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本报讯 春暖花开，珠宝市
场持续升温。日前，记者从张店
周大生珠宝了解到，“周大生珠
宝璀璨克拉钻巡展活动”3月24

日已至淄博张店区美食街西首
华夏国际一楼的周大生珠宝金
行，数十颗典藏级克拉大钻闪耀
绽放！张店周大生珠宝首次启动
开业5年以来，展期仅1 0天，规
模最盛大、数量最丰富的克拉
大钻巡展活动，且本次巡展克
拉钻皆为平价销售，最低的克
拉钻价格不足 4万元。活动期
间，购买任意款克拉钻另有价
值6 0 0 0元的周大生时尚18K金
首饰赠送，可谓实惠多多，相信
本次克拉钻巡展定会为广大淄
博克拉钻收藏爱好者带来一场
非常丰富的视觉盛宴，并掀起本

市克拉钻的消费热潮。
据了解，数量众多、级别丰

富、顾问级导购服务是本次克
拉大钻巡展的主要特点。周大
生相关负责人表示，随着珠宝
市场的持续走热，钻石已经成
为一种最稳定最时尚的投资潮
流，收藏克拉钻尤其是大克拉钻
的人越来越多。

“国内大部分珠宝门店主要
以销售几十分以下的普通钻石、
碎钻为主，克拉级大钻的款式级
别不够丰富齐全，给消费者挑选
带来很多不便。”周大生珠宝负
责人谈到，“而周大生此次举行
的克拉钻巡展活动，将展出数
十颗级别丰富的克拉美钻，数量
上创下了本市克拉钻巡展的纪
录。加上一对一的顾问级导购咨

询服务，确保为有投资收藏需求
的消费者，提供更丰富而专业的
选择。”

众所周知，每250吨金伯利
岩中才能开采出 1克拉钻石原
胚，而要加工出1克拉的首饰级
美钻，更是珍贵稀缺。在本次大
规模巡展中的所有克拉美钻，
均来自周大生珠宝比利时的专
属钻石库。这批克拉钻的净度
及颜色都经历过严格的筛选，
在比利时顶级钻石大师的精心
切割下，每一粒钻石都从最深
处绽放出夺目的“火彩”，闪耀
出钻石的灵魂。这样的高品质
钻石，无疑具有更高的典藏和
传承价值。

业界权威人士称，由于全球
钻石资源每年不断地减少，未来

将面临无钻可采局面。所以克拉
钻石价格正以每年1 0%的幅度
上涨，而收藏级的高品质克拉
钻涨幅更是在15%以上。对于本

市消费者而言，周大生珠宝举办
的这次巡展，能使大众体验到奢
华尊贵的克拉盛宴，势必受到热
烈追捧。

周周大大生生珠珠宝宝璀璀璨璨克克拉拉钻钻巡巡展展活活动动
——— 3月24日闪耀登陆淄博店

随着5月、6月份小学新生
即将报名入学，学区房再次成
为购房者关注的焦点。日前，教
育部印发《关于进一步做好重
点大城市义务教育免试就近入
学工作的通知》，这在一定程度
上或将导致学区房再次升温。

据多家学校周边中介门店
反馈，近期学区房购房者需求
集中释放，成交量走高，尤其是
热门、重点小学片区的学区房
成交比例将近80%，甚至出现

“供不应求”的现象。我爱我家
经理于晓燕反馈，自2月过年之
后，学区房一直受到购房者关
注，供需较为紧张，而近期成交
的客户中学区房购房者占比约
50%，与年前相比上浮5%左右。

据了解，一般而言，3—4月份
是学区房较为集中释放的阶段。
当前学区房入学划片逐渐明朗，
加之5、6月份，学校开始招生报
名，部分打算在今年入学的孩
子家长入市购房，购房时间较

为紧张，交易意愿较为急迫。
业内专家建议，购买学区

房源的购房者应注意几点：第
一，受生源人数等影响，多数学
校对每年的招生区域都会适当
进行调整，因此学区房的划分
并不是一成不变，在购买学区
房之前，购房者最好事先向教
育局、派出所等有关部门了解
清楚招生政策的变化以及学区
房的划分情况，再进行区域购
房选择；第二，购买学区房要特

别注意户口迁移问题，由于房
主将原有户口从房产所在的地
址中全部迁出，购房者才能将
家庭成员的户口迁入，因此建
议购房者最好在签订合同时，
注明房主户口迁出时间等问
题。第三，部分学校并不是刚落
户就能入学，还有部分额外条
件，比如落户年限达到后，才可
入学，因此打算购买学区房的
购房者，要尽早与教育部门了
解情况，以免耽误孩子入学。

就就近近入入学学助助推推学学区区房房再再升升温温
专家建议：购房前要做好招生政策、学区划分等咨询

“低价入市、降价走量”成今年开发商销售策略

多多地地房房企企““垫垫首首付付””刺刺激激销销量量

记者了解到，为了刺激购房
者入市，当前北京、南京、广州等
城市的一些房地产开发企业纷纷
推出“垫首付”的营销措施。与此
同时，伴随着地产金融化趋势愈
演愈烈，“垫首付”这一营销方式
除了受到部分房地产开发企业青
睐，一些小额贷款公司也看好这
一策略。

2013年年末以来，地方政府
往往选择严格执行差别化的住房
信贷政策，其中又以提高第二套
住房贷款首付款比例为主要特
色。当前，普遍采用的做法是，将
第二套住房贷款首付比例提至
65%至70%。

同策咨询研究部总监张宏伟
称，地方政府提高二套房贷款首
付比例，意味着会增加购房者或
投资客进入市场的门槛，可能会
对于部分人群尤其是首次改善置
业的人群产生较大影响，导致这
部分需求后置。他认为，正是在这
种背景下，开发商选择“垫首付、
分期首付”的方式来规避政策，刺
激被抑制的市场需求。

受季节因素、银行信贷
紧缩等诸多因素影响，为促
进商品住宅成交量的继续上
扬，近期，多地房企先后推出

“垫首付”营销措施。

提高二套房贷比例

影响购房入市门槛

“无论是对于首套自住需
求，还是改善性需求，还是中
长期的投资性需求，‘垫首付’
营销方式有可能在今后的市
场环境中普遍出现。”张宏伟
认为，“垫首付”从开发商的角
度而言，无论对于首套房“垫
首付”，还是对改善性置业人
群“垫一成首付”，无非有两个
原因：一方面，在年初银行信
贷紧缩的市场背景下，由于短
期内资金压力比较大。开发商
通过为购房者短期内“垫首
付”，可以套取银行贷款缓解
公司财务方面的压力，或为企
业拿地扩张准备更充足的资

金；另一方面，将“垫首付”作
为一种营销手段，以低首付比
例的方式，吸引更多的购房
者，最终达到楼盘快速成交去
化的目的。

伟业我爱我家集团副总
裁胡景晖也表示，面对浓重
的市场观望情绪和从紧的银
行信贷环境，开发商的定价
策略将更加谨慎，“低价入
市、降价走量”将成为越来越
多 开 发 商 销 售 策 略 的 主 基
调。

胡景晖认为，市场各方尤
其是购房人群观望情绪浓重，
这些因素促使部分开发商开

始转变策略，用调低楼盘入市
价格等“降价跑量”的销售策
略，来实现快速回款和对后市
风险的规避。如近来万科、东
亚、恒大、龙湖等全国性知名
开发商的部分新盘项目，就采
取了低于市场各方预期价格
入市的销售策略。

胡景晖表示，在楼市整体
观望的情况下，万科、恒大等
少数几家大型房企已出现“低
价入市”销售的现象，这将影
响房企未来的整体定价预期。
所以，预计“低价入市、降价走
量”或成2014开发商销售策略
主基调。

“垫首付”营销方式可能普遍推行

小户型不等于小面积

打算购买90平方米以下小户型
的购房者首先要区别两个概念，“小
户型”和“小面积”，这两个可不是一
回事。

一般来说，“小面积”主要是以
产品面积为卖点对它的使用功能没
有严格限制，比如酒店式公寓，而

“小户型”则仍要求保持住宅使用功
能的完整性，对不同的功能空间还
是有一定的面积范围要求的，并不
是一味求小。

受到总面积的限制，因此小户
型不是舒适性住宅，而是实用性住
宅，所以每个房间的面积还是要控
制在一定的范围内。同时为了保证
日常生活的质量，购房者在选择小
户型住宅时，需要对房型的开间非
凡注重，通常卧室 的面积应控制
在16平方米左右，卫生间在4～6平
方米，厨房在5～6平方米，客厅在12

～40平方米左右。

户型不方正，使用率低

小户型的得房率或许并不比90

平方米以上的户型低，但有时候它的
使用率确实比大户型低，为什么这么
说？因为有的小户型住宅在做建筑立
面设计的时候单单考虑到美观，使用
一些大弧线、斜边形的设计，外立面
非常大 气漂亮，但实际上在做户型
设计的时候，这些弧线、斜边很难利
用。

买了这样的房子，实际上就增加
了套内使用面积的折合单价，可能总
价里有5%甚至10%就打了水漂。

对户型图不熟悉的人，经常是看
不出什么问题，也看不出什么优缺
点，所以在判定一个户型是不是实
用，除了一些常规数据外，也可以把
自己的生活带入户型中进行模拟。

露台阳台不需过大

一般看来送露台、阳台、入户花
园是再好不过的事情，这些赠予面
积甚至经常成为购房者选择某一个
户型的主要原因。

挑赠予的阳台、露台、空中花
园、入户花园等建筑空间也有讲究，
面积不可过大、进深不可过长，否则
将视为非阳台建筑空间，全部计算
建筑面积。

购买小户型

分配好房间面积
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