Partenaires clés

* Firmes d’ingénierie
* Firmes de consultants
spécialisés

Pratique traditionnelle de l'architecture

Activités clés

RESOLUTION DE PROBLEMES

* Collecte d’informations

* Analyse

* Prise de décision

* Documentation de la
solution

* Suivi de la mise en ceuvre
de la solution

Key Resources

\

* Human Resources

K Physical office
exemplary of design skills

* Technology assets

* Financial support
(project financial support)

Proposition de valeur

Marque batie
sur une approche
unique a la
résolution des
problemes

* Résoudre des problemes de
conception complexes et mal
structurés, spécifiques aux
besoins de chaque client

* Nécessite un service
personnalisé, une compréhen-
sion approfondie de I'organi-
sation et du contexte du client

* Respect du calendrier, du
budget et de la qualité du
service

Relations avec les clients

* Service personnalisé adapte
a larésolution des problemes

* Coliteux en termes de
marketing et d’établissement

w

Canaux

* Réseau d’affaires et
personnel

* Processus d’approvision-
nement concurrentiels

* Le service personnalisé
mene a la durabilité
du réseau

Segments de clientéle

PROPRIETAIRES ET
PROMOTEURS DE BATIMENTS
* Institutionnels

* Soins de santeé

* Education

* Recherche
* Commerciaux
* Industriels
* Résidentiels

* ynifamilial

* logements multiples
URBANISME
* Municipalités
PROGRAMMATION ET
ENQUETE

* Institutions
* Complexes commerciaux

Structure des codts *

* Accent mis sur les ressources humaines ayant des compétences en matiere
de résolution de problemes et des connaissances techniques et de

conception étendues

* tquilibre entre les structures de colits axées sur les coiits et sur la valeur

Efficacité

1t

Flux de recettes +

Valeur

* Flux de revenu unique basé sur les honoraires pour services




