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日本において、間接販売戦略は有効か？



3C分析 ̶ Company 



DELL独自のダイレクトモデル

■ 日本国内において、シェア第3位（2008年）
■ 直接販売
■ 注文生産 → 低い在庫リスク
■ 個々の顧客のニーズに合わせた製品の提供
■ 法人市場においての競争有意性
■ 製品に直接触れるリアルサイトの設置

低価格の実現



3C分析 ̶ Competitor 



日本のパソコンメーカー

■ 日本ならではのメーカーと小売り業者間の特異な関係
□ 特約店制度
□ 仕切り価格
□ リベート

■ 小売業者との関係悪化をおそれる
□ 直販に重きをおけない
□ 直販においては小売りよりも割高な価格設定

小売店が優位



3C分析 ̶ Circumstance 



日本市場のブランドシェア推移

■ DELLは順調にシェアを伸ばしている
■ NEC、富士通は、伸び悩んでいる



パソコンをどこで買いましたか？

■ 間接購入が一般的
■ DELLを含む直販メーカーは4位



インターネット購買の増加

■ インターネットで商品を購買する人が増加
■ このうち、約25%の人がパソコン関連商品を購入



パソコンを購入する際に何を重視しましたか？

■ 消費者はコストパフォーマンスを重要視している



コストパフォーマンスが高いと思う企業は？

■ DELLが69.1%と突出している
■ 消費者は「DELL = CPが高い」と十分認識している

1位 DELL
2位 エプソンダイレクト
3位 ゲートウェイ
4位 日本HP
5位 レノボ・ジャパン

69.1%
46.6%
45.7%
44.7%
13.9%



価格競争が激化する日本市場

■ 日本市場の成長鈍化に伴う価格のたたき合い
■ PC事業から撤退する企業が出現

「価格競争が激化してPC事業の営業利益はかつかつ。
先行きは厳しいと判断した。」

中井・日立製作所クライアント本部長



流行に敏感な日本人

■ 日本は機能やデザインで最先端のマーケット
■ 日本市場が作りだしたトレンドは世界に広がり、
市場を活性化させてきた

「日本の顧客が求めているのはただ安いだけのPCではない。
格好よくて、見せびらかしたくなるようなモデルだ。」

岡・日本HP副社長



直接販売の継続 VS 間接販売への参入



直接販売を継続した場合

■ メリット
□ コスト削減による低価格・高性能製品販売の継続

■ デメリット
□ 日本のパソコンの購買習慣は、家電量販店が主
□ 個人顧客の獲得が困難

コストパフォーマンスの高い



間接販売に参入した場合

■ メリット
□ 個人顧客の獲得が容易
□ 消費者が品質を適切に判断できる

■ デメリット
□ 在庫コスト、中間マージン、輸送費用の発生による
低価格実現の困難
□ 製品の宣伝手法変更やサプライチェーンの修正が必要



パソコンを購入する際に何を重視しましたか？

■ 消費者はコストパフォーマンスを重要視している



コストパフォーマンスが高いと思う企業は？

■ DELLが69.1%と突出している
■ 消費者は「DELL = CPが高い」と十分認識している

1位 DELL
2位 エプソンダイレクト
3位 ゲートウェイ
4位 日本HP
5位 レノボ・ジャパン

69.1%
46.6%
45.7%
44.7%
13.9%



DELLが間接販売に参入すると

■ 在庫リスクの負担
■ 中間マージンの負担
■ 新たな流通チャネルの確保

製品価格の上昇

強みである「コストパフォーマンスの高さ」が失われる

DELLの「核」が失われる
＝



直接販売の継続を提案します



戦略提案



直接販売のデメリットを改善する

■ 個人顧客の獲得が困難

初心者向けサービスの拡充
初心者向けサポートの充実
マス・カスタマイゼーションの簡素化

個人向け市場での初心者増加傾向



直接販売のデメリットを改善する

■ 個人顧客の獲得が困難

既存顧客のロイヤリティー上昇
値引き制度
紹介キャンペーン

既存顧客の維持が重要（Arker, 1994）



直接販売のメリットを強く生かす

■ 低コスト
■ 低価格
■ 個々のニーズに合わせた製品提供

流行に敏感で、価格競争の激しい日本市場の傾向

流行を敏感にキャッチした製品をいち早く安く提供



直接販売のメリットを強く生かす

流行を敏感にキャッチした製品をいち早く安く提供

新規顧客の確保も可能

話題性の向上
ブランド認知度のアップ



まとめ

■ 初心者向けサービスの拡充
■ 既存顧客のロイヤリティー上昇
■ 流行を敏感にキャッチした製品をいち早く安く提供

DELLは成長しつづけることが可能
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我々の方針
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段階を踏んだ上で、DELLの主軸とある
直接販売を強化するための手段
として、間接販売を一部採用する!!



はじめに

1. 問題提起

2. 現状分析

3. 問題抽出

4. 戦略提案

5. 未来予想図
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１．問題提起

DELLコンピュータ：
直接販売と注文生産で成長続ける

→新規顧客増化
→サポート追いつかない

満足度低下

他社の台頭
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