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 摘要  

    本報告以我任職美商平板行動裝置保護方案公司、負責日本 B2B 企業開發的工作

經驗為出發點，聚焦特殊規格的防爆產品進入日本市場過程中的田野觀察。當產品進入

防爆等高風險場域時，合作推進不只是規格、價格或認證問題，而是涉及商流、進口、

組裝、教育、現場支援、售後與責任分工是否能被清楚安排。本報告採自我民族誌取向，

分析「為何日方沒有明確拒絕，合作卻無法往前推進」的問題。初步發現，代理商雖是

外部企業進入日本市場的重要入口，但單一窗口不等於完整市場理解，也未必能單獨形

成日方可安心合作的責任結構。防爆產品使責任分工提早浮現，日方評估的不是單一產

品，而是產品背後是否已有可被說明、可被追責、可被承擔的合作細節安排。 

    本報告進一步分析我如何位於美式願景、台灣彈性與日本審慎之間，將公司內部對

速度、成果與產品優勢的期待，轉譯成日方能理解的風險、責任與推進條件。初步結論

指出，日本企業開發高風險場域中的信任不是單靠說服形成，而是透過多方節點合作、

責任分工與內外部轉譯之中被安排出來。 
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