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Annexes 1 : Les Phases NPI (New Product Introduction)

Objectif
L’introduction de nouveaux produits (NPI) est le processus que Caterpillar utilise pour
développer, construire et livrer ses produits aupres des clients a travers le monde.
L'équipe NPI tente de valoriser et encourager la participation des employés, fournisseurs,
concessionnaires ainsi que celle des clients tout au long du processus NPIL. L’objectif, a
travers cette méthodologie, est de permettre a chacun de prendre part a 1’élaboration des
nouvelles machines. Guidés par les outils NPI et par la stratégie commerciale de Caterpillar,
les membres de 1'équipe NPI travaillent en partenariat afin d'améliorer la qualité, la
technologie, la performance, la durabilité et la fiabilité des produits Caterpillar.
Le programme NPI est composé de 8 phases et chacune d’elle est suivie d’une revue lors de
laquelle sont présentés les avancées et résultats.
Les phases NPI

1) Stratégie
Cette phase se concentre sur la compréhension des besoins critiques du client, du vendeur, et
les métiers de l'entreprise. Le but de la phase « Stratégie » est d'aligner la stratégie produit
avec celle de I’entreprise. Cette phase définit le cadre initial du projet. La phase Stratégie
fournit une base a 1'élaboration des plans pour la recherche de produits et de processus. C’est
1a que se décidera par exemple I’utilisation de composants de pointe ou le déploiement de
services pour de nouvelles opportunités commerciales. L'équipe s’assure que la stratégie du
programme proposé s'aligne avec toutes les stratégies des équipes qui sont affectées et
s’assure également que les principales parties prenantes sont impliquées dans le programme
NPI concerné.
Apres cette phase, la revue de lancement du projet a lieu lors de laquelle le projet est
officiellement lancé.

2) Concept — Définir
L'équipe partage ses plans pour la réussite du programme, présente son évaluation des risques
du programme et le plan d'action pour gérer ces risques.

3) Concept — Mesurer
Le but de la phase de conception-mesure est d'identifier les clients, de recueillir leurs besoins
critiques et de traduire la voix du client (VOC) et la Voix du business (VOB) en une liste

quantifiée de priorités.
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4) Concept — Explorer
Le but de la phase de conception-explore est de générer des concepts de design, d'évaluer les
options, et choisir la solution qui répond le mieux aux besoins critiques du client. Au cours de
cette phase, I'équipe définit également les exigences du programme, finalise la conception des
procédés de fabrication.
Lors de la revue Explorer, I'équipe de NPI demande I'autorisation de Continuer le
développement en présentant :
- Des concepts validés pour le produit et les processus
- Un plan de déploiement des nouvelles technologies
- Décision make/buy pour les composants et systemes clés
- La sélection des fournisseurs
- Mise a jour de l'analyse financiere
- Mise a jour du planning pour mener a bien le programme

- Mise a jour de 1'évaluation des risques du programme et les plans d'action associés.

5) Développer — Design
Le but de la phase de développement-conception est d'achever en détail la conception des
produits et vérifier que les exigences sont satisfaites. A la fin de cette phase, 1'équipe a
l'autorisation de construire des prototypes de produits.

6) Développer — Vérifier
Le but de la phase de développement-vérification est de vérifier la conception du produit en
détail a 1’aide des prototypes et de vérifier grace aux données enregistrées sur ces essais
prototypes la conformité aux spécifications techniques et de vérifier que les exigences sont
satisfaites. L'équipe doit aussi évaluer les risques du programme avant de produire des
machines pilotes pour finaliser les essais.

7) Machine Pilote
Le but de la phase pilote est de vérifier que tous les processus sont bien en place pour produire
le produit défini. On passe d’une étape « conception » vers la gestion des processus de
fabrication du produit. Au cours de la phase pilote, les produits et procédés sont validés en
confirmant que les processus de production internes et externes sont capables de produire des
composants, des systemes et des machines, et / ou des services répondant aux spécifications

de conception.
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Pour mener a bien cette phase, des tests et une validation spécifique assurent que la fiabilité et
la qualité du produit seront atteintes a la premicre production et donc premiere livraison chez
le client. L'équipe doit veiller a ce que tous les secteurs clés soient préts a lancer le nouveau
produit.
8) Production

La phase de production est la phase finale du processus de NPI ou les produits sont livrés dans
le monde entier. Au cours de cette phase, il est important de connaitre la satisfaction du client
et des concessionnaires et de répondre rapidement a leurs préoccupations.

Il est essentiel d'évaluer la mesure dans laquelle les exigences du programme ont été
satisfaites apres la premiere production en examinant les résultats de la phase de production
par rapport aux résultats de la phase de conception-explorer. Cette évaluation est réalisée un

an apres la premiere production.
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Annexes 2 : Feuille « Question » du questionnaire

CATERPILLAR

Questionnaire for Global Purchasing Organisation - Supplier Relationship

Please answer the question based on the prevailing practices of collaboration between both organisations

Instructions :

Rate the following questions with a scale of 1 to 5. Logic behind the numberings are :

5 = Strongly agree to the statement / 4 = Agree to the statement / 3 = Heutral to the statement / 2 = Disagree to the statement /1 = Stro

| 1 |Cat Purchasing involves/ encourages the supplier on new product/process innovation/development. | 3 | < Fillin

| 2 |The supplier has good knowledge of Caterpillar Products, Process and Customer requirements. | =1 | Kemee- Fill in

| 4 |Cat Purchasing provides financial assistance for infrastructure development at supplier end. | 5 | < Fillin

| 3 |The supplier is often invited by Cat Purchasing for organisational functions review. | | 5 | < Fillin

| 9 |Cat Purchasing strategy for out sourcing is communicated and wel known by supplier. | 5 | <o Fill in

Periodically Cat Purchasing top management conduct meeting to review the purchasing strategy with

6 I
supplier.

5 Keeeeee Fill N

| T |Cat Purchasing strategy assures a supplier price stability. =1 | Kemee- Fill in

| 8 |Eloth organisations (Global Purchasing and Supplier) strongly work on cost avoidance. <o Fill in

| 3 |Cat Purchasing strategy has a positive impact on supplier assets (stock level, tooling,...). = | = Fillin

[}

| 10 |Tr0ugh Cat Purchasing business practices, supplier meets the incremental profits targeted. 5 | <o Fill in

1 The terms and conditions mentioned in the PO are very clear and understood by the supplier before 5 Fillin
accepting the order.
| 12 |If thg_su;_)pller is not awarded with the order, the reasons were communnicated to himi her with | | 5 | 2 Fillin |
iustification
Th I i itive feedback f Cat Purchasi hen th lier is flexibl . Ability t -
5 ere always is a positive feedback from Cat Purchasing when the supplier is flexible (eg ility to 5 Eill in
respond to changes, qty...)
A perf i li ice | 1 . Ti t | itical i is al itivel ized b -
6 pe ormm.g supplier service level (eg. Time to resolve critical issue) is always positively reconized by 5 Eill in
Cat Purchasing.
| 17 |Cat Purchasing never forward confidential documents (eqg. Tooling, print..) from a supplier to another. | | 5 | e Fill in |
| 13 |Cat Purchasing always goes for confidentiality agreement with supplier before awarding orders. | | 5 | < Fill in |
| 19 |Tr0ugh the Cat Purchasing strategy, there is an equal opportunity to be selected for every supplier. | | 5 | e Fill in |
20 Tran#parent ldeal between suppller.[eg. Detailled cost sharing) and Cat Purchasing (eg. Volume 5 Fillin
considered) is always an usual pratice.

| 21 |Cat Purchasing favorizes a fair competitiveness among supplier. 5 | < Fillin

|22 |The supplier selection criterias and procedures are welknown for both organisations. 5 | < Fill in

|23 |The supplier's evaluation criterias is communicated to the supplier in a structured way. 5 | Keeeee- Fill i

|24 E::E::chfsmg organisation favorizes a quality of communication (eqg. clear, factual, nbr of person of 5 | . Fill in

|25|Cat Purchasing develops a high degree of mutual understanding. Zeeeee- Fill in

|23|Cat Purchasing Buyer conducts periodical meetings with suppliers to adress their views/ problems. 5 | < Fillin

|2T|Cat Purchasing develops a strong collaboration with supplier in order to favorize a strategic alignement. 5 | < Fill in

|23| Cat Purchasing professionaly manages conflicts with the supplier. 5 | Keeeee- Fill i

(4]

|23|A high level of commitment is always required and respected by Cat Purchasing. 5 | < Fill in

Cat Purchasing always provides! proposes technical training (eg. Print understanding or manufacturing

30 )
process) to supplier.

5 Zemee- Fill in
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Annexes 2 : Feuille « Question » du questionnaire (suite)

CATERPILLAR

Questionnaire for Global Purchasing Organisation - Supplier Relationship

Please answer the question based on the prevailing practices of collaboration between both organisations

Instructions :

Rate the following questions with a scale of 1 to 5. Logic behind the numberings are :

5 = Strongly agree to the statement / 4 = Agree to the statement/ 3 = Heutral to the statement | 2 = Disagree to the statement /1 = Stro

| 1 |Cat Purchasing involves/ encourages the supplier on new product/process innovation/development. | | 3 | < Fillin |
| 2 |The supplier has good knowledge of Caterpillar Products, Process and Customer requirements. | | =1 | Kemee- Fill in |
| 3 |The supplier is often invited by Cat Purchasing for organisational functions review. | | 5 | < Fillin |
| 4 |Cat Purchasing provides financial assistance for infrastructure development at supplier end. | | 5 | < Fillin |
| 9 |Cat Purchasing strategy for out sourcing is communicated and wel known by supplier. | | 5 | <o Fill in |
6 :Ezslciﬂ;?llv Cat Purchasing top management conduct meeting to review the purchasing strategy with 5 < __Fillin
| T |Cat Purchasing strategy assures a supplier price stability. | | =1 | Kemee- Fill in |
| 8 |Both organisations (Global Purchasing and Supplier) strongly work on cost avoidance. | | 5 | <o Fill in |
| 3 |Cat Purchasing strategy has a positive impact on supplier assets (stock level, tooling,...). | | = | = Fillin |
| 10 |Trough Cat Purchasing business practices, supplier meets the incremental profits targeted. | | 5 | <o Fill in |
1 ;F::eﬁirl:r;st::do::g::itions mentioned in the PO are very clear and understood by the supplier before 5 < Fillin
| 12 |If the supplier is not awarded with the order, the reasons were communnicated to himi her with | | 5 | < __Fillin |

i ification
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Annexes 3 : Feuille « Criterias » du questionnaire

CATERPILLAR

Questionnaire for Global Purchasing Organisation - Supplier Relationship

| Please answer the guestion based on your own experience

Instruction :

Sortin order of importance the following Criterias (1 being the most important and 12 the less important)

Supplier Development
Strategy Sharing
Cost Efficiency

D‘TFuppHer Involvement

Assols/ Investment

QOrder Management

Quality Management

Suppilier Delivery Performance
Trust

Fairness

Communication

Partnership/ Collaboration
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Annexes 4 : Feuille « Data Collection » du questionnaire

CRITERES | SCORE M QUESTIONS| SCORE

Supplier Invalvement 0 1 0
Supplier Development
Strategy Sharing

Cost Efficiency

Assets/ Investment

Order Management

(Quality Management

Supplier Delivery Performance
Trust

Fairmess

Communication

Partnership/ Collaboration

oo oo oo o oooo
—_—
Ooolwo o W

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
i
32
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Annexes 5 : Feuille « Classement Criterias » du classeur « Master Data »

Critéres JHS KAYABA Lasko Modine Hexans Ponar Rexroth VWEMA ITS Glupker Borghi Tsuchida Carwall
Supplier Involvement ] 12 q G 1 3 5 1 1 ] | 10 5
Supplier Development 7 g z 1 10 q f g 1 10 10 g f
Strategy Sharing 12 1 5 5 3 10 7 3 10 3 1 3 3
Cost Efficiency 1 z 7 g g 3 1 3 3 f f 1 !
Assets/ Investment 4 10 10 12 M N 12 10 12 M M 12 1z
Order Management 5 7 f 3 12 1z 10 z g 12 12 z 1
Quality Management Z 5] 1 7 7 1 g 5 7 5 4 1 1
Supplier Delivery Performance 3 5 1 10 ! 2 3 f f 7 5 3 10
Trust 10 | 3 2 5 5 1 1z d4 3 2 5 T
Fairness 1 1 g 3 G B 2 1 5 2 3 T g
Communication 3 3 12 4 z T 3 4 z 4 7 4 3
Partnership/ Collaboration g ! 3 1 3 g ! 7 3 1 g g z
Critéres Eurorubber] Inoplast Akashi Supplier 18| Supplier 19] Supplier 20| Average| STD
Supplier Involvement ju] 3 12 £.18 3.90839
Supplier Development N N N 3.53 2. 764
Strategy Sharing ) 7 & G.47 346622
Cost Efficiency 1 f & .76 315296
Assets/ Investment 12 12 3 10.65 | 196663
Order Management T 5 1] 7.94 3.41516
Quality Management 2 2 1 4.00 2. 76134
Supplier Delivery Performance 5 3 2 576 | 2.86202
Trust ] 4 ] 5.24 247787
Fairness g g 5 £.59 293309
Communication 5 10 g 5.47 2.98156
Partnership/ Collaboration 4 1 5 4.4 257534
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Annexes 6 : Feuille « Classement Questions » du classeur « Master Data »

Criterias Key word Questions JHS KAYABA Lasko Modine Hexans Ponar Rexroth VWem

Caontribution on product/process innovation (CPPD [ NPI) 1 q 5 3 3 5 4 4 3

Supplier Involvement Caterpillar's Product & Process Knowledge 2 4 4 5 4 5 4 4 5
Extended Organisation 3 3 3 3 4 5 5 4 2

Supplier Development Financial assistance 4 3 [ 5 3 1 3 3 1
. Knowledge of purchasing strategy 5 q 5 4 3 5 5 4 2

Strategy Sharing Review of pruchasing strateqgy 3] 3 4 3 5 4 3 4 3
Cost Efficiency Price sta_bility 7 3 4 4 4 z 4 4 3
Cost avoidance 8 q 5 q 5 q 5 q q

A Assets utilisation 9 3 q q 3 3 3 q 1

ssets! Investment

Incremental profits generated 10 3 3 3 3 3 q 3 1

Order Management Order clarity : - 11 2 3 5 5 5 5 4 3
Transparency in order communication 12 3 q q q q q q 1

Quality Management Quality (strategy) 13 4 4 4 3 5 5 4 4
Delivery Time 14 3 3 3 3 4 4 4 1

Supplier Delivery Performance  |Flexibility 15 4 4 4 3 g 3 4 z
Service Level 16 3 q 5 3 5 q q 2

Level of Trust 17 3 4 5 5 5 5 4 3

Trust Confidentiality 18 2 4 4 5 5 5 4 4
Equal opportunity 19 3 4 4 5 5 3 4 4

Transparent Deal 20 2 q q q 5 5 q 3

Fair competitiveness among suppliers 21 3 4 5 4 5 4 4 3

Fairness Supplier Selection Criteria 22 3 3 4 4 5 4 4 4
Evaluation clarity 23 d4 q q q q q q q

Quality of communication 24 3 4 4 4 5 5 4 Z

Communication Degree of mutual understanding 25 3 4 4 5 5 5 4 3
Periodic review of the situation 26 3 5 3 q 5 q q 2

Degree of strategic alignement 27 4 5 5 5 5 5 4 4

Partnership! Collaboration Quality of joint problem solving and conflict management 28 3 4 4 5 5 5 4 3
Level of mutual commitment 29 3 5 4 5 5 5 4 3

Technical Training 30 3 4 4 4 5 3 4 5

o Global relationship satisfaction 3 q 5 4 5 5 4 4 2

thers —

Re-organisation 32 2 z 1 1 1 3 z 4
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Annexes 6 : Feuille « Classement Questions » du classeur « Master Data » (suite)

Criterias Key word Questions Wema ITS Glupker Borghi Tsuchida Carwall | Euror
Contribution on productiprocess innovation (CPPD / NP1 1 3 4 4 5 4 5
Supplier Involvement Caterpillar's Product & Process Knowledge 2 5 4 4 4 4 4
Extended Organisation 2 z 2 3 4 3 4
Supplier Development Financial assistance 4 1 2 3 4 3 2
. Knowledge of purchasing strategy 5 z Z z 4 4 4
5 Sh
trategy Sharing Review of pruchasing strateqgy ] 3 Z 3 q 3 5
. Price stability i 3 z 3 4 3 4
C EFF
st Hilielency Cost avoidance g8 q 3 q q 4 4
A Assets utilisation g 1 Z z i 3 1
ssets! Investment
Incremental profits generated 10 1 3 3 3 5 z
Order Management CQrder clarity _ _— 11 3 4 z i 3 q
Transparency in order communication 12 1 1 3 q 3 3
Quality Management Quality (strategy) 13 i 4 q i q q
Delivery Time 14 1 z 3 q g 3
Supplier Delivery Performance  |Flaxibility 15 2 5 3 4 4 5
Senvice Lavel 16 z z 3 i q q
Level of Trust 17 3 5 3 q g g
T Confidentiality 18 i 3 3 i q 3
rusk N
Equal opportunity 148 i 4 3 i q 1
Transparent Deal 20 3 4 3 q 4 4
Fair competitiveness among suppliers 21 3 3 q i q 3
Fairness Supplier Selection Criteria 22 i z z i 3 5
Evaluation clarity 23 q z z q 3 5 :
Quality of communication 24 z 4 3 i q q :
Communication Degree of mutual understanding 25 3 z q i q q :
Periodic review of the situation 26 z Z 3 q 4 4 :
Degree of strategic alignement 27 i 3 q i q q !
Partnership! Collaboration Guality of joint problem solving and conflict management 28 3 4 3 4 4 4 i
Level of mutual commitment 29 3 4 4 4 4 4 i
Technical Training 30 5 5 3 q 4 4 :
o Global relationship satisfaction 3 z 4 4 4 4 4 i
thers - -
Re-organisation 32 q 3 z z z 3 :
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Annexes 6 : Feuille « Classement Questions » du classeur « Master Data » (suite)

Criterias Key word Questions Inoplast | Fritzmeier Akashi Supplier 18] Supplier 19] Supplier 20| Average | 5td Devi
Contribution on product/process innovation (CPPD / MPI) 1 5 3 5 4.053 .52

Supplier Involvement Caterpillars Product & Process Knowledage 2 5 4 4 4.294 0.47
Extended Organisation 3 5 4 z 3523 1.00°

Supplier Development Financial assistance 4 5 2 4 3.000 117:
Suategy Sharing Kno_wledge ofpurc:_hasing strategy 5 3 3 5 3.7ES 1.09
Review of pruchasing strategy [i] 5 4 5 3824 0.35

Cost Efficiency Price stapility [ 4 3 1 3.235 0,30
Cost avoidance 8 5 3 5 4,235 0,66

A Assets utilisation 9 4 2 1 2.TES 1.03
ssetsl! Investment -
Incremental profits generated 10 3 z 3 2.4 n.gz

Order Management Crder clarity . _— 1 5 4 5 368682 1.05¢
Transparency in order communication 12 3 2 3 3118 0,35

Quality Management Cwality (strategy) 13 5 4 2 4.053 0.7
Delivery Time 14 2 2 3 3.000 0. &6

Supplier Delivery Performance  |Flexibility 15 g z 4 36824 0.95
Service Level 16 5 3 4 3,706 0,32

Level of Trust 17 5 4 5 4,294 077

Trast Confidentiality 18 3 4 5 3.94 0.53
Equal opportunity 19 4 4 4 3706 0.92

Transparent Deal 20 5 3 3 3.882 085

Fair competitiveness among suppliers 21 5 3 5 368682 0.78

Faimness Supplier Selection Criteria 22 5 2 4 3647 055
Evaluation clarity 23 5 4 4 3765 0.83

Quality of communication 24 5 3 4 3.7ES 0.a0.

Communication Degree of mutual understanding 25 5 3 4 3.882 Q.85
Periodic review of the situation 26 4 4 5 3.824 0.95

Degree of strategic alignement 27 5 4 5 4.412 0.6

Partnership! Collaboration CQuality of joint problem solving and conflict management 28 5 3 3 3.941 Q.74
Level of mutual commitment 29 5 3 3 4.059 0.7

Technical Training 20 5 3 3 4.000 0.73

Others Global relationship satisfaction 31 5 3 4 4.053 Q.74
Re-organisation 32 1 3 4 Z.235 0.a7
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Annexes 7 : Accord de confidentialité

Universice | 8] } ACCORD DE CONFIDENTIALITE

MOMNS
Latudiant
e ¢ 'I’;‘ff.)hjr_ful =&
Présnom | !,an' Ve AC
MBS
alnsl gue

Le membre du personnel académique representant I'Université Catholique de Louvain & Mons (UCL Mons)
Chaussér de Binche, 151 4 B-T000 Mons

s'engagent & considérer comme strictement confidentielles et b tenir secrites vis-a-wis des tiers toutes bes informations que
I'organization’ :

Nom: (ot U Belp,wm A/ oo Ul Lrouff o)
Mresse(ruetno): ' frehue oty Ebols-Unel, 7 '

Code postal:  Cpds s Vile:  Cortel o4 Favi: Bl AGQUE
Site wab Lertada s ﬁ_gt'-'l -l I - = B
représentes par

Mo - FRANLG

Préngm : LV

Fonction: _ PIATFORH PoRcHbsing HANAGER

Tél. : +3L £4 252308

Caurriad |

pourrd leur cemmuniguer, ou dont il powrraient avair connaissance, sauf autorisation préalable et écrite de ladite
organization. Les documents confidentiels devront en porter la mentian,

Les obligations definies dans be présent aocord restercnt en viguewr pows une durée de dix années {10} & dater de sa
signature par chacune des parties concernées

Fait en 3 exemplaires, chacun recannaissant avoir requ o sien

La mambra du parsonnel académigue
representant |'LICL Blons

L'arganisation

L'etudiant

_.‘ —

- e P, ;
- g — i b = "
i et : /e \
Mom : { fﬂ#»}'—’mh f‘.r’.'l eolo MNom B MNaorm FRAMCE: Lvel
Bete: A /o2 /) lots Fioke Date

' Marchande ou noa-marchande:
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