
Telefonleitfaden zur Terminvereinbarung von teambetreuten Privatkunden

Vorstellung und  
Ver mittlung von 
Wertschätz ung

Wertschätzung  
wiederholen + Termin 
ansprechen 
(Alles in einem Satz,  
keine Pause machen) 

Nutzen des Termins für 
den Kunden betonen
(Alles in einem Satz, 
keine Pause machen) 

Zusätzlicher Nutzen des 
Termins für den Kunden 
betonen
(Alles in einem Satz, 
keine Pause machen)

Termin vereinbaren

Guten Tag Frau oder Herr Y mein Name ist Vor- und Nachname.  
Ich rufe von der Raiffeisenbank Z an.

Sie sind seit X Jahren Kunde bei uns und wollte mich mal wieder ganz 
herzlich bei Ihnen für Ihre Kundentreue und Ihr Vertrauen bedanken.

Das ist heute nicht mehr selbstverständlich, daher sage ich Ihnen im 
Namen von Raiffeisen herzlich Danke. Mir ist aufgefallen, dass Ihr 
letzter Besuch in der Bank schon eine Weile her ist. Ich möchte Sie 
daher wieder einmal zu uns einladen. Wann haben Sie in den 
nächsten Wochen die Möglichkeit bei uns vorbeizukommen?

Der Termin zeigt auf, ob Sie Steuern und Gebühren sparen und mehr 
aus Ihrem Geld machen können. Wenn es Handlungs bedarf gibt, 
können Sie reagieren und falls nicht, haben Sie die Sicherheit, dass 
alles in Ordnung ist. Wann haben Sie Zeit, um vorbeizukommen?

Ich finde Ihre Überlegungen sehr gut. Persönlich empfehle ich Ihnen 
diesen Termin, denn meine Erfahrung als Kundenberater hat  
gezeigt, dass bei einem solchen Gespräch oftmals auch Themen 
angesprochen werden, welche Sie besonders interessieren. 
Kommen Sie doch am (konkretes Datum) vorbei.

Das ist für mich in Ordnung. 
In erster Linie wollte ich 
mich ja bei Ihnen für die 
langjährige Kundentreue 
bedanken. Gerne melde ich 
mich wieder einmal in der 
Zukunft. 

Gerne wiederhole ich nochmals: 
Wir treffen uns am X um Y bei uns  
in Z. Bitte nehmen Sie zum Termin 
Ihre aktuelle Steuererklärung mit. 

Damit ich mich persönlich  
auf Sie vorbereiten kann:
■■ Mit welchen Banken arbeiten Sie 

neben der RB noch zusammen?
■■ Haben Sie dort eine Geldanlage 

oder Hypothek?
■■ Gibt es von Ihrer Seite Themen, 

welche Sie besonders interessieren?

Drittes Nein akzeptieren, 
höflich bleiben 

Ja

Ja

Ja

Nein

Nein

Nein

Kundenreaktion abwarten

Kundenreaktion abwarten

Kundenreaktion abwarten, Kunde ausreden lassen, zuhören  
und nicht unterbrechen, aber erstes Nein komplett ignorieren

Kundenreaktion abwarten, Kunde ausreden lassen, zuhören 
und nicht unterbrechen, Kunde bestätigen

Keine Terminvereinbarung
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