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Q&A
歡迎提問



研究摘要
● 跨國 B2B 的「信任落差」

針對產品明明很好、價格也合理，為什麼日方就是不買單？

在防爆產品B2B 場域中，日本企業看重的不是單純的「硬體規格」，而是「安全與責任由誰承擔」。

試圖去回答：一個外國品牌，究竟要如何擺脫對單一代理商的過度依賴，建立起能讓日本客戶安心的「信任結
構」？

● 三種商業模式的「摩擦與轉譯」

美式願景、台灣彈性、日本謹慎中業務開發人員是如何扮演「文化轉譯者」來化解衝突。

● 從「代理商依賴」到「生態系建構」的動態轉變

重新梳理出日方看得懂、能接受的「安心結構」與「責任分工」。



研究亮點

自我民族誌 三種商業模式
自身處於三個軸線的交會點，
必須不斷在其中進行「轉譯」

將自己作為研究工具，觀察自己如何在美、台、
日三方「做業務」，這種「局內人」的微觀視角，

能看到更多的商業談判細節與文化潛規則。

「安心結構」與「被安排的信任」
日方的「安心」來自於「責任安排」與「內部說明
安排」把模糊的文化現象，轉化為可以操作、可以

被破解的商業邏輯。

生態系轉型實務價值
從「代理商依賴」到「生態系建構」的策略演進
相信這個研究對於職場中，有相當大的貢獻及有

一套模式可以讓工作更佳順利
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提問一

請問你在這個工作中，是本來就有寫工作日記、反思筆記的習慣，
還是決定主題後之後，才開始回頭去翻商業信件、把記憶重新整理出來的？

這兩種方式在做研究時，有沒有遇到什麼資料收集上的困難？



提問二

以自我民族誌作為研究工具時，有沒有遇到什麼挑戰?



研究建議

建議增加客觀資料的驗證或者輔助使研究是客觀且更有說服力。



研究建議

建議補上文獻資料，讓讀者清楚知道這些理論、架構來源。



研究建議
可以在文中加上B2B全稱

方便非管理或商業領域讀者了解

B2B Business-to-Business

C2C Customer-to-Customer

B2C Business-to-Customer

C2B Customer-to-Business

註:4種商業模式，B2B企業間的交易，C2C消費者之間，個人與個人之間
B2C企業銷售產品或服務給終端消費者， C2B消費者向企業提供產品或服務。



總結

本研究透過自我民族誌，探討美商台灣分公司的業務主管，

在面對美式願景、台灣彈性與日本謹慎三種模式時，

如何透過建構在地生態系與釐清責任分工，

將外國產品成功轉譯並進入日本 B2B 市場的「安心結構」中。
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