
Croissance rentable continue chez Danaher Corporation

Problèmes
• Jusqu'en 1991, le système de production Danaher ne cherchait qu'à améliorer les coûts

• L'impact sur les ventes a été indirect (par le biais de la qualité et de la livraison Juste à temps-
Just In Time)

• Aucune amélioration en matière d'innovation, de développement de produits, de ventes ou de 
logistique

Causes racines
• Pas de modèle ni d'outils pour améliorer les départements non directement rattachés à la 

production

• L’équipe dirigeante ne voit pas les avantages

• La Stratégie ne s'appuie pas sur les principes du Lean

Approche de la solution
• Étendre le Lean aux M&A (Fusions et Acquisitions)

• Étendre le Lean aux processus d'entreprise et engager l’équipe dirigeante

• Étendre le Lean pour couvrir les processus de l'idée à l'exécution

Gains
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80 000 % depuis 1980

GESTION QUOTIDIENNE

CONVERSION À LA PRODUCTION LEAN
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Étendue et profondeur du "système"

Système de
production

Système
d'entreprise

Modèle présenté par Danaher

Modèle présenté par Toyota

Lean / Gestion quotidienne
Culture CI
Respect des personnes
Philosophie à long terme

+ Hoshin Kanri / Stratégie A3
+ Innovation systématique
+ Gestion de portefeuille d'entreprise
+ Bureaux des programmes pour les entreprises
+ Visibilité en temps réel en « boucle fermée »
+ Leadership transformationnel

Leadership

Lean Croissance

L'INNOVATION DÉFINIT 
NOTRE FUTUR

NOUS SOMMES EN 
COMPETITION POUR NOS ACTIONNAIRES

LA 
MEILLEURE 

ÉQUIPE 
GAGNE

DANAHER
LE KAIZEN EST 
NOTRE MODE DE VIE

CUSTOMERS
LES CLIENTS 
PARLENT, NOUS 
ÉCOUTONS

QUALITÉ 
LIVRAISON

COÛT
INNOVATION

DBS 1991 – 2001
Utiliser le déploiement de 
stratégies pour améliorer
l'ensemble de l'entreprise

DBS 2001 - Present
Ajoute de nouveaux outils pour 

traiter les processus de 
croissance et de 

la chaîne d'approvisionnement
Croissance de 20 % par an

Évaluation du marché:


