· H1 Nouveau business : avantage compétitif ?
· H2 Dell sera-t-il compétent ?
· H3 Pérennité de l’entreprise Dell maintenant qu’elle met en œuvre son modèle de vente indirecte : 

· Offre

· Demande

Analyse du secteur :

1. C’est le service qui créer de la valeur d’où une adaptation du modèle Dell

2. Mettre en perspective l’application de la vente indirecte chez Dell avec :

· Gestion du changement

· Quel avantage compétitif, car HP fait mieux depuis plus longtemps

Expliquer la décision stratégique et avoir ce qui est fait au niveau organisationnel. 
