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河南省惠民旅游卡由省报业旅游联盟隆重推出。持河南省惠民旅游卡的游客可游览的景区有国家5A级景区焦作云台山，平顶山尧山、尧山大峡谷漂
流、洛阳龙潭大峡谷等，国家4A级景区有重渡沟、龙潭沟、内乡县衙、黄河三峡、南召宝天曼、双龙湾、龙峪湾、轿顶山等。热门景区有花都温泉、云锦温泉、木
札岭、地坑院、鲁山秘洞等。目前，还有十几个知名景区正在加入，惠民旅游卡的覆盖范围将扩展到全省所有知名景区。

现诚邀三级经销商加盟，
详询：15837555355。

特别
提醒：

线下实体卡已到线下实体卡已到，，
只要一个电话只要一个电话，，旅游年卡送到家旅游年卡送到家

68元，市民就可以畅游省内50多个包括
云台山、尧山、尧山大峡谷漂流、许昌花都温
泉等众多知名景区。河南省惠民旅游卡推向
市场以来，以较高的性价比受到了我省各地
民众的喜爱。

前期，惠民卡主要通过线上推广的方式进

行发行，广大游客只需要扫描惠民卡提供的二
维码，进入惠民卡官方平台，点击购买即可。参
加活动也是采取线上预约，让游客足不出户，完
成从购买到预订的全部过程，给游客出行带来极
大便利，但是，线上活动却让许多中老年朋友以
及不熟悉网络和没有智能手机的朋友作了难。

为了让更多的市民体验到惠民卡的惠民
性，惠民卡官方隆重推出线下实体卡，进行线
上线下同步推广，以方便各位中老年游客及
特殊的客户群体。游客只需要通过手机微信
进行卡片激活，激活以后就可以正常使用。
市民在出游的时候，如果有智能手机，带上手
机就可以通过验证进入景区；如果没有智能
手机，游客带上卡片同样能顺利进入景区。
另外需要说明的是，实体卡只限本人使用，激

活惠民卡的资料绑定后是不能修改的，购买
实体卡的客户一定要注意。

河南省惠民旅游卡，一张真正惠民的旅
游卡，畅游大美河南的山山水水，没有惠民卡

怎么能行！敬请市民通过惠民卡官方平台了
解详情，进行购买和预订，或者到各地市经销
商处进行实体卡购买激活，并参与惠民卡旅
游活动。 （袁凤池）

惠民卡线下推广同步开启，持手机或卡均可游览各景区！
——惠民卡线下实体卡全省十八省辖市同步发行
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6月因四年一度的欧洲杯而火热，
如火如荼的赛事也让广大球迷废寝忘
食。比起欧洲杯豪强对决的硝烟四
起，6月平顶山楼市也火药味渐浓。

开发商战术一：防守反击

目标：打好营销战，招揽购房者
战术特色：先固守，后乘虚而入，

通过以逸待劳，后发制人
在楼市火爆的夏日，部分开发商

采取了“防守反击”的战术——“高筑
墙、广积粮、缓称王”。坚守阵地，多
囤土地，以打造好品质为卖点，这类
战术的主要适用者是品牌开发商。

对于房地产商而言，无论是借着
世界杯或欧洲杯大打营销牌，还是像
以往一样举办其他主题活动，永远都
不会放过任何的营销节点，这似乎已
成为楼市的一条潜在规律。

世界杯、欧洲杯早已不再是足球
的专属盛事，已经从专业体育赛事变
成全民娱乐和品牌营销的盛宴，对于
开发商来说，这是提升品牌的大好时
机。

在当前的楼市形势下，借力欧洲
杯这种大型赛事进行营销，将体育营
销和娱乐营销相结合，不失为一种有
效的聚焦人气、促进销售的应景之
举。

购房者战术一：门前包抄

目标：进退有度，挑选物美价廉
产品

战术特色：进攻时在对方禁区内
距离球门不远处，等待队友传球准备
射门

对于购房者来说，都希望能够

以最低的价格买到最好的房子。那
么如何能够买到物美价廉的心仪房
源呢？市民周女士表示，现在楼价较
高，还是要多看、多淘，在开发商进行
促销的时候，购买最优惠的房源。

开发商战术二：诱敌深入

战术特色：舍不得孩子套不住
狼，把对手引进来，使其不易逃跑，再
顺势而为一举拿下

年轻的家庭关心房子是否在学
区附近，有车一族关心车位是否充
足，而经济不宽裕的购房者则要考虑
首付是否够低。解决了这些核心问
题，自然就能够吸引更多的购房者。

面对“量价齐涨”的楼市，不少楼
盘开始针对不同购房者的不同需要
推出新的优惠政策，以“诱敌深入”的
营销战术，吸引购房者对楼盘的关注
度，进而促进销售。

比如有的楼盘，购房即送车位、
送油卡、送装修、送商铺，以优惠吸引
客户的眼球。6月大部分开发商举
办各种消夏活动，让客户到现场聚集
人气，伺机销售。

开发商在凸显营销活动新意的
同时，也可以契合当下客户的心理，
最终达到赚人气、增加销量的目的。

购房者战术二：中场控制

战术特色：持续观望，前锋球员
的进攻得分，离不开中场球员的配合
与助攻，控制住中场就成功了一半

四年的漫长等待，才迎来 2016
年的欧洲杯。购房者李先生认为，目
前的房价仍然有点高，涨价速度过
快。面对一年一个房价，甚至一月一

变的房价，作为刚需的李先生表示，
自己会继续观望。

开发商战术三：混合防守

战术特色：全民营销，扩大知名
度，灵活地将人盯人防守和区域防守
的优点充分运用

如何吸引到更多的人前来购房，
开发商不仅请来专业营销团队，还发
动身边的每个人进行“全民营销”，以

“混合防守”的战术去打好营销战。
聪明的开发商会充分利用一些

小恩小惠刺激市民为其贡献上自己
的朋友圈，低成本宣传自己的产品，
无形中扩大自己的品牌影响，吸引
更多的新客户看房，随后附上以老
带新的优惠福利，圈层营销，战术精
明。

购房者战术三：固守后防

战术特色：见机入市，严密防守，
以阻止对手的进攻，为夺取胜利奠定
防守基础

在调查当中发现，在“是否准备
买房”的选项当中，大部分的购房者
表示会见机入市。

孙先生表示，买房是一件大事，
要做长远的打算，多比较几家楼盘，
在合适的情况下才会购买。“什么时
候才是合适的时机？等看到满意的
房子，价格也刚好是自己能承受的心
理价位时，就是合适的时机。”

6 月楼市可能会出现“淡季不
淡”的局面，谁主沉浮？最终哪个楼
盘会胜出，成为鹰城楼市“欧洲杯”的
大赢家，我们拭目以待！

（张秀秀）

开发商PK购房者

楼市“欧洲杯”谁是大赢家？

近期热点区域土地市场成
交火爆，多次出现总价高、楼板
价高、溢价率高的“三高”地
块。专家表示，局部区域虽然
频现“地王”，但对房地产整体
投资难以形成支撑，下半年住
宅投资可能有下行压力。土地
成本攀升在助推房价上涨预期
的同时，也使区域分化愈加明
显，三四线城市楼市去库存仍
处于攻坚阶段。

房地产去库存基调未变

海通证券研究报告指出，1-
5月，一二线城市累计成交土地
金 额 0.55 万 亿 元 ，同 比 增 长
64.3%，增速比1-4月高30.5个百
分点。5月，一二线城市土地成
交 额 1652 亿 元 ，环 比 增 长
60.3%，土地购置面积和购置金
额均环比上升。据交通银行金
融研究中心统计，5月一线和热
点二线城市“地王”频出，共诞
生69宗“地王”。地价不断创区
域内新高，不少地块楼板价接
近周边在售新盘价格，5月俨然
成为“地王制造月”。然而三四
线城市房地产去库存的基调未
变。

“地王”现象需全面分析

广发证券分析师乐加栋表
示，从前几轮周期经验看，“地
王”产生于“成交量持续向上-库
存去化周期明显下行-房价持续

上涨”的小周期区间，持续高地
价往往伴随着持续高房价，对
未来需求会产生挤出效应，加
上前期需求释放得比较充分，
预计成交量将明显回落，未来
边际成交将持续走弱。同时，

“地王”往往诞生于楼市小周期
的高点，随着成交量回落，房价
涨势将趋缓并逐步进入环比下
降通道，进而带来房企跌价准
备的增长，从而影响房企的当
期利润。

三四线城市去库存压力较
大

易居研究院智库中心研究
总监严跃进认为，三四线城市
楼市也出现分化。部分经济条
件较好的三线城市楼市基本回
暖，最典型的是四个执行限购
的一线城市周边的三四线城
市，如广东的佛山、东莞，上海
周边的嘉善、昆山，北京周边的
燕郊等。这些地区的楼市基本
呈现活跃态势，尤其是一些中
大户型物业成交可观。部分经
济条件较差、区位优势不明显
的三四线城市楼市基本处于不
冷不热的格局。此类城市如果
不采取积极的人口导入等措
施，楼市反弹的空间不大。

严跃进表示，从未来市场
预期来看，一二线城市依然是
房地产消费和投资的重要场
所。三四线城市的投资投机气
氛更淡，但不排除会有一批改
善型购房需求的积极释放。

（据《中国证券报》）

“地王”频现难改楼市去库存基调
三四线城市压力仍较大


