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摘 要

本研究欲探討直銷產品的消費者是否受關係的干擾而影響信任與購買意願之間關係。信任分為兩個層面：組織信任與人際

信任。首先，探討各變數對購買意願的影響，其次以關係為干擾變項，檢測其對各變數與購買意願間的干擾效果。

本研究採問卷調查法，經前測後發出正式問卷，正式問卷共發出400份，回收有效問卷數為312份，無效問卷共份22份，回

收有效問卷率78％。資料分析採用迴歸分析，一般線性模式來驗證各項假設。結果發現，顧客的組織信任與人際信任增加

，對直銷產品購買意願也會增加。市場交易關係會加強組織信任與人際信任對購買意願的正向影響。

在管理與實務上有下列兩點建議：第一:直銷公司提升消費者對公司的信任，首要之道必須檢討改進公司內部的獎金制度。

以及善盡企業公民責任。第二:直銷商必須積極開發新的客源，且讓他們成為一般性的直銷產品消費者。
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