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La période a fortement impacté votre
secteur d'activité ? Quel bilan ti-
rez-vous ?

Le principal marché de ECM China est l'au-
tomobile bien que nous soyons également
fortement présents dans l'aéronautique, les
énergies renouvelables et décarbonées, la
meécanique générale, Iélectronique et bien
dautres.

Au début du Covid-19, nous avons consta-
té un arrét presque total des investisse-
ments. Les clients étaient plutdt attentistes
et souhaitaient observer I'évolution de la si-
tuation sanitaire et son impact économique
avant de prendre des décisions d'investis-
sement dans des biens d'équipement...

[automobile a également connu une
forte baisse de production au début de la
pandémie.

Apres quelgues mois, le marché s'est dé-
blogué d’'un coup avec des investissements
massifs en Chine, notamment concernant
I'électrification des véhicules. Ces investis-
sements N'ont pas cessé depuis Mmaintenant
presque 2 ans avec notamment lémer-
gence de nouveaux acteurs locaux tels que
BYD, Yutong... ECM China en bénéficie for-
tement puisgue Nnous avons signé notre re-
cord de ventes en 2021. Notre objectif étant
de renouveler l'exploit en 2022. Notre bilan
en est donc aujourd’hui tres positif.

EN COMPETENCE

Quels ont été les impacts de cette pé-
riode sur votre organisation ?

Le business model originel ECM China est
de vendre des équipements majoritairement
importés de France, produits chez ECM Tech-
nologies a Grenoble. Avant le Covid-19, nos
équipes frangaises étaient missionnées pour
se rendre en Chine afin de monter les équi-
pements et les mettre en service. L'équipe
chinoise avait pour role dassister la France
et de prendre le relais sur la maintenance des
équipements. Notre équipe locale a donc
dU sadapter pour effectuer les missions des
équipes francaises en local du jour au lende-
main. lls se sont remargualblement investis et
sont aujourd’hui considérés comme des ex-
perts dans leur domaine. Nous avons connu
une réelle montée en compétences des
équipes locales, ce qui nous permet de revoir
completement le business model de la filiale
et ainsi den poursuivre son développement.

Nous avons également modifié le processus
en France en mettant les équipes francaises
en support a distance, avec plus dassistance,
plus de communication et plus de suivi. Les
deux équipes ont été formidables et je tiens
a les remercier pour leurs efforts. Finalement,
malgré limpossibilité de se rendre en Chine
depuis plusieurs années, nous avons le sen-
timent que la communication est plus fluide
Quauparavant.
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« Nous avons connu

une réelle montée en
compétences des équipes
locales, ce qui nous permet
de revoir complétement le
business model de la filiale
et ainsi d’en poursuivre

son déeveloppement. »

Comment vous étes-vous (votre en-
treprise mais aussi personnellement)
adapté a cette situation inédite ?

Au début du Covid-19, nous avons
décidé d’ouvrir une nouvelle usine a
Tianjin qui produira localement pour le
marché chinois certains produits a plus
faible valeur ajoutée. Pour cela, nous
avons embauché Emma Pelissier en
tant que responsable industrialisation.
Son role est notamment de faire le lien
entre les processus historiques francais

DE NOS EQUIPES LOCALES

et la nouvelle usine en Chine. Elle a fait
un excellent travail de structuration et
le fait que nous soyons mari et femme
nous a permis de nous consacrer plei-
nement au développement dECM
Tianjin.

Sur un plan plus personnel, j'ai d’abord
été contraint de cesser mes voyages
trimestriels en Chine.

Nous devions aussi tous les deux
déménager a Beijing au début de la
pandémie. N’ayant malheureusement
pas obtenu le visa nécessaire a cause
des restrictions, nous avons donc dé-
ménagé a Singapour afin d’étre sur le
méme fuseau horaire que nos équipes
chinoises.

Cette situation a (aussi) permis de faire
émerger de nouvelles opportunités /
de nouveaux modeéles. Quels sont-ils
pour ECM ?

Nous pensons gue la période a pous-
sé nos clients a investir pour le marché
local chinois et la mobilité verte. Cela
a fortement dynamisé notre activité
commerciale.

De plus, le fait d’avoir une filiale en
Chine depuis pres de 20 ans avec des
équipes locales compétentes et for-
meées nous a permis de nous démar-

quer de nos concurrents qui n‘avaient
pas d’autre choix que d’envoyer des
équipes européennes pour la mise en
route de leurs équipements.

Nous pensons gue notre modeéle de
communication interne est meilleur
que celui précédant la pandémie tant
sur le plan commercial gu'opération-
nel. Il faudra cependant remettre un
peu d’échange en présentiel entre la
France et la Chine lorsque cela sera
possible afin de renforcer les liens entre
les équipes mais nous garderons une
bonne partie de I'organisation actuelle.
La crise du Covid-19 a finalement tiré la
filiale vers le haut en accélérant la mon-
tée en compétence des collaborateurs
tout en nous ouvrant sur de nouvelles
opportunités.

Du fait de notre présence récente a
Singapour, nous allons également dé-
velopper notre réseau commercial en
ASEAN ce qui représente une oppor-
tunité supplémentaire pour le Groupe
ECM.

Quelles sont les perspectives de déve-
loppement du Groupe en Chine ?

Les perspectives de développe-
ment en Chine sont trés bonnes pour
ECM. Nous sommes reconnus comme
un expert du secteur du traitement
thermique avec un fort engagement
concernant la décarbonation des pro-
cédes.

Nous souhaitons poursuivre le suivi de
nos clients acquis ces deux derniéeres
anneées et rester la référence mondiale
de la cémentation basse pression pour
les véhicules électrifiés.

Notre objectif est également de nous
diversifier en nous adressant plus for-
tement aux autres marchés locaux tels
que l'aéronautique, le brasage, la mé-
canigue générale, lindustrie miniere
etc... Nous avons eu de beaux succes
en Europe sur ces derniers.

Enfin, nous voulons développer notre
nouvelle usine a Tianjin qui fait du made
in China for China. Le marché est consé-
qguent et les concurrents étrangers en
sont partis a cause du Covid-19, ce qui
nous ouvre sur un marché tres vaste.
Pour cela, nous allons lancer deux nou-
veaux produits avant la fin de 'année.

Propos recueillis parf®. Tl
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