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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_645219.htm 随着电子商务的普及

，越来越多的传统经销商开始涉足电子商务领域，他们往往

在经营实体店铺的同时开展网上销售业务。由于互联网具有

突破时间和空间的特性，这些经销商的网上销售业务也不可

避免地突破了原有的经营地域，开始面向全国甚至国外开展

业务。这使得许多生产厂商原有的渠道管理策略受到严重冲

击，很多传统渠道管理的手段在电子商务日渐普及的今天面

临着新的挑战。 一、电子商务的发展加剧了竞争性渠道冲突 

渠道冲突是指由于渠道成员自发的行为很难取得协作的效果

而发生于渠道成员之间的敌对性行为。按照渠道冲突产生的

原因，渠道冲突分为竞争性冲突和非竞争性冲突。 所谓非竞

争性冲突是指渠道成员在目标、角色、政策及利润分配等方

面存在不一致而引发的冲突。目前，渠道管理者倾向于在大

分销链中实现专业化、功能化分工，任何渠道成员都不可能

独自完成渠道的所有功能，都需要依靠其他环节的功能，从

而使得渠道成员之间产生相互依赖，因此渠道成员之间的非

竞争性冲突并不突出。 竞争性冲突，是指两个或多个渠道成

员在同类或类似市场竞争时发生的冲突，按照参与竞争的渠

道成员的关系类型，可以分为水平冲突、垂直冲突和多渠道

冲突。这类冲突往往是渠道管理在渠道运作的过程中无法事

先预料的，需要渠道管理者及时识别并化解，也是渠道管理

者在冲突管理中牵涉巨大精力的工作。 在传统的营销渠道中

，竞争性渠道冲突通常由客户划分、地域问题、渠道成员的



分工等因素引起，其典型现象如“串货”。 随着互联网的普

及，电子商务成为许多经销商的重要营销手段，在营销渠道

的各个层次发展起来。但是电子商务跨越时间和空间的特点

使得各级经销商在客户划分、地域控制等方面具备了突破原

有渠道控制手段的机会，提高了竞争性渠道冲突发生的可能

。 1.网上销售加剧渠道中的水平冲突 水平冲突是指同一渠道

中同一渠道层次的经销商之间的冲突。这类冲突通常由于不

同的经销商对同一领域或地域的客户争夺引起，渠道管理者

常用的管理策略是针对经销商进行客户划分或地域限制，通

过产品分类管理等手段实行限制性销售。在传统销售渠道中

，这样的管理策略如果能得到有效执行和监督，会达到比较

好的效果。即便如此，市场发展仍然常常造成新的冲突，据

报道，某全国性特许经营企业有40%以上的时间用来解决渠

道中的水平冲突。 但是网上销售的普及使得原有的管理策略

失去其有效性，加剧了同层次销售之间的冲突。 (1)网上跨地

域销售引发冲突 互联网是一个24小时不落幕的全球运作的商

业平台，网上销售可以以远低于传统销售的成本将业务开展

到远远超出自己活动范围的地区，特别是针对一些资金规模

和人员规模都较小的零售商，通过网络上的专业市场和销售

平台，实现跨地区销售唾手可得。 根据笔者针对开展网上销

售的70家零售商的调查，有80%的订单是来自于实体店铺以外

的地区，而几乎所有参与调查的零售商均承认他们已经超出

了上级经销商给他们划定的销售地区。网上存在较多的水货

销售实际上就是一种大范围的跨区销售。 传统销售中，渠道

管理者可以通过在产品外包装加印标识、根据产品代码分地

区供货、对区域市场进行明察暗访等手段进行控制和预防，



但这些手段对网上销售却无能为力。 网上销售采用的是虚拟

店铺方式，管理者无法从店铺的商品中进行取证，其次网上

商店面向的是各地的访问者，其客户对象无法限定，同时网

上商店的销售往往通过第三方物流直接送达消费者，管理者

很难进行访查。 在这样的销售方式下，渠道管理者明知有跨

地域销售的存在，却无法拿出有效的方法进行遏制，给本地

经营的实体经销商带来一定的冲击，使得一些受到冲击的实

体经销商为了确保产品的销量足以给自己带来合理的收入，

也不得不参与到网上销售的行列中，形成了恶性循环。 (2)特

殊商品通过网络进入零售市场引发冲突 进入网络销售的特殊

商品通常包括商场销售产品的试用装、赠品等等。在传统销

售渠道中，这些商品虽然也有进入零售渠道的现象，但通过

渠道管理者的监控一般很难成规模公开销售。 而这些商品一

旦进入网络零售领域，由于其销售的隐匿性以及销售成本的

低廉，不仅容易逃脱管理者的追查，而且能够吸引一批客户

，实现稳定的成规模的销售，带走一批有效客户，从而给原

有的经销商带来冲击，引发新的冲突。 2.网上团购引发渠道

中的垂直冲突 垂直冲突是指同一渠道中不同层次的成员之间

的冲突，如制造商和零售商之间因渠道成本的分担而产生的

冲突，在传统渠道管理中并不多见。 近年来随着互联网上商

务活动形式的多样化，网上团购参与者日众，并成为引发垂

直冲突的一个常见因素。 (1)批发商与零售商的冲突 一些批发

商为了在短期内提高销售额，获得补贴、返点等渠道奖励，

利用自己掌握的价格优势，以互联网为平台接受团购订单，

在互联网用户数量庞大的今天，网上团购不仅能在短期内成

团，而且销售数量大，频率高，并且参与者没有地域限制，



其结果已经与常规的网上零售没有区别，大量挤占了零售商

的客户来源和利润空间，从而引发批发商与零售商的冲突。 

在对婴幼儿用品的网上销售调查中，参与调查的30%零售商

表示受到过上级批发商开展网上团购的冲击，甚至有个别零

售商因此退出某些产品的销售。 (2)制造商与经销商的冲突 网

上团购活动也成为引发制造商与经销商冲突的导火索。对于

制造商来说，参与网上团购的消费者来自不同地区，不仅破

坏了制造商制定的渠道销售框架，而且对于一些大宗商品的

异地销售使得部分经销商脱逃了应承担的服务义务，将部分

渠道成本转嫁到供应商身上，从而遭到供应商的抵制。 据报

道，某品牌地板的上海经销商通过一网站举办团购活动，其

规模之大甚至引来了周边省份的消费者，该地板采用包安装

销售，异地销售的地板只能由消费者所在地经销商负责。因

团购数量众多，其他经销商纷纷拒绝安装，厂家不得不出面

解决，并取消了该经销商其后举办的团购。 3.网络营销引发

了多渠道冲突 多渠道冲突是指渠道管理者建立了两条或两条

以上的渠道向同一市场出售产品时，发生于这些渠道之间的

冲突。 网络营销的最大特点在于以消费者为导向，并且具有

很好的互动性，越来越多的企业把网络营销作为企业营销活

动的重要组成部分。企业运用诸如网络直复营销、数据库营

销等策略以较低的成本获得了良好的营销效果，在充分体会

到网络营销的优势后，部分企业试图通过互联网建立一条新

的销售渠道，甚至是自己的直销渠道。 然而，许多厂商在建

立网络营销这条新的渠道时，缺乏对传统渠道与网络渠道的

目标客户进行差异性设定，渠道之间的产品趋同，新老渠道

提供的服务缺乏各自的特色，客户面对新老渠道感到困惑，



无法做出符合自己需求的选择，导致新老渠道之间产生客户

争夺战，采取敌对性行为，进而产生渠道恶性冲突。 在隐型

眼镜业曾发生过这样的冲突，由于在网上订购的价格仅为眼

镜行销售的一半，越来越多的用户转向网上订购，从而导致

了传统经销商的抵制。 有渠道管理者总是试图建立完善的冲

突管理机制，尽量避免出现“恶性”冲突，因此在建立网络

营销渠道之前应该仔细评估潜在的渠道冲突和风险，以减少

多渠道冲突的发生。 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 


