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Channel Conflict ist keine
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Channel Conflict kann Leistung schidigen. Die Evidenz hangt von
Messung, Kanal, Abhangigkeit und Schwelle ab. Priifen Sie die Form
vor der Losung.
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MANAGEMENT SUMMARY

Ein Kanal-Dashboard kann hohen Channel Conflict melden, ohne die nachste Entscheidung zu klaren. Eine gro-
Re Meta-Analyse findet im Durchschnitt einen negativen Zusammenhang zwischen Channel Conflict und Leis-
tung. Zugleich verandert sich die Schatzung mit Kanalabhangigkeit, Internationalitat, Geografie, Messung und
Stichprobe. Eine Studie zu einem Principal-Agent-Kanal setzt einen scharferen Kontrapunkt: Eine lineare Bezie-
hung beschreibt die Effektivitdt am Umsatzwachstum, wahrend eine S-formige Schwellenbeziehung die Effizi-
enz liber Fehlerquoten besser beschreibt. Eine B2B-Ubersicht kartiert das Feld mit Bibliometrie, Literaturreview
und 26 Interviews, ist aber kein Kausaltest. Das Ergebnis ist ein Konflikt-Review mit sechs Feldern, der Messung,
Perspektive, Einheit, Ergebnis, Zeit, Kontext und Entscheidung zusammenhalt. Erst den Gegenstand priifen,
dann uber Harmonie entscheiden.

Schlagworter: Channel Conflict - Kanalleistung - Kanal-Governance - B2B-Beziehungen - Evidenzreview
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Ein Kanal-Dashboard kann hohen Channel Conflict melden und die kommerzielle Entscheidung trotzdem offen-
lassen.

Hoch im Vergleich wozu? Gemessen von wem? An Umsatzwachstum, Fehlerquoten, Zufriedenheit, Marge oder ei-
nem anderen Ergebnis? Ein Konfliktlabel ist ein Signal. Es ist noch keine Diagnose und schon gar keine allgemeine
Regel, jede Abweichung aus dem Kanal zu entfernen.

Der sinnvolle Review beginnt mit dem gemessenen Gegenstand. Danach fragt er, wie dieser Gegenstand mit dem
Leistungsergebnis zusammenhangt, das der Kanal tatsachlich steuern soll. Die Antwort kann sich andern, sobald
sich das Ergebnis andert.

Warum ist ein durchschnittlicher Konfliktwert eine unzureichende
Kennzahl?

Eshghi und Ray haben sechs Jahrzehnte Forschung zu Konflikten in Kanalen in einer Meta-Analyse zusammenge-
fihrt. Sie identifizieren 92 empirische Studien, 120 Stichproben und eine aggregierte Stichprobengrofie von
23.693. lhre Sammlung umfasst 371 Korrelationen zu Kanal- und interorganisationalen Konstrukten. 219 davon
gingen in die Strukturanalysen ein.

Der aggregierte Zusammenhang zwischen Channel Conflict und Leistung ist liber die untersuchten individuellen
und gemeinsamen Ergebnisse hinweg negativ. Das ist ein wichtiges Warnsignal. Es sagt nicht, dass jede Studie
denselben Konflikt gemessen hat, jeder Kanal dieselbe Abhangigkeit aufweist oder jedes Leistungsergebnis das-
selbe bedeutet.

Die Meta-Analyse berichtet starkere negative Zusammenhange in kodierten Situationen mit hoherer Kanalabhan-
gigkeit, internationaler Tatigkeit und nordamerikanischen Stichproben. Auch Mess- und Stichprobenmerkmale
verandern die in der Literatur berichteten Beziehungen. Das ist kein Grund, Geografien oder Routen als grund-
satzlich schlechter zu sortieren. Es ist ein Grund, den Kontext neben dem Wert zu erhalten.

Die Studie ist korrelativ. Ihr Durchschnitt identifiziert nicht, was eine bestimmte MaRnahme zur Konfliktsteuerung
in einem einzelnen Kanal verandert hatte. Der Zusammenhang zwischen Konflikt und Leistung kann mitreisen.
Die Behauptung, dass eine konkrete Intervention den Kanal repariert, braucht ein anderes Design.

Wie zeichnen Vertriebseffizienz und Markteffektivitat gegenlaufi-
ge Kurven?

Duarte und Davies zeigen, warum das Ergebnis feststehen muss, bevor seine Form interpretiert wird. Ihre Daten
stammen aus einem Principal-Agent-Kanal im Marketing. Sie analysieren 496 Falle mit vollstandigen dyadischen
Konflikt- und Leistungsdaten. Konflikt wird auf mehrere Arten gemessen, darunter wahrgenommener und affekti-
ver Konflikt, jeweils aus der Perspektive des Agenten oder der Dyade.

Die Autoren trennen die Leistung in Effektivitat gemessen am Umsatzwachstum und Effizienz gemessen an Feh-
lerquoten. Fiir die Effektivitat passt im untersuchten Datensatz ein lineares Modell besser als die Alternativen. Fir
ein invertiertes U als Maximum gibt es dort keine statistisch signifikante Unterstiitzung. Fiir die Effizienz be-
schreibt eine S-formige Schwellenbeziehung die wahrgenommenen und affektiven Mafie im Allgemeinen besser.
Wenn die Effizienz anhand der Fehlerquote sinkt, steigt der Konflikt zunachst langsam und nach der beobachte-
ten Schwelle schneller.
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Das ist kein Widerspruch, den man durch einen Mittelwert beseitigt. Es ist eine Messlehre. Umsatzwachstum und
Fehlerquoten beschreiben verschiedene Leistungsobjekte. Deshalb kann das eine Ergebnis einen anderen Review
auslosen als das andere. Die Schwelle dieser Studie ist eine Form in einer Effizienzanalyse. Sie ist keine Zahl, die

jeder Kanal ibernehmen sollte.

Welche Partnerdynamiken bleiben auf operativen Dashboards un-
sichtbar?

Sarkar und Pandey legen eine aktuelle Karte der B2B-Forschung zu Channel Conflict vor. lhre Suche ergab 584 Ar-
tikel, wurde auf 468 englischsprachige Eintrage verengt und flihrte zu einer finalen Analysestichprobe von 195
Beitrdgen. Dazu verbinden sie bibliometrische Arbeit und Literaturreview mit leitfadengestiitzten Interviews.

Nach 26 Befragten berichten sie eine Sattigung der Themen, die in ihr Modell eingingen.

Die Arbeit verbindet Channel Conflict mit Fragen zu Pricing, Zielkonflikten, Koordination, Reputation, Vertrauen
und Konfliktlésung. Damit erweitert sie die Fragen, die ein Dashboardwert auslésen kann. Sie macht aus Inter-
viewthemen keine Haufigkeiten fiir die Grundgesamtheit und testet weder eine universelle Schwelle noch ein Ko-
operationsprogramm kausal. Die Autoren nennen selbst Grenzen der Datenbank, der Stichprobenvielfalt und der
empirischen Priifung.

Der aktuelle Routen-Review flir Kundenbesitz und Inkrementalitat stellt eine andere Frage: Wer kontrolliert die
Beziehung und welche Nachfrage oder Okonomie hat eine Route hinzugefiigt? Das belastbare Evidenzreview er-
ganzt die Abbruchregel dafiir, wann eine Konfliktmessung genug gepriift ist, um eine Entscheidung zu informie-
ren. Warum eine Okosystemstrategie eine Ausrichtungsstruktur und keine Partnerliste ist, verdeutlicht zudem,
wie multilaterale Koordinationsprobleme ohne formale Governance entstehen. Der Konflikt-Review gehort dane-
ben. Eine Route kann einen klaren Eigentlimer haben und dennoch eine ungeklarte Konfliktmessung tragen. Be-
sitz ersetzt keine Messung.

Wie sollten Vertriebsteams einen mehrdimensionalen
Konflikt-Review aufbauen?

Sﬂ Channel Conflict ist keine einzelne Zahl



https://isoglu.com/de/insights/journal/der-buchungskanal-besitzt-nicht-automatisch-den-kunden/
https://isoglu.com/de/insights/journal/ein-belastbares-evidenzreview-braucht-eine-abbruchregel/
https://isoglu.com/de/insights/journal/oekosystemstrategie-ist-eine-ausrichtungsstruktur-keine-partnerliste/

Tabelle 1 Die Lesart von Konflikt und Leistung

Review-Feld

Aufzeichnen

Entscheidung, die es in-
formiert

Grenze

Konfliktform

Perspektive und Einheit

Leistungsergebnis

Zeitfenster

Kanalkontext

Form und Entscheidung

Wahrgenommen, affek-
tiv, latent, aufgabenbe-
zogen, manifest oder ein
anderes versioniertes
Konstrukt

Agent, Lieferant, Wie-
derverkaufer, Kaufer,
Prinzipal, Dyade oder
Kanal

Umsatzwachstum, Feh-
lerquote, Effektivitat, Ef-
fizienz, Zufriedenheit,
Marge oder ein anderes
definiertes Objekt

Messperiode, Verzoge-
rung und Status des Ka-
nals

Direkte oder indirekte
Route, Abhangigkeit,

Geografie und Gover-
nance

Linear, Schwelle, unge-
klart oder eine andere
gepriifte Form plus
nachste Handlung

Welches Instrument und
welche Perspektive ge-
prift werden

Wessen Abweichung
sichtbar ist und wer
fehlt

Worliber der Zusam-
menhang informieren
kann

Ob Konflikt und Ergeb-
nis zusammen gelesen
werden konnen

Welcher Vergleichsrah-
men passt

Was als Nachstes getes-
tet oder verandert wird

Verschiedene Formen sind
nicht automatisch ver-
gleichbar

Der Wert einer Seite ist
nicht die ganze Kanaler-
fahrung

Leistungsbegriffe diirfen
nicht stillschweigend ver-
mischt werden

Ein spateres Ergebnis
wurde nicht automatisch
frither verursacht

Ein kodierter Moderator
ist kein Ubertragbarer
Multiplikator

Ein Review-Ergebnis ist
keine allgemeine Konflikt-
grenze

Eshghi & Ray (2021), Duarte & Davies (2003) und Sarkar & Pandey (2025). Die Review-Felder sind die Synthese des Autors; keine Zeile ist eine universelle

Skala oder Schwelle.

Verwenden Sie den Datensatz in sechs Durchgéngen:

1 Die Form benennen. Schreiben Sie das Konfliktkonstrukt, seine Version, die befragte Perspektive und ob es

wahrgenommen, affektiv, latent, aufgabenbezogen oder manifest ist.

2 Die Einheit benennen. Halten Sie fest, ob die Zeile zu einer Seite, einer Dyade, einer Route oder einem ganzen

Kanal gehort. Fehlende Perspektiven bleiben als fehlend markiert.

3 Das Ergebnis einfrieren. Wahlen Sie Umsatzwachstum, Fehlerquote, Effizienz, Effektivitat, Zufriedenheit, Mar-

ge oder ein anderes definiertes Objekt, bevor Sie das Ergebnis lesen.

4 Das Zeitfenster setzen. Notieren Sie, wann der Konflikt gemessen wurde, wann das Ergebnis entstand und

welcher Abstand oder Follow-up-Stand im Review zulassig ist.

5 Den Kontext beschreiben. Ergdnzen Sie direkte oder indirekte Gestaltung, Abhédngigkeit, Geografie, Routenre-

geln und jede Governance-Anderung, die die Lesart verandern konnte.

6  Die Entscheidungsgrenze schreiben. Wenn die Form ungeklart ist, sagen Sie es. Wenn eine Schwelle erscheint,

nennen Sie sie eine beobachtete Schwelle in diesem Ergebnis und entwerfen Sie darum den nédchsten Test.
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Warum sollten Fithrungskrafte Kanalharmonie als primare Opti-
mierungsregel ablehnen?

Funktionaler Konflikt und dysfunktionaler Konflikt sind nur dann niitzliche Unterscheidungen, wenn das Team sa-
gen kann, welche Arbeit die Abweichung beeinflusst. Ein sachlicher Widerspruch kann ein echtes Routenproblem
sichtbar machen. Ein Beziehungsbruch kann Koordination beschadigen. Keines der beiden Labels sagt automa-
tisch etwas liber Umsatz, Effizienz oder Marge.

Die Evidenz trégt einen engeren operativen Satz: Ein Review zu Channel Conflict muss Messung und Leistungsob-
jekt gemeinsam fiihren. Eshghi und Ray stlitzen das aggregierte Warnsignal und den Bedarf an Moderatoren.
Duarte und Davies zeigen, dass die Form vom Ergebnis abhangen kann. Sarkar und Pandey zeigen, wie viele be-
nachbarte Fragen eine aktuelle Feldkarte noch enthalt.

Wenn der Review nur einen Wert ohne Ergebnis hat, verdient er noch keine Richtlinie. Wenn er ein Ergebnis ohne
Perspektive oder Zeitfenster hat, verdient er noch keine Kausalgeschichte. Beginnen Sie mit dem fehlenden Feld.
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