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1.
 I am aware that we are experiencing the greatest wealth transfer in
 history and that 90%+ of the next generation promptly change advisers
upon receiving their inheritance


2.
I know my affluent clients’ entire family: grandparents, parents,
children, grandchildren, and their spouses

3.
I am aware that the vast majority of estates fail to transfer
successfully to the next generation


4.
I am aware that my affluent client families are more concerned about the impact wealth will have on their children, rather 
than the amount of wealth that will be transferred


5.
I am comfortable starting the conversation about non-financial
topics with my clients and prospective clients that impact a
successful wealth transfer

6.
I know how to introduce the topic of family meetings


7.
I am familiar with “actions” families can take to prepare the
next generation, and I can refer the resources for families that require assistance


8.
I have a mission statement for my business that states my commitment
 to the non-financial aspects of planning for a successful generational
 transfer of wealth


9.
My network of referral partners think of me as a resource to help their 
generational families planning their wealth transfers


10.
I have a business development plan (and marketing toolkit) to retain
existing client families and acquire new generational family clients





Yes/No
10 Questions
Wealth Adviser Self-Assessment

New Opportunities
10 Questions
Wealth Adviser Self-Assessment
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1.
I am aware that we are experiencing the greatest wealth
transfer in history and that 90%+ of the next generation 
promptly change advisers upon receiving their inheritance
  Awareness of the need
  to engage and retain
  the next generation

2.
I know my affluent clients’ entire family: grandparents, 
parents, children, grandchildren, and their spouses
  Higher probability to
  retain the next
  generation as clients
3.
I am aware that the vast majority of estates fail to transfer
successfully to the next generation
  Awareness that all
  families are at risk

4.
I am aware that my affluent client families are more
concerned about the impact wealth will have on their children,
 rather than the amount of wealth that will be transferred
  Awareness of what
  is most important
  to parents

5.
I am comfortable starting the conversation about non financial topics with my clients and prospective clients that impact a successful wealth transfer
  Ability to have the
  conversation most
  families want to have

6.
 I know how to introduce the topic of family meetings
  Expand opportunities
  for
  family communication

7.
I am familiar with “actions” families can take to prepare the
 next generation, and I can refer the resources for families 
 that require assistance 
  Ability to serve as a
  knowledgeable resource
  for a client family
  requesting further
  assistance

8.
I have a mission statement for my business that states
my commitment to the non-financial aspects of planning for 
 a successful generational transfer of wealth
  Show a concern for
  more than just the
  client’s money

9.
 My network of referral partners think of me as a resource
 to help their generational families planning their wealth 
 transfers
  Differentiate practice
  as a resource for
  conversations about
  family dynamics and
  wealth transfer

10.
I have a business development plan (and marketing
toolkit) to retain existing client families and acquire new 
generational family clients
  Ability to maintain
  and grow practice
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