Тема: «Конфлікт і конкуренція в каналі розподілу побутової техніки»
Опис ситуації
ТОВ «ТехноЛайн» є українським виробником дрібної побутової техніки (електрочайники, блендери, мультиварки). Реалізація продукції здійснюється через непрямий канал розподілу, який включає національного оптового дистриб’ютора та мережі роздрібної торгівлі електроніки.
Протягом останніх двох років між учасниками каналу сформувалися партнерські відносини, що ґрунтувалися на регулярному обміні інформацією, спільному плануванні обсягів поставок і координації рекламних заходів. Однак посилення конкуренції на споживчому ринку та зростання витрат призвели до загострення взаємовідносин у каналі.
Виробник ухвалив рішення запровадити ексклюзивну політику розподілу на окремих регіональних ринках і паралельно відкрив власний інтернет-магазин з цінами, нижчими за роздрібні. У відповідь роздрібні торговельні мережі скоротили площі викладки продукції «ТехноЛайн», зменшили обсяги замовлень та почали активніше просувати конкуруючі торгові марки.
У результаті в каналі розподілу виникли вертикальні конфлікти, що супроводжуються елементами цінової конкуренції, зниженням рівня довіри та ризиком руйнування партнерських відносин.
Проблематика кейсу
Ситуація ускладнюється тим, що:
· інтереси учасників каналу перестали збігатися;
· ролі та функції в каналі чітко не переглянуті після зміни стратегії виробника;
· комунікація між учасниками стала фрагментарною;
· конкуренція почала набувати деструктивного характеру.
Керівництву ТОВ «ТехноЛайн» необхідно ухвалити рішення щодо подальшої моделі взаємодії в каналі розподілу з метою збереження конкурентоспроможності та ефективності збуту.
Завдання для студентів
1. Визначте форму взаємодії між учасниками каналу розподілу на різних етапах розвитку ситуації (співробітництво, конфлікт, конкуренція).
2. Класифікуйте конфлікт, що виник у каналі розподілу, за основними ознаками (рівень, характер, спосіб розв’язання, функція).
3. Проаналізуйте причини виникнення конфлікту між виробником і роздрібними торговельними мережами.
4. Оцініть, чи має дана конкуренція конструктивний або деструктивний характер для каналу розподілу в цілому.
5. Запропонуйте управлінські рішення, які дозволили б:
· знизити рівень конфліктності;
· відновити партнерські відносини;
· узгодити цілі учасників каналу;
· забезпечити дотримання конкурентного законодавства.

