
Projet de Mémoire
Thème principale : 
Les bouleversements dans la distribution directe sur le marché de l’équipement informatique grand public et professionnel.
PROBLEMATIQUE :

Il y a de cela moins de vingt ans, le modèle de distribution du  marché de l’informatique allait connaître une révolution majeure. 
La vente indirecte n’allait plus être le seul moyen de toucher efficacement une clientèle. L’entreprise Dell, nouvel entrant sur ce marché, allait dès le début promouvoir la vente directe alors que la plupart de ses concurrents n’y voyaient aucun avenir prometteur.
 Dell va réussir en 20 ans, via son modèle de vente directe (par téléphone puis par internet à partir de 1996) à devenir le leader mondial de la vente d’ordinateur (jusqu’en 2006).
Cette stratégie de conquête du client, dans laquelle on élimine un maximum d’intermédiaires (principalement les distributeurs) et où l’on propose une personnalisation très poussée du produit, entrainera de nombreux avantages tant dans le service que dans le prix final. La gestion en flux tendus des commandes va permettre d’éviter d’avoir des stocks d’ordinateurs et de pièces détachées importants, et le payement immédiat par le client permettra une meilleure gestion de la trésorerie.
Cette croissance fulgurante de Dell durant ces dix dernières années semblait conforter l’idée que le modèle de vente direct était réellement l’avenir du marché de l’informatique.

Un nouveau contexte économique va changer la donne, de nouveaux concurrents et de nouvelles habitudes d’achats des clients vont remettre en cause la stratégie défendue par Dell depuis sa création :
En 2006, Dell se fait ravir sa place de numéro un mondial au profit de son grand rival : Hewlett-Packard. HP avait déjà quelques années auparavant entrainée sa mutation :
Avant sa fusion avec Compaq en 2003, la dirigeante d’HP¨, Carletoon Fiorina, a proposé comme axe stratégique majeur de s’engager d’avantage dans l’informatique, et ceci contre l’avis des familles Hewlett et Parckard qui prônaient un recentrage dans les métiers de l’impression. Le manque de résultats et l’absence des bénéfices promis lors de la fusion auront coûté la tête de Mme Fiorina ; immédiatement remplacé par Mark Hurd.
Mais le nouveau dirigeant d’HP ne va pas pour autant délaisser le marché de la vente de matériel informatique. Il va appuyer sa nouvelle stratégie sur l’amélioration notoire de son réseau de distribution en recrutant des centaines de vendeurs, et cela dans un contexte où la société licenciait 10% de ses effectifs mondiaux. L’accent est donc mis sur l’amélioration de la vente indirecte, en complète opposition avec Dell. Cette politique semble porter ses fruits, car non seulement HP a repris sa place de leader, mais son chiffre d’affaire vient de dépasser les 100 milliards de dollars, cap plus que symbolique pour ce secteur.

En parallèle de la montée en puissance d’HP, de nouveaux concurrents ont mis à mal le modèle de vente de Dell. 

Tout d’abord le Chinois Lenovo, qui a racheté la branche PC d’IBM fin 2004, est le troisième acteur mondiale, pour l’instant celui-ci est d’avantage présent dans la vente de solutions ou de services (marché où est également présent Dell) que de produits informatiques mais cette situation risque de changer, il est également très présent en Asie avec plus de 35% de parts de marché.

Mais également du Taïwanais Acer qui risque de ravir à Lenovo la place de 3ième constructeurs mondial de micros ordinateurs à la suite du rachat de Packard Bell et de Gateway.

Ces deux concurrents asiatiques causent de nombreuses difficultés à Dell, peut-être même plus qu’HP, car ils se sont attaqués à son point fort : un prix compétitif.

Dell a connu également des difficultés à anticiper les évolutions du marché. Tout d’abord, l’entreprise avait pariée principalement sur une évolution du marché des professionnels et a raté la croissance phénoménale du marché grand public et notamment de leur attrait pour les ordinateurs portables (Acer est passé devant Dell sur ce segment). Par ailleurs, Dell a mal évalué les nouveaux besoin de son cœur de cible (les entreprises)  qui ne choisissent plus le prix comme principal argument  d’achat.

Face à cette situation critique, le fondateur créateur de Dell : Michael Dell a repris en main la direction de la société début 2006.
Il va prendre plusieurs mesures déterminantes remettant en cause la stratégie historique de la société, et rarement une entreprise aura changé de cap aussi vite :
Tout d’abord,  il va lutter contre ce qu’il appelle la « bureaucratie », en réduisant son entourage direct de dirigeants de 21 personnes à 12 donc cinq nouveaux arrivants.
Une diversification de ses activités, en mettant l’accent sur les services aux entreprises ou grandes administrations qui ne représentent que 10% de son chiffre d’affaire, les centres de données, les pays émergents, et le marché des PME.
Une plus grande écoute des clients avec l’amélioration des centres d’appels, qui avaient été trop massivement délocalisés ou sous-traités et qui avaient une rotation du personnel trop élevée entraînant une baisse de la qualité des solutions proposées. Ainsi que par une consultation massive des attentes ou des suggestions des clients concernant Dell (par exemple 100 000 visiteurs ont réclamé que Dell propose des ordinateurs incorporant le système d’exploitation libre Linux)

Une importance accrue au design dans la conception des produits. L’ambition est de conquérir le cœur du grand public. Le pôle design dans la société joue maintenant un rôle majeur dans la conception des produits, on ne design plus le produit après sa conception mais avant.
Une politique de croissance externe par le rachat de diverses entreprises jugées stratégiques pour l’extension de la société : Alienware, un fabricant de PC haut de gamme et ACS un éditeur de logiciels.
Mais la grande révolution amorcée par l’entreprise est la remise en cause de son modèle de distribution. Maintenant Dell ne vendra plus exclusivement par un circuit de distribution direct mais également indirect. Michael Dell a d’ailleurs écrit à ses salariés pour justifier ce nouvel axe stratégique que « le modèle direct a été une révolution mais ce n'est pas une religion ».

L’entreprise compte se développer dans des circuits de distribution, mais souhaite rester dans chacun d’eux, non pas un simple acteur mais un acteur unique.

Dell souhaitent mieux se faire connaître du grand public, par l’ouverture de nombreux stores, et magasins en propre.

Le grand changement chez Dell, vient de son implantation dans la grande distribution. Comme c’est le cas actuellement chez Wall Mart, Dell compte être présent dans chacun des grands leaders de la distribution de ses marchés respectifs. 
Dell aura-t-elle les compétences et la force nécessaire de bien s’implanter dans la grande distribution, tout en gardant des marges qu’elle s’était habituée à faire dans la vente directe ? N’est-il pas dangereux pour cette firme de changer en moins d’un an d’axe stratégique ?

On peut également se poser une question plus large : la distribution directe dans la vente de matériel informatique a-t-elle encore sa place aujourd’hui ?

La stratégie défendue par Dell est-elle réellement un retournement stratégique ? Il y a-t-il derrière cela, une autre  raison que le simple fait de vouloir toucher une plus large clientèle ?

Nous allons donc aborder la question de l’avenir de la distribution directe dans le secteur du matériel informatique plus particulièrement chez DELL. On étudiera qu’elle est sa puissance aujourd’hui, ainsi que le poids croissant que va jouer la distribution indirecte. De même nous verrons si la distribution directe ne pourra pas tirer partie du développement de la distribution indirecte pour assurer son avenir. 
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