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Organisation du webinar

▪ Présentation de 45 minutes.

▪ Suivie d’une séance de Questions & Réponses, 15 minutes.

▪ Vous pouvez poser vos questions et faire des commentaires 

par écrit tout au long du webinaire via les Q&R.

▪ Une copie téléchargeable de la présentation sera disponible à 

la fin de ce webinaire sur le site internet de Marris 

Consulting.

▪ Nous vous proposerons des sondages au cours de la 

présentation.

▪ Le webinaire est animé par Etienne Lecerf et Philip Marris.

Introduction
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▪ A commencé à appliquer le Lean en 1984.

▪ Utilise la Théorie des Contraintes (Theory Of Constraints / TOC) depuis 1986, lorsqu'il a 

commencé à travailler avec Eliyahu Goldratt, le fondateur de l'approche et auteur du 

bestseller Le But.

▪ A mis en œuvre le « TOC + Lean » (+ Six Sigma, DDMRP, PMBOK, Agile,…) 

dans >400 entreprises dans le monde.

▪ Auteur du livre de référence sur la TOC en production en français : 

Le Management Par les Contraintes. 

▪ Anglais / Européen, bilingue anglais/français.

Introduction

Philip Marris

CEO Marris Consulting
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Etienne Lecerf

Manager chez Marris Consulting

▪ Consultant chez Marris Consulting depuis 2015

▪ Projets de transformation dans des environnements manufacturiers et 

programmes/projets : production, chaîne d’approvisionnement, ingénierie, 

MRO, etc.

▪ Industries variées : aérospatiale, pétrole et le gaz, dispositifs médicaux, 

développement logiciel intégration informatique, défense, transport ferroviaire, 

exploitation minière...

▪ En France et à l’international : Espagne, États-Unis, Pologne, Mexique, 

Royaume-Uni, République tchèque, Allemagne, Burkina Faso, Arabie Saoudite, 

...

▪ Diplômé en génie mécanique et industriel (Arts et Métiers ENSAM).

Introduction
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Les organisations qui manquent de business 

pensent souvent que leur contrainte principale est externe…en général c’est faux

▪ Discussion entre Eliyahu Goldratt et Philip Marris en 1986.

• PM : Pourquoi avez-vous écrit The Goal ?

• EG : Promotion et commercialisation de la Théorie des Contraintes. Dans presque toutes les entreprises 

B2B (Business to Business), le marketing est insuffisant.

▪ L’expérience de Marris Consulting : dans la plupart des cas, vous pouvez augmenter 

significativement vos revenus en travaillant sur vos contraintes internes.

▪ Améliorez votre fonction commerciale. Améliorez votre marketing. Améliorez votre offre de 

services (respect des délais et longueur des cycles de production). Améliorez votre offre de 

produits.

Introduction

Ne soyez pas défaitiste quand vous n’avez pas assez de business.

Avant de blâmer votre environnement professionnel, vous devez vous assurer que vos fonctions marketing & ventes 

ne sont pas le problème et/ou que votre offre de produit et service est aussi bonne qu’elle devrait l’être.

Dans la grande majorité des cas, vous pouvez augmenter vos ventes en augmentant votre part de marché.

C’est le sujet du webinaire d’aujourd’hui.
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Marris Consulting

Spécialisé dans l’excellence opérationnelle et la gestion de projet

▪ Fondée en 2005 à Paris par Philip 

Marris,

▪ Environ la moitié de nos affectations 

sont dans la production.

▪ Plus de 40 conférences et sessions 

de formation chaque année sur la 

performance industrielle, la Théorie 

des Contraintes, la Chaîne Critique, 

le Lean, etc.

▪ Plus de 600 vidéos de témoignages 

clients, présentations éducatives, 

interviews d’experts, etc.

▪ Formations en ligne disponibles.

Introduction
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Scope:

La portée de ce webinaire est limitée aux industries HMLV (High Mix Low Volume)

Introduction

De quoi parle ce webinaire Ce dont ce webinaire NE PARLE PAS

• Comment vendre davantage dans des usines à large gamme

• Pharmaceutique et biomédical

• Produits chimiques

• Mécanique, Etc.

• Aucun goulot d’étranglement interne.

• Usines qui produisent un mélange de références à fort et faible 

volume

• Des usines qui gèrent leurs opérations, leur chaîne 

d’approvisionnement, leurs ventes, leur ingénierie.

• Améliorer les ventes dans les entreprises informatiques ou de 

services, même si vous pouvez tirer des idées intéressantes de ces 

discussions.

• Amélioration des ventes seulement.

• Comment présenter vos offres.

• Comment promouvoir vos offres.

Nous nous concentrerons sur ce que de petites usines gérant une large gamme de produits peuvent faire pour augmenter les ventes 

lorsqu’elles disposent d’une capacité excédentaire.
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Agenda

▪ Introduction

▪ Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

▪ La solution – Goal Tree

▪ Comment ? La méthode Marris Consulting

▪ Conclusion et prochaines étapes

▪ Questions et réponses

▪ Annexes
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Approche traditionnelle :

Les moyens habituels d’augmenter les ventes / Top Line

Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

Equipes Process Outils

1

2

3

4

5

8

6

7

12

Incitez avec des bonus

Formations / Coaching

Embauchez plus de commerciaux

Tarification et rabais

Gestion des tâches

Renforcement du marketing

CRM

Plateformes de marketing et d’e-

mailing

Flux de travail automatisés

Risques : Ces initiatives peuvent être performantes mais sont souvent décousues

Nous constatons généralement que les mesures suivantes ont été mises en œuvre dans les équipes commerciales.
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Cerner le problème : 

Chercher les liens entre les problèmes observés

Des symptômes aux causes – Exemple d’un Current Reality Tree Pourquoi ne vendons-nous pas plus ?

Facteurs externes :

• Crise mondiale et baisse de la demande

• Nouvelles taxes

• Nouvel entrant qui inonde le marché

• …

Des problèmes et des dépendances : ce sont des symptômes de causes plus profondes. Dans ce diagramme, nous nous 

concentrons sur les causes internes, pas les facteurs externes hors de portée.

Les clients achètent 

de moins en moins

Mauvais service 

client

OTIF < 80%

Mauvaises priorités

Manque 

d’orientation client

Grandes 

quantités

MOQ trop 

grands

Les prix sont 

trop élevés

Manque de 

ventes 

(chasseurs)

Les ventes sont 

en surcharge

Manque de 

préparation au back 

office

Pénurie de SKU à 

fort volume

Réductions de stocks 

mauvaises

Manque de matières 

premières

Les délais d’exécution sont 

trop longs

Pas de nouveaux 

clients

Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree



12
Webinar : Booster les ventes avec la TOC

- Mardi 28 avril 2026 -

© 2026 – Marris Consulting

Webinar Booster les Ventes avec la TOC V1.0 20260428
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Cerner le problème : 

Chercher les liens entre les problèmes observés

Des symptômes aux causes – Exemple d’un Current Reality Tree Pourquoi ne vendons-nous pas plus ?

Facteurs externes :

• Crise mondiale et baisse de la demande

• Nouvelles taxes

• Nouvel entrant qui inonde le marché

Facteurs internes (ce qui est généralement 

critiqué):

• Les prix sont trop élevés

• Les délais d’exécution sont trop longs

• Nous ne pouvons pas augmenter l’inventaire

• Les MOQ sont trop grandes

• Les commerciaux n’ont pas le temps

Il existe des causes profondes:

• Gestion des stocks et des flux

• Orientation interne plutôt que client

• Comptabilité

• Goulets d’étranglement

Note:

MOQ : Minimum Order Quantity 

(Quantité minimum de commande)

Les clients achètent 

de moins en moins

Mauvaises priorités

Manque 

d’orientation client

Grandes 

quantités

MOQ trop 

grands

Les prix sont 

trop élevés

Manque de 

ventes 

(chasseurs)

Les ventes sont 

en surcharge

Manque de 

préparation au back 

office

Pénurie de SKU à 

fort volume

Mauvaises réductions des 

stocks

Manque de matières 

premières

Les délais d’exécution sont 

trop longs

Pas de nouveaux 

clients

Coût + marge

Cost Accounting

Surproduction pour 

absorber les coûts

Coûts trop 

élevés

Mauvais service 

client

OTIF < 80%

Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

Des problèmes et des dépendances : ce sont des symptômes de causes plus profondes. Dans ce diagramme, nous nous 

concentrons sur les causes internes, pas les facteurs externes hors de portée.
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Agenda

▪ Introduction

▪ Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

▪ La solution – Goal Tree

▪ Comment ? La méthode Marris Consulting

▪ Conclusion et prochaines étapes

▪ Questions et réponses

▪ Annexes
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Les 5 Focusing Steps

Absence de goulot interne : appliquer aux ventes le processus d’amélioration de la TOC

La solution – Goal Tree

Un processus simple pour concentrer l’attention de la direction sur les bons sujets et domaines de l’organisation

Attention à l’inertie ! Exploiter la contrainte

Subordonner le 

reste

Le goulot d’étranglement peut 

changer, revenir à l’étape 1

Faites-vous déjà de votre mieux avec votre 

part de marché actuelle ?

Synchroniser le reste de 

l’organisation à l’augmentation 

des Ventes

1

25

4 3
Élever la contrainte

Investir pour augmenter la part de marché et 

accéder à de nouveaux marchés

Identifier la 

contrainte
Quelles sont les ressources limitantes 

dans le pipeline de ventes si il y a une 

capacité de fabrication excédentaire ?
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Des Usines, des Hommes & des Résultats

Les 5 Focusing Steps

Absence de goulot interne : appliquer aux ventes le processus d’amélioration de la TOC

Un processus simple pour concentrer l’attention de la direction sur les bons sujets et domaines de l’organisation

Attention à l’inertie ! Exploiter la contrainte

Subordonner le 

reste

Le goulot d’étranglement peut 

changer, revenir à l’étape 1

Faites-vous déjà de votre mieux avec votre 

part de marché actuelle ?

Synchroniser le reste de 

l’organisation à l’augmentation 

des Ventes

1

25

4 3
Élever la contrainte

Investir pour augmenter la part de marché et 

accéder à de nouveaux marchés

Identifier la 

contrainte
Quelles sont les ressources limitantes 

dans le pipeline de ventes si il y a une 

capacité de fabrication excédentaire ?

Maximisez la satisfaction des clients 

existants et trouvez des opportunités 

pour vendre davantage

Trouvez de nouveaux clients 

répondant aux bons marchés

Les opérations 

doivent se 

concentrer sur 

l’OTIF et les Lead 

Times

Avez-vous créé des goulots 

d’étranglement internes ?

Identifiez le goulot 

d’étranglement dans le 

processus de vente

La solution – Goal Tree
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The Goal Tree: 

Un outil simple pour cartographier les facteurs de réussite et les conditions nécessaires

Explications

Un Goal Tree est un logigramme qui permet de 

détailler les objectifs et leurs conditions 

nécessaires pour les partager au sein d’une 

organisation.

Structure:

• But/Goal: l’état final souhaité pour le 

système de vente (par exemple, « Croissance 

durable des ventes nettes de X % par an »).

• CSFs: 3 à 5 facteurs de succès qui doivent 

être vrais pour atteindre l’objectif.

• Necessary Conditions (NCs): actions 

détaillées qui doivent être mises en place pour 

atteindre les objectifs.

Utiliser la logique de la nécessité (« 

indispensable ») et pas seulement la logique de 

cause à effet (suffisance). Le diagramme 

concerne ce qui est nécessaire, pas seulement ce 

qui pourrait aider.

La solution – Goal Tree
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Le Goal Tree: 

Augmenter le débit € et réduire le fonds de roulement

1/ Augmentation du débit (chiffre d’affaires – coûts véritablement variables)

2/ Réduire les stocks

3/ Réduire les dépenses d’exploitation

• Pour augmenter le throughput:

• Vendre davantage aux clients existants ou défendre le business

• Sécurisé avec une livraison parfaite grâce aux systèmes Pull.

• Gestion du tampon et tirage (points de commande) : 

MTS vs MTO.

• White Space Analysis : Vente croisée au sein de clusters 

clients. + Reconquérir les clients perdus.

• Trouvez de nouveaux clients

• Identifier les produits à haut throughput (“gold mines”)

• Nouvelle organisation et rôles (chasseurs vs fermiers)

• Améliorer les processus (Sales Funnel)

• Outil de pricing « Throughput-based »

• Améliorer les offres (VMI, Reliable Rapid Response, rotation et flux 

de valeur par étagère)

• Réduire les stocks :

• Arrêter de surproduire pour absorber les coûts

• Pull vs Push (Point de commande et MTO)

Note: MTS : Make To Stock. MTO : Make to Order

Résumé de l’approcheExemple de Goal Tree

La solution – Goal Tree

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

RôlesÉliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput
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Agenda

▪ Introduction

▪ Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

▪ La solution – Goal Tree

▪ Comment ? La méthode Marris Consulting

▪ Conclusion et prochaines étapes

▪ Questions et réponses

▪ Annexes
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Un bout de la solution 

Théorie des Contraintes et Throughput Accounting

Comment ? La méthode Marris Consulting

TOC et Comptabilité TOC (Throughput Accounting) Explications

Il ne s’agit pas seulement des ventes, mais plus largement de la stratégie de l’entreprise et des tactiques de mise en oeuvre.

Voir les offres de Marris Consulting :

Diagnostic de 2 jours + formation + 

Conseil

Throughput accounting

• Orienté flux de trésorerie

• Viser les flux de trésorerie opérationnels 

plutôt qu’uniquement la réduction des 

coûts.

• Concentrez-vous sur la rotation des stocks.

Nouvelles règles:

• Impact sur l’analyse de la variance

• Impact sur les politiques de tarification

• Impact sur les priorités

• Impact sur les pratiques de fabrication

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

RôlesÉliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput
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Des Usines, des Hommes & des Résultats

Un bout de la solution 

Théorie des Contraintes et Throughput Accounting

Comment ? La méthode Marris Consulting

TOC et Throughput Accounting

Il ne s’agit pas seulement des ventes, mais plus largement de la stratégie de l’entreprise et des tactiques de mise en oeuvre.

Explications

Voir les offres de Marris Consulting :

Diagnostic de 2 jours + formation + 

Conseil

Throughput accounting

• Orienté flux de trésorerie

• Viser les flux de trésorerie opérationnels 

plutôt qu’uniquement la réduction des 

coûts.

• Concentrez-vous sur la rotation des stocks.

Nouvelles règles:

• Impact sur l’analyse de la variance

• Impact sur les politiques de tarification

• Impact sur les priorités

• Impact sur les pratiques de fabrication
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Un bout de la solution

ABC-XYZ-€

Comment ? La méthode Marris Consulting

ABC-XYZ-€ Explications

A faire si votre usine fabrique de nombreux SKU pour de nombreux clients différents.

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil

ABC-XYZ-€ : 

• Il existe différentes façons de réaliser une 

analyse ABC-XYZ. 

• Nous proposons une manière légèrement 

différente de procéder et de l’enrichir avec 

des données financières. 

Que faire à ce sujet ? 

• Nous pouvons vous montrer comment 

exploiter cette analyse pour redresser vos 

opérations. 

• Il y a de nombreuses implications 

radicales.

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

RôlesÉliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput
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Des Usines, des Hommes & des Résultats

Un bout de la solution

ABC-XYZ-€

Comment ? La méthode Marris Consulting

ABC-XYZ-€ Explications

A faire si votre usine fabrique de nombreux SKU pour de nombreux clients différents.

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil

Quels produits sont des mines d’or?

ABC-XYZ-€ : 

• Il existe différentes façons de réaliser une 

analyse ABC-XYZ. 

• Nous proposons une manière légèrement 

différente de procéder et de l’enrichir avec 

des données financières. 

Que faire à ce sujet ? 

• Nous pouvons vous montrer comment 

exploiter cette analyse pour redresser vos 

opérations. 

• Il y a de nombreuses implications 

radicales.
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Un bout de la solution

Passer du Push au Pull facilement

Comment ? La méthode Marris Consulting

Pull – Points de Commande dynamiques et Demand Driven Replenishment Explications

Réapprovisionner en fonction de la consommation réelle et fixer les bonnes priorités.

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

RôlesÉliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput

ABC-XYZ-€ : 

• Il existe différentes façons de réaliser une 

analyse ABC-XYZ. 

• Nous proposons une manière légèrement 

différente de procéder et de l’enrichir avec 

des données financières. 

Que faire à ce sujet ? 

• Nous pouvons vous montrer comment 

exploiter cette analyse pour redresser vos 

opérations. 

• Il y a de nombreuses implications 

radicales.
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Un bout de la solution

Passer du Push au Pull facilement

Comment ? La méthode Marris Consulting

Pull – Points de Commande dynamiques et Demand Driven Replenishment Explications

Réapprovisionner en fonction de la consommation réelle et fixer les bonnes priorités.

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil

Pull au lieu du Push:

• Il existe différentes façons d’implémenter le 

Pull versus le Push. 

• Vous avez peut-être entendu parler de 

Kanban, CONWIP, DBR, DDMRP, etc. 

• L’idée : produire en fonction de la 

consommation réelle. Ensuite, surveiller les 

états des tampons pour gérer les priorités.

Que faire à ce sujet ?

• Nous pouvons vous montrer quand et 

comment le faire. 

• Il y a aussi de nombreuses implications 

radicales.
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Un bout de la solution

Passer du Push au Pull facilement

Comment ? La méthode Marris Consulting

White-Space Analysis – Product x Client Clustering Clustering Clients x Produits

Identifier des clusters de clients en fonction de ce qu’ils achètent et identifier des opportunités cachées

La question:

• Pourquoi certains clients qui se 

ressemblent n’achètent-ils pas exactement 

les mêmes produits ?

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

RôlesÉliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil
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Un bout de la solution

White Space Analysis

Comment ? La méthode Marris Consulting

White-Space Analysis – Product x Client Clustering Clustering Clients x Products

Identify your main client clusters based on the products they buy and find new opportunities. 

Data analysis

La question: Pourquoi certains clients qui se 

ressemblent n’achètent-ils pas exactement les 

mêmes produits ?

Exemple:

• Le client 1 n’achète bizarrement ni le 

produit 3 ni le produit 13. 

• Qu’est-ce qui le retient ? Cela pourrait-il 

être une opportunité inexploitée?

So what?

• Découvrez des opportunités de croissance 

cachées au sein de votre matrice client–

produit existante. 

• Transformez-les en nouvelles ventes.

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil
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Un bout de la solution

améliorer l’organisation des ventes pour traiter les stocks et les fuites

Comment ? La méthode Marris Consulting

Sales process / Funnel Explanation

Considérez les ventes comme un flux d’opportunités

Sales is a process:

• Identifiez les étapes

• Appliquez les 5 étapes de mise au point

• Repensez les rôles pour augmenter la 

production de ce processus.

How to identify the bottleneck?

• Big Stock : Où se trouve la plus grande file 

d’attente pour les opportunités ? 

• Grande fuite : Où se trouve le plus grand 

taux d’abandon des opportunités ?

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

RôlesÉliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil
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Un bout de la solution 

améliorer l’organisation des ventes pour traiter les stocks et les fuites

Comment ? La méthode Marris Consulting

Simplified sales process / funnel Explication

Considérez les ventes comme un flux d’opportunités

Recherche et 
préparation

Nurturing

1er Contact

2e Contact

Marché 

conclu

% 

% 

% 

% 

Abandons?

La vente est un processus :

• Identifiez les étapes

• Appliquez les 5 étapes de mise au point

• Repensez les rôles pour augmenter la 

production de ce processus. 

Comment identifier le goulot 

d’étranglement ? 

• Où se trouve la plus grande file d’attente 

pour les opportunités ? 

• Où se trouve le plus grand taux d’abandon 

des opportunités ?

Les fuites

Voir les offres de Marris Consulting : 

Diagnostic 2 jours + formation + 

Conseil
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Agenda

▪ Introduction

▪ Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

▪ La solution – Goal Tree

▪ Comment ? La méthode Marris Consulting

▪ Conclusion et prochaines étapes

▪ Questions et réponses

▪ Annexes
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Autres sujets importants

▪ « Mafia Offers » et création d’offres améliorées. 

▪ Organisation des ventes et stratégie marketing. 

▪ Qui fait quoi ? 

▪ Segmentation du marché

▪ Planification marketing

▪ Tarification x Comptabilité. 

▪ Réduire les stocks dormants et traiter les causes profondes

Conclusion et prochaines étapes
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Diagnostic Flash

Nous organisons des diagnostics flash de 2 jours

Conclusion et prochaines étapes

L’approche

Comment : 

• 2 jours, sur site

• Entretiens avec le management

• Gemba

• Analyse des données et outils

Résultats : 

• Debriefing et alignement managérial

• Plan d’action + rapport

• Souvent combiné à une session de 

formation

Prochaines étapes :  

Nous pourrons alors vous soutenir plus 

intensivement grâce au conseil.

Nous aidons actuellement plusieurs entreprises à mettre en œuvre la théorie des contraintes. Nous pouvons commencer par une courte 

mission de seulement 2 jours.

Ce que nous faisons
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Suivi du diagnostic et consulting

Appliquer la Théorie des Contraintes concrètement pour augmenter les ventes

Conclusion et prochaines étapes

Workstreams M1 M2 M3

Formation TOC & TA et 

diagnostic

Segmentation Produit & Pull 

vs Push

Management des Ventes

Exemple d’un Goal Tree Plan macro (à détailler à l’issue du diagnostic)

Augmentation du 

Throughput €

Défendre le 

business existant

Réduire le fonds de 

roulement
White-Space et 

win-backs
Améliorer OTIF

Réduire la 

surproduction

Améliorer la 

gestion des ventes

Rôles
Éliminer les goulots 

d’étranglement

Améliorer 

les prix
Target “Gold Mines”

Tirer au lieu 

de pousser

MTS vs MTO

Gagner de 

nouveaux clients

Améliorer les 

offres

Résoudre les problèmes 

fondamentaux des 

clients (CRT)

Gestion du tunnel 

de vente

Tarification basée 

sur le throughput
ABC-XYZ-€

Arrêter la surproduction 

pour absorber les coûts

Comptabilité TOC et 

Throughput
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Agenda

▪ Introduction

▪ Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

▪ La solution – Goal Tree

▪ Comment ? La méthode Marris Consulting

▪ Conclusion et prochaines étapes

▪ Questions et réponses

▪ Annexes
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Questions & Réponses

Questions & Réponses

Utilisez la fonction Q&A pour poser vos questions

? !
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Agenda

▪ Introduction

▪ Diagnostiquer les problèmes – Current Reality Tree

▪ La solution – Goal Tree

▪ Comment ? La méthode Marris Consulting

▪ Conclusion et prochaines étapes

▪ Questions et réponses

▪ Annexes
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Chaîne YouTube Marris Consulting

Plus de 600 vidéos et plus de 800 000 vues

Annexes

Plus de 800,000 vues
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Ventes et Théorie des Contraintes

▪ Réussir n’est pas une question de chance, Eli Goldratt

▪ Suite du célèbre ouvrage Le But, ce livre de Eliyahu M. Goldratt approfondit l’application 

de la Théorie des Contraintes au-delà du cadre industriel. Pionnier des *Mafia Offers* et 

du *Logical Thinking Process*, Goldratt y explore de nouveaux leviers de performance 

dans des environnements dominés par les contraintes de marché. L’ouvrage a été traduit en 

plusieurs langues, témoignant de son impact international.

▪ Synopsis : Le récit suit Alex Rogo, désormais confronté à des défis stratégiques plus 

larges. Face à des unités commerciales menacées de fermeture, il étend l’usage de la TOC 

au marketing, aux ventes et à la prise de décision. En mobilisant des outils tels que les 

Thinking Processes et les Mafia Offers, il identifie des opportunités de marché 

inexploitées, redéfinit les propositions de valeur et redresse des divisions en difficulté pour 

les rendre durablement rentables.

▪ Pourquoi lire ce livre ? Cet ouvrage constitue une référence pour les dirigeants et 

praticiens souhaitant appliquer rigoureusement la Théorie des Contraintes dans des 

contextes où la demande, et non plus la production, devient le facteur limitant. Il apporte 

une perspective structurée pour transformer des contraintes de marché en avantages 

compétitifs.

Annexes
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Marris Consulting anime une trentaine de formations 

inter et intra entreprise chaque année

Annexes

Théorie des 

Contraintes

Logical Thinking Process

Management de Projet 

par la Chaîne Critique

Bon Lean

Mauvais Lean

Lean 

Engineering
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Les formations en ligne de Marris Consulting 
(disponibles en version anglaise uniquement)

Annexes

LTP Online training
https//logicalthinkingprocess.podia.com/

TOC, CCPM & Lean 

Online trainings 

https//e-learning.marris-consulting.com/
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Ce que nous faisons

▪ Marris Consulting est connu pour intervenir dans tous types d’industries. Nous avons 

travaillé avec plus de 400 entreprises pour les aider à concevoir, faire, vendre et distribuer 

• Voitures, hamburgers, avions, parfums, trains, fusées, équipements industriels, produits 

pharmaceutiques, livraisons à domicile, puces électroniques, opérations de maintenance de trains et 

d’avions d’affaire, maroquinerie de luxe, montres suisses, produits sidérurgiques, plastiques, 

satellites…

▪ Nous sommes viscéralement attachés aux résultats et ces derniers dépassent largement les 

attentes de nos clients. Nous mettons de surcroît un point d’honneur à bâtir un processus 

d’amélioration continue car nous voulons que nos clients progressent et continuent à 

progresser des années après notre départ.

Annexes
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Marris Consulting

Annexes

Des Usines, des Hommes & des Résultats

SPACES

42, Rue Cambronne

Paris 75015

France

Tel. +33 (0) 1 71 19 90 40

www.marris-consulting.com

http://www.marris-consulting.com/
http://www.marris-consulting.com/
http://www.marris-consulting.com/
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