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摘要 

過去研究指出人與人之間的網絡互動對公司業務有直接的影響，由於公司負責人決策公司所有事務，負責

人之間的網絡互動將是公司企業獲得競爭優勢的重要來源，因此本研究之最主要目的即以社會網絡分析法為工

具，探討負責人之間的社會網絡是否有助於提升公司經營成效以及對業務有何影響。研究結果發現，負責人皆

可從朋友、同業、客戶、印刷業相關人士獲得資訊；新進公司的情報獲取能力最好；同業間彼此保有資訊交流

的空間，但內容僅限於公司外部業務之資訊等等，最後提出結論及建議，作為後續研究之參考。 
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壹、緒論 

一、背景與動機 

近年來國內印刷產業，難以突破僵局，整個產業很不健康，負向循環，不只產業內的結構重整，在產業鏈

的業者及從業人員都面臨嚴峻的挑戰。如何利用企業負責人之人際網絡關係設法找出一條活路，讓其具有競爭

力且相互依存，脫離惡性競爭，往外拓展新的業務，因此醞釀出本研究的首要動機。過去研究指出人與人之間

的互動對公司業務有直接的影響，由於公司負責人掌管公司所有事務對公司經營影響甚遠，因此如何增加印刷

業負責人之間的互動是本研究的第二項動機。 

二、研究目的 

此本研究主要探討負責人之間的社會網絡是否有助於提升公司經營成效以及對業務有何影響，利用個案訪

談，完成以下的四個研究目的： 

(一)探討台南地區印刷業負責人在社會網絡中之互動情形。 

(二)探討在社會網絡中台南地區印刷業負責人如何分享資訊。 

 

貳、文獻探討 

一、台灣印刷產業分析及現況 

依台灣經濟研究院 2006 年統計資料，台灣地區印刷產業廠商計有 9298 家，約佔整體製造業的 5.8％，從

業人數約 7 萬 4384 人，佔製造業從業人數的 2％，廠商平均人數 8 人，顯示印刷業廠商規模多屬中小型企業，

並且分布屬於高度集中之產業聚落（張中一等，2009）。 

綜合而言，南部縣市印刷業者共約 1613 家，佔全國 17.3％。其中以台南縣市、高雄市居多，廠商數量約

956 家，佔南部縣市之 59.3％，從業人數也最多，合計為 8086 人，約佔南部印刷從業人口之 70％。南部地區印

刷產業於四高一低指標方面，除廠商家數與從業人口外，南部印刷業營收比率佔全國之 26％，產業衰退比率為

-5.26％，而投入研發經費比率僅有 0.01％。 



 
圖 2-1：南部印刷業者及從業人口分布比率 

資料來源：張世錩、陳皇利（2010）。 

二、社會網絡理論 

網絡的概念，可用於各種的研究領域，讓研究者可以同時研究網絡中個體之間的互動，以及與所身處環境

之間的關係，其目的在於探討人際互動關係的社會結構對於特定的個體所產生的影響。社會網絡主要包含三個

部份：行動者、連結、關係。圖 2-2 中，A-G 為行動者，箭頭之間表示兩者的關係，而所有相關的關係所集合

起來，則為社會網絡。本研究使 Granovetter(1973)在研究人際關係的連帶強弱時的四個指標，分別是互動頻率、

親密程度、關係持續時間以及相互服務的內容，來判定強連帶或弱連帶。 

 

 

 

 

 

圖 2-2：社會網絡圖 

 

參、研究設計 

本研究採用個案研究法，資料蒐集係透過對選定之個案印刷公司的負責人或高階經理人（總經理或同級主

管以上），作深入的訪談整理而來。並輔以部份的官方或研究機構出版之次級資料如：相關法令、印刷廠家數資

料、產業經濟分析等，以資料的多元交叉方式，予以歸納整理而成，以增進本研究的嚴謹性與可信性。本研究

因受限於時間與受訪對象的意願以及地域性，故選擇以台南地區的公司作為本研究個案訪談之對象，分別為新

美印刷有限公司、龍宏印刷有限公司、金永合有限公司進行深度訪談，以了解個案公司之負責人之人際關係網

絡，進而探討人際關係網絡對外部業務及經營成效之影響。 

表 3-1：四種主要的社會網絡 
諮詢網絡 諮詢他人或被他人諮詢之範圍；諮詢網絡中心性高的人，可能具有取得資訊與控制資訊的潛力。

情感網絡 成員與成員之間的交誼；情感網絡中心性高的人通常與同事間有情感性支持或聯誼活動，可能

從中獲得相關資源。 
情報網絡 正式或非正式情報向誰傳遞或向誰求證；情報網路中心性高的人通常能掌握組織內許多正式或

非正式的情報。 
信任網絡 主觀認定信任他人之範圍；信任網絡中心性高的人，表示其能贏得大多數人之信任，進而獲得

更多的資訊。 

資料來源：施淑惠、楊逸民（2000）。 

Q1：請問您在工作上和個人(朋友)、同業、客戶的往來是否頻繁？通常因為什麼因素聯繫？在往來的過程

中這些個人(朋友)、同業、客戶是否會提供您需要的資訊？而您是否也會利用一些場合將資訊傳遞出去？這些經



常聯繫的個人(朋友)、同業、客戶獲得的資訊會比較多嗎？ 

Q2：請問您會與個人(朋友)、同業、客戶談到印刷業務接單或工作推展的事嗎？通常是談什麼樣的內容？

對於您的對外聯繫業務或工作推展是否帶來幫助？ 

Q3：請問您與個人(朋友)、同業、客戶對話的次數和內容越多，是否業務接單或工作推展就越多？業務或

接單來源主要來自上述三者何者？上述三者誰能提供給您較多的資訊？你比較希望獲得何者的資訊？ 

Q4：請問在您的個人(朋友)、同業、客戶中誰對您較具有影響力？為什麼？在您常聯繫的您是否會利用這

些人使您獲得更多業務接單或工作推展更順利？ 

Q5：請問在您個人(朋友)、同業、客戶中您通常會參考誰的意見？為什麼他們會提供您資訊？他們給您的

資訊是否是您需要的資訊？您還會把這些資訊分享給其他人嗎？跟其他人分享這些資訊對業務接單或工作推展

是否能提升幫助？ 

Q6：請問您覺得您的個人(朋友)、同業、客戶是否信任您而把重要資訊告訴您？您是如何取得他們的信任？

是否因為您與他們往來頻繁獲得或其他因素？有這些信任和資訊對您的業務接單或工作推展是否帶來幫助？ 

 

肆、資料分析 

一、諮詢網絡 

新進公司獲得與分享的資訊比當地經營較久公司之負責人要來的多。實際上，負責人皆可從朋友、同業以

及客戶這三者之中獲得資訊，其中以同業和客戶所提供的資訊較多，原因是每天工作上都會接觸到的關係，其

次的重點是同業和客戶所提供的資訊與印刷業務較為相關。此外，諮詢並非單方面的提供，負責人若想獲得更

多有利的資訊，除了增加自己認識的同業和客戶人數，同時還不能吝嗇與其他人分享交流資訊，這與之前第二

章文獻所提到諮詢網絡指的是諮詢他人或被他人諮詢之範圍，而諮詢網絡中心性高的人，可能會具有取得資訊

與控制資訊的潛力有所對應，如此一來負責人對資訊的掌握和分享將變得更自由靈活，也使自己在印刷市場更

具有競爭力，如下圖4-1所示。 

 

圖 4-1：印刷業負責人諮詢網絡圖 

 

二、情感網絡 

當地經營較久公司之負責人與朋友的感情最好，朋友會毫無保留地分享自己的資訊和經驗，客戶在這方面

可能無法做到如此無私的地步，更不用說彼此間存在著商業競爭的同業。新進公司在此可能因為經營時間的關



係而少了朋友這方面的資訊，而當地經營較久公司之負責人可能因為經營過於古板、保守而少了同業和客戶這

方面的資訊，若以上兩種公司能增加各自缺乏的對象，在資訊的獲得與掌握將會更準確及有利。根據之前第二

章文獻所提到的情感網絡指的是成員與成員之間的交誼，而情感網絡中心性高的人通常與同事間有情感性支持

或聯誼活動，可能從中獲得相關資源，在這裡指的相關資源就是與印刷業務有關的資訊或經驗，如下圖 4-2 所

示。 

 

圖 4-2：印刷業負責人情感網絡圖 

三、情報網絡 

新進公司的情報獲取能力最好，主要的原因可能是剛投入印刷市場，態度方面顯得較積極且熱切於建立自

己與當地同業和客戶的良好關係，而當地經營較久公司之負責人礙於古板、保守的經營作風，阻礙了自己獲得

情報的來源，實際上，同業與客戶就是資訊情報的主要來源。不過大部分的客戶對資訊的分享相較於同業都顯

得較為大方，同業彼此間雖然會交換資訊，但對於公司業務部份的資訊還是保留很多沒說。根據之前第二章文

獻所提到的情報網絡指的是正式或非正式情報向誰傳遞或向誰求證，而情報網路中心性高的人通常能掌握組織

內許多正式或非正式的情報，在印刷業裡也能適用，負責人的情報獲取能力好，可以掌握各方面的資訊，對公

司是有幫助的，很有可能帶來更多的業務機會，如下圖 4-3 所示。 

四、信任網絡 

與當地經營較久公司之負責人選擇信任的對象是朋友，而新進公司選擇的是客戶，其次是同業。信任是建

立關係最基礎的條件，沒有信任就不用談分享資訊等等。信任是由於長久相處的認同所累積而成，信任對於商

業行為的往來是一個很重要的因素，印刷業不單只是印刷品的輸出，還包括商業的交易及服務，因此信任顯得

更可貴。根據之前第二章文獻所提到的信任網絡指的是主觀認定信任他人之範圍，而信任網絡中心性高的人，

表示其能贏得大多數人之信任，進而獲得更多的資訊。公司負責人給同業或客戶的信任感越好，則越容易獲取

更多的資訊，這些資訊再經過篩選後，就會變成有利的資訊了，如下圖 4-4 所示。 

 



 

圖 4-3：印刷業負責人情報網絡圖 

 

圖 4-4：印刷業負責人信任網絡圖 

表 4-1：台南地區印刷業負責人社會網絡分析彙整表 

 新美 金永和 龍宏 

頻繁對象 客戶&同業 客戶&同業 客戶 

與誰談工作推展、業務接單 客戶&朋友 客戶&同業&朋友 朋友 

是否傳遞資訊 Y Y Y 

資訊分享帶來幫助 Y Y N 

業務來源 客戶 客戶&同業 客戶 

資訊來源 客戶 客戶&同業 客戶&朋友 

希望獲得的資訊來源 客戶 客戶 客戶 

是否分享資訊 N Y Y 

是否利用對象傳遞分享資訊 N Y Y 

主要參考意見來源 客戶&同業 客戶&同業&朋友 客戶 

資訊交流的原因 工作關係 工作關係 工作關係 

是否受到信任 Y Y Y 

如何取得信任 工作相處 工作相處 工作相處 

信任帶來幫助 Y Y Y 

業務衡量方式 價格 價格 價格 

經營作風 親和力 冗絡感情 無 

 
伍、結論與建議 



一、研究結論 

(一)負責人皆可從朋友、同業、客戶、印刷業相關人士獲得資訊，其中以同業和客戶所提供的資訊較有利。 

本研究發現大部分的與負責人有工作接觸的人，幾乎都願意分享、提供資訊，這些資訊可分為工作上和生

活上的資訊，其中以工作上的資訊對負責人最為重要，負責人得到這些資訊可以知道自己跟其他同行的負責人

的動態，掌握這些資訊對業務上可能會創造出更多的業務接單。 

(二)新進公司的情報獲取能力最好，在態度方面顯得較積極且熱切於建立自己與當地同業和客戶的良好關係。 

本研究發現新進公司負責人因為平日與工作上有所接觸的人相處良好，所以這些人給他的回饋就是情報上

的提供，掌握這些對負責人工作上有利的情報資訊，負責人給他們的回饋就是更積極和熱切的態度，如此一來

負責人之人脈關係越來越好，業務績效也跟著越來越好。 

(三)同業間彼此保有資訊交流的空間，但內容僅限於公司外部業務之資訊。 

本研究發現同業間彼此還是會分享資訊，可想而知都是屬於印刷業同行的緣故，彼此可能會有存在競爭，

所以提供的資訊就變得有限，資訊可能只會提供一半，或是根本就不願分享，讓其他負責人無法準確判斷市場

哪個區塊還能讓對他有利可圖，在這方面是負責人該去耗費心思的空間。 

(四)印刷業不單只是印刷品的輸出，還包括商業的交易及服務，因此負責人與其他人彼此間之信任與態度更顯

得更重要與可貴。 

本研究發現其實印刷業已經非傳統的單一製造業了，由於現在科技的發達與網路的普及，印刷業大部分已

經轉型為服務製造業了，既然是服務業，那麼與客戶的接洽就不單只是產品的交易，更包含了服務與態度，所

以另一個關鍵放在人與人之間的相處之道，而負責人的人脈關係將會是個重點，值得負責人用心去經營。 

二、對後續研究建議 

研究發現資訊來自四面八方，包括了朋友、同業、客戶以及印刷業相關人士都是資訊的來源，因此建議印

刷業負責人在平日與朋友、同業、客戶以及印刷業相關人士在的相處上就要建立良好的互動關係，特別是與客

戶之間的互動，負責人必須做到親切、信任、熱誠，當對人的態度和服務品質經營出良好的口碑之後，客戶就

會推薦給其他客戶，那麼業務量自然會增加，公司的營收就會增加。 

本研究主要探討的是台南地區印刷業負責人之社會網絡，研究結果的負責人互動現象僅適用於台南地區，

因此並不代表全國各地區之印刷業負責人的網絡互動現象都是如此，建議後續的研究者可以加入其他地區彙整

比較。另外，也建議後續研究者加入問卷之設計，藉以強化質化研究中缺少的數據資料，使研究之更具完整性。 
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