怀化万联地产经纪有限公司

XXX项目SWOT分析

  为了有效针对凤凰县XXX项目进行深入了解,剖析项目优劣势,明确项目产品定位,组织营销推广方案,特进行项目SWOT分析.通过进行全方位分析，针对性进行项目整改建议以及制定相应的营销推广计划，以期达到扬长避短，发挥项目整体优势，确保该项目在实际操作过程中合理去化，实现预期目标。

S(优势):

   1.项目地理位置优越,整体地块依托自然山体，亲近自然风光。周边无污染源，宁静祥和，适合打造宜居生活小区。

  2.项目紧邻县人民医院,地处凤凰县城市中心,公交线路直通项目路口,远近交通体系完善.业主日常生活出行极其便利.

  3.项目周边生活配套极佳,半径2公里范围内日常生活所需的商业配套、教育、医疗、金融设施完善.地处凤凰县CBD繁华区域。

  4.项目规划物业产品丰富,多层、小高层及高层涵盖其中,房源多样性可供选择区间大,满足不同层别客户需求,利好市场占有。
  5.项目配套完善，自带小区幼儿园、会所及公共球场等设施，性价比同比市场较高，竞争力优势明显。

  6.小区景观设计别致，主体景观轴主题明确且扩散面广，拔高小区品质。且人车分流的交通体系，进一步满足业务生活需求。
  7.各面积户型配比及多样性的户型设计，满足不同客户对于空间的价值认知，增加户型可选择性，利于抢占市场。

  8.项目受县政府扶持力度大，通过该渠道能有效提升开发商实力及信誉，增加客户购房信心。

  9.目前属于市场潜销期，入市价格存在明显的升值空间，将有效刺激市场投资欲望，买到即赚到。
W（劣势）

1.项目地块属于山地，前期平地工程量大。山地住宅海拔较高且湿气较重，对部分客户易产生消极影响。

2.目前工程进度尚未全面展开，项目现场展示效果差，属于纯期房销售，存在期房销售常规劣势（购房安全系数低、交房周期长、政策不可预见因素等）。

3.距离县人民医院较近，医疗便利的同时带来疾病、传染病污染源的缺陷，如不慎重对待，易被竞争对手销售攻击。
4.项目实际销售中针对的客户群体广泛，易造成后期文化、生活习惯、风俗等矛盾，如物业管理不具备协调性，社区生活易产生纠纷。
5.市政道路目前尚未完善，外部交通体系混乱，目前自人民医院旁小路进入项目为主要出入方式，且目前施工进度将难以改善该问题，看房通道及展示效果将长期受阻，不利于项目形象展示。

6.整体项目无商业配套，近千余户业主生活小区将面临日常生活购物不便的窘境，如自发改用车库商用，又将引发物业管理冲突。

7.会所规划区域离小区主体较远，且道路狭隘，无景观及人气聚集优势。如经营不具特色，将难以产生实用价值，形同虚设。

8.园林景观区域属于中后期地块开发施工，短时间内难以产生实际效果，如销售过程处理不当，易造成项目信誉缺失。
9.园林景观主体景观轴重心偏失，项目无中心的概念，房源位置优劣体现过于明显，销售控制难度较大，将依赖于价格策略。

10.项目车位比略显不足，3:1的车位比将难以满足定位客户的需求，如项目涌现部分外来客户群体，目前车位配比将更难满足需求。

O（机遇）

  1.凤凰县房地产市场属于初步发展阶段，现市场库存量偏小，蓄积批量刚需客户有购房需求，市场前景理想。

  2.凤凰县依靠自然景观优势，属于国家级旅游单位，人流密度极大，易产生大量外来消费群体，如能针对性制定营销策略，将提供项目额外客户组成团体。

  3.凤凰县目前市场上在售楼盘仅5个，且均属于期房销售并且目前在售房源不多，不具备强力竞争对手。

  4.目前市场在售楼盘无论从规划、体量、地段等均无法与本项目全面竞争，可进行地标项目操作，能迅速抢占市场，打造口碑标杆项目。

  5.凤凰属于高度商业武装城市，本地大批量常驻客户有强劲的购买能力，“低开高走”的价格策略将有效促动市场投资潮。如能做好销控管理，稳定客户购买信心，项目后期利润可观。

  6.凤凰县城区域较小，信息传递速率较快，广告投放效果及促销活动效果明显，如口碑信誉操作成功，将缩小大量广告成本。
  7.目前市场在售楼盘营销水平偏低，销售人员普遍缺乏专业知识及服务意识，高水准销售团队将产生极大优势。
T（威胁）

  1.凤凰县人口基数偏低，且地属县级城市，严重依赖本土刚需客户。而本地刚性需求客户群体有限，如项目销售进展不顺或受阻，一但现存客户消化完毕，后期操作难度巨大。

  2.目前项目进场时间滞后，销售筹备及推广工作较为延迟，目前基本无市场期盼氛围，前期蓄客及推广难度较高。
  3.整体市场对于住房价值认知较低，概念营销将难以产生理想效果。促销活动对于客户吸引度高，从而使客户忽略项目本身价值，如竞争对手通过该手段操作，我方将被拖入价格战。

  4.项目仅凭自身开发进度传递升值空间，市场无良好的参照对象，并且大环境发展受限，处理不当，易造成客户长期持观望态度，不利于形成销售热潮。
  5.项目利益团体组成部分较多，政府、水泥厂、人民医院等机构牵扯其中，销售过程中处理该部分客户的政策需严格保密，加大销售管理难度。
  6.项目定位及形象在目前市场属于品质项目，一旦进入实际操作，受市场关注度较高，对于开发、施工、销售及售后的要求相应提高，无形造成开发压力，需要全体参与者谨慎对待。

  7.项目规划设计具备较强的前瞻性，但目前市场敏感度仍以传统营销为主，如何将项目价值有效传递给客户，将需要各个部门全力配合。若无法有效进行价值传递，后期盈利收益将无法实现。

  根据以上针对于《xxx》项目进行的SWOT分析结果，整体项目评估为：项目整体优势较大且市场情况良好，项目自身可操作性强，可操作空间较大。较目前凤凰县市场属于高品质楼盘，现存劣势部分属于无法规避劣势，但并不会对项目产生较大阻力，属于可操作规避劣势。市场机遇评估理想，但持续周期不长，且一旦错过，将带来严重的销售阻力，需果断出击，尽早抢占市场。威胁均来源于市场整体威胁及供需求变化威胁，同类竞争对手及政府政策威胁不大。该项目操作即是开发商难得机遇，同时也考验开发商对于项目的把控力度及魄力。
《xxx》:优>劣、机遇>威胁.期望开发商正视目前整体市场环境,适应不同的客户需求,产品的规划和定位是不可更改的,大市场环境及需求变化同样不受操作，建议进行有效的销控管理及策划推广以提高项目抗风险能力,确保项目健康稳定发展,造福一方.
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