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Figurer

Figur 1-Jamfdrelse mellan Japan och Finland enligt poang i Hofstedes kulturdimensioner.



1 Introduktion

1.1 Problembakgrund

Da foretag expanderar sin verksamhet till andra lander 6ppnas dorrar for nya mojligheter
men samtidigt moter man utmaningar och risker man inte i samma utstrackning har i
hemlandet. Att forsta kulturen i landet man forsoker géra marknadsintrade i kan vara
avgorande i affirssammanhang med tanke pa resultat; om man misslyckas kan man ga

miste om stora mojligheter.

For att framgangsrikt kunna verka internationellt och lyckas i férhandlingar ytterom sin
egna miljo kraver det att man forstar motpartens sétt att tanka, kdnna och agera. Da man
forstar skillnaden i tankesatt ar det betydligt lattare att forsta varfor manniskan fran den
frammande kulturen reagerar som han gor, och varfor nagot som ar normalt for den egna
kulturen betraktas valdigt negativt, till och med férolampande, i en annan kultur. Darfor
ar det viktigt att studera kulturskillnaderna i marknadsomradet man forséker gora intrade
I.

Det har arbetet fokuserar pd hur skillnaderna i affarskulturen orsakar utmaningar i
kommunikationen och i férhandlingarna mellan finlandska och japanska foretag. Japan
ar Finlands tredje storsta handelspartner ytterom Europa. Japan har varldens tredje storsta
BNP och ar anmarkningsvart pa grund av deras hoga ekonomiska tillvaxt under 1900-
talet, da deras ekonomi var baserad pa import av ravaror och export av avancerade
industriprodukter. Finlands och Japans kultur skiljer sig mycket fran varandra, vilket gor
att det enkelt uppstar problem och missforstand da man forscker gora ett
marknadsintrade. Finlandarnas satt att ga rakt pa sak anses i Japan oformellt och grovt,
vilket kan redan ensamt vara orsaken till att affarer inte blir av. (Nationalencyclopedin,
2016)

Pekka Laitinen fran Finnish Chamber of Commerce in Japan sager att finlandarna inte
har forstatt vart lands starka brand i Japan; Finland ar i Japan véldigt kant och uppskattat,
vilket betyder att foretag kunde dra nytta av det hdar mer an vad de kan forestélla sig
(Kauppakamari 2016).

Da finlandska foretag forhandlar i Asien ar det viktigt att forsta att asiater pratar i hog

kontext. Manga foretag kommer tillbaka tomhanta fran férhandlingar med japaner, fastén
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produkten och priset varit utmarkta. Sattet man presenterar sin sak &r betydligt viktigare
for dem an sjalva produkten. Finlandare pratar i lag kontext dvs. vi sager vad vi tanker
och vi menar det vi sager. Detta gor det svart att forsta japaner som pratar i hog kontext,
alltsa valdigt indirekt; en hel del av meddelandet faller ytterom orden som uttalas. Bara
darfor ar det viktigt for finlandare som vill lyckas i Japan att forsta hur man kommunicerar
I den japanska miljon. (Lehtipuu 2010 s. 9-10)

1.2 Syfte

Syftet med denna litteratur- och empiristudie &r att undersoka kulturskillnaderna samt
utmaningarna de orsakar da man som finlandare férhandlar med japaner. Jag vill att man
med hjalp av arbetet forstar vad man maste ta i beaktan for att minimera riskerna att gora

fel och att 6ka mojligheterna att lyckas i forhandlingarna i Japan.

For att na huvudsyftet maste Finlands och Japans kultur och affarskultur forskas for att fa
en battre forstaelse for hur det paverkar forhandlingarna mellan de tva landerna. Arbetet
ska fungera som information om hur man ska forbereda sig for att minska riskerna att
gora fel i forhandlingar med japaner. Pa sa satt hjalper arbetet foretagen att 6ka forstaelsen

och minska den kulturella klyftan som orsakar missforstand mellan de tva landerna.

| arbetet ska jag forska i vad som &r de storsta skillnaderna i beteende, kommunikation
och kultur mellan de tva landerna. Da man forstar vad japanerna anser nodvandigt,
opassande och forolampande minimerar man riskerna att gora fel i den frammande

kulturen.

1.2.1 Forskningsfragor

| detta arbete forskar jag om skillnaden mellan Finland och Japan i forhallande till
Hofstedes kulturdimensioner samt andra relevanta litteraturer om affarskultur.
Huvudforskningsfrdgan dr “Vad &4r skillnaden 1 den finldndska och japanska
affarskulturen i forhallande till Hofstedes kulturdimensioner?”. For att besvara
huvudfragan maste foljande fragor forskas:

a) Vad ar de kulturella dimensionerna?

b) Hurudan ar den japanska affarskulturen?



c) Vilka &r de storsta utmaningarna i den japanska affarskulturen for finlandska

foretag?

1.3 Avgréansningar

For att nd arbetets syfte tanker jag undersoka bada landernas kulturer med hjalp av
Hofstedes sex kulturdimensioner samt andra relevanta forskningar. Efter att jag forskat
om kultur i allménhet tanker jag ga in pa interkulturell kommunikation, interkulturella
forhandlingar, affarskultur och affarsetiketten i Japan. Jag tanker ocksa ga in pa typiska
drag for finlandska affarskulturen for att kunna jamfora de tva kulturernas sétt att gora
affarer, men jag gar inte in pa vad japaner har for svarigheter da de férhandlar i Finland,

da arbetet gors fran Finlands perspektiv.

Jag kommer inte att ga in pa ledarskap som finlandare i Japan, da jag sa strikt som méjligt
ska halla mig till amnen som &r relevanta med tanke pa att lyckas i forhandlingar mellan
foretag som inte kanner varandra fran tidigare. Arbetet kommer inte heller att ga in pa hur
man fortsatter uppratthalla relationen efter att man val lyckats i forhandlingarna, men en
del kan namnas for att fa en hogre forstdelse i kulturskillnaderna mellan de tva

jamférelselanderna.

Kultur &r ett valdigt brett begrepp, och detta arbete kommer att fokusera sig pa
affarskultur och férhandlingar mellan tva olika kulturer, men det kommer ocksa att ga in
pa nationalkultur for att forstd hur affarskulturen formats. D& man pratar om
nationalkultur maste man forsta att de finns manga olika subkulturer i landerna, och man
kan inte anta att hela landets befolkning foljer en generalisering av nationens kultur. Jag
har valt att inte ga in pa subkulturer da det inte paverkar den allmanna affarskulturen i

landerna.

1.4 Arbetets upplaggning

| del ett av arbetet utgors bakgrunden for arbetet, att forsta interkulturell kommunikation
och dess vikt i att framgangsrikt kunna verka i en frammande kultur for att na resultat. |
del ett beskrivs ytterligare problemformuleringen, syftet med arbetet, arbetets

upplaggning, avgransningar samt metoden som anvandes for att na resultatet.



| del tva av arbetet gar jag in pa teorin. Jag kommer forst ga in pa véarderingar som formar
olika landers kulturer enligt Hofstedes teori, for att kunna forsta varfor manniskor tanker
och agerar som de gor, varefter arbetet tittar pa de poang de tva landerna som jamfors fatt
i Hofstedes kulturdimensioner. Efter det kommer arbetet att ga in pa interkulturella
forhandlingar, interkulturell kommunikation, affarskultur i Finland och Japan, varefter ett

sammandrag uppfoljer med de viktigaste fynden.

Del tre av arbetet kommer handla om metodik, datainsamling och vilken metod jag valt i
detta arbete for att samla in empiriska data for arbetet. VVad &r skillnaderna med kvalitativ
och kvantitativ metod samt vad kvalitativa intervjumetoden ar gar jag ocksa igenom.

Del fyra av arbetet gar igenom den empiriska data och det resultat intervjuerna gav.

| del fem av arbetet sammanfattar jag de storsta utmaningarna i forhandlingarna och
diskuterar resultatet for arbetet samt gar igenom undersékningens reliabilitet och

validitet.

1.5 Metod

For att fa svar pa mina forskningsfragor har jag valt att géra en litteratur- och empiristudie
kring Hofstedes teori om kulturdimensioner samt genom att ldsa andra relevanta
forskningar. Till den empiriska delen av arbetet har jag valt att géra en semistrukturerad

kvalitativ intervju med foretag som har verksamhet i Japan.

Kvalitativa intervjuer ar mest passande da fragorna ar éppna och syftet &r att fa data om
den bild de intervjuade har av verkligheten. I kvantitativa fragor forséker man fa data som
bekréftar ens hypotes. D4 intervjun ar semistrukturerad finns det rum for nya fragor som

kan uppsta under intervjun, vilket kan ge valdigt intressant och fylliga data till studien.

Jag har fragat 6ppna fragor som ger de intervjuade en mojlighet att beratta om sina egna
erfarenheter om amnet, vilket kvantitativa fragor inte skulle besvara tillrackligt utforligt,
da deras uppgift ar endast att bekrafta hypoteser. Jag ville fa reda pa vad de finska
foretagen har gjort for att minimera riskerna da man forhandlar med japaner, deras vy pa
kulturskillnader, vad de haft for problem samt se hur bra Hofstedes teori om

kulturdimensioner stimmer 6verens med de intervjuades verklighet.



Fragorna (bifogade pa s. 45) 1.-5. har som syfte att fa reda pa de intervjuades och
foretagets Japan-bakgrund samt hur de kontaktade deras kunder. Detta ger en forstaelse
for hur forberedda personerna var och om féretaget hade ett kontaktnat fran tidigare i
Japan. Fragorna 6.-10. tar reda pa kulturskillnaderna och likheterna mellan de tva
landerna enligt de intervjuades varldsbild. Efter dessa fragor gar jag in pa praktikaliteter
inom forhandlingarna i fragorna 11.-14., vilket ger data om hur foérhandlingarna gick till
i praktiken. | fragorna 15.-29. har som syfte att bekrafta Hofstedes teori om
kulturdimensioner, framst kulturen i Japan, men en del av fragorna gar in pa Finland
ocksa. De sista fragorna, 30.-33. fragar efter hur de intervjuade tycker andra finlandare
borde férbereda sig och ténka pd, da de vill gora affarer med japanska foretag.

2 Teoridel

Till teoridelen av mitt arbete har jag valt Hofstedes teori om kulturella varderingar, da
han ar véldigt uppskattad. Man kan med hans arbete om kulturdinemsionerna jamfora
skillnaderna i olika landers kulturer. Jag har ocksa valt att ta med andra relevanta
forskningar om kulturdimensioner och kulturskillnader av den finldndska och japanska
affarskulturen. For att fa olika perspektiv och erfarenheter av amnet har jag valt forfattare
av olika nationaliteter. Teoridelen kommer forst att ga in pa Hofstedes kulturdimensioner,
varefter en jamforelse av finlandska och japanska affarskulturen foljer. Efter Hofstedes
teori gar jag in pa affarskulturen, den finska och japanska, samt allmant om interkulturella
kommunikationssatt och forhandlingar mellan tva olika kulturer. Kapitlet avslutas med
ett sammandrag 6ver de viktigaste fynden som paverkar handlingarna mellan Finland och

Japan.

2.1 Hofstedes teori om kulturdimensioner

2.1.1 Kultur

For att forsta sig pa affarskultur ar det viktigt att forsta vad kultur ar. Hofstede definierar
kultur som mental mjukvara, som har programmerats i oss &nda sen fodseln.
Programvaran fungerar inte som pa datorer, manniskans beteende bestams bara delvis av
den mentala programvaran. Denna mjukvara ger endast en indikation pa vilka reaktioner

som ar mest sannolika, med att ta i beaktan manniskans tidigare erfarenheter. Var mentala

9



programvara kommer fran den sociala miljon vi vaxt upp i, familjen, skolan,
ungdomsgrupper, arbetsplatsen och samhéllet vi lever i. Kultur &r inte nagot man fods
med och ska inte blandas med den manskliga naturen och individens personlighet. Den
manskliga naturen &ar universellt, det bestams av var genetik. Manskligheten ar vara
fysiska och psykologiska funktionssétt; att kanna rédsla, ilska, karlek, gladje, skam,
behovet av samvaro med varandra, av att leka och 6éva sig, formagan att observera
omgivningen och tala om den med andra manniskor. Manniskan har lange trott att kultur
var medfott, da man inte kunnat hitta nagon annan forklaring till att manniskor fran

samma omraden betedde sig pa samma sétt. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 16-19)

Kultur andrar sig betydligt langsammare &n politiska granser och affarsfakta, vilket
betyder att kunskapen man far kan anvandas langsiktigt. Av kunskapen far man en
djupare forstaelse for hur och varfor manniskor fran en annan kultur agerar som de gor.
Det finns inte en sann vag eller ett absolut ratt satt att agera, huvudsaken &r att man har
ett dppet sinne for att acceptera kulturskillnader och folja reglerna i det land man géstar.
(Fintra 1999 s. 7-8)

Den bild en manska har av en annan skapas under det forsta intrycket, bilden &r stark och
svar att andra efterat. Forsta intrycket kommer pa basis av manniskans utsida; utseende,
kladsel och beteende. Det ar enklare att ge en 6vertygande och kunnig bild av sig da man

vet hur motparten tanker och agerar. (Fintra 2000 s. 11)

2.1.2 Geert Hofstede

Geert Hofstede har en ingenjorsexamen i mekanik fran Delft Technical University och
har tillbringat tio ar i den hollandska industrin med olika arbeten inom teknik och
foretagsledning. Han analyserade en stor databas som IBM undersokt mellan 1967 och
1973, databasen innehdll data om arbetstagares varderingar fran 6ver 70 olika lander.
Hofstedes forskning resulterade 1980 i utgivningen av boken ”Kulturens konsekvenser”.
Ar 1991 gav han ut en ny bok ”Organisationer och kulturer-om interkulturell forstaelse”.
Hans arbete har bidragit till att forsta kulturens inflytande pa bl.a. arbetsplatsen,
organisationen och samhéllet. Hofstede betraktas som en av referenserna da man jamfor
olika kulturer. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 9-13)
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Kulturdimensionsteorin identifierar fyra, senare sex, olika dimensioner, som beskriver
olika varderingar i nationen, arbetsplatsen och i organisationen. Antropologer ville fa reda
pa vilka problem samhallen har gemensamt genom att gora statistiska undersokningar om
dem. De ansag att konsekvenserna pa hur samhallet fungerar kommer av hur grupper
fungerar. Detta styrs av 1. Forhallande till auktoriteter (Maktdistans), 2. Forestallning om
sjalvet, individen till samhéllet (Individualism kontra kollektivism), 3. Satt att hantera
konflikter och utrycka kénslor (Osakerhetsundvikande) samt 4. Férestallningar mellan
manligt och kvinnligt, det sociala och kédnslomassiga konsekvenserna av att ha fotts som
pojke eller flicka (Maskulinitet). En dimension ar en aspekt om en kultur som kan
jamforas med andra kulturer. Med att poangsatta de olika dimensionerna pa en skala fran
0-100 kan man jamfora olika nationer och regioner. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 34-
37)

2.1.3 Maktdistans

Det finns ojamlikhet i alla samhallen, skillnaderna kommer av hur samhéllen hanterar
ojamlikhet. Det &r skillnad mellan formagor, makt, formogenhet och status samt hur de
foljs at. Framgangsrika idrottare far vanligtvis status, men det behdver inte betyda att de
har en stor formogenhet, och de har séllan politisk makt. I vissa lander har politiker status
och makt men ingen formogenhet, affarsmén kan ha formodgenhet och makt men ingen
status. | vissa samhallen anser man att det ar bra att en hog rang i ett visst omrade inte
betyder en hog grad i ett annat omrade, da det 6kar storleken pa medelklassen. | manga
lander &r alla jamlika infor lagen oavsett status, formdgenhet eller makt, men i
verkligheten 6verensstammer det sallan. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 53-54)

Maktdistansindexet forkortas PDI (Power Distance Index). | lander med lag maktdistans
hittade man att avstandet mellan en chef och anstélld var liten; Det &r latt att ndrma sig
sina chefer och man 6nskar att chefen konsulterar en vid beslut. | [ander med hogt PDI
var det inte troligt for anstéllda att ndrma sig chefen, och man féredrog att chefer gor
envéldiga eller paternalistiska beslut. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 55-57)

”Maktdistans kan definieras som den utstrackning i vilken de mindre inflytelserika
medlemmarna av organisationer och institutioner i ett land forvantar sig och accepterar

att makten dr ojamnt fordelar. ”-Hofstede 1991 s. 57
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Det finns olika samhéllsklasser i alla land, en underklass, medelklass och en éverklass.
De olika samhallsklasserna har inte samma tillgang till mojligheter att dra nytta av
fordelarna i samhéllet. Hogre utbildning gor ofta att man automatiskt placerar sig i medel-
eller hogreklassen. Hofstede forskade ocksa om skillnader i yrkesniva paverkade
maktdistansindexet och hittade ett samband; manniskor som gor arbeten med lagre status
och uthildningsniva har hogre PDI, medan hdgutbildade med status hade mycket lagre
PDI. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 61-63)

For att visa skillnaderna mellan kulturer med lag och htg maktdistans jamfor Hofstede
dem polariserat i familjen, skolan och arbetsplatsen. Maktdistansen under barndomen gar
vidare till arbetslivet. Mentala mjukvaran borjar utveckla &nda sen fodseln genom att ta
efter hur aldre manniskor beter sig. | kulturer dar maktdistansen &r stor forvantas barn att
lyda sina foraldrar, ett sjalvstandigt beteende uppmuntras inte. Respekten for aldre syskon
och méanniskor &r viktig och visas oftast formellt. Foraldrarna och &ldre syskon behandlar
de yngre med varme och omsorg, och de yngre forvantas inte experimentera pa egen hand.
Respekten for foraldrar och aldre slaktingar &r en livslang dygd; da fordldrarna ar gamla
tar barnen hand om dem ekonomiskt och praktiskt, om foraldrarna blir férsvagade bor de
ofta tillsammans med sina barns familjer. I lander med Iag PDI behandlar man barnen
som jamlika sa snart de kan agera sjalva. Barnen lars med avsikt att de sd snart som
mojligt kan ta hand om sig sjalva. Barnen uppmuntras att experimentera och tillats saga
emot sina foraldrar. Hur man beter sig mot andra beror inte pa alder eller status, och man
ar sallan mer formell mot nagon. Nar barnen blivit vuxna betraktas foraldrarna som
vanner och jamlikar, ett vuxet barn behover inte fraga lov av sina foraldrar. Foraldrarna
ordnar sjalva at sig infor alderdomen; de kan inte rakna med att kunna bo hos sina barn.
(Hofstede & Hofstede 1991 s. 65-66)

| skolan vidareutvecklas mentala programvaran. | samhéllen dar PDI &r hogt &r det inte
onormalt att eleverna ska sta upp da lararen kommer in, det ar strang disciplin i klassen
och barnen talas endast da de blir tilltalade. Dar PDI é&r liten forvantas larare behandla
barnen som jamlika. Eleverna kan tala utan att bli tilltalade, de férvantas stalla fragor. De
diskuterar med lararen och uttrycker sina asikter. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 66-67)

Da barnet blivit vuxet ska han ut i arbetslivet. | samhéallen var maktdistansen ar stor &r
arbetstagarna inte jamlika med chefer, de underordnade forvéntar att cheferna bestammer

vad de ska gora. Arbetarna ar relativt outbildade och fysiskt arbete har mycket lagre status
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an kontorsarbete. Overordnade har ofta privilegier och de &r de 6verordnade som ska ta
kontakt med underordnade, inte tvartom. | dessa lander &r statussymboler normala for att
forstarka chefens auktoritet. | samhallen med lagt PDI betraktar man varandra som
jamlika, det ar mojligt att nagon som ar din underordnad idag kan bli din chef imorgon. |
dessa samhallen ar det hierarkiska systemet dar for praktiska orsaker. Hierarki-pyramiden
ar valdigt 1ag och léneklyftan ar relativt liten mellan toppen och botten. Kvalificerat
kroppsarbete har hogre status &n okvalificerat kontorsarbete. Alla anvander samma
kafeteria, toaletter och parkeringsplats. Statussymboler ar suspekta for underordnade; om
chefen koper en valdigt dyr bil tdnker underordnade mest sannolikt negativt om saken.
(Hofstede & Hofstede 1991 s. 68-70)

2.1.4 Individualism mot kollektivism

De flesta i varlden hor till ett kollektivistiskt samhalle dar gruppens intresse gar fore
individens. Man fods till en familj och bérjar tidigt tanka pa sig sjalv som »vi”; en del av
gruppen. Gruppen bestar av familjen, mor- och farforaldrarna, morbréder och farbroder,
fastrar och mostrar, tjanstefolk och andra inneboende. Lojaliteten till familjen ar valdigt
hog och banden mellan relationerna starka, man far inte bryta dem. | ett individualistiskt
samhalle lar man sig tidigt att tinka p sig sjilv som “jag”. Familjen bestar av foraldrarna
och syskonen. Andra slaktingar bor annanstans och man traffar dem inte sa ofta. Syftet
med utbildningen &r att fa barnen att kunna sta pa sina egna ben och ta hand om sig sjélva.
Barnet forvantas lamna foraldranemmet sa snart detta har uppnatts, medan i kollektiva
samhéllen bor man lange tillsammans. | individualistiska samhéllen férvantas man inte

vara beroende av grupper. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 88-89)

| kollektivistiska samhéllen prioriteras gruppens valmaende och harmoni. Det &r icke-
onskvart att konfrontera nagon direkt. Man far inte sédga “Nej”, istillet séger man “Du har
kanske ratt” eller Vi far tinka pa saken”. Ordet “Ja” ska inte heller tas som ett
instammande, da detta betyder att den andra parten forsoker halla kommunikationen
Oppen. T.ex. i Japan betyder det "Ja, jag horde vad du sa”. Lojaliteten for gruppen ar hog,
man delar sin 16n med gruppen for att hjélpa till att forsérja hela familjen. Hjélper man
nagon att fa en hogre utbildning gor man det for att man forvantar sig att han sedan hjélper
till att forsérja familjen med sin hogre 16n. I individualistiska kulturer férvéntas man sdga
vad man tycker och kanner. Det & normalt att kunna hantera konflikter och man anser att

det kan leda till hogre sanningar. | individualistiska kulturer &r foraldrarna mycket stolta
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da barnen far ett arbete och kan tjana in sina egna fickpengar. (Hofstede & Hofstede 1991
s. 100-101)

| kollektivistiska grupper ar skam ett viktigt begrepp som inte pa samma satt finns i
individualistiska kulturer. Om nagon i en kollektivistisk grupp har brutit mot samhallets
regler kanner hela gruppen skam, for de anser att de ocksa ar skyldiga och har ett
gemensamt ansvar Over gruppen. Att tappa ansiktet finns inte heller i individuella
kulturer, medan man ocksa kan ge nagon ett ansikte vid prestationer i kollektivistiska
kulturer. Ansiktet &r det gruppen ser. | individualistiska samhéllen pratas det om
sjalvrespekt, alltsa ur individens synvinkel. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 103-104)

”En person tappar ansiktet nar han, pa grund av sitt eget eller en anhorigs beteende, inte
lever upp till de krav som stalls pa honom pa grund av hans sociala stdillning ”-David
Yau-Fai Ho 1976 (Hofstede & Hofstede 1991 s. 104)

2.1.5 Osékerhetsundvikande

Osakerhetsundvikande-dimensionen (UAI) mater hur toleranta manniskor & mot nagot
som avviker fran vad de ar vana med. Manniskor vet att de inte kan veta vad som hander
i morgon, det ar klart att det ar osékert, man maste leva med det anda. Manniskan har
lange anvant teknologi, lagar och religion for att lindra méanniskors angest mot osékerhet.
Med teknologin kan man lindra osékerheten mot naturen, lagar och regler hjalper oss att
kanna oss mindre osakra med andra manniskor medan religion hjélper oss att inte vara
radda for 6vernaturliga krafter som kan kontrollera var framtid. Vissa religioner erbjuder
oss ett liv efter doden. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 180)

"Osdkerhetsundvikande kan definieras som i den utstrdckning som mdnniskorna i en
kultur kénner sig hotade av tvetydiga eller okénda situationer”’-Hofstede & Hofstede
1991 s. 183

Osakerhetsundvikandet borjar som barn och fortsatter ut till arbetslivet. En av de forsta
sakerna barn lar sig ar att skilja vad som &r rent och smutsigt eller ofarligt och farligt. VVad
som anses smutsigt eller farligt varierar inom samhallen och familjer. I samhéllen med
starkt osékerhetsundvikande ar granserna mellan rent-smutsigt och ofarligt-farligt valdigt
harda. Vad som ar smutsigt eller farligt begransas inte endast till substanser, utan ocksa

manniskor kan uppfattas sa. Rasism odlas inom familjen, och foraldrarna kan lara barnen
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att inte leka med de barnen som kommer fran en socialt, etniskt, religiost eller politiskt
frammande grupp. Idéer kan ocksa uppfattas smutsiga eller farliga. Da barnen lar sig att
vissa idéer ar onda och tabu medan vissa ar goda ger det inte barnen utrymme for tvivel
eller relativism. Barnen ké&nner sig oftare skyldiga och syndiga i samhallen var
osédkerhetsundvikandet ar starkt. Dessa barn ser varlden som en fientlig plats som har
manga okanda situationer som man maste skydda sig ifran, medan barn fran samhallen
med lagt UAI ser varlden som en god plats var man blir uppmuntrad att uppleva nya
situationer. Kénslan kan sammanfattas som ”Det som ar annorlunda ar intressant”, medan
I lander med starkt UAI blir det ”’Det som ar fraimmande ar farligt”. (Hofstede & Hofstede
1991 s. 189-190)

2.1.6 Lang mot kort tidsorientering

“Langsiktig inriktning star for att framja dygder inriktade pd framtida beloningar, i
synnerhet uthallighet och sparsamhet. Dess motsatta pol, kortsiktig inriktning, star for
att framja dygder som har med det som varit och det nuvarande att gora, i synnerhet
respekt for traditioner, att bevara “ansikte” och att uppfylla sociala skyldigheter. -
Hofstede & Hofstede 1991 s. 226

I samhéllen som far ldga poang i dimensionen langsiktig kontra kortsiktig inriktning
(LTO) tycker man att man vill ha snabba resultat av sina anstrangningar. Det finns ett
socialt tryck pa att manniskorna ska spendera sina pengar (speciellt i USA), man
respekterar traditioner, personlig stabilitet, sociala och statusrelaterade skyldigheter samt
ansikte. Barn fran samhallen med laga LTO poéng tenderar att vilja snabbt uppfylla sina
onskemal, medan i lander med hoga LTO poéng lar man barnen att uppskjuta det. Det har
ocksa undersokts i Australien mellan vita befolkningen och asiatiska invandrarna, att vita
australiensare (med laga LTO poéng) ger presenter for sina barn i avsikt att gora dem
glada och fa barnets karlek, medan asiatiska invandrare (hdga LTO poang) ville med
gavorna att barnet skulle lara sig nagot. Lander med hoga LTO poéng har ocksa hogre
uthallighet och sparsamhet som de lar sina barn. Japan, Hongkong, Taiwan, Sydkorea och
Singapore &r bland de hogsta LTO poangen och har blivit kallade de fem drakarna pa
grund av deras ekonomiska tillvaxt under slutet av 1900-talet. (Hofstede & Hofstede 1991
s. 227-229)
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2.1.7 Maskulinitet och femininitet

Den femte dimensionen ar maskulinitet kontra femininitet. Maskulina samhéllen har som
mal konkurrens, ambition, sjalvsdkerhet, materia och rikedomar. | feminina kulturer
lagger man vérde pa samarbete, beskedlighet, att ta hand om de svagare och en hdg
livskvalité. Hofstede skriver om kon och kénsroller och hur alla ménskliga samhallen
bestar av bade man och kvinnor. Vi har biologiskt olika funktioner som &r absoluta,
varefter alla andra skillnader &r statistiska. | olika samhéllen anser man olika om vilket
beteende &r mer passande for mén och vilka mer passande for kvinnor. En gemensam
trend i de flesta samhéllen &r enligt Hofstede att man bryr sig mer om att prestera utanfor
hemmet, medan kvinnorna ska ta hand om hemmet, barnen och relationer. Det har
troligtvis borjat med att da kvinnorna var gravida och ammade sina barn var man mera
fria att rora sig omkring i varlden. Maskulinitetdimensionen MAS maéttes med 8 vérden
varav de fyra forsta a&r maskulina och fyra sista feminina; 1. Inkomst; méjlighet for hog
inkomst, 2. Erkannande; fa erkannande och status av att gjort arbetet vél, 3. Avancemang;
mojlighet att fa avancerade jobb pd en hogre niva, 4. Utmaning; Utmanande
arbetsuppgifter, kansla av att uppna nagot, 5. Chef; Att ha bra férhallande med chefen, 6.
Samarbete; Att fa arbeta med maéanniskor som det gar vél att samarbeta med, 7.
Bostadsomrade; Att fa bo i ett 6nskvart omrade med sin familj, 8. Anstallningstrygghet;
Att veta att man far stanna pa sin arbetsplats. De fyra forsta visar att man vill prestera och
fa status, medan de fyra sista visar hur du vill ha trygghet och hogre livskvalitet. (Hofstede
& Hofstede 1991 s. 130-132)

“Ett samhélle kallas maskulint nar emotionella kénsroller ar tydligt atskilda: man ska
havda sig, vara tuffa och fokuserade pa materiell framgang, medan kvinnor ska vara mer
blygsamma, omsinta och bry sig om livskvalitet. Ett samhalle kallas feminint nar
emotionella konsroller 6verlappar varandra: bade man och kvinnor ska vara blygsamma,

Omsinta och bry sig om livskvalitet.”- Hofstede 1991 s. 133

I undersokningen markte Hofstede att kvinnornas varden och asikter var véldigt samma i
alla lander, medan mannens skilde at framst. Landets femininitet speglas alltsa fran
mannens varden. | de mest feminina landerna som Norge och Sverige hade bade man och
kvinnor samma varden, medan i de mest maskulina Japan och Osterrike uttryckte mannen
valdigt maskulina varderingar, kvinnornas var relativt harda men skillnaden mellan kdnen
var storst i dessa lander. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 139)
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| arbetslivet paverkar MAS indexet hur konflikter hanteras. | maskulinare samhéllen &r
besluten aggressivare och man later den starkare parten vinna. | feminina gér man
kompromisser och forhandlar for att komma fram till en bra 16sning. Hofstede har som
ett exempel hur en hollandsk affarsman bytte fran ett hollandskt foretag till ett
amerikanskt, och maérkte en stor skillnad i vad moéten var for. | hollandska foretag
diskuterade man om sina problem och forsokte komma fram till 16sningar och fattade
sedan beslut, medan i amerikanska foretaget var méten for att kunna hévda sig och visa
hur bra man gjort, medan beslut gjordes annanstans av enskilda individer. (Hofstede &
Hofstede 1991 s. 157-158)

Hofstede skriver om en opinionsundersokning som gjordes i EU ar 1977 om manniskor
hellre ville ha mera 16n for samma jobb, eller samma jobb och 16n men mindre arbetstid.
| feminina samhéllen valde man att fa mera fritid, medan i maskulina ville man ha mera
I6n. Skillnaderna korrelerade signifikant med MAS vérdet, mera an vad det korrelerade
med landernas valstand. | maskulina samhallen maste man gora karriar, medan kvinnor
kan valja om de vill géra det, i feminina samhallen kan bada valja om de vill eller inte. |
maskulina samhéllen &r det ocksa vanligt att leva for att jobba, medan i feminina jobbar
man far att kunna leva. (Hofstede & Hofstede 1991 s. 158-160)

2.1.8 Tillfredstéallelse mot aterhallsamhet

Tillfredsstéllelse mot aterhallsamhet ar Hofstedes nyaste dimension och fanns inte annu
med i boken Organisationer och kulturer. Samhéllen med hdga poéng i tillfredstéllelse ar
det relativt fritt att fa njuta av livet och ga efter sina naturliga méanskliga drifter, medan i
aterhallsamma samhéllen regleras det med strikta sociala normer. Manniskan kanner da
skam om hon gar enligt sina drifter. Fritid och semester prioriteras i lander med hoga
podang, medan i lander med laga poang vagar de anstillda inte alltid halla sin hela
semester. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)

2.1.9 Jamforelse mellan Finland och Japan ur Hofstedes dimensioner

I Figur 1 ser man poangskillnaderna i Hofstedes kulturdimensioner mellan Finland och
Japan. Informationen ar tagen fran Hofstede’s Cultural Comparison som ér tillgédnglig

pa natet.
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Maktdistans

Finland 33 - Finland far lIaga poang i maktdistans. | Finland ar hierarkin dar for enkelhet,
arbetstagare har alla samma réattigheter och det ar latt att kontakta chefer och férmén. Det
ar normalt och acceptabelt att anvanda fornamn da man tilltalar sina chefer. Chefer
diskuterar med arbetstagare och rédknar med att de ger feedback samt beréttar sina
erfarenheter och hur man kunde forbéattra processer. (Hofstede’s Cultural Comparison,
2005)

Japan 54 - Japans podng i maktdistans lutar sig mot ett hierarkiskt system. Japanerna &r
medvetna om hierarkin i alla situationer och beter sig enligt den. En del utlanningar tycker
Japan har extrem hierarki da det tar sa lange att fatta beslut pa grund av alla de nivaer i
hierarkin fragan maste ga igenom. Dock handlar det inte om att det vore den hogsta chef
som ska fatta beslut, utan det maste vara flera personer som gar igenom fragan innan ett
beslut kan befattas, som pekar pa att hierarkin inte ar sa stark som den verkar. Ett annat
exempel av Hofstede pa lagre maktdistans &r att Japan alltid har varit ett meritokratiskt
samhalle; man far l6neforhéjningar pa basis av meriter. (Hofstede’s Cultural Comparison,
2005)

Jamforelse mellan Japan och Finland
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Figur 1-Jdmférelse mellan Japan och Finland enligt pocéing i Hofstedes kulturdimensioner.

Japans podng dr grd, Finlands bla.
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Individualism

Finland 63 - | Finland vardesatts individens frihet, sjalvstandighet och asikter.
Individerna ska ta hand om sig sjalva och endast narmaste familjen, barnen flyttar ut tidigt
och foraldrarna skoter om sig sjalva under alderdomen. Forhallandet mellan arbetsgivaren
och arbetstagaren &r endast ett kontrakt for omsesidig nytta. (Hofstede’s Cultural

Comparison, 2005)

Japan 46 - Japan ar valdigt i mitten i individualism kontra kollektivism. En hel del saker
i japanska kulturen tyder pa kollektivism, sa som att lagga harmoni fore individuella
asikter samt att manskor kanner skam for att tappa ansiktet. Japan ar individualistiskt pa
det séttet att man lever i en kdrnfamilj, man jobbar for att ta hand om sig sjélva och inte
hela slakten sa som i kollektivistiska samhallen. Japan har ocksa ldnge varit ett samhalle
var aldsta sonen arver familjens hus, formdgenhet och namn, resten av barnen ska skaffa
egen familj at sig. Japanerna ar ocksa valdigt lojala mot sina arbetsgivare och till en del

arbetsnarkomaner, dock av eget val. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)
Maskulinitet

Finland 26 - | Finland jobbar man for att leva, méanniskor vardesatter jamlikhet, chefer
arbetar for enighet, solidaritet och kvalité i deras arbetsliv. Fokusen ar pa att ma bra och
man visar inte sin status. En bra chef ar en stddjande som gor beslut genom att vara

engagerad. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)

Japan 95 - | Japan lever ménniskor for att jobba. Samhallet ar véldig tavlingsinriktat,
anda fran forskolan har japanerna tavlat med varandra i sporter. Japanska arbetstagare ar
ocksa mest motiverade da de i grupper tavlar med foretagets konkurrenter. Japanerna ar
ocksa valdigt noggranna med att allt &r gjort perfekt; fran produkter till hur presenter
paketeras. Att vara arbetsnarkoman ar ocksa ett tecken pa maskulinitet. Det ar valdigt
svart for kvinnor att stiga upp i foretagsvarlden till ledningen. (Hofstede’s Cultural

Comparison, 2005)
Oséakerhetsundvikande

Finland 59 - Finlandarna tycker inte om nar saker inte gar som planerat. Punktlighet och
organisation &r viktigt; tid &r pengar. Finlandarna respekterar regler fast de inte alltid
fungerar. Det kan finnas en del motstand mot innovation. Sékerhet &r en viktig del av

individens motivation. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)

19



Japan 92 - Japan dr en av de frdmst osékerhetsundvikande landerna. Detta beror framst
pa att Japan ar konstant hotat av naturliga katastrofer, sa de ar forberedda val. Nastan allt
i Japan som hander &r fardigt planerat, de ar valdigt rituella manniskor som har valdigt
manga ceremonier. Till olika sorters evenemang finns valdigt detaljerade etiketter om hur
man ska kla sig. | foretag laggs valdigt mycket tid pa riskanalyser och planering innan ett
projekt kan starta. Chefer kréver detaljerat med fakta och siffror fore de fattar beslut.
(Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)

Lang mot korttidsorientering

Finland 38 - Finlandarna respekterar traditioner och fokuserar pa att fa snabba resultat.
De har en relativt liten bendgenhet att spara for framtiden. (Hofstede’s Cultural
Comparison, 2005)

Japan 88 - Japan ar en av de mest langtidsorienterade landerna. Japaner ser sitt liv som
en valdigt kort stund i historien av méanniskan. Man gor sitt bésta under sitt liv, mer &n
det kan man inte gora. | foretag investeras valdigt mycket pa langtid, ocksa da ekonomin
ar samre. De prioriterar en stabil tillvaxt 6ver att fa vinster per kvartal, da idén ar att tjana

investerare och samhallet i flera generationer. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)
Tillfredstallelse mot aterhallsamhet

Finland 57 - Finlandarna vill njuta av livet och ha det roligt. Finldndarna vardesatter sin
fritid valdigt hogt, beter sig hur de vill och spenderar sina pengar och tid pa vad de har
lust med utan att kdnna skam. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)

Japan 42 - Japan har ganska lagt vérde i tillfredstallelse, sa de &r ett ganska aterhallsamt
land. Samhéllet kan vara till en del valdigt cyniskt och pessimistiskt. | jamférelse med
lander med hoga poang lagger kulturer med laga poang valdigt lite vikt pa fritid. De ska
ocksa kunna kontrollera sin vilja. Gor man inte det kdnner man skam. Manniskor anser
att deras handlingar och lustar blir aterhallna av samhallets normer och det &r fel att gora

det man har lust med. (Hofstede’s Cultural Comparison, 2005)
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2.2 Affarskultur

2.2.1 Interkulturell kommunikation

Meyer forklarar lag-kontext kommunikation som simpelt, exakt och klart. Meddelandena
man uttrycker tas som de sdgs utan att soka efter mera information mellan raderna.
Repetition kan handa om det hjélper att klargéra kommunikationen. Hdg-kontext
kommunikationen férklarar hon som sofistikerat, nyanserat och den har olika lager.
Meddelande blir uttalande och lasta mellan raderna. Japanerna kommunicerar med hog
kontext for att undvika att nagon i gruppen tappar ansiktet, ingen ska bli direkt
konfronterad. Meddelandena s&gs indirekt utan att tydligt uttrycka dem. (Meyer 2014 s.
29)

Att ge negativ feedback i hog-kontext kulturer skiljer sig enormt fran lag-kontext kulturer.
| 1ag-kontext kulturer brukar man ge negativ feedback rakt och kort, medan i hdg-kontext
kulturer suddar man till meddelandet sa det inte ar for rakt, utan istallet mjukt, subtilt och
indirekt. Detta orsakar att manniskor fran lag-kontext kultur kan missa meddelandet helt
da de &r i situationer dar det kommer kritik av nagon fran en hog-kontext kultur. (Meyer
2014 s. 83-84)

2.2.2 Affarskulturen i Finland

For att battre forsta kulturskillnaderna och hur det I6nar sig att ga tillvaga i forhandlingar

med andra kulturer tanker jag i detta kapitel ga in pa vad som dar typiskt for finlandare.

Ekwall och Karlsson beskriver finlandare som skeptiska och pessimistiska efter att landet
varit standigt hotat bade utifran och inifran sina granser. Finlandarna vill darfor véanta och
se innan de tror pa nagot. D& man forhandlar med finlandare marker man att de har svart
att prata om nagonting annat &n om business. De ar daliga pa smaprat och forsoker
anvanda tiden effektivt; Det ar det resultat man uppnar som raknas, inte snacket. Respekt
ar att ga rakt pa sak och séga sakerna som de ar. Ekwall och Karlsson anvander sig av
exempel fran krigstiden; “Det &r inte den officer som pratar hogst om vad som borde
go6ras som vinner soldaternas fortroende, utan den som tydligt och konkret tar rollen som

ledare och sjdlv visar hur man 16ser problemet.” (Ekwall & Karlsson 1999 s. 99-100)
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Aven om finlandare fortalas som farglosa samt for fokuserade i affarerna gentemot
smaprat och att lara kdnna varandra, innehaller deras kommunikationssétt en hel del bra
saker som kan svangas till styrkor i multikulturella sammanhang. Styrkor finlandarna har
ar bl.a. fortroende, fokus i att lyssna och forsta, jamlikhet, professionellhet och stravan
efter att komma Gverens. Dock kan finlandarna verka for en annan kultur blyga, skygga,
grova och ointresserade av motparterna. Enligt Lehtipuu kraver kommikationsintelligens
balansering, utvardering av situationen och anpassande av sin kommunikationsstil

beroende pa mottagaren. (Lehtipuu 2010 s. 17)

Lehtipuu anser att den finlandska kommunikatérens akilleshdl kan vara den laga
toleransen for konflikt. Ytligt tittar finlandaren forsiktigt pa konflikt och starka
kansloutbrott, han forsoker behalla harmonin och vara jamnt saklig, men kan sjalv skapa
en konfliktsituation med att saga rakt sin asikt eller med att lyfta katten pa bordet. Han
maste lara sig att tolerera 6ppen konflikt, da det i vissa kulturer anvands som en del av
forhandlingsprocessen, ett sétt att anvanda makt. En sydkorean eller kines kan mitt under
forhandlingarna ga fran glad till att verka arg for att kolla dina svagheter. (Lehtipuu 2010
s. 19-21)

Richard Lewis skriver i sin bok ”Finland, Cultural Lone Wolf” om svagheterna
finlandarna har vid interkulturell kommunikation. Finlandarna verkar motvilliga att
kommunicera och misslyckas ofta i att géra den inverkan som behovs. Enligt Lewis har
finlandarna vésteuropeiska varderingar och en asiatisk kommunikationsstil. Att vara
tveksam, aterhallsam, respekterande och mattlig vid kommunikation ar uppskattat i
Asien, da det i andra omraden kan vara problematiskt. Da tystnad i resten av varlden &r
att kommunikationen misslyckats, ser finlandarna och asiaterna det som en del av
kommunikationen. | finlandska kulturen ser man det l&mpligt att nicka
overenskommande, le i tystnad och undvika onddig argumentering som kan leda till gral.
Man ska inte heller trycka sina asikter pa andra manniskor. Finlandarna &r enligt Lewis
en av varldens bésta lyssnare och ar tranade att respektera de andra med att noggrant héra
och forsta deras asikter utan att avbryta. (Lewis 2005 s. 67-69)

Finlandarnas tysthet och blyghet passar bra i manga asiatiska lander och hjalper en att
komma pa samma vaglangd. Tyvarr kan blyghet ocksa speglas ut att prata for snabbt,
langsamt, liviést och som monoton rést. Dock kan blyghet och nervositet évas bort.

Finlandarnas kultur att allt ar pa allvar ar en styrka; de lovar inte mer &n de kan prestera,
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de menar det de sager med att halla sina I6ften. Kineserna uppskattar finlandarnas
analytiska och processorienterade sétt att arbeta samt klarheten hur vi gor saker; arbetet
mats inte i klockslag, utan i kvalité. (Lehtipuu 2010 s. 27-29)

2.2.3 Japans kulturbakgrund

Japan har varit ett isolerat samhélle &nda framtill 1854. Det betyder att deras samhélle
och kultur har utvecklats till stor del individuellt utan att andra lander har gett sitt
inflytande. Eftersom Japan har sa lite mark maste manniskorna jobba for att leva
tillsammans i harmoni. Det har utvecklade Japans kommunala kultur var vikten laggs pa
att arbeta tillsammans. Arbetsgivarna vill behalla arbetstagarna sa lange som majligt,
I6nehojningar fas med aren och av meriter, utbrandhet 16ses genom att regelbundet rotera
manniskor i olika arbetsuppgifter. Darfor kan arbetstagarnas langsiktiga sysselséttning
ses som hogsta prioriteten for japanska foretag. | ett land var det finns begrénsat med
naturresurser har affarsplaner alltid prioriterat miljofragor for att tjana kommande
generationer. (Seitz 2001) Japans moderna historia &r ovanlig i Asien da det ar det anda
asiatiska landet som uppnatt avancerad industriell status fore 1950-talet. Den kulturella
nationalismen utvecklades fore den nyliberala ekonomiska politiken togs i bruk. (Hein
2008)

2.2.4 Forandringar i Japan efter den ekonomiska krisen

Mami Kobayashi skriver om férandringar och problem med den japanska kulturen i sin
artikel ”The Japanese Business Information Scene: Birth of the New Social Library for
Free Agents in the context of knowledge management in Japan”. Japan var en lang tid i
en ekonomisk depression och det har tvingat japanerna att lamna en del av de gamla
varderingarna. Innan 90-talet trodde man att orsaken for Japans ekonomiska succé var
livslanga arbetskontrakt, men efter det har de varit tvungna att borja folja internationella
regler i ekonomin. Det har orsakar mycket 6vergangar, forandringar och innovationer,

vilket innebér att det i Japan finns mera affarsmajligheter &n nagonsin. (Kobayashi 2003)

Japan ar ndrmare feodala vérden an de flesta utvecklade landerna. Processen mot
modernare varden har borjat men det ar d&nda en lang vag kvar. Ett feodalt varde de har ar
att kvinnor har lagre status i Japans maskulina samhélle. Det har dock &ndrats och dver

hélften av alla kvinnor jobbar idag och en del av dem har arbetat for en valdigt
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framgangsrik karriar. En annan sak som forandrats &r att ha livslanga arbetskontrakt, da
det varit lika allvarligt att sdga upp arbetsavtal som att skilja sig fran ett aktenskap. Da
mindre foretag har hallit pa med att betala mindre l6ner och ge samre formaner samt blivit
av med sina arbetstagare da de inte langre behovts, har detta sakta kommit till storre
foretag. Japanska kulturen har ocksa haft som ett av sina viktigaste vérden att samarbeta
och vara lojal till sin grupp, individualism har setts ner pa, men eftersom de unga har

borjat vara mer individualistiska har vardet for gruppen férsvagats. (Bucknall 2006)

2.2.5 Japanska affarskulturen

| asiatiska lander ar en lyssnande och forsonlig kommunikationsstil receptet for framgang
enligt Lehtipuu. Enligt Hakké&nen, som Lehtipuu intervjuat, klarar man sig i Japan om
man &r en bra lyssnare som &r narvarande och marker alla sma signaler. Man far inte
trycka sin egen asikt for mycket, utan man ska foresla flera olika forslag varav motparten

véljer den ritta. En finldndsk ”Ja-Nej” stil fungerar inte. (Lehtipuu 2010 s. 19-21)

Japaner har dnda sen barndomen lart sig att lagga marke till detaljer; bl.a. man lyssnar
koncentrerat varenda ett ord i en mening och lagger mycket tid pa presenters inslagning,
da inslagningen och tanken ar viktigare an sjélva gavan. Finlandare uppfattar detta som
noggrannhet, formalitet, omsorgsfullhet och vérdesattning av detaljer. Japaner pratar om
att lasa kontexten ur luften, vilket betyder att kdnna efter atmosfaren och forsta vad den
andra menar utan att han sager det. Japanska kommunikationssattet kraver att kunna forsta
kontexten. Da finlandare &r vana att man séger rakt vad man menar sa diskuterar
japanerna indirekt. De kraver att finlandaren kanner kulturen och kroppsspraket den andra
pratar. Det flesta i vad japanerna menar kommer inte ut i ord. Japans affarskultur ar ibland
svar ocksa for japanerna sjalva, men det betyder inte att finlandarna ska vara radda att
gora affarer dar. Japaner brukar ofta kolla genom fingrarna om utléanningar gor nagra fel.
Manga finska foretag har sagt att Japan ar det svaraste landet att gora business i just pa
grund av kulturen, att vi kommunicerar rakt hdr, samt vi saknar hierarki och konsten att
kommunicera respekt. (Lehtipuu 2010 s. 127-129)

Att uppehalla harmonin ar en av de viktigaste sakerna i Japan. ”Vart” vilmiende #r
viktigare dn “Mitt” valmaende, da gruppen kommer fére individen. Det kan finnas
spanningar i arbetslivet mellan manniskor men konflikter och oenighet far inte komma

fram. De anstalldas skyldighet &r att minst forevisa harmoni. For att klara av detta maste
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man visa 6dmjukhet och vara 6dmjuk. Man kan inte ge berém at endast en individ, det
maste vara at hela gruppen, da nagon kan bli avundsjuk och det kan orsaka problem i
harmonin. Harmonin uppréatthalls ocksd med att le. Ett leende kan betyda lycka, skoj,
forvirring eller ingenting alls. Vad leendet betyder maste man tolka fran kontexten.
Leendet kan bl.a. betyda sjalvkontroll, noje, ett forsok att dolja ilska och ogillande. Man
ska le &ven om man ar ledsen. Dock ska man inte skratta, da skratt tolkas som att man ar
besvarad, forvirrad eller till och med chockerad. Man ska gérna nicka da nagon pratar,
om man endast ar tyst i finsk stil kan det tolkas som att du inte forstar. Japaner brukar inte
heller uttrycka egna asikter, da asikterna har bildats i gruppen. Man ska ocksa undvika att
sdga nej, avsla nagot eller saga rak kritik. Ett satt som japanerna uppratthaller harmonin
ar att deras chef har alltid ratt och man far inte sdga emot honom. Chefen &r nastan alltid
aldre, da aldre manniskor respekteras. Ibland kan det handa att en aldre chef inte forstar
nagot om t.ex. teknologin, och i sddana fall far de som vet nagot om saken lagre i hierarkin
gora beslutet, men beslutet presenteras for publiken som om det var ledningens beslut.
(Lehtipuu 2010 s. 133-135)

En persons ansikte dr hennes sociala status och sjalvvérde. En oskriven regel i Japan ar
att da man skyddar andras ansikte sa skyddar de ditt. Man kan tappa sitt ansikte pa tva
satt; du tappar ditt ansikte eller du orsakar nagon annan att tappa sitt ansikte. Att bli utan
sitt ansikte ar det varsta som kan handa; kriminellas ansikten visas pa tv som straff
tillsammans med deras namn, alder, hemstad och brottet. Om man i Japan under
forhandlingar hojer pa rosten eller visar ilska, ser man det som att du inte kan kontrollera
dig sjalv och du &r oprofessionell. Man far inte heller kéra nagon i en knut med sitt prat,
séga rak kritik eller avvisa. Det &r en konst att kunna kommunicera kritik utan att séga
det rakt. (Lehtipuu 2010 s. 131-132)

En del foretag i Japan hor till en Keiretsu, en familj av flera foretag. Dessa stora
foretagsfamiljer innehaller ofta ocksa minst en bank och ett forsakringsbolag, samt flera
andra service. Keiretsun har férsvagats mycket sen 90-talet men har annu idag en hel del
makt i politiken och ekonomin. Foretagen i familjen &r véldigt nédra, barnen studerar oftast
i samma skolor och gifter sig inom Keiretsun. For nagon som vill gora affarer med ett
foretag i en Keiretsu racker det inte att bara imponera pa foretaget, man maste imponera
pa hela kedjan. Om nagot dr emot Keiretsuns tillvagagangssatt eller varden sa kommer
det inte att fungera. Fastdn moderna Japan &r Oppet for nya saker, &r traditionella mera
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stangt och det kan vara svart att komma in som ett utlandskt foretag i en Keiretsu, da det
kan gora illa for harmonin. (Lehtipuu 2010 s. 130-131)

Japanerna &r inte sa bra pa engelska da det lars for att klara studierna, inte for att
kommunicera. Darfor 16nar det sig att anstalla en tolk. Eftersom japanerna har en hierarki-
kultur finns det i japanskan oftast minst fyra olika satt att saga en sak, beroende pa at vem
man sager nagot och hur formellt det ska vara. (Lehtipuu 2010 s. 155) Det &r bra att tacka
valdigt mycket och buga latt. Man ska inte visa kritik eller negativa kanslor. Japanernas
”ja” betyder inte ja; det betyder att de lyssnar och forstar. Ordet nej undviks med att saga
nagot annat. (Fintra 1999 s. 29-30)

Vid alla tillfallen med affarspartners ska man kla sig i svart kostym, vit skjorta och slips.
Pa sommaren och i mer vardagliga situationer ar en ljusare kostym acceptabel. Man halsar
med att forst buga och sen skaka hand. Visitkort ska vara pa engelska och japanska, de
ges med tva hander medan man uttalar sitt eget namn. Kortet ges med japanska texten
mot den mottagande partnern sa han kan lasa den. Visitkort ar respekterade, man far inte
lagga visitkortet i bakfickan. Leveranser far inte vara forsenade och helst inte for tidiga,
da japaner ar valdigt punktliga. (Fintra 1999 s. 31-34)

Presenter ges undantagsvis alltid. Det &r bra att lata japanska foretaget borja. Da man fatt
en present blir man i en skuld och ska till nasta gang skaffa en lite dyrare present. Sjélva
gavan ar inte lika viktig jamfort med inslagningen, japanerna lagger mycket varde pa
kvalité och detaljer. Bra gavor &r nagot fran Finland. Undvik i mangd och nummer

siffrorna fyra och nio, da fyra betyder doden och nio smarta. (Fintra 1999 s. 33)

Om man inte blir bjuden pa middag efter forhandlingar betyder det troligtvis att det
japanska foretaget inte langre ar intresserat av affarerna. Dock betyder det inte heller att
erbjudandet blivit accepterat om man blir bjuden pa middag och fest. Japanerna vill se
hur du beter dig i sociala tillfallen t.o.m. fore férhandlingarna ens borjat. Alkohol njuts
sallan vid lunchtid. Man haller inte dryck at sig sjalv, och da nagon haller at dig ska du
lyfta glaset med tva hander for att visa tacksamhet och artighet. (Fintra 1999 s. 29-31)

Bra samtalsdmnen med japaner &r vadret, mat, familjen, den gastande personens hemland,
kultur och hobbyer. Man ska undvika att prata om politik, kejsaren, nakenhet, andra
varldskriget samt minoriteters situation. Man far inte heller prata illa om nagon da den
och du tappar ansiktet i sa fall. (Fintra 1999 s. 32-35)
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2.2.6 Interkulturella férhandlingar

Interkulturella férhandlingar ar handlingar var tva parter fran olika kulturer traffas och
jobbar tillsammans for att na ett dmsesidigt kontrakt som ger nytta for bada parterna. Det
ar viktigt att forbereda sig grundligt for dessa moten. Hierarki-skillnaderna mellan
Finland och Japan paverkar forhandlingséttet. | lag-hierarki kulturer som Finland &r det
ok att vara av annan asikt an sin chef, ocksa framfor andra manniskor. Manniskor kan
ocksa gora handlingar utan att fraga lov av sin forman. D& man i Finland traffar en
leverantor eller kund forsoker man inte ha samma nivas chef pa plats som motparten, da
det inte har en betydelse. Det ar okej att skicka e-post eller ringa at manniskor som &r
betydligt hogre i hierarkin an dig, och da man traffar kunder finns det inte en sittordning
enligt hierarki. | det hierarkiska lander far man inte visa om den egna asikten skiljer fran
formannens, och man behdver sin férmans lov innan man vidtar atgarder. D& man moter
kunder eller leverantérer har man sin chef pa plats om motparten ocksa har, det finns en
sittordning enligt hierarkin och kommunikationen ska ske mellan ménniskor vid samma
niva (Meyer 2014 s. 131)

Da man forhandlar med asiatiska lander sa som Japan forvantar de sig att motet halls i
deras hemland om du tagit kontakt med dem. Asiater & mest bekvdma i sin egen bekanta
miljo. D& man valjer vem man tar med sig i sitt team ska man tanka pa deras alder, kon,
titel och deras expertis. Dessa saker &ar valdigt viktiga i asiatiska lander samt att teamet
halls samma genom forhandlingarna, da det hjalper att bygga relationen mellan bada
parterna. Det ar viktigt att bygga en relation med den andra parten for att na en
dverenskommelse, men man maste inte bli vanner. Man ska helst ha med ndgon som kan
spraket bra och har spenderat tid i landet en langre tid, t.ex. en tolk. (Chaney & Martin
2007 s. 207-209) Da man kommer till motet ar det viktigt att folja affarsetiketten i landet,
da det paverkar framgangen av forhandlingarna stort. Det &r viktigt att veta vems hand
man ska skaka forst da man kommer in i rummet samt vem man kan smaprata med. | h6g-
hierarkiska kulturer skakar man forst hogsta chefens hand. Sittordningen som gar enligt
hierarkinivan ar viktig att folja, annars kan man férolampa nagon och far inte fler méten.
(Meyer 2014 s. 133)

Finland &r ett land var tillit ofta byggs via praktiska affarsrelaterade aktiviteter, sa som att
jobba tillsammans och se att den andra &r en effektiv manniska som gor sitt jobb. Japan

hor till 1ander som bygger tillit via relationer; att 4ta middag tillsammans, dricka, vid
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kaffemaskiner. Relationer byggs langsamt éver en langre tidsperiod var man forsoker lara
kanna den andra manniskan. (Meyer 2014 s. 171) Da man gor affarer med japanerna ar
tillit viktigt, da ingenting gar framat utan tillit. Det &r bra att hitta en bra agent i Japan
med kontaktnat for att komma nagon vart. Da man soker efter en agent, en maklare, ska
man kolla att han ar i samma niva i hierarkin som personen man tanker férhandla med.
Det ar en principsak att likvarda manniskor i hierarkin kommunicerar med varandra.
Troende for projektet soks fran dversta ledningen. Darfor ar det bra att ha foretagets
verkstallande direktor pa plats under forsta métet, da det visar for japanerna att projektet
tas seriost. Hen behdver inte ens sdga nagot extra, bara hen ar pa plats. Hen ska ocksa
halla kontakt med japanerna i projektet pa artighetsniva, fastan andra skoter om det
praktiska. Man ska inte anta att man pa finskt satt far allt forhandlat pd en gang, de tar
flera ganger da tillit byggs. Under forhandlingarna far man inte forfina saker, allt ska vara
ren fakta och korrekt sagt. Man ska helst inte anvanda for mycket ord som &r sjalvklara.
Japanerna kraver troligtvis mera detaljer om projektet da de vill vara sékra pa att de vet
allt innan de gor beslut. Japanska chefer hamnar fundera pa hur gruppen kommer att ta
emot saken, medan i Finland racker det att det & ekonomiskt l6nsamt for att ta beslutet.
(Lehtipuu 2010 s. 137-142)

D4 japaner inte anvidnder ordet ”Nej” kan det vara svart att forstd om de sagt nej. Man
kan ta reda pa detta med att fraga en del fragor for att forsta vad som blev sagt. Man far
inte bryta tystnaden, sta pa bordet, klotta, sitta utan att vara rak i ryggen eller korsa benen,
da det anses vara forolampande. Om nagondera parten hittar ett problem i kontraktet efter
forhandlingarna forsoker japanerna gora sitt basta att 16sa problemet tills bada parterna ar
nojda. Japaner anser att kontrakt ar valdigt flexibla instrument och de gar alltid att andra
pa. (Chaney & Martin 2007 s. 226)

Innan japaner skriver pa kontrakt borjar de med att bygga samstammighet med informella
diskussioner. Detta satt att informellt bygga ett forslag kallas pa japanska nemawashi, och
kommer fran ordet att “bygga rdtter”. Via detta bygger japanerna upp en forstaelse for
situationen mellan alla parter, sa att inga missforstand kan ske. Nar samstammigheten
sakta byggs upp med olika beslut &r alla medvetna om situationen och haller med den,
vilket skapar en starkare relation. Efter att beslutet tagits hander allt fort och effektivt.
(Meyer 2014 s. 157)
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2.3 Sammandrag

Det finns stora skillnader mellan kulturen i Finland och Japan vilket sedan syns i
affarskulturen, och det ar darfor viktigt att forbereda sig val. Hofstedts teori visar bra hur
stora skillnader det finns mellan de olika polerna i kulturdimensionerna, dock maste man

komma ihag att det inte gar att generalisera, utan man ska se det som riktgivande.

Skillnaderna mellan den finl&ndska och japanska affarskulturen &r stora. Det finns en hel
del saker som for finlandare ar normala men skulle féroldmpa en japan. Dock finns det
manga likheter ocksa, vilket kan gora det enklare for manniskor fran finsk kultur an vad
det kanske skulle vara for nagon fran en annan kultur att lyckas i forhandlingarna. Enligt
Lewis har finldndarna vasterlandska varderingar och asiatisk kommunikationsstil;
finlandare respekterar tystnaden och ser det som en del av kommunikationen, medan man
i vissa andra kulturer ser tystnad som att misslyckas kommunicera. Finlandare och
japaner ar bada blygsamma, introverta, tanker i tystnad, avbryter inte, anvander inte s

mycket kroppssprak samt litar inte pa dem som pratar mycket.

De storsta skillnaderna i kommunikationsstilen &r dock att finlandarna har problem att kla
upp kritik bakom ord, vi sager saker rakt ut som vi tanker dem. Finlandare har ocksa
problem att kommunicera och visa respekt, vilket ar valdigt viktigt i Japan. Japanska
affarsetiketten och de olika reglerna ar svara, men gar att lara sig. Finlandarna ska inte
vara radda for att aka och gora affarer i Japan, de brukar se genom fingrarna om
utlanningar inte kan deras affarsetikett helt, s man kommer langt med sunt fornuft, men

det ar definitivt viktigt att forbereda sig val for att kunna na resultat.

3 Metodik

| detta kapitel gar jag in pa de tvd huvudsakliga forskningsmetoderna som anvands i
foretagsekonomisk forskning; kvantitativa och kvalitativa metoder. For att utfora detta
arbete har jag gjort kvalitativa intervjuer, sa kapitlet fokuserar mer pa kvalitativ forskning.
Jag gar ocksa kort in pa reliabilitet och validitet i kvalitativ forskning. | slutet av detta

kapitel beskrivs datainsamlingen for detta arbete.
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3.1 Kvantitativ och kvalitativ metod

Da man gor en kvantitativ forskning ar relationen mellan teorin och forskningen deduktiv,
dvs. teorin kommer forst varefter man har en hypotes man vill bekréfta med forskning.
Kvalitativ forskning har tvartom, alltsa induktivt; man ser nagot i praktiken och borjar
leta teori om det. De viktigaste stegen i en kvantitativ forskning &r kort sagt att man har
en teori, varefter man kan specificera en hypotes man vill bekréfta eller forkasta. Efter
insamlingen av numeriska data kvantifieras de varefter man analyserar dem. Eftersom
data i kvantitativ forskning ar enkelt méatbart gar det att se om det finns en samband,
varefter hypotesen bekréftas eller forkastas. (Bryman & Bell, 2011. S. 162-164)

Bryman och Bell beskriver kvalitativ forskning som en forskningsstrategi dar tonvikten
ligger pa ord istéllet an kvantifiering av siffror. Den kvalitativa forskningsmetoden &r
tolkande och induktiv, vilket betyder att teorin genereras utifran praktiken. I kvalitativ
forskning vill man fa fram hur vérlden ser ut ur undersékningspersonernas dgon, vad de
tycker och tanker. (Bryman & Bell, 2011. S. 390)

De storsta skillnaderna inom kvalitativ och kvantitativ forskning ar att kvantitativ
fokuserar pa att fa av stora antal respondenter siffror som gar att kvantifieras och darefter
matas, medan kvalitativ forskning fokuserar pa att ha ett farre antal respondenter som ger
valdigt djupa fylliga data. Man kan s&ga att den kvalitativa metoden soker meningen,
medan de kvantitativa soker beteende. Kvantitativ forskning fokuserar pa att bekrafta
eller forkasta forskarens uppfattning, medan kvalitativa fokuserar pa att fa reda pa
deltagarnas uppfattning. Kvantitativ ar teoriprévning, medan kvalitativa metoden ar
teorigenerering. Till skillnad fran den kvantitativa ar kvalitativa metoden néra
respondenterna i en naturlig miljé. (Bryman & Bell, 2011. S. 419)

3.2 Reliabilitet och validitet i kvalitativ forskning

Da man i kvalitativ forskningsstrategi forskar i ord och i farre antal respondenter &r
forskningen tolkande och kan vara véldigt generaliserande. Termerna reliabilitet och
validitet anvands pa liknande satt som i kvantitativ forskning men é&r inte helt samma pa
grund av problem som orsakas av forskningens art. Med extern reliabilitet menar man i
vilken utstrackning undersokningen kan upprepas, vilket orsakar problem i kvalitativa

metoden da det & omajligt att fa pa nytt exakt samma sociala miljo och beteende som
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hant tidigare. Da en kvalitativ intervju upprepas maste uppreparen ga i samma roll som
den tidigare forskaren for att kunna nd svar som gar att jamforas med den forsta
forskningen. Bryman och Bell forklarar extern validitet som i vilken utstrackning
resultatet kan generaliseras till andra sociala miljoer och situationer, vilket ocksa orsakar
problem da man i kvalitativ forskning brukar ha fallstudier och ett begransat urval av
undersokningspersoner. (Bryman & Bell, 2011. S. 401)

3.3 Kvalitativa intervjuer

Intervju ar den mest anvanda metoden inom kvalitativ forskning da det ar en valdigt
passande metod for att fa kvalitativa data. Inom kvantitativ forskning anvands ocksa
emellandt intervjuer, men till skillnad fran kvalitativa intervjuerna ar kvantitativa
intervjuer strukturerade. | kvantitativ forskning soker man data som gar snabbt att
kvantifiera till variabler som gar att mata, och da ska intervjun vara strukturerad sa att
Overlopps data inte behdvs och inte tas med i forskningen. | kvalitativa intervjuer soker
man synvinklar och erfarenheter, sa intervjuerna &ar semistrukturerade eller
ostrukturerade; man forsoker inte fa fram Ja/Nej-svar och all ny data &r valkommet.
Betoningen ar mera pa det generella och fragorna i kvalitativ intervjumetod &r mera 6ppna
for att fa intervjupersonernas egna uppfattningar fram. | kvalitativa forskningar far
intervjun och diskussionen garna ga till olika riktningar, da det da kommer fram vad den
intervjupersonen anser relevant och viktigt. | ostrukturerade intervjuer kan den
intervjuande bara stélla en fraga, och den intervjuade far sedan sjalv styra diskussionen.
I semistrukturerade intervjuer foljer intervjuaren en intervjuguide for att halla intervjun i
ratt tema och fa synvinklar pa frdgor som behandlas i forskningen. For att fa fler olika
perspektiv och upplevelser I6nar det sig att ha ett brett urval med undersokningspersoner.
Om man forskar inom t.ex. foretag I6nar det sig att kolla att man har ett brett urval med
manniskor fran olika avdelningar, hur lange de varit i féretaget, man och kvinnor, olika
generationer, chefer, administratorer, kontorister osv. Kvalitativa intervjuer bandas oftast
in och transkriberas sa att den intervjuade kan fokusera pa att lyssna och vara narvarande
istallet for att skriva anteckningar. En annan orsak for att banda in ar att forskaren &r
intresserad av bade vad den intervjuade séger och hur han sager det, och for att fa med
det i sin forskning kan man inte bara ha intervjun i minnet eller i anteckningar. (Bryman
& Bell, 2011. S. 473-496)
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3.4 Datainsamling

For att hitta passande personer for intervjuerna var jag i kontakt med 18 olika finska
foretag per epost och telefon. Jag valde féretag som har nagon sorts verksamhet i Japan
eller har sina produkter till salu i Japan. Ungefar halften av foretagen jag kontaktade var
foretag med starkt brand i Japan som salde rakt at konsumenter, resten var industri-, it-
och teknologibranschens foretag. De finlandare som passade min forskning var
manniskor som varit med i forhandlingar i Japan, eller sett affarskulturen pa ett annat satt.
Dessa personer som skickades till Japan var ofta verkstéllande direktorer eller andra
personer hogt i hierarkin som hade valdigt brattom. Jag hade garna velat intervjua
manniskor fran foretag med valdigt starkt brand mellan konsumenterna, men de hade inte
tid.

For den empiriska delen av arbetet gjordes tre intervjuer. Frageformularet hittas pa sidan
45 som bilaga 2. Personerna som intervjuades har erfarenheter av kulturskillnaderna och
forhandlingar med japanska kunder. Tva av intervjuerna gjordes via kombination av epost
och telefonsamtal pa grund av att personerna befann sig i Japan. De intervjuade var
Juhana Hakkanen fran Vaisala Oyj, som jobbat i Japan i sex ars tid som chef, Timo
Varhama fran Finnish Chamber of Commerce in Japan, som jobbat i Japan i trettio ars tid
i bland annat Nippon Finnpap och UPM Japan, samt Teppo Turkki som jobbar i Sitra och

ar forskare, forfattare och ledande expert pa Ostasien.

Fragorna som stélldes under intervjuerna hade som syfte att fa fram de intervjuades bild
av kulturskillnaderna och likheterna mellan den japanska och finldndska affarskulturen,
deras erfarenheter under forhandlingar samt kolla hur bra Hofstedes kulturdimensioner

stdimmer 6verens med de intervjuades synpunkt.

4 Resultat av forskningen

4.1 Allmant

De intervjuade visste inte mycket om Japan eller dess affarskultur innan de akte till
landet, men efter att de fick veta att de skulle stanna dar gick de bland annat pa sprakkurs

samt tillfallen var de fick kunskap om kulturen. Alla tre intervjuade rekommenderar att
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ga pa sprakkurs och forbereda sig for kulturskillnaderna, men anser inte att det &r ett
maste for att klara sig i landet under affarsresor. Om man ska stanna i Japan for att gora
affarer i flera ar ar det viktigt att lara sig spraket for att kunna ha hoég kvalité pa
kundservicen. Japanerna forvantar inte att man kan spraket valdigt bra, sa man maste inte
bli en expert. Tolkar brukar inte vara sa bra pa terminologin som behévs inom
forsaljningen av specialprodukter, vilket ar ocksa en orsak varfor man sjalv ska lara sig
spraket. ”“Om det for kunden ar enklare att prata japanska, da pratar man japanska. Det &r

kundservice.” sager Hakkanen.

Det ar bra kundbetjaning att lara sig kundens sprak, vilket japanerna vardesatter hogt.
Hakkanen och Varhama jobbade bada pa storre foretag som hade till en stérsta del
japansk personal, vilket hjalper mycket da de kan yrkesspraket och man kan forsakra sig
med dem ifall man forstatt ratt eller fel vad som sagts pa japanska. Det viktigaste enligt
Hakkanen och Varhama ar att forsta att saker fungerar pa ett annorlunda satt ytterom
hemlandet och att man ska vara 6ppen for nya saker. ”Sunt fornuft, gott uppférande,

omtanksamhet. Skynda och oroa dig inte. Lyssna mer an vad du talar” sager Hakkanen.

”Japan ar varldens tredje storsta ekonomi och ar en stor marknad. Det kan vara svart,
langsamt och moédosamt att komma in hit men det ar valdigt givande. Har man en bra

produkt och en bra idé lonar det sig att forsoka” sager Turkki.

4.2 Kulturskillnader och likheter

Enligt Varhama finns det en hel del likheter mellan finlandare och japaner. Han har traffat
manga finlandare som anser att Japan &r ett enkelt land for finlandare att kanna sig snabbt
hemma i. Men han anser ocksa att man o6verdriver valdigt mycket med kulturernas
likheter. Varhama fortsatter att finlandarna ar for 6ppna, ibland for blacgda, raka pa sak
och blir for enkelt for ivriga. Enligt honom ar vara styrkor att vi ar lugna, arliga och inte
skrytsamma. Finlandarna klarar av att géra snabba beslut da det behovs. Han fortsatter
hur japanerna ibland skrattar att vi finlandare ar for arliga, och man inte alltid ska behéva
beratta raka sanningen da det kan géra manniskor obekvama, t.ex. “Ursakta jag kunde
inte fa detta gjort genast pa grund av min mors begravning”, da det ar battre att saga

nagot vanligare.
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Hakkanen sager att finlandares styrkor ar bland annat hur vi undermedvetet forstar oss
pa att visa respekt via handlingar som att lyssna, vara tyst, samt med att ta av 0ss skorna
da vi kommer till nagons hem eller kontor. Han fortsatter hur finlandarna anses vara for
forsiktiga i resten av varlden, men i Japan ar det valdigt viktigt att inte skryta och visa
upp hur bra man ar. Bade finlandaren och japanen alskar och uppskattar naturen stort.
”Det finns inte en obekvam tystnad i de har tva kulturerna, bada forstar sig pa tystnad”

sager Turkki.

Japanerna ar enligt de intervjuade valdigt formella, men formaliteten férsvinner da
kontorstiden tar slut. ”"Da man far ut och ata pa kvallen kanns det som om hierarkin
forsvinner och manniskor pratar med varandra som vanner. Nasta dag pa kontoret ar

hierarkin tillbaka igen” berattar Hakkanen.

4.3 Potentiella problem for finlandare

Enligt Turkki ar japanen en aning liknande som fransmannen; man vill forst bilda en
relation, ta reda pa motpartens bakgrund, vem det ar man férhandlar med, vad man

forhandlar om, da igen finlandarna bara kommer pa plats och vill bérja prata affarer.

Hakkanen anser hur ett av var kulturs problem att vi ar for raka och arliga. Han berattar
hur man inte kan saga rakt till en japansk kund ”Nej, det har gar inte”. Han fortsatter:
”Japanerna i en sadan situation skulle saga ”Det har kan vara svart att genomfara”, vilket
betyder helt samma, men finlandaren forstar det inte nodvandigtvis och bara fortsatter
och forsoker hitta ett satt att gora det. Da gar japanen i 1as for han hade ju redan sagt att
det inte kommer att lyckas, men an da fortsatter finlandaren och forsoker fixa problemet”.
Ocksa enligt Turkki ar den vanligaste kulturkrocken att finlandarna tolkar ett nekande
svar som jakande, eller en aning for positivt an vad det i verkligheten ar. Men Hakkanen
berattar att det finns undantag; “Man kan nog ibland fa igenom nagot fastan japanerna
kommunicerat ett “Nej”. Hur man lar sig att skilja ett “"Nej” som annu gar att andra fran
ett tydligt ”Nej” kan vara valdigt svart. Ibland kan man som utlandsk leka lite dum for att
kolla om man far nagot igenom, fér motparten forstar att du inte forstar dig sa bra pa

deras kultur som de gor.”
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Varhama betonar hur viktigt det ar att uppmarksamma och vara pa alerten hur man
kommunicerar &t japanerna och vad japanerna kommunicerar at dig, da
kommunikationssattet i de tva olika kulturerna skiljer sig mycket. Hakkanen berattar hur
han sallan missforstod japanernas satt att kommunicera ”Nej”, men brukade ibland efter
forhandlingar kolla for sakerhets skull med sina japanska kollegor om han férstatt ratt

vad de japanska kunderna sagt.

Enligt Hakkanen gar det inte att tanka ”Om det duger i resten av varlden pa det har sattet
sa gar det ocksa i Japan”, for da uppstar det snabbt problem. I Japan maste man ha en
aning hogre priser eftersom nivan pa servicen ar sa mycket hogre och mer tidskravande.
Da det uppstar problem tar det mycket mer tid att reda ut dem an i andra lander, eftersom
man maste ga sa djupt in pa vad som hant; “Man maste valdigt noggrant beratta och
motivera vad som har hant, 6ppna ”caset” mera, ge data om vad som har hant, nar har det
hant, vem har gjort vad, vad ar kompensationsatgarden, hur férsakrar man att detta gar

bra, dokumentationer om det, helst pa japanska och sa vidare” sager Hakkanen.

Nivan pa servicen japanerna forvantar sig och far av konkurrerande foretag kan orsaka
problem for finlandska foretag. Enligt Varhama tavlar vi framst med japanska foretag,
men ocksa kinesiska och amerikanska. Man ska kunna leverera produkter vid behov inom
24h, det kan man inte goéra fran Finland. Darfor ar det viktigt for finlandska foretagen att
ha lager och mellanhander i Japan for att klara av att prestera lika bra som konkurrenterna.
Han berattar ocksa att japanerna inte heller betalar lika snabbt som finlandarna ar vana
med da de saljer at finlandska foretag, betalningstiden i Japan baérjar forst vid det skedet

som produkten finns i Japan. Konkurrenterna ger ocksa betalningstid for sina kunder.

4.4 Forhandlingarna och affarskulturskillnader

Foretagen de intervjuade jobbade for hade ett fardigt kontaktnatverk i Japan, men en del
av kunderna kontaktades via aterforsaljare eller agenter. Mellanhanden behoévs for att
bara risken ifall nagot skulle ga pa tok. Mellanhanden fungerar som aterforsaljare, det ar
till den man saljer varorna, varefter varorna siljs vidare &t slutkunden. Aven om

mellanhanden i detta fall ar det finlandska foretagets kund sker férhandlingarna och
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diskussionen 6ppet med slutkunden. Att anvanda mellanhand kan hoja pa priserna for
slutkunden med 20%, men japanen betalar det garna. De intervjuade ar av samma asikt
att japanen ar fardig att betala for bra service och kvalité. Varhama berattar att en annan
av orsakerna till att kunderna anvander mellanhander ar for att de inte nédvandigtvis har
inkopsavdelning 1 foretaget, medan finlandarna ar vana vid att nastan alltid ha

forsaljnings-, inképs- och kundbetjaningsavdelningarna under samma tak.

Turkki och VVarhama berattar hur det fore forhandlingarna ar valdigt viktigt att ta reda pa
information och bakgrund om féretaget och manniskorna man ska traffa, man far ofta i
forvag veta vem som kommer att vara med under forhandlingarna. Varhama har som
exempel att de varsta man kan gora ar att undra saker som star pa natet pa kundens
hemsidor, tex. vad det ar for ett foretag man forhandlar med, dess omsattning,
personalmangd osv. Det ar ocksa viktigt att veta vem personen man diskuterar med ar

och vad han ansvarar for.

| Japan gar det enligt de intervjuade inte att gora affarer pa bara nagra méten, da besluts
gor efter motena. Alla intervjuerna tog upp foljande sak som kan orsaka problem for
finlandarna: Personerna man argumenterar och diskuterar med ar inte de samma som gor

besluten. Cheferna som gor beslut ar ofta tysta, lyssnar och iakttar.

Om det bara gar ska man garna spendera tid med kunden ytterom férhandlingar, t.ex. i
restauranger. Man behover inte prata valdigt mycket, bara man ar narvarande. Japanerna
kan i dessa situationer saga vad de pa riktigt tanker om vad som diskuterats under

forhandlingarna, deras asikter, da hierarkin till en stor del faller bort ytterom kontorstid.

Vid intervjuerna bekraftades att det ar ett valdigt stort plus att ha nagon med titeln
”President” pa plats pa moétet, da det visar att man uppskattar kunden och tar dem seriost.
Hakkanen berattade ocksa att vid problem &r det bra att personen som ansvarar for
omradet flyger till Japan, for det visar for kunderna hur viktiga de ar och man faktiskt tar

problemet pa allvar.

45 Hofstedes teori om kulturdimensioner

I intervjuerna fragades fragor for att bekrafta om Hofstedes teori stammer med vad de
intervjuade upplevt. Det kom fram att de stammer ganska bra, men alla intervjuade var
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av den asikten att man inte kan generalisera, och att tiderna har andrats valdigt mycket

senaste aren.

45.1 Maktdistans

Det kom fram i intervjuerna att maktdistansen och hierarkin i den japanska affarskulturen
ar stark; talesattet andrar beroende pa om du pratar med nagon haégre eller lagre an dig i
hierarkin. Japanerna ar alltid medvetna om nagon &r senior eller junior, dldre eller yngre,
Iagre eller hogre i hierarkin. Redan da man traffar ndgon forsta gangen ar det bra att veta
deras maktdistans sa man vet hur mycket hogre man ska prata. Da finlandarna ser alla
som jamlikar har vi den foérdelen att vi inte i misstag pratar at nagon som om hen vore
lagre i hierarkin. Hakkanen sager att utlanningar inte behoéver kunna detta hierarki-
tilltalssatt lika bra om de inte kan japanska bra, for da ar japanerna medvetna om att du
inte forstar deras kultur heller sa bra. ”Men vid det skedet som en utlanning kan valdigt
bra japanska andras situationen, och japanerna tror att du ocksa forstar dig pa deras
kultur” fortsatter Hakkanen. For japanerna ar fornamn ett svart koncept, da man tilltalar
manniskor anvands titlar: ”“Endast mamma vet férnamnet” sager Varhama. D& man pratar
med kunder anvander man tilltalningsord som &r ett steg hogre an det verkliga, for att

kommunicera respekt.

Maktdistansen syns ocksa vid sittordningen; man forstar genast hierarkin da man kommer
in i ett rum dar en férhandling pagar. Det ar viktigt att fore motet ta reda pa och veta vem
alla ar och deras ansvarsomrade, sa man inte fragar manniskor om saker som inte hor
dem. Den hogsta i hierarkin sitter 1angst bak med ansiktet mot dérren, de nast hégsta
bredvid honom. Nar det kommer till kladseln marker man inte skillnaden lika tydligt.
Normala “Salarymen” har svart kostym, vit skjorta och en synlig slips. Hogre chefer
brukar ha en battre kostym, ibland i fargen gra, samt en dyrare slips. Hakkanen berattade
att efter tsunamin och Fukushima har kladkoden blivit en aning avslappnad da statens
arbetsplatser inte anvander slips under sommaren, da energi besparas med att halla

temperaturen lite hogre i kontoren jamfort med vad de tidigare var.
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4 5.2 Individualism kontra kollektivism

Alla beslut gors i Japan kollektivt, ingenting bestams under sjalva motena, vilket kan vara
svart att forsta for vasterlandska personer. Forst vid nasta mote berattar man vad man
kommit fram till. Enligt Hakkanen forekommer det att de som gor besluten sitter passivt
och lyssnar medan de iakttar under motena. Varhama berattar hur alla beslut gors
kollektivt, inte ens chefer gor beslut i stunden. De gor sitt arbete i bakgrunden och till sist

gors besluten i hierarkins ovre del.

Japanernas kollektivism marks i hur de pratar i Vi-form, som en del av foéretaget. “Man
maste komma ihag att japanen inte ar en individ sa som européer; Sa som kineserna och
koreanerna finns japanerna i férhallande till varandra, inte till sig sjalva” sager Turkki.
”Japanernas identitet knyts ihop med deras arbetsplats” fortsatter han. Ocksa Hakkanen
berattar hur en stor del av japanernas identitet ar foretaget pa deras visitkort. Féretaget ar
etta, sedan slakten, sen vanner och familjen. ”Arbetsgivaren ar en stor del av japanens
identitet och de ger allt for foretaget” fortsatter Hakkanen. De ar sa att saga fardiga att ta
en kula om det bara hjalper foretaget, jamfort med amerikaner som tanker att “Om jag

gor det har bra sa hjalper det mig och min karriar”.

Att skydda manniskors ansikte ar en del av kulturen, och till det hor att inte saga "Nej”.
Hakkanen hade som ett exempel hur Vaisala hamnade lagga ner produktionen av en
matningsprodukt for att den inte salde sa mycket som behovdes och det var for dyrt att
uppehalla produktionen. Produktens storsta kund var japansk. Hakkanen var pa ett mote
var han hamnade beratta at kunden att de inte kommer att fortsatta med tillverkningen,
och han visste i forvag att det fanns inget han kunde gora for att produktionen skulle
fortsattas. Man kan inte bara sdga att beslutet ar “Nej”, for da tappar bada parterna
ansiktet. "Ratta sattet vid denna situation &r att visa hur man gjort allt och offra sig for
saken men slutsatsen ar anda denna. Att saga at kunden att situationen ar valdigt svar. Pa
det har sattet har japanen mojlighet att saga att han forstar, och pa sa satt befria dig ur

din smartsamma situation. Da tappar ingendera sitt ansikte.” sager Hakkanen.
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4.5.3 Maskulinitet kontra femininitet

For att fa reda pa vad de intervjuade ansdag om maskulinitet kontra femininitet
dimensionen fragades de intervjuade om de ansag att japanerna ar tavlingsinriktade, en
aning arbetsnarkomaner och prestationsinriktade, medan finlandarna anses av Hofstede
vara feminina med intresset for hog livskvalitet, fritid och jamlikhet. VVarhama var av

samma asikt forutom om att japanerna inte enligt honom &r sa tavlingsinriktade.

Hakkanen sager hur japanerna ar valdigt hart arbetande manniskor. De presterar inte bara
hart, utan de vill ocksa att andra marker hur hart de jobbar och hur offrande de ar for
gruppen. En del japaner kan dock vara valdigt bra pa att jobba valdigt hart pa nagot helt
onodigt, vilket &r nagot en finlandare inte skulle gora. Efter att en finlandare en stund
gjort ett helt onodigt jobb tanker han enligt Hakkanen ”"Hej, det har ar helt onodigt, inte
orkar jag gora det har. Jag sitter hellre och vantar att nagon ger mig nagot vettigare att
gora.” Hakkanen anser ocksa att det ar ett problem att japanska “salaryman” efter arbetet
hellre far ut med sina kollegor, &ter, dricker och tar sista metron hem, istallet an att ga
hem till sin fru och familj. Orsaken han gar ut ar for att det ar viktigt att visa hur man
anstranger sig for jobbet och gor allt for det. Hakkanen papekar dock att frun och
grannarna skulle tanka att ”\Vad &r det for en man som inte ar viktig for sitt jobb och sin
arbetsplats” ifall mannen skulle komma hem tidigt. Han anser att det inte ar endast

mannen som orsakar detta, utan hela samhallet halls ihop pa det har sattet.

454 Osakerhetsundvikande

| intervjuerna fragades hur noggranna japanerna ar att vara medvetna om allt till de minsta
detaljerna fore de gor beslut. ”Ja, det ar ocksa en del av den dagliga kulturen. Japan &r
detaljernas land och det ar mycket viktigt for japanen att forsta bade helheten och
detaljerna valdigt noggrant, ta reda pa och kontrollera saker. Det &r deras passion.” sager
Turkki. Enligt Hakkanen ser man detta osakerhetsundvikande i bland annat
anvandningen av agenter och aterforsaljare. Japanernas storsta radsla enligt honom ar att
de misslyckas med nagot, och pa sa satt ar radda att de far kollegornas hat pa sig. Darfor
anvander de garna dessa mellanhander, for om nagot gar fel kan de skylla pa dem.

”Kostnaden av detta ar ungefar 20% mer an marknadspriset, men japanen betalar det
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garna for att vara saker” fortsatter han. Bade Hakkanen och VVarhama har varit med om

att testa produkterna kan ta flera ar for japanerna.

Hakkanen berattar hur det pa grund av osakerhetsundvikandet ar valdigt viktigt for
finlandaren att visa och forsakra for kunden att du ar en partner/leverantér som gor allt
for att fixa problemet ifall det uppstar nagot. ”Att man ar fardig att goéra kullerbyttor for
att problemet ska ga bort” sager han som exempel. Han ser japanernas
osakerhetsundvikande positivt, men fortsatter att det gor saker langsammare: "Ett ar i

Japan &r en valdigt kort tid”.

4.5.5 Langsikt kontra kortsiktorientering

Alla intervjuade var av samma asikt att japaner ar mer langtidsorienterade an finlandare,
men svaren varierade en aning. Alla ansag att japanerna inte ville ha Kkortsiktiga
affarsrelationer. Hakkanen var av den asikten att langtidsorienteringen kommer framst
pa grund av osakerhetsundvikandet; Det ska vara stabilt fére man goér beslut. ”Japanerna
ar inte lika langtidsorienterade sa som kineserna, men nog betydligt mer &n finlandarna.
Ungefar dubbelt” sager han. ”Har orsakas det storsta problemen fér amerikanerna som
tanker pa affarer pa ungefar tva ars sikt, max tre. Efter tre ar borjar japanen forsta gangen
varma sig for idén, de visar inte intresset men det hander nog i bakgrunden, och vid det

skedet som tva-tre ar gatt ger redan amerikanerna upp” fortsatter han.

Turkki berattar hur det till den japanska kulturen hor traditioner och kontinuerlighet, med
stravan att planera langt i framtiden. Han berattar hur det finns foretag med hundra ars

verksamhetsplaner. Att forsta den har delen av japanska filosofin och andan ar viktigt.

Under intervjuerna fragades ocksa om beslutens paverkan pa kommande generationer
och pa miljon diskuterades. Alla var av den asikten att japanerna och finlandarna ar
valdigt naturmedvetna. Hakkanen ansag att man inte kunde salja nagot bara med att det
ar ekologiskt, men det ar viktigt att det fanns med &anda. Han kom inte ihag att
produkternas paverkan pa miljon skulle ha diskuterats under férhandlingarna. Turkki var
av den asikten att japanerna ar valdigt intresserade av att miljofragor och det ar viktigt

for japanen att respektera naturen; att vara i balans med andarna dar.
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456 Tillfredstallelse

Under intervjuerna kom fram att japanerna ar valdigt formella i formella situationer, men
i oformella situationer ar de liknande som finlandarna; varma, pratsamma och mer 6ppna
om sina asikter. ”Det &r inte bara viktigt for japanerna att gora ratt saker, utan ocksa att

gora dem pa ratt satt” sager Hakkanen.

Vid teorin om tillfredsstallelse kom fram att japanerna kan ha svart att unna sig t.ex.
semester. Hakkanen berattar hur han hamnade med vissa anstallda gora ett system dar
han forbjod de som var pa semester att komma pa jobb under deras ledighet, och en av
de anstallda kom anda. Han sa att han bara rakade ga forbi och kom darfér och halsa pa,

aven om det var hans semester.

Turkki sager att japanerna ar nog arbetsmaniker och man har valdigt lite semester i aret.
Man spenderar langa dagar pa kontoret. Dock anser han att det haller pa att férandras da
nya generationerna ar mer medvetna och vill spendera mer tid med sina vanner och sin

familj istallet for att arbeta.

5 Resultatdiskussion och slutsatser

5.1 Sammanfattning

Jag sammanfattar har de storsta utmaningarna finlandarna har nar det kommer till att géra

affarer i den japanska affarskulturen samt diskuterar resultatet av undersékningen.

Da man vill géra affarer i Japan kravs det oftast att man investerar valdigt mycket tid och
pengar, vilket inte alla féretag har mojlighet att goéra. Det kan ta tid att hitta agenter och
mellanhander, vilka ofta verkar behovas i affarer, speciellt om man inte har ett natverk
fran forut. | férhandlingar med japaner kan det ta ett ar forran japanerna borjar testa dina
produkter och sedan kan sjalva testandet ta flera ar beroende pa branschen foretagen ar i.

Tre ar ar en valdigt kort tid i affarsvarlden i Japan.

Beslut gors inte under méten, och det kan vara svart for en utomstaende att forsta att den

man argumenterar och diskuterar med i forhandlingarna ar inte den som gor besluten.
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Han eller hon som gér besluten sitter tyst och iakttar ditt beteende och hur du framfor ditt

arende.

Ett problem finlandarna har da det kommer till kommunikationen och hur vi ar i
forhandlingar ar att vi ar ivriga att ga rakt in pa sak. Detta kan ses valdigt oartigt. Tillit
ar valdigt viktigt i Japan och det byggs inte upp pa ett méte, aven om japanerna ser
finlandarna som valdigt tillforlitliga och arliga manniskor. Finlandarna ar ocksa valdigt
raka i spraket, medan japanerna tanker mer pa hur de sager sitt arende. Om finlandarna
inte klarar att géra nagot kan man inte bara saga rakt ut ett “Nej”, man maste kla upp
meddelandet; "Det kan vara valdigt svart”. Pa sa satt visar att du faktiskt forsokt ditt basta
men det gar anda inte. En annan sak som kom fram &r hur nivan av kvalité och
kundbetjaning ar betydligt hogre an annanstans, man maste lagga tid och pengar pa att

forbattra det for japanska kunderna.

Spraket och forstaelsen for kommunikation ar ocksa viktigt att lara sig, da
kommunikationssatten i landerna ar valdigt olika. | 6verlag klarar sig finlandarna valdigt
bra i Japan da vara kulturer har valdigt liknande drag i forsiktighet, forstaelse for tystnad

samt att kommunicera respekt med sma gester.

Jag tycker det var valdigt intressant att se hur liknande men anda sa olika till var kultur
vi kan vara med japanerna, och hur finlandarna jamfért med andra kulturer Klarar sig
valdigt bra dar aven efter alla olikheter i praktikaliteter och i forhandlingarna. Jag ansag
det ocksa intressant hur besluten gors kollektivt, och hur cheferna kan sa att sdga fraga
rad av de som &r lagre i hierarkin men har battre forstaelse pa amnesomradet. Att aven
om ledningen ar den som bestammer i sista hand ar det for japanerna viktigt att harmonin
| foretaget halls efter besluten, medan i Finland kan en ekonomisk orsak racka for att géra

ett beslut, &ven om en del blir missnojda.

Man ska speciellt tanka pa att inte vara for rak i sin kommunikation, tanka fére man sager
och tanka hur man sager. Med att lyssna och att vara omtanksam kan man kommunicera
mycket respekt. Man kommer langt med sunt fornuft och gott uppférande, samt att inte

vara for ivrigt och skyndsam.
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5.2 Resultatdiskussion

Den empiriska undersokningen gjordes med hjalp av en semistrukturerad intervju med
33 fragor (bifogade pa s. 45) angaende amnesomradet med syfte att fa data som bekraftar
teorin, fa nya data och fa hora de intervjuades erfarenheter och upplevelser da det
kommer till forhandlingar med japanska foretag. Intervjumetoden gav valdigt mycket
fylliga data vilka bekraftar teorierna som tagits upp i kapitel tva av arbetet om den
japanska och finlandska kulturens skillnader samt likheter. De intervjuades svar ar
uppfattningar och upplevelser som inte far generaliseras till populationen, utan till teorin.

Man kunde se tydliga monster nar man jamforde svaren intervjupersonerna gav.

Hofstedes teori om kulturdimensioner bekraftades till en del, men endast for de aldre
generationerna. Den data som fragorna gav var valdigt intressant, men de intervjuade
understrok att kulturdimensionerna ar for generaliserande. Japan haller pa att ga igenom
en forandring mellan de gamla och nya generationerna som syns framst i dimensionen
"Tillfredstallelse kontra Aterhallsamhet”. De intervjuade hade framst varit med om
erfarenheter och moten med aldre generationer och aldre foretag, vilket betyder att det
kom inte tillrackligt med data om yngre generationers kultur. Bland de intervjuade fanns
inte heller kvinnor som kunde ge svar fran ett annat perspektiv, och marka saker man

kanske inte lagt marke till.

5.3 Undersdkningens reliabilitet och validitet

Datainsamlingarna gjordes inom en manads tidsperiod och fragorna fragades pa samma
satt, men i intervju tva hade den intervjuade fatt lasa fragorna i férvag och svara pa dem
per epost, varefter intervjun per telefon gjordes. Som teknisk utrustning anvandes
bandspelare for att banda in intervjuerna och det gjordes ocksa en del anteckningar.
Intervjuerna behandlades rakt efter att de &gt rum. Datainsamlingen holl sig till fragor
som berorde undersokningen. Da jag kontaktade personer for intervjuerna stravade jag
efter att fa variation med bransch, alder, kén och arbetserfarenhet for att fa mer varierande

uppfattningar och upplevelser, men misslyckades att fa ett brett urval.

Om forskningen gjordes pa nytt skulle svaren troligtvis peka mot samma hall. Dock om

de intervjuade vore andra manniskor som var erfarna i yngre féretag, moderna foretag,
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uppstartarforetag eller andra smaféretag kunde svaren vara en aning annorlunda, da de

intervjuade till detta arbete kom fran stérre, aldre och konservativare foretag.

Fragorna som fragades var formade att bekrafta om teorin och fa fram nya data. Jag hade
inte fragor som fragade saker som stred emot teorin, vilket skulle ha gjort svaren och data
mangsidigare. For att fa fler perspektiv och battre data hade det varit bra att fa mer olika
manniskor med i intervjuerna, nu var de intervjuade valdigt hogt i hierarkin pa foretaget.

Det skulle ha varit mer givande att fa olika erfarenheter, men det var svart att fa intervjuer.
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SLUTORD

Till sist ser jag tillbaka pa arbetet och processen. Jag har alltid varit intresserad av
skillnaderna i kommunikationen och satten da man gor affarer med andra kulturer. Japan
har alltid intresserat mig och jag har inte vetat sa hemskt mycket av deras affarskultur
och hur finlandarna klarar sig pa de japanska marknaderna, sa jag valde att forska Japan.
Det kandes valdigt givande att under den empiriska delen av arbetet fa bekraftat teorierna
man gatt igenom i teoridelen, och det var ocksa valdigt intressant att fa hora de
intervjuades erfarenheter i Japan. Jag laste ocksa en hel del bécker om den finska kulturen
till arbetet som var valdigt intressanta, bland annat en jamfarelse mellan finlandarnas och

svenskarnas affarskultur som hjalpte mig att forsta den finlandska affarskulturen battre.

| arbetet gjorde jag en semistrukturerad intervjuguide och planerade att fa fem intervjuer,
men det var inte enkelt. Jag hade ocksa onskat att jag hade fatt med personer och foretag
fran olika branscher, alder, kon och erfarenheter. Jag fick tre intervjuer, det hade varit

battre att fa flera till men jag ar nojd med de jag fick, de var valdigt givande.

Intervjuernas svar gav valdigt mycket intressanta och fylliga data som bekraftade och
starkte teorin om affarskultur samt teorin om Hofstedes kulturdimensioner. Arbetet blev
och sakna mer annorlunda och olika uppfattningar som skulle ha gjort forskningen och
resultatet mer intressant da man kunde jamféra hur de intervjuade har olika upplevelser
och uppfattningar i andra branscher och mindre, nyare och modernare féretag. Arbetet

blev ocksa och sakna kvinnornas upplevelser och erfarenheter under affarsférhandlingar.

Arbetet har varit valdigt larorikt och intressant att utfora. Ifall fortsatt forskning skulle
goras vore det intressant att fa observera processen och fa se férhandlingarna och
affarskulturen fran en observants 6gon. Jag skulle ocksa fokusera pa uppstartarforetag
och yngre generationer, da teorin i detta arbete stammer framst overens med aldre

generationer och mer konservativa foretag.
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BILAGA 1

Intervjufragor

Namn

Foretag
1. Vad ar er bakgrund i Japans affarskultur?
2. Hur bra kénde ni till den japanska affarskulturen innan kontakten/resan?
3. Hade ni praktiskt forberett er for kulturskillnaderna pa nagot satt?
4. Var ni i kontakt med foretaget?
5. Anvénde ni en agent for att kontakta foretaget?
6. Tycker ni det finns nagra likheter mellan finlandare och japaner?
7. Vad tycker ni ar de storsta skillnaderna mellan de tva kulturerna?
8. Vad anser ni att kan orsaka problem i den finlandska

affarskulturen/kommunikationsstilen, da man férhandlar med japaner?

Q. Vad anser ni ar vara styrkor i den finlandska affarskulturen och

kommunikationsstilen?

10. Har ni erfarenheter av kulturkrockar med japanerna?

11. Hurdan var japanernas engelska?

12. Hade ni en hogre chef fran Finland med er pa moten?

13. Motte ni japanerna flera ganger?

14, Har ni haft social samvaro efter forhandlingarna, t.ex. Restaurangbesok?
15. Markte ni av hierarkin i den japanska affarsmiljon, t.ex. | japanernas

beteende mot andra?

16. Anvandes titlar, efternamn eller férnamn nar man tilltala manniskor?
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17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

Har ni varit i en situation dar motparten har varit tvungen att bekréfta

nagonting med en 6verordnad innan man kunnat ga vidare i saken?

Marker man klart vem som ar chef t.ex. Av kladsel eller hur andra

kommunicerar respekt?

Fanns det en sittordning enligt hur hdgt man var i hierarkin?
Pratade japanerna mera i Vi-form eller Jag-form?

Séger japaner sin egen asikt, gruppens asikt eller ingen asikt alls?

Japan har en stark kultur for att uppehalla harmonin och inte tappa

ansiktet. Marktes det av i deras sétt att kommunicera och bete sig?

Har ni erfarenheter av situationer dar japanerna kommunicerat ett "nej",

utan att direkt séga det? Var det enkelt att marka det?

Enligt Hofstede &r japanerna véldigt maskulina; de ar tavlingsinriktade, en
aning arbetsnarkomaner och vill prestera bra. Finlandarna &r mer
feminina, de bryr sig om jamlikhet, livskvalité och fritid. Anser ni att

detta stammer?

Japanerna sdgs vara valdigt noggranna innan de gor beslut. Marktes det av

under férhandlingarna?

Japanerna sags vara mer langtidsorienterade manniskor an finlandarna, &r

det nagot ni markt?
Tror ni japanerna har mera talamod &n finlandarna?

Diskuterades miljofragor eller hur beslut kunde paverka kommande

generationer?

Japaner ar enligt Hofstedes teori mer aterhallsamma och strikta an

finlandare. Haller ni med?

Har ni markt att japaner har svart att unna sig fritid och semester, och

hellre jobbar mycket? Kan ni ge exempel i sa fall?

Klarar man sig i kontakterna med japaner med sunt fornuft, eller

rekommenderar ni att forbereda sig?
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32.

33.

Vad anser ni att dr det viktigaste att tanka pa om man vill lyckas med
affarer i Japan?

Finns det nagra (andra) rad ni skulle vilja ge finska foretag som skulle

vilja ha afféarer med Japan?

Har ni d&nnu nagot att tillagga?
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BILAGA 2

Namn: Juhana Hékkénen

Foretag: Vaisala Oyj

Intervjumetod: Personligen

Tidpunkt: 6.4.2017 klo 14:00

Transkriberad intervju:

KL: 1. Mika teidan Japanin taustanne on?

JH: Menin 2000-luvun alussa Vaisalan palveluksessa Japaniin. Alkuvaiheessa vastasin
meidan teollisuusliiketoiminnasta, Japanin ja Etel&d-Korean, Tokiosta késin, jonka lisaksi
viimeiset kolme vuotta, 2003-2006, olin tamén liséksi Japanin konttorin vetdj,
maajohtaja. Sitd kautta sitten osallistuin aktiivisesti meidan saaliikennetoiminnan
asiakastapaamisiin ja neuvotteluihin ja ndin, koska sielld on aina, no, kayntikortit on
tarkeitd ja jos voit tuoda kokoukseen jonkun jolla lukee ”President” kdyntikortissa niin se

on aina plussaa, joten olin siindkin ominaisuudessa mukana.
KL: 2. Kuinka hyvin tunsitte japanilaisen kulttuurin ennen yhteytta/tapaamista?
JH: En juuri ollenkaan.

KL: 3. Olitteko valmistautuneet kaytannossa kulttuurieroihin jollain tavalla,

esimerkiksi brieffauksella tai kurssilla?

JH: Olin pari kertaa kdynyt noin viikon tydmatkalla Japanissa, ja sitten kun kévi selvéksi,
ettd on Japaniin muutto, niin menin kulttuuri- ja kielivalmennukseen, joka kesti
muutaman kuukauden. Ettd hyvin nollasta pelmahdin paikalle. Mutta mulla on silleen
taustaa, etta olen lapsena ja nuorena asunut paljon ulkomailla, muun muassa Kiinassa ja
muutamissa muissa maissa, ettd se mik& mulla on sisddnrakennettuna on se ymmarrys
siitd, etta kulttuurit on erilaisia ja eri paikoissa kayttaydytaan eri tavalla ja néin edelleen,
etté siind mielessé koen ettd se on myonteinen haaste, ettd saa menné uuteen paikkaan ja

tutustua ettd miten se toimii taalla.

KL: 6. Onko teiddn mielestd suomalaisten ja japanilaisten valissd yhtalaisyyksia,

entd arvojen suhteen?
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JH: On, runsaasti. Tokiossa tapasi paljon amerikkalaisia liike-elaman ihmisid, samoin
kuin muihin pohjoismaalaisiin verrattuna, erityisesti amerikkalaisiin, suomalaiset ja
japanilaiset on selvasti ldhempéna toisiaan kun mietitdan tallaisessa bisneskontekstissa,
kuin esimerkiksi jenkit. Me osataan olla hiljaa ja kuunnella, ja japanilaiset arvostaa sita
suuresti. Ja sit on téll&isia pienié eleitd, kuten suomalaisena on hirveen helppoa ymmartaa
etta kun tulee jonkun toisen kotiin tai konttoriin niin otetaan kengat pois, ja ndin nayttaa
kunnioitusta, ja siita japanilaiset tykk&a. Ja sitten Suomessa, en 00 varma miksi, mutta
vahva kulttuuri, ettei pida paukutella henkseleité tai kehua itsedan, ettd maailmalla me
ollaan liian varovaisia sen suhteen, ettd oma kehu haisee, meill4 on tusinan verran
sanontoja tahan liittyen. Se on hyvin japanilaista myods. Ettd ennemmin ndyttad teoillaan
sen hyvyytensé kuin kehumalla itsedén. Ja mité noihin itse arvoihin tulee, niin niissakin
on tiettyd yhtalaisyyksid, japanilainen arvostaa suuresti rehellisyytta ja rakastaa luontoa,
mutta se ilmenee eri tavalla kdytdnndssé kuin suomalaisia, mutta kuuluu kunnioittaa
luontoa ja ihailla sitd. Ett4 siind mielessa siind arvomaailmassa on myds osin

samanlaisuuksia.

KL: 4. Ottiko teidan yritys yhteytta japanilaiseen yritykseen? 5. Kaytittek6 agenttia

saadakseen yhteytta yritykseen?

JH: Joo ja ei, Vaisalalla on ollut vuodesta -83 konttori Tokiossa niin sen takia on suhteita
paljon omasta takaa, mutta sen lisédksi kéytetddn timmaisia agentteja tai jalleenmyyjia
sielld valissa. Ettd on suoraa liiketoimintaa ja neuvotteluita asiakkaitten kanssa, seka
valikasien kautta, jotka on usein melkein pakollisia Japanissa. Asiakas melkein vaatii sen
valikaden, ettéd se on siind mielessa kiinnostavaa ja erilaista kuin muualla, ettd keskustelut
kaydaan hyvin avoimesti loppuasiakkaan kanssa niin, etta se edustaja on siind mukana,
mutta varsinainen kauppa ja myynti, joka tulee, menee edustajan kautta eteenpadin, ja
edustaja myy sen eteenpdin loppuasiakkaalle. Mutta neuvottelutilanteessa ollaan suoraan
yhteydessé asiakkaaseen. Mutta se on hyvin japanilaista ja asiakas tietad, etta se hinta on
paljon kovempi sille, kun se tulee valikdden kautta, mutta hyvéksyy sen. Japanilainen on

valmis maksamaan palvelusta ja laadusta.
KL: Olen saanut sen kuvan ettéa luottamus on todella tarkeaa Japanissa

JH: Kyllg, mutta jos japanilaisella asiakkaalla ei ole luottamusta Vaisalaan tai

alkuperéiseen toimittajaan, niin ei siin& silloin tule kauppoja, koska se ei riitd, ettd on
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luottamusta agenttiinsa tai jakelijaan. Ett4 jos on yhtaan tarkedmpi tuote kyseessé niin

pitad luottaa siihen varsinaiseen toimittajaan.

KL: 7. Mitka ovat teidan mielesta suurimmat erot naitten kulttuurien valissa?

JH: No, suomalainen ehkd enemman kuin japanilaisilla tykkaa etta laitetaan kissa
poydélle, ja puhua niin kuin ihan suoraan. Ja tuota, se ehk& ilmenee etenkin sellaisissa
tilanteissa kun ollaan eri mieltd, niin suomalainen hanakasti sanoo ettd “Ei, tuo ei
onnistu”, ja se on sellainen mité japanilainen ei koskaan halua kuulla, vaan japanilainen
itse sanoisi “Tuo saattaa olla hankalaa”, joka tarkoittaa ihan samaa asiaa, mutta
suomalainen ei valttamatta sitd ymmarrd. Suomalainen ajattelee ettd jos se on hankalaa
niin “Keksitddn nyt joku tapa, kerro nyt miten tdmid ongelma ratkaistaan”. Niin
japanilainen menee ihan lukkoon koska hanhan juuri sanoi, ettd tdma saattaa olla
hankalaa”, eli se ei onnistu. Se on varmaan yksi. Ylipdétdnsi se suoruus; japanilainen
viel& enemmaén miettii niitd sanojaan. Toinenkin joka on selvasti ettd silloin kun ollaan
neuvottelutilanteissa ja tehdddn bisnestd, niin hierarkia on selkedmpi ja tarkempi;
paatoksen tekijat ei usein ole he, jotka ovat ddnessé neuvotteluissa, vaan he istuvat
taustalla ja tarkkailevat, vélilla nukkuu vaikka, mutta kuuntelee silti, eika valttamatta
puutu koko hommaan, kun taas suomalainen on tottunut neuvottelemaan ja
argumentoimaan sen kanssa joka tekee paatoksen, ja sitten katta paélle kun sovitaan; se
ei taas oikein toimi Japanissa. S& argumentoit eri henkil6lle kuin kuka tekee paatoksen,

ja se on Vélill& véhén vaikeata.

KL: 8. Mika suomalaisessa kulttuurissa ja kommunikointitavassa saattaa aiheuttaa

ongelmia, kun neuvottelemme japanilaisten kanssa?

JH: Japanilaisten kasitys ja odotukset laadusta ja palvelutasosta on ihan eri luokkaa kuin
misséddn muussa maassa, ainakin mitd ma oon térménny, ja tama voi olla suomalaiselle
vaikea ymmartéa ettd hyvin pienen asian takia pitdd nahda hirvedsti vaivaa, ennen kuin
se asiakas on tyytyvéinen. Ettd sellainen ajattelutapa ”Tama kelpaa muuallakin, kylld se
japanilaisellekin” niin siitd tulee dkkid ongelma. Ja tdman takia Japanissa on oltava hinnat
kovempia, ettd pystyy yll&pitdmaan sitd palvelutasoa, etteivat kustannukset karkaa. Etta
se on semmoinen selva piirre. Ja sitten kun tulee ongelmia, niin kuin aina tulee, eihén
semmoista bisnesté ei olekaan missé ei tule laatuongelmia tai mitddn muita ongelmia tai

muita yllatyksid, niin niitten selvittdminen japanilaisten kanssa vie paljon enemmaén aikaa
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ja vaivaa, joudut hirveen tarkkaan perustelee ja selittdméaan ja avaamaan ja antaa dataa,
mita on tapahtunut, milloin on tapahtunut, kuka on tehnyt mitd, mik& on korvaava
toimenpide, miten ne varmistetaan, niistd dokumentoinnit ja mielellaan japaniksi ja néin
jandin ja nain.

KL: 9. Mitka piirteet suomalaisessa yrityskulttuurissa ja kommunikointitavassa

uskotte olevan vahvuuksiamme?

JH: Ehdottomasti meidan sijoittuminen ndissé korruptiotilastoissa maailmalla, ja siihen
liittyvé rehellisyys ja lupausten pitdminen. Jotka on suomalaisille térkeité arvoja. Ja sitten
myaos kun tulee ongelmia, niin niitten tunnustaminen, ettei selitell&, vaan kerrotan oikeasti
miten k&vi. Ne on varmasti sellaisia vahvuuksia. Ja sitten yhdelld tapaa Suomella on hyvé
maine, nimenomaan Suomella, jostain syystd. Se on ollut vuosien ty0 eri tahoilta, ja ne
on ihan klicheitd meille mutta Muumi, joulupukki, Marimekko, xylitoli ja, timm@giset on
hyvin myonteisia asioita. Japanilainen tietdd keskimaarin ettd se on Suomesta. Etta kaikki
jonka japanilainen tietdd Suomesta ja sitten on Lapin luonto, revontulineen sun muineen,
niin kaikki minka japanilainen tietdd Suomesta on myonteistd, niin sen takia kun heille
tulee suomalainen firma niin he eivat voi ajatella muuta kuin etté t4ssd on varmaan jotain
hyvaa, kun he ainoastaan ovat kuulleet hyvaa. Jos me oltaisiin isompi maa, niin kuulisivat

varmaan jotain muutakin, jos ylittaa uutiskynnyksen.

KL: 10. Onko teilla kokemuksia kulttuurien yhteentérmayksista japanilaisten

kanssa?

JH: Nama laatuun ja palvelutasoon liittyvat odotukset, niin vélilla oli vaikeuksia niitten
kanssa, ettd ne tuntui menevan, vaikka kuinka suhtautu niihin, niin tuntu menevén silti
overiks. Ja miten siind tilanteessa sitten ollaan luovia, kun on vaan paatetty Vaisalan
taholta ettd ei me voida lahted tAmmosta selvitystd tekeméan timmaosen mitattomyyden
takia. Sen kommunikointi, ilman ettd sanoo japanilaiselle ettd ”Ei, emme tee niin kuin
haluatte”. Suomalaiset ei oo kauhean hyvid sanomaan ei, ilman, ettd sanoo ei. Ett4 siind
varmaan ehk& ne suurimmat haasteet liittyy. Mutta muuten kylla tullut todettua etta

kulttuurin puolella on valtaosin aina mennyt hyvin.

KL: 11. Millaisena olette kokeneet japanilaisten englannin, koetteko etta tulkki on

tarpeellinen, vai oletteko lukeneet japania?
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JH: Joo, kaikki tarkeimmét asiat kdyd&an japaninkielelld. Tulkin kayttdminen on
viimeinen héatakeino, ettd jos sulla ei ole niin kuin meilla myyntikonttori, meilla on
melkein 40 ihmistd Tokion konttorissa tdna péivéna, silloin kuin miné olin meita oli vahan
yli 30, kunnolla oma konttori ja oma vaki jossa on kielitaitoa ja osaamista, ettd pystyt
heidan kanssa, tai sitten sinulla on valittuna sellaisia jakelijoita/agentteja jotka puhuu
molempia, se on se tapa hoitaa. Jos otat siithen ulkopuolisen tulkin, ellet s& oot jossain
ihan helpossa bisneksessd, harvoin bisnes on helppoa. Mutta jos esimeriksi ei ymmarra
vaikka séajarjestelmisté ja mittauksista mitéan, niin on se tulkille epétoivoinen tehtéva
olla siind vélissa ettd keskustelu menee oikeaan suuntaan, ettd endottomasti pitad tehda
asiasta helppo asiakkaalle. Jos asiakkaan on helpompi puhua japania kuin englantia, niin
silloin puhutaan japania. Se on sité palvelutasoa. Ja sitten pitda vain huolehtia, etta itse

pystyy tehokkaasti sen asian kuin tarvitsee kaantaa englanniksi.
KL: 12. Oliko teidan yrityksesta korkea-asemainen henkil6 paikalla tapaamisessa?

JH: Kyll&, nimenomaan presidentti-titteli auttoi, jos oli vahankin hankalampi asia. Eli ma
paasin aina kaikkiin hankalimpiin neuvotteluihin, kiitollinen homma, haha. Mutta tuota,
se oli tarkedtd, ja joskus sitten ihan Suomesta saakka s&&puolen silloinen johtaja
pyydettiin paikalle, ihan sen takia ettd voidaan ndyttdd asiakkaalle ettd “Te olette todella
tarked asiakas, olemme lennattidneet tanne péaédkonttorista nytten vastaavan henkilén

paikalle, teitéd todellakin nyt kuunnellaan.”
KL: 13. Oliko tapaamisia asiakkaan kanssa useampia?

JH: Joo, mutta se kanssa osittain johtuu bisneksemme luonteesta, ettd kun olemme aika
kapeassa bisnessektorissa, ja meidan asiakkaat on kaytannossa pitkaaikaisia asiakkaita.
Joko me hankitaan uusia asiakkaisuuksia, tai yllapidetddn vanhoja. Minun on vaikea
kuvitella mitéan litkeneuvottelua Japanissa missa tavattaisiin vain kerran tai kaks. Jos
meinaat oikeasti heidan kanssa tehda bisnestd, niin sulla on oltava monet tapaamiset
ennen kuin se eka kauppa syntyy, ja sitten on oltava monet tapaamiset jos meinaat etta
seuraavakin tulee. Etta tadssd varmaan suurin ongelma on amerikkalaisilla, jotka ajattelee
vuoden kahden tahtédimella bisnesta, max kolme, niin siind vaiheessa japanilainen rupeaa
ekaa kertaa lampenee, ne ei ndyta sitd mutta, sielld taustalla se rupee, niin sitten jenkit jo

luovuttaa.

KL: 14. Tapasitteko japanilaisen asiakkaan kanssa sosiaalisissa merkeissa esim.

ravintolaillallisilla?
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JH: Kaéytiin, ehdottomasti kannattaa Japanin tapauksissa. Sitd liioitellaan, ettd pitéisi
keskustella kauheasti, ja mullekin sanottiin ennen kuin 1dhdin sinne ettd ”Si et sitten
parjaa ellet sd laula japaniksi karaokea asiakkaitten kanssa”. Mutta eihdn se nyt ndin ollut
oikeasti, mutta jos pystyt vaan jarjestda tydajan ulkopuolella aikaa asiakkaiden kanssa
niin se oli aina plussaa. Sit kuuli paljon paremmin mit& mielté he oikeasti on, ja mité siell&

taustalla on, koska se hiearkia ik&an kuin tipahtaa.

KL: 15. Japanilaisilla hierarkia vaikuttaa muun muassa kayttaytymiseen ja
kunnioituksen viestintdan. Oletteko huomanneet, etté japanilaiset kayttaytyisivat
eri tavalla riippuen kuinka korkealla hierarkiassa henkild, jonka kanssa juttelevat,

oli?

JH: Vahvasti nain, se patee ennen kaikkea, kun japanilainen juttelee japanilaisen kanssa.
Niin se on yksi ulkomaalaisen etu, ettd japanilainen ei oletakaan, ettd ulkomaalainen
ymmartaa hierarkia tasoja ja erilaisia puhuttelutasoja, niilld on erilainen kieli riippuen
hierarkiatasosta, tai eri puhetapa. Mutta ulkomaalainen saa tdssa anteeksi, ja
ulkomaalainen joka puhuu valttavésti japania, mutta sitten jos ulkomaalainen oppii
puhumaan kunnolla japania, mit4 harvoin tapahtuu mutta niitdkin on, niin sitten se tilanne
muuttuu. Japanilainen alkaa olettaa, ettd kun ulkomaalainen puhuu néin hyvin japania,
niin han varmaan ymmartdd myos meidan kulttuuria, niin hanen pitad myos kayttaytya
sen mukaisesti, niin silloin ulkomaalainen joutuu siihen tilanteeseen ettd hén joutuu
kayttdmaan naitd eri puhuttelutapoja eri hierarkiatasoille. Mutta tdmé on sellainen ilmig,
joka jaa monelta huomaamatta, ettd tdma patee vaan virka-aikana. Bisnesneuvotteluissa
ja virka-aikana, mutta sitten kun ldhdetaan virka-ajan ulkopuolelle ottamaan mainiot
japanilaiset oluet, niin se hierarkia taso melkein katoaa. Ja silloin esimies ja alainen
juttelee toiselleen kuin kavereiden kesken, ja voi sanoa hyvin suoraan asioita. Ja koko
homma vapautuu. Kunnes taas seuraavana aamuna toimistolla, bang, vanhat hierarkiat on

paikallaan. Ettd se vaihtelee myds tilanteen mukaan.

KL: 16. Kaytettiinkd japanissa titteleitqd, sukunimid vai etunimid ihmisid

kutsuttaessa?

JH: Juuri ndin, etunimet on heille outo konsepti, sukunimia aina ja titteleitd. Ja kun
puhutellaan asiakkaita niin kéytetddn yhta liian korkeaa tittelid. Kaikki tietdd ettéd

liioitellaan mutta se kuuluu asiaan.
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KL: 17. Oletteko olleet tilanteessa, jossa japanilainen on joutunut varmistamaan

jotain esimiehen kanssa, ennen kuin asiassa on voitu edeta?

JH: Olen joo kyll§, se tapahtuu yleensa aika hitaasti. Etta harvoin samassa neuvottelussa
padtetadan mitd&n. Normaali neuvottelutilanne on, ettd se paattdva henkilé on mukana
passiivisesti palaverissa, ei juurikaan puutu keskusteluihin, sitten vaan lopetetaan ilman
ettd ollaan oikeasti paatetty mitdan. Ja se on ihan ok, lansimaissa se on vahan niinku
”Mikis palaveri tdd nyt oli, jos el mitddn padtetty ja kirjattu”, niin sielld se on ihan ok. Ja
sitten esimies ja muut kokoontuvat sen jdlkeen tekemddn niitd paatoksia. Sitten
seuraavalla palaverilla he esittdvit, ettd he ovat tulleet tdhdn tulokseen, “Miltd tdma

kuulostaa?”

KL: 18. Onko teidan mielesta ollut selkaa selkeaa kuka on korkeammassa asemassa,

esimerkiksi pukeutumisen, istumapaikan tai ihmisten kommunikointitavan avulla?

JH: On, istumapaikan mukaan aina, ettd kun astuu japanilaiseen neuvotteluhuoneeseen
asiakkaan kanssa, niin tiedat saman tien mikd se hiearkia sielld on. Korkein istuu

kauimpana kasvot kohti ovea, seuraavaksi koreammat sen vieressa.
KL: Huomaako pukeutumisesta?

JH:  Vahemmén. Etenkin kun 2003-2004 alettiin enemmé&n  keskustella
energiankulutuksesta, siitd tuli erityisesti valtion konttoreille maardys ettd
energiakulutusta pitéda pudottaa, ja nyt kun oli tsunamit ja Fukushima reaktori, niin tuota,
entistd enemman sen jélkeen valtion puoli ja virkamies koneisto mik& on sielld valtava,
niin tuli maaraykset voimaan ettd ei kesalla kravattia kdytetd, kun pidetddn huoneita
lampimana. Sitd ennen piti olla puku paalla sisalla, kun muuten tulisi kylméa, vaikka
ulkona oli plus 30 ja kosteata. Ja taa aiheutti sen, ettd pukukoodi v&an niinku relas
Japanissa, kun ei ne firmatkaan sitten yllapitaneet sitd kun koko julkinen puoli meni tason

alaspdin vaatetuksessa, mutta sitd niin hierarkia pukeutuminen ei ndy, en huomannut.

KL: 20. Puhuvatko japanilaiset enemman me-muodossa vai mind-muodossa?

JH: Ne puhuu firman suulla. Etta japanilaisille yritys on oma henkil6kohtaisen eldamén
hierarkia, sun tyfantaja ja tydpaikka on ykkonen, sitten tulee nippa nappa perhe, ja sen
jalkeen, perhe ja oma suku. Voi olla, ettd oma suku menee edelle kuin perhe, sitten

ystévat. Yritys, kenen nimi sun kéyntikortissa on, on merkittdva osa sun identiteettia. Ja
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japanilainen antaa kaikkensa omalle firmalleen. Sen takia neuvotteluissa véalilla aistii, ett&
he ovat valmiita tekemaan mita vain firman edest&, ovat valill& tosi kovia neuvotteluissa.
On véhan niinku se koko porukan oma paine takana. Jos esimerkiksi vertaisi sotaan, no,
aina vaarallista rinnastaa japanilaisia ja sotatilannetta mutta véhan niinku ollaan
sotajoukkue tai ryhmé, jossa yksi on valmis uhrautumaan hyvinkin paljon, kun tiedet&én
etta koko ryhma on kaikki ja kaikki on sitoutuneet toisiinsa, ja yksi voi uhrata itsens jos
vaan tietda ettd se auttaa sitd ryhmad, tuossa on samanlaista henkeé. Toisin kuin jossain
jenkeissa, missé ollaan tosi individualisteja, ja katsotaan ettd jos mé& neuvottelen tassé
hyvin niin siitd on mulle henkilokohtainen etu, etua mun uralle, niin Japanissa on
ehdottomasti niin, ettd otetaan luoti firman puolesta. Ja ollaan tosi kovia neuvotteluissa

jos silla vaan saadaan firmalle parempi lopputulos.
KL: 21. llmaisivatko japanilaiset mielipiteitddn? Omana vai ryhman mielipiteend?

JH: Sanotaan, ettd Japanissa pitaa lukea rivien valistd, ja paljon, ja se ei ole aina helppoa,
ei ole missdan helppoa. Etta ne harvoin kertoo mielipiteitddn, mutta heidén vaatimukset
saattaa olla hyvinkin selkeitd, ettd vaadimme sité ja t4té ja tota, ettd sen ne kertoo hyvin
avoimesti ja ndin. Mutta pehmedmpad asiaa kuin mielipiteitddn, niin sitd joutuu usein
arvaamaan heidéan reaktioistaan, siella on tarkedmpaa kuin muualla palaverin jalkeen
hetkeksi pysdhtyd ja kysyéd toisilta, ettd "Miten tima teiddn mielestd meni?”. Koska se

saattaa kertoa sitten mita se asiakas on todellisuudessa mielté.

KL: 22. Japanilaisilla on vahva kulttuuri yllapitdd harmoniaa ja pyrkia
ehkaisemaadn  kasvojenmenetys. Oletteko  huomanneet taman  heidén

kommunikointitavassa?

JH: Tottakai, Ei:n sanominen on tuskallisen vaikeata. Siell& pitda osoittaa, vaikka tiedat
etukateen ennen neuvotteluihin menemistd ettd vastauksesi tulee olemaan ei, ihan
esimerkkind. Meilld oli aikoinaan erds mittauslaite, ja sitten Vaisala teki paatoksen
lopettaa sen tuotelinjan ja koko teknologian, koska se ei ldhtenyt globaalisti vetdmaén
niin hyvin kuin toivottiin. Se oli lilan kallista yllapitdd. Jouduin Japanissa
neuvottelutilanteeseen, jossa mittalaitteen erds suurin tilaaja oli japanilainen asiakas. Ja

he halusivat ettd jatketaan tata linjaa. He olivat perustaneet uuden tuotteen tdmén varaan.

M4 tiesin kun menin sinne, ett4 en voisi mitenk&an tehda temppua jolla taalla jatkettaisiin
tuotetta yhden asiakkaan takia. Se ei olisi mitenk&éan ollut taloudellisesti mahdollista,

semmoiset neuvottelut on hankalia japanilaisten kanssa. Silloin se mit4 pitd4 tehda on
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osoittaa, ettd sa oot tehny kaikkesi ja uhrautunut ja silti lopputulos on tdma. Et voi vaan
sanoa, etta paadtoksemme on ei, vaan sun pitaé kertoa mita kaikkea on tapahtunut ja tehty,
ja kuinka vaikea tilanne on. Ja tavallaan antaa japanilaiselle se mahdollisuus vapauttaa
sinut siitd tuskasta ja hin pelastaa sun kasvot sanomalla ettd "Mind ymmarrén”. Ja sitten

vastaavasti, jos sanot ”Ei onnistu” niin hdn menettdd kasvot.

KL: 23. Onko teilla kokemusta tilanteesta, jossa japanilaiset olisivat

kommunikoineet sanan ""ei'’, sanomatta sitd suoraan? Oliko se vaikea havaita?

JH: Se oli miina mihin harvoin tipahdettiin, pitkélti sen takia ettd meilld oli konttorissa
vanhoja japanilaisia konkareita mukana, jotka on kehdosta saakka harjoitellut tata.
Saatoin varmistaa palaverin jalkeen Y mmarsinko oikein, ettd tima ei tuu onnistumaan”.
Mutta tdméan sanottua japanilaisetkin tekee tassa virheitd, kun kasvojensuojelu ja toisen
kunnioittamisen kulttuuri on niin vahva niin saattaa joskus aliarvioida oman kykynsa
vaikuttaa asiakkaaseen, ja luovuttaa véhén liian helpolla. Ja tdssa tapauksessa kertoa
suomalaisille ettd “Kylld se on ndin, tdmi ei tule onnistumaan”. Mutta semmoisia
tapauksia oli, ettd kun ulkomaalainen vdhdn tietiméattoméand kysyi vield ettd “Eikd
mitenkddn onnistuisi” niin sitten se onnistuikin. Ettd semmoinen tietty ulkomaalaisen
tietdmattomyyden  hyddyntdminen  niin  sitd  kannattaa tietoisesti  kayttaa.
Hintaneuvotteluihin menin usein mukaan silleen ettd tiedettiin ettd nyt tulee tiukka
neuvottelu, kova paine. Koska ulkomaalaisena saa tavallaan, ei ole pakko valittdé niin
paljon kasvojenmenetystd, kun vastapuoli ymmartaa ettd en valttamatta ymmarra, vaikka
oikeasti tiesin. Etta leikki vain vahan holmo4, etté ei tas oikein voi tehdd mitdén niin sit
se meni lapi. Japanilaiset ovat kovia taktikoimaan, ei voi koskaan tietdd mika todellinen
agenda sielld on. Kaikkialla pitad tietenkin olla varovainen, mutta japanilaiset erityisesti,
heilld saattaa olla taustalla hyvinkin pitkélle mietitty ajatus mitd ne ei paljasta. Ja siina
mielessa pitaa olla hyvin hereilld. Mutta vastaavaisuudessa se antaa myds hyvin ettd sa
voit itse vahan niin kuin kikkailla, sellainen ulkomaalaisen tietaméattdmyys on mainio
kortti, kun varovasti pelaa sitd harkituissa tilanteissa. Ei pidd olla lilan noyrén
sinisilmainen.

KL: 24. a) Hofsteden teorian mukaan japanilaiset ovat todella maskuliinisia; heill&

on korkea kilpailuvietti, ovat osittain tyénarkomaaneja ja haluavat suorittaa hyvin.

JH: On, joo. Etta vield tdrkedmp&& on suorittamisen nayttdminen, se on tarkeaa, etta

japanilaisen oma tydyhteisé nakee kuinka ahkera ja uhrautuvainen hén joukkueen
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puolesta on. Mutta se ei aina korreloi kuinka tuottelias ja ahkera tyOntekija on.
Japanilaiset on valilla mestareita tekemaan kovalla tohinalla ihan turhaa duunia, siihen
suomalainen ei oikein kykene. Jos suomalainen tekee jonkun aikaa turhaa duunia, han
sanoo ettd “Hei tdma on ihan tyhméi en ma viitti titd tehdd, ma mieluummi istun tassé ja
odotan ettd joku antaa fiksumpia hommia” ettd se on sellanen mitéi pitdd véhin katsoo, ja
osittain maskuliinisuus saattaa nakya myos silleen ettd kun halutaan nayttdd kuinka
uhrautuvia ja ahkeria ollaan tyon puolesta. Japanilainen on ahkera kylla, mutta se ei aina
kohdistu oikeisiin asioihin, niin se oma vaimo ja perhe on kakkosena. Kun japanilainen
paivan paatteeksi miettii, meneekd kotiin vai jaako vield tyOpaikalle norkoilee, ja sen
jalkeen tyokavereitten kanssa syomaan ja oluelle ja viimeiselld metrolla kotiin, nii se
tekee sen jalkimmaisen, koska se on tarkedmpéaa ettd han nayttaa sen effortin. Sit se on
my06s muuttunu niin péin ettd perinteinen japanilainen vaimo varmastikin huolestuu jos
sen mies tulee kotiin tyopdivan paatteeksi, koska silloin selvastik&an han ei ole tarvittu
henkild, tarkea henkil6 tdissa, ja jos sul on miehend henkild, jonka naapuritkin nakevat
ettei ole toissa, niin siitdhan ymparisto siina alkaa huolestua. Ja kohta naapuri kyselee
kaytavilla, ettd mikas ongelma teidan miehelld on. Se japanilainen tapa miten ne
tarkkailee naapureita on ihan muuta kuin Suomessa, meidan ongelmat on siit4 kaukana,
siell& todellakin toimii omana yhteisona ja porukka tarkkailee toisiaan, etta kaikki pysyy
ruoduissaan. Sellaisilla inhottavilla ystavéllisilla kysymyksilla antaa naapureiden myods
ymmartad, ettd heidat on huomattu. Ja tdssé mielessa tad feminiinisyys maskuliinisuus,
niin Vaitan, ettd se ei tuu pelk&stéan siitd, ettd miehet haluaa olla edelld ja miehet on
tarkeitd, vaan koko kulttuuri on rakentunut niin, ett& naiset ja vaimot yhté lailla aiheuttaa

sen, ettd se kallistuu maskuliiniseen suuntaan.

KL: 24.b) Suomalaiset ovat enemman feminiinisia siind mielessa, ettd heille tasa-

arvo, vapaa-aika ja korkea elaméanlaatu ovat tarkeita. Oletteko samaa mielta?

JH: Nii, pitkalti tulee siita ettd vietetdan aikaa perheen kanssa. Olen samaa mielta lomista.
Japanissa jouduin tekee sellaisen systeemin, ettd muutaman henkilon kohdalla jouduin
pakottaa heidit lomalle, ilmotin ettd "Hagisawa-san ei nyt muuten tule konttoriin kahteen
viikkoon”, ja silti se tuli yhtend pdivana. Hén sanoi kadvellensd ohi lomallaan ja tuli vaan

moikkaamaan.

KL: 25. Sanotaan, ettd japanilaiset ovat erittdin tarkkoja tarkistamaan kaiken

ennen kuin voivat tehda paatoksia. Huomasitteko timéan tapaamisen aikana?
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JH: Japanilaisen pahin kauhu on ettd he munaa, tekevét virheen yhteison puolesta, saa
kaikkien, ajatuksissaan, kaikkien vihat puolelleen. Jonka takia japanilainen haluaa olla
varmistua, ettei virhetta tapahdu, ja siind on yksi syy miksi kdytetddn valikasia, etta jos
jotain joskus menee pieleen, niin sitd voi syyttda. Ja siitd he on valmiita maksaa 20%
padlle markkinahinnan, samoista tuotteista ja palveluista, mika on hirvea hinta sille.
Mutta se siell& on taustalla. Ja toinen tietenkin, etta sité riskia ne peilaa kokoajan, tdman
takia kaikki on niin hidasta. Ettd ennen kun ovat vakuuttuneita ett4 t4ss& on semmonen
partneri/toimittaja joka paitsi tekee mita se lupaa, ja sit kun jokin menee pieleen, niin ne
auttaa sen korjaamisessa. Ovat valmiita heittdd kuperkeikkoja, ettd ongelma lahtisi akkia
pois. Nden sen hyvin myoOnteisend asiana, mutta se hidastaa. Vuosi on japanissa

tavattoman lyhyt aika missdan bisnesasiassa.

KL: 26. Sanotaan, ettd japanilaiset ajattelevat enemman pitkalla tahtaimella kuin

suomalaiset, onko se jotain mitd huomasitte?

JH: Se tulee vékisin kun he itsekin tietdd, jos otetaan Vaisalan tapainen firma esimerkkiné.
Joku helpompi teollisuusasiakas voisi, sinddnsa ne on tottunut olemaan ketterid, mutta
kun ne haluaa varmistaa ja pienentéa sita riskig, ja ne ei suostu tekeméén paatosté ennen
kuin ovat varmoja olevansa turvallisella pohjalla. Niin ne tietad, etta jos ne vaikka ottavat
Vaisalan mittalaitteen sinne tehtaalle kayttoon, ja ne tarvii niitd useampia, niin ne ensin
keskustelee meidan kanssa tovin, siin menee puol vuotta, sit ne ottaa laitteen testiin, ja
kun japanilainen testaa ne todellakin testaa, puoli vuotta tai vuoden, sit ne huomaa etta
pienid eroja on, niin niita selvitellddn seuraavat puoli vuotta, ja sitten ruvetaan ehka
neuvottelemaan siitd varsinaisesta hankinnasta, ettd ne tietdd jo etukateen ettd alle
kolmeen vuoteen mitdan merkittdvad ei tule tapahtumaan, niin se pakottaa, niitten ei
kannata edes lahtee juttelee ulkomaalaisen tai japanilaisen firman kanssa, ellei se tahtain
ole viiden vuoden paassa. Taa on vahan karrikoiden, tietenkin joissain bisneksissa asiat
hoituu nopeammin, mutta toisaalta en huomannu kuten esimerkiksi kiinalaisista etta ne
miettii  kymmenien vuosien p&ahén, en tiedd kuinka hyvin se péatee mutta kiinan
bisneksestd mulla ei ole niin hyvéa kuvaa, ei se ole niin etté japanilaiset suunnittelisivat
kymmenien vuosien padhdn mutta semmosen viisi vuotta on aika tyypillinen haarukka.

Ehka kaksi kertaa pidempi kuin suomalaisilla, mutta viisi kertaa pidempi kuin jenkeilla.
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KL: 28. Tuliko tapaamisella esille ymparistokysymyksia tai miten paatés voi

vaikuttaa tuleviin sukupolviin?

JH: Minun taytyy olla rehellinen, ettd toisaalta mulla ei tule mieleen montaakaan, jos
yhtdkaan, japanilaista asiakasta joka ei kommunikaatioissaan korostaisi ekologiaa ja
luontoarvoja, samaan aikaan en muista yhdessékddn neuvottelussa ettd se olisi ollut
keskusteluaiheena ettd miten tuotteet voisi auttaa. Aikaisemmin sanoin, etta japanilaisten
luontosuhde oli erilainen niin se mit4 ne sanoo, ja mita ne loppukédessa tekee, ei aina
luonto-asioissa kohtaa. Toivon mukaan se ois vahan muuttumassa. Vaittéisin, etta
pelkélld ekoloogisuudella ei voi myyda, se on hyvé olla sielld lopussa, mutta sen takia

sitd paatosta ei tehdd. Tama on minun ndkemys.

KL: 29. Japanilaiset ovat Hofsteden mukaan enemméan maltillisia ja

”tiukkia”/virallisempia verrattuna suomalaisiin, oletteko samaa mielta?

JH: Sielld on tietyt odotukset protokollan suhteen, ettd kun tavataan ihmisié ja pidetaén
palaveria niin tietyt asiat tehdaan tietyilla tavoilla. Japanilaisille on térked4 ei ainostaan
ettd tehdaén oikeita asioita, vaan myos ettéd tehdaan oikealla tavalla. Siind se ilmenee. Ja
se helposti nayttada suomalaisille jaykkyydelld. Mutta japanilaiset ovat myds hyvin
huumorintajuisia ja lampimid ihmisia, hyvin lahelld tavallisia suomalaisia tai
keskieurooppalaisia niin kuin sosiaalisissa tilanteissa, nauru raikaa. Vitseja eivat kerro,
en ole koskaan kuullu japanilaisten kertovan tai ymmartavén vitseja mutta he tykkaavét
nauraa asioille. Et semmosta niinku, kaikenndkdinen liioittelu ja myods itsensa

mollaaminen hauskalla tavalla on japanilaisten mielestd hauskaa huumoria.

KL: 30. Oletteko huomanneet, ettéd japanilaisilla olisi vaikea suoda itselleen vapaa-

aikaa ja lomaa, vaan mieluummin tydskentelisivat? Onko teilla esimerkkeja?

JH: Oon joo, siind ympériston paine on armoton, sdélin vahan tydssakayvia, ne on niinkun
puun ja kuoren valissa. Ne haluaisi viettdd vapaa-aikaa enemman, mutta jos ne tekee sen
niin perhe ja tydyhteiso ja paineet kohdistuu heihin, ja palauttaa ne ruotuun. Tunnen
japanilaisia, jotka ovat asuneet ulkomailla ja sitten palanneet takaisin. Se paluun
kulttuuri-shokki on huomattavasti suurempi, kuin jos vaikka suomalainen, tai no onhan
se meillekin ett& jos palaa jostain niin siin on puol vuotta vdhan masennus l&helld, mutta
japanilaisilla se on paljon pahempi. Ne ehtii tottua ulkomailla ensimmaistd kertaa
eldmdssaan, ettd ymparisto ei tarkkaile ja kontrolloi niit4, vaan ne voi oikeasti tehdd mita

haluaa, niin sitd kun teet kolme vuotta ja palaat takaisin siihen kiristykseen niin... Se on
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se liima mik& pitad koko yhteiskunnan kasassa. Kun on 120 miljoonaa ihmist4 suomen
kokoisella saarella, josta 2/3 osa on asuttavaksi kelpaamatonta, niin se on v&han niin kuin
uudella maalla asuisi 100 miljoonaa, niin jollei sulla toimi yhteiso ja ei oo voimaa joka

pidad kasasssa niin... Sen ne on oppinu.

KL: 31. Parjadké tapaamisissa japanilaisten kanssa maalaisjarjelld, vai

suositteletteko etta valmistautuu? Miten?

JH: Mun mielesta parja4 ehdottomasti, ei mitddn ihmeellista tarvita sinne. Mutta tietty
rauhallisuus ja ei kannata reagoida mihink&an kovin nopeasti, koska se voi olla etta sun
ensireaktio on vaara. Se on ehka se vinkki minka antaisin. Maalaisjarked, hyvaa kaytosta,
huomaavaisuutta. Mutta tuota, &l& hatikdi missdén asioissa. Kuuntele enemmaén kuin
puhut. Ja seuraavassa neuvottelussa voit sanoa miké tulee reaktiona mieleen, jos se yh&

tuntuu hyvélta idealta.

KL: 32. Mitka ovat mielestdnne tarkeimmat asiat pitda mielessa, jos haluaa onnistua
tehd& kaupat Japanissa?

JH: Karsivallisyys, tuoda sama viesti aina. Jos véitét, ettd olet luotettava, ja rehellinen
firma, niin jos et joka kerta osoita ja ndyta sitd, eli se mitd ne etsii, se on se riskin
pienennys. Ne arvioi sua firmana ja henkilona, ettd voiko tédhan luottaa, ja jos teet jotain,
mika ei 00 loogista, tai on odottamatonta, se heti herattad kysymyksia, niin sit on vaaran
paikka ettd tulkitaan vaarin. Ja tosiaan niin pitdd mielessd, ettd kokeile vaikka joskus
menn& Japaniin ostaa jotain, niin huomaa ett4 se palvelun taso siind on niin eri tasoa,
aivan kasittaméatonta. Missdan muualla, Suomessa tai Euroopassa, ei pysty samalla
palvelun tasolla ostamaan mitaan, etta sitd ne odottaa. Kannattaa ensin pyoria Japanissa,
kayda kaupoissa ja ravintoloissa, katsoa miten se palvelu toimii, jotta sa ymmarrat sitten

kun menet asiakkaan luo, mité ne odottaa sulta.

KL: 33. Onko teilld jotain muita neuvoja jotka haluaisitte antaa suomalaisille

yrityksille jotka haluavat tehda kauppoja Japanissa?

JH: Aivan upea maa. Liike-elaman puolella neuvoja niin... ihan kaikkea mité japanilainen
sanoo ei pida uskoa, etté sielld on tietyt asiat jotka on sovittu ettd ei onnistu, mutta sitten
jos todellakin puskee niin saattaa hyvinkin onnistua, mutta se, ettd miten erottaa sen, ja
sen tilanteen ettd sulle on selkedsti sanottu Ei, ja s& h6Imond ulkomaalaisena vield intét

ettd "Etko kuullut, mitd sanoin”, niin se vaatii sitd kokemusta ja késitystd, niin siind on
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hyva olla japanilainen vieressd auttamassa. Mutta nekaan ei aina tiedd kuten sanottuna.
Mene paikan péalle. Kun oot vuoden ollu sielld niin sitten pikkuhiljaa alat ymmaértaa ja

siirtya eteenpdin asiassa. Etta se tulee vahan hitaasti.
KL: Onko teill& jotain lisattavaa?

JH: Ei kannata sotkea Japania Aasiaan. On olemassa Kauko-Ita, Aasia ja Japani. Se on
ihan erilainen kuin muut. Korealaiset on apinoinu Japania kolme, neljdkymmenté vuotta,
ja sielld on tiettyja samankaltaisuuksia, mutta silti Japani on ihan uniikki. Ei kannata
ajatella, ettd kun minulla on Kauko-Idin kokemusta niin ”Meen ja ymmarrdn
japanilaisia”, ettd se ei pidd kutinsa. Pitdd ymmért44 japanilaisia. Mutta kuten sanottu niin
mind esimerkkind, ei tarvitse olla Japani-expertti kun sinne menee etta siel voi menestya,
ettd se ei 0o mikd&n mysteeri. Ja sitten kannattaa opiskella kieltd. Sen oon sanonu
Japanista, ettd vaikka ei oppis japania, kannattaa opiskella sitd, koska sitd kautta
ymmartaa kulttuuria ja japanilaisia paremmin ja mista ne sanat tulee ja merkit. Se avaa

sitd japanilaisten ajattelutapaa. Se on ihan konkreettinen vinkki.
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Namn: Timo Varhama

Foretag: Nippon Finnpap, UPM Japan, Finnish Chamber of Commerce in Japan
Intervjumetod: Per epost och VolP-telefonsamtal

Tidpunkt: 17.4.2017 klo 12:00

Intervju per epost:

1) Tulin Tokioon 30 vuotta sitten sen aikaisen Nippon Finnpapin varatj'ksi.

Se oli JV suomalaisten paperifirmojen ja japanilaisten jakelijoiden kesken.

Tein samoja hommia vélilla Australiassa, sitten pyydettiin takaisin Japaniin tj'ksi kun
UPM osti kaikki partnerit ulos, muutti firman nimen UPM Japaniksi ja toi myds muiden
tuotteidensa myynnin saman katon alle. Myimme paperia, sellua, lautaa, vaneria ja

jalosteita RFID tageihin asti noin 300 miljoonan euron edesta joka vuosi.

Elakoidyin UPM'sta taysin palvelleena 4 vuotta sitten. Toimin suomalaisen metsaalan
strategia-konsulttifirman  edustajana.  Olen  aktiivisti mukana  Suomi-Japani
Kauppakamarissa ja Suomi-Japani Kulttuuriyhdistyksessa.

Perheeni on japanilainen. Meilld on kaupunkiasunto Tokiossa ja vapaa-ajan asunto

Naganon metsamailla.

2) Japaniin tulo ensi kertaa oli aivan sattumaa. Olin tyoskennellyt muissa maissa ja monet
muut olivat tuttuja lukuisten tydmatkojen kautta, mutta Japanista tiesin vain Kirjojen ja
elokuvien pohjalta. Olin toki tavannut japanilaisia asiakkaita Suomessa ja ollut
paivittaisyhteydessé Tokion myyntiyhtidon useita vuosia.

3) Siihen aikaan firmat eivat antaneet mitaan kieli- ja kulttuurikoulutusta. Kaikki piti

opetella itse paikan péalla.
4) Finnpap oli silloin 1987 myynyt paperia Japaniin kymmenisen vuotta. Oma edustus oli

perustettu 1975 ja JV yhti6 1980. Olin sen kolmas varatj.

Kaikki muu henkil6kunta oli paikallista.
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6) Yhtélaisyyksia todella 16ytyy ja vield tdndkin péivdnd monet tdnne vastatulleet
suomalaiset sanovat, etta tanne kotiutuminen on luontevampaa kuin mihink&&n muuhun

maahan.

Mutta yhtalaisyyksid myos helposti liioitellaan. My6s merkittavié eroja I0ytyy paljon.

7) Japanilaiset ovat muodollisia ja varautuneita. Isot firmat ovat varsin byrokraattisia.

Paatoksenteko on hidasta.

8) Suomalaiset ovat liian avoimia, suoraviivaisia ja innostuvat liikaa.

9) Suomalaiset ovat rauhallisia, rehellisia ja kerskailemattomia. Osaavat tehdé paatoksia

nopeasti kun siihen on tarve.

10) Lukemattomia. Palataan tdhan puhelimessa.

11) Japanin kieli on usein tarpeellinen. Japanilaisten englanninkieli on usein heikko ja
eivat halua puhua sitd. Jos tulee kdymaan Suomesta ensi kertaa, on hyva varmista
parjatdankd ilman tulkkia vai ei. Mutta palkatut tulkit eivat usein hallitse
ammattisanastoa. Etabloituneissa firmoissa paikallinen henkilokunta hoitaa asian

parhaiten. 8

Kansainviliset firmat ovat tietysti poikkeus ja se ettd suomalaiset eivat mydskaan puhu

englantia sujuvasti didinkielenaén, auttaa asiaa.

12-14) Olen tavannut japanilaisia asiakkaita joka paiva kymmenien vuosien ajan. Paivisin

istutaan kokoushuoneessa, iltaisin pdydén antimien parissa. Ero on merkittava.

15) Hierarkia on olennainen osa pdivittaiskayttaytymistd, ei vain liikeneuvottelussa.
Japaninkieli tekee lahtokohtaisen eron kenen kanssa puhutaan, ylospéain vai alapéin. Tasa-
arvoisuutta kuten Suomessa ei ole. Ketd tahansa tavattaessa on tarkeéa heti tietdd mika

on kumppanin arvo ja asema,
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16) Liike-elaméssa kaytetdan aina tittelid ja sukunimed, ei koskaan etunimed. "Vain aiti

tietda etunimen."

17) Kaikki paatoksenteko on aina kollektiivista. Edes johtajat eivét tee paatoksia tassa-

ja-nyt.

18) Perinteisesti kaikki salarymanit pukeutuvat samoin (tumma puku, valkoinen paita,

selked solmio), mutta isommalla johtajalla on parempi puku (ehkd jopa harmaa) ja

kalliimpi solmio.

Korkein henkil6 istuu aina keskella.

19) See above

20) Aina me-muodossa.

21) Omat mielipiteet tulee ulos ehk& pitkan ravintolaillan lopulla jos ketd&dn muuta
edustajaa ei ole paikalla.

22) Kts ylla. Tarkedd huomioda omassa kommunikoinnissa.

23) Enpd muista koskaan kuulleeni.

24) Hyva teoria. Samaa mielta. Paitsi sana "Kilpailuvietti” japanilaisista.

25) Kts yll4. Uuden tuotteen testit saattaa kestda vuosia.

26) Aina pitkalla tahtaimelld. Lyhyt thtdin ei kiinnosta ollenkaan. Pitkd suhde, ei hetken

rahastus, on tavoite.
Kun suomalaiset ymmartavat tdman, he parjddvat paremmin kuin vaikkapa

amerikkalaiset, jotka eivat ymmarrd koko Kkasitettd ja tavoittelevat aina vélitonta

kauppahyotya.
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28) Ymparistonsuojelu on l&helld seka japanilaisten ettd suomalaisten ajattelua.

29) Kuten edella esitin: samas mielta,

30) Kuvattu tilanne on totta, mutta se ei ole my6tasynnynnadistd, vaan tulee sosiaalisista
paineista ja tydnormeista

31) Maalaisjarki ja toisen osapuolen empaattinen ymmartaminen on tarkedd, mutta
tottakai tulee aina valmistautua ottamalla selvaa mita porukkaa on vastassa: minkalainen

firma, minkalaisia ihmisia jne,

32) Tarkeinté on ettei odota mitdéan ensi tapaamiselta.

33) Palataan lis&a puhelimessa

Lopuksi korostan ettd ylldaoleva perustuu kokemukseeni omalta alaltani, joka on

konservatiivinen. Asiakkaat olivat usein isoja firmoja ja henkil6t ylinté tai keskijohtoa.

Jollain nuoremmalla alalla - esim IT alan start-up tms - ilmapiiri ja tavat, pukeutuminen,

Kielitaito jne voivat olla varsin erilaisia, vapaampia.

Transkriberad intervju:

KL: Onko teidan mielestéd suomalaisten kulttuurissa vahvuuksia jotka auttavat

meitd Japanissa? Onko teilld jotain esimerkkeja tasta?
TV: Suomella on hirvean hyva maine taalla, aivan uskomattoman hyva, etta kukaan
ei oikein ymmarra kuinka hyva nimi Suomella on. Se on japanilaisten yleinen kasitys,
etta suomalaiset ovat hyva ja rehellisia ihmisia, mukavia ja valittavia. Rehellisyys ja
luotettavuus on kaikkein tarkeimpia. Ja sitten kaikki joulupukit ja Muumithan on iso
juttu, ja Marimekko jne. Kerta kaikkiaan Suomeen matkustetaan paljon, monet on
kaynyt ja monet jotka tapaa ja sanot etta olet Suomesta niin sanovat: "Ai sa oot
Suomesta, ma oon aina halunnut matkustaa sinne.” Etta tallainen tausta, siita se

lahtee. Nama ovat tietenkin yleistyksia ja ihmisia on erilaisia, suomalaisiakin on kans
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joka lattyyn, voi olla vaikka kuinka ilkeita. Etta ei voi yleistaa, mutta se yleinen
mielikuva on tama.
KL: Entéa heikkouksia?
TV: Japanilaiset valilla nauravat etta suomalaiset ovat niin rehellisia etta kertovat
kaikki huonotkin puolet asioista, ettd sitd ei valttamatta tarvitse myyntimiehena
kertoa. Keskittyy siihen omaansa, ei saa kehua liikaa eika valehdella, mutta ei tarvitse
kaikkia tyhmyyksia kertoa. Etta jos on jotain huonoa tapahtunut niin ei tarvitse kertoa
etta se johtui just siita etta oli aidin hautajaiset tai jotain, voi sanoa jotain yleisempaa
etta oli nyt semmoinen tapahtuma etta en voinut vastata heti. Liian rehellisia valilla ja
lilan sinisilmaisia. Esimerkiksi jos on venalainen, niin tulee sanottua etta ”Aijaa mulla
ei nyt ole vodkaa tarjolla”. Etta stereotyypit on aika vahvasti. Amerikkalaiset on vahan
holosuisia ja kehuu suunnattomasti itsedan ja sit jos ovat luvanneet jotain niin ne ei
koskaan pida niita lupauksiaan. Sitten ne tietenkin karsii siitd. Euroopassa on myos
erilaisia kansallisuuksia. Mutta pohjoismaat kokonaisuudessaan positiivisia ja Suomi

niista viela pikkasen parempi kuin muut.

KL: Mité kulttuurien yhteentérmayksia olette kokeneet?
TV: Niita on kylla vuosien mittaan tullut monta mutta ei nyt oikein tule mieleen. Ehka
tama on hyva kertomus siita etta japanilaisetkaan voivat olla toisenlaisia. Tapasin
eraan suomalaisen suuren firman edustajan kanssa aamulla seitsemalta lentokentalla,
japanilaisen firman edustajan kanssa piti matkustaa Osakaan, ja kun se tuli siihen
paikalle se heti sanoi ettad “Ooh, Mr. X | have a complaint to you”. Molemmat ruvettiin
melkein nauramaan koska meille on opetettu, ja jokaiselle japanilaiselle on opetettu,
etta ensin sanotaan hyvaa huomenta ja kysytaan mita kuuluu, kiva tavata ja nyt
lahetaan yhteydessa. Nainhan ei saisi tehda kun han teki niin tamakin nayttaa etta

japanilaisetkaan eivat aina mene sen yleisen formin mukaan.

KL: Sain toisessa haastattelussa ymmartad, ettd ulkomaalaisen, joka ei osaa
japaninkielta niin hyvin, ei tarvitse osata myodskdan japaninkielessd olevaa
hierarkkista puhuttelu-tapaa. Oletteko tekin kokeneet asian niin, etta

ulkomaalainen saa anteeksi taman?
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TV: Kun menet vieraaseen maahan ensimmaista tai kolmatta tai kuudennetta kertaa
niin eihan sinun heti tarvitse osata sita, mutta aina on hyva opetella jotain sanontoja
etta osaa sanoa Hyvaa paivaa jne. Japanilaiset osaavat kaikki sanoa Kiitos ja Paivaa,
menee kyllad joskus Kiitos ja Kippis sekaisin mutta ne yrittaa kuitenkin, ja sehan
meidan suomalaistenkin pitaa tehda. Puheessa niin, ei varmasti kukaan pysty, hyvin
harva pystyy kaikkia hienouksia hallitsemaan. Jotain pienta voi hallita ja kuten
sahkopostissa sanoin niin on tarkeaa tietda kuka se vastapeluri on, ettd onko se
korkeampi vai matalampi, vanhempi vai nuorempi. IIman etta siita nyt tarvitsee tehda
niin suurta merkkia mutta, kunhan takaraivossa tietdaa sen suunnilleen. Hyva
kotikasvatus niin siita lahtee ja osaa kayttaytya ja pitaa lusikkaa oikeassa kadessa, ja
kumarrella ja sanoa jotain iloista ja kohteliasta. Suomalaiset on siina hyvia justiinsa
ettd kun me ndaemme ihmiset tasavertaisina, niin emme kohdella alempiakaan
alemmassa asemassa olevia ihmisia alempanakaan, puhuta huonosti niille. Se on
kauhean iloinen asia. Mutta sita ei saa liioitellakaan, ettd kun esimerkiksi ldhtee
tavaratalosta niin ovella on aina joku joka pokkaa kauheasti sinulle, mutta kun olet
asiakas niin sinun ei tarvitse pokkaa takaisin. Silloin olet korkeampi kun olet asiakas.
Sitten kun myyt jotain tai oot palvelija niin sinun taytyy kumartaa syvempaan kuin

asiakas, asiakas on number 1.

KL: Onko teilla esimerkkejéa tilanteesta, jossa jouduitte kertomaan japanilaiselle,
ettd jokin ei onnistu? Miten hoiditte asian?
TV: Joo tottakai, monet kerrat. Silloin taytyy vain sihista etta “Tama on nyt vahan
vaikeata etta miten me nyt tehdaan niinkun, mietitaan voidaanko tata tehda”. Ei
tarvitse eika saa sanoa “Tama on ihan mahdotonta”. Mutta senkin olen kuullut kerran

yhdelta japanilaiselta. ”Mahdoton juttu, ihan mahdoton” ja thats it.

KL: Onko totta, ettd japanilaiset pitavat valikasien/jalleenmyyjien kaytosta
vahentaakseen riskid, ja maksavat mielelladn enemman tuotteesta tallin?
TV: Tottakali, joo. Se on niin kuin kaytanto. Se vahentaa riskia joo. Se ei ole pelkasta
maksusta kiinni vain myos palvelun tasosta. Kun teollisuusyritys tekee kauppaa
teollisuusyrityksen kanssa, niin usein Suomessa kaikki on saman katon alla, myynti

japalvelu jne. Mutta japanilaisella ostajalla niin se ei ole niin, vaan tavarantoimittajat.
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Me kilpailemme japanilaisten kanssa, joskus myos kiinalaisten ja amerikkalaisten
mutta ennen kaikkiaan japanilaisten. Ja japanilaisilla on aina hirvean korkea
palveluntaso. Tehdaan silleen ettd on valikasia, pidetdan varastoja ja pystytaan
toimittamaan 24-tunnin notiisilla. Suomestahan ei pysty toimittamaan niin nopeasti
yhtaan mitaan mutta. Niin sen takia sinulla taytyy olla edustaja joka pitaa varastoa
taalla. Suomalaiset ovat tottuneet etta asiakas maksaa nopeasti, mutta Japanissa
maksuaika alkaa vasta siita kun tavara on taalla Japanissa. Eli silloin sinulla taytyy
olla joku joka pitaa sita varastoa ja rahoittaa sen koko touhun viela, jotta saat itse
rahat kohtuullisen nopeasti. Ja luottoriski on olemassa, japanilaiset ei osta. Kun he
ostavat paikallisia tuotteita niin myyja antaa luottoa. Jokaisen ulkomaalaisen
toimittajan pitaa tehda ihan sama asia, jos ei ole kysymys jostain suuresta koneesta
tai jostain tallasesta. Silloin kun menndan jossain arabimaihin tai muihin, niin
kaytetaan Remburssi-systeemia, etta ostaja laittaa rahat pankkiin ja myyja saa ne 180
paivan jalkeen, mutta taalla ei ole sellaista kun kilpaillaan paikallisten kanssa. Niin
sinulla taytyy olla joku joka rahoittaa sen, ja sillon se ottaa sen riskin maksusta kanssa.
Japanilaiset ovat kylla hyvia maksamaan, ettd yhden ainoan kerran 30 vuoden uran
aikana muistan etta oli maksu myohassa. Ja silloin ostaja oli niin pahoillaan, kertoi
etta se johtui siita etta rahoituspaallikko oli ollut kesalomalla, ja kysyi jos halusimme
etta lennattavat rahoituspaallikon paikan paalle pyytamaan anteeksi. Tama oli minun
mielesta hyva esimerkki, ainakin minun bisneksesta. Mutta todellisuus on kuitenkin
etta toistatuhatta pienta firmaa menee joka kuukausi nurin. Silloin se jaa sen jakelijan

ja palvelijan huoleksi.

KL: Milla tavalla teiddan mielestd kannattaa valmistautua Japaniin? Mita pitaa

mielessd kun lahtee Japaniin ensimmaista kertaa?
TV: Kunhan on perustietamys siitd mita ne japanilaiset tekee, kayttaytyy ja mita ne
odottaa. Se on yksi juttu ja toinen juttu on etta sun taytyy hankkia kaikki mahdollinen
tieto niista asiakkaista joita sa tapaat ja mielellaan myoés niista ihmisista joita sa
tapaat, koska ne on todennakaoisesti ilmoitettu jo, etta osastopaallikko ja johtaja ovat
tulossa kokoukseen. Ja sitten paikallinen edustaja on siitda vastuussa, hoitaa sen.
Silloin on hyva etta tietaa myos siita ihmisesta jotain jonka tapaat. Kaikin tyhminta

on sellaiset suomalaiset jotka tulevat kokoukseen ja kysyy “Minkaslainen tama teidan
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firma on?”, ”Paljonko teilld on ihmisia taalla?”, "Paljonko teilld on liikevaihto?”.
Helppo l6ytaa internetista, jos se on japanista niin edustaja lahettaa tiedon sinulle.
”Mika organisaatio on, ootteko nyt vastuussa tasta vai tasta” sit kysyy sellaselta ja
pitdisi tietdaa etta han ei ole vastuussa tasta. Namahan selviaa kun tutkii firman
organisaatiota. Etta nama kaksi asiaa. Perus asiat kuten etta ei laiteta kermaa vihreaan
teehen, istutaan suorassa, pidetaan kadet polvilla, ei loikoilla ja oikoilla jalkoja etta
kenganpohjat nakyy. Talldisia perusasioita joita kotona opetetaan. Niin kuin
opettajan tai jonkun toisen edessa. Siita se lahtee. Ei kenenkaan tarvitse olla minkaan
asian asiantuntija, ei tarvitse osaa kaikkia heidan kulttuurista. Mut jos jotain tietaa

niin se on hyva.

KL: Etta ei tarvitse kdyda mitaan kursseja?
TV: Eeel, ei. Sitten se on eri asia jos on tulossa tanne niin olisi kiva jos firma preppaa
ja antaa kieliopetusta ja muuta sellaista. Silloin kuin mina tulin tanne niin ei saanut

yhtaan mitaan, kaikki piti opetella itse.

KL: Kuinka helppoa oli loytaa informaatiota tasta?
TV: Informaatiota l6ytyy vaikka kuinka paljon, se on vaan kaikki japaniksi. Etta jos
ei osaa kielta hyvin niin pitaa olla hyvia apulaisia, jotka hankkivat sita sinulle.
Internetista on niin paljon tana paivana, joka alalta ja joka firmasta. Sitten on
luotontarkistusfirmoja ja vaikka mita. Tiedosta ei ole koskaan puutetta, sita on

melkein liikaa etta sita pitaa seuloa.

KL: Mita vinkkeja antaisitte suomalaisille, jotka haluavat onnistua Japanissa?
TV: Kaikki suomalaiset jotka ovat tulleet tanne jotka olen tavannut ovat suunnilleen
osanneet asian, nama asiat. Jotka ovat tullut ensimmaistakin kertaa tanne eika oo
kokemustakaan. Firmojen tai kunnan tai kaupungin edustajia. Kaikki suunnilleen
tietad miten kayttaytya. Aina voi tehda pienia virheita mutta ei se nyt niin kauheata
ole. Hyva vinkki on etta jos on menossa illalliselle niin tarkista ettei sukissa ole reikia,

koska otetaan kengat pois ja kavellaan tatamilla, se olisi vahan noloa.

KL: Onko jotain, mita haluaisitte lisata?
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TV: Naita voisi kertoa vaikka kuinka pitkaan, mun vastauksissa oli niita paljon.
Kunhan muistaa etta japanilaiset ovat konservatiivisia ja muodollisia, niin se on ihan
helppoa kayttaytya. Suomessakin puhuttiin kauan sitten kolmannessa muodossa

nayttaakseen kunnioitusta, etta “Pastori on nyt hyva, pastori ottaa nyt lohta”, niin

japanilaiset puhuu vielakin nain.
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Namn: Teppo Turkki

Foretag: Sitra, Tekes
Intervjumetod: VolP-samtal
Tidpunkt: 20.4.2017 klo 12:00

Japan bakgrund: Varit forsta gangen 1993 via Japans utrikesministeriets stipendium,

bl.a. skrivit bocker och varit gastande forskare pa Waseda universitetet i Tokio.
Transkriberad intervju:
KL: 6. Onko teidan mielesta suomalaisten ja japanilaisten valissa yhtalaisyyksia?

TT: Molemmat ymmartavat hiljaisuutta, epamukavaa hiljaisuutta ei ole. Japanissa
kommunikaatiossa valtava maara informaatiota on epasuoraa, rivien valissa.

Suomalaiset eivat ole kauhean hyvia lukemaan epasuoraa kommunikointia.
KL: 7. Mitka ovat teidan mielesta suurimmat erot naitten kulttuurien valissa? -

TT: Japanilaisen kulttuurin  rikkaus, historiallinen  kerroksittuneisuus ja
moniulotteisuus. Suomalainen on aika suoraviivainen, selkea ja yksinkertainen

kommunikaatiokulttuuri.

KL: 8. Mika suomalaisessa kulttuurissa ja kommunikointitavassa saattaa aiheuttaa

ongelmia, kun neuvottelemme japanilaisten kanssa?

TT: Suomalaisilla on ylipaatansa semmoinen tapa, ettd mennaan mielelldan suoraan
asiaan, ja alkaa kasitella niita asioita jotka on esilla saman tien. Japanilainen on ehka
vahan samanlainen kuin ranskalainen; pitda ensin tutustua ja tunnustella millainen
tama neuvottelukumppani on. Ja japanilaiset hakevat hirvean tarkkaan kaikki taustat
ja ottaa selvaa asioista, ja haluaa tietaa etukateen mista neuvotellaan, keita on tulossa
paikalle, mitka ovat naitten ihmisten taustat. Suomalaiset yleensa ei tee tallaisia
selvittelyja niin paljon. Suomalaiset menevat tapaamiseen ja alkavat puhua asiasta.

Siina on hyvin iso ero.

KL: 9. Kuinka tarkeaa on osata japania?
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TT: Jonkin verran on aina hyva osata. Suomalaisilla on silla tavalla japaninkieli
yllattavan helppo koska me dannetaan ihan samalla tavalla kuin japanilaiset. Etta
vaikka emme osaisi kieltda pystymme aantamaan hyvin hienosti asiat, joka helpottaa
hyvin paljon kielen oppimista. Mutta tietenkin sitten kasitteet ihan erilaisia. Japani on
ihan eri kieli kuin eurooppalaiset kielet, kirjotusmerkit ovat taysin erilaisia. Ja japani
on isotyoisempi, jos aikoo opetella lukemaan ja kirjoittamaan japania. Mutta sellaisia

perusfraaseja on helppo oppia.

KL: Olen ymmartanyt, ettd japanilaiset eivat odota ulkomaalaisten osaavan

hierarkista puhuttelutapaa niin hyvin, jos eivat osaa kieltakaan tosi hyvin.

TT: Joo, ylipaatansa japanilaiset ymmartavat ulkomaalaisia hyvin, ja taalla on tapana,
jos ei osaa kielta hyvin, niin suomi-japani tulkki tai kumppani on mukana ja tulkkaa,
tai sitten jalkeenpain selittaa sitten mita kaytiin 1api. Mutta japanilaiset eivat odota

etta ulkomaalainen osaisi mitenkaan taydellisesti kielta.
KL: 12. Oliko teidan yrityksesta korkea-asemainen henkil6 paikalla tapaamisessa?
TT: Joo, tyéhoni kuuluu valilla tavata hyvin korkea-asemaisia ihmisia.

KL: 15. Japanilaisilla hierarkia vaikuttaa muun muassa kayttaytymiseen ja
kunnioituksen viestintdadan. Oletteko huomanneet, etta japanilaiset kayttaytyisivat
eri tavalla riippuen kuinka korkealla hierarkiassa henkilo, jonka kanssa juttelevat,

oli?

TT: Joo, kylla. Se on keskeinen osa japanilaista kommunikaatiota. Tiedostetaan, onko
paikalla Iasna vanhempia ihmisia vai nuorempia, onko senioreja tai junioreita, mika
on hierarkian taso. Se on itd-aasialainen kulttuuri joka on sama Kiinassa, Koreassa ja
Japanissa. Kylla se on hyvin keskeinen osa tilannetta aina, etta ymmarretaan. Ja

japanilaiset myos kayttaa ilmaisuja eri lailla riippuen keta on paikalla.

KL: 16. Kaytetdankoé japanissa titteleitd, sukunimia vai etunimid ihmisia

kutsuttaessa?

TT: Sukunimella aina, etunimia ei kayteta. Titteleita ei silla tavalla, usein japanilainen
esittaytyy tyopaikan kautta. Esimerkiksi onko han toissa vaikka Toyotalla vai

ministeriossa, ja sitoo identiteettinsa siihen tyopaikkaan. ”Olen herra Suzuki
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Toyotalta”. Etta tammoisia. On tarkea tietda mista tulee ja mita tasoa toinen on, etta

onko paallikko, johtaja vai tyontekija. Ne aina maaritellaan tarkkaan kun esitellaan.

KL: 17. Oletteko olleet tilanteessa, jossa japanilainen on joutunut varmistamaan

jotain esimiehensa kanssa, ennen kuin asiassa on voitu edeta?

TT: Se on ihan tavallista, kun on neuvotteluprosessi, ne menevat aina asteittain. Etta
samassa neuvottelutilanteessa ei koskaan tehda lopullisia paatoksia, tehdaan aina
useampia kierroksia. Japanilaiset tekevat omaa taustatyotaan ja paatokset tehdaan

hierarkian ylapaassa loppujen lopuksi.

KL: 18. Onko teidan mielesta neuvotteluissa ollut selkeda kuka on korkeammassa

asemassa?

TT: Yleensa tiedetaan etukateen, tai se kannattaa tietaa etukateen. Ei kannata menna
tilanteisiin, jos ei tieda keta on paikalla ja mitka ovat niiden asemat. Myaés silla tavalla
se on tarkeata koska usein jos on kyse todella isosta organisaatiosta ja paikalla on
korkea johtaja niin han ei valttamatta puhu mitaan. On paikalla vaan ja puhumisen
hoitaa alemman aseman ihmiset. Tassa kannattaa muistaa, ettd on tapahtumassa
tallainen muutos, ettd nuoremman polven japanilaiset yritysjohtajat ja johtajat
ylipaatansa jotka on kolmekymppisia eivat enaa valttamatta kayttaydy perinteisesti.
Ne saattavat olla hyvin lansimaalaisia ja suoria, taalla on murros kaynnissa. Saattaa

térmata nuoren polven ihmisiin jotka kayttaytyvat hyvin eurooppalaisesti.

KL: 10. Onko teilla kokemuksia kulttuurien yhteentormayksista japanilaisten

kanssa?

TT: Luulen ettd jokainen joka tulee Japaniin tai on ollut tekemisissa japanilaisten
kanssa, niin heille tulee jossain vaiheessa tormayksia, sen takia, ettei ymmarreta taysin
kaikkia merkityksia ja savyja. Tavallinen tormays on se, etta kun japanilainen ei usein
sano suoraan asioita, vaan kiertda epasuoraan. On vaikea kieltaa ja sanoa ei sanaa
taalla, niin usein tulkitaan vaarin japanilainen kieltaytyminen myontymiseksi, tai etta
japanilainen tarkoittaa positiivisempaa, vaikka han saattaa kieltaytya. Tavallaan tama

kommunikaation vaarintulkinta lienee tavallisimpia tormayksia kulttuurisesti.

KL: 20. Puhuvatko japanilaiset enemman me-muodossa vai mina-muodossa?
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TT: Riippuu tilanteestd mutta kannattaa muistaa, etta japanilainen ei ole yksil6 niin
kuin eurooppalainen, vaan japanilaiset niin kuin identifioi niin kun ryhman kautta.

Kuin kiinalaiset ja korealaiset, ne ovat olemassa suhteessa toisiinsa, eika itseensa.
KL: 21. llmaisivatko japanilaiset mielipiteitaan? Omana vai ryhman mielipiteena?

TT: Japanilaiset kay paljon keskustelua ryhman sisalla, koko ryhman kanssa. Harvoin
jos neuvotteluissa on enemman japanilaisia niin tulisi vain yhden ihmisen nakemys
esille, vaan kylla se on neuvottelun ja sisaisen keskustelun tulos, jossa myos kuullaan
toisiaan. Mutta kylla se on aina sen ryhman johdon p&atos tai nakemys, harvoin

pelkastaan yksilon.

KL: Oletteko huomanneet, etta ravintolaillallisilla tulisi paremmin mielipiteet

esille?

TT: Joo, toi on hyvin tavallista. Kyl ma sanon etta japanilaiset eivat muodollisissa
tilanteissa ole omia itsejaan, eivat ilmaise itsedan ja mita ajattelevat. Jos paastaan
epavirallisiin tilanteisiin kuten ravintolaan tai vapaa-aikatilanteisiin niin japanilaiset
aukeavat enemman ja kasittelevat todellisia ongelmia ja heidan mielipiteitdan ja
ajatuksia paremmin. Muodollisissa tilanteissa kayttaydytaan muodollisesti. Ei ilmaista

henkilokohtaisia omia nakemyksia.

KL: 22. Japanilaisilla on vahva kulttuuri yllapitda harmoniaa ja pyrkia
ehkaisemaan  kasvojenmenetys.  Oletteko  huomanneet taman  heidan

kommunikointitavassa?

TT: Se on lasna kokoajan, japanilainen ei ole vaivalloinen vaan vaivaton. Se on myos

japanilaisten keskenaan, ei vaan ulkomaalaisten kanssa. Se on osa heidan kulttuuria.

KL: 23. Onko teilla kokemusta tilanteesta, jossa japanilaiset olisivat

kommunikoineet sanan "'ei'', sanomatta sita suoraan? Oliko se vaikea havaita?

TT: Se on ihan paivittaista, normaali osa heidan kulttuuria. Etta pitaa osaa lukea
tilannetta. Siina kylla menee vahan aikaan ennen kuin sen alkaa havaita, jos on tottunut
suomalaiseen suoraan kommunikointitapaan. Silloin on hyva, ettd on japanilaisia
ystavia tai tuttuja jotka tulkkaavat, etta tietda missa mennaan. Minka takia tilanne on

mika se on.
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KL: 24. Hofsteden teorian mukaan japanilaiset ovat todella maskuliinisia; heilla on
korkea kilpailuvietti, ovat osittain tyénarkomaaneja ja haluavat suorittaa hyvin.
Suomalaiset ovat enemman feminiinisia siind mielessa, etta heille tasa-arvo, vapaa-

aika ja korkea elamanlaatu ovat tarkeita. Oletteko samaa mielta?

TT: No varmaan, vaikeita tallaiset kulttuuriset yleistykset. Riippuu vahan kenen
kanssa liikkuu, etta Suomestakin l6ytyy tosi super macho-ihmisia jos menee tiettyihin
porukoihin, ja jos pyorii punaviherassa kuplassa niin siella on vahan feminiinisempaa.
Taalla on vahan sama. Kyllahan taalla on huoli etta pojat on liian feminiinisia ja liian
herkkia. Ei parjaa eika pysty kilpailemaan. Luulen, ettd tuossa on variaatiota tosi
paljon, ettd en lahtisi yleistamaan. Perinteiset sukupuoliroolit ovat aika selvat, etta
naiset kayttaytyvat hyvin naismaisesti ja roolijako on, etta nainen pitaa huolta kodista
ja lapsista, mies tekee toita ulkopuolella. Joissain nuorissa porukoissa kyllakin on
asiat muuttumassa. Tokiossa on hyvin paljon nuori perheita jossa tasa-arvo on
toteutunut paremmin; miehet kantaa lapsia sylirepussa ja naiset kay toissa ja silla
tavalla muutosta on menossa. Naissa on aika paljon muutoksia, jos menee isojen
kaupunkien ulkopuoellle, niin sielld ollaan aika perinteisia. Mutta Osakassa, ja
Fukuojassa, Tokyossa ja nain niin tallaista toisentyyppista tasa-arvoisempaa ja

monimuotoisempaa elamantapaa, perheita ja ihmisia, nakyy.

KL: 25. Sanotaan, ettd japanilaiset ovat erittdin tarkkoja tarkistamaan kaiken

ennen kuin voivat tehda paatoksia. Huomasitteko taman tapaamisen aikana?

TT: Joo, se on myos osa paivittaista kulttuuria. Japani on detaljien maa ja japanilaiselle
on hyvin tarkeaa ymmartaa kokonaisuuden lisaksi detaljit tarkkaan ja tarkistaa ja ottaa

selvaa. Se on heidan intohimonsa kylla.

KL: 26. Sanotaan, etta japanilaiset ajattelevat enemman pitkalla tahtaimella kuin

suomalaiset, onko se jotain mita huomasitte?

TT: Japanilaiseen kulttuuriin liittyy jatkuvuus ja traditio, ja myoés pyrkimys
suunnitella tosi pitkalle. Taalla on yrityksia jotka tekevat 100 vuoden suunnitelman
eteenpain. Tama jatkuvuuden ymmartaminen on hirvean tarkeata, vahan niin kun
japanilaisen filosofian ja henkinen ajattelun pohja etta asiat ovat jatkuvia. Luonnossa,

seuraa toisiaan. On tarkeata ymmartaa ja suunnitella pitkalle tahtaimelle.
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KL: 27. Uskotteko, etta japanilaiset ovat karsivallisempia kuin suomalaiset?

TT: Varmaan tama sisainen kurinalaisuus mika opitaan kouluissa ja kotona niin
japanilaiset ovat kylla siind mielessa karsivallisempia, mutta tietysti se on vahan
yksilokohtaista, mutta kulttuurimielessa voi sanoa niin. Etta taa on tolerampi ja

karsivallisempi kulttuuri.

KL: 28. Tuliko tapaamisella esille ymparistokysymyksia tai miten paatés voi

vaikuttaa tuleviin sukupolviin?

TT: Kylla, ja japani on yksi maailman johtavia kiertotalouden maita. Ymparisté on
ollut pitkaan taalla keskeisia. Japanilaiset ovat hyvin ymparistétietoisia. Japanilaiset
ovat hyvin lahella luontoa ja luontoon liittyy kunnioittaminen ja henget, niiden kanssa

pitaa olla balanssissa. Ekolooginen lahetsyminen on osa ajattelua.

KL: 29. Japanilaiset ovat Hofsteden mukaan enemman maltillisia ja

"tiukkia”/virallisempia verrattuna suomalaisiin, oletteko samaa mielta?
TT: Muodollisissa tilanteissa ollaan hyvin muodollisia.

KL: 30. Oletteko huomanneet, etta japanilaisilla olisi vaikea suoda itselleen vapaa-

aikaa ja lomaa, vaan mieluummin tyoskentelisivat?

TT: Varmaan se perinteinen kuva japanilaisista on ettd ovat tyémaanikkoja, taalla
tehdaan kylla tosi paljon toita, lomia on viikko tai kaksi vuodessa. Mutta tassa taas
tulee sukupolviero, etta nuorempi polvi on tietoisempi ja haluaa viettdaa enemman
aikaa ystaviensa ja perheen kanssa eivatka halua tappaa itseaan tyolla. Kylla se on
vahan nyt muuttumassa mutta jos vertaa suomalaisiin niin japanilaiset tekee kyll3 tosi
paljon toita, ollaan liian pitkaan tyopaikalla eika valttamatta saada mitaan aikaan

mutta on tarkeata jotenkin olla tehokkaan oloinen.

KL: 31. Parjaako tapaamisissa japanilaisten kanssa maalaisjarjelld, vai

suositteletteko etta valmistautuu? Miten?

TT: Kannattaa aina valmistautua meni mihin tahansa kulttuuriin ottamalla selvaa
historiasta, tavoista ja elamantyyleista, ja ihmisten kohtaamiseen liittyvista asioista,

kulttuurista. Ihan Japanissakin. Suosittelen kylla ottamaan selvaa.
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KL: 32. Mitka ovat mielestanne tarkeimmat asiat pitaa mielessa, jos haluaa onnistua

tehda kaupat Japanissa?

TT: No yleensa karsivallisyys, kun yleensa Japanissa asioitten hoitamiseen menee
paljon enemman aikaa kuin Suomessa, tosi paljon voi menna aikaa. Ja sitten pitaa
rakentaa verkostoja ja synnyttaa luottamusta ihmisten valilla. Luottamuksen varassa
pystyy sitten etenemaan, mutta aikaa menee paljon enemman kuin Suomessa.
Yrityksella pitdaa olla rahaa ja aikaa sijoittaa pitkaaikaiseen bisnekseen, nopeita

voittoja ei taalla tehda.

KL: 33. Onko teillda jotain muita neuvoja jotka haluaisitte antaa suomalaisille

yrityksille jotka haluavat tehda kauppoja Japanissa?

TT: Japani on maailman kolmanneksi suurin talous ja iso markkina, ettd jos tanne
paasee sisaan ja onnistuu avaamaan tuotteelle markkinaa tai 16ytaa asiakkaita niin
tanne kannattaa tulla kylla. Kylla tama sitten palkitsee mutta sisaan paaseminen vie

aikaa ja voi olla vaivalloisista. Jos on hyva tuote ja hyva idea niin kannattaa yrittaa.
KL: Onko teilla jotain lisattavaa?

TT: Iso maa ja isoja kysymyksia, kannattaa tulla kaymaan ja perehtya itse.
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