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5_9C_B0_E4_BA_A7_EF_c41_65823.htm 近几年来，房地产业

的销售现状已经完全从以前的卖方市场转变为买方市场，房

地产开发商以前的“只要房子建起来就不愁没有人买”的日

子已经一去不复返了。而2004年包括国际知名的金融机构在

内的社会各界又纷纷指出内地房地产市场有泡沫嫌疑，这直

接影响了2005年房地产销售工作的举步唯艰，使得开发企业

不得不拼死争夺市场上固有的客户资源，市场竞争的白热化

程度可想而知，更有专家学者指出2005年是内地房地产市场

最难以预测的一年。 本文详细列举新上市商品房项目销售失

败的10大原因(不计地段)，旨在提醒房地产企业，不要因为

项目前期准备工作的不充分而导致项目的滞销，甚至死盘。

当然，以下各因素对项目的影响不是绝对的。 1、消费者对

项目的满意度不够(25%) 地产项目的满意度主要是消费者对

小区品质、物业管理服务水准以及物业价值的评价。任何行

业，只有客户认可产品，对产品满意才能赢得客户的青睐，

房地产行业也不例外。所以作为开发商就应该在园区规划、

户型设计、绿化、容积率、物业管理等一切地产项目的细微

之处做足文章，才能有立市之本。 2、市场定位模糊，卖点

不明确(20%) 市场定位决定着项目的营销方向，是开发商赋

予项目的一种文化一种精髓，在项目的实操过程中是不可忽

视的一个重要环节。比如某市有一个项目叫“空间”，单套

面积不大，但价格很贵，配套服务有酒吧、洗浴中心各种等

娱乐场所，主要以一些有钱的“逍遥派”人物为目标客户群



体，虽然项目定位很大胆，但此项目抢占了市场的一个空白

点，对销售起到了很大的推动作用。此项目一经面市，就以

鲜明的定位被抢购一空。 3、价格过高，无法与竞争对手相

抗衡(10%) 无论怎么样，买房对于消费者来说用的是真金白

银，价格自然是其考虑的重要因素，一是看自己有没有这样

的实力，二是看物业的性价比是否合理。当然，针对同类项

目没有购买实力的消费者不是项目的目标客户群，但如果是

因为物业的性价比不够理想，造成物业售价过高，是非常不

利于与竞争对手竞争的。 4、入市时机不正确(7%) 入市的时

机主要考虑销售季节、周边竞争对手销售情况等。假如在项

目所属东北地区，冬季工程又不能施工，如果楼盘大肆宣传

而又不能得到消费者认可，则第二年就会对项目的推广有一

定的影响，特别是期房销售。在对待竞争对手方面，一是要

做到先下手为强，赢得市场先机，这是针对入市时间与自己

相差不多的竞争对手时的方法；二是要运用“太极拳”原理

，借力打力，要么等竞争对少把项目区域炒作的成熟时入市

，要么等竞争对手把市场做得一塌糊涂的时候入市，充当救

世主的角色。当然，前提你有足够的实力。 5、项目知名度

不够(8%) 新上市项目的知名度不够对项目销售的影响主要有

两点：第一，影响来访客户的数量，降低了成交几率；第二

，客户的虚荣心作祟，没有人愿意在亲朋好友面前说自己买

了一个谁都不知道的小区。按照百姓的思维，知名度的高低

往往决定着项目的品质。 6、项目的销售管理、控制不合

理(12%) 假如你的项目没有特别优于别人的卖点，那么你只

能依靠一个强有力的销售团队来完成项目的快速销售。一是

现场的人员，可以凭借优秀的销售经理进行管理与指导；二



是房源控制，不要把朝向好、户型好、面积适中的房源全部

放出，要有计划，而一个小区优秀的、能够吸引买家的房源

是相当有限的，你全卖光了，剩余的房源拿什么吸引客户？

7、项目的工程进度慢(3%) 曾经操作过一个项目，工程进度

慢的“惊人”，单净载一项就做了2个月，期间很多客户到销

售现场参观，有的甚至来了几次，销售人员做介绍时客户说

的最多的就是等你的项目起来2、3层我再买，还有的客户对

销售人员说：“你们房子怎么还是个坑啊？”，销售人员只

有多费口舌解释：我们是要拿精品工程，地基做的好啊！稍

有常识的人都知道这是借口而已。等到项目真的起来2、3层

的时候，销售人员做回访，对方的回答却是：我已经在别的

地方买完了。可以想象，工程进度对项目的销售情况的影响

是不可小窥的。 8、开发商信誉不好(3%) “群众的眼光是雪

亮的”，对房地产项目来说，而群众的言语是有杀伤力的，

如果开发商没有良好的信誉，客户就会考虑是不是开发商又

在骗人？项目能不能顺利交工？项目能象规划的那样吗？等

等一系列的疑问会困扰着消费者，这时他们是摇摆不定的，

只要有稍微理想的项目，他们是不会选择信誉不好的开发商

所开发的项目的！ 9、促销活动不合适(5%) 一是不合适宜的

促销，比如楼盘定位是休闲养老的小区，你搞个买楼送电脑

什么的，老人家甚至电脑都不会用，这个对他有吸引力吗？

二是促销力度不够，无论你的价格有多低，消费者都认为你

还有很大的利润，所以他们让你一降再降，对于优惠他们是

不会满足的，所以有些开发商提升销售单价，加大折扣力度

的促销策略也是可取的。 10、企业领导的个人意愿(7%) 企业

领导的思想往往决定着项目的规划建设、小区品质，甚至在



项目的销售过程中，领导的思想会阻碍项目定位、广告推广

、促销活动的实施，致使项目销售受到不良影响。 以上所列

各项都会对新上市项目的销售有所影响，但不是绝对的，应

根据项目的实际情况参照对比，以便在项目销售过程中规避

风险，快速实现资金回笼，为实现房地产开发企业的下一步
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