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摘要 

本文以軸封產業為主軸進行意見領袖之探討，此產業之特性在於受限於產品安裝、事後維修、及其專業性

質，故現今大都仍以拜訪客戶以及人際關係等的傳統方式為主進行行銷。 

人際間的口耳相傳是消費者重視的資訊來源之一，廠商透過正面的口碑效果傳遞產品訊息，是最具有效率

的行銷策略。而意見領袖在人際間資訊的傳播占有關鍵的地位，因此行銷人員如何找到並影響意見領袖變成了

重要的課題。意見領袖在行銷的議題上佔有極具重要性，而本產業依其專業性更需經由意見領袖及使用後之意

見分享來拓展其企業版圖。而如何成功掌握這些意見領袖並以此發展長期性關係，將成為此產業中成功之利基。 

研究結果發現，在軸封產業中意見領袖為自然形成，而受限於產業特性、下游廠商組織規範等，此產業中

的意見領袖傳遞資訊及影響力上與其他產業皆有不同。 

關鍵詞：軸封產業、意見領袖、意見追隨者 
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壹、緒論 

一、背景與動機 

本文以軸封產業為主軸進行意見領袖探討，此產業特性在於受限於產品安裝、事後維修、及專業性質，故

現今大都仍以拜訪客戶以及人際關係等，傳統方式進行行銷。因此本研究動機之ㄧ為透過個案公司尋找該產業

意見領袖具何種影響力，探討軸封產業如何透過傳統上業務員的口碑行銷方式並以意見領袖加以拓展原有市場。 

此外，在機械軸封產業中以往相關論文探討上皆以技術改良為主。如陳志安（2001），磁性流體三軸軸封

之研究與應用。或是分析機械產業競爭力，陳家樂(2004)，我國機械產業的國際競爭表現。甚少有此產業行銷策

略之研究，固本研究動機之二為探討此產業類別行銷策略及是否能應用意見領袖影響力開發新客源。 

二、研究目的 

有鑑於上述之背景與動機，而在過往的學術研究上均已改良機械軸封技術為主，且此產業屬於較封閉型產

業，本研究主要探討軸封產業中意見領袖與廠商之關係。研究目的分述如下。 

(一)、探討軸封產業是否具有意見領袖存在。 

(二)、探討軸封產業意見領袖所帶來之影響力為何。 

(三)、探討軸封產業意見領袖與其他產業傳遞意見方式是否有不同或相似處。 

(四)、提出研究結論與建議，以提供產業及學術界參考。 

 

貳、文獻探討 

一、機械軸封產業介紹與現況 
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機械軸封是流體機械和動力機械中不可缺少的零部件。他對整台機器設備、整套裝置、甚至對整個工廠的

安全生產影響都很大。在石油化工企業中，所處理的流體、氣體甚至液體大都具有腐蝕性、可燃性及毒性，一

但軸封失效、相關介質洩漏，不但會環境汙染也會影響人體健康及產品質量，而且還會導致火災、爆炸和人身

傷亡等重大事故。如前陣子受社會大眾關注的中油、台塑煉油廠輕油裂解廠爆炸及氣爆兩大工安事件。 

由行政院主計處台灣地區產業關聯表(2010)統計，目前國內市場中軸封與同品項產值約為 54,114 百萬新台

幣，本產業因屬上游零組件業，產品運用範圍廣泛，最主要市場為發電、輸電及配電設備，通用機械居次，其

他專用機械設備則居第三位。近年來，國內機械軸封技術有很大的發展。機械軸封有工作可靠、洩漏量少、適

用範圍廣等優點，故在工業中獲得廣泛應用。目前在台灣軸封產業中大多廠商皆具專利且性能佳的產品，但受

限企業規模、行銷策略等，大多廠商無法將其產品行銷給更多客戶。因此本研究將探討軸封產業意見領袖的存

在，並以意見領袖拓展企業行銷市場，讓國內技術良好並擁有專利權、獨特性的企業拓展市場。 

二、意見領袖 

意見領袖源於 Lazarsfeld(1940)提出二階傳播理論，認為消費資訊由企業提出，通常是藉由傳播媒體來散佈

資訊，在此過程企業藉影響其他消費者進行購買產品或服務的行為。進一步，企業期望這些消費者藉使用經驗

向更多消費者散佈有關產品或服務的資訊。而這些早期消費者扮演著意見領袖的角色，如圖 2-1 所示。 

 

 

圖 2-1 二階傳播模型 

Webster(1970)認為意見領袖，指團體中行為和意見對他人產生影響力的人。本研究依據軸封產業特性，將

意見領袖定義為運用自身對專業產品知識並能主動給予他人意見，進而影響他人購買意願者。學者 Mancuso(1969)

提出意見領袖會影響群體中其他人的態度與行為，意見領袖的影響力量來源是：1.專業力量 2.知識力量 3.正當

力量 4.參考力量 5.降低不確定性;Chau and Hui (1998)提出意見領袖施加影響他人決定三個主要途徑 1.激發模仿

並作為消費者之榜樣 2.傳播訊息透過口耳相傳 3.提供購買和使用意見 

 

參、研究設計 

一、研究方法 

本研究採用質性研究。而由於軸封產業特性較為封閉，大多數企業之營運狀況、行銷方針、組織概況較無

法由外部資料所查找較為隱蔽，因此本研究採個案研究法。本研究研究程序將分為二大階段。第一階段在相關

文獻蒐集與深入探討後，從中界定研究目的、範圍與研究方法。 

第二階段為個案分析階段，首先本研究將針對所選定之產業作深入瞭解，再選擇其中企業來研究，取得本

研究選定之企業負責人之許可後，進行深入訪談程序。  

二、研究範圍、對象 

本研究選擇範圍以台灣中南部地區，選擇對象以客製化，專精於生產精密性機械軸封廠商為主，即柏卡軸

封有限公司之主要下游廠商進行深度訪談。本研究訪談對象主要為台塑石化股份有限公司、羅吉斯股份有限公

司、台灣聚合化學品股份有限公司、李長榮化學工業、拜耳聚優公司廠內高階主管，每次訪談半小時。 

 
肆、研究個案分析 

根據學者 Chau and Hui (1998) 提出確定意見領袖施加影響別人的決定三個主要途徑，並以此三大指標進行

訪談以確定意見領袖的存在。一開始訪談者皆設為意見領袖，由指標判斷下游廠商是否存在意見領袖，及是否

為別間公司之意見領袖。 

大眾傳播媒體 意見領袖 接收者 
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一、 激發模仿並作為消費者之榜樣 

（一）參考程度分析 

在參考程度上，由於此產業特性較為封閉，且在購買產品上以台塑、李長榮化工等大廠大部份由公司採購

部統一購買，並且為了利益迴避，較無法參考他人意見。而羅吉思、台灣化學品公司、拜爾，等較中型的企業

體系而言，較不會與同產業的人交流或推薦。 

（二）影響力分析 

在軸封產業中，大部份廠商會依廠內設備規格性來評比，有些廠會在製程或設備相同及類似的情況下才會

參考他廠意見。至於在台塑廠中則在訪談 E 先生時找到台塑廠內的意見影響者，分別為台塑廠 A、C 先生。 

（三）產品替換性分析 

此產業大多數廠商當設備適用性相訪及價格便宜時會參考他人意見；另一部份以產品的穩定性做考量。總

體而言，各廠商都會沿用原產品，避免在設備運轉時做修改而引發額外問題，故大部份的廠商都會與原廠商維

持長期性關係。 

（四）受他人影響力分析 

在此產業中，各廠仍是以製程穩定性、各廠條件下去評估，並且為了避免風險大都不會聽從他人意見。 

二、 傳播信息通過口耳相傳 

（一）口碑行銷度分析 

在此產業中，由其是以個體企業而言，原本在此產業中就以耳聞各軸封廠牌的企業，之後經業務員或網路

上進行最終採購決定。在台塑廠中則大部份是經由軸封廠商的業務員推銷，並在設備適用下，進行選購決定。 

（二）參考意見分析 

在此產業中，各廠商皆會參考其他廠的使用狀況，少部份會以參考同性質的為主或是參考比自身廠商條件

更嚴苛的其他廠，以及有些廠商會參考意見但需先試用過後才會考慮他牌產品。 

（三）交流程度分析 

由訪談資料中台塑體系內會定期舉辦研討會，在網路上提供案例供各廠瀏覽。在其他各廠由於此產業特性

及產品稀少性，加上各家廠商所需及適用的產品條件大都不一致，利益迴避等問題，各廠皆不會與軸封廠商私

下聚會。 

（四）意見討論度分析 

由訪談資料中，此產業基本上都在廠內設備或製程上出現問題時才會與其他廠商討論意見，參考他人意見

後最終還是會以廠內設備適合度做產品的選擇。 

三、 提供購買和使用意見分析 

（一）推薦程度分析 

在十間訪談公司中有三間存在意見領袖之特質屬於會高度與他人分享，有三間存在意見領袖之特質屬於中

度與他人意見分享，這三廠中都屬於當產品價格及是否具備此價值性時會與他廠分享。 

（二）分享程度分析 

在十間訪談公司中有六間會與他廠討論設備上或產品製程上所遇到的困難點、或是彼此分享。另有一廠屬

於中度分享者，只會與認識的廠商間交流。 

（三）意見提供分析 

在軸封產業由於受限於各廠設備、產品適用性不一等問題，因此大部分廠商接受意見以各廠製程適用性或

是經由熟悉可靠性較高的別廠所推薦，亦或是當廠內設備有問題時才會尋求他廠意見，大部分屬於訊息接收者。 

根據訪談分析，本研究歸納出個案公司與各下游廠商意見領袖及意見追隨者之網絡圖 4-1。 
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圖 4-1 個案公司與下游廠商網絡關係圖 
 

伍、結論與建議 

一、研究結論 

（一） 軸封產業意見領袖為自然形成非主動運作 

本研究發現軸封產業，不同於一般企業所先設定意見領袖，鎖定目標客群來傳遞訊息，而是客戶群經由業

務拜訪或網路上看到產品資訊試用過後自然形成的意見領袖。 

（二） 軸封產業特性對意見領袖之影響 

在軸封產業中，其產業具封閉性，廠商與廠商之間很難達成交流及會受限於組織內部規範而難以與他廠達

成交流。也因產業特性，軸封產業意見領袖屬區域性影響，並受限傳遞訊息的影響力，這是與其他產業不同之

處。 

（三） 軸封產業相對其他產業意見領袖之影響力探討 

根據 Mancuso(1969)認為意見領袖的影響力量來源有五點。本研究發現軸封產業與該學者所提出之論點具

驗證性。 

（四） 軸封產業中意見領袖傳遞訊息之方式 

軸封產業受限各組織規範不同，有不同意見交流方式。在台塑及李長榮化工廠，各廠會尋求意見領袖建議

外，廠內也會定期招開研討會或架設網站等交換意見，企業體系內會以多方面維持廠內意見之交流與分享，這

是與其他產業較不同的意見傳遞方式。 

（五）軸封產業中意見領袖對購買決策之影響 

本研究發現意見領袖對購買決策的影響，會受到產品適用性及設備流程上不同所限制。在此產業中的意見

追隨者會參考意見領袖的建議，但仍以產品適用性為主要依據。 

給予意見關係影響相對性較強者 

提供意見給予其他廠商之關係 

給予意見關係影響相對性較弱者

李長榮化工其餘各廠 

個案公司 

羅吉斯

G

台塑 A廠 

李長榮化工 I廠 

台灣化學品

H

拜耳

J

中美和石油化

學股份有限公

司
台灣肥料股

份有限公司 

台塑 B廠 台塑 C廠

台塑 D廠

台塑 E廠

台塑 F廠 



 

 
 

1220

二、實務建議 

本研究將提出五點建議給予個案公司做為實務上之參考。1.意見領袖會給予意見追隨者正面的建議外，也

會分享負面的意見，本研究建議個案公司除了開發新市場外，也應與意見領袖維繫長期穩定性關係以穩固原有

市場。2.意見追隨者也可能有隱性的意見領袖的存在，本研究建議個案公司可從意見追隨者中找尋意見領袖的

存在藉以擴大原有市場。3.多方參與企業研討會給予相關產品設備建議。4.在意見領袖所屬區域內藉由口碑效應

開闢區域市場。5.針對下游廠商產品適用性及設備流程等提供更多產品資訊與服務。 

三、研究限制與對後續研究者之建議 

本研究限制為，所選取之個案公司主要目標市場為具專利性及獨特性產品，因此在下游廠商方面容易因設

備、產品適用性等問題，而不易確立意見領袖與意見追隨者之關係。此外由於本研究採用質性方法，故缺乏量

化數據等實證。因此建議後續研究者，可以從軸封產業中選取不同目標市場之個案公司，如以生產通用性軸封

為主的公司以質性法輔以量化數據，更深入探討軸封產業中意見領袖對企業之影響力及擬訂更佳化行銷方針。 
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附錄 訪談大綱 

[1] 請問您是從何得知適用於貴公司產品訊息?是從網路上或從廠商之間口耳相傳而來? 

[2] 您是否會參考其他軸封公司使用之產品? 

[3] 您是否會參與和其他家軸封公司之聚會? 

[4] 您是否會與其他同業或其他廠討論使用各家軸封產品之心得? 

[5] 當您使用柏卡的軸封時並感覺良好時您是否會推荐於其他廠或同業使用? 

[6] 在您使用軸封時不論是正面或負面的感受您是否會告訴於其他廠或同業使用並分享? 

[7] 是否有別間廠或同業會提供建議給貴單位購買軸封? 

[8] 在您使用及購買軸封時您是否會參考較知名但較多同業使用的軸封嗎?(如台朔或中油使用哪間的軸封) 

[9] 在您的產業中是否有統合、較大影響力之廠或同業存在，且大部分廠或同業會參考他的意見來購買產品?

這廠商（可能一家或數家）之行為與意見會對其他廠商造成影響嗎? 

[10] 當有其他間同業推薦您其他軸封公司的新產品時您是否會將其軸封歸類為下次採購時的首選?或是仍沿用

原本的軸封產品? 

[11] 當有其他間同業公司質疑貴單位目前使用之軸封產品時您是否也會感到質疑? 




