В данном проекте я хочу представить разработанный мною слоган для вывода на рынок  малоэтажной застройки «Новая Ижора» холдинга «Балтрос» .В проекте  показаны заявленные в задании характеристики объекта и обоснованы отношения к ним слогана. Рассмотрено на какие  аудитории должен оказывать влияние  мой слоган, какой смысл несёт в себе слоган ,его значение и как он будет мотивировать потенциального покупателя обратиться к данной компании.
Основная группа потребителей это сегмент «Крепкая семья», -  семьи,  которые относятся к среднему классу и  улучшают жилищные условия,
по социальному статусу:
· Менеджеры ,
· Высококвалифицированные  уникальные специалисты;
· Представители элиты рабочих профессий;
· Владельцы малого бизнеса -  покупающие квартиру для своей семьи
Доход составляет около $800-$1000 минимум на члена семьи в месяц.
Для этих людей статус и власть имеют значение ,используют в своих целях мир брендов. Их потребительское поведение основывается на рационализме..Они склонны к накопительству,думают о будущем,то есть целеустремлённые прагматики. И к ним также примыкает меньшая  группа- обеспеченные обыватели,которые похожи на целеустремлённых прагматиков, но более пассивны, менее образованы,привержены массовой культуре,для которых очень важна атрибутика статуса и дохода. У них имеет место демонстративное потребление,они не понимают маркетинговых механизмов внедрения в их сознание. Рассмотрев их системы ценностей,приоритеты,задачи,которые они хотят решить,мечты,социально-демографические характеристики,как они должны относится к товару я придумала слоган.
НОВАЯ ИЖОРА-ТВОЯ АЛЬТЕРНАТИВА!
Или
АЛЬТЕРНАТИВА ЕСТЬ.НОВАЯ ИЖОРА.
В этом слогане  подразумевается,что есть  альтернатива «коробки-квартиры» в городе за те же деньги. Что покупка личного дома с участком по цене двухкомнатной квартиры в спальных районах-выгодное и крайне удачное предложение. Также это даст и  солидность,всё таки это метраж!И не квартира,а свой дом со своим участком,где можно приготовить шашлык и  где гуляет своя собака. У потенциального покупателя нарисуется  в голове образ европейского содержания,домик с картинки.
Первоначально человек задумался,что можно  было бы или нужно приобрести жильё. Он представляет что он хочет и что может. Рассматривая разные варианты ему ничего не подходит,то очень дорого,то нет инфраструктуры,то ещё чего-нибудь- он расстраивается.
К примеру,садится в машину,едет и видит висит растяжка:НОВАЯ ИЖОРА-ТВОЯ  АЛЬТЕРНАТИВА!
Подробно и аргументированно будет представлено в презентации.
Леушина Анна ,второе высшее
