
第一节  渠道运营管理 

 

（三）渠道权力的运用 

战略类型 表现 必要权力来源 

许诺战略 如果你按照我说的去做，我会奖励你 奖励权 

威胁战略 如果你不按照我说的去做，我就会惩罚你 强迫权 

法律战略 
你必须按照我说的去做，因为从某种意义讲，你已经同意这样做

了 
法定权 

请求战略 请按照我希望的去做 
认同权、奖励权、强

迫权 

信息交换战略 
无须说明我想要的是什么，我们来探讨什么对我的合作伙伴更有

利 专长权、信息权、奖

励权 
建议战略 如果你按照我说的去做，你会有更多盈利 

 

【例-单选题】某企业向经销商承诺对完成销售任务的经销商给予好处，则渠道权力的来源是（  ）。  

A.奖励权  

B.胁迫权  

C.认同权  

D.专长权 

 

答案：A 

解析：奖励权是指渠道成员（影响者）承诺而且能够对其他遵守其要求的渠道成员 （受影响者）给予奖励。

奖励权也称承诺策略，即对服从型伙伴给予好处的做法。故选 A。 

 

【例-单选题】在渠道权力的运用战略中，请求战略的权力来源是（  ）。  

A.认同权、奖励权、强迫权  

B.专长权、信息权、奖励权 

C.专长权、奖励权、强迫权  

D.法定权、奖励权、强迫权 

 

答案：A 

解析：请求战略的权力来源是认同权、奖励权、强迫权，故本题正确答案为 A。 

 

（四）渠道权力的保持 

▶1、生产厂商渠道控制力的保持 

生产商处于有利控者地位的情形： 

①该行业由少数几家大型厂商控制 

②厂商的产品在市场上没有替代品 

③获得该生产厂商的产品对购买者十分重要 

④消费者或者产品是差异化的，厂商能够方便地完成成本转移 

⑤厂商能实施前向一体化 

 

▶2、中间商渠道控制力的保持。采用的策略： 

①采用有影响力的自主品牌，品牌按所有权归属不同分为 



A.制造商品牌——又称全国品牌，是由生产者建立并拥有的品牌，如：海尔、可口可 乐等 

B.经销商品牌——又称私人品牌，指经销商自己创建并拥有的品牌，如：沃尔玛、物 美、屈臣氏等 

C.混合品牌——是指一个商品拥有两个品牌，一个属于制造商、一个属于经销商 

 

②形成大批量的销售规模 

③提高促销服务 

④培养忠诚顾客 

⑤集中采购 

⑥适时、适度利用灰色市场（中间商从所在分销渠道之外的厂商采购商品的做法） 

 

⑦签署长期合作协议销售流转慢的商品 

⑧适时运用垂直一体化战略 

⑨通过批零兼营、价格折扣等手段吸引更多顾客 

⑩通过灵活的货款结算政策影响供应商 

 

【例-单选题】厂商渠道控制力强的表现是（  ）。 

A.该厂商的产品有很多替代品 

B.该厂商能够实施后向一体化 

C 该行业由少数几家大厂商控制 

D.该行业的厂商数量很多 

 

答案：C 

解析：作为供应者的生产厂商处于有利地位的条件：①该行业由少数几家大厂商控制。②厂商的产品没有替

代品。③获得该生产厂商的产品对购买者十分重要。 

④消费者或者产品是差异化的，厂商能够方便地完成成本转移。⑤厂商能实施前向一体化。故选 C。 

 

考点五 渠道冲突管理  

1. 渠道冲突的分类： 

（1）按“渠道成员的层级关系类型”划分 （2）按“利益冲突与对抗性行为的关系”划分 

①水平冲突——同一渠道中间一层次的 中间商之间

的冲突 

②垂直冲突——同一渠道不同层次的成 员之间的冲

突 

③多渠道冲突——当某个厂商建立两条 或两条以上

的渠道向同一市场出售产品 或服务时，发生在这些

渠道之间的冲突 

类型 利益冲突 对抗性行为 

冲突 存在 存在 

不冲突 不存在 不存在 

潜伏性冲突 存在 不存在 

虚假冲突 不存在 存在 

 

（3）按“渠道冲突程度”划分 

①低度冲突区  

②中度冲突区  

③高度冲突区 

 

（4）按“渠道冲突对企业发展的影响方向”划分 

功能性冲突 破坏性冲突 

是指渠道成员把相互对抗作为消除渠道伙伴之间潜在的、有害 是指渠道成员间的不安心理和对抗性动机



的紧张气氛和不良动机的行为，通过提出和克服分歧，激励对方

并相互挑战，从而提高共同的绩效。如：生产厂商给予表现优秀

的经销商的返利奖励和促销奖励，这会对其他经销商产生的一

些影响，能起到“鲶鱼效应”，成为其他成员发展的动力 

外化成对抗性行为，并超过了一定的程度，

对渠道 绩效水平和渠道关系产生消极的破

坏性的影响的一种冲突，如：窜货、赖账、

制假售假等 

 

【例-单选题】渠道冲突按照渠道成员的层级关系类型划分，可分为（  ）。 

A.冲突、潜伏性冲突、虚假冲突和不冲突 

B.功能性冲突和破坏性冲突 

C.水平冲突、垂直冲突和多渠道冲突  

D.低度冲突区、中度冲突区和高度冲突区 

 

答案：C 

解析：本题考查渠道冲突的种类。按“渠道成员的层级关系类型”划分分为水平冲突、垂直冲突、多渠道冲

突。 

 

2.渠道冲突产生的原因和处理： 

渠道冲突产生的原因 渠道冲突的处理 

（1）角色错位 

（2）目标差异 

（3）观点差异 

（4）沟通困难 

（5）决策权分歧 

（6）期望差异 

（7）资源稀缺 

（1）以共同利益为基础确定渠道成员的长期目标 

（2）鼓励各渠道成员积极参与渠道活动和相关政策的制定过程 

（3）适当运用激励手段 

（4）采用人员交换的做法减少渠道冲突 

（5）利用好协商、调解、仲裁和诉讼等冲突处理手段 

（6）适时清理渠道成员 

 


