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E4_B8_9A_E5_AE_9E_E8_c40_631217.htm 电子商务给企业带

来更多的市场机会和更高的效率，为企业节约交易成本，同

时也与企业原有的分销渠道产生了冲突。本文在分析传统渠

道和电子商务渠道的基础上，阐述了企业实行电子商务所引

发的渠道冲突并提出了相应的管理策略。 一、问题的提出 传

统分销渠道为企业实现了产品销售、信息交流、服务传递、

资金流动等一系列重要职能。随着国际互联网的发展和物流

方面高技术的运用，电子商务已经成为新世纪商务运行的一

种崭新模式。根据2005年CNNIC公布的全国互联网调查报告

显示，截至2005年7月我国网上购物人数达到2000万，网上购

物者半年内累计购物金额达到100亿元。考|试/大电子商务环

境下的新型流通渠道，即电子商务渠道，使得企业的商品销

售范围和消费者都不再受地理位置的局限，消费者可以在任

何时间和任何地点，通过访问企业的网站选购所需商品。电

子商务渠道以更低的成本、更紧密的客户关系、更快速的反

应以及更高的效率冲击着传统渠道，引发了一系列的冲突。 

二、电子商务渠道与传统渠道分析 1. 传统渠道分析 传统的分

销渠道是指某种产品或服务从制造商手中转移到消费者手中

所经过的路线，也是货物、资金的流通渠道。在传统渠道中

，除了制造商和消费者外，还有大量的中间商存在，如一级

批发商、二级批发商、经销商、零售商等。这种多层级的结

构不利于效率的提高及产品价格竞争优势的形成。每经过一

个渠道层级中间商就要抽取一定比例的利润，最终到达消费



者的价格就要增加，导致产品失去竞争力。单向式、多层级

的流通使信息不能得到准确、及时的反馈，企业的销售政策

不能得到有效的执行落实。 2. 电子商务渠道分析 电子商务导

致流通渠道发生变化。电子商务渠道是一种以网络中间商和

物流中介为中枢的流通渠道。这种新型的渠道建立在互联网

或局域网的平台上，制造商、网络中间商、物流企业、消费

者之间进行商品交易活动。制造商在网上收到顾客订单后，

可以由网络中间商向消费者供货，或是直接委托物流企业将

产品送达消费者，完成交易。考|试/大电子商务渠道结构形式

发生了变化，网络中间商和物流中介在渠道中占主导地位，

渠道中多层级部分被压缩，消耗在中间环节的费用减少，加

快了产品流通速度。 三、实行电子商务引发的渠道冲突 企业

实行电子商务后能够低成本、高速度地进入目标市场，在全

球范围内与顾客实现信息的即时互动，带来无限商机。但由

于电子商务在我国企业的运用还不成熟，大部分的企业都是

在保留传统渠道的同时，开拓了新型的电子商务渠道，这就

要求企业处理好渠道冲突，防止矛盾激化危及企业生存。 渠

道冲突可定义为：一个渠道成员意识到另一个渠道成员正在

从事某种伤害、威胁其利益，或者以损害其利益为代价获取

稀缺资源的活动。渠道冲突的实质就是利益的冲突。企业实

行电子商务引发的渠道冲突大致可归纳为以下3个方面： 1. 对

价格策略的冲突 价格是引起电子商务渠道与传统渠道冲突的

主要因素。由于实行电子商务能为企业节省巨额的促销和流

通费用，考|试/大降低了产品的成本，价格会低于传统渠道上

相同产品的价格，甚至可以绕过中间商直接向消费者供货使

低价销售得以实现。而这往往会引起传统渠道商的不满，产



生冲突。著名的购物网站淘宝网靠其资源的强大，购物的便

利性及价格低廉，每天都吸引着众多的网上购买者。价格优

势已经成为吸引购买者的一大亮点，这无疑会对传统渠道商

的利益造成伤害，从而产生冲突。 2. 对渠道策略的冲突 在传

统的分销渠道中，产品是由渠道分销商代理层层下发到最终

消费者手中，每一级分销商都将抽取一定比例的利润。而电

子商务渠道却拉直了生产与消费者间的迂回路线，使生产者

尽可能地绕过中间的渠道商，直接与消费者进行交易。这样

必定影响到传统渠道商的利润分配。著名的Sony唱片公司就

被全美唱片零售商协会起诉其滥用版权垄断优势，在唱片包

装上印有自己的在线零售站点网址，诱导购买者转向网络购

买，从而给经销商造成损失。 3. 对促销策略的冲突 尽管电子

商务渠道与传统渠道市场定位不同，双方各自占据着不同的

细分市场，各自的促销目标不同，各自都采取不同的促销策

略，但很可能会影响到其他渠道商的利益，从而引发冲突。 

四、渠道冲突的管理策略 企业实行电子商务所引发的渠道冲

突有利也有弊。有利的一面是，电子商务渠道与传统渠道之

间的竞争能保证渠道资源的有效、合理配置、有利于调动渠

道商的积极性和激发其创新能力，令企业在市场上更具竞争

力。产生的弊端是，如果渠道冲突引发恶性竞争，使企业忙

于管理、协调渠道商之间的关系而忽视顾客的需求。因此企

业应采取适当的渠道管理策略来解决这些冲突。 1. 价格策略 

渠道冲突的实质是利益冲突。价格是导致绝大多数渠道冲突

产生的一个主要因素。所以企业应制定出较为系统的产品价

格体系，进行合理的价格管理，避免由于不同渠道间因为价

格差异形成直接冲突。海尔在其网站上制定的价格仅比全国



统一零售价便宜1%-3%，加上运费几乎跟零售价差不多，这

样做在价格上就避免了对传统渠道商产生威胁。考|试/大因此

，为了降低渠道冲突水平，企业应严格控制电子商务渠道上

产品的价格，使之不低于传统渠道中的价格。 2. 渠道策略 电

子商务最大的瓶颈就是物流。电子商务渠道虽然将产品销售

出去，但却不是真正意义上的销售出去，因为它无法将有形

的商品送达消费者手中。因此越来越多的企业都主动把传统

渠道商加入到电子商务中，让他们来完成产品销售。著名化

妆品品牌雅芳就将原来的经销商包装成“E销售代表”，消费

者在雅芳网站上选购好商品并付款后，就可以在家等“E销售

代表”送货上门。“E销售代表”可以从中抽取20%的代理费

。这样做不仅方便了消费者，经销商的利益也得到了保障。

经销商并没有因为网上销售而失去客户，有效地缓解了渠道

冲突。 3. 促销策略 企业可以制定统一的促销策略，并鼓励传

统渠道中的成员相互做广告。也可只在网站上介绍产品信息

，向消费者推荐其渠道商，引导消费者到传统渠道商那里购

买产品。考|试/大3M和IBM就是只在其网站上提供详细的产

品信息和指向经销商的链接，而不接受在线订单。松下网站

上每件产品都有详细信息和相关竞争信息，顾客在购买之前

，可以在网上得到一个商店路标，显示具体在什么地方哪家

商店可以买所需产品。 3. 产品策略 产品冲突可以通过4种方

法解决。企业可以将那些在网上销售的产品进行差异化设计

和包装，避免消费者将其与传统渠道中的产品做直接的比较

；或只在网上销售传统渠道中没有的产品；企业也可以将那

些在实体店销售成本偏高，适合于网上销售的产品放在互联

网上销售；企业还可以将市场重新细分，将网络分销的注意



力集中在那部分愿意、喜欢或是习惯于网上购物的消费者身

上。 五、结 语 电子商务给传统渠道带来的冲击，不应是取代

中间商，而是拓展分销渠道的范围。企业应将传统渠道与电

子商务渠道结合起来，形成一种新型混合渠道，鼓励不同渠

道之间互相合作，创造共赢的合作竞争关系。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


