier som pavisar ett liknande utfall.'**
En konklusion &r att indier ar vildigt affars- och tavlingsinriktade individer och pé s vis ocksa
stora individualister. Den kollektivistiska sidan forekommer i den sociala inramningen eftersom
indier generellt ar véldigt familjeorienterade och lojala ménniskor som vérderar personliga
relationen och fortroende, extremt hogt.

Vidare ar det viktigt att podngtera att 1 indiska organisationer existerar det en klar hierarki déir varje
medarbetare har en individuell roll 1 organisationen samtidigt som det finns en rivalitet bland
individerna 1 organisationen. I det indiska samhillet & andra sidan uppfyller den indiske individen
en sdrskild roll i familjen eller gruppen av véanner och bekanta — individen blir dd en del av ett stort
kollektiv.

5.2.3 Maskulinitet kontra femininitet

Maskulinitet respektive femininitet dr tva begrepp som skiljer sig at inom virldens olika kulturer,
enligt Hofstedes studier. Forfattaren menar pa att rollférdelningen mellan konen urskiljer sig inom
olika kulturer, dar den maskulina sidan star for sjalvsdkerhet och tévlingslystenhet medan den
feminina sidan stér for blygsamhet samt omsorgsfullhet. Hofstedes studie placerar aterigen Indien
nagonstans i1 mitten av skalan vilket innebér att Indien klassificeras som bade en maskulin och
femininin kultur. I den empiriska undersékningen 1 var studie, hivdar merparten av respondenterna
att det indiska samhaéllet utmédrks av en maskulin sida — dér status, sjdlvsékerhet, framging samt
rivalitet dr nagra utmirkande aspekter. Didremot papekar en respondent att det indiska samhéllet
priaglas 1 storre utstrackning av en feminin
sida, 1 jdmforelse med det svenska
samhdllet, da indier 4r mer omsorgsfulla och
mjuka 1 sitt beteende. Vidare anser en annan respondent att det existerar tvéd sidor inom den indiska
affarskulturen dér de vérldskidnda indiska affirsménnen, Ratan Tata och Azim Premji, har en mer
omsorgsfull och blygsam sida medan familjen Ambani har en allt hrdare och maskulinare sida. Det
tyder pa att den indiska kulturen har en blandning av de bada begreppen maskulinitet och
femininitet — det finns individer med en tivlingslysten sida samtidigt som andra individer har en
mer omsorgsfull sida. Vidare kan vi faststilla att den harda konkurrensen, framforallt inom den
akademiska ramen i landet, innebér att indier maste vara tdvlingslystna for att nd en bittre
levnadsstandard samt framgéng — landet har 1,2 miljarder invinare vilket innebér att konkurrensen
ar ofantligt hog. Daremot har indier dven en omsorgsfull och mjuk sida gentemot medméanniskor.

”Den indiska kulturen har bade den
maskulina och feminina sidan”

524 Forhandling

Forhandlingsmal — kontrakt eller relation?

Salacuse menar pd att i vissa kulturer prioriterar forhandlaren kontraktet framfor relationsskapandet
med motparten, samtidigt som det 1 andra kulturer dr vice versa. I den empiriska undersdkningen
framgick det att cirka hédlften av respondenterna anser att indiska forhandlare prioriterar kontraktet
framfor en relation. Vidare hdvdar nagra respondenter att en dmsesidig relation prioriteras i storre
utstrdckning av de indiska forhandlarna under de internationella forhandlingarna. Viktigt att
podngtera dr att ett fatal respondenter anser att indiska forhandlare foredrar en kombination av
kontrakt samt relationsskapande. Det indiska
“mindsetet”, vilket gir ut pa att gora affarer tyder
pa att indier generellt vis dr vildigt
affarsorienterade och darmed prioriteras hellre kontraktet. Samtidigt dr personliga relationer vid
affirssammanhang mycket viktigare i Indien @n i Sverige eftersom det saknas den bastillit och

”...indier generellt vis ar valdigt
affiarsorienterade...”

124 Kumar, R. 2005 Ivey Business Journal: Negotiating With The Complex, Imaginativ Indian, s. 1-6
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komfort som existerar i det svenska samhallet. Ett liknande resultat har péavisats i Metcalfs et al.
studie som baserar sin undersokning pa Salacuses tio kulturelement vid forhandlingar. I studien
framgick det att en knapp majoritet av respondenterna ansdg att indiska forhandlare foredrog
kontrakt medan en stor minoritet av respondenter menade pa att relationsskapandet har en storre
prioritet.'*® Vidare indikerar Metcalfs et al. studie att endast en brakdel av respondenterna anser att
kontraktet och relationen bor kombineras vid internationella forhandlingar. Resultatet i var studie
har liknande inslag som resultatet i Metcalfs et al. och belyser att kontraktet prioriteras ndgot mer dn
relationen.

Tidskdinslighet — hog eller ldag?

Det existerar skilda uppfattningar gentemot tidens betydelse inom olika kulturer i1 vérlden. Salacuse
hévdar att 1 den vésterldndska kulturen dr punktlighet en sjdlvklarhet medan i1 de asiatiska kulturerna
ar punktlighet inte s sjilvklart. Vidare menar Salacuse att tidsaspekten influerar hur tidskrdvande
en forhandling &r for att erhdlla ett avtal. Merparten av respondenterna i undersokningen anser att
forhandlingsprocessen pa den indiska marknaden &r betydligt ldngre 1 jamforelse med den svenska
affarskulturen. Ddrutover reflekterar ett fatal respondenter att tidskdnsligheten i den indiska
affarskulturen varierar di det existerar indiska forhandlare som effektivt vill avklara ett avtal
samtidigt som det existerar forhandlare som spenderar tid pé att bekanta sig med motparten. Viktigt
att podngtera dr att resultatet frdn undersdkningen pavisar ett avvikande resultat betriffande den
indiske forhandlarens tidskédnslighet 1 jamforelse med Metcalf et als. studie inom @mnet. Enligt
Metcalfs et al. studie anser respondenterna att indiska forhandlare har en hog tidskénslighet vid

”...den traditionellt liga tidskinsligheten en stark affdrsforhandlingar.** Dérmed anser

forankrine i det indiska samhillet...” studiens forfattare att den traditionellt
g laga synen kring tidskénslighet har

overgatt till en hogre tidskédnslighet allteftersom den globala handeln med véstvarlden har paverkat
tidskénsligheten. Enligt var studie har den traditionellt laga tidskdnsligheten en stark forankring i
det indiska samhéllet och lever kvar samtidigt som infrastrukturen ligger bakom bristen pa
punktlighet inom landet. Vi kan aterkoppla tidskédnsligheten till tidigare analys av tidsfaktorn, dér vi
konstaterade att uppfattningen gentemot tiden ar véldigt lag 1 Indien. Enligt vér reflektion, utifrén
utfallet fran den empiriska undersokningen, innehar indiska affarsférhandlare en légre
tidskénslighet 1 kontrast till svenska forhandlare dd den allménna attityden till tidsaspekten dr mer
flexibel dn punktligt.

Hur tidskrivande dr forhandlingsprocessen i Indien?

Internationella férhandlingar kan i olika avseenden kriva ldngre tid for att de forhandlande parterna
ska uppna ett samstimmigt avtal. Merparten av respondenterna anser att forhandlingsprocessen pa
den indiska marknaden kriver betydligt mer tid i kontrast till den svenska och andra visterldndska
marknader. Nagra respondenter menar pa att det dr de indiska organisationernas hierarkiska struktur
samt Indiens byrakrati som hindrar forhandlingsprocessen att fortga utan ndgon problematik. Vidare
anser nigra respondenter i den empiriska undersdkningen att den inledande fasen, dér den utldndska
forhandlaren ska bekanta sig 1 den frammande kulturen och samhiéllet, leder till att
forhandlingsprocessen kriver ofantligt lang tid. Med avseende pa resultatet som har erhéllits i
undersokningen, anser vi att forhandlingsprocessen krédver i storre utstrdckning langre tid i Indien
an 1 Sverige, da det rader en skiljaktighet betrdffande tidsaspekten i de bada samhéllena. Som det
tidigare har namnts i analyskapitlet, har den indiska kulturen en cirkuldr synpunkt pa tiden medan
den svenska kulturen har en linjér syn pa tiden. Darmed kan vi konstatera att forhandlingar pa den
indiska marknaden &r enormt tidskrdvande d& den indiska motparten upplever ingen tidspress eller
bradska likt sin svenske motpart som har i ambition att effektivt avklara forhandlingen. Darutéver
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vill vi lyfta upp att det indiska byrakratin forsvérar forhandlingsprocessen for svenska forhandlare
som dr ovana vid ett strikt byrakratiskt land.

Kinslomdissighet — hog eller lag?

I olika kulturer virlden 6ver rdder det skilda acceptansnivéer gentemot emotionella uttalanden eller
gester vid forhandlingsbordet, menar Salacuse. I Metcalfs et al. studie erhdlls ett resultat som
pavisade att indiska motparter har en lag kénslomissighet,'?’ vilket illustrerar en avvikande
uppfattning med avseende pa var studie. I var undersokning hivdar merparten av respondenterna att
det dr fullt acceptabelt att uttrycka kénslor vid forhandlingar pd den indiska marknaden. Vidare
hdavdar tva respondenter att aggressivitet samt allmédn oforskdmdhet inte accepteras vid
forhandlingar i1 Indien da den indiska kulturen dr mjuk och respektfull — vilket maste tas i beaktande
vid internationella forhandlingar med indiska motparter. Den empiriska undersokningen pavisar att
kinslomdssighet bland indiska motparter forekommer vid affarsforhandlingar. Vi har fastslagit
tidigare 1 analys avsnittet att indier har ett livligare och hetsigare kroppssprak, ddrmed kan
kénslorna ytterligare framtriadas under forhandlingsprocessen. Diaremot far inte emotionerna skifta
till aggressivitet eller hotelser i olika grader, da indier anses inneha en mjuk och generos instéllning
till medminniskor samtidigt som aggressivitet i olika former kan uppfattas som respektldsa
handlingar.

”...aggressivitet i olika former kan uppfattas som respektlosa handlingar...”

Typ av éverenskommelse — generell eller specifik?

Salacuse hédvdar i sina studier att kulturella faktorer péverkar vilken typ av kontrakt som skrivs
mellan de forhandlande parterna — generella eller specifika kontrakt. I en del kulturer foredrar
forhandlare specifika och detaljrika kontrakt medan i andra kulturer prioriteras generella kontrakt déa
tonvikten pd Overenskommelsen ligger i relationen som har skapats. Vi kan papeka utifrdn den
genomforda undersokningen att det rader en delad uppfattning betrdffande vilken kontraktsform
som accepteras vid forhandlingar med indiska affarsmén. Cirka hélften av respondenterna anser att
specifika kontrakt foredras i Indien medan drygt hilften av de tillfrdgade anser att generella
kontrakt accepteras. Vi argumenterar for att det existerar skilda uppfattningar betréffande specifika
och generella kontrakt inom olika branscher som déarmed ligger till grund for den uppdelade
synpunkten betrdffande kontraktsformerna. I en del branscher prioriteras specifika avtal da
motparterna forhandlar om betydelsefulla leveranstider, miangd, storlek osv. Det innebér att avtalen
maéste vara utforligt detaljerade for att verksamheten ska fungera effektivt under perioden
kontrakten dr aktuella. Vidare anser vi att i andra branscher accepteras generella 6verenskommelser
da betydelsen av dverenskommelse dr viktigare dn de specifika detaljerna. Vi drar dirmed en
konklusion om att indier generellt vis &ar generalister och pd s& vis accepteras generella
overenskommelser, dartill dr det viktigt att tilldgga att specifika Overenskommelser &r viktiga i vissa
branscher. Samtidigt har den globala handeln med vistvirlden haft en paverkan pa den indiska
marknaden eftersom vésterldndska foretag prioriterar specifika och detaljerade avtal.
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Uppbyggande av overenskommelse — bottom-up eller top-down?

Salacuse argumenterar 1 sina studier att det rdder tva olika sétt att formulerar avtal — bottom-up eller
top-down. Inom ramen av bottom-up kommer de forhandlande parterna Overens om generella
detaljer for att i1 ett senare stadium Overgd till mer specifika detaljer. Vid top-down
overenskommelser bygger de forhandlande parterna avtalen utifrén specifika detaljer for att senare
overgd till mer allmdnna overenskommelser. I vdr undersokning framgar det att cirka hélften av
respondenterna hivdrar att bottom-up 6verenskommelser forekommer 1 storre utstrickning i den
indiska affarskulturen. Samtidigt anser ett fital respondenter att top-down dverenskommelser tillhor
vanligheten inom den indiska affarskulturen. Viktigt att lyfta upp ar att ett fatal respondenter inte
har en klar uppfattning betrdffande uppbyggandet av dverenskommelser 1 Indien. Utifrén resultatet
frdn var undersokning kan vi konstatera att uppbyggandet av dverenskommelser kan aterkopplas
med den indiske forhandlarens uppfattning géllande generella kontra specifika dverenskommelser.
Det har tidigare ndmnts 1 analysavsnittet att den indiske forhandlaren dr generallister, och ddrmed é&r
det klokt att inleda forhandlingar med mindre detaljer for att senare Overga till de Overgripande
frdgorna. P4 sa vis hastas inte forhandlingen och den indiske férhandlaren far den tid som behdvs
for att skapa fortroende till motparten.

Metcalfs et. al. studie pavisar ett liknande resultat som var undersokning, vilket styrker faktumet att
bottom-up dverenskommelser forekommer i storre utstrackning inom den indiska affarskulturen. '

Risktagande — hog eller lag?

Den vilkénde forfattaren Geert Hofstede menar pa att kulturer virlden dver har en avvikande syn
kring riskaversion — 1 vissa kulturer ar individer mer risktagande dn andra kulturer dér risktagandet
ar lagre. Vidare pédpekar Hofstede att forhandlare med olika kulturella bakgrunder, innehar
avvikande uppfattningar betriaffande risktagande vilket i sin tur har en paverkan pa forhandlingen. I
var empiriska undersokning kan vi iaktta att det rdder delade uppfattningar gillande den indiska
forhandlarens risktagande under forhandlingar, dar knappt hilften av respondenterna anser att
risktagandet hos den indiske forhandlaren dr otroligt 18g. Dérmed hdvdar den andra halvan av
respondenterna att indiska forhandlare &r villiga till att ta risker under internationella forhandlingar.
Viktigt att lyfta upp &r en respondent som menar pa att indiska forhandlare traditionellt sitt
undviker risker men att fordndringar har skett pa den fronten. Utifran undersdkningen 1 vér studie,
anser vi att den hierarkiska strukturen, didr chefen innehar en stor auktoritet samt fattar alla
organisatoriska beslut, har en influens pa den indiske forhandlarens vilja att undvika risker. Vi anser
dérmed att den indiske medarbetaren har i ambition att undvika risker genom att inte riskera avtalet
som kan leda till stora komplikationer for individen vid ett eventuellt negativt utfall av avtalet.
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5.3 Delproblem lll - Forhandlingsbeteende
Hur skiljer sig det indiska forhandlingsbeteendet frdn det svenska?

Forhandlingsbeteende mellan forhandlare med olika kulturella bakgrunder, &r dnnu ett delomrade
som &r av stor vikt att analysera vid internationella forhandlingar. I detta avsnitt foljer en utforlig
analys av forhandlingsbeteendet hos indiska forhandlare samtidigt som jamforelser gors med det
svenska forhandlingsbeteendet. Vidare dr forhandlingsbeteendet indelat i f6ljande dimensioner:
verbal och icke-verbal kommunikation; personliga relationer; beslutsfattande; samt normer och
formaliteter.

5.31 Verbal och icke-verbal kommunikation

Vid internationella férhandlingar i Indien anvénds primért det engelska spraket eftersom kunskaper
1 engelska hos en indisk affirsman, som sétts fram i forhandlingar, 4r mycket goda — det papekas
dven 1 var studie da de flesta respondenter har samstdmmiga svar. Anledningen till den héga nivan

“Engelska spriket underlittar kommunikationenP3 engelska spraket ar sjilvfallet landets
med viistviirlden och ligger bakom landets kolonisering under det Brittiska Imperiet

exceptionella ekonomiska vélfird under aren.” samti d..lgt. som engelska otﬂlsarr.lmans moed
hindi dr idag landets tva officiella sprak.

Enligt Gesteland & Seyk blandas den indiska versionen av engelska spriket med manga lokala
termer som en vasterldndsk forhandlare kan misstolka.'®’ Intressant att tilligga utifran vér studie ar
att gammalengelskan fran kolonitiden lever kvar och ddrmed ar ordforradet vildigt brett hos indiska
forhandlare. En indier kan vid internationella forhandlingar plocka fram ord som inte ens engelsméan
kommer ihdg — dnnu en aspekt som kan leda till misstolkningar frén svenskt héll. Engelskan
anvénds vidare i flera sektorer och underléttar pa sa vis kommunikationen med véstviarlden samt
ligger bakom landets exceptionella ekonomiska vélfard under aren.

Pa den asiatiska marknaden behovs en vil kvalificerad tolk for att underlédtta kommunikationen vid
forhandlingar — Indien 4r ett undantag eftersom engelska anvdnds 1 nistan alla
forhandlingssituationer. Déremot &r det ytterst viktigt att ha en lokal kunnig person som kan
underldtta den interkulturella kommunikationen vid férhandlingar med indier.

I den empiriska inramningen papekas det vidare att indirekt kommunikation i form av kroppssprak
samt symbolisk retorik forekommer i hog utstrickning. Darmed blir det viktigt att ur ett svenskt
perspektiv forstd de skillnader som finns i den indirekta kommunikationen och inte minst
huvudroérelserna hos en indisk forhandlare. Den indiska kulturen har starka nyanser av att kunna
visa respekt till andra manniskor och ddrmed anvénder indier kroppsspraket for att i forsta hand
affirmera motparten — detta ska inte tolkas som att en indisk forhandlare haller med. Vidare bor det
tilliggas att indier har under arens lopp blivit allt mer influerade av vistvérlden samtidigt som
indier 1 sig ar véldigt professionella affirsmédn som &ven uppskattar en rak och direkt
kommunikation.
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Tystnad

Czinkota & Ronkainen péapekar att all typ av kommunikation dr viktig vid internationella
forhandlingar — dven den tysta. Det finns skiljaktigheter kring vad tystnad har for betydelse och 1
USA anses tystnad som en negativ aspekt vid forhandlingar."® T den indiska kulturen har tystnad
ingen enskild mening utan kan ses ur flera olika synvinklar — det pavisas i var studie. Gestelands
& Seyks studier visar att indiska forhandlare uppfattar ordet ’nej” som valdigt oartigt och darmed
kan en indier vélja att byta dmne eller helt avstd frdn att svara. Undersokningen i vér studie
overensstaimmer med Gestelands & Seyks studie, da nagra respondenter papekar just att tystnad har
en betydelse 1 form av ett ’nej”.

YSmall talks”

”Small talks” har en stor betydelse vid internationella forhandlingar och &r en viktig del av
»..ett forsta steg for att inleda en kommunikationen. Vidare kan "small talks” ses som ett
personlig relation...” forsta steg for att inleda en personh'g relation samt att h1'tta
gemensamma referenspunkter. I Indien finns ett flertal olika
diskussionsdmnen och néagra anses vara extra heta dmnen att diskutera. Politik, landets historia och
dagens cricketresultat &r de &mnen som indier helst vill prata om och star hogst upp pa listan.
Betriaffande politik dr det viktigt att besitta kunskaper om politikerna i landet men det anses vara
lika viktigt att undvika att kritisera.

5.3.2 Personliga relationer

Svenska forhandlare maste ha en klar forstaelse att indiska affairsmén vérderar personliga relationer
hogt samt att en indier 1 den inledande fasen har svart att lita pd motparten som denne inte kdnner.
Sverige och andra skandinaviska linder fokuserar primért pa affairen och darmed blir det essentiellt
att budgetera en stor mingd av tidsresursen vid forhandlingar i Indien. Liknande studier om
affarsforhandlingar i Indien pévisar att personliga relationer &r viktiga vid forhandlingar med
indiska motparter i den inledande fasen. Samtidigt har indier en tendens att rikta storre fokus kring
affaren senare i forhandlingen och pé sa vis dr de mycket mer affarsorienterade.”' 32 '3
Undersokningen 1 denna akademiska studie har liknande nyanser eftersom de flesta respondenterna
menar pd att personliga relationer ar viktiga samtidigt som affarskontraktet anser majoriteten av
respondenterna prioriteras i den indiska affarskulturen.

Det allra viktigaste betridffande personliga relationer i Indien &r att tréffa personen personligen samt
att ha mycket tdlamod gédllande tidsfaktorn. Vidare kan personliga frdgor om motpartens familj
ocksa vara ett smart drag att inleda en relation med en indier eftersom indier ur ett sadant perspektiv
ar vildigt minniskoorienterade. Personliga relationer uppritthdlls genom regelbunden kontakt i
form av mail, telefon eller gratulationer vid diverse hogtider — samtliga aspekter har en stor
betydelse 1 den indiska kulturen.

Enligt Gesteland & Seyks studier dr 80 % av indierna hinduer som inte dter notkott samtidigt som
den muslimska (12%) och hinduiska befolkningen i landet avstér fran att dta flaskkott eftersom det
anses vara orent. Detta ar sjdlvfallet nadgot att ha 1 beaktande samtidigt som var studie visar att
Indien &r ett mangfaldigt land som tillhor de mer sekulariserade 1dnderna i Asien — pa sé vis dr det
inget misstag att vara kristen och dta flaskkott och dricka alkohol.
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Sociala evenemang forekommer 1 stor utstrickning i den indiska affdrskulturen och alltfor ofta
blandas affdrer med sociala tillstdllningar — det visar undersokningen 1 denna studie. Darmed ar det
viktigt att som svensk forhandlare ha forstelse for detta och att det inte ska ses 1 negativ
bemirkelse. Indier har strukturella forutsittningar att bjuda hem affarsmotparten péd diverse sociala
evenemang samt att det uppskattas att motparten dyker upp. En respondent lyfter just upp
skiljaktigheten mellan det indiska och svenska synsittet:

”I Sverige skiljer vi arbete och den sociala samvaron, det gors inte i Indien som leder till
ett litet dilemma. Den sociala samvaron har en stor betydelse vilket mdste hanteras pd ett
delikat sdtt for att undvika missforstind.” - CHRISTINA BAINES -

5.3.3 Beslutsfattande

Hierarkin pdverkar beslutsfattandet i de indiska organisationerna dér beslutsfattandet skickas upp
mellan nivderna, upp till den hogste chefen, som fattar beslutet — det pdvisas i resultatet av
undersokningen. Vidare har vi funnit kopplingar med Kumars studier som visar liknande utfall dér
forfattaren papekar att indiska organisationer ar véldigt toppstyrda dir informationsflodet foljs
uppifrdn och ner. Samtidigt pdpekar Kumar att de underordnande cheferna héller alltid med den
hogste chefen, dven om de anser att beslutsfattandet inte ar korrekt."** Liknande uttryck fas i var
studie da en respondent papekar att dgaren eller den hogste chefen fattar samtliga beslut 4ven om en
avdelningschef ér battre kompetent att fatta beslutet.

”...beslutsfattandet skickas upp mellan niviaerna, upp till den hogste chefen,
som fattar beslutet...”

Betrédffande tidsaspekten bor svenska forhandlare vara medvetna om att en forhandlingsprocess ér
mycket mer tidskrdvande och komplexare i Indien. Orsaker till den forlingda processen ér sjdlvklart
den inledande fasen i form av att skapa forstdelse for den indiska kulturen, den komplicerade
byrakratin i landet, samt hierarkin i organisationen.

5.34 Normer och formaliteter

Enligt Molnéar & Nilsson Molnar innefattar normer och formaliteter flera begrepp som kan paverka
forhandlarens beteende vid forhandlingar med motparter. Inom ramen av normer och formaliteter
indelades begreppen 1 den empiriska unders6kningen 1 fOljande kategorier: fitlar och
hdlsningsfraser; klddsel; samt visitkort och gavor.

Titlar och hdlsningar

Enligt Bullis dr det av vikt att tilltala familjemedlemmar samt vénner pa ett respektfullt sitt 1 den
indiska kulturen. Samtliga indiska sprak har specifika termer for hur en éldre familjemedlem bor
tilltalas.'* Alla respondenter i undersokningen &r ense om att den indiska affarskulturen dr betydligt
mer formell och att titlar &r véldigt viktiga — i kontrast till den svenska affarskulturen. Vi anser
didrmed att titlar anvédnds for att tilltala motparten pa ett respektfullt och vordnadsfullt sdtt samtidigt
som det styrker Bullis pdstdende om att respekt har en stor betydelse inom den indiska kulturen —
bade 1 sociala sammanhang och inom affarsramen.
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”...en hiard handskakning dr mer limplig...”

Betriffande hélsningar anser Joshi att den traditionella hdlsningsfrasen “namaste” anvénds ytterst
sdllan under forhandlingar med motparter da en hard handskakning dr mer lamplig for att hélsa pa
den indiske motparten.'*® Studien i denna akademiska uppsats ar av liknande kulor dé det lyfts fram
att indiska forhandlare har ett mer vésterlandskt sétt att hdlsa vid affirssammanhang. Vi anser att
indiska affarsmén ar vildigt internationella och pa s vis har acklimatiserat sig till den vésterldndska
kulturen i det avseendet. Var undersokning styrker ddrmed Joshis pastdende om att ett hard
handslag tillsammans med engelska hélsningsfraser, sasom “Hello” "How do you do” eller "Good
Day”, foredras 1 den indiska affarskulturen samt att den traditionella "namaste” forekommer séllan
vid affarsforhandlingar.

Kladsel

Resultatet av undersdkningen pévisar att en mer informell klddsel dr vanligt forekommande i den
indiska affarskulturen. Det kan finnas olika orsaker bakom detta — det varma klimatet &r oftast en
sjalvklar orsak till att kavaj och slips inte alltid bérs upp av den indiska motparten. Dartill &r det
viktigt att ur ett svenskt perspektiv ha forstielse for att indiska férhandlare ibland kan dyka upp 1 en
traditionell indisk klddsel som ur svensk synvinkel kan ses som informell — men som é&r hogt
formell ur ett indiskt perspektiv. Vidare dr det av vikt att bAde manliga och kvinnliga férhandlare
har en anstdndig klddsel vid forhandlingar. Radet till svenska kvinnliga forhandlare &r att ha en mer
konservativ klddsel for att pa sa vis inte paverka uppmaédrksamheten hos indiska manliga motparter
och didrmed allvaret av forhandlingen.

Visitkort och gavor

Utbytandet av visitkort dr en viktig handling i den indiska affdrskulturen, det padpekar merparten av
respondenterna i1 undersdkningen. Samtidigt borjar det japanska och kinesiska séttet, att 1imna 6ver
eller att ta emot visitkortet med tva hdnder och studera kortet noga, att 1imna avtryck i den indiska
affarskulturen. Dérav ér det av stor importens att svenska forhandlare skapar en forstaelse 1 denna
aspekt for att inte uppfattas som respektlosa av sina indiska motparter. Svenska affirsmén bor
vidare ha tydliga titlar pa visitkorten
viket dr dnnu en viktig aspekt i den
indiska affarskulturen. Betridffande
utbytande av gévor dras en konklusion att det inte &r lika viktigt som forr i den indiska
affarskulturen. Bestickning och korruption i landet kopplas stindigt samman med utbytande av
gévor samtidigt som manga visterldndska foretag, dédribland svenska, har konkreta grundprinciper
for att inte ta emot gavor vid forhandlingar 1 Indien. Dartill ar det viktigt att tilligga att utbytande av
gévor utanfor affarsramen kan ses som en fin gest samt att det helst inte ska tackas nej om den
indiske motparten erbjuder en ”symbolisk™ gava.

”Bestickning och korruption i landet kopplas stindigt
samman med utbytande av givor...”
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5.4 Delproblem IV — Forhandlarens karaktarsdrag
Vilka utmdirkande drag finns det hos den indiske forhandlaren?

De personliga egenskaperna samt karaktirsdragen hos forhandlare dr &nnu en betydelsefull aspekt
att ha god forstdelse kring vid internationella forhandlingar. Darmed f6ljer nedan en fordjupad
analys kring den indiske forhandlarens karakteristiska egenskaper. Omrédet ar vidare uppdelat efter
foljande aspekter: forhandlingsstil; forhandlingsskickligheter; samt personliga egenskaper.

5.4.1 Forhandlingsstil

Resultatet i den empiriska inramningen pévisar ingen klar bild kring vilken férhandlingsstil indiska
affarsmén besitter. Metcalfs et al. studier pavisar att en win-win stil & mer normalt forekommande 1
den indiska affdrskulturen.'”” Avvikande bild fis fram med véar studie eftersom hélften av
respondenterna placerar indiska forhandlare bland win-win kategorin samtidigt som andra halvan av
respondenterna framhéver att indier innehar en mer win-lose attityd. Detta tyder pa att bade en win-
win och en win-lose attityd dr vanligt forekommande 1 den indiska affarskulturen.

Dérutover pavisar var studie dven att den formella och informella stilen bland indiska forhandlare ar
svért att avskilja eftersom knappt hélften av respondenterna, som motsvarar majoriteten, hivdar att
den indiska forhandlingsstilen &r en kombination av den formella och informella. Dartill dr det
viktigt att tilligga att forhandlingsstilen i Indien dr mycket mer formell dn vad den dr i Sverige
eftersom det saknas en bastillit i samhillet vilket leder till att formaliteter i form av regler och lagar
efterfoljes for att vara pa den sdkra sidan.

5.4.2 Forhandlingsskickligheter

Indiska affirsmén har vildigt goda fackkunskaper och ér pa s vis véldigt kunniga kring &mnet som
berdr forhandlingen. Samtidigt bor det ur ett svenskt perspektiv belysas att svenskar i1 de flesta fall
har mindre kunskaper och &r mycket mindre prismedvetna @n sina indiska motparter. Studien
pavisar vidare att brister hos indiska affarsmén ligger ibland i finansieringen samt dokumentationen
av forhandlingsavtalen.

Erfarenheterna kring forberedelserna hos indiska affirsmédn pavisar att indiska forhandlare é&r
valdigt paldsta och mycket vil forberedda infor forhandlingen — det pépekar merparten av
respondenterna. Som svensk forhandlare dr det darfor viktigt att ha forstaelse for detta samt att inse
att forberedelserna infor forhandlingen ér en essentiell del av forhandlingsprocessen i Indien.

543 Personliga egenskaper

Alder och auktoritet #r viktiga egenskaper i den indiska affirskulturen och dirmed &terspeglas det
dven 1 bakgrundsbilden hos en typisk indisk forhandlare. Studien framhéver att den karakteristiska
forhandlaren i Indien &r en manlig motpart som befinner sig i senioraldern — men det &r viktigt att
inte bli forvanad om en yngre eller en kvinnlig indisk forhandlare sitter pd andra sidan av
forhandlingsbordet. Vidare dr det viktigt att som svensk forstd att den indiske forhandlaren generellt
har lingre erfarenheter av forhandlingar.

B7 Metcalf, L.E. et al. 2006 Journal of World Business 41: Cultural tendencies in negotiation, s. 382-394
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Sverige ér ett litet land med drygt nio miljoner moéjligheter och ddrmed prioriterar indier lander som
USA, Tyskland, Japan och Kina dir mojligheterna dr ofantliga 1 jamforelse med Sverige. Detta
paverkar vidare kunskapen om Sverige och den svenska kulturen da de flesta indierna har inga eller
bristfalliga kunskaper om Sverige — det pavisas i var studie. En respondent uttrycker sig pa foljande
vis betridffande ovanstéende:

”Det iir Amerika, Tyskland, Italien, Japan och Kina som dr giganterna. Sverige ir ett litet
land som anses vara mindre viktig och ligger geografiskt langt bort.”

- RADMON SUKHIA -
Déaremot har de svenska foretag, som &r etablerade pa den indiska marknaden, mycket gott rykte
och det giller att svenska foretag gor det till en fordel vid afférer i Indien.

Vidare pavisar studien ingen tydlig bild kring hur anpassningsbara indiska forhandlare ar vid
internationella forhandlingar. Drygt hilften av respondenterna framhiver att indierna ar traditionella
forhandlare som bevarar den indiska ”vibben” vid forhandlingar samt fullgér saker och ting pa ett
indiskt sdtt. Men den stindiga kontakten med véstvérlden har vidare resulterat i att indier d&ven har
en andra sida som ar mer anpassningsbar till frimmande kulturer och andra ménniskor.

Erfarenheter kring utbildningen hos indiska forhandlare pévisar att indier generellt vis innehar en
hogre formell utbildning och stidr ddrmed hogre i1 rank 4n sina svenska motparter — det belyser
studien da de flesta av respondenterna papekar detta.

Studien pavisar vidare att svenska forhandlare uppfattar de indiska motparterna som véldigt flexibla
vid affarsforhandlingar samtidigt som majoriteten av respondenterna anser att indier dr Oppna
forhandlare. Trots att ndgra respondenter i undersokningen papekar att indiska férhandlare inte delar
med sig av hela sanningen, anses indiska affirsmén vara é&rliga. Tédlamod och sjidlvsdkerhet &r
ytterligare tva personliga egenskaper som starkt forknippas med indiska forhandlare. Vi anser att
den cirkuldra tidssynen samt den enorma rivaliteten 1 samhéllet ligger till grund for respektive
egenskap. Diarutover anses indiska forhandlare vara emotionella samt besitta forméga att
argumentera. Knappt hilften av respondenterna papekar i studien att indiska forhandlare dr envisa
och bestimda samtidigt som andra halvan anser indier vara lyhorda respektive mjuka. Den envisa
samt bestimda sida kan kopplas med sjélvsdkerheten som é&r starkt utpriglad som personlig
egenskap samtidigt som den lyhdrda och mjuka sidan kan forknippas med att indier generellt
besitter stor respekt och generositet gentemot motparten. Auktoritir och enighetsinriktad ar tva
motsatsegenskaper som det inte framkommer nagon tydlig bild kring i undersdkningen. Cirka
hilften av respondenterna anser att indier dr auktoritira, ndgra respondenter anser att indier &r
enighetsinriktade samtidigt som ett fatal respondenter anser att bada egenskaperna associeras med
indiska forhandlare. Denna tvivelaktiga bild anser vi bero pa den samtidiga forekomsten av
individualism samt kollektivism i den indiska kulturen.
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6 Slutsatser och rekommendationer

etta avsnitt av rapportskrivningen innehaller de slutsatser som har erhallits med hjdlp av den

empiriska inramningen i kombination med de analyser som presenterats i foregaende kapitel.
Slutsatserna presenteras dmnesvis utifran de fyra delproblem som utgér studiens undersoknings-
modell. Ddrtill innefattar avsnittet dven de rekommendationer som anses vara vdsentliga for vidare
studier kring dmnet.

6.1 Delproblem | — Kulturmiljo

Betraffande de kulturella skiljaktigheter som rader mellan den svenska och indiska kulturen, ar det
viktigt att svenska forhandlare har en forstaelse for foljande aspekter som sammanstillts. De
rekommendationer och allminna rdd som presenteras ska lyfta fram viktiga element som svenska
forhandlare bor beakta vid en vistelse 1 Indien.

Viktigt att beakta Glom inte
* Det finns ett tjugotal andra sprak
* Hindi och engelska ir landets tva samt ett hundratals dialekter
officiella sprak. dartill som patréffas i samhallet.

2

*  Undvik missforstind genom att

forsta kroppsspraket hos indier — * Den direkta kommunikationen ir
speciellt de beromda huvud- lika viktig som den indirekta.
rorelserna.

* Indier har en flexibel syn pa
tidsaspekten — det finns inga_
bestdmda tider utan enbart
approximationer i den indiska
kulturen.

* Den bristfilliga punktligheten kan
anvindas som en taktik att paverka
motparten.

* Ha tdlamod i Indien d4 sena
ankomster eller sista minuten
* Bristen i bl.a. infrastrukturen har avbdjningar tillhor vanligheterna.
paverkat samhillet syn pa tiden.
* Visa forstielse och respekt for de
* Religionen ir starkt utpriglad i religioner som finns 1 landet.
den indiska kulturen — men
separeras fran affarsramen. e Forsta att indier r mer
sekulariserade dn forvintat samt
undvik kritiska asikter betrdffande

religion.

* Indierna har en klar bild pa
méangfald och samtliga religioner
accepteras 1 landet.

* Det finns vildigt mdnga hogtider

* Hogtider 1 den indiska kulturen som innebar vildigt manga
utgor en viktig del av livsstilen. helgdagar.

1 1 3 18 3
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Viktigt att beakta Gl6m inte

e Indier dr vana internationella
forhandlare — sedan Vasco da
Gamas intrdde pé den indiska
halvon.

e Visterlandska forhandlare
viilkomnas med dppna armar i
Indien — du som svensk ir extra
vilkommen.

* Du kan triffa pa en kvinnlig indisk

e Indien &r fortfarande ett starkt motpart vid forhandlingar.

mansdominerat samhélle.
* Den unga generationen dr extremt

 Alder ger makt i den indiska tavlingsinriktad.

affarskulturen.
Bli inte forvdnad om ndgon inte

* Arlighet viirderas hogt i den visar alla kort pa bordet.

indiska kulturen.
* Det finns vildigt mdnga symboler,

e Indien ér en traditionsbunden och hjéltar och ritualer i Indien.

ménniskoinriktad kultur.

1313808 1

* Bollywood stjarnor och

e Framgéangsrika affirsmiin ér stora cricketspelare dr ocksa stora
hjiltar och avgudas i den indiska hjéltar.
affarskulturen.

6.2 Delproblem Il — Affarskultur

Affarskultur dr en essentiell aspekt vid internationella affarsforhandlingar och ddrmed bor svenska
forhandlare ha en god kidnnedom om de aspekter som formar den indiska affarskulturen.
Betydelsefulla dimensioner ur den indiska affarskulturen presenteras nedan for att vigleda svenska
forhandlare vid forhandlingar i Indien och ddrmed skapa en klarare forstaelse kring den indiska
organisationskulturens uppbyggnad.

Viktigt att beakta Gl6m inte

e Snabbt komma hogst upp i organ-
e Hierarkin lever kvar 1 indiska isationen — det ar dir beslutet fattas.
organisationer. .
* Agaren cller den hogste chefen ér
inte alltid specialister inom
forhandlingsdmnet — men har dnda

mandat att uttala sig.

e Det finns ménga nivéer i indiska
organisationer — de underordnade i
organisationen saknar makt.

e Indier 4r enormt affiars- samt
tivlingsinriktade — ddrmed ér de
stora individualister.

* Den samtidiga forekomsten av
kollektivism i landet — indierna &r
vildigt familjeinriktade.

 Indiska affdrsmén ar extremt e Det finns dven mer feminina
maskulina i jimforelse med sina indiska affirsmén som ar
svenska motparter. omsorgsfulla.

14 1 3 1
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Viktigt att beakta

Rikta storre fokus kring kontraktet
vid forhandlingar 1 Indien.

Enligt indier ska forhandlingar ta
god tid — tidskiinsligheten ar 14g.

Att visa kédnslor och emotioner ir
normalt accepterade vid
forhandlingar i Indien.

Inled forhandlingar genom att
diskutera sma detaljer for att
senare dverga till 6vergripande
detaljer.

Traditionellt dr indiska forhandlare
riskaverta — dirmed ar det viktigt
med garantier och andra
riskundvikande atgirder.

6.3 Delproblem lll - Forhandlingsbeteende

Inom ramen av forhandlingsbeteende framliggs viasentliga dimensioner som dr av vikt vid
internationella forhandlingar i Indien och som det ur en svensk synvinkel bor skapas djupgaende
forstéelse kring. De presenterade dimensionerna inom forhandlingsbeteende nedan, har i huvudsyfte
att vigleda svenska forhandlare infor affdrsforhandlingar med indiska motparter samt klargora vilka

i 3 1 3

-

Glﬁm inte

Relationen éar viktig i inlednings-
fasen av forhandlingen.

Bli inte forvdnad om du triffar pd en
indisk motpart som dr mer
tidskiinslig — indier har blivit allt
mer vésterldndska.

Aggressivitet och allmén
oforskimdhet accepteras inte vid
forhandlingsbordet.

Specifika dverenskommelser
underléttar affarer 1 Indien.

Bli inte forvanad om indiska
forhandlare ”bluffar” eller
”gamblar” vid forhandlingar.

aspekter som bor beaktas under forhandlingsprocessen.

Viktigt att beakta

Engelska dr det priméra
forhandlingsspraket.

Anvindning av tolk &r inte
nodvindig 1 Indien.

Kroppssprak samt huvudrorelser
anvinds for att affirmera motparten.

Tystnad kan ha olika inneborder
vid forhandlingar i Indien — 1 de
flesta fall tolkas tystnad som ett
”nej”‘

43 3 38 3

121

Gliim inte

Din indiska motpart har mycket
béttre kunskaper i det engelska
spraket.

Ha en lokalkunnig person som
underlittar den interkulturella
kommunikationen.

Den nickande huvudrorelsen
betyder inte att den indiske
motparten héller med.

Tystnad kan dven ses ur en positiv
synvinkel och ger mdjlighet till
betinketid.




Viktigt att beakta

Inled forhandlingar med ”small
talks” i1 Indien — politik, Indien samt
dagens cricketresultat dr heta
diskussionsdmnen.

Lagg tid pa att skapa relation med
motparten som dr mycket viktigt i
den inledande fasen.

I Indien blandas sociala evenemang
med affirssammanhang — manga
hogtider och ménga brollop.

Forvénta dig en lang forhandlings-
process — de manga nivaerna i
organisationen ligger till grund for
det.

Det finns enormt méanga titlar i
Indien — tilltala ddrmed motparten
pa ett korrekt vis.

Indiska forhandlare dr ndgot mer
informellt klidda — det varma
klimatet ar en orsak.

Visitkort r viktigt 1 Indien — ta med
maénga visitkort.

Utbytandet av gavor kan kopplas
samman med bestickning eller
korruption.

448 3 8 80 8 3 1
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Gliim inte

Personliga fragor om motpartens
familj rankas ocksa som “small
talks”

Uppritthéll kontakten med den
indiske motparten via mail, telefon
och gratulationskort.

Tacka helst inte nej nédr du bjuds pa
brollop eller liknande — gor det pa
ett delikat sitt om du maste.

En underordnad kommer alltid
halla med sin hogste chef — dven
om han/hon &r mer kompetent.

”Namaste” anvinds inte vid
affairssammanhang — en bestamd
handskakning foredras.

Traditionell klddsel kan ocksa
forekomma vid forhandlingar.

Ta emot visitkortet med bada
hinderna samt studera det noga for
att visa respekt och vordnad.

Gavor ar viktiga vid sociala
sammanhang sdsom brollop eller
fodelsedagar.




6.4 Delproblem IV - Forhandlarens karaktarsdrag

Betriffande forhandlarens karaktarsdrag, dr det visentligt att ha en tydlig fOrstaelse kring den
indiske forhandlarens bakgrund, personlighet samt vilka egenskaper som ddrmed urskiljer indiska
forhandlare frdn andra. Aspekterna som lyfts fram ska skapa en illustration av den indiske
forhandlaren ur ett svenskt perspektiv, for att pa sa vis ha en forstaelse for de karaktirsdrag som

indiska forhandlare innehar.

Viktigt att beakta

* Indier har avvikande attityder —
bade en win-win och en win-lose
stil forekommer.

* I Indien foljs regler och lagar vid
forhandlingsbordet.

* Indiska forhandlare har mycket
goda fackkunskaper — de ar
mycket prismedvetna.

e Den karakteristiska indiska
forhandlaren 4r en man 1 senior-
aldern.

* Indiska forhandlare har generellt en
hogre formell utbildning én
svenska motparter.

* Flexibilitet, oppenhet, drlighet,
talmodighet och sjilvsikerhet ér
nagra egenskaper hos indiska
forhandlare.

* Indiska affirsmin ar dvertygande
och har starka argument.

4§ 4 38 8 8 8 1
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Gliim inte

Lagg tonvikt pa ditt medgivande
samt motpartens vinst —om den
indiske forhandlare har en win-lose
attityd.

Bli inte forvanad om din indiske
motpart har en mer informell
forhandlingsstil.

Forberedelserna infor
forhandlingen &r essentiella — var
noga palist.

Indiska forhandlare &r inte speciellt
kunniga om den svenska kulturen
— forsok att anpassa dig till den
indiska kulturen.

Den praktiska erfarenheten ar inte
alltid pa topp hos indiska
forhandlare.

Bli inte forvanad om den indiske
motparten ibland ar oérlig, envis
och auktoritir.

Indiska forhandlare har en tendens
till att vara emotionella vid
forhandlingsbordet.




6.5 Vidare studier inom amnet

Denna akademiska uppsats har i huvudsyfte att skapa forstaelse kring kulturella skillnader mellan
den indiska och svenska kulturen, som paverkar internationella affarsforhandlingar i Indien. Vidare
ar studien en avgransad studie som ldmnar dorren 6ppen for fortsatta studier i dmnet utifran andra
perspektiv. Det vore intressant att fullgora en undersékning med indiska affairsmin samt skapa en
illustration kring deras perspektiv pa den svenske forhandlaren samt den svenska kulturen. Med
hjilp av ytterligare resurser kan dven olika observationsmetoder implementeras 1 vidare studier for
att pa sd vis observera en forhandlingsprocess mellan svenska och indiska affirsmén. Anvindning
av observationsmetoder kan vidare ses som en fordjupad studie med en avvikande berdring av
amnet.

Vidare har den ekonomiska och politiska synvinkel kvarldmnats i denna studie som leder till att
fordjupningar inom dessa omraden kan ocksa tas 1 beaktande vid eventuella vidare studier. Indien &r
ett land med ett komplext byrakratiskt system vilket leder till att etableringar i landet forsvaras for
svenska och andra visterldndska foretagare. Darfor dr en djupgéende studie kring dessa aspekter
ocksa av stor vikt utifran ett svenskt perspektiv.

Indien &r vidare ett gigantiskt land med en kontinentskénsla med avseende pd den stora existensen
av sprak, traditioner och religioner som skiljer indierna at i1 de olika regionerna. Ddarmed kan vidare
studier med jimforelser mellan de olika regionerna fullgdras, for att pa sd vis fa en réttvisare bild av
det fargsprakande samt det enorma landet — Indien.
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Undersokningsformulir
Intervjuguide

Bakgrundsinformation

©  Namn

© Foretag

© Befattning

©  Bransch

© Antal ars erfarenheter av forhandlingar med indiska motparter ar

©  Kunskaper i spraket Hindi?

©  Var i Indien har Du/Ni bott alternativt forhandlat?

Kommunikation — verbal & icke-verbal

Vilka olika sprak/regionala sprak har Du/Ni stott pé i Indien?

Vilka skillnader har noterats gillande det verbala och icke-verbala spraket (kroppsspraket)
hos den indiska motparten 1 jimforelse med den svenska kulturen?

Hur ofta anvénds kroppsspraket under vardagen?

Hur uppfattas kunskapen i1 det engelska spraket hos de indiska forhandlarna?
Vilket sprik anvinds vid forhandlingar med indiska forhandlare?

I vilken omfattning behdvs anvindning av tolk?

Anviénds direkt eller indirekt (gester, symboliska tal och ansiktsuttryck) kommunikation vid
forhandlingar?

Hur tolkas tystnad vid forhandlingar i Indien?
”Small talks” anses vara viktigt vid forhandlingar — vilka dr de heta diskussionsdmnena?

Vilka problem har Du/Ni erfarit pd grund av skiljaktigheter i kommunikationen bade den
verbala och icke-verbala?

Tidsfaktor

Hur vérderas punktlighet, deadlines samt dagordning i den indiska kulturen?
Hur upplevde Du/Ni tidskénsligheten hos den indiska motparten vid affarsféorhandlingen?
Hur tidskrdvande dr en forhandlingsprocess med indiska motparten?

Vilka svarigheter har Du/Ni upplevt gillande tidsfaktorn med indiska forhandlare?

Religion

Vilka religidsa aspekter bor beaktas i Indien med muslimska resp. hinduiska férhandlare?
(religiosa hogtider, tabubelagda dmnen etc.)

Har religionen en péverkan pa affarsforhandlingar pa den indiska marknaden och i sé fall
hur?

Vilka svarigheter har Du/Ni upplevt betrdffande religion med indiska forhandlare?
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Virderingar & attityder

Vilka vérderingar och attityder har indier gillande:
1. utléndska forhandlare
2. kvinnlighet och manlighet
3. é&lder och auktoritet
4. arlighet
Var laggs fokus i den indiska kulturen — gruppens intresse eller individens intresse?

Ar den indiska kulturen maskulin (sjilvsiker och tivlingslysten) eller feminin (omsorgsfull
och blygsam)?

Ar den indiska kulturen en traditionell sddan eller en mer forindrings benigen?

Beteende och sedvanor

Hur skiljer sig beteende och sedvanor i den indiska kulturen fran den svenska?
Vilken betydelse har symboler, hjiltar och ritualer i den indiska kulturen?
Vilka hélsningsfraser anvdnds samt 1 vilken utstrdckning anvinds titlar?
Anvinds en formell eller informell kladsel vid forhandlingar?

Hur oftast utbyts gédvor och visitkort samt hur bér man ta emot en gava eller visitkort?

Personliga relationer

Hur viktiga dr personliga relationer med vikt pa familj och vinner i den indiska kulturen?
Hur viktiga dr personliga relationer vid affarsforhandlingar?
Hur byggs personliga relationer samt hur upprétthalls dem enligt indiska forhandlare?

Vilken betydelse har den sociala samvaron vid affarsférhandlingar (lunchinbjudningar,
sociala evenemang och hembesok)?

Vilka svérigheter har Du/Ni upplevt vid relationsbyggande med indiska forhandlare?

Forhandlingsstil

Har den indiske forhandlaren en win-win stil eller en win-lose stil?

Uppfattar Du/Ni den indiska forhandlingsstilen som formell eller informell?

Forhandlingsskickligheter

Vilka fackkunskaper har den indiska forhandlaren samt i vilka omrdden dr han/hon speciellt
kunnig?

Existerar det bristande fackkunskaper hos den indiska motparten och har detta lett till
svérigheter vid forhandlingen?
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® Vilka av nedanstadende egenskaper anser Du/Ni karaktdriserar en indisk forhandlare?

Flexibel Icke-flexibel
Oppen Reserverad
Arlig Oirlig
Talmodig Otalig/spand
Lyhord Envis
Sjalvsédker Oséker
Emotionell Rationell
Bestdmd Mjuk
Auktoritdr Enighetsinriktad
Besitta formaga att argumentera | Sakna formaga att argumentera

® Hur val medveten ar indiska forhandlare om svenskar samt den svenska kulturen?

® Hur ser den karakteristiske indiske forhandlarens bakgrund ut med avseende pa foljande
faktorer?

= 3jlder och kon
= erfarenheter
= utbildningsniva och allménbildning
= etc.
® Ar indiska forhandlare generellt hogre eller ligre utbildade 4n svenska motparter?

® Hur vil forberedda brukar den indiska motparten vara infor forhandlingen samt hur
anpassbara ér de till frimmande kulturer?

Forhandling

® Var laggs fokus betriffande forhandlingsmal — kontraktet eller relationen?

® [ vilken utstrickning accepteras att visa kinslor vid forhandlingsbordet i den indiska
affarskulturen?

® Hur ser hierarkin ut i indiska organisationer?

® Hur gér beslutsfattande tillvdga och vem tar det slutgiltiga beslutet vid affarsforhandlingar?
(sjalvstandighet, konsensus eller hierarki vid beslutsfattande)

® Vilken typ av 6verenskommelse dr normalt accepterat i den indiska affarskulturen?
generell 6verenskommelse
specifik 6verenskommelse

® [ vilken utstriackning &r indiska forhandlare villiga att utséttas for risker vid internationella
forhandlingar for att pa sa vis erhalla ett mer lukrativt avtal?

® Vilka huvudsakliga problem har du erfarit i Indien betréffande skiljaktigheter i kultur samt
vilka rad har du for svenska foretag med etableringsambitioner i Indien?
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Bilaga 2

Forundersokning med
Margreth Nilsson Molnar

® Hur definierar Du begreppen kultur och forhandling?

® Vilka aspekter innefattar respektive begrepp, enligt Dina erfarenheter?

© Virderingar & attityder
o Seder & bruk

® Vilka huvudsakliga kulturella skillnader har Du noterat under dina studier mellan de
utlindska samt de svenska forhandlarna?

® Hur viktigt &r det verbala och det icke-verbala spraket vid internationella férhandlingar?

® [ en del kulturer &r det viktigt att kunna tolka olika typer av icke-verbala signaler, vilka
erfarenheter har Du betridffande detta?

® Har Du noterat nagra skillnader mellan det svenska och utlindska kommunikationsséttet?
® Hur skiljer sig synvinkeln pé tidsfaktorn inom de olika kulturer Du har studerat?

® Under de teorier vi har studerat har det lagts stor tyngd pa relationsskapandet mellan de
forhandlande parterna, hur viktigt dr det enligt Dina erfarenheter att prioritera relationen
framfor forhandlingsavtalet? Samt hur skiljer sig detta mellan kulturer?

® Hur skiljer sig den hierarkiska organisationen i de olika kulturerna? Samt hur paverkar detta
beslutstagandet under férhandlingen?

® Hur skiljer sig de personliga egenskaperna hos forhandlarna?

® Hur skiljer sig beteendet samt sedvanor 1 de kulturer Du har studerat? Samt hur paverkar
detta forhandlingsbeteendet?

® Vilka huvudsakliga skillnader betrdffande virderingar och attityder existerar mellan den
svenska kulturen och de utldndska kulturer Du har studerat? (jimstélldhet, &lder, auktoritet)

® Hur skiljer sig normer och formaliteter i de kulturer Du studerat? Samt hur paverkar detta
forhandlingsprocessen? (kldder, hilsningsfraser, titlar, gévor)

® Hour skickliga anser Du att svenska forhandlare ér i1 jimforelse med utldndska forhandlare?
(6vertalningsformaga, sprakliga kunskaper, kunskaper om & anpassningsbarhet till
frimmande kulturer).

® Av de erfarenheter Du har, vilka kulturer dr av mer auktoritir karaktiar samt innehar en hogre
kénslomadssighet vid férhandlingsbordet? Var skulle Du placera en svensk forhandlare?
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Bilaga 3

Respondent:

Margreth Nilsson Molnar
Anders Hellstrand
Radmon Sukhia
Christina Baines

Bernt Svensson

Mats Jiremark

Fredrik Fexe

Malin Wahlstrom

Lars Wiik

Gautam Bhattacharyya
Ola Ramnebro

Olle Olander

Lena M. Falk

Robin Sukhia

Maysa Kurdali

Hans Manner

Intervjuschema

Datum: Intervjumetod:
1/12 2009 Personlig

3/12 2009 Personlig

3/12 2009 Telefonintervju
4/12 2009 Telefonintervju
7/12 2009 Telefonintervju
8/12 2009 Personlig

8/12 2009 Personlig

9/12 2009 Telefonintervju
11/12 2009 Telefonintervju
14/12 2009 Telefonintervju
14/12 2009 Telefonintervju
15/12 2009 Personlig

15/12 2009 E-Mail

16/12 2009 E-Mail

17/12 2009 Personlig

21/12 2009 Personlig

*Den tid som lades pé intervjuer med varje enskild respondent

Den totala nedlagda tiden pa intervjuerna motsvarar 935 min.

Tid*

70 min
55 min
55 min
90 min
65 min
65 min
60 min
65 min
80 min
50 min
80 min

60 min

80 min

60 min
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