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Sammanfattning 
 

Trots ett stort akademiskt intresse för kultur, förtroende och multinationella relationer finns ett 

behov av mer kvalitativ forskning som undersöker interaktionen i svensk-colombianska 

företagsinterna relationer. Studien, som är en kvalitativ fallstudie med en 

socialkonstruktionistisk och interkulturell ansats, har som syfte att åskådliggöra kulturella 

skillnader som kommer till uttryck när svenskar och colombianer ingår i en företagsintern 

relation. Studien avser att ge ytterligare kunskap inom forskningsområdet och ge en djupare 

förståelse för den sociala verkligheten som de företagsinterna relationerna står inför. Empirin 

analyseras på ett tematiskt tillvägagångssätt där resultatet kopplas till studiens utvalda 

teoretiska perspektiv om förtroende. Teorin utgår från att ett gott förtroende mellan två parter 

gynnar den företagsinterna relationer och förtroendenivån bestäms av parternas delade 

värderingar, kommunikation och opportunistiska beteenden gentemot varandra. Via fem 

semistrukturerade djupintervjuer med respondenter som har erfarenhet av svensk-colombianska 

företagsinterna relationer, undersökte författarna erfarenheter som ligger till grund för studiens 

analys och slutsatser. Resultatet tyder på att de kulturella skillnaderna som finns är många och 

missgynnar ofta förtroendet i företagsinterna relationer, varför ett gott förtroende är svårt att 

uppnå. Vad parterna värderar, hur parterna kommunicerar och vilket beteende som uppfattas 

opportunistiskt tycks huvudsakligen grunda sig i vem som tycks förtjäna respekt, huruvida 

professionella företagsinterna relationer får vara privata samt på vilket sätt människor är 

tydliga. Slutsatserna är ämnade att bidra till kunskap som kan hjälpa parter i svensk-

colombianska relationsutbyten att vända kulturella hinder till möjligheter. 

 

Nyckelord: Multinationella företagsinterna relationer, kulturella skillnader, förtroende, delade 

värderingar, kommunikation och opportunistiskt beteende. 

  



 

 

Abstract 
 

Despite a great academic interest in culture, trust and multinational relationships, there is a need 

for more qualitative research and research that examines the interaction in Swedish-Colombian 

internal partnerships. The study, which is a qualitative case study with a social constructivist 

and intercultural approach, aims to explore cultural differences that are expressed when Swedes 

and Colombians are part of an internal partnership. Moreover, the study intends to provide 

further knowledge in the research area and to provide a deeper understanding of the social 

reality facing the different national contexts. The result is presented with a thematic analysis 

and linked to selected theoretical perspectives. The theories are antecedents of trust which, 

according to Morgan and Hunt (1994) are shared values, communication, and opportunistic 

behavior. Five semi-structured in-depth interviews were conducted with respondents with 

experiences from Swedish-Colombian internal partnerships and it is the individuals’ 

experiences that form the basis of the study´s analysis and conclusions. The results indicate 

several cultural differences which often have a negative effect on the trust in relational 

exchanges, thus trustable relationships are difficult to achieve. One's values, how one 

communicates and what behavior is perceived as opportunistic seems to be mainly based on 

who deserves respect, whether professional relationships also can be private and how people 

show clarity. The conclusions contribute with knowledge that can help parties in Swedish-

Colombian relational exchange to turn cultural barriers into opportunities.  

 
Keywords; Multinational internal partnership, cultural differences, trust, shared values, 

communication, and opportunistic behavior. 
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1 Inledning  

Företag investerar rikligt i tid och resurser vid skapandet och upprätthållandet av goda 

relationer (Abosag, Yen och Barnes 2016). Lyckade ansträngningar kännetecknas av förbättrat 

förtroende som är en grundläggande framgångsfaktor i såväl företagsinterna relationer som 

andra typer av relationer, och avgörande för företagets välbefinnande (Morgan och Hunt 1994; 

Van Zeeland-van Der Holst och Henseler 2018). Ett starkt förtroende leder således till ökat 

relationsåtagande och långvariga företagsinterna relationer (Morgan och Hunt 1994; Zaefarian, 

Henneberg och Naudé 2011). Parter som har förtroende för varandra är ofta stresståliga och har 

hög anpassningsförmåga (Ashnai et al. 2016).  

  

Misslyckade eller icke existerande ansträngningar leder ofta till motstridiga synsätt, 

missuppfattningar, handlingar och beteenden mellan parterna som orsakar osäkerhet i 

relationen (Morgan och Hunt 1994; Abosag, Yen och Barnes 2016). Osäkerhet har en negativ 

inverkan på förtroendet och dess mängd bestämmer hur osunt ett förhållande är (Morgan och 

Hunt 1994). Osäkerhet i relationer är naturligt samt oundvikligt, men kan hanteras och minskas 

för att inte skada förtroendet alltför mycket (Abosag, Yen och Barnes 2016). Morgan och Hunt 

(1994) menar att en viss nivå av osäkerhet krävs för att det ska finnas förtroende mellan parter 

i en relation. Om ingen osäkerhet existerade skulle förtroendet vara kortvarigt, medan alltför 

hög osäkerhet hindrar utvecklingen av förtroendet. När förtroendet brister minskar 

engagemanget, något som ofta leder till avslut på relationsutbytet (Morgan och Hunt 1994). En 

effektiv kommunikation och flexibel anpassning till varandra minskar osäkerhet, som å andra 

sidan ökar om sådana ansträngningar undviks (La Rocca, Hoholm och Mørk 2017).  

  

Vid en internationalisering har företag svårare att skapa och upprätthålla förtroendefulla 

relationer, då konflikter i multinationella relationer blir mer känslomässiga och utmanande att 

lösa (Rose och Shoham 2002). Konflikterna grundar sig ofta i kulturella skillnader, vilka ökar 

risken för osäkerhet (Lee och Panteli 2010; Requena och Ayuso 2019). När företag verkar på 

en internationell nivå kan skillnader i tillämpning och genomförande av olika processer mellan 

inhemska och internationella marknader skapa svårigheter i relationsutbytet (Czinkota och 

Pinkwart 2014). Vid en globalisering av företag är det inte bara monetära och materiella 

resurser som utbyts, utan det är även individer som ska lära sig att arbeta och leva i främmande 

länder (Torres et al. 2015). Svårigheterna i en multinationell relation kan uppkomma på grund 

av skillnader i kulturer, vilka inom litteraturen benämns som kulturella skillnader.  

  

Kulturella skillnader påverkar samspelen mellan individer och kan yttra sig i attityder och 

beteenden såsom motivation, kommunikation, prestation samt tillfredsställelse (Chiang 2005; 

Sousa och Bradley 2008). Det blir allt mer utmanande att bygga en förtroendefull företagsintern 

relation mellan parterna ju större de kulturella skillnaderna är mellan länderna (Morgan och 

Hunt 1994; Sousa och Bradley 2008). Kulturella skillnader mellan människor från olika länder 

ökar risken för kulturkrockar, missförstånd och till ett försämrat samspel, vilket är viktigt att 

förstå, speciellt i multinationella relationer (Chiang 2005; Sousa och Bradley 2008; Sousa och 

Lages 2011). En internationalisering till nya länder kräver därför att parterna anpassar sig efter 

den främmande kulturen och förbereder sig på skillnader i språk, livsstilar, kulturella normer 

och rättsliga ramar (Sousa och Bradley 2006; Sousa och Bradley 2008).  

  

På senare år har länder i Latinamerika börjat öppna upp sig allt mer för utländska investerare 

(Torres et al. 2015). Något som har gjort att svenska investerare fått upp ögonen för Colombia, 

Latinamerikas fjärde största ekonomi (Business-Sweden u.å.; Beittel 2019). Dessutom har små 
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aktörer från Colombia börjat investera utomlands och blivit globala (Torres et al. 2015). Den 

colombianska regeringens reformer och utvecklingsplan ger goda möjligheter att utveckla 

företagen (Business-Sweden u.å.). Några anledningar för svenska företag att expandera till 

Colombia är dess stora inhemska marknad, välfungerande infrastruktur och låga 

produktionskostnader (Ibid).  Idag är europeiska investerare inklusive svenskar Colombias näst 

viktigaste handelspartner sedan handelsavtalet med EU som trädde kraft 2013 (Ibid). År 2018 

uppgick Sveriges varuexport till Colombia till närmare en miljard kronor, och samma år 

uppgick den svenska importen från Colombia till 502 miljoner kronor (Regeringen u.å.). Idag 

är ett 90-tal svenska företag verksamma i Colombia, varav några är Tetra Pak, H&M, Volvo 

och Electrolux (Ibid). 

  

Sverige och Colombia skiljer sig åt som länder och invånarna i dessa länder är generellt sett 

olika varandra (Alarik u.å.). För att skapa förtroendefulla, engagerade och långvariga relationer 

med parter i Colombia behöver svenska investerare kunskap för att bemöta kulturella hinder, 

institutionella arrangemang samt befintlig inhemsk konkurrens (Miotto och Parente 2015). 

Bland annat finns ett flertal utmaningar gällande korruption och säkerhet som investerare måste 

vara medvetna om (Alarik u.å.). År 2019 rankades Colombia högt upp på Transparency 

Internationals korruptionsindex medan Sverige rankades till topp fyra minst korrupta länderna 

i världen (Transparency International 2020). Det är bland annat därför som det är ytterst viktigt 

att bygga goda kontaktnätverk och finna förtroendefulla kompanjoner för att lyckas etablera sig 

i Colombia (Alarik u.å.). Regeringen (u.å.) meddelar också att den svensk-colombianska 

utvecklingsplanen 2016–2020 fokuserar på att främja en hållbar fred, stärka demokratin och 

rättsstaten samt öka respekten för mänskliga rättigheter. 

  

1.1 Syfte 
Studiens syfte är att åskådliggöra vilka kulturella skillnader som kan komma till uttryck när 

svenskar och colombianer har en företagsintern relation med varandra. Studien avser att ge 

ytterligare kunskap inom forskningsområdet.  

 

1.2 Forskningsfråga 

Ovan nämnda resonemang om hur kulturella skillnader lätt riskerar att skapa konflikter som 

missgynnar förtroendet i multinationella företagsinterna relationer, att svensk-colombianska 

relationsutbyten ökar samt att länderna är så pass olika varandra, skapade ett intresse att studera 

vilka kulturella skillnader som finns i svensk-colombianska företagsinterna relationer. Studiens 

forskningsfråga formuleras således enligt följande: 

  

Vilka kulturella skillnader kan komma att påverka förtroendet när svenskar och colombianer 

ingår i långvariga företagsinterna relationer?  
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1.3 Praktiskt och Teoretiskt Bidrag 

Enligt Morgan och Hunt (1994) kan kulturella skillnader påverka förtroendet i en företagsintern 

relation negativt, det är därför viktigt att vid en internationalisering veta vad dessa skillnader 

skulle kunna vara. Studiens praktiska bidrag är därför att identifiera och förklara kulturella 

skillnader som kan uppstå i interaktionen mellan svenska och colombianska kollegor. Detta 

väntas generera kunskap som kan underlätta och effektivisera interaktionen och arbetet på den 

utländska marknaden för parterna. Ur ett akademiskt perspektiv visar tidigare forskning på att 

det behövs mer studier av förtroende i multinationella relationer (Friman et al. 2002; Chiang 

2005; Sousa och Bradley 2008; Jiang, Henneberg och Naudé 2011; Chua, Morris och Mor 

2012; Crossman and Noma 2013; Gaygisiz 2013; Abosag, Yen och Barnes 2016). Specifikt 

med kultur som en föregångare till förtroendet (Chua, Morris och Mor 2012; Crossman and 

Noma 2013; Houjeir och Brennan 2017). Tidigare studier om multinationella relationer, kultur 

och förtroende är huvudsakligen av kvantitativ art, intresserade av andra länder än Sverige och 

Colombia samt har ett leverantörsperspektiv (Chua, Morris och Mor 2012; Crossman and Noma 

2013). Medan denna studie är av kvalitativ art och inriktar sig på svensk - colombianska 

företagsinterna relationer och det blir således studiens teoretiska bidrag.  
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2 Teoretiskt Ramverk 

2.1 Tidigare Forskning 

Det finns ett stort akademiskt intresse i att förstå vad som krävs för att bygga långvariga 

relationer på de multinationella marknaderna. Inte minst för dagens forskare då företag är mer 

internationella än någonsin och internationell handel är en stor inkomstkälla och utgör en stor 

del av BNP för länder världen över (Carlgren 2019). Innan forskare studerade fenomenet på de 

multinationella marknaderna så var det först och främst intressant att förstå fördelarna med 

långvariga relationsutbyten över huvud taget. Något som utifrån författarnas litteraturstudie 

tycks ha blivit en populär forskningsström under 90-talet (Heide och Miner 1992; Lane och 

Bachman 1996). Bland annat konstaterade forskare att långvariga relationer leder till fortsatta 

och närmare samarbeten (Lane och Bachman 1996), samt att det finns ett positivt samband 

mellan förväntad fortsatt relation och faktiskt samarbete (Heide och Miner 1992). Därefter 

växte ett intresse av att förstå hur långvariga relationer byggs och hur ‘förtroende’ accepterades 

(Morgan och Hunt 1994; Nooteboom, Berger och Noorderhaven 1997). Nivån av förtroende 

har ansetts som ytterst avgörande för upprätthållandet och byggandet av långvariga relationer 

(Ibid). Exempelvis skriver Morgan och Hunt (1994) att förtroende påverkar nivån av 

engagemang som i sin tur bestämmer längden på förhållandet. Vidare skriver Nooteboom, 

Berger och Noorderhaven (1997) att sannolikheten för att relationer brister är mindre desto mer 

långvariga de är, eftersom långvariga relationer erbjuder fler möjligheter att skapa personliga 

band och bygga en förtroendefull relation. Ett långvarigt relationsutbyte är alltså djupare vilket 

å andra sidan tyder på att det finns desto mer att förlora ifall förtroendet minskar (Ibid). 

  

Att det finns ett positivt samband mellan förtroende och långsiktiga relationsutbyten har fortsatt 

konstateras av forskare även på senare år enligt Styles, Patterson och Ahmed (2008) och i takt 

med en globaliserad världsmarknad har intresset för förtroende i specifikt multinationella 

relationer ökat och blivit ett välstuderat forskningsområde (Friman et al. 2002; Chiang 2005; 

Sousa och Bradley 2008; Jiang, Henneberg och Naudé 2011; Chua, Morris och Mor 2012; 

Crossman and Noma 2013; Gaygisiz 2013; Abosag, Yen och Barnes 2016). Forskarna är 

överens om att det blir svårare att upprätthålla förtroendefulla multinationella relationer och 

faktumet att parterna kommer från olika kulturer är den vanligaste orsaken till utmaningarna 

som dyker upp. Kulturen formar vad människor tycker är rätt eller fel och i mångkulturella 

relationsutbyten uppstår därför ofta kulturkrockar, som kan vara skadliga för förtroendet i 

relationen. Att förstå den utländska kulturen och förstå vilka kulturella skillnader som finns 

mellan parterna är därför nödvändigt för att skapa ett ömsesidigt förtroende, enligt tidigare 

forskning (Ibid).  

  

Tidigare studier av svensk och colombiansk kultur visar att de två länderna är mycket olika. En 

välkänd modell för att observera länders olika kulturer är socialpsykologen Hofstede 

kulturdimensionsteori, vilken samma forskare har använt för att studera kulturen i både Sverige 

och Colombia. Den första kulturdimensionen ‘Liten respektive stor maktdistans’ användes för 

att undersöka huruvida människorna i samhället anses som jämlika (Hofstede-Insights 2020). 

Resultatet visade att svenskar tror på allas lika värde och att alla ska ha lika mycket rättigheter 

oavsett klasstillhörighet. Svenskar är vidare självständiga samt föredrar ett coachande ledarskap 

med tydliga mål och fria tyglar, hellre än ledarskap av auktoritärt slag. Makten är 

decentraliserad och ledare litar på medarbetarnas färdigheter och medarbetare gillar inte att bli 

kontrollerade av andra utan förväntar sig istället att bli rådfrågade. Attityden till chefen är 

informell och anställda tilltalar sin chef vid förnamn. Vidare är kommunikationen direkt och 

deltagande. (Ibid). I den colombianska kulturen tror människorna inte på allas lika värde, vilket 
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också är accepterat av alla oavsett samhällsklass. En ledare i Colombia har mycket mer makt 

än resten av styrelsen som i sin tur har mer makt än övriga i organisationen. Samma gäller de 

högsta positionerna i landets regering. (Ibid).  

  

Den andra kulturdimensionen ‘Individualism respektive kollektivism’ mäter om människorna i 

samhället är ömsesidiga gentemot varandra, det vill säga om samhället är individualistiskt eller 

kollektivistiskt. Enligt studien är det svenska samhället individualistiskt där individen förväntas 

ta hand om sig själv och endast sin egen familj, ingen annans, och att förhållandet mellan 

arbetsgivare och arbetstagare är kontraktsbaserat. Anställnings- och marknadsbeslut baseras på 

meriter och att leda handlar om att leda individer. (Ibid). Colombia är världens fjärde mest 

kollektivistiska samhälle, enligt samma studie. Invånarna anpassar sig efter den tillhörande 

gruppens åsikter och i kombination med hög maktdistans så har grupperna tydliga identiteter 

som speglas av stora klasskillnader. Att vara lojal mot de andra i gruppen är av stor vikt och 

gruppmedlemmarna får privilegier och fördelar som inte finns i andra kulturer. Colombianer är 

också konflikträdda och söker harmoni inom gruppen och vill skydda sig själv från ovisshet. 

Relationer är mer viktiga att upprätthålla än att slutföra uppgiften och när en person i gruppen 

tycker något så kommer alla i den gruppen att hålla med. Colombianer hjälper ofta andra om 

de känner att det finns en chans att skapa en relation eller att respektive parters grupper är 

relaterade på något vis, annars betraktas andra som konkurrenter. Man föredrar en 

kommunikationsstil som är sammanhangsrik, så offentliga tal och dokument är ofta omfattande 

och detaljerade (Ibid).  

  

Den tredje kulturdimensionen är ‘Maskulinitet respektive femininitet’ och handlar om vad som 

motiverar människorna i kulturen - att vara bäst (kallat maskulin) eller att gilla det man gör 

(kallat feminin). Det svenska samhället bedömdes som feministiskt. Invånarna söker balans 

mellan arbete och fritid. Den effektiva ledaren är stöttande och beslutsfattande uppnås när folk 

blir inkluderade. Ledare strävar mot harmoni i gruppen och människor värderar jämlikhet, 

solidaritet och kvalitét i sitt arbetsliv. Man löser konflikter genom att kompromissa och 

förhandla. Svenskar är känd för att ha långa diskussioner fram tills att alla är nöjda. Svenskar 

vill ha lagom av allt för att säkerställa att ingen går utan och att alla får tillräckligt. Något som 

grundar sig i den så kallade Jantelagen, vilken syftar till att hålla människor i schack i alla lägen 

och att människorna inte ska försöka framstå som bättre än andra. (Ibid). Det colombianska 

samhället är istället maskulint. Fokus ligger på att nå framgång och människorna har därför 

stort driv till att uppnå mål. Colombianer gillar konkurrens och är statusorienterade, samtidigt 

som samhället är kollektivistiskt. Det vill säga att konkurrensen är mellan grupper och inte 

mellan medlemmarna inom grupperna. Människorna söker sig till grupper som ger hög status 

och belöningar när de presterar. Jämfört med Sverige söker inte invånarna en balans mellan 

kontors- och arbetstid utan ser inget problem med att jobba på kvällar och helger (Ibid).  

  

Den fjärde kulturdimensionen ‘Osäkerhetsundvikande’ fokuserar på om människorna i kulturen 

känner sig hotade av tvetydiga eller okända situationer och har skapat egna övertygelser för att 

undvika dessa. Enligt studien försöker svenskar inte undvika osäkerhet utan har en mer 

avslappnad attityd gentemot praxis, som väger tyngre än principer. Avvikelse från normen är 

inte något problem och innovation är inte ett hot. Svenskarna tycker inte att det behöver finnas 

mer regler än nödvändigt och om reglerna är otydliga eller inte fungerar bör de ändras eller tas 

bort. (Ibid). I Colombia däremot gör samhället sitt bästa för att undvika osäkerhet, vilket gör 

att i samhället finns det generellt mer omfattande regler. Det är dock inte alltid som dessa regler 

följs eftersom makthavare har det slutgiltiga ordet och följer egna regler. I praktiken innebär 

detta att det finns en detaljerad planering som inte alltid följs (Ibid).  
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Den femte kulturdimensionen “Lång respektive kort tidsorientering” studerar huruvida 

samhället upprätthåller kopplingar till det förflutna samtidigt som de hanterar utmaningar i 

nutid och framtid. Dimensionen kan delas upp i ett normativt och ett pragmatiskt samhälle. Det 

normativa samhället tycker om att upprätthålla traditioner och normer samtidigt som samhället 

är misstänksam mot förändringar. Det pragmatiska samhället uppmuntrar till sparsamhet och 

modern utbildning som ett sätt att förbereda inför framtiden. Det svenska samhället är mitt 

emellan det normativa och pragmatiska, vilket innebär att det inte finns någon tydlig preferens. 

Colombia däremot visade sig å andra sidan ha en tydlig koppling till det normativa samhället 

och hyser respekt för traditioner, lever i nuet och fokuserar på att uppnå snabba resultat (Ibid). 

  

Den sjätte och sista kulturdimensionen ‘Tillfredsställelse respektive återhållsamhet’ intresserar 

sig för om människorna i kulturen försöker kontrollera sina egna viljor och behov, eller inte. 

Denna dimension är den som där det finns mest likheter mellan Sverige och Colombia, 

ländernas invånare har en allmänt hög önskan om att förverkliga sina impulser och önskningar. 

Att njuta av livet och ha roligt är något som prioriteras. Vidare har människorna generellt sett 

en positiv och optimistisk inställning till livet, lägger stor vikt på fritid och spenderar pengar 

som de vill (Ibid). 

 

2.2 Teoretiskt Perspektiv 

Denna studie är konceptuellt grundad på forskningen kring förtroende som genomfördes av 

Morgan och Hunt (1994). Morgan och Hunts (1994) teori om förtroende är ett konceptuellt 

ramverk som nyligen har använts i liknande studier. Exempelvis har Houjeir och Brennan 

(2017) använt teorin för att förstå hur kulturen påverkar förtroendet i bankers affärsrelationer, 

och Costa E Silva, Bradley och Sousa (2012) vid forskning om förtroendeförhållandet i 

multinationella relationer. Studierna ovan, har likt denna, specifikt intresserat sig för att 

utforska betydelsen av kultur i relation till förtroende i multinationella relationer.  

  

2.2.1 Förtroende  

Morgan och Hunt (1994, 23) definierar förtroende enligt följande; ‘... finns när en part upplever 

att partnern är tillförlitlig och har integritet’. Definitionen värderar vikten av självsäkerhet, det 

vill säga självsäkerhet i att lita på någon grundar sig på känslan av att motparten är pålitlig och 

har hög integritet (Morgan och Hunt 1994; Van Zeeland-van Der Holst och Henseler 2018). 

Sådana känslor skapas av konsistens, kompetens, ärlighet, rättvisa, ansvarighet, hjälpsamhet 

och kärlek (Ibid). Morgan och Hunts (1994) teori säger att förtroende (trust) och engagemang 

(commitment) är centralt för upprätthållandet av lyckosamma och långsiktiga relationsutbyten, 

såsom företagsinterna relationer. Förtroendet har en indirekt påverkan på hur engagerad en 

person är i relationsutbyte (commitment), som i sin tur avgör hur långvarig relationen blir 

(Ibid). Intressant för studien är de tre antecedentier som enligt Morgan och Hunt (1994) 

påverkar nivån av förtroende, vilka är: (1) Delade värderingar (shared values) som handlar om 

vilka värderingar som är gemensamma. Då båda parter delar samma åsikter ökar deras 

förtroende för varandra, varför delade värderingar påverkar förtroendet positivt. (2) 

Kommunikation (communication) som handlar om hur kommunikationen ser ut. Ju bättre 

kommunikation, desto större förtroende. Således har kommunikation en positiv inverkan på 

förtroende. (3) Opportunistiskt beteende (opportunistic behavior) som karaktäriseras av att 

människor prioriterar sitt egenintresse framför relationens bevarande och orsakar att den andra 

parten känner sig sviken. Den parten som känner sig sviken tappar förtroendet, varför sådan 

beteende har en negativ inverkan på relationen och är något som bör undvikas. (Ibid). I följande 

avsnitt beskrivs vart och ett av de tre antecedentierna ytterligare. 
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2.2.1.1 Delade värderingar 
Delade värderingar avser i vilken utsträckning som två parter är överens om vilka beteenden, 

mål och policyer som är viktiga eller oviktiga, lämpliga eller olämpliga och rätt eller fel 

(Morgan och Hunt 1994). Att dela värderingar har en positiv och direkt inverkan på 

förtroendeutvecklingen vilket leder till ökat engagemang och långvariga relationsutbyten 

(Morgan och Hunt 1994; Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012). Vissa forskare menar att när 

två parter delar värderingar skapas en lagkänsla, något som främjar förmågan att lösa konflikter 

i en relation (Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012). Grundläggande för att förstå vilka 

värderingar som finns är att dyka djupare in i kulturen (Morgan och Hunt 1994). 

 

Morgan och Hunt (1994) refererar till Schein (1990) som menar att kultur kan beskrivas i tre 

lager, varav värderingar är ett. Vid det första mötet med en ny kultur kan det vara svårt att förstå 

varför saker och ting är på ett visst sätt, något som beror på värderingar som finns (Schein 

1990). Värderingar kan bero på normer, ideologier samt filosofier. Det bästa sättet att ta reda 

på värderingar är genom intervjuer med öppna svar, eftersom det skapar en djup förståelse för 

hur människor tänker och känner (Ibid).  

 

2.2.1.2 Kommunikation 
Kommunikation är den mest essentiella byggstenen inom relationsutbyten, på grund av dess 

inverkan på tillfredsställelse och förtroende mellan parterna (Chelariu och Osmonbekov 2012; 

Hänninen och Karjaluoto 2017). Morgan och Hunt (1994, 25) definierar kommunikation som: 

‘det formella och informella utbytet av meningsfull och aktuell information mellan företag’. 

Kommunikationens riklighet är relevant vid byggande och upprätthållande av relationer 

(Morgan och Hunt 1994; Chelariu och Osmonbekov 2012). Bildliga ting, såsom tecken och 

gester, är precis lika viktiga som de faktiska orden (Requena och Ayuso 2019). God 

kommunikation hjälper parter att lösa konflikter samt att förstå varandras uppfattningar och 

förväntningar, och gynnar därför förtroendet i relationen (Morgan och Hunt 1994). Om en part 

har upplevt att kommunikationen med en annan part har varit frekvent och av hög kvalité, så 

ökar förtroendet för den andra parten. Hög kvalité är sådan kommunikation som personen anser 

är relevant, aktuell och pålitlig (Ibid).  

  

Kommunikation kan ske fysiskt såväl som digitalt, och oavsett hur människor kommunicerar 

delar alla kommunikationskanaler ett positivt värde för att minska frånvaro och tystnad 

(Requena och Ayuso 2019). Speciellt relevant är digitala kommunikationskanaler för 

utvecklingen av multinationella relationer enligt Rosenbloom och Larsen (2003) samt Ritter 

och Pedersen (2020), då den givit fler kommunikationsmöjligheter till multinationella företag 

med geografiska och kulturella avstånd (Lee och Panteli 2010; Requena och Ayuso 2019). 

Kommunikation via telefon och internetbaserad datateknik hjälper internationella parter att 

överbrygga det geografiska avståndet, eftersom personliga möten kan vara ineffektivt ur ett 

tidsperspektiv såväl som ett ekonomiskt sådant (Chelariu och Osmonbekov 2012). Verktygen 

ersätter inte personliga interaktioner, men öppnar upp möjligheten för ‘ansluten närvaro’ trots 

geografiska avstånd (Requena och Ayuso 2019). Samtalen bör ske utan språkliga, sociala och 

kulturella hinder för att inte påverka tvärkulturellt kunskapsutbyte, dialog, relationsbyggande 

och nätverkandet negativt (Dowell, Heffernan och Morrison 2013). Det är därför speciellt 

viktigt att hantera kommunikationen under kontroll samt samordning av människor, resurser 

och aktiviteter under internationalisering (Welch, Welch och Marschan-Piekkari 2001; Lauring 

2007). Det är viktigt att parterna är varsamma om sitt språk, så att interaktionen inte blir 

opersonlig och det uppfattas som att de dumpar över information på sin partner (Dowell, 

Heffernan och Morrison 2013). Tyvärr tillhör det vanligheten att känslomässiga band blir 
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lidande, i och med att ‘det icke-verbala’ och miljömässiga ledtrådar ofta saknas. Sådana 

ledtrådar ger positiva intryck och skapar ett starkare känslomässigt band. (Okdie et al. 2011). 

  

Forskare talar om ‘stark’ och ‘svag’ kommunikation, där det förstnämnda syftar till samtal där 

det ges möjlighet att överföra information om visuella signaler, spontanitet och ett direkt utbyte 

av meddelanden samtidigt som budskapen byggs upp och samordnas ömsesidigt. Sådana 

kriterier uppfylls under personliga interaktioner, varför sådana ofta anses starka och öppnar upp 

möjligheter för kreativitet mellan parterna samt gott beslutsfattande. (Panteli och Dawson 

2001). Personlig interaktion är generellt sett den dominerande metoden för kommunikation. 

Dock sker en stor del av företagens nätverkande över virtuella medier (Requena och Ayuso 

2019) det vill säga video-, ljud-, och textbaserade kommunikationsverktyg (Panteli och 

Davison 2005). Videobaserade kommunikationsverktyg används vid stark känsla av personlig 

interaktion, informationsrikedom och omedelbar återkoppling. Dessa typer av samtal liknar 

fysiska möten till stor del, men det finns faktorer som gör att personlig interaktion är starkare. 

Dålig internetuppkoppling kan orsaka förlorad ögonkontakt, sociala ledtrådar och talets 

virtuella samband med kroppsspråket. Dessutom är samtalsdynamiken generellt sett sämre i 

jämförelse med personlig interaktion, och kan därför vara ett hinder för effektiv och kreativ 

kommunikation. För att öka samtalsdynamiken vid sådana tillfällen är det viktigt att vara 

strukturerad och tydlig. (Ibid). I motsats till starka videobaserade kommunikationsverktyg finns 

textbaserade kommunikationsverktyg, vilka anses svaga av orsaken att det saknas icke-verbala 

och uttrycksfulla signaler (Lee och Panteli 2010; Okdie et al. 2011). Däremot finns 

gemensamma uttryckssymboler som gör kommunikationen mer personlig (Chelariu och 

Osmonbekov 2012). Trots brist på icke-verbala uttryck, är epostkommunikation det vanligaste 

sättet att kommunicera med utländska kompanjon på, av den anledningen att det anses som ett 

effektivt verktyg vid informationsspridning och informationsinsamling (Lee och Panteli 2010). 

Under telefonkommunikation uppstår ett rikare känslomässigt innehåll, eftersom parterna hör 

tonlägen som kan vara avgörande för att kommunicera ett budskap (Chelariu och Osmonbekov 

2012). 

 

2.2.1.3 Opportunistiskt beteende 
Morgan och Hunt (1994, 25) definierar opportunistiskt beteende som: ‘ett egenintresse som 

bidrar till känslor av svek’. Sådant beteende kännetecknas av att någon bryter underförstådda 

eller uttalade löften om vilket beteende som är lämpligt och förväntat (Morgan och Hunt 1994). 

Exempelvis som när saker berättas på ett vilseledande sätt eller när information undanhålls 

(Wathne och Heide 2000). När en part upplever att den andra beter sig opportunistiskt, minskas 

individens förtroende för motparten vilket kräver att en part måste vara medveten om 

möjligheten att motparten kan bete sig opportunistiskt när en uppfattning om förtroende bildas 

(Morgan och Hunt 1994; Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012). Kedjeeffekten av ett minskat 

förtroende för en partner, på grund av opportunistiskt beteende, blir därför att engagemanget i 

relationsutbytet minskar, vilket i sin tur leder till minskad chans till en långvarig relation. 

Opportunistiskt beteende och förtroende är således relaterade ur ett riskperspektiv och enligt 

forskare måste det finnas risker för att förtroende ska existera. Sådant beteende gynnar alltså 

inte förtroendet, men är ändå en risk och således nödvändigt för att bygga förtroende. (Ibid).  

  

Opportunism kommer från viljan att maximera sin egen nytta, samtidigt som det kan begränsa 

värdeskapandet och relationens nyttomaximering (Morgan och Hunt 1994; Wathne och Heide 

2000). Sådant beteende kan öka kostnaderna för företaget eftersom företagets resurser kan 

behövas användas till kontroll och övervakning, istället för produktiva ändamål (Wathne och 

Heide 2000). För att inte bete sig opportunistiskt är det viktigt att veta värdet av givna löften, 

vara ärlig, ha integritet och självkontroll. I förtroendeskapande-processen är det också viktigt 
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att ständigt utvärdera vilka risker som finns och hur dessa ska hanteras för att inte skada 

förtroendet. (Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012). Det är viktigt att vara medveten om att 

förtroende nödvändigtvis inte alltid blir bättre med tiden. Att en part tycks ha ett opportunistiskt 

beteende gentemot den andra parten är, som tidigare nämnt, vanligt i långsiktiga 

relationsutbyten och genom att förstå varandras värderingar och anpassa sig minskar risken att 

ett beteende ska uppfattas som opportunistiskt. (Ibid).  

 

2.3 Konceptuell Modell 

Studiens konceptuella modell är framtagen på basis av ovan nämnda teorier och skildrar 

studiens centrala begrepp och hur de påverkar varandra. Tillsammans utgör begreppen en grund 

för analysen av den insamlade datan och används för att komma fram till väl underbyggda 

slutsatser. 

 
FIGUR 1. KONCEPTUELL MODELL. 
ANPASSAD EFTER MORGAN OCH HUNT (1994). 

 

Figur 1 illustrerar att förtroendet i multinationella företag och företagsinterna relationer 

påverkas av tre direkta faktorer - delade värderingar, kommunikation och opportunistiskt 

beteende. Dessa tre antecedentier påverkas i sin tur av kulturella skillnader (Morgan och Hunt 

1994). Desto mer olika länderna är varandra, desto svårare är dessa faktorer att hantera och de 

kan därmed ha en negativ inverkan på företaget och dess resultat (Sousa och Bradley 2008). 

Två parters gemensamma åsikter om värderingar har en positiv inverkan på förtroendet i 

relationen (Morgan och Hunt 1994). Vidare har ett gemensamt sätt att kommunicera med 

varandra en positiv inverkan på relationen. Slutligen känner sig en partner besviken när den 

andra parten prioriterar sitt egenintresse framför relationen, och det har därför en negativ 

inverkan på förtroendet i en företagsintern relation (Ibid).  

  

  

Förtroende i företagsinterna
relationer

Delade
värderingar Kommunikation

Opportunistiskt
beteende
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3 Metod 

3.1 Metodval 

Denna studie är kvalitativ och har en komparativ studiedesign med ett interkulturellt och 

socialkonstruktivistiskt angreppssätt. En komparativ studiedesign är lämplig att använda vid 

studier för att beskriva och analysera skillnader genom jämförelser. Det interkulturella synsättet 

visar studiens intresse för samspelet mellan människor med olika kulturell bakgrund medan det 

socialkonstruktivistiska synsättet innebär att studien inte söker en objektiv sanning, utan 

undersöker individers bild av verkligheten. (Bryman och Bell 2015). Ett val som föll sig 

naturligt då intresset var att beskriva och analysera kulturella skillnader som finns i 

företagsinterna relationer mellan Sverige och Colombia. Detta för att skapa en djupare 

förståelse för den sociala verklighet som parterna i den företagsinterna relationen kan uppleva. 

  

I kvalitativa studier som intresserar sig för att förstå samt tolka skeenden och företeelser, kan 

fallundersökning som forskningsmetod vara relevant eftersom sådana syftar till att ge djupare 

förståelse för det forskaren ämnar undersöka (Merriam 1994). Det tillhör vanligheten att 

undersöka flera fall på djupet, för att få mer detaljerade kunskaper än vad ytliga typer av 

forskningsmetoder kan generera. Det kallas för en multipel fallstudie då fler än ett fall 

undersöks och jämförs. Resultaten från de olika fallen ställs emot varandra, vilket gör det 

enklare för forskare att ta ställning till vad som är unikt och gemensamt mellan fallen. Att ställa 

fallen mot varandra är något som senare stödjer de teoretiska reflektionerna i analysavsnittet. 

(Bryman och Bell 2015). I denna studie var varje person ett ‘fall’ vilkas olika uppfattningar om 

vad som gynnar och missgynnar förtroendet i företagsinterna relationer ställdes emot varandra. 

Houjeir och Brennan (2017) har också försökt förstå kulturens påverkan på relationer och har 

använt sig av denna typ av forskningsmetod för att förstå hur individer från olika kulturer tänker 

och tycker på ett djupare plan. Det tycktes därför passande att använda denna forskningsmetod 

även i denna studie.  

  

För att förstå vad människor från olika kulturer anser gynnar och missgynnar en företagsintern 

relation, krävs det en primär datainsamlingsmetod som genererar rikligt med information om 

individerna. Semistrukturerad intervju som datainsamlingsmetod är vanligt förekommande för 

fallstudier, då det möjliggör en flytande dialog som gör att respondenten känner sig mer 

avspänd och därför också ger mer detaljerade svar (Bryman och Bell 2015). Dessutom var 

intervjuerna online och respondenterna valde själva en trygg och bekväm plats att bli 

intervjuade på, något som kan ge djupare och personligare svar, vilket bidrar till högre kvalité. 

Att ställa oförberedda frågor kan vara bra för att få en ökad förståelse för en specifik persons 

synvinkel och för att säkerställa att respondenten uppfattades på ett korrekt sätt. (Ibid). Något 

som passade då respondenterna ursprungligen är ifrån länder med olika kulturer och skilda 

synsätt. Frågornas relevans beror på vem som intervjuas och från vilket land individen 

ursprungligen kommer. Exempelvis kan det vara mer relevant att fråga personer i Sverige hur 

korruptionen i Colombia har påverkat deras förtroende för colombianer. Detta betyder att 

intervjuerna inte är identiska, utan skiljer utifrån respondent och dennes situation. För att styrka 

den primärdata som samlats in används även tidigare forskning för att ge en djupare förståelse 

i kulturella skillnader mellan Sverige och Colombia.   
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3.2 Intervjuguide 

Som grund för intervjuerna fanns en (svensk eller engelsk) intervjuguide till hands under varje 

intervjutillfälle, se bilaga. I en semistrukturerad intervju är en intervjuguide en något 

strukturerad lista över olika ämnesområden och frågeställningar som ska täckas eller beröras 

under intervjun (Bryman och Bell 2015). Precis som Merriam (1994) beskrev, skapade 

intervjuguiden en trygghet inför intervjuerna och fungerade som en checklista för att kontrollera 

att alla ämnesområden blev berörda under intervjutillfällena. Vilket Bryman och Bell (2015) 

menar skapar en röd tråd genom samtliga intervjuer. Litteratur som “Företagsekonomiska 

Forskningsmetoder” av Bryman och Bell och “Fallstudien som forskningsmetod” av Sharan B 

Merriam användes som stöd genom hela studien, speciellt under utformning av intervjuguiden.  

  

Då ingen beprövad intervjuguide som syftar till att göra en undersökning av kulturella 

skillnader som är kopplade till förtroende och multinationella relationer hittades, skapades 

intervjufrågorna utifrån vad tidigare forskare uppmärksammat. Läsningen om vad andra 

forskare hittat inom området skapade en djupare förståelse om forskningsämnet. Den 

informationen är hämtad från vetenskapliga publikationer i form av artiklar och böcker, samt 

från hemsidor som ‘Business Sweden’ och ‘Hofstede Insights’. Källorna som används för att 

beskriva det aktuella forskningsläget är publicerade mellan åren 2000 och 2019, medan äldre 

originalkällor används för att beskriva klassiska teorier. De vetenskapliga artiklarna är peer-

reviewed granskade, det vill säga granskade av andra forskare före publicering. Dessa 

publikationer hittades via Mittuniversitets databas samt Google Scholar, och sökorden var 

desamma som studiens nyckelord. Hemsidan ‘Business Sweden’ ansågs trovärdig och lämplig 

att använda för att ge en bakgrundsbeskrivning av Colombia och dess företagskultur. 

Organisationen ‘Business Sweden’ ägs av före detta Svenska Exportrådet och Invest Sweden, 

och hjälper företag att internationalisera sig genom att sälja betydelsefull information om andra 

länder till företagen (Business-Sweden u.å.). Som stöd för tidigare forskning och 

diskussionsavsnittet har också information hämtats från ‘Hofstede Insights’ hemsida. Hofstede 

Insights är en kultur-, analys- och strategirådgivningsorganisation som under trettio års tid har 

hjälpt företag att förstå hur de kan hantera kulturella skillnader vid en internationalisering, bland 

annat företag som Ikea och Siemens (Hofstede-Insights 2020).  

  

Intervjuguiden bestod av en inledande del, tre ämnesområden och en avslutande del. 

Ämnesområdena är de kulturella antecedentier som påverkar förtroendet i företagsinterna 

relationer enligt Morgan och Hunt (1994): (1) delade värderingar, (2) kommunikation och (3) 

opportunistiskt beteende. Alla frågorna är härledda från tidigare forskning, såsom från Morgan 

och Hunt (1994), Costa E Silva, Bradley och Sousa (2012) samt Houjeir och Brennan (2017). 

Genom att ställa öppna och flexibla frågor gavs utrymme till följdfrågor för att få en ökad 

förståelse för forskningsämnet som sådant (Bryman och Bell 2015). Frågorna följde ingen 

specifik ordningsföljd på grund av deras bredd och flexibilitet. Intervjuerna började med 

inledande frågor rörande kultur och svensk-colombianska företagsinterna relationer, med avsikt 

att introducera ämnet för respondenterna och få dem att känna sig bekväm med att prata. 

Frågorna handlade om svensk och colombiansk företagskultur, förväntningar som finns i 

multinationella relationer samt de största likheterna och skillnaderna mellan nationella och 

multinationella relationer. Exempel på frågor som ställdes är: 

  

• Vad visste du om det utländska landets s företagskultur innan relationsutbytet bildades? 

• Vilka är de största kulturella skillnaderna mellan att ha relationsutbyte med en från 

samma land som du jämfört med att ha en relation med en person från det andra landet 

(Sverige/Colombia)?  
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Efter de inledande frågorna förväntades respondenterna känna sig bekväma med 

forskningsämnet och enklare ge välutvecklade svar. Det första ämnesområdet syftade till att 

undersöka hur kulturella värderingar har påverkat förtroendet för parter mellan Sverige och 

Colombia. Detta gjordes genom att fråga vilka värderingar som har varit delade respektive 

skilda, hur dessa påverkat den företagsinterna relationen och vilka åtgärder som vidtagits för 

att relationen ska slippa lida. För att få en ökad förståelse kring detta ställdes exempelvis frågor 

som: 

 

• Vilka värderingar har du och din utländska partner delat? 

• Vilka skilda värderingar har missgynnat ditt förtroende för din svenska/colombianska 

partner? 

  

Det andra ämnesområdet avsåg att ta reda på hur olika sätt att kommunicera påverkar 

förtroendet i de företagsinterna relationerna mellan Sverige och Colombia. Frågorna som 

ställdes handlade om muntlig och icke-muntlig kommunikation kopplat till personlig 

interaktion och digitala kommunikationskanaler. Exempel på frågor som ställdes var: 

  

• Hur har icke verbala uttryck, såsom ansiktsuttryck och gestikulering, påverkat 

kommunikationen mellan dig och din utländska partner? 

• Hur har digitala kommunikationskanaler, såsom Skype och e-mail, påverkat 

kommunikationen mellan dig och din utländska partner? 

 

Det tredje och sista ämnesområdet syftade till att undersöka hur prioritering av egenintresse 

framför relationen (känt som opportunistiskt beteende) påverkar förtroendet i de svensk-

colombianska relationsutbytet. Frågorna handlade om egenintresse kopplat till besvikelse och 

förtroende: 

 

• Har du upplevt att dina colombianska partners har prioriterat sitt egenintresse före er 

relations intresse på ett sätt som har gjort dig besviken?  

• Kan du komma på någon gång som du kanske prioriterat ditt eget intresse framför 

relationen på ett sätt som kan ha gjort dom i Colombia besvikna? 

  

Som avslutning på varje ämnesområde ställdes kontrollfrågor för att säkerställa att frågorna 

uppfattats rätt, samt för att ta reda på om respondenterna hade något mer att tillägga. Samtliga 

intervjuer avslutades alltid med samma fråga som syftade till att få en överblick av vad som 

generellt kan vara viktigt att tänka på att inför ett relationsutbyte mellan parter i Colombia och 

Sverige, en fråga som ställdes för att respondenten eventuellt skulle säga något mer om vad 

som kan påverka förtroendet i en relation. Frågan formulerades som följer: 

  

• Vad tycker du är viktigt att tänka på för att få ett förtroendefullt relationsutbyte med 

colombianer/svenskar? 
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3.3 Insamling av Data 

Studiens första respondent var även studiens nyckelperson. Nyckelpersonen är VD för ett 

svenskt företag som varit etablerat i Colombia sedan tre år tillbaka. Respondenterna för denna 

studie är hämtade genom ett nätverksurval och fyra av fem respondenter arbetar inom samma 

företag. Ett nätverksurval är enligt Merriam (1994) när nyckelpersonen rekommenderar 

lämpliga kandidater till kommande intervjuer. För att utforska djupare gjordes ett aktivt val att 

intervjua anställda på olika avdelningar i de två länderna inom företaget, vilka har olika typer 

av företagsinterna svensk-colombianska relationer. Detta medför att varje intervjuperson som 

valdes har en kollega med motsatt nationalitet, det vill säga en svensk eller en colombian. 

Mellan 28 april och 13 maj 2020 intervjuades fem personer. Intervjuerna varade cirka 45–75 

minuter vardera. Intervjuerna genomfördes både på svenska och engelska, vilket gör att 

colombianerna intervjuades på annat språk än sitt modersmål vilket är spanska. Samtliga 

intervjuer spelades in och transkriberades vilket underlättade vid senare analysering. Detta tips 

kom från Bryman och Bell (2015) tillsammans med att en kontinuerlig transkribering kan öka 

medvetenheten hos oss författare. Den kontinuerliga transkriberingen skapade även en 

medvetenhet om olika gemensamma nämnare under intervjuernas gång, vilket var till hjälp för 

hur nästkommande intervju kunde förbättras.  

 

Vid genomförandet av intervjuerna lovades respondenterna enligt anonymitetskravet att varken 

personligt namn eller företagets namn skulle nämnas (Bryman och Bell 2015). Därmed döps 

respondenterna utifrån dess nationalitet och på basis av intervjuernas ordningsföljd. Den första 

svenska individen som intervjuades benämns som svensk 1 (eller S1) medan den första 

colombianska individen benämns som colombian 1 (eller C1). Tabell 1 ger en överblick av 

respondenterna, deras nationalitet, position inom företaget de är verksamma, vilka som arbetar 

inom samma företag och hur lång tid intervjun tog.  

 
Tabell 1. Översiktsbild av studiens respondenter 

 
Benämning i 

studien 
Nationalitet Befattning Verksam 

i land 
Företag Intervjuspråk Intervjutid 

Svensk 1  
Svensk 

 
VD 

Sverige 
& 

Colombia 

 
Företag 1 

 
Svenska 

 
75 min 

 
Colombian 1  

 
Colombiansk 

 
Områdeschef 

 
Colombia 

 
Företag 1 

 
Engelska 

 
45 min 

 
Svensk 2 

 
Svensk 

 
System Specialist 

 
Sverige 

 
Företag 1 

 
Svenska 

 
50 min 

 
Colombian 2 

 
Colombiansk 

 
VD 

 
Sverige 

 
Företag 2 

 
Engelska 

 
60 min 

 
Colombian 3 

 
Colombiansk 

 
Kundtjänstansvarig 

 
Colombia 

 
Företag 1 

 
Engelska 

 
45 min 

 

  



19 

 

3.4 Behandling av Data 

Efter godkännande av vardera respondenten spelades intervjuerna in, dels för att kunna fokusera 

fullt ur på respondenten, dels för möjligheten att kunna lyssna på samtalen flera gånger. Detta 

för att minimera risken att missa något viktigt i fråga om vad som sägs samt hur det sägs 

(Bryman och Bell 2015). Samtliga intervjuer transkriberades allt eftersom då det i kvalitativa 

studier är viktigt att kontinuerligt bearbeta, sortera och organisera material (Merriam 1994). 

Den kontinuerliga transkriberingen skapade en medvetenhet om olika gemensamma nämnare 

bland intervjuerna, något som Bryman och Bell (2015) menar kan vara till hjälp under 

nästkommande intervju. Att kontinuerligt bearbeta och organisera materialet från intervjuerna 

var också till stor hjälp under den tematiska analysen. Under den tematiska analysen 

identifierades även viktiga citat som använts i studiens analys för att belysa vissa delar av 

resultaten, något som stärker trovärdigheten enligt Merriam (1994). Teman som använts för att 

kategorisera nyckelorden utifrån studiens konceptuella modell, bestod av varsin kod. Koderna 

delades upp i olika färger, som gjorde det lätt att få en överblick över vilka begrepp som 

behandlats i texten. I kvalitativa studier underlättar det om kodningen sker i olika steg för att 

hitta centrala delar (Bryman och Bell 2015). Kodning av primärdata har segmenterats i olika 

kategorier utifrån teorier medan analysen av segmenten användes för att se hur särskilda drag 

hänger ihop med studiens teoretiska referensram.  

  

Som analysmetod valdes Noticing, Collecting and Thinking (NCT) modellen. Den är specifikt 

framtagen för tematiska analyser och består av tre stadier (Friese 2011). Vid genomläsning av 

primärdata (noticing) uppmärksammades särskilda drag utifrån studiens teorier. Vid vidare 

läsning samlades olika segment som liknade en annan (collecting), dessa segment fick därmed 

en gemensam färgkod. Koderna utvecklades, ändrades och blev fler under processens gång. 

När inga fler segment hittades, gick analysen vidare i nästa fas. I den sista fasen fick alla koder 

ett namn och all data lästes igenom igen i syfte att se särskilda samband (thinking) med studiens 

teoretiska referensram. Trots att NCT modellen består av tre stadier är det en naturlig del av 

processen att kontinuerligt förflyttas mellan de olika stadierna (Ibid). 

 

 

FIGUR 2. NOTICING, COLLECTING AND THINKING MODELLEN. 
EGEN BEARBETNING UTIFRÅN FRIESE (2011). 

 

Utifrån den tematiska analysen av intervjuerna delades kulturella skillnader upp i tre teman och 

huvudkapitel - respekt, relationer och tydlighet. Där presenteras de olika kulturella skillnaderna 

och kopplades till studiens teorier under olika delkapitel, det vill säga om den kulturella 

Uppmärksammar
särskild data

Samlar
segment

Tänker på

samband i data
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skillnaden handlade om värderingar, kommunikation eller opportunistiskt beteende. Strukturen 

ansågs som lämplig då den på ett tydligt sätt visar vilka teman som varit återkommande under 

intervjutillfällena och hur de kulturella skillnaderna kan kopplas till studiens teoretiska 

perspektiv. Exempelvis delades kulturskillnader under temat respekt upp enligt följande: 

skillnader i hur svenskar respektive colombianer värderar respekt (delkapitel 1), samt hur de 

gjort för att lösa de hinder som uppstått. Skillnader i hur svenskar respektive colombianer 

kommunicerar respektfullt (delkapitel 2), samt hur de gjort för att lösa de hinder som uppstått. 

Skillnader i hur svenskar respektive colombianer beter sig respektfullt för att inte verka 

opportunistiska (delkapitel 3), samt hur de gjort för att lösa de hinder som uppstått. Sedan 

presenteras nästa tema med likartad struktur. 
 

3.5 Säkerställande av Etiska Principer 

Under forskningsprocessens gång var det viktigt att ta hänsyn till ett flertal etiska principer som 

rör de personer som var direkt inblandade i forskningen. Principerna rör frivillighet, integritet, 

konfidentialitet och anonymitet (Bryman och Bell 2015). Följande definieras kraven enligt 

Bryman och Bell (2015) med en motivering till hur vi författare försökt uppnå dessa krav. 

  

Vid första kontakt skickades samma förskrivna mejl till varje rekommenderad respondent. 

Mejlet innehöll den information som ansågs vara relevant för att potentiella respondenter skulle 

bli intresserade av att delta i studien. All information upprepades sedan muntligt i början av 

samtliga intervjuer för att säkerställa att respondenterna mottagit all information (Merriam 

1994). Inledningsvis gavs en presentation av författarna av studien. Som informationskravet 

begär presenterades studiens syfte och olika delområden som ingår i undersökningen (Bryman 

och Bell 2015). Syftet kopplades sedan med den potentiella respondentens befattning för att ge 

en förståelse varför hen blivit kontaktad. Därefter gavs allmän information om vad som gäller 

under intervjun, såsom att samtliga intervjuer beräknas pågå i en timma och hållas via Zoom 

på grund av långt geografiskt avstånd mellan respondenter och intervjuarna. Enligt 

samtyckeskravet informerades respondenterna om att deltagandet i undersökningen är frivilligt 

och att respondenten får avbryta intervjun om så önskas (Ibid). Som konfidentialitets- och 

anonymitetskravet kräver behandlas samtliga medverkande med konfidentialitet, och personlig 

information hölls privat och förvarades på ett onåbart sätt för obehöriga (Ibid). Detta genom att 

aldrig nämna namnen på intervjupersonerna, eller företaget de är anställda på, i offentliga 

sammanhang - i varken tal eller skrift. Som enligt nyttjandekravet informerades samtliga 

respondenter om att svaren endast används för studiens syfte (Ibid). Kravet om falska 

förespeglingar handlar om att forskaren inte får ge respondenterna falsk eller vilseledande 

information (Ibid). Respondenterna tilldelades enbart den information som ansågs relevant och 

alla vetenskapliga påståenden grundades i tillförlitliga källor.  

 

3.6 Metodkritik 

De respondenter som är anställda på samma företag är valda utifrån ett nätverksurval då 

respondenterna är kollegor till nyckelpersonen som gav rekommendationerna. En risk som 

finns är därmed att respondenterna ger de svar som de tror nyckelpersonen kan tänkas vilja ha, 

vilket kan resultera i dold information och oärliga svar. Trots anonymitet vet nyckelpersonen 

vilka som har intervjuats och kan försöka urskilja vilka respondenter som svarat vad. För att 

minimera denna risk lyfter författarna fram individernas gemensamheter istället för unika 

tankar och åsikter, enligt Merriams (1994) rekommendationer. Förhoppningsvis känner 

respondenterna att deras sanna åsikter är värd att höras hellre än att försöka dölja sanningen, 

speciellt eftersom respondenterna blev rekommenderade och är särskilt utvalda. Utöver detta 

kan svaren delvis ha grundat sig i gemensamma händelser som påverkat företaget. På grund av 
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det har ett flertal respondenter pratat om samma situationer och händelser, ovetandes om vad 

andra har svarat att de upplevt i samma situationer, något som kan ha bidragit till trovärdighet. 

Respondenterna har olika befattningar på företag verksamma inom olika länder och har därmed 

olika kontaktnät. Dessutom har respondenter från både Sverige och Colombia intervjuats. 

Något som väntades bidra till ett mångsidigt och inkluderande perspektiv på kulturella 

skillnader - ett val som ansågs kunna gynna trovärdigheten.  

 

Intervjuerna är av semistrukturerad typ, något som möjliggjorde att respondenterna fick 

utrymme att uttrycka egna åsikter samt möjlighet att ge djupare och välutvecklade svar. På 

grund av det väntas intervjumetoden ge en djupare inblick i forskningsämnet samt ge en bättre 

helhetsbild av verkligheten. Det finns dock en viss kritik mot semistrukturerade intervjuer enligt 

Merriam (1994) som handlar om att följdfrågorna som ställs inte är anpassade efter studiens 

syfte och därmed riskerar att vara irrelevanta för studien. Som författare har vi undvikit ställa 

frågor som är utanför studiens fokusområde och istället ställt frågor som väntas bidra till att 

förstå och ge en mer rättvis bild av respondenterna. En semistrukturerad intervju är fri men 

styrd, och genom att undvika alltför koncentrerade och styrande frågor så minskade risken för 

att påverka respondentens svar och ge en missvisande bild av dennes sociala verklighet 

(Merriam 1994; Bryman och Bell 2015).  

  

I studien finns en risk för bias eftersom författarnas egen världsbild kan ha påverkat studien på 

bekostnad av alternativa synsätt. Utifrån personliga erfarenheter och befintliga kunskaper 

värderar och reagerar författarna på sitt material. Detta kan påverka vilken information som 

finns med i studien. En colombian ifrån en annan kultur och med en annan världsbild skulle 

kanske ha tolkat informationen på ett annan sätt än oss författare. Forskningen, som ämnar till 

att undersöka individernas verklighet, kan således ha hindrats av egna föreställningar om hur 

världen fungerar. Bias är dock ett problem inom alla forskningsprocesser. För att minska den 

typ av bias som innebär att omedvetna, stereotypiska föreställningar påverkar bedömningen, 

har författarna kontinuerligt diskuterat hur forskningen ska utföras och analyseras på ett så 

objektivt sätt om möjligt. Något som sägs vara bästa metoden för att minska risken för denna 

typ av bias (Merriam 1994). För att undvika bias under intervjuprocessen var båda författarna 

närvarande vid samtliga intervjuer som dessutom spelades in för att senare kunna gå tillbaka 

och lyssna på materialet och transkribera det. Det text- och ljudbaserade materialet analyserades 

tills att båda författarna bedömde tolkningarna som rättvisa. Ett vanligt problem som uppstår 

vid internationella och tvärkulturella studier är språket och översättningen av insamlade data 

(Bryman och Bell 2015). Svenska respondenter intervjuades på svenska, medan colombianska 

respondenter intervjuades på engelska och inte spanska som är modersmålet. Denna 

språkbarriär ökar risken för grammatiska fel och syftningsfel som kan leda till feltolkningar och 

missförstånd. Utländska respondenter fick möjligheten att korrekturläsa transkriberingarna 

innan de översattes till svenska och ändra om det så önskades. (Ibid). Dessutom kontrollerade 

båda författarna översättningarna av samtliga engelsktalande intervjuer flertalet gånger.  

 

3.7 Trovärdighet och Autenticitet 

Studien har ett socialkonstruktivistiskt och interkulturellt angreppssätt, vilket betyder att den 

ämnar till att förstå individers egna konstruktioner av verkligheten i olika nationella kontexter. 

Kulturen påverkar individens världsbild och ingen världsbild är mer sann än någon annan. 

(Bryman och Bell 2015). Under intervjuer ställdes öppna och breda frågor som gav 

respondenterna möjlighet att beskriva sin egen förståelse av hur kulturella skillnader påverkar 

förtroendet i svensk-colombianska relationsutbyten. Således söker författarna inte den 

objektiva sanningen, svaret på en konstant verklighet (Ibid). I analysen är emellertid empiriska 

resultat tolkade och kopplade till befintliga teorier, varför studien inte heller är rent subjektiv. 
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Det socialkonstruktivistiska och interkulturella angreppssättet ger förståelse för att allt är 

föränderligt och ingenting består (Ibid), något som genomsyrar hur författarna valt att ställa 

frågor, tolka och analysera. Då allt är föränderligt finns inget att generalisera, vilket studien inte 

heller ämnar till att göra. Istället vill författarna beskriva vilka likheter som går att utläsa utifrån 

individernas egna uppfattningar av problemet. 

 

Vanligt förekommande för kvalitativa studier är att diskutera studiens trovärdighet och 

autenticitet (eller äkthet). Eftersom det är läsaren själv som bedömer hur trovärdig och äkta 

studien är, ämnar författarna att motivera studiens alla val väl och vara transparenta (Bryman 

och Bell 2015). Enligt Bryman och Bell (2015) bestäms trovärdigheten av fyra kriterier: 

tillförlitlighet, överförbarhet, pålitlighet och konfirmering. Studien ämnar till att undersöka en 

specifik grupp av människor med vissa gemensamma egenskaper på djupet, närmare bestämt 

individer med erfarenhet av relationsutbyten mellan Sverige och Colombia. Fokuset är således 

på det kontextuellt unika och hur respondenterna upplever skillnader, istället för att dra 

generella slutsatser. Huruvida resultaten är överförbara till andra personer i en annan miljö, 

eller i samma miljö men vid en senare tidpunkt, bestäms av hur detaljerat och noggrant 

författarna har beskrivit urvalsgruppen och resultatet (Ibid). Trots att respondenternas sociala 

verklighet har varit och är svårtolkad och komplex, så väntas utförligheten i redogörelserna ge 

läsaren en stadig grund för att själv kunna avgöra hur väl överförbara resultaten är. Bryman och 

Bell (2015) menar att med stöd från intervjuguiden kan läsaren själv avgöra hur applicerbar 

frågorna är i en annan miljö, eller ta del av citat från respondenterna i analysen. Det är omöjligt 

att uppnå fullständig objektivitet och inte låta personliga värderingar eller teoretisk inriktning 

påverka studiens resultat och konfirmering, men vid bearbetning av material har författarna 

försökt agera i god tro genom att ständigt diskutera hur empirin ska tolkas. För att ge läsaren 

chansen att bedöma pålitligheten har steg för steg av forskningsprocessen beskrivits i 

metodavsnittets olika delar. Vetenskaplig metodlitteratur har stöttat hela forskningsprocessen, 

för att säkerställa att hänsyn är tagen till essentiella regler och rekommendationer. 

Redogörelserna väntas göra studien transparent och ge läsaren en möjlighet att avgöra hur 

pålitlig forskningen är (Bryman och Bell 2015).   

 

Utöver ovan nämnda trovärdighetskriterier finns autencitetkriterier som är mer generella och 

berör forskningspolitiska konsekvenser i allmänhet. Kriterierna är följande: rättvis bild samt 

ontologisk-, pedagogisk-, katalytisk- och taktisk autencitet. (Bryman och Bell 2015). I studien 

valdes respondenter med olika befattningar och från både Sverige och Colombia för att ge en 

mer inkluderande och rättvisande bild av problemets sociala verklighet. Detta för att göra 

undersökningen djup och mångsidig, hellre än att exkludera hur individer i ett av länderna ser 

problemet eller bortse från individer med viss typ av befattning. Som det 

socialkonstruktionistiska perspektivet menar är ingen individs konstruktion av verkligheten 

mer eller mindre värd än någon annan. Genom att inkludera olika typer av individers livsbilder 

och göra noggranna redovisningar, kan läsaren förstå hur olika individer upplever problemet, 

vilket väntas stärka den pedagogiska autenciteten. Redovisningarna kan också ge förståelse för 

individers egna sociala och miljömässiga situationen, vilket gynnar den ontologiska 

autenciteten. Resultatet ger perspektiv på hur andra kan uppleva problemet, vilket möjliggör en 

medvetenhet om vad som kan skada förtroendet. Exempelvis kan det vara intressant att få 

perspektiv på hur andra tänker för att veta hur egna handlingar uppfattas och påverkar 

förtroendet i den företagsinterna relationen. Något som kan öka den katalytiska och taktiska 

autenciteten (Ibid). 
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4 Empiri och Analys 

Utifrån respondenternas svar kommer kulturella skillnader inom de företagsinterna relationerna 

delas upp i tre teman och huvudkapitel som är identifierade av författarna - respekt, relationer 

och tydlighet. Inom varje huvudkapitel kopplas skillnaderna till de tre antecedentier som enligt 

Morgan och Hunt (1994) påverkar nivån av förtroende.  Som tidigare nämnt skadas förtroendet 

i relationen av skilda värderingar, dålig kommunikation och opportunistiskt beteende (Ibid). På 

grund av detta har studiens författare valt att undersöka vad respondenterna tycker gynnar eller 

missgynnar en svensk-colombiansk företagsintern relation när det kommer till värderingar, 

kommunikation och opportunistiskt beteende. Med andra ord vilka värderingar som är 

eftertraktade eller inte, hur man bör eller inte bör kommunicera och vilka beteenden som kan 

uppfattas opportunistiska. Strukturen anses som lämplig eftersom den på ett tydligt sätt visar 

vilka teman som varit återkommande under intervjutillfällena och hur de kulturella skillnaderna 

kan kopplas till studiens teoretiska perspektiv. 

 

4.1 Respekt  

4.1.1 Värderingar av respekt 

Samtliga respondenter hade en gemensam uppfattning om skillnaderna i hur svenskar och 

colombianer värderar respekt. Respekt till överordnade och deras positioner visade sig ha en 

större betydelse för colombianer än för svenskar. Samtliga respondenter uttryckte att i 

Colombia har överordnade fullständig makt över underordnade som ska lyssna utan att 

ifrågasätta samt följa direktiv. Direktiven är tydliga och bestäms i första hand av chefen, det 

passar sig inte att underordnade kommer med förslag på alternativa lösningar. I Sverige är 

direktiven mer diffusa - chefen berättar hellre vad resultatet ska vara utan att komma med 

faktiska lösningar. Svenskar, som upplevs vara mer vana vid plattare organisationsstrukturer, 

verkar uppskatta varandra lika mycket oavsett position i företaget och överordnade litar på att 

underordnade tar rätt beslut (S1; C1; S2; C2; C3). Samtliga respondenter anammar det svenska 

synsättet och finner det motiverande att alla inom organisationen blir sedda och att ingen är 

mindre viktig än någon annan. När alla får dela sina åsikter och vara med och påverka blir 

besluten inom företaget bättre (S1; C1; S2; C2). Några svenska respondenter uttrycker 

frustration över den hierarkiska kulturen då möjligheten att dela tankar och åsikter är mindre. 

Colombian 1 och 3 sa att colombianska medarbetare gillar den svenska kulturen där alla har 

lika värde oavsett position inom företaget. 

 

”Det finns en roll att höra alla parter av företaget, exempelvis när cheferna från Sverige 

kommer till Colombia pratar de på samma sätt med chefen som med städaren. Det är inte 

normalt för oss colombianer att högsta chef pratar med den med lägst anställning.” (C1)  

 

“I Sverige känns det som att [...] är en väldigt platt organisation och det spelar ingen roll vem 

du är utan alla lyssnar på alla och jag kan lätt gå in till VDn och prata om någonting. Men 

det känns som att i Colombia så är inte det vanligt att man har en sådan nära relation med 

högre uppsatta personer.” (S2)  

 

Även om respondenterna har en gemensam uppfattning om hur kulturerna värderar respekt på 

skiljer sig ländernas värderingar drastiskt. Något som enligt Morgan och Hunt (1994) skulle 

skada förtroendet mellan parterna. Skillnaderna i hur parterna värderar respekt uttrycker sig 

som frustration hos den svenska parten i den företagsinterna relationen då möjligheten inte finns 

att uttrycka tankar och åsikter till en colombiansk överordnad. Colombianerna uttrycker 
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däremot att de uppskattar den platta organisationsstrukturen där alla har rätt att yttra sina åsikter 

mer än vad de uppskattar den hierarkiska strukturen, där deras röst inte är värd att höras. Utifrån 

ett svenskt perspektiv kan det tolkas som att den colombianska sättet att värdera respekt 

påverkar de företagsinterna relationerna förtroende negativt. Medan utifrån ett colombianskt 

perspektiv som säger sig tycka om allas lika värde kanske den platta organisationen stärker 

förtroendet mellan parterna.  

 

Svenska respondenter tycker att makten kan stiga colombianska makthavare åt huvudet så att 

underordnade ofta behandlas illa (S1; S2). Exempelvis har colombianer i lägre position gärna 

visat sin respekt för en svensk i högre position inom företaget. Detta genom att konstant 

uppvakta och finnas tillgängliga, något som svensken ville ändra på genom att försöka göra 

situationen mer jämställd. Colombian 3 ställer sig mer neutral i frågan och hävdar att ingen av 

länderna har ett optimalt synsätt gällande vem som ska respekteras och tycker att det är viktigt 

att finna en balans.  

 

“Makten kan stiga colombianerna lite åt huvudet och de börjar bete sig på ett sätt som inte 

ligger i linje med företagets värderingar. Alltså att man är extremt hård mot underställda och 

att man beter sig illa mot andra och det kan vi inte acceptera.” (S1) 

 

“Du kan vara vem du vill och folk kommer ändå anse att ni lika mycket värda [...] Vilket 

innebär att du kan prata med en person som har lägre rang än dig på samma sätt som med 

någon som har högre rang, men det kan även göra saker och ting komplicerat eftersom de 

med lägre rang kan tro vi prioriterar samma saker, men det fungerar inte så.” (C2) 

 

“När jag kommer till Colombia då tar han liksom hand om mig hela tiden. Då ska han stå i 

givakt när jag kommer, när jag vaknar på morgonen och sen ska han tand om mig hela 

kvällen tills jag inte vill ses mer ungefär. Någon gång har jag sagt till honom men åk hem till 

din familj nu, du behöver inte hänga med mig hela tiden. Jättesnällt, jag fattar gesten men åk 

hem till dina anhöriga.” (S1) 

 

Denna kulturella skillnad, där den svenska parten är mer van vid en avslappnad relation utan 

uppvaktande av varandra, kan göra att den svenska parten känner sig något obekväm. Något 

som i detta fall förmedlades till colombianen för att få denne att tona ner uppvaktandet. Om den 

colombianska parten lyssnar och tar ett steg tillbaka i uppvaktandet av sin svenske besökare är 

det något som enligt Morgan och Hunt (1994) är positivt för förtroendet då individen anpassar 

sig enligt det svenska synsättet. Skulle uppvaktandet inte minskas utan fortsätta i samma grad, 

skulle det nog i detta fall inte göra så stor inverkan på just förtroendet i och med respondentens 

medvetenhet om att colombianer visar tydligt sin respekt mot överordnade och kompanjoner. 

Om inte annat kanske den svenska parten i relationsutbytet får acceptera denna skillnad om 

relationen  ska fortsätta.   
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4.1.2 Respektfull kommunikation 

Samtliga respondenter är överens om att det svenska sättet att tilltala chefer är mer informellt 

och på förnamnsbasis, till skillnad från colombianer som har ett formellt tilltal till överordnade. 

Hur chefen tilltalas grundar sig i respekten till överordnade. En respondent uttrycker en 

obekväm känsla kring det formella språket, då respondenten är svensk och är van vid ett mer 

alldagligt tilltal. Samtidigt menar en colombiansk respondent att det är viktigt i ett 

relationsutbyten att anpassa sig efter varandras olika kulturer, skulle en svensk inte respektera 

Colombias formella språk skulle det kunna påverka den företagsinterna relationen negativt.  

 

“Jag försöker hela tiden dra, öppna upp relationen till en lite mer avslappnad relation.” (S1) 

 

“Vad som är acceptabelt att säga och vad som inte är acceptabelt att säga skiljer sig mellan 

länderna. Det spelar en stor roll inte bara vid internetbaserad kommunikation utan även vid 

en personlig interaktion hur man tilltalar varandra.” (C3) 

  

Kommunikation är viktigt inom alla typer av relationsutbyten och bidrar bland annat till ökat 

engagemang mellan parterna (Morgan och Hunt 1994; Chelariu och Osmonbekov 2012; 

Hänninen och Karjaluoto 2017). Det formella språket i Colombia är något som kan upplevas 

obekvämt ur ett svenskt perspektiv där ett avslappnat och informellt språk mellan parter är mer 

vanligt. I Colombia är det formella språket en del av att visa respekt till överordnade och 

internationella partners. Detta gör att som svensk part i den företagsinterna relationen kan det 

vara viktigt att tänka på öppningsfraser, hur den colombianska partnern ska tituleras och hur en 

konversation generellt ser ut i Colombia. Skulle den svenska parten inte vara medveten om 

skillnaden i hur svenskar och colombianer tilltalar varandra, skulle det kunna bli ett problem 

vid besök i Colombia. Om en svensk inte tilltalar colombianen formellt, skulle det kunna tolkas 

som att den colombianska parten inte skulle känna sig respekterad av motsatt part då det ligger 

i colombiansk kultur att tilltala sin partner formellt. Även om svenskar har ett mer informellt 

sätt att kommunicera och en mer avslappnad relation till överordnade och kollegor, är det viktigt 

att anpassa sig efter varandras kulturella skillnader (Ashnai et al. 2016). 

  

Utöver artigheten och formellt språk skiljer sig även sättet att kommunicera respektfullt sig åt 

mellan kulturerna enligt respondenterna. Samtliga respondenter antydde att svenskar och 

colombianer har olika uppfattningar om hur det kommuniceras på ett respektfullt sätt inom 

företaget. Svensk 1 berättar att språket i Colombia är anpassat utifrån vilken position personen 

som man talar med har, till skillnad från i Sverige där språket är ungefär lika oavsett position. 

Svensk 1 och 2 förklarar att i Colombia blir personer med höga positioner respekterade och 

därför kallad för formella titlar. Skillnaden mellan Sverige och Colombia är att medarbetarens 

position spelar olika roll när det kommer till att lyssna på den som pratar (S2). Respondenterna 

pratar om att i Colombia har en person med lägre position inte en lika värdefull röst som en 

person med högre position, till skillnad från i Sverige där hänsyn tas till underställdas tankar 

och åsikter. Respondenterna talar vidare om hur chefernas respekt påverkar flödet av 

kommunikationen. I Colombia är kommunikationen mellan chef och medarbetare begränsad 

(C1; S2; C2). Samt att medarbetare med lägre positioner alltid ska lyssna och aldrig ifrågasätta 

order uppifrån (Ibid). Respondenterna menar däremot att kommunikationen flödar mellan 

svenska chefer och medarbetare.  

 

 “Den colombianska chefen ville inte ha kontakt med all personal utan han valde ut den han 

pratade med. Det tyckte jag kändes lite märkligt.” (S2) 
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“I Colombia är man väldigt respekterad som ledare och som underställd ifrågasätter man 

inte sin ledare så mycket och man kommer inte med egna förslag på samma sätt som i Sverige 

utan man jobbar på.” (S2) 

 

Respondenternas svar visar att samtliga respondenter har, på ett eller annat sätt, har erfarenhet 

av hur olika syn på respekt har påverkat kommunikationen i den svensk-colombianska 

företagsinterna relationen. Gemensamt för alla fall är att svenskar är mer demokratiskt lagda 

och respekterar alla lika mycket oavsett position, även om det är den svenska chefen som tar 

det sista beslutet medan colombianer har en större respekt för titeln, något som påverkar hur 

och med vem personen kommunicerar med. När svenskar och colombianer integrerar med 

varandra tycks detta ha skapat viss frustration och osäkerhet från båda håll, något som enligt 

Morgan och Hunt (1994) missgynnar förtroendet i den företagsinterna relationen. I vissa fall, 

som exempelvis med respondent 1, skulle det kunna tolkas som att respondenten kände sig 

obekväm att bli tilltalad med en formell titel. Vidare talade colombian 1 och svensk 2 om 

kommunikationens riklighet, någon som å ena sidan colombian 1 hade uppmärksammat men 

tycks inte upplevt som problematiskt. Medan, å andra sidan, svensk 2 verkar tycka att det 

påverkar relationen negativt. 

 

4.1.3 Respekt och opportunistiskt beteende   

I vissa fall har svenska respondenter känt sig åsidosatta och bortprioriterad när den 

colombianska överordnade inte lyssnat på sina underställda (S1; S2). De svenska cheferna tar 

sig tiden och lyssnar på underställda och tar gemensamma beslut som gynnar hela 

arbetsgruppen. Samtliga respondenter menar att den colombianska chefen tror sig vara 

allsmäktig och får göra precis som hen vill, vilket gör att chefen inte lyssnar eller tar beslut 

tillsammans med underställda. En svensk respondent berättar att för att få den colombianska 

chefen att lyssna fick respondenten gå till dennes högre uppsatta svenska chef, som fick ta det 

vidare därifrån. Colombian 1 och 3 gillar att beslut tas tillsammans inom företaget. Det 

framkommer även hur viktigt samtliga respondenter tycker att det är att respektera varandras 

kulturer och anpassa sig utefter den beroende på var utbytet i relationen sker. En respondent 

berättar om en händelse där denna anpassning inte skedde vilket slutade i att den företagsinterna 

relationen avslutades. När respondenten flyttade till Sverige från Colombia fick en kollega följa 

med och ta samma chefsposition i Sverige som denne haft i Colombia. Kollegan kunde dock 

inte acceptera eller anpassa sig efter det svenska sättet att hantera en chefsposition. Vilket 

gjorde att denne fick flytta hem till Colombia igen. 

 

“Den colombianska chefen kände att hon hade rätt och bara avfärdade mina åsikter för att 

jag var underställd henne i position. Hon kanske tyckte att mina åsikter inte var viktiga och 

att det är hon som bestämmer.” (S2) 

 

“Som chef i Colombia förväntas du säga åt folk vad som ska göras och vara väldigt 

dominerande. I Sverige däremot förväntas du leda företaget och stödja de anställda. Du 

förväntas låta personalen göra sitt jobb utan att du lägger dig i.” (C2) 

  

Skillnaden i respekt gentemot underställda är något som får den svenska parten att känna sig 

sviken och bortprioriterad, i och med att den colombianska överordnade inte lyssnade utan 

istället tog besluten själv. Detta gör att colombianska chefer en tendens till opportunistiskt 

beteende utifrån ett svenskt perspektiv. Opportunistiskt beteende är något som i längden har en 

negativ påverkan på förtroendet i en företagsintern relation (Morgan och Hunt 1994). Kulturella 

skillnader såsom normer och beteenden kan ge känslan av opportunistiskt beteende, om det gör 

att en part prioriterar sitt eget intresse före relationens (Morgan och Hunt 1994; Sousa och 
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Bradley 2008). I och med att samtliga colombianska respondenter verkar uppskatta allas lika 

värde på arbetsplatsen, kan det tolkas som att colombianerna har det lättare att anpassa sig efter 

den svenska kulturen än tvärtom. Allra helst när det ur svenskt perspektiv innebär att rätten att 

uttrycka åsikter och komma med initiativ försvinner om den svenska parten skulle anpassa sig 

efter den colombianska. Utifrån existerande form av relationsutbytet kan parterna behöva hitta 

en acceptabel nivå på denna kulturella skillnad i beteende för att kunna förbättra förtroendet 

inom relationen (Wathne och Heide 2000). 

  

Under intervjuerna pratas det även om svenskarnas syn på kvällar och helger, hur detta skiljer 

sig från colombianerna syn. Enligt de colombianska respondenterna är det inte ovanligt att de 

arbetar tidiga morgnar, kvällar och helger. Svenska respondenter hävdar att en colombiansk 

partner skulle kliva upp klockan 03.00 colombiansk tid för att ha ett möte utan att protestera. 

Dock kan colombianerna förvänta sig samma sak tillbaka, att även den svenska parten ska vara 

tillgänglig dygnets alla timmar (S1; S2). Att svenskar prioriterar lediga kvällar och helger gör 

att colombianer ibland känner sig bortprioriterade, då oförutsedda händelser som sker i 

företaget under helger får vänta till måndagen och så fungerar det inte i Colombia (C1; C3).  

 

”För ett par veckor sedan ringde han mig halv tio en fredagskväll och pratar om en helt 

vanlig företagsidé.” (S1) 

 

Utifrån ett colombianskt perspektiv kan svenskarnas lediga kvällar och helger uppfattas som ett 

opportunistiskt beteende. Då den svenska parten prioriterar sitt eget fritidsintresse före den 

företagsinterna relationen, kan detta komma att påverka förtroendet i relationen negativt enligt 

Morgan och Hunt (1994). Svenskar är vana vid kontorstider med åtta timmars arbetsdag och 

vill hem till familj och vänner när arbetsdagen är slut. Medan för colombianer är det inte 

ovanligt att arbetsdagen inte har specifika arbetstider utan arbetet kan även ske såväl under 

kvällstid som helger. Att Sverige dessutom ligger sju timme före Colombia tidsmässigt, innebär 

att när svenskar går hem från arbetet börjar colombianerna sin arbetsdag, och det är kanske 

även därför denna kulturella skillnad upplevs som ett problem. Tidsskillnaden är något som 

bägge parter behöver anpassa sig efter, även om det kanske är lättare som svensk att acceptera 

att colombianerna ibland vill att den svenska parten ska vara tillgänglig under kvällstid. 

colombianernas arbetsdag och således i slutet av svenskarnas med anledning av att ingen ska 

behöva arbeta före/efter ordinarie arbetstid. Tidsskillnaden är ingenting som någon part kan 

påverka och därför något bägge parter får acceptera och försöka arbeta kring. Således kan det 

vara viktigt att den svenska parten i relationen har överseende med att ibland behöva finnas 

tillgänglig för sin colombianska partner utöver sin ordinarie arbetstid. Costa E Silva, Bradley 

och Sousa (2012) menar att det är viktigt att kunna ha överseende med ett beteende för att det 

kan gynna förtroendet i relationsutbytet.  
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4.2 Relationer 

4.2.1 Värderingar om relationer 

Att låta privata relationer influera den företagsinterna relationen är olika vanligt i de två 

kulturerna. Av intervjuerna framgår det att svenskar håller privata och professionella relationer 

separerade medan colombianer har privata relationer med arbetskollegor. Respondenterna 

hävdar att colombianer vill lära känna individen bakom den professionella relationen och så 

även i den företagsinterna relationen, genom att umgås privat och lära känna familjen, medan 

svenskar håller det privata mer utanför. Exempelvis talar respondent 1 om en konflikt med en 

individ från Colombia som löstes genom att respondenten reste dit och hälsade på för att lära 

känna varandra. 

 

“Omvänt ska du gärna äta middag och dricka te och du måste gärna träffa hela familjen. [...] 

Att vi visade respekten genom att komma dit och bara förklara att vi vill få relationen att 

fungera.” (S1) 

 

“Att äta middag och ta ett par öl med din partner ändrar atmosfären mellan er, förtroendet 

och relationen förändras också.” (C2) 

 

I företagsinterna relationer med endast svenska parter hade det troligtvis räckt med ett samtal 

för att lösa en liknande konflikt. Men i en mångkulturell företagsintern relation är det viktigt 

att anpassa sig efter varandras olika kulturer och värderingar för att skapa ett förtroende mellan 

parterna (Morgan och Hunt 1994; Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012). Något den svenska 

parten gör i denna relation med en colombian, anpassar sig. Den svenska respondenten 

accepterar den colombianska kulturen och visar respekt för sin utländska partner genom att 

personligen resa dit för att lösa konflikten över en middag. Då respondenten vet att detta 

kommer att uppskattas av den colombianska parten.  

   

Något annat som skiljer parterna åt mellan Sverige och Colombia är punktligheten till möten. 

Samtliga respondenter är överens om att alla parter brukar vara i tid till möten samt att det aldrig 

har uppstått problem kring det. Vilket också samtliga parter uppskattar. En colombiansk 

respondent nämner dock att colombianer inte alls är punktliga egentligen utan brukar normalt 

sett vara något sena till möten. Något som de svenska parterna inte verkar vara medvetna om.  

 

“Jag försöker vara en punktlig person när jag har möten med mina svenska kollegor, jag vet 

att det är viktigt för dem. Men här i Colombia är det alltid någon som kommer försent, men 

det är ingenting som någon bryr sig om. Jag tror att i den latinamerikanska kulturen är inte 

punktlighet särskilt viktigt.” (C3) 

 

Att parterna värderar punktlighet olika verkar, utifrån intervjuerna, den svenska parten inte vara 

medveten om. Den colombianska parten är medveten om att svenskar uppskattar punktlighet 

och vet att det är viktigt för svenskarna. Därför har colombianerna försökt anpassat sig efter det 

och försöker vara i tid till samtliga möten. Något som gör att den svenska parten i den 

företagsinterna relationen har förtroende för att colombianerna alltid är i tid till möten, vilket 

Morgan och Hunt (1994) menar är bra för förtroendet i relationen. 
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4.2.2 Relationsanpassad kommunikation 

Hur de två parterna i den företagsinterna relationen kommunicerar upplevs vara en stor skillnad 

som påverkar kommunikationen i relationsutbytet mellan svenskar och colombianer. Av 

intervjuerna framgår det att svenskar kan anses kommunicera enformigt och uttryckslöst, i 

jämförelse med colombianer som sägs kommunicera på ett varierande, underhållande och mer 

känslomässigt sätt. Samtliga respondenter uttryckte att colombianer förmedlar känslor genom 

exempelvis gester och varierande tonlägen. Vilket gör att när svenskar och colombianer 

kommunicerar kan fel signaler sändas. Som exempelvis när colombian 2 satt i ett videosamtal 

och en svensk som såg och hörde samtalet trodde att colombianen var arg på grund av tonläget 

och gesterna. Vidare menar svensk 1 och 2 samt colombian 1 och 2 att det är svårare att förstå 

varandra vid textbaserad kommunikation där icke-verbala uttryck nästan försvinner helt än vid 

videobaserad kommunikation. 

 

“Här i Colombia tycker vi om att kramas. [...] Här tycker folk om beröring, jag vet att 

svenskar inte gör det.” (C3) 

 

“Jag har förstått att vi colombianer är högljudda, att vi pratar högt jämfört med i Sverige.” 

(C1) 

 

“Jag hade en videokonferens med en colombiansk kollega. [...] Jag höjde rösten vid ett 

tillfälle och gestikulerade mycket. Min svenska kollega som såg detta frågade varför jag var 

arg, vilket jag förklarade att jag inte var. Den passionen vi colombianer har eller tonläget vi 

colombianer använder när vi kommunicerar är annorlunda gentemot hur svenskar 

kommunicerar. Svenskar visar inte sina känslor på samma sätt som vi. [...] Min svenska chef 

berättade för mig att jag inte borde uttrycka mig så. [...] Eftersom vid en mejlkonversation 

kan text låta hårdare än vad det egentligen är menat.” (C2) 

 

Forskning visar att även om digital kommunikation är ett bra komplement vid långa geografiska 

avstånd ersätter det inte den personliga interaktionen (Requena och Ayuso 2019). Att 

respondenterna förmedlar att det är lättare att förstå varandra med videobaserad kommunikation 

kan bero på att colombianer använder mycket röst och gestikuleringar vid förmedling av en 

känsla, vilket gör att vid textbaserad kommunikation kan orden låta hårdare än menat. Ett sätt 

att öka förtroendet i ett relationsutbyte är att uppnå en god kommunikation, detta genom att 

kunna kommunicera på ett sätt som kräver en minimal ansträngning för att kunna avkoda det 

som sägs (Hänninen och Karjaluoto 2017). Skulle då respondenterna ha möjlighet för mer 

personlig interaktion och lära sig förstå hur den andra parten fungerar skulle det nog kunna 

underlätta i den svensk-colombianska företagsinterna relationen. 

  

Respondenter menar att personlig interaktion har underlättat, att relationen har utvecklats till 

det bättre av det. Av intervjuerna framgår det att de svenskar och colombianer som har träffat 

varandra personligen upplever att relationsutbytet har blivit bättre, i jämförelse med då 

kommunikationen endast skedde över digitala hjälpmedel. Ju fler gånger de utländska parterna 

har träffats fysiskt, desto bättre inverkan har det haft på relationen och som helhet. 

 

“Man har fått en bättre relation och man får en annan förståelse och det är ju jättestor 

skillnad på att träffas på riktigt.” (S2) 

 

“Personligen tycker jag att kommunikationen har blivit bättre efter att vi träffades.” (C3) 
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Utifrån respondenternas svar verkar det inte vara bristen på kommunikation som är ett problem 

utan snarare bristen på fysisk interaktion mellan parterna. Fysiska möten skulle möjliggöra för 

mer engagemang i relationen, både fysiskt, kognitivt och känslomässigt (Okdie et al. 2011). 

Fysiska möten främjar också för en mer personlig kommunikation med fokus på det sociala och  

inte bara arbetet i sig, vilket gör att förtroendet för varandra kan förbättras (Panteli och Davison  

2005). Desto mer du lär känna en person, vet hur den interagerar på sin hemmamarknad, desto 

mer ökar förståelsen för den personen. Skulle parterna inom den företagsinterna relationen 

mötas personligen skulle det kanske bli enklare att känna av varandras personkemi, något som 

kan vara svårt vid digital kommunikation. 

 

4.2.3 Opportunistiskt beteende och relationer  

En svensk respondent berättar att det inte är ovanligt att familjemedlemmar har professionella 

relationer med varandra i Colombia, något som uppfattningsvis inte är lika vanligt i Sverige. 

Trots medvetenheten om att svenskar oftast inte blandar privata och professionella relationer 

har colombianerna ändå försökt blanda in nära anhöriga i den svensk-colombianska 

företagsinterna relationen. Ibland har detta skett genom att dölja den privata relationen, vilket 

har orsakat problem i relationsutbytet mellan parterna i Sverige och Colombia. Svensk 1 som 

är VD på ett svenskt företag med verksamhet i Colombia, märkte privata relationer inom 

företaget och avslutade den företagsinterna relationen genom att avskeda en av parterna.  

 

“Att göra något som gagnar en själv eller en släkting lite bakom ryggen på någon annan är 

inte särskilt förtroendeingivande ur svensk kultur, det är det nog inte i Colombia heller men 

man kanske testar lite. [...] Blanda in lite familj och släkt och sådana här saker i våra affärer 

och inget jätteallvarligt egentligen och inget med dåligt uppsåt men vissa saker måste man 

liksom, man måste dra en skiljelinje. Det är väldigt colombianskt att inte göra det.” (S1) 

 

Att prioritera sitt eget intresse och låta privata relationer påverka relationsutbytet tycks ha brutit 

mot underförstådda eller uttalade löften och förväntningar om vilket beteende som är lämpligt 

eller olämpligt. Tolkningsvis har svenskarna upplevt känslor av svek när colombianerna varit 

illojal på detta sätt, vilket enligt Morgan och Hunt (1994) innebär att colombianen beter sig 

opportunistiskt gentemot den svenska parten. Opportunistiskt beteende har en negativ inverkan 

på förtroendet i relationen vilket leder till ökat kontrollbehov enligt Morgan och Hunt (1994) 

och Wathne och Heide (2000). Att inkludera privata relationer kan därför tyckas vara bäst att 

undvika för relationens skull. Utifrån relationens styrka är parterna olika villiga att inte låta det 

opportunistiska beteendet skada förtroendet och relationsutbytet mellan parterna (Morgan och 

Hunt 1994). I exemplet ovan tycks respondenten haft överseende och förståelse för att 

colombianen inte ville något ont, vilket enligt Costa E Silva, Bradley och Sousa (2012) är 

viktigt för att inte skada relationen speciellt i multinationella relationer. Ashnai et al. (2016) 

menar att överseende samt förståelse däremot inte är givet och ett fortsatt opportunistiskt 

beteende kan leda till att den svenske parten inte längre vill upprätthålla en relation, vilket också 

skulle gälla om situationen var omvänd.    
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4.3 Tydlighet  

4.3.1 Värderingar om tydlighet 

Något som skiljer de svenska respondenterna och de colombianska respondenterna åt är hur de 

värderar tydlighet. De svenska respondenterna pratar om hur viktigt det är att vara tydlig till 

den colombianska parten med vad som ska göras, hur det ska göras och inom vilka ramar. 

Vidare upplever de svenska respondenterna colombianer som framfusiga, de tar själva 

kommandot när direktiv är otydliga och löser situationen själva. Respondenterna fortsätter att 

förklara att de inte upplever att det är självklart för colombianerna att berätta för överordnade 

hur problemet löstes eller fråga om det löstes på ett okej sätt. De colombianska respondenterna 

talar istället om vikten att vara tydlig till svenskar, svenskar är mer intresserade av helheten och 

vill förstå tanken bakom olika uppsatta mål. Som colombiansk överordnad i en svensk-

colombiansk företagsintern relation räcker det inte med att ge direktiv till svenska medarbetare, 

utan svenskar vill veta vad blir effekten samt hur olika utfall samspelar med varandra. De 

colombianska respondenterna uttrycker en frustration över att hela tiden behöva förklara 

tillvägagångssättet, då det inte värderas lika högt i deras kultur. 

 

“Medarbetare i Colombia förväntar sig att svenska chefer ska peka med hela handen och 

säga exakt hur saker och ting ska gå tillväga, och när det inte blir så är colombianerna bra 

på att ta kommandot och lösa saker och ting på egen hand.” (S1) 

 

“Om du ber en colombian att slå av larmet så kan de lika gärna slå sönder dosan med en 

hammare istället för att använda koden, bara för att ingen berättade att det krävs en kod för 

att slå av larmet. Jag hade inte frågat en svensk medarbetare för jag vet hur de hade löst 

problemet, men i Colombia löser man inte problemet alls på samma sätt.” (S2) 

 

“I latinamerikansk kultur säger vi ‘okej, du ska göra det här’ och folk svarar ‘okej, jag gör 

det’ medan i Sverige säger du ‘jag vill att du hjälper mig med det här för att det kommer att 

påverka företaget på det här viset’. [...] Det är verkligen olika.” (C1) 

 

“Säger du till svenskarna ‘okej, jag gör det’, och kommer de att dubbelkolla att du verkligen 

gör det du sagt. Svenskar är extra noggranna med att kolla att vi colombianer verkligen gör 

det vi ska.” (C2) 

 

Samtliga respondenter är överens om att tydlighet är viktigt i relationsutbyten mellan Sverige 

och Colombia. Men innebörden av tydlighet utspelas olika beroende på om parten är svensk 

eller colombiansk. Att ha olika värderingar har en negativ inverkan på förtroendet (Morgan och 

Hunt 1994; Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012). Svenska respondenter tycks uttrycka en 

viss frustration över att hela tiden behöva fråga hur saker och ting blev gjord istället för att 

colombianerna berättar självmant. Medan colombianska respondenter tolkningsvis är 

frustrerade över att hela tiden behöva förklara sitt tillvägagångssätt och kanske känner att 

svenskar inte finner tillit. Det gör att det går att tolka att det saknas en förståelse för varandras 

olika kulturella värderingar samt en anpassning efter varandra. Om inte parterna tillsammans 

tar tag i detta problem och tillsammans försöker dela värderingarna så finns risken att 

förtroendet minskar (Morgan och Hunt 1994). 
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4.3.2 Tydlig kommunikation  

Enligt respondenterna skiljer det sig åt vad som menas med tydlig information, hur tydligt 

parterna går igenom vad och varför något ska genomföras. Som colombiansk chef ges direktiv 

till underordnade om vad som ska göras, som underordnad gäller det att lyda order utan 

ifrågasättande eller förvänta sig en förklaring (S1; S2; C2). Sättet att kommunicera med 

överordnade tycks skilja sig något från den svenska organisationsstrukturen, där svenska chefer 

berättar det förväntade resultatet och varför det ska göras. Att svenskar berättar enbart utfallet 

av en uppgift men att vägen dit ofta är frivillig, har lett till problem mellan den svenska och 

colombianska parten (S1: C2). De svenska respondenterna pratar om vikten av att ge tydliga 

instruktioner till colombianerna, instruktioner som ur ett svenskt perspektiv skulle kunna tas 

för givet. Exempelvis skulle aldrig en svensk medarbetare måla om anläggningar utan ett 

godkännande från ledningen även om ingen tydligt sagt att detta inte får göras (S1; S2). 

 

“I företagsinterna relationer i Colombia tenderar du att berätta för folk vad de ska göra. I 

Sverige berättar du vad du vill att resultatet blir och låter de själv påverka vägen dit. [...] I 

Colombia förväntas du berätta exakt hur man ska gå tillväga medan i Sverige förväntas du 

låta folk göra sitt jobb utifrån deras egen erfarenhet och kunskap.” (C2)  

 

 “I Colombia är det liksom mer att inga instruktioner betyder att jag som själv får tolka vad 

det är det jag ska göra, och det kan ju då resultera i att dom målar om alla våra 

anläggningar.” (S1) 

 

 “Oj, vi frågade ju inte dom om just den här specifika saken och de nämnde aldrig det heller. 

[...] Jaha det var så de menade.” (S2) 

  

Något som skiljer parterna åt är skillnaden mellan att få tydliga direktiv och vad utfallet är av 

en uppgift är. Skulle parterna ha en god kommunikation mellan sig, skulle det öka förståelsen 

för varandra, något som förväntas gynna förtroendet i en företagsintern relation (Morgan och 

Hunt 1994). Som respondenterna berättade har det flertalet gånger hänt att utfallet inte riktigt 

blivit som svenska parten hade tänkt sig. Något som utlöst frustrationer hos den svenska parten. 

Denna skillnad om hur tydligheten kommuniceras kan tolkas som att det grundar sig i respekt 

till överordnad samt tilliten överordnad har till underställd. För att uppnå förtroendet hos sin 

partner i ett relationsutbyte är det viktigt att bevisa sin förmåga att kunna prestera (Dowell, 

Heffernan och Morrison 2013). Som svensk kanske det finns en större grundtillit till 

medarbetarna och därmed en tro att de kan prestera utan exakt order. I Colombia, som å andra 

sidan är ett land med hög korruption och droghandel, finns inte samma tilltro till myndigheterna 

enligt Beittel (2019). Att grundtilliten saknas i landet kanske gör att colombianska chefer inte 

heller har förtroende till att medarbetarna utför arbetet på rätt sätt och känner därför behovet av 

att berätta hur saker och ting ska utföras. Medan ur svenskt perspektiv där grundtilliten finns 

till medarbetarna räcker det med att berätta utfallet av uppgiften, något som blir fel till 

colombianska medarbetarna som är vana vid exakta direktiv. Att svenska respondenterna 

upplever problem med tydligheten till colombianerna skulle kunna vara ett typiskt exempel på 

hur kulturella skillnader kan leda till ökade missförstånd och försämrat samspel mellan parterna 

(Sousa och Bradley 2008; Sousa och Lages 2011). Ett sätt att hantera denna kulturella skillnad 

är att bägge parter förklarar för varandra vad som förväntas av den andra. Om de colombianska 

parterna vill ha exakta direktiv behöver det framföras till den svenska parten i den 

företagsinterna relationen. Att den svenska parten anpassar sig efter den colombianska 

tydligheten att kommunicera arbetsuppgifter skulle i längden kunna göra det bättre för bägge 

parter. I början av ett svensk-colombianskt relationsutbyte kan det tolkas som att det är orimligt 

av svenskarna att förvänta sig att colombianerna kommer utföra liknande arbetsuppgifter på 
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samma sätt som i Sverige. Skulle därför svenska parten till en början berätta hur arbetsuppgifter 

ska utföras kan det i längden lära colombianerna hur svenskarna tänker kring liknande 

arbetsuppgifter. Vilket skulle kunna resultera i, vid en långvarig relation, att svenskarna kan gå 

tillbaka till att berätta utfallet för att den colombianska parten lärt sig och har anpassat sig efter 

det svenska tankesättet. Sousa och Bradley (2008) menar är det viktigt att kunna anpassa sig 

efter varandras kulturer, och som det verkar i detta fall lärde sig svenskarna att tydlighet inom 

kommunikation är viktigt hos colombianerna. 

  

En annan kulturell skillnad som finns i svensk-colombianska företagsinterna relationer är 

språket. Språkbarriären som finns mellan svenskar och colombianer är något som pratas om 

under intervjuerna. Både svenska och colombianska respondenter menar att språkbarriären är 

något som ibland orsakar missförstånd mellan parterna. Respondenterna försöker göra det bästa 

för att komma runt barriären. En svensk respondent berättar att telefonkontakt eller 

videobaserad kommunikation är vanligt, där kan parterna snabbt och enkelt ställa en fråga en 

extra gång eller omformulera sig om någon inte förstår. Mejl är också ett 

kommunikationsverktyg som används mycket enligt respondenterna men där uppstår fler 

frågetecken kring vad som faktiskt menas. Vid videobaserad kommunikation är det vanligt att 

det delas ett dokument med mötets huvudpunkter, som samtliga deltagare kan se, som gör det 

enklare för colombianerna att förstå (S1; C1). En colombiansk respondent anser att största 

problemet med videomöterna är att internetuppkopplingen som inte alltid är så bra, vilket gör 

att samtalen kan bli hackiga och väsentliga saker kan missas.  

 

“Jag upplever att mina svenska kollegor är tålmodiga med min dåliga engelska.” (C3)  

 

“Engelskan är inte alltid jättebra hos dem så ibland tycker jag att det kan vara svårt att 

skriva mejl till exempel för att jag inte alltid förstår vad de svarar på grund av språkbrister, 

där är det ofta lättare att prata på telefon.” (S2) 

 

Språkbarriären som uppstår mellan svenskar och colombianer beror på att svenskar är generellt 

bättre på engelska än vad de är i Colombia (Alarik u.å.). I en multinationell relation är det viktigt 

att parterna kan kommunicera obehindrat utan att det sker missförstånd (Welch, Welch och 

Marschan-Piekkari 2001). Något som tidigare diskuterats i andra delar av analysen är vikten av 

anpassning till varandra i en relation, något som alla parter har försökt göra i detta fall. Parterna 

har tillsammans försökt hitta lösningar på vad som fungerar bäst utifrån deras relation. Hade 

parterna inte försökt parera språkbarriären, hade relationsbyggandet kunnat gått sämre. 

Individers språk är viktigt både vid dialoger och relationsbyggandet (Welch, Welch och 

Marschan-Piekkari 2001; Lauring 2007). Utifrån vad tidigare forskning visat tolkas det som att 

deltagarna för studien använder rätt hjälpmedel för att försöka komma runt problemen som 

uppstår av språkbarriären. Trots att varken telefon eller videobaserad kommunikation är bättre 

än personlig interaktion, möjliggör teknikerna för ett rikare känslomässigt samtal där icke - 

verbala miljömässiga ledtrådar kommer fram (Panteli och Davison 2005; Okdie et al. 2011; 

Chelariu och Osmonbekov 2012). Icke-verbala ledtrådar är något som inte framkommer vid 

textbaserad kommunikation (Ibid). Att en colombian upplever problem att 

internetuppkopplingen stör kommunikationen mellan parterna kan enligt Panteli och Davison 

(2005) bero på att dålig internetuppkoppling orsakar att talets virtuella samband med 

kroppsspråket går förlorad.  
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4.3.3 Tydlighet och opportunistiskt beteende  

Svenska respondenterna menar att kulturerna skiljer sig åt i att visa den mänskliga empatin för 

sin utländske partner, något som grundar sig i den hierarkiska skillnaden mellan länderna. De 

svenska respondenterna menar att det är viktigt att alla är medvetna om att den med lägst 

position är en lika viktig pusselbit inom verksamheten som den med högst position. Det gör att 

förväntningarna om att få återkoppling om vad som kan förbättras inom relationen och 

verksamheten skiljer parterna åt i en företagsintern svensk-colombiansk relation. För 

colombianerna är det enligt en colombiansk respondent inte vanligt att ha den formen av 

relation med sin överordnade. Samtidigt berättar en svensk respondent att även om en individ 

med högre position skulle be den underställda att berätta något som skulle kunna göra hen till 

en bättre chef, skulle den underställde inte säga något. Respondenterna berättar att i Colombia 

kommer inte underställda heller med initiativ och förslag till förbättringar, något som är vanligt 

inom den svenska kulturen.  

 

“Det kändes lite märkligt att man inte fick ha kontakt med sin närmsta chef om man behövde. 

I Colombia är man väldigt respekterad som ledare och som underställd ifrågasätter man nog 

inte sin ledare och man kommer nog inte med egna förslag på samma sätt som i Sverige utan 

man jobbar på. Jag märker ju att medarbetarna som jobbar på anläggningarna i Sverige är 

jätteduktiga på att komma med förslag på förbättringar och det har aldrig varit något 

problem så jag har inte känt att dom inte vågar kommunicera med oss på kontoret men i 

Colombia kan jag tänka på att det känns lite mer så. Att man inte vågar tilltala sin chef aktivt 

om alla saker.” (S2) 

 

Ett opportunistiskt beteende, där en individ tänker på sitt eget intresse före relationens, påverkar 

förtroendet negativt både på en personlig och en organisatorisk nivå (Ashnai et al. 2016). Denna 

kulturella skillnad, där svenska parten gärna berättar om vad som kan förbättras både på 

organisationsnivå men även på det personliga planet, medan colombianerna inte säger något av 

ren respekt, kan upplevas opportunistisk. Då det som svensk är en naturlig del av arbetslivet att 

kontinuerligt prata med en underordnad eller överordnad. Colombianer däremot lyder order 

utan att ifrågasätta eller komma med alternativa lösningar. Som svensk i en företagsintern 

relation där möjligheten att ge förslag till förbättringar försvinner kan ur det svenska 

perspektivet upplevas som opportunistiskt beteende. Samtidigt kan det ur en colombiansk 

synpunkt kännas som att svenskarna prioriterar sitt intresse före relationens intresse. En 

harmonisk arbetsplats och ett relationsutbyte utan konflikter där fokus kan läggas på det 

gemensamma projektet kan vara bra för alla inblandade parter. Men för att undkomma 

opportunistiskt beteende är det viktigt att agera med ärlighet och integritet, enligt Costa E Silva, 

Bradley och Sousa (2012), även vid konflikter. I relationsutbytet mellan Sverige och Colombia 

kan det därför vara bra att vara tydlig från start om vad som förväntas av den andre parten och 

på den vägen minimera risken för denna typ av opportunistiskt beteende. Att båda parter delar 

eventuella förväntningar möjliggör att parterna tillsammans kan sätta upp ett ramverk om vad 

som förväntas av vardera parten i en relation för att minska risken för opportunistiskt beteende 

(Wathne och Heide 2000; Costa E Silva, Bradley och Sousa 2012).  

 

Svarstiderna vid textbaserad kommunikation är också något som det pratades om under 

intervjuerna. De colombianska respondenterna tror att den svenska parten känner sig åsidosatt 

när svarstiden via mejl är relativt lång och kan ta upp till två dagar. Dessutom upplever 

respondenter som är underställda längre svarstider gentemot personer med högre position som 

inte alls upplever detta problem. En annan respondent menar att det gör ingen skillnad om du 

är colombiansk eller svensk, utan att det är mottagaren av mejlet som avgör svarstiden oavsett 

rubrik. Vilket gör att den colombianska respondenten ibland saknar att svenskar inte har samma 
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respekt för sin chef som colombianerna har för sin. Respondenten menar att skulle ett mejl gå 

iväg till en svensk underställd, kommer denne individ troligtvis svara, ‘jag kollar på det och 

återkommer’, men när återstår att se. Medan om samma mejl skulle ha mottagits av en 

colombiansk underställd skulle återkopplingen varit snabb. 

 

“Jag tror att svarstiden på mejl och sms är väldigt viktigt eftersom vi inte ses fysiskt och inte 

lever i samma tidszon. Lång svarstid kan göra att den svenska parten tror att du inte bryr om 

företaget. På det sättet har jag nog gjort mina kollegor besviken.” (C1) 

 

“I Colombia är det bäst att du svarar fort om din chef hör av sig.” (C2) 

 

Respondenter upplever skillnader i svarstider och att långa svarstider orsakar irritation både hos 

svenska och colombianska parter. Irritationsmoment kan vara okej en gång, men sker det 

upprepade gånger kan det göra att förtroendet och engagemanget för den relationen minskar 

(Morgan och Hunt 1994). Något som parter i relationsutbytet bör vara medvetna om är att långa 

svarstider ger indikationer på oärlighet, vilket i längden kan leda till minskat förtroende 

(Dowell, Heffernan och Morrison 2013; Ashnai et al. 2016). Respondenternas olika upplevelse 

på svarstiden kan grunda sig i skillnaden i den hierarkiska kulturen, då colombianer kommer 

att prioritera sin chefs mejl före något annat. Det är även möjligt att respondenterna ibland 

prioriterar det som händer i sitt hemland före det som händer i det utländska landet, något som 

kanske upplevs naturligt. I en multinationell relation är det enligt Morgan och Hunt (1994) 

viktigt att inte prioritera sitt eget intresse för att inte upplevas som en opportunistisk person, 

gäller även svarstider vid textbaserad kommunikation. Vid mottagandet av ett mejl med till 

exempel rubriken ”akut”, är det viktigt att mottagaren har tillit till att avsändaren menar att 

informationen måste tas tag i direkt, då det vid förtroendebyggande är viktigt att uppfatta och 

förmedla information på rätt sätt (Dowell, Heffernan och Morrison 2013). Det är därför viktigt 

att mottagaren av mejlet inte tar egna beslut om att det inte är lika akut som avsändaren menar, 

då detta kan skapa irritation hos avsändaren.  
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5 Diskussion, Slutsats och Framtida Forskning 

5.1 Diskussion 

Av intervjuerna framgår det att respondenterna upplever samma kulturella skillnader när de 

ingått i en svensk-colombiansk företagsintern relation, men hur dessa skillnader har hanterats 

var däremot något som skiljde sig åt. Det upplevs olika enkelt för respondenterna att hantera 

kulturella skillnader beroende på om det handlade om respekt, relationer eller tydlighet.  

  

Respondenterna hade relativt lika upplevelser gällande vilka kulturella skillnader under temat 

respekt som kommit till uttryck och påverkat den företagsinterna relationen. Att 

kulturskillnaderna blir så tydliga skulle kunna bero på att respondenterna, precis som andra 

svenskar och colombianer enligt Hofstede-Insights (2020), har vitt skilda åsikter om vem som 

ska respekteras och hur. Precis som i denna studie har andra forskare också funnit att 

colombianer tror att alla människor är inte lika mycket värda medan svenskar tror på allas lika 

värde (Ibid). Vidare hade skillnaderna hanterats på olika sätt. Svenskarna tycks generellt sett 

inte vara speciellt förtjusta i colombianernas syn på jämställdhet och den hierarkiska kulturen, 

medan colombianerna upplevdes ha lättare för sig att anpassa sig efter det svenska synsättet. 

Att det upplevdes svårt för svenskar att anpassa sig efter hur colombianer hanterar respekt 

skulle kunna bero på att svenskar upplevs stolta över det jämlika och inkluderade synsättet och 

hellre vill sprida det vidare, speciellt till Colombia som också är en demokrati. Exempelvis har 

det bilaterala utvecklingssamarbetet 2016–2020 mellan Sverige och Colombia fokuserat på 

främjandet av hållbar fred, stärkande av demokratin och rättsstaten samt ökad respekt för de 

mänskliga rättigheterna (Regeringen u.å.). En annan anledning kan vara att svenskar är mer 

självständiga och orädda för att säga vad de tycker på grund av att samhället är individualistiskt 

(Hofstede-Insights 2020). Att colombianerna tycks ha enkelt för sig att anamma den svenska 

synen på respekt kan med stor sannolikhet beror på att colombianer är konflikträdda då den 

colombianska kulturen är en av världens mest kollektivistiska där grupptillhörighet är ytterst 

viktigt (Torres et al. 2015; Hofstede-Insights 2020). En annan orsak kan vara att colombianer 

vill visa gästvänlighet, något flera respondenter hävdade är vanligt förekommande 

karaktärsdrag för colombianer och förklaringen till resultatets natur.  

  

Den delen av resultatet som handlade om kulturskillnader under temat relationer, tycks också 

ha varit relativt lika i samtliga svensk-colombianska företagsinterna relationer. Resultatet visar 

att respondenterna av colombianskt ursprung ibland tenderar att låta privata relationer influera 

den företagsinterna relationen, vilket kan bero på att det colombianska samhället inte har ett 

socialt skyddsnät och måste därför säkerställa sin egen privatekonomi såväl som nära anhörigas 

(Hofstede-Insights 2020). Svenskar håller däremot privata och professionella relationer mer 

separerade, vilket kan förklaras av att svenskar har mer fritid och är inte lika rädda att förlora 

sin inkomst på grund av det sociala skyddsnätet som finns här. Vidare tycks svenskar ha enklare 

för sig att anpassa sig till den colombianska kulturen när det kommer till kulturskillnader under 

temat relationer jämfört med temat respekt. När kulturskillnaderna blivit hinder har 

respondenterna i majoriteten av fallen sett problemen lättövervinneliga och i få fall har större 

hinder lett till avslutade relationsutbyten. Att anpassa sig till den colombianska kulturen där 

relationer är grunden till allt och att hantera detta genom att lära känna varandra på en djupare 

nivå kan vara en enkel lösning för att inte skada förtroendet och relationen. En annan anledning 

till att svenskar anpassar sig kan vara på grund av viljan att visa transparens för att vinna 

förtroende, då Colombia är ett av världens mest korrupta länder enligt Transparency 

International (2020), vilket enligt Hofstede-Insights (2020) gör att människorna har en skepsis 

mot allt de inte kan kontrollera. Colombianer upplevs däremot inte vilja anpassa sig till den 
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svenska kulturen i dessa fall, trots att de är konflikträdda (Ibid). Å ena sidan kan detta bero på 

vikten av att lära känna folk på djupet för att veta att de är pålitliga, och/eller å andra sidan 

faktumet att relationer värderas högre än uppgifter (Torres et al. 2015; Hofstede-Insights 2020). 

Som exempelvis när en svensk respondent åkte och drack en kopp te och lärde känna sin 

colombianska kollega på en personlig nivå för att lösa en konflikt som var på väg att skada 

relationen. Att träffas och lära känna varandra uppskattades av colombianen och problemet 

löstes.  

 

Författarna tolkar det som att svenskar och colombianer har olika förståelse för definitionen av 

att vara tydlig vilket leder till kulturskillnader. Av intervjuerna framgår det att svenskar vill ha 

tydlighet i varför en uppgift ska utföras, vilket utfallet ska bli samt hur det kommer påverka 

organisationen. På grund av det tycks svenskar också kommunicera med en direkt ton och är 

deltagande i samtal. Skälet till att svenskar söker en helhetsbild kan bero på viljan att kunna 

klara sig på egen hand, vilket grundar sig i den individualistiska samhällskulturen (Hofstede-

Insights 2020). Andra förklaringar kan vara att chefer räknar med att medarbetare är 

självgående och gör rätt för sig på egen hand eftersom makten är decentraliserad i Sverige. 

Colombianer vill istället att det ska vara tydligt vilket målet är och att det ska finnas konkreta 

direktiv på hur det ska utföras, utan att veta varför eller hur det kommer påverka organisationen. 

Forskning visar att colombianer har stor tilltro till de högre uppsatta positionerna i 

organisationen eftersom makten och kunskapen ligger i toppen (Torres et al. 2015; Hofstede-

Insights 2020). Utifrån studiens resultat tycks svenskar hanterat den frustration som 

skillnaderna lett till genom att alltid fråga och vara nyfikna på hur medarbetarna i Colombia 

handlar för att nå uppsatta mål. Ett rikt utbyte av information är givet i svenska företag, men i 

Colombia är kommunikationen inte en del av företagets operativa processer och genomförande 

av uppgifter. Att fråga och vara nyfiken kan också bero på en initial misstänksamhet mot 

colombianer som kanske grundar sig i korruptionen som är ett faktum i Colombia. 

Nyfikenheten kan å ena sidan gynna förtroendet i företagsinterna relationer när den inte 

uppfattas som utfrågande. Den skulle kunna leda till att colombianerna blir osäker på om 

svenskarna känner tilltro, vilket enligt Morgan och Hunt (1994) skadar förtroendet i relationen. 

Å andra sidan skulle en nyfikenhet kunna visa på uppskattning och intresse av en medarbetare 

som annars inte är speciellt uppmärksammad, något som enligt Morgan och Hunt (1994) skulle 

kunna ge en motsatt effekt och istället gynna förtroendet i relationen. Författarnas tolkning är 

därför att svenskar måste ha en känsla för vilken nivå av nyfikenhet som kan tänkas få en positiv 

effekt och inte riskera att colombianerna känner sig alltför utfrågade. Ett tips kan därför vara 

att tydliggöra och förklara nyfikenhetens orsak. Vidare tycks istället colombianer finna stor vikt 

i tydliga formella handlingar, något som svenskar ibland upplevs tycka blir lite överdrivet. Att 

vara så detaljerad i avtal kan bero på en misstänksamhet mot utomstående. Något som kan 

grunda sig i att colombianer är kollektivister samt grupporienterade och människor utom 

gruppen är sedda som konkurrenter eller fiender (Hofstede-Insights 2020). Korruptionen kan 

även i detta fall vara en förklaring till resultatets utfall. Trots en viss upplevd frustration tycks 

svenskar ändå anpassa sig och korrigera eventuella otydligheter i dokument, troligen för att visa 

på transparens.  

 

Delar av studiens resultat skulle kunna tyda på att de kulturella skillnaderna som finns är 

utmanande att hantera och påverkar förtroendet i den företagsinterna relationen negativt, precis 

som Morgan och Hunt (1994) hävdar. Det kan således tyckas vara svårt att upprätthålla 

förtroendefulla, engagerade och långvariga relationsutbyten i Colombia. För att skapa 

möjligheter av kulturella hinder upplevs det vara vanligt förekommande att anpassa sig efter 

den andra kulturen och finna en ömsesidig balans i att ge och ta. Det kan vara svårt att ge upp 

sina egna kulturella normer för en främmande kultur, men är ytterst nödvändigt. Sammantaget 
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tycks respondenterna oftast kunna hantera de kulturella skillnaderna på ett framgångsrikt sätt, 

men det finns fall där det lett till avslutade relationsutbyten, vilket inte är bra för framtida 

relationsutbyten mellan Sverige och Colombia. Att respondenterna i studien upplevdes ha så 

pass god förståelse för varandra trots att de kommer från två helt olika kulturer, kan ge hopp 

om att inte alla framtida svensk-colombianska relationsutbyten behöver vara så pass utmanande 

och näst intill omöjliga att upprätthålla.  

 

5.2 Slutsats och Framtida Forskning 

Denna studie har syftat till att åskådliggöra kulturella skillnader som kan komma att påverka 

förtroendet när svenskar och colombianer ingår i en företagsintern relation. Resultatet tyder på 

att de största kulturella skillnaderna som svenskar och colombianer upplever påverka den 

företagsinterna relationen handlar om vem som förtjänar respekt, huruvida privata relationer 

får påverka relationsutbytet samt på vilket sätt man är tydlig. I Colombia är bara makthavare 

värdefulla och därför de som förtjänar respekt, medan i Sverige är alla lika värdefulla och därför 

ska alla respekteras, vilket vanligen hanterades genom att colombianer rättade sig efter det 

svenska synsättet. Skillnaderna i relationer visar sig genom att i Colombia är professionella och 

privata relationer sammanflätade, medan i Sverige finns en stark skiljelinje mellan privata och 

professionella relationer. En kulturskillnad som hanteras genom att svenskar delar med sig mer 

av privatlivet och lever efter vikten av privata relationer i Colombia. Gällande temat tydlighet 

tolkas resultaten som att svenskar önskar tydlighet i tal medan colombianer önskar tydlighet i 

skrift. Svenskar hanterar det gärna genom att visa på nyfikenhet och ställa frågor, medan 

colombianer ofta ber svenskar tydliggöra vad som menas i formella handlingar. Att fråga många 

frågor och vara nyfiken kan upplevas som att man saknar tilltro mot den andra parten, vilket 

kan skapa osäkerhet och skada förtroendet i den företagsinterna relationen (Morgan och Hunt 

1994). Det är därför viktigt att känna av situationen och försöka finna en balans i vilken nivå 

av nyfikenhet som upplevs positiv av motparten.  

 

Kulturella skillnader skapar ständigt hinder för skapandet av förtroende i multinationella 

relationer. Den sammantagna uppfattningen är att det är utmanande för svenskar och 

colombianer att bygga förtroendefulla företagsinterna relationer på grund av de stora kulturella 

skillnader som finns. På basis av studiens empiri, diskussion och analys vill därför författarna 

uppmuntra framtida parter i svensk-colombianska relationer att vara anpassningsbara för 

varandras olika kulturer och finna en balans. Det vill säga att ge och ta för att dela värderingar, 

kommunicera rikligt och förstå varandra på ett sätt som inte uppfattas som opportunistiskt. 

Detta för att skapa en förtroendefull relation och göra kulturella hinder till möjligheter. 

Fortsättningsvis skulle svenskar och colombianer kunna gynnas av ännu mer information om 

respektives kultur i syfte att göra det enklare för svenskar och colombianer att anpassa, 

balansera och förstå varandra som individer. Vidare skulle mer tillgänglig information 

eventuellt kunna få parterna att känna sig tryggare vid handlande och beslutsfattande i svensk-

colombianska relationsutbyten i framtiden. Globaliseringen är ett faktum som med stor 

sannolikhet kommer leda till en allt större internationell världsmarknad och därför troligen till 

mer relationsutbyten mellan Sverige och Colombia. Om det då finns mer tillgänglig information 

om hur de kulturella skillnaderna kan hanteras förebyggs hinder och skapar istället möjligheter. 

För framtida forskning skulle det vara intressant att undersöka djupare hur kulturella hinder kan 

bli till möjligheter samt hur individerna i de multinationella relationerna påverkas mentalt av 

kulturella hinder som uppstår.  
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Bilaga 

Intervjuguide 

Vad förväntar du dig av andra i en multinationell relation? 

Vad tror du andra förväntar sig av dig i en multinationell relation? 

Vilka är de viktigaste kulturella likheterna mellan att ha ett relationsutbyte med en annan svensk 

person jämfört med att ha en relation med en colombian? 

Vilka är de största kulturella skillnaderna mellan att ha ett relationsutbyte med en annan svensk 

person jämfört med att ha en relation med en colombian? 

Har du någonsin avslutat ett svensk-colombianskt relationsutbyte? Varför? 

  

Vilka värderingar har du och din utländska partner delat? 

Vilka skilda värderingar har missgynnat ditt förtroende för din utländska partner? 

Hur tror du att båda parterna anpassat sig till varandras värderingar? 

  

Hur har verbala uttryck (sätt att tala) påverkat kommunikationen mellan dig och dina utländska 

partners i Colombia? 

Hur har icke verbala uttryck, såsom ansiktsuttryck och gestikuleringar, påverkat 

kommunikationen mellan dig och din utländska partner? 

Hur snabbt svarar individer dig i Sverige mot Colombia? 

Hur har digitala kommunikationskanaler, såsom Skype och e-mail, påverkat kommunikationen 

mellan dig och din utländska partner? 

Har du någonsin träffat er colombianska partners? 

Hur tror du det har påverkat relationen eller kommunikationen? 

  

Har du upplevt att dina colombianska partners har prioriterat sitt egenintresse före er relations 

intresse på ett sätt som har gjort dig besviken?  

Kan du komma på någon gång som du kanske prioriterat ditt eget intresse framför relationen 

på ett sätt som kan ha gjort dom i Colombia besviken? 

  

Vad är det viktigaste att tänka på för att ha ett förtroendefullt relationsutbyte med colombianer? 

 

 


