Script de h WEALTH

Relacionamento PLANNER'

Mergulhando no método: 1

Se puder, leve uma lembrancga, algo simples (pode ser uma caneta com sua
marca, por ex).

E, quando sair da reunido, lembre-se de tomar notas no caderno do cliente.

Sobre o contetudo, a ideia é passar pelo seguinte CHECKLIST DE REVISAO DO FLP:

1) Novos filhos? [seguros]

2) Mudanca de renda? [ver do casal, se aplicavel]

3) Mudancga nos gastos fixos?

4) Decisd@o Imobiliaria proxima? [avaliar se cliente precisa de ajuda na
andlise]

5) Novos projetos que tragam impacto financeiro? Quais? [alguma nova
empresa por ex|

a. Entender envolvidos, quando, como...
6) Novos projetos ou objetivos familiares? [intercdmbio, estudo, viagens]

7) Pedir Recomendacoes.

Duas observagdes importantes:

1- SE O CLIENTE JA TIVER FLP: Vocé deverd incluir um capitulo ao FLP do cliente,
chamado “Atualizagcdes do FLP”. Nesta tela, coloque todos os comentarios
pertinentes registrados a partir do Checklist acima.



2- SE O CLIENTE NAO TIVER, provavelmente significa que é porque ele ndo passou
pelo PC. Nesse caso, vocé deve direcionar a reunido para coletar as informagdes
faltantes para construir essa primeira versdo, OU, que seria o ideal: construir uma
versdo do relatério com as informagdes que vocé ja tem dele, e apresentar
durante a reunido. Nesse caso, segue-se o ritual da cerimdnia de entrega do FLP,
j& visto no médulo anterior.



