
许多不良开发商在推楼盘时，往往会向你推介园区周边配套规划，幼

儿园、高档会所、小学、运动场、时尚商业街等等一应俱全，但由于开发商

与购房者所签的合同中往往没有园区周边配套规划的内容，使得承诺的

园区周边配套成为一纸空文。

规避方法：购房者应冷静分析各种配套设施存在的可能性和合理性，

不为表面现象所迷惑。调查教育设施是否为教育行政部门所认可，再看

周围是否有替换的配套设施。

这套复式房框架结构限制较多，同

时户型转角多，空间不规则，室内视觉

不仅无法连贯通达，且每个功能区域也

难以有效定位。虽是复式结构，但视觉

缺乏亮点，楼层间利用率低，如同两个

平层公寓简单的叠加，甚至视觉感与实

用性还不如一些平层大套房。

本案玄关设计颇出乎意料，创意设

计师大胆将玄关与楼梯布局结合，形成

入户后精彩的视觉引导，大宅感顿显。

同时外卫外墙采用弧度造型，提升了空

间层次性，不仅转换了原户型入门后视

觉直冲直露感，且因此初步弥补了转角

多，结构分散的缺陷，令空间得以圆润

通达。玄关视觉改变后，起居间与楼层

间（挑高区）也由此“一发不可收拾”，客

厅围合设计，餐厅选择圆桌，同时通向

书房的过道弧度设计，增强进深感，每

个区域彼此呼应成一个四维环绕的整

体。

复式公寓要拥有“大宅”的惊艳视

觉，不仅在于大气与华丽，更在于骨子

里的贵族腔调，否则真的只是两套上下

平层公寓的叠加而已。二楼的平台，创

意设计师顺势设计为开放式台球区，不

仅彰显出高品位的生活气质，且充分利

用了二楼公共区域，同时更衣室、生活

阳台、储藏间、健身区一应俱全，可谓贴

心设计。

二楼主卧设计不同于常规设计的

宾馆式布局，而是形成既有层次，又视

觉连贯的休闲化私密空间，让业主一家

很是惊喜。复式公寓的“增值”是渗透

到每个空间区域的，无论业主身处家中

的哪个角落，都能感受到空间创意带来

的生活美感与舒心！
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一套让业主“捉摸不透”的复式房
项目名称：中环

项目地址：温州

设计师：张瑞南

面积：350平方米

材料提供：壹号大理石、墨雅兰地板、华润漆、鸿峰软装、博莱达护墙板、萨米

特洁具、新众电器、建余玻璃等

（彭丽明）

认清八大购房陷阱
让你买房不再步步惊心

当你准备用一生的积蓄去选择一套房子时，你所走的每一步都有可能掉入买房“陷阱”。不知不觉，买房似乎已成了人生的一次赌博，可谓是步步惊

心。小记整理出购房者与开发商纠纷频率较高的八大陷阱，并“支招”防范，助你买房可以少走弯路！

开发商往往会在营销广告中（沙盘、售楼书等）对绿化、会馆、学校、幼

儿园、游泳池、车位、超市、容积率、楼房间距等配套设施做美好的描述，但

这种承诺又不写在合同里，结果当楼盘出现规划变更、绿地变停车场、房屋

底下有大水泵等情况时，开发商则往往以规划变更已经通过规划部门批准

为由推卸责任，或以合同约定不清搪塞，购房者一般很难得到补偿。

规避方法：应到实地考察、保留广告单、售楼书等宣传资料，最好把广

告宣传的内容全部载入正式的合同中，日后开发商若不兑现，这些资料可

作为追究其法律责任的有力凭证。

许多开发商在楼盘预售前，喜欢搞内部认购，一为造势，二为摸底。

尽管内部认购的价格相对较低，但由于内部认购行为得不到相关部门的

认可，也没有纳入管理，商品房的内部认购可能存在房产证难以取得、一

房多售等隐患，应该谨慎购买。

规避方法：应选择信誉好、实力雄厚、名牌大型楼盘，购房人切不可

因为内部认购商品房的所谓价格优势而大意。

对于认购书的法律性质，一般认为，如果商品房认购书含有商品房买

卖合同的主要条款，如商品房的位置、楼层、单价、总价、签订正式预售合

同的时间等，则认购书具有合同约束力，当事人违约要承担违约责任。认

购书中约定的款项应当视为解约定金，适用定金罚则。如果认购书不含有

商品房买卖合同的主要条款，则认购书只是没有法律约束力的“意向书”，

购房人所缴款项应当退回。

规避方法：交纳房屋购买定金时，一定要看清商品房认购书是否具备

法律约束力，当遇到意外时，可以凭借这份认购书要求开发商承担违约责

任。

大部分开发商都在售楼广告中写明提供多少年的几成按揭，并列出

月供多少，以示供楼是件轻松的事情。有的购房人也以为签了合同缴了

部分房款，并提交了一系列按揭申请文件后，就可以放心等待入住了。

实际上，提供按揭的是银行而不是开发商，银行对购房人资信进行调查

后，可能不会批准提供按揭。

规避方法：购买前应先了解按揭的性质，同时，购房人在商品房买卖

合同中对按揭申请得不到批准时如何处理做一明确规定。

节假日，有些楼盘会打出让人惊喜的“特价房”广告。有些特价房是

以“特价、低价”为幌子，吸引购房者的注意。一般来说,“特价房”大多是

位置不佳、朝向采光不好、户型结构存在问题的一些房子。

规避方法：天下没有免费的午餐，购房人要通过各种渠道获得房屋

信息，一定要看仔细、权衡好性价比，不要被抢购的气氛和诱人的价格所

蛊惑。

一般情况下，开发商（售楼人员）会递给客户一份拟好的合同，合同

会有许多空白的地方，有些地方是有待双方确定后注入相关内容的，而

有些选择性填写处可能还空着。这时，购房者往往以为该说的都已注明

了，合同就算是完成了，殊不知就是这些空白处为开发商日后作弊提供

了条件。

规避方法：看清楚补充协议的条款，特别是免除开发商义务，削减业

主权利的条款，遇到空白处应填上对自己权益有利的内容。

为了制造一种销售兴旺的假象，开发商（售楼人员）往往会找来一些

亲戚、朋友到销售现场做“托儿”，在销售业绩示意图上伪装得一片红，红

色标识代表已售单元，让人觉得楼盘好卖、销售兴旺，从而引发客户的购

买欲望。

规避方法：购房者可以要求查看合同和发票，看你选中的房子是否真

的已经销售，不过最好的预防方法是到房产交易中心查阅正确的房源销

售数字，以免跌入“抢购”陷阱。

陷阱一：广告陷阱

陷阱二：内部认购造势

陷阱三：吞吃购房定金

陷阱四：开发商把按揭做幌子

陷阱五：特价陷阱

陷阱六：合同陷阱

陷阱七：营造“虚假”的热销氛围

陷阱八：配套缩水

（彭丽明 整理）


