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商业公寓vs住宅

教你怎么在“限时代”买对房
� � � �

随着限购、限贷政策持续进行
,

打着不限购、不限贷旗号的商业性质公寓大行其道
,

各种被精心
包装的公寓单位更是遍地开花。

由于目前市面上的公寓供应量大
,

并且商业性质公寓的使用年限只有
40

年至
50

年
,

比住宅单
位的

70

年要短得多
,

因此商业性质的公寓产品售价要比同地段的住宅单位低。

公寓在“限时代”优点显得更加突出
,

不过专家指出
,

到底选择购买商业性质的公寓还是普通的
住宅

,

还得因人而异
,

商业公寓自身的硬伤需要注意。

购房对象:首次置业者

买公寓不占购房名额
,

但不能落户
近日记者收到身边几个单

身朋友的求助
,

纷纷打听商业
性质公寓能不能买。 “实在不想
再租房了

,

想有个自己的窝
,

但
总价想控制在几十万元。 看过
很多二手房不仅可选择的少

,

而且觉得真心不值。 买商业性
质公寓靠谱吗

?

不知道自住如
何

?

升值前景又如何
?

”不知该
如何选择的黄小姐不停地向记
者询问。

对于自住买家来说
,

像黄
小姐这种首次置业者

,

在适合

的地段购买一套小公寓用于自
住
,

除了一般商业公寓的水电
费要比住宅单位贵一些

,

物业
管理费也可能收费更高

,

有些
公寓单位不能使用明火煮食之
外
,

商业性质的公寓用来居住
和普通的住宅区别不大

,

比租
房的生活也要更安稳。 如果首
次置业者购买公寓只是作为一
种过渡

,

以后结婚准备再买大
房的

,

商业小公寓是个不错的
选择。 购买了公寓之后

,

不会占
用自己的购房名额

,

日后再购

买住宅
,

仍然可以以首次置业
者的身份申请首付最低三成的
房贷。

不过
,

如果说水电费、是否
能明火煮食这些都属于“小
事”

,

而四五十年的产权大限又
太远的话

,

户口问题
,

需要首次
置业的买家重点关注。 商业性
质的公寓不能入户

,

业主的子
女不能拥有楼盘所在地的户
口
,

当然也就失去了入读地段
小学的资格， 而住宅单位却可
以。

购房对象:多次置业者

投资公寓贷款门槛低
,

但转手税费高
对于二次置业甚至是多次

置业的买家来说
,

商业性质的
公寓首付最低五成

,

比二套房
住宅首付最低七成要低得多

,

并且商业性质的公寓也不
限购

,

不用担心购房名额的问
题。在住宅的投资之路被限购
封住之后

,

很多买家的确就
将目光转向了商业性质的公
寓。

从投资的租金回报看
,

商
业性质的公寓和住宅一样主要
由楼盘所在的地段决定。 不过

值得指出的
,

如果买家投资公
寓是为了等待其升值然后转手
获利的话

,

商业性质公寓转手
交易高额的税费是不得不注意
的拦路虎。

政策规定
,

住宅二手交易
可免收土地增值税

,

但商用公
寓交易不能免收。 土地增值
税的征收一般按出让土地增
值额的高低实行四级超率累进
税率

,

即按增值额的高低
,

对增
值部分征收

30%-60%

的税费。

另外
,

商业公寓无论是否

居住满五年都要按物业交易总
价征收

5.5%

的营业税。再加上
其他转让时需缴纳的税费

,

通
常达到物业交易总价的

10%-

14%

。 也就是说
,

卖出
100

万元
的商用公寓

,

仅交易时的各种
税费就要

10

万元
-14

万元。

可以说
,

高额税费将增加
商用公寓转手交易的难度。 以
后转手时高于住宅单位的税
费
,

将是投资商业性质公寓的
最大风险。

（据新快网）

如何区分
红本房产证和绿本房产证

红本房产证和绿本房产证，关于这两本房产证的
区别很多人还区分不出来。

类型不同，主要看土地使用性质，在房产证上有
土地使用情况的权属性质， 会清楚地写明是国有，集
体的，国有就是大红本，集体就是小产权。国有中也分
大红本，经济适用房，部分产权的。 最有效，最放心的
肯定是大红本了。

1.

红本房产证是商品房房产证， 代表完整的房
屋所有权，房产所有权人可以对房产行使占有、使用、

收益、处分等权利，当然也享有依法转让的权利，可进
行抵押贷款。

2.

绿本房产证是全成本商品房和准成本商品房
房产证，该类房产的地价是经政府批准，予以减免优
惠，其买售系特定的对象。 该类房产所有权是受到一
定限制的，不得转让和抵押。目前根据有关政策，此类
房产经住宅局批准并补交差价， 办理手续后准予上
市， 可转为红色房产证。

(

据猎房网
)

房产小知识
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漫天要价， 就地还钱， 意思是
说：讲价要狠，心软则败。本期，我们
精心准备热乎出炉， 让房主中介泪
流满面的二手房砍价宝典。

第一招： 不要表露对房子有好
感，让房主不知道你的意图，无法争
取主动。

成功砍价指数：

★★★★☆

点评： 销售员也是人， 将心比
心。你不显示意图，销售就不知道如
何帮助你购买你需要的房子， 你也
可能会错过最合适的房子。 要以一
种漫不经心的态度对待， 越是这样
卖房者越是想拉拢你。 千万不要与
中介商的销售员多费口舌， 不能自
己先着急， 当然这个杀价是比较了
目前同类型房的平均房价基础上
的。如果房主急卖，他们会主动打电
话给你，你就掌握了主动权。

第二招： 告知对方已看中其他
附近小区并犹豫不决， 看房主是否
愿意开出更有吸引力的价格。

成功砍价指数：

★★☆☆☆

点评： 除非把定金单子拿出来

给过来看， 否则这样的没有诚信的
举动会招致厌恶， 同样你会错过机
会。你只要留下自己的电话号码，他
们会打电话找你的。

第三招： 告知对方已看中其他
房子并已付定金，但亦喜欢此房子，

是否能再便宜点以补偿已付出不能
退还的定金。

成功砍价指数：

★★★★☆

点评：如果实在谈不下来，那么
抬腿就走， 让卖方担心失去你这
个有强烈购买欲的客户

;

也许走
不了多远，他会请你回来，如果
他不请你回来，你自己要有回来
的勇气，讲价到了这个地步，也就山
穷水尽了。

第四招：不停地找物业的缺点，

要求降价。

成功砍价指数：

★★★☆☆

点评：大忌
!

越是挑剔的客户，

越可能成为有效的买家。 杀价是一
门大学问， 它如三军作战， 攻心为
上。

第五招：告知自己很满意，但家

人有其他的想法， 如果房价便宜则
可以解决问题

;

或者表现出强烈的
购买欲望，迫使对方降价格。

成功砍价指数：

★★★☆☆

点评： 比购房者的时间更宝
贵的是中介或房产商的时间，故
意拖延时间，慢慢磨，主动权在
自己手上，每次都要求更便宜的
价格。

第六招：与房主、中介人员成为
朋友， 凭交情争取拿到该房子的最
低的价格。

成功砍价指数：

★★★★☆

点评： 找多位不同的中介人员
中介公司，试探房子的最低价，或声
东击西，探知更便宜的价格。

第七招：告知准备一次性付款，

要求最优惠的价。

成功砍价指数：

★★★★☆

点评：带着
50000

元，说只要售
价合适就马上决定购买。

第八招：告知能力有限买不起，

要求再便宜一点。

（综合）

你还在为买房烦恼吗？
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