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APERÇU
Sous la supervision générale du représentant en chef, RÉGION, le directeur régional, RÉGION, pilote, seul ou en collaboration, les programmes de prospection d’EDC relevant de sa sphère de responsabilité. Le titulaire contribue également à l’établissement et à la gestion de l’image de marque et de la réputation d’EDC, à titre d’acteur local sur le marché. Il agit en tant que contact pivot auprès du Consulat général du Canada et travaille dans une optique de complémentarité avec le personnel commercial de la mission. Il doit répondre des résultats d’affaires et des comptes stratégiques que le représentant en chef lui assigne dans sa zone géographique.
RESPONSABILITÉS
1. Contribution aux programmes de création de débouchés

20 %

· Repérer, créer et développer de nouvelles occasions d’affaires pour EDC, à la fois avec les clients actuels (selon le secteur et les plans de comptes) et avec les clients potentiels.

· Collaborer avec les responsables de secteurs, les chefs de comptes et les équipes de produits d’EDC pour trouver des clients très prometteurs.
· Faire des démarches pour définir avec précision les besoins et les occasions potentielles pour EDC.
· Générer des possibilités de transaction et collaborer avec l’équipe de produits pour mener à terme les dossiers, les surveiller et en faire le suivi.

· Rencontrer (en réponse à une demande) des clients canadiens éventuels qui souhaitent se prévaloir des services d’EDC à l’échelle locale ou à qui EDC a été recommandée par le siège social, le Service des délégués commerciaux, une banque, etc.

· Veiller, en collaboration avec les équipes sectorielles d’EDC, à ce que les ressources soient bien affectées et que les occasions conviennent à l’appétit d’EDC ainsi qu’aux capacités et à l’intérêt du Canada, grâce à une bonne compréhension de ces derniers.

· Tirer parti du réseau local de contacts pour trouver de nouvelles pistes pour EDC.

· Assister et accueillir les représentants des équipes sectorielles et des équipes de produits du Développement des affaires d’EDC en visite dans la région en les mettant au fait pour les réunions importantes et en les aidant à se familiariser avec le contexte commercial et culturel local.

2. Gestion des comptes

20 %
·  Assurer la gestion des comptes stratégiques attribués; rendre compte des résultats globaux des comptes et offrir un service à la clientèle d’une qualité constante et satisfaisante. 

· Travailler avec le représentant en chef, RÉGION, le responsable de secteur de l’Équipe virtuelle des comptes, les chefs de comptes et l’équipe de produits à l’élaboration de stratégies pour les comptes et de plans de prospection visant à optimiser le service à la clientèle.

· Échanger de l’information avec les membres de l’Équipe virtuelle des comptes d’EDC afin que tous comprennent bien les besoins des clients et les enjeux.

· Assurer le contact avec le client – maintenir et accroître la communication avec le client, et entre le client et le siège social d’EDC à divers niveaux selon le cas.

· Élargir constamment sa connaissance des activités des clients. Avoir une connaissance approfondie de tous les aspects des activités et de l’organisation des clients.

· Prendre en charge la résolution des problèmes du client et le faire efficacement (soit personnellement, soit par l’obtention des ressources nécessaires à cette fin).

· Consigner les activités et les communications relatives aux comptes dans le système de gestion des relations avec les clients d’EDC; répondre de l’intégrité des données.

· Contribuer au service à la clientèle après la conclusion des transactions, au besoin (par exemple, l’interaction entre un client local d’EDC et la Gestion des actifs, l’Administration des prêts ou la Surveillance du crédit).

· Travailler en étroite collaboration avec le représentant en chef, RÉGION, le responsable de secteur d’EDC et les équipes de produits pour définir la responsabilité de la gestion des comptes et la déléguer à l’équipe de produits, lorsque nécessaire ou jugé optimal.
· Entretenir des rapports quotidiens avec les exportateurs et les investisseurs canadiens ainsi qu’avec les sociétés affiliées locales et, de ce fait, contribuer de façon importante au service à la clientèle offert par les intervenants canadiens d’EDC (directeurs de comptes, chefs, administrateurs des prêts, etc.).
· Travailler en étroite collaboration avec le directeur de comptes et les chefs de comptes d’EDC en ce qui a trait aux activités de service à la clientèle sur ses marchés d’attribution. Selon l’importance du pays pour les plans immédiats et futurs des clients canadiens, participer à la planification de l’ensemble du compte.

· Travailler avec les chefs de comptes stratégiques d’EDC (équipe sectorielle) lorsqu’il est convenu que la gestion des comptes stratégiques étrangers soit déléguée à l’équipe sectorielle dans une optique de gestion globale de ces comptes.

· Gérer les demandes d’autres clients locaux d’EDC, au besoin.

3. Facilitation des transactions d’EDC

15 %

· Fournir une orientation claire aux équipes de produits quant aux besoins et aux attentes des clients.

· Coordonner les ressources d’EDC afin d’assurer une bonne interaction entre les souscripteurs et l’acheteur.

· Bâtir des relations de confiance et un réseau interne.

· Élargir et utiliser les connaissances et l’expertise internes relativement aux problèmes de souscription sur les marchés relevant de sa sphère de responsabilité.

· Seconder les souscripteurs dans la résolution des problèmes et l’obtention des informations propres au marché.

4. Planification

10 %

· Travailler avec le représentant en chef, RÉGION, les responsables de secteurs, les équipes de produits et l’Équipe du marketing à la conception d’un plan de prospection sur le marché attribué, comprenant :

a) les plans nationaux et sectoriels;

b) les plans de comptes stratégiques pour le portefeuille de clients stratégiques et potentiels qui lui est assigné;

c) un plan et un calendrier pour les événements marketing, publicitaires et médiatiques;
d) un plan de rayonnement au Canada.

· Contribuer à la définition des objectifs pour les clients stratégiques attribués (objectifs financiers et de rendement, jalons significatifs et échéancier de réalisation).

· Déterminer les ressources d’EDC nécessaires à la mise en œuvre du plan du marché et du portefeuille et pour résoudre les problèmes en vue d’augmenter les affaires.

5. Développement et représentation de l’organisation
15 %

· Faire des exposés, prononcer des allocutions et donner des entrevues aux médias sur le marché attribué au nom d’EDC, en consultation avec le représentant en chef et l’Équipe des affaires publiques de la Société, et ce, de façon régulière.

· Participer à des événements et à des activités de rayonnement canadiens organisés avec le représentant en chef et la direction du Développement des affaires – Marchés internationaux d’EDC.

· Gérer l’image de marque et la réputation d’EDC dans sa sphère de responsabilité, sous la supervision du représentant en chef, RÉGION.

· Représenter EDC auprès du Consulat général du Canada pour la planification et de la gestion des échanges commerciaux.
· Organiser et mettre sur pied des événements locaux de prospection parrainés par EDC; contribuer aux événements canadiens en apportant son concours pour les exposés, les invitations, le budget, etc.

· Planifier et coordonner les voyages de rayonnement de la haute direction d’EDC dans la région.

6. Renseignements sur le marché
15 %

· Faire des recherches sur le marché local et établir des relations pour trouver de nouvelles occasions stratégiques pour EDC.

· Veiller au maintien à jour des renseignements sur le marché figurant dans le Portail Pays d’EDC.

· Contribuer à la conception de nouveaux produits et services adaptés aux besoins des clients et, à cette fin, communiquer des renseignements à jour sur le marché aux souscripteurs et au Centre d’expertise d’EDC; contribuer au marketing de ces nouveaux services comme des services déjà offerts.

· Gérer et entretenir le réseau de contacts avec les représentants locaux et publics; comprendre les facteurs politiques locaux.

7. Autres tâches
5 %

· Accomplir des tâches administratives, au besoin.

· Créer et actualiser une base de données des contacts locaux.

· Passer en revue les ressources documentaires et obtenir le matériel manquant.

· S’acquitter d’autres tâches, selon les besoins et sur demande.

8. Définition des principales compétences exigées à ce niveau
INNOVATION (L3) – Remanier ou bonifier l’offre de produits et services.

· Redéfinir la gamme de produits et services existante en fonction des besoins des clients et de l’évolution du marché. Savoir quand faire preuve de davantage de flexibilité ou prendre des risques pour mieux servir les intérêts du client ou de la Société.

· Prendre des décisions novatrices en s’appuyant sur ses recherches et son intuition.

· Faire le pont entre les clients et EDC de façon novatrice et avec flair.

· S’inspirer de pratiques et concepts qui ont cours ailleurs et que d’autres pourraient considérer comme des solutions brillantes et intéressantes, qu’ils auraient bien voulu trouver eux-mêmes.

· Savoir remettre une situation en question et réévaluer les enjeux sous-jacents pour le client pour concevoir de nouvelles solutions ou intégrer de nouveaux outils.

TRAVAIL D’ÉQUIPE (L3) – Avoir un excellent esprit d’équipe et comprendre la valeur des opinions de personnes d’horizons divers.

· Encourager les membres de l’équipe à participer aux discussions.

· Solliciter les idées et les opinions des autres et les utiliser pour déterminer les mesures à prendre.

· S’efforcer de concilier les intérêts divergents et de trouver des solutions acceptables pour tous.

· Être ouvert aux informations offertes par les autres.

· Se démarquer et jouer un rôle de leader dans les projets d’équipe.

· Se révéler le leader « officieux » de l’équipe; intervenir et aider à coordonner les activités de l’équipe.

ORIENTATION-CLIENT (L3) – Chercher à approfondir sa compréhension des besoins des clients et à leur proposer des solutions sur mesure.

· Adopter le point de vue des clients, se renseigner continuellement sur leurs besoins sous-jacents ou futurs par différents moyens, et agir de manière résolue en leur nom.

· Comprendre assez bien les clients pour être en mesure de décrire leurs activités selon leur perspective.

· Acquérir une bonne compréhension des possibilités et des risques associés aux activités des clients et trouver des ressources internes et externes capables de les gérer.

· Utiliser sa connaissance des clients pour personnaliser les produits et les services offerts par EDC.

DÉVELOPPEMENT DE RELATIONS (L3) – Cultiver de vastes réseaux externes pour maintenir le succès d’EDC sur le marché.

· Sélectionner et courtiser de nouvelles relations en vue de créer de nouvelles occasions d’affaires.

· Assurer activement la visibilité d’EDC sur le marché.

· Être disposé à donner des allocutions (au gouvernement, aux associations professionnelles ou communautaires et lors de salons professionnels de l’industrie) pour bâtir la réputation d’EDC auprès d’un auditoire externe.

· Se faire l’ambassadeur d’EDC et consolider sa réputation en tout temps.

· Transmettre activement les renseignements et les résultats à ses collègues pour mettre davantage à profit les relations établies.

· Désamorcer les conflits relationnels en amont et résoudre les différends entre les partenaires ou les parties prenantes.

· Bâtir un réseau et l’utiliser aux fins de veille stratégique.

PENSÉE ANALYTIQUE (L2) – Savoir appréhender les relations de cause à effet dans une situation problématique.

· Analyser efficacement les causes d’un problème et prendre des décisions même si la situation n’est pas complètement claire.

· Établir un lien unique entre les éléments d’un problème : A entraîne B.

· Relever les avantages et les inconvénients.

· Trier les éléments d’une liste par ordre d’importance.

· Étudier les problèmes sous plus d’un angle.

COMMUNICATION INTERACTIVE EFFICACE (L3) – Adapter son style de communication à l’auditoire.

· Vulgariser des concepts ou des propositions complexes en fonction de son interlocuteur.

· Adapter le style, le mode et le ton du message en fonction des questions traitées et des réactions des clients ou des interlocuteurs.

· Comprendre les points sensibles de chacun et adapter le langage, le ton, le style et le contenu des communications en conséquence.

· Répondre adéquatement aux questions posées à chaud, même sans avoir de réponse préparée.

RECHERCHE D’INFORMATION (L3) – Colliger des renseignements provenant de sources variées.

· S’efforcer continuellement de recueillir rapidement l’information nécessaire pour définir les stratégies et les tactiques et comprendre le point de vue d’autrui.

· Être prêt à engager des discussions approfondies avec des acteurs internes et externes pour mieux comprendre une situation dans un court délai.

· Savoir quand les renseignements récoltés sont suffisants et que d’autres recherches n’apportent plus de valeur ajoutée.

PENSÉE STRATÉGIQUE (L2) – Adopter une approche stratégique en matière de nouveaux produits et services.

· Faire preuve d’esprit critique à l’égard des tendances externes (en finance, en gestion, dans l’industrie et chez les parties prenantes) et de leur incidence sur les produits et services d’EDC.

· Mettre en pratique de nouvelles perspectives, pratiques et théories pour renforcer la pertinence d’EDC sur le marché et la manière dont elle mène ses activités.
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