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社会经济发展，大量行业面临生产过剩问题，消费者消费水平不断提高，原有的“卖方市场”向“买方市场”过渡。除了少数一线城市的房地产行业存在一房难求的情况，大多数二三线城市面临库存压力大、去化周期长的问题。区域竞品同质化严重，开发商意识到业绩的关键在于“客户资源”，对此各大开发商也开始转变传统的“坐销”等客上门模式，重视渠道拓展，更新渠道营销策略，深入挖掘潜在意向客户。
世茂公园美地作为高新区住宅热盘，业绩常年居青岛市前十。但从2018年下半年开始，高新区市场渐凉，区域保利、融创、碧桂园等各大开发商相继入市，世茂公园美地得天独厚的位置、政策优势不复存在，对比大量房源，客户显得严重稀缺。这种情况下，改变传统渠道策略，实现渠道创新，真正走出去寻找客户已成为该项目保持持续竞争力的必然措施。
本文运用“4C理论”等对世茂公园美地项目渠道策略现状进行了细致研究，对其进行业绩评估，分析得出世茂公园美地项目渠道策略存在的问题，在此基础上，依据青岛地产市场现状及高新区相关动态，对项目渠道问题提出针对性解决策略。以期借助渠道策略创新，挖掘更多客户资源，增加项目销售业绩，稳定项目业绩领先地位。
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