长期取向 短期取向
-----------------------------------------
案例一 The Tea Price ，to Cut or Not Cut（课本案例13）
茶叶价格降还是不降
一家美国超市从中国进口了一批茶叶，质量和包装都不错，广告宣传也做了很多，但是为了收回成本，定价较高，销售成绩也不理想，中方建议以低价销售打开市场，但始终没引起美方很大的兴趣。
大卫.艾弗森(David Evenson)是美国威斯康星州密尔沃基（Milwaukee）的一家超市的经理。他很急切地想跟发展迅速的中国建立贸易关系。通过一名中国员工吴新，一项协议达成：美方从中国浙江一家进出口公司进口2400包两盎司包装的茶叶。
到货时正值感恩节的高峰期。
大卫自己也喜欢喝茶，他对茶叶的质量很满意。
茶叶的包装也比他期望的要好，他预计超市的茶叶销量会很不错。
他甚至还让吴新为茶叶写了—些双语广告，在当地的报纸和电台上发布。
然而，由于交易的量小，每包的价格相当高。公司财务部建议大卫将茶叶的价格提高，比一般的国产和进口茶叶都略高一些。
浙江进出口公司的代表盛先生却不同意，他建议大卫先降低价出售，等到该中国品牌打响后，双方就可以薄利多销，收成更多的利润。大卫不想亏本出售，于是他决定按照财务部的建议来做。
     三周后，盛先生从中国打电话给大卫，得知那批茶叶的销售并不景气，已被收回仓库。盛先生再次建议大卫降价出售，但大卫似乎已经对这个项目失去兴趣。
几个月过去了，盛先生也没能引起大卫的合作兴趣，此事就此告一段落。
	冲突原因
	表现

	（美国 VS中国）
（眼前利益VS长远利益）
（合作是利益VS合作是友谊）
	（开始）美方从中方进口一批茶叶。
（发展）因交易量小，运费成本高，美方建议高价出售。
中方建议低价出售等占据市场后再涨价。
美方不想做亏本生意，没采纳中方建议。
（结局）三个星期后，中方得知茶叶的销售不好，又建议大卫降低价格，但美方似乎已经失去了兴趣。



跨文化沟通
中方与美方：
了解双方需求，掌握行动的主动权显然是美方，如中方不能引起美方兴趣，则无继续合作的可能。还需看到，美方对产品本身是满意的，冲突在于销售策略；中方需折衷长期利益与短期利益
1.可行方案----不至于美方短期内亏本；
2.可行方案----如何维持长远合作关系

案例二 Is He a Responsible Engineer

咖啡机能不能修  

他是一个负责的工程师吗？
【案例背景】日本索尼公司创立于1946年5月，是世界上民用/专业视听产品、游戏产品、通讯产品和信息技术等领域的先导之一。它在音乐、影视、计算机娱乐以及在线业务方面的成就也使其成为全球领先的个人宽带娱乐公司。 
索尼公司是一家具有高度责任感的全球化企业，一直致力于为世界各地的人们带来优秀的产品和服务，以及全新的生活方式。公司最根本的经营理念是通过索尼的技术创新和对产品质量的把关，帮助人们实现享受更高品质娱乐生活的梦想。目前，索尼公司在全球120多个国家和地区建立了分子公司和工厂；集团70%的销售来自于日本以外的其市场。

【关键词语】日本索尼公司  节省  美德  声誉

【案例正文】一个在日本索尼公司工作的中国电子工程师讲述了自己经历的一件事。
一天，他看到了一个坏掉了的PCBA。PCBA是多媒体电脑上使用的一种电路板。他把它捡了起来，发现上面有许多昂贵的元件。作为工程师，他认为他有责任把它修好。不然，这个PCBA就会当成废物丢弃了。
他花了两个小时才把它彻底修好。测试表明，修好的电路板工作性能完全正常。他为自己所做的一切感到骄傲，并把他的名字签到了PCBA板边上的一张卡片上。
大概一个小时后，经过修理的PCBA板没有经过质检部门的审核。总经理办公室通知他去一下。当他到那里时，日方总经理迈藤先生和来自法国的质检部经理弗兰克都用冷冷的眼光看着他。
“他就是那个把报废的PCBA板放回生产线上的人，”质检部经理以一种咄咄逼人的口气对总经理说。“为什么你要修复已经损坏了的PCBA板，而且还把它放回到生产线上？”日本经理怀疑地问他。他十分自信地回答说：“那个PCBA板已经不再是不合格品了，我敢保证它能正常工作。”他正视着经理的眼睛，又说：“为了帮公司节省成本，我费了很大的力气才把那块PCBA修好了。这对公司是有益的。您为什么把我叫到这里而且还以这么严厉的语气审问我呢？”质检经理没有回答他的问题，而是直接问道：“如果一个多媒体电脑使用的是修好的、但是曾经严重受损过的PCBA板，你想买一个这样的多媒体电脑吗？”突然间，这个中国工程师好像意识到了什么——如果他是消费者，他是绝对不会买那样的电脑的。然而，他心里又有什么东西促使着他去找出理由来证明自己没有错。他记得当他小的时候，父母常教育他要养成节约的好习惯；东西要尽可能地重复使用。他还记得老师也经常告诫他：“新三年，旧三年，缝缝补补又三年。”他忽然间意思到他和日本总经理以及质检经理之间存在着一种文化差异。他带有歉意地说：“经理先生，对于中国人来说，节省是美德，一样东西只要还有使用价值，就不要丢弃它。但是从这件事，我明白了质量对我们意味着什么。事实确实如此：如果我是消费者，我是不会去买一台有着一块工作性能良好、但曾严重受损过的PCBA板的多媒体电脑的。”
“你给了个合理的解释。这是个文化差异问题”，总经理满意地说。质检经理脸上的表情也从冷峻转为温和。“你知道，薛先生，你虽然想为索尼节省1000美金，但是索尼的信誉是无价的。如果修理好的PCBA通过了检验并到了消费者手中，这对索尼公司的信誉来说将是一场灾难。这就是为什么我们要扔掉所有严重不合格的PCBA板的原因。”总经理带着微笑对他说了上面这段话。

	冲突原因
	表现

	（日本 VS中国）
（现代经营理念质量救国VS传统美德节约理念）


公司利益  客户利益
	开端：中方工程师薛先生为了帮助公司节省成本，主动修好了一个不合格但造价昂贵的电路板。

发展：遭到了日方质检部门的审问。因为日方认为在产品中使用曾经出过严重问题的电路板是一种不负责任的态度，有损公司的声誉。

结局：受训 致歉





跨文化沟通
日方：
1．表彰薛先生从为公司降低成本的角度出发自觉修好了电路板；但是同时解释为什么这可能会损害到索尼客户的利益，以避免中国员工对这件事的猜测和不解。
2．成立有关质量管理的培训班，使所有员工都明白质量第一的公司理念，并借此机会宣传索尼公司对客户的负责态度。

