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信用卡风控措施离我们遥远吗？

银行作为盈利机构，银行所做的所有业务都是为了赚钱。肆无忌惮的薅银行羊毛，
银行也是会秋后算账的。

随着2018年银行信用卡风控的严格，2019年也要规范用卡，不仅要保住额度还要
提升额度。

拒绝银行邀请的信用卡账单办理会对信用卡额度有影响吗？

信用卡的分期是银行信用卡业务的主要收入来源，各家银行都在积极推广，可以肯
定的说合理的使用信用卡分期业务对于自身的综合评分绝对是加分项，对各家银行
都有效果。

银行邀请分期电话相信每个使用信用卡的卡友都收到过，那么银行邀请办理信用卡
账单分期如果拒绝会影响信用卡额度吗？到底应该怎么处理呢？

首先我们要分清楚拨打电话的是银行的正规客服还是外包的客服，首先要过滤掉那
些营销性质的电话，如果拨打你电话邀请你分期的客服就连你使用的卡片状况都不
了解（卡种、额度、消费情况）的，甚至吐字不清的都可以直接忽略掉。

至于是否办理分期建议大家根据自己的的消费习惯和经济状况来斟酌，分个五千一
万无伤大雅还能增加对银行的贡献度。一般来说，拒绝银行的分期邀请是不会对信
用卡额度有影响的，所以有这方面担忧的卡友不用紧张。

有一些卡友反应在拒绝了银行客服邀请后就没了临时额度甚至进了黑屋，当然是否
决定分期还要参考自己平时用卡是否有不良的状况，分期买平安的作用还是很明显
的。

信用卡收取年费真的坑人吗？
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部分卡友会吐槽银行信用卡的年费问题，不愿意办理需要年费的信用卡，其实小领
觉得如果单纯想薅银行的羊毛，可以办理一些终身免年费的卡片。

提醒大家银行的政策倾斜永远都是向付费高端客户的。想要薅羊毛和高权限又想无
损赚钱，相信在以后这样的空间会越来越窄。

高端卡的年费虽然都不便宜，但是银行在风控政策对你相对宽松，权益和额度也会
让你上占尽优势，这就是付费玩家和普通用户的区别，当然，不要以为交了年费就
高枕无忧了，羊毛撸得太狠银行照样会关注你。

信用卡额度之外的分期信贷产品到底能不能用？

玩卡的朋友应该都知道，像e招贷，好享贷，万用金，圆梦金等等这些都属于银行
为了赚钱开发出的信用卡额度之外的信贷分期产品。

首先大家应该知道这些信用卡额度外的信贷产品费用不低，他们对信用卡提额作用
不大，所以小领不建议大家使用过多，不是急需周转万不得已的时候最好不要轻易
用。有时候用一次分个一两笔，让银行赚点钱提升银行好感度已经足够了。

关于信用卡的五个误区

误区1：不激活，无年费

各银行推出的信用卡开卡礼、优惠，再加上不激活不产生年费的宣传，吸引不少消
费者办卡。信用卡不激活就没有年费？其实，一些特殊卡种、定制卡种在未激活的
情况下会收取刚性年费，当卡友被通知缴费的时候，才发现有几百元逾期费用。因
此，持卡人在办卡前应了解清楚年费规则。

误区2：消费越多，积分越多

消费越多，积分越多，并非是每一笔信用卡刷卡消费都可以获取积分，各银行信用
卡积分规则不尽相同。信用卡购房、购车、医院缴费、学校缴费等不属于信用卡积
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分范围。另外，不少信用卡的网络消费也不计积分。

 误区3：信用卡当借记卡用

信用卡的透支功能只能通过消费实现，如果是透支现金，不仅要付手续费，还得从
透支当天起支付利息，每日0.05%。

小领建议大家不要轻易用信用卡取现，如急需现金，信用卡取现后尽量早日还款，
因为透支取现没有免息期。有卡友在还款的时候多存一些钱到信用卡里，不过，这
部分钱取出来需要缴纳一定的费用。信用卡当借记卡用，不可取。

误区4：提前还款，免收手续费

信用卡分期还款，手续费有两种收取方式：一次性支付，即消费者需将首期账单金
额以及分期手续费一次性付完；按月支付，即手续费随每月的分期款一起支付。

不少银行对一次性收取的手续费，即使后期提前还款，也不退回款项。而分期收取
的，提前还款要一次性偿还剩余期数的分期手续费。

误区5：逾期罚息，晚点交没关系

信用卡未还清部分，利息计算分为2部分：一部分是消费金额从消费日（或第二天
）至实际还款日前一天（或当天）每日收0.05%的利息；另一部分是未还金额的利
息。

如果不及时还款，每天的利息都是本金加上前一天利息所得之和的0.05%。信用卡
利息实行日单利、月复利制，利息就像滚雪球，越迟还款，罚息金额也变得越高。

而且信用卡逾期还会影响个人征信哦，所以卡友们切记要养成按时还款的好习惯。

以上是小编为您介绍的关于“信用卡收取年费真的坑人吗？”的内容，希望小编
整理的这篇文章对你有用。
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