Script de h WEALTH

Relacionamento

PLANNER"

Mergulhando no método: 12

O que vocé vai falar nessa ligagdo?

8)

Pegue o caderno do cliente.
Ligue no hordrio combinado (j& falaremos mais sobre isso)
Introdugd@o — faga perguntas e pratique sua melhor escuta:

a. O que estd acontecendo por ai?
b. Como vai a familia (mencione nomes dos familiares)?
c. Alguma preocupacdo que eu precise tomar conhecimento?
d. Algo novo que vocé estd animado a respeito?
Tome boas notas.

Apresente o relatério.
Marque o préximo CPA.
Desligue. Tome notas no caderno do cliente =D

Pronto.

Se no call surgirem oportunidades de Ecossistema, vocé deve trazer esta
oportunidade pra Mesa correspondente (por exemplo, se for de crédito, abrir um
chamado no Hub de Crédito).

Pronto!




Alternativa: Contato mensal (12)
- Cliente, tudo bem? Arthur, eu WP.
- Opa Arthur!

- Cliente, ndo quero tomar muito seu tempo - esse é o meu contato mensal
com vocé. Eu acabei de te enviar o relatério de performance da sua carteira,
com alguns comentadrios. Estamos bem:)

Se vocé tiver qualquer duvida, sabe que estou a disposicao.

- Maravilha, Arthur.

- Uma dltima coisa: desde a nossa ultima conversa, ha alguma novidade,
alguma deciséo patrimonial, ou aquisi¢do importante, que eu possa ajuda-lo a
analisar?

Fim.



