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Com o amadurecimento da indústria de computadores pessoais, a concorrência passou cada vez mais a estar concentrada no controle do custo dos produtos. Contudo, neste setor, como a maioria dos fabricantes adquiria seus componentes do mesmo grupo de fornecedores, o potencial de redução de custos no lado da rede de fornecimento era limitado. Diante deste cenário desafiador, a Dell Computers foi um dos fabricantes pioneiros em eliminar uma camada de sua cadeia de distribuição, passando a vender diretamente aos clientes finais, em vez de fazê-lo mediante lojas de varejo (direct marketing e direct sales model). Além disso, no decorrer da década de 1980, a natureza da demanda estava mudando. Um número crescente de consumidores que trocavam seu computador pela segunda ou terceira vez, não mais necessitava do mesmo grau de suporte técnico oferecido pelos distribuidores especializados. Em 1996, em outra iniciativa inovadora, lançou seu website para passar a vender online na internet.
A aposta feita pela Dell Computers de comercializar seus produtos diretamente com os consumidores finais parece ter sido uma boa decisão. Ela se tornou a empresa de computadores mais bem sucedida na eliminação de agentes intermediários no lado da demanda de sua cadeia de suprimentos. O desenvolvimento desta estratégia trouxe outros benefícios para a Dell Computers, inclusive no âmbito do processo de produção. Discuta com o seu grupo que outras vantagens podem ter sido adquiridas com a adoção desta nova forma de comercializar e enumere abaixo. Não se limitar ao conteúdo do vídeo assistido. 
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