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CHAPTER 1

第壹章 緒論

研究背景與問題意識：我為什麼從日本 B2B業務開發中的經驗出發？
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CHAPTER 1｜INTRODUCTION
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1-1.研究背景

日本社會與產業背景

近年日本製造、化學、能源、半導體、醫療與公共建設等現場，受到數位轉型、人力不足、
設備老朽化與安全管理需求影響，開始將平板、雲端系統與行動裝置導入現場作業。

日本政府推動 Society 5.0、Connected Industries、製造業 DX、醫療 DX 等政策，也使
企業現場逐漸從紙本、人工回報與分散資料，轉向可視化、即時化與資料化管理。

然而，越是進入特殊的防爆、化學、石化、製造與公共安全等高風險場域，產品導入就越
不只是「規格是否符合」或「價格是否合理」的問題，而是必須確認銷售管道、組裝、
教育訓練、現場支援、售後維修與責任歸屬是否能被安排清楚。

這也是我在日本 B2B業務開發中，逐漸將問題意識從「如何找到代理商」轉向「如何形成
可被日方安心接受的責任結構」的背景。
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1-2.研究動機

從一段工作經驗，看見外國企業進入日本市場遇到的信任問題。

工作場域
我任職於一間以平板行動裝置保護方案為核心的美國品牌公司，並在台灣分公司中
負責日本企業 市場開發任職4年。產品逐步從一般企業用平板方案延伸至防爆、製
造、公共建設等特殊場域。

問題形成

我原本以為日本市場開發的關鍵是找到合適的代理商夥伴，讓對方協助提案與銷售
；但在防爆產品推進過程中，我逐漸發現日方真正評估的是銷售管道、售後、現場
導入與責任分工是否能被清楚說明，而這過程中，卻逐漸自覺一開始我是帶著台灣/
美國式的思維模式在推進，而非純日式的思維。

研究動機
因此，本報告嘗試把這段工作經驗整理成田野觀察，說明日本商業推進中，信任不
是單靠產品、語言或代理商自然形成，而是需要被安排成一個可讓日方安心合作的
責任結構。
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1-3.問題意識：沒有被拒絕，卻無法推進

被接待安排商談，不等於已經被信任；有興趣，也不等於能合作。

1.會議順利 2.禮貌對應 3.資料送達 4.停在社內檢討
5.合作未明確前

進/遲未回應

核心困惑
的出現

為什麼日方沒有明確拒絕，合作卻無法往前？
我逐漸理解，停在「社內檢討」並不只是單純慢，而是代表我方尚未被
放入對方能安心向內部說明、能承擔責任的合作結構。



CHAPTER 2

第貳章 文獻回顧與田野脈絡

以少量必要概念支撐田野：信任、安心、責任分工、生態系與日本 B2B 場域。
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CHAPTER 2｜CONCEPTS & FIELD
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2-1.名詞釋義：本報告中使用關鍵概念

概念 本報告中的操作性理解

B2B 業務開發
本報告指外部企業進入日本企業市場時，圍繞產品提案、代理商／合作夥伴開發、商流安排、現場導入、
售後支援與責任分工協調等過程，逐步取得合作機會與信任位置的實務行動。

安心結構 讓日本銷售夥伴/客戶能向內部說明「為何可以合作、誰能負責」的一組安排。

責任分工 從產品技術、進口、組裝、教育、現場導入到售後維修的責任分工。

生態系建構 不依賴單一代理經銷商，而是安排多個節點共同支撐市場進入與服務規模。

跨文化轉譯 不只是語言翻譯，而是把不同組織的時間感、風險感與責任感轉成可合作語言。



CHAPTER 2｜CONCEPTS & FIELD

09

2-2.概念回顧：從個人經驗到文化與組織分析

概念來源 啟發

自我民族誌
個人經驗不是研究終點，而是進入文化分析的入口；重點在於將「我」放回日本 B2B 市場、公司組
織與跨文化互動脈絡中理解。

亞洲企業文化比較 企業文化比較不宜只用歐美／日本二分法，而要看信任對象、社會資本與組織關係。

本報告不只描述「我在日本業務中推進的困難」，而是嘗試說明台日美商業邏輯如何在同一個合作案中交會。

商業生態系 個別企業的能力常需透過外部節點補足；合作並非單線交易，而是多方互動。
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2-3.台日企業互動的背景：親近感不等於組織信任

語言、文化與歷史親近，仍不會自動轉化為合作。

台日交流互動的親近性

台灣社會對日本產品、日式服務與日本企業具有一定熟悉感；我
個人也具備日語能力與日本出生背景。但實務上，除了語言的轉
換，在推進事務的過程當中，邏輯與文化還是有差異。

但合作需要被組織化

然而在企業間合作中，真正被評估的是商流、責任、售後、內部
說明與長期合作的可承擔性。個人信任與語言能力只能打開門，
不能單獨完成合作。

本報告的切入
透過防爆產品的市場開發，我觀察到日方評估的不只是產品，
而是整個合作能否被放入可說明、可追責、可安心的結構。
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2-4.田野脈絡：防爆產品不是一般商品

它使「責任」比「銷售」更早浮現。

產品特殊性

本報告聚焦的防爆平板保
護方案非一般電子零配件，
具備國際認證並涉及危險
環境、安全認證與現場規
範，不只是一般平板保護
殼。

使用場域

使用場域包含石油與天然
氣、化學工廠、食品加工、
海洋、半導體、廢棄物處
理、製藥、塗料與製造業
等危險環境。

市場推進

需要專業產品代理商、
商社、系統整合商、現場
客戶、組裝夥伴與售後支
援共同形成合作結構。
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CHAPTER 2｜CONCEPTS & FIELD

2-5.跨文化交涉風格：為何「不拒絕」不等於「可推進」

安達明久 ( 2018 ) 整理 Hofstede、Trompenaars 與 Hall 等異文化比較研究，提出九個商業文化分析視
點，包括權威／平等、個人／集團、安定／風險、高脈絡／低脈絡、實力／現狀、普遍／個別等。
本文獻提醒我，商業互動中的「回應方式」不能只從字面理解，而要放回具體的關係、角色、責任與組
織脈絡中分析。

比較面向 低脈絡／成果導向 高脈絡／現狀導向

溝通方式 明確表達條件、根據與結果 重視文脈、關係、角色與時機

合作判斷 產品優勢與條件明確即可推進 需確認商流、責任與內部可說明性

對「不拒絕」的理解 可能被解讀為仍有機會 可能只是保留互動空間

對應田野 美式願景、breakthrough、成果導向 日本審慎、商流順序、安心結構
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CHAPTER 3

第參章 研究方法

以自我民族誌作為方法：我的位置、資料來源、分析流程與倫理處理。
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CHAPTER 3｜METHOD

3-1.研究者位置：我如何進入這個田野

我的研究位置不是固定身分，而是在日本 B2B 業務開發過程中，於組織期待、市場規則與跨文化互動之
間被形成。
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3-2.研究者位置：我如何在三種商業邏輯之間進行信任轉譯

比較面向 美式願景 台灣彈性 日本審慎

核心邏輯 成長、突破、機會導向 應變、補位、先做再修 安心、責任、可說明性

常見期待
產品有優勢，就應該快速
推進

遇到問題先想辦法處理
責任與商流未清楚前，不
輕易推進

對推進速度的理解
快速驗證、快速成交、快
速擴張

邊做邊調整，速度中修正
慢不一定是拒絕，而是在
確認能否承擔

對風險的理解 風險可用市場機會抵銷 風險可靠彈性處理
風險必須先被預防、分工
與說明

對合作的判斷
是否有市場潛力與
breakthrough

是否能找到方法與人脈推
動

是否能讓內部安心說明、
對外負責

常用語言 成長、突破、機會、成果 協調、想辦法、先試試看
商流、責任、確認、社內
檢討、安心

容易產生的落差 期待日方更快回應
以為彈性可以解決所有問
題

不拒絕不代表可以推進

在我的田野中呈現為
公司內部期待案源、速度、
成果

我嘗試補足資訊、轉譯的
協調角色

日方反覆確認誰負責、誰
支援、誰說明

CHAPTER 3｜METHOD
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3-3.內外部轉譯困難：當日本的審慎帶回公司內部

公司內部常見期待 日本端的實際狀態 我的轉譯工作

產品有優勢，應該能快速
開案

先確認商流、售後、現場責任與內部可說明性 將「產品優勢」翻譯成「可被導入的責任分工」

代理商/客戶願意談應該就
有進度

願意談其實不代表真的能承擔角色與責任 說明商談進行與合作成立之間的責任安排落差

有國際認證，應該能說服市
場且能降低疑慮

防爆等特殊場域還需要確認誰能解釋責任、誰能
處理現場問題且還需要另外轉換成日本國內認證

將認證的價值轉成現場可說明、可支援的合作條
件，且日本更具規範保障

我不只需要理解日方，也需要把日方的反饋條件，轉譯給美國／台灣內部。

遇到問題，可以邊做邊調整 高風險場域傾向事前確認風險與分工
將台灣式彈性補位，轉換成日方可接受的事前安排
將美國式的速度，拆解成日方可接受的細節安排

盡快看到案件成立&成果! 合作推進依賴內部說明、角色確認與責任承擔
說明慢不一定是拒絕也非拖延，而可能是責任條
件尚未形成及釐清
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3-4.資料來源與分析流程

資料來源 內容 分析用途

工作經驗與會議互動 日方回覆、會議中的提問、合作推進過程 辨識信任形成與延宕的情境

商業信件與反思紀錄 後續追蹤、社內檢討、內部回報與自我反思 整理內外部轉譯過程

公開產品與產業資料 產品型錄、公開網站、產業資訊 補充場域脈絡與產品特殊性

分析流程：事件回顧 → 田野片段整理 → 角色與責任分工辨識 → 文化比較 → 初步命題形成
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3-5.研究倫理與匿名化處理

資料類型 正式論文處理方式

公司名稱 轉為 A 公司、B 社、C 社等代號

客戶與合作夥伴 依角色類型描述，不揭露真實名稱

價格與合約條件 不完全進入論文分析

會議經驗 轉化為反思筆記與田野片段

產品資料 僅使用公開資訊或概念性描述

內部文件 僅作背景理解，不直接引用敏感內容



CHAPTER 4

第肆章 初步結果與討論

以田野片段呈現初步觀察：代理商依賴的限制、責任分工浮現與生態系建構。
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CHAPTER 4｜FINDINGS
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4-1.初步結果一：代理商是入口，也可能是限制
入口不等於理解市場；窗口不等於責任結構。

面向 代理商依賴的限制 田野中的意義

終端客戶資訊 原廠難以直接理解客戶現場需求 市場知識被中介化

案件判斷 pipeline 真實度不容易確認 進度容易被想像成機會

責任分工 代理商未必能承擔導入、教育、維修 高風險場域需要多節點支撐

市場學習 原廠只看見代理商回報 看不見市場結構與角色秩序

信任形成 日方需要的不只是聯繫窗口 需要可說明的責任展示

本節討論非特定代理商能力不足，也不是將合作停滯歸因於某一個窗口，而是：當外國企業過度依賴單一代理
商時，市場知識、終端需求、案件真實度與責任分工容易被中介化。

原廠可能只看到代理商回報，卻看不見終端現場真正需要什麼，也看不見日方內部如何判斷風險與責任。
這使我逐漸理解，代理商是市場入口，但不必然等於完整的市場理解；窗口可以讓我進入場域，卻未必能單獨
構成日方可安心合作的責任結構。而這也是日本市場與其他市場更為不同之處。



CHAPTER 4｜FINDINGS

21

4-2.田野片段：日方問的不是產品，而是責任

在一次防爆產品推進討論中，我原本準備的是產品規格、國際認證、價格區間與樣品安排。

我以為日方會優先確認產品是否符合需求、價格是否有競爭力，以及是否能進入提案流程。但在實際互動中，
日方反覆確認的並不是產品本身，而是日本端誰負責進口、誰能組裝、誰能處理現場導入、誰能教育終端客戶、
若發生問題時誰能到現場處理，以及誰能向日方組織內部說明導入理由。這讓我意識到，防爆產品進入日本市
場時，日方評估的不是單一產品，而是產品背後是否已有一整條可被說明、可被追責、可被承擔的責任分工。
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4-3.初步結果二：防爆產品的責任分工

在高風險 B2B 場域中，產品價值必須被責任分工支撐。

原廠／產品技術

產品是否有認證
？

規格是否穩定？

進口與法規確認

誰處理導入文件
？

符合日本法規嗎?

組裝與設定

誰能完成配置？

現場導入與教育

誰能教會客戶？

售後與問題處理

出問題誰處理？

終端安心

內部能否說明
導入理由？

責任分工的操作性定義

本報告所稱「責任分工」，是我依據防爆產品市場開發經驗整理出的操作性概念。
它不是單指售後服務，而是指產品從原廠技術、認證說明、進口、組裝、現場導入、教育訓練、
維修支援，到終端客戶內部說明之間，各個角色如何分擔責任。

在高風險 B2B 場域中，產品價值必須被責任分工支撐。日方真正需要確認的是：若產品被放入現
場，之後每一段責任是否都有人可以承擔。
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4-4.初步結果三：日本 B2B 生態系不是尋找全能代理商，而是辨識責任節點

關鍵不是找到單一窗口，而是讓不同角色承擔不同責任位置。

防爆產品
進入日本市場

A公司／原廠
產品、認證、技術支援

B社／防爆通路型夥伴
現場關係、危險場域理解高

C社／現場DX軟體型夥伴
流程管理、現場資料可視化

D社／大型法人通路型夥伴
既有法人客戶、SI關係

平板供應鏈
我／跨文化轉譯者

整理角色、連接節點、翻譯風險

這裡的生態系不是單指市場攻略口號，而是我在田野中逐漸辨識出的責任分工，不同角色分別補足
產品技術、現場應用理解、軟體應用、法人商流與產品風險轉譯，使合作能被日方內部說明與承擔。
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4-5.從代理商依賴到生態系建構

面向 代理商依賴 生態系建構 轉變意義

市場入口 單一窗口 多節點分工 從等待回報轉為可主動辨識角色

信任來源 既有商流 角色互補 從人際關係轉為責任結構

風險承擔 集中於少數窗口 依角色分散承擔 讓合作可被內部說明

資訊流動 容易不透明 可交叉確認 市場學習能力提升

我的角色 等待回報 主動整合與轉譯 從窗口轉為信任轉譯者／責任分工協調者

初步結果不是「某代理商不好」，而是日本商業文化中，信任需要透過多節點責任安排才可能生成。



CHAPTER 5

第伍章 結論與後續研究方向

回到研究問題：這段田野告訴我什麼？後續論文要往哪裡走？

25



CHAPTER 5｜CONCLUSION

26

結論1：理解市場文化，才能安排信任條件

重點一
代理商是日本市場入口，但不是信任形成的全部。單一入口可能讓原廠看不見終端現場、
責任分工與市場角色秩序，可能造成資訊不對稱。

重點二 防爆產品使責任問題浮現。日本 B2B 合作評估的不只是產品規格，而是進口、組裝、導入、
教育、售後與現場說明的責任鏈。

重點三
我的角色不只是日語窗口，而是將美式願景、台灣彈性與日本審慎轉譯成可合作結構的信任
轉譯者。

我原本較容易從美式願景與台灣彈性的角度理解市場推進，認為產品有優勢、代理商願意推、終端有需求，
就應該往前走。但在防爆產品田野中，我逐漸學會先站在日方組織內部的位置開始思考：這個合作提案能否
被說明？對方理解真意嗎? 責任能否被承擔？發生問題時誰能處理？
也因此，我的業務行動從單純的「推進產品」轉向「安排信任條件」構築長期的信任關係。
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結論2：信任不是被說服，而是被安排

在日本 B2B 產業高風險場域中，信任不是單靠產品規格、價格優勢或語言能力就能形成。
日方需要看見的是：合作後的每一段責任是否都有位置，是否有人能處理，是否能向內部說明。
因此，本報告所說的「被安排的信任」，指的是外部企業必須讓自身產品、商流與服務支援，被放入
日方可以理解、可以追責、可以安心合作的結構中。

安排項目 常見日方需要確認的問題

商流安排 知道透過誰合作、誰負責交易

現場安排 知道誰理解使用場域與現場限制

售後安排 知道出問題時誰能處理

軟體／應用安排 知道產品如何被實際使用

內部說明安排 知道如何向公司內部交代導入理由

責任安排 知道每一段風險由誰承擔

CHAPTER 5｜CONCLUSION
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結論3：本次報告限制與後續補強

CHAPTER 5｜CONCLUSION

1.田野範圍限制
本報告僅聚焦於防爆產品日本市場推進這一段工作田野，尚未涵蓋一般企業用保護殼產品、公共專案、醫療、教育或
其他日本 B2B 場域方案。

2.資料來源限制
目前分析主要來自我的工作經驗、會議互動、商談紀錄、商業信件與反思筆記，仍需透過更系統化的田野紀錄、訪談
與文件整理補強。

3.概念發展限制
「責任分工」「安心結構」「被安排的信任」目前仍是初步分析概念，後續需與自我民族誌、信任研究、組織間關係
與日本企業文化文獻進一步對話。

4.商業倫理限制
由於材料來自實際工作場域，正式論文將持續匿名化處理，不揭露客戶、合作夥伴、價格、合約條件與敏感商業資訊。
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後續研究方向：從一段田野回到完整論文

這段防爆產品田野將成為後續論文的核心案例之一。

後續研究問題 延伸方向

外部企業如何取得可被信任的位置？ 分析公司、產品、商流與責任分工如何被日方辨識與接受。

三種商業邏輯如何產生摩擦？ 比較美式成長邏輯、台灣彈性執行與日本審慎決策對速度、風險與成果的不同理解。

跨文化業務開發者如何轉譯？ 分析我如何在內外部之間整理、翻譯與安排信任。

預計章節發展：緒論→ 文獻與概念整理 → 自我民族誌方法 → 日本 B2B 田野案例與分析 → 結論與建議

後續補強田野材料 透過訪談、文件分析與反思筆記整理，補足目前以工作經驗與商談互動為主的限制。
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Thank you!謝謝聆聽!
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