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不说不知道，一说吓一跳。对于处于白热化竞争时期的各大银行信用卡业务，一边
是大张旗鼓地采用各种优惠方式拉拢客户，令客户似乎感受到超级优质的待遇；但
另一边却在暗地里设计了许多霸王条款陷阱，让客户一不小心就中了银行的笑面虎
之计。甚至吃过亏的客户将其比作当年横霸川西的军阀刘文彩，人称刘老虎。

信用卡没激活，银行频催缴费

小欧(化名)从大学到现在前前后后差不多曾使用过12家不同银行的信用卡，可算是
一位中级信用卡达人。她就自己因多卡产生的一些想法告诉理财周报记者：其实银
行的霸王条款陷阱绝对是存在于每一家银行，但霸王条款却不一定会让每一个客户
都碰上，这就需要看与霸王条款有没有缘分了。

她举了一个例子：大学期间，她与同学办理了广发行的信用卡。在收到信用卡后，
他们并没有立即开通激活。因为办理时工作人员表示只要不激活就不会产生任何费
用，如废卡一样。

然而事情并没有这么简单。在两年后，他们就陆续收到广发行的对费单和催缴电话
，表示他们要补交前两年信用卡年费。奇怪的是，小欧坚称没有通过任何方式激活
信用卡，但广发行的客服却坚称有相关信息证明卡片已经激活。

理财周报记者致电广发行等10家银行信用卡客服，其都表示，只要不激活卡片就不
会收取任何费用，客户不使用卡片可以通过电话或到网点取消。

其实，只要仔细留意一下身边朋友或在网上搜一下关于信用卡霸王条款的投诉，绝
不止广发行一家。工行兴业浦发等都曾有前科，据记者了解，几乎拥有信用卡业务
的银行都或多或少地以大欺小地霸王了自己的客户。

据了解，中信银行有部分信用卡存在着如果激活后在特定的时间内(卡在银行批核后
30天内)没有进行一笔消费的话，就不能免除当年的年费。要知道银行批核后到客
户收到卡的这段时间需时差不多有10天。而这与大多数银行大肆宣传的刷够次数就
免年费的口号大相径庭。

其实很多银行的信用卡中心都有设置催收部门，银行为里面的工作人员设置了催收
指标。很多人为了业绩，会私自帮客户激活卡片。但客户真的要想投诉，根本就拿
不出任何关于银行违规操作的证据，所以只有哑巴吃黄连。深圳一股份制银行信用
卡中心不愿透露姓名的人员表示。
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他补充道，而且越高端的信用卡陷阱越多，几乎很多高端卡都不会因为刷卡而免年
费，都要客户交取高额的年费。同时，专门为高端卡而开设的如高尔夫、医疗体检
等如何高级的贵宾通道都形同虚设，服务根本不到位。也许很多高端信用卡到真正
使用过后才发现有很多不如意。

刷卡积分要在规定POS机，超额消费被愿意

要想把银行信用卡的所有霸王罪行清楚列举，恐怕比故事书一千零一夜还要长。银
行与我们息息相关，在它处于强势，客户处于劣势的情况下，采取自行手段去避免
霸王陷阱只能是最好的办法。

在以下表格列举的常见9种信用卡霸王陷阱其实都很容易产生在日常使用信用卡的
过程当中，只要稍不留神或不了解就很容易中了圈套。

以客户反映意见最强烈的刷卡不积分现象为例，当你还在一边刷一边兴奋地计算自
己的积分时，可能已坠入陷阱。因为所有拥有信用卡业务的商业银行都设置了必须
在规定的POS机类型(商户在银联登记的消费类型)刷卡才能获取积分。在这种公开
的秘密下面，客户要想获得积分只能咨询好商户的POS机是否以消费类型登记或事
先刷一笔小额款项进行试验了。

积分对于持卡者有什么意义呢？因为各大商业银行通常用积分来吸引投资者可以换
取礼品或特定商铺打折等。但只要细心发现就会知道正常的商品往往需要天价的积
分，比如攒三年的积分，大概只够你用来换个名牌茶杯。

有一些活动可以凭借积分打折购买某些特定产品，但这些特定产品通常是厂家和银
行联合处理库存的手段。银行当然要拿一部分利润点的，于是你购买了库存的打折
商品又消耗了积分，真是让银行一举两得。所以客户千万不能因积分而过度消费，
应提倡合理消费。

还值得一提的是超额消费。别以为你只能用信用卡预先给好的额度，其实在你开信
用卡的时候可能已经偷偷地被选择了愿意超限这个功能。只要你在疯狂购物时一不
留神，以为卡还能刷就代表还在设置的信用额度里面。原来已经刷过头了，有部分
钱是超出的额度，这样就有可能收取5%的超限费。

所以开卡的时候要千万留神，若估计要超出信用额度，又不想掏超限费，使用前可
致电银行临时调高信用额度，银行一般会给予5%或10%的上调。
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