
دپارتمان طراحی



معرفی تیم 

طراحی : عنوان دپارتمان:                                                              عنوان طرح

:نام و نام خانوادگی اعضا تیم
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2-

3-
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بیان مساله
• . در بیان مسئله ابتدا باید با ذکر مقدمه ای در خصوص اهمیت موضوع خواننده را به تدریج وارد فضای اصلی نمایید

.سپس به تعریف و تبیین مفهوم ایده اصلی که در واقع همان مشکل یا مسئله ی مورد بحث است بپردازید



:منبع الهام

• به صورت عکس در این اسلاید قرارداده و بطور مختصر شرح دهیدالمان و نقش منبع الهام را 



:آنالیز منبع الهام

.آنالیز خطوط منبع الهام را در این اسلاید درج نموده بصورت مختصر شرح دهید•



:طراحی جلوی لباس
ورت را به ص..... ( کولاژ پارچه و–قابل اجرا با هر تکنیک رنگ ) آنالیز خطوط منبع الهام •

.عکس در این اسلاید درج نموده بصورت مختصر شرح دهید



:رنگهای پیشنهادی
• رنگ پیشنهادی غیر از رنگ اصلی طرح اجرا شده و با تکنیک های مختلف 4حداقل 

.را به صورت عکس در این اسلاید درج نموده بصورت مختصر شرح دهیدرنگ



:جنسیت پیشنهادی پارچه

ت شده را به صورجنسیت پارچه دیگر را غیر از جنس اصلی لباس پیشنهاد 4حداقل •

.عکس در این اسلاید درج نموده بصورت مختصر شرح دهید



:گسترده جلوی لباس

.دالگوی لباس را به صورت عکس در این اسلاید درج نموده بصورت مختصر شرح دهی•



:ویژگی5پشت لباس با 
یک دوم طرح طرح جلوی لباس باشد 1.

خطی باشد. بدون رنگ باشد 2.

بدون دست و پا و سر باشد 3.

کاملا صاف و ایستاده . بدون فیگور و استایل حرکتی باشد4.

در اجرای جنس پارچه ، خطوط برش و نقوش با جلوی لباس ارتباط داشته باشد 5.

.را به صورت عکس در این اسلاید درج نموده بصورت مختصر شرح دهید•



(:ایده)ویژگی های طرح
بیان ویژگی ها،خصوصیات،مزایای طرح و ضرورت پیاده سازی طرح•

تاکید میشود ویژگی هایی که طرح شما نسبت به سایر طرح ها دارد را به•
صورت ساده به همراه تصاویر شرح دهید



:نقاط قوت و ضعف

:نقاط قوت•

هر طرح دارای ویژگی های مثبت و منفی است، لازم است نقاط قوت و ضعف طرح •
.خود را به صورت واضح بیان نمائید

:نقاط ضعف•

هر طرح دارای ویژگی های مثبت و منفی است، لازم است نقاط قوت و ضعف طرح •
.خود را به صورت واضح بیان نمائید



:اندازه بازار

به منظور ورود هر محصول به بازار و تجاری سازی آن باید اندازه بازار، رقبا، •
.تحلیل بازار و درواقع بازار بالقوه محصول شرح داده و تحلیل شود

.این موارد را به طور مختصر شرح دهید•

ف می کند پتانسیل بازار بالاترین حد تقاضا را تعری. کلی فروش در یک بازار خاص می باشد•
ننده ی ارتباط بین حجم بازار و پتانسیل بازار، تعیین ک. و مشتریان بالقوه را می سنجد

.میزان شانس بازار برای رشد و ترقی است



:مدل کسب وکار و فروش
 ها مدل کسب وکار ساختاري است که فرآيند خلق ارزش را با انتخاب گزينش تکنولوژي•

ايده ها فراهم میآورد و آن ها را در پیکره بندي خاص بسته بندی میکند تا به بازار هدف
.انتخابی ارائه دهد

به طور خلاصه در این مدل، نحوه ورود به بازار، نحوه جذب مخاطب و راهکارهای فروش •
.خود را شرح می دهید



:آنالیز رقبا

لی تان را تحلیل یا آنالیز رقبا یک استراتژی است که با آن می توانید رقبای اص•
بشناسید و طی یک فرایند شرکت، محصولات، فروش و استراتژی های 

.بازاریابی آنها را ارزیابی کنید



:مزیت رقابتی

ته باشد وقتی شما مزیتی برای مشتریانتان ایجاد کنید که رقیبتان نتوانس•
.برای مشتریانش فراهم کند، آن مزیت را مزیت رقابتی می گویند

د در واقع محصول و یا کسب و کار شما دارای نقاط قوت و ویژگی هایی میباش•
.که در رقبای شما یا وجود ندارد و یا ضعیف تر از شما است



:راهکارهای ورود به بازار

.در این صفحه روش شما برای ورود به بازار را شرح می دهید•

. . .  این روش ها میتواند بصورت فروش آنلاین، فروش در فروشگاه ها و یا •

.این موارد را بطور ساده شرح دهید•



:آنالیز هزینه ها جهت تجاری سازی
در این صفحه شرح دهید درصورتی که محصول شما برای تولید انتخاب شود، یا این•

.محصول را خودتان بخواهید تولید کنید، بطور کلی با چه هزینه ای تولید میشود

.درواقع تحلیلی از هزینه شما برای تولید انبوه محصول شما را شرح داده میشود•



:نمونه های مشابه

آیا محصول شما داری نمونه مشابهی است؟ شرح دهید•

.اگر نمونه مشابه دارد چه ویژگی و وجه تمایزی محصول شما دارد•



با تشکر از همراهی شما


