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MANAGEMENT

Lean Training. 
L’amélioration en continu

Entreprise de consulting et de formation qui accompagne les 
entreprises dans le déploiement du Lean Management. Ses 

solutions ont pour fi nalité de délester les entreprises de leurs 
mauvaises habitudes et de les guider vers la performance.

Créée en 2006 sous la houlette d’Hubert Siegfriedt, 
Lean Training SARL est un cabinet d’experts en 

amélioration continue. Rebaptisée AXIUM PERFOR-
MANCE SAS en début d’année, la société ouvre une 
nouvelle page pour le consulting et la formation en 
élargissant son off re aux secteurs du luxe, de l’agro- 
alimentaire, de la chimie ou des services. Ce chan-
gement de nom s’accompagne d’un doublement du 
capital, toujours détenu  par les consultants associés, 
du développement de son réseau de partenaires 
et du lancement de nouveaux produits innovants. 
La société se réjouit également du doublement du 
nombre de participants aux sessions de formations 
Lean University. Organisme de formation créé par 
Lean Training en 2007, Lean University a pour voca-
tion d’aider les salariés à aff ronter de nouveaux dé-
fi s et à résoudre des problématiques inédites. Radu 
Demetrescoux, consultant sénior associé, explique 
que « loin de se borner à une application technique 
d’outils et méthodes, nos processus participatifs 
d’amélioration des performances transforment la 
culture d’entreprise et pérennisent 
le progrès ».

Les améliorations préconisées pren-
nent essentiellement la forme de 
chantiers développés autour d’un 
outil particulier. Le but étant d’amé-
liorer soit un fl ux de production, soit 
la fi abilité d’un équipement ou en-
core d’apprendre aux gens à analyser 
les processus, à les simplifi er, à les 
optimiser ou à éliminer les dysfonc-
tionnements. « Autour d’un sujet qui 
préoccupe la société, nous bâtissons 
des programmes d’améliorations qui 
combinent l’analyse, la réfl exion et 
l’action sur le terrain. Ceci est vrai pour 
les processus industriels, de services ou pour le déve-
loppement de produits et processus nouveaux. Notre 
but est d’aider les entreprises à se décharger de leurs 
lourdeurs. Et nous le faisons dans le respect des per-
sonnes, placées au centre des démarches de progrès 
et objets de programmes ambitieux de développe-
ment des compétences. »

>>Des bénéfi ces durables
Individuellement ou en groupe un expert forme les 
salariés concernés aux outils correctifs afi n de les 
rendre aptes à déployer et dupliquer en interne les 
solutions au-delà de la mission de Lean Training.  

« Nous n’avons pas vocation à être abonnés dans les 
entreprises, pour produire des améliorations, on con-
duit des activités pilote sous forme de chantiers de 
formation-action pour transmettre aux équipes en 
place des savoirs et des compétences, pour les rendre 
autonomes. »
Outre cette partie très pratique, le cabinet propose, 
lorsque la formation dispensée par Lean University 
s’y prête, la visite d’une entreprise qui applique les 
méthodes et les outils enseignés dans ladite forma-
tion.

Depuis sa création, le cabinet a tissé un réseau de 
partenaires favorisant l’accompagnement de clients 
à l’international et la délivrance  de  programmes 
cohérents en langue locale, assurant ainsi une amé-
lioration homogène des performances globales. Pour 
Radu Demetrescoux le déploiement du Lean Mana-
gement tend à confi rmer que le coût d’une formation 
est largement rentabilisé grâce aux résultats durables 
dont bénéfi cient les entreprises clientes. g

le Lean 
Management

Le Lean, de l’anglais signifi ant svelte, est un sys-
tème d’organisation et de management issu du 
système de production Toyota. Né aux Etats-Unis 
dans les années 80, le concept touche d’abord 
le secteur automobile. Après avoir démontré 
son pouvoir mélioratif il se déploie vers d’autres 
domaines d’activité. Depuis 2006, Lean Training 
adopte ses principes en y apportant sa propre 
vision.

Bio express 
Dan Guez :
Etudes dans les réseaux informatiques puis entre à  l’ESV (L’école 
supérieure de Vente). 
Expérience de 8 mois à Londres dans le marketing de produits 
réseaux et télécom 
Début 2001 : Ingénieur commercial chez Adecco 
Fin 2002 : Ingénieur commercial chez Keljob.com
Evolue au poste d’ingénieur d’aff aires, puis devient Manager 
commercial 
2006 : Chef des ventes chez AdenClassifi eds (née du rapproche-
ment de cadremploi et keljob).

Sébastien Canard:
1998 : Diplômé de L’ESC Rennes 
Expérience de 2 ans à Londres en tant que chef de Zone Export. 
2000 : Participe au lancement commercial du site Keljob.com. 
2003 Prend la direction de la division fi délisation Clients jus-
qu’en 2007.

En 2008, création de OpenSourcing avec Dan Guez et Olivier 
Fecherolle..

un taux de renouvellement des contrats de nos 
clients de 93% ». Des résultats qui justifi ent les pro-
chains défi s de cette jeune entreprise : lancer une 
plateforme de scoring (afi n d’opérer des pré-sélec-
tions par formulaire), ouvrir une agence à Lyon et 
créer un service haut de gamme destiné à recruter 
les cadres à très haut potentiel.g

Ce qu’ils en pensent ...
« La collaboration pertinente et très active de Sylvie Baron 
(DEFI-Co) ainsi que l’effi  cacité de son accompagnement ont 
permis aux commerciaux d’acquérir les méthodes nécessaires 
pour développer de nouveaux clients ». Daniel Jacquet, Prési-
dent de Décolletage Jurassien & Soudométal.
« Suite au diagnostic fl ash, Philippe Pélissier, a mis en place une 
phase de développement des motivations puis une phase de 
formation personnalisée permettant à chacun de maitriser son 
stress et ses performances ». Sandrine Grellier, responsable du 
pôle développement produits de la société Polyrey.
« Nous avons travaillé la communication et renforcé la 
dimension managériale des directeurs d’écoles. Avec Brigitte 
Labrousse, l’approche formation/action fait la diff érence. » 
Christian Bagnaud, fondateur-gérant du Groupe Beauté Coif-
fure Formation le Mans.

du processus d’intégration dans l’entreprise. »  Tous issus de fonctions 
commerciales, export ou marketing, les membres du réseau, aiment à se 
considérer comme des spécialistes de la fonction commerciale, capables 
d’agir dans tous les domaines d’activités grâce à des méthodes éprouvées 
et effi  caces. g




