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Affluence
[leefluans]:

Sudden peaks of income.

(Sn péts/z:g éamf tz@rb’mmhg av z’ntdéer.

Affluence ar ett tillstdnd som en person, grupp eller ett féretag kan befinna sigiunder
kortare eller langre perioder beroende pé om korrekt formel for tillstdndet anvands.

AFFLUENCE

FAKTA <AFFLUENCE

>VAD AR AFFLUENCE?

Affluence ar en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.

> KONTAKT
Jonas Olofsson
CEO,

Adviser Partner

E-mail: jonas.olofsson@adviser-partner.se
Webbadress: www.adviser-partner.se
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LEDAREN

DA VAR DET DAGS IGEN

ﬂ% S&r { fy[/e‘r oc[ nu é[b’ver mdnga éw/a. upp darmarna.

Det var nagra ar sedan som manga anvdnde sig av ordet kris ndr de beskrev sin verksamhet och hur affdrerna

gar. Att det fanns en oro for vad som komma skall. Den ddr kdnslan att saker och ting dr pa vdg nedat men vi

kanske annu inte vet pa vilket satt, i vilken fart och med vilka konsekvenser? Har vi en kris runt hérnet och vad
gOr vi at det i sadant fall?

Alla har ibland en kris. Den mé vara personlig, relationsmis-
sig, affirsmissig eller sa dr det hela samhillet som befinner
sig i en sddan. Kanske hela landet och till och med planeten
kan befinna sig i en kris. Ingen nskar att vara dir men det ir
naivt att inte se verkligheten med 6ppna 6gon och ett aktivt
sinne. For ett bra sitt att forvirra en annalkande kris ir att
litsas om att den inte finns eller ir pd vig. D4 sitter man verk-
ligen fast i krisen nir den vil r 6ver en.

Adviser Partner har i de cykler som var marknad befunnit sig
i olika ekonomiska eller affirsmissiga kriser, gatt ut och visat
vad man som foretag och individ kan gora for att forindra
krisen till en méjlighet. Hur man kan ta marknadsandelar
medan konkurrenterna ir lamslagna eller helt upptagna med
internpolitiska brak och massavskedningar.

Forst: i de flesta branscher finns affirer att himta dven i tuffare tider.

Vi siger inte ”i alla” men helt klart i de flesta. Utmaningen
ir att det dr firre affirer 4n tidigare. Det kriver ett forandrat
beteende. Fér om man gor som man gjort i goda tider och
virlden runt om en férindras, dd behéver man sjilv forind-
ras - annars gir det snabbt utfor. Lt oss sla fast att det krivs
indrade beteenden nir omvirlden forindras.

Vad vi ocksa redan konstaterat iir att det finns affirer att him-
ta, om in firre till antalet. Slutsatsen blir att vi behover 6ka
frekvensen av allt vi gor. Mer marknadsforing. Fler samtal.
Fler kundbesok. Fler frukostseminarier. Fler kundevent. Mer
och fler av allt som ir kopplat till aktivitetsnivan. For om vi
sanker frekvensen och aktiviteten, samtidigt som det finns
firre potentiella affirer, skapar vi sjilva den kris vi forsoker

att undvika. Steg ett i kris-formeln ir dirfor: gér mera redan idag. Det ir

det forsta av fem steg for att undvika eller komma ur en kris.

Kor sa det ryker!
S~

Jonas Olofsson
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VAD AR REFERENSFORSALJNING?

VAD AR REFERENS-
FORSALJNING?

ﬂtt sézlba nya gﬁrer tac[ vare ett Sott arg;fe

Referensforsdljning har blivit ett begrepp som dyker upp allt oftare. Men fd har egentligen férstdatt vad det
dr eller, framfér allt, hur det ska anvindas. Referensfarsdljning har en enorm kraft och potential fér de flesta
sdljorganisationer, men anvinds ytterst sillan. Betdnk det for en stund: en av de mest kraftfulla férsdljnings-
metoderna som finns anvinds nédstan aldrig!

INTE BARA AR REFERENSFﬁRSAL]NlNG YTTERST KRAFTFULLT OCH
effektivt, det dr ocksa ett av de littaste sitten att silja mycket och dn mer
pa! Kraftfullt, effektivt och Litt att lira sig att anvinda: vad vintar vi
egentligen pa?

Referensforsiljning handlar om att du som siljare fir andra att hjilpa dig
att fa nya kunder. Inget annat! Det innebir att anvinda sina befintliga
kunder for att pa sa sitt fa nya kunder. Referensforsiljning kan dven hand-
la om att f3 nya kunder frin personer eller foretag som man inte salt till,
men dir man har ett s pass gott rykte, att man 4nda blir refererad.

Varfor ir referensforsiljning sa effektive? Av det enkla skilet att det nist
bista du kan ge en ny potentiell kund ir just det: en referens som visar
hur du lyckats vil med dina tidigare kunder. Fér om det absolut bista du
kan ge en ny kund ir en fullstindig garanti. Det vill siga, jag som siljare
garanterar att allt jag sagt kommer att uppfyllas till perfektion och att du
som kund kommer att bli si imponerad att du aldrig varit med om nigot
liknande. Vi vet alla att en sidan garanti, en fullstindig garanti, inte ir
majlig ate stilla ut! For vem kan garantera framtiden pa ett sidant sitt,

idven om vii VAD AR REFERENSFORSALJNING ? har ambitionen och
viljan att det ska bli sa?

Att stilla ut en fullstindig garanti ar darfor inte mojligt, 4ven om det hade
varit det absolut bista att ge en ny potentiell kund. S, om vi inte kan ge en
fullstindig garanti, vad ir d4 det nist bista vi kan gora?

Att visa hur de befintliga kunderna, som jag som siljare och vi som bolag
har, upplever att vara kund till mig och oss. Kort sagt: att inte anvinda sig
av referenser och referensforsiljning ar att inte gora en av de fundament
som forsiljning bygger pé: hog forsiljning genom att hélla det man lovar
och att alltid 6vertriffa kundens férvintningar.

Att anvinda sig av referensforsiljning kriver att man faktiske ocksé gjort
sig fortjant av att gora det. For att fortjina att gora det krivs det att man
gjort det som all bra forsiljning handlar om, att gora det bittre for kun-
den. Sa linge kunden upplever att de fatt det bittre in vad de hade tidigare
tack vare siljarens produke eller tjinst - s ir kunden redo for att hjilpa dig
att hitta nya kunder.
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FUNDAMENTET: FORTROENDE

Referensforsiljning har ett fundament som handlar om fortroende. For-
troende ir siljarens hemliga hjilpmedel, som hjilper eller stjilper silja-
rens resultat nir det giller referensforsiljning. Naturligtvis dr fortroende
alltid viktigt, men i referensforsiljning 4r det helt avgorande.

Fragan blir di: hur bygger du fortroende? Fortroende for en person hand-
lar egentligen om tvé delar. Dels karaktir, din vilja att gora ritt, och att
vilja vil for de som du triffar. Det handlar ocksi om kompetens, din for-
stielse for och erfarenhet inom det omride du vill skapa fortroende inom.

Kompetens Gr att pavisa att du inte bara vet nigot, utan att du faktiske gjort
ndgot av virde. Kunskap ir en sak, men att ha kunskap inom ett omrade
behéver inte betyda att du har eller, varje ging, uppvisar samma kompe-
tens.

Du kan anvinda din kunskap pa ett bra, bittre eller bist sitt och da uppvi-
sar du olika grader av kompetens. Men med samma kunskap kan du ocksé
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uppvisa inkompetens. En person kan vara otroligt kompetent nir det gil-
ler att kora bil! Det ir en njutning att se den personen kora! Han eller hon
ar s dukrig!

Men med samma kunskap, kan samma person ocksa ibland uppvisa in-
kompetens! For vem har inte kommit halvspringande till bilen, pa vig fran
ett kundbesék till ett nytt. Med halva huvudet kvar i forra motet och an-
dra halvan av huvudet tinker man pa nistkommande méte. Man ligger
ifrén sig telefonen och bérjar stilla in radion, samtidigt som man ligger
in backen, och dé och just d, blir man “tacklad” av en betongpelare nir
man dker bakit. Som vi alla vet fanns dir hela tiden, men just dir och da ir
personen en inkompetent bilférare!

"Att gora det man gor medan man gor det” ir grunden for kompetens. Att
hela huvudet och nirvaron ir just hir, i nuvarande tid, gor att en person
kan f3 ut sin kunskap och pavisa kompetens. Att bara ha kunskap om na-
got ricker inte, det behéver omvandlas till nigot i verkliga livet, nagot
som andra kan se och ta pa. Det ir vad kompetens ir.



Att ha karak¢ir dr hur andra uppfattar din vilja till att gora gott for dem.
En god karaktir ir en person som har sin uppmirksamhet utit pd andra
personer, i syfte att hjilpa eller helt enkelt visa intresse.

En intresserad person ir just det, en person som ser och hér andra
minniskor. I kombination med att ocksd kiinna att den personen ocksé
vill hjilpa till, eller har ett gott syfte, skapar en person med karakeir. En
god karaktir gor ocksé det som forvintas av en sidan person, i den aktu-
ella situationen.

Personen kommer i tid, ser proper ut, hiller sina l6ften, pratar inte illa
om konkurrenter - fr att nimna négra férvintade saker av en siljare som

bidrar till en god karaktir.

Det ir inte svart att inge fortroende men det kriver att man ir sitt bista
jag, hela tiden, nir man triffar andra mianniskor. Med fortroendet pé plats
litar andra pa en. Det ir avgorande!

VAD AR REFERENSFORSALJNING?

Fundamentet: Fortroende

ATT JAGA ELLER ATT ATTRAHERA

Det finns tva grundliggande sitt att jobba med i referensforsiljning: jaga
eller attrahera. For att bérja bakifran kan man beskriva fyra nivaer av att-
raktion. Det vill siga, man har byggt sig ett solitt fortroende i sin bransch
eller pa sin marknad.

Vi har beskrivit fortroende, nu ska vi se pa vad det ger for effeke nir vi ser
utifrin kundens, eller andra personers, synvinkel. Dd kallar vi det attrak-
tion. Attraktion ir en kombination av utseende, erbjudande, fortroende

och langsiktighet.

De fyra olika nivierna av attraktion ir egentligen fyra olika nivéer av styr-
ka, eller intention, frin andra sidan att referera dig som siljare vidare till
andra personer. Dessa fyra nivder ir: Uppfattning, Foresld, Rekommendera
och Referera.
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1. Uppfattning. En person siger: "Min uppfattning ir att siljare X pa foretag
Y dir riktigt bra, fler borde kopa av honom’. Kraften ir 1dg men personen pro-
motar ind4 siljare X pa foretag Y.

2. Forsla. Nu gar vi upp ett steg. Personen siger: "Jag foreslir att du borde
triffa siljare X pa foretag Y, fler borde kipa av honom”. Kraften ir hogre men
intentionen ir fortfarande ligre 4n vad som ir onskvirt.

3. Att rekommendera nigot ir bra. Det ir ofta tillrickligt bra dven om det
finns en nivi ovanfdr det. Personen siger: “Jag rekommenderar dig att triffa
siljare X pa foretag Y, han dr riktigt bra och kan sikert hjilpa dig” Hir ir in-
tentionen klart hogre. Sa fort en person sjilv siger “jag rekommenderar” vill
de verkligen att den andre ska forstd att det ar vikeigt att gora sa.

4, Att referera ir den hégsta nivan. Hir tar personen dn mer ansvar for att det
verkligen ska ske och sitter sitt eget fortroende pa spel. En person som siger:
"Jag kommer att referera siljare X pa foretag Y till dig. Det han har Gr unikt
och du bebover triffa honom’. Att referera ndgon, sitta ihop tvi personer, ar
att ta fullt ansvar. Nir nagot dr sa pass bra, unike i det hir fallet, tar personen
ansvar for att fler ska f ta del av det.

Attattrahera gor att ndgon av de fyra ovanstiende nivierna kommer att bérja
ske runt omkring dig.

Att jaga dr att pd egen hand leta och friga, att attrahera dr att skapa attraktion
for en specifik malgrupp vad giller uppfattning, utseende, fortroende och

langsiktighet.

Frigan blir di: ska man som siljare jaga eller attrahera och rubriken for det
hir kapitlet har redan svarat pd den frigan.

For att f maximalt bra resultat av referensforsiljning maste man jaga OCH
attrahera. Hur gor vi det bist?
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NAR SKA DET GORAS?

Det finns egentligen ingen begrinsning nir du kan anvinda dig av referens-
forsiljning, oavsett om du véljer att jaga eller att attrahera. Men vi, som vi
redan lirt oss, bor gora pa bida sitten, samtidigt!

Referensforsiljning handlar i grunden om att friga sina befintliga kunder om
de kinner nigon annan som ocks vill bli en néjd kund, och f& framgang och
forbattring tack vare din produke eller tjinst. Det dr grunden i att jaga.

Men referensforsiljning ar storre 4n s. I grunden behover de som refererar
dig vidare inte ens vara en néjd kund. Ditt rykte kan forekomma dig! En per-
son, eller ett foretag, kan ha ett s pass gott rykte att det i sig gor att andra
personer ir redo att referera personen eller féretaget vidare till nya potentiella
kunder. Detta ir, som vi beskrivit, att attrahera.

Ert gott rykte byggs inte dver en natt, och ett gott rykte kan snabbt 6vergd i
ett dalige rykee. Men ett gott rykee dr prislost for en siljare eller ett foretag.
Med ett gott rykte kommer affirer att komma till dig. Med ett gott rykte kan
du bérja friga de du triffar om nya potentiella kunder, redan innan de som
du fragar har képt av dig och du fitt chansen att visa for just dem hur bra du
eller ditt foretag dr.

Men det finns mer in sd. En person, som andra kinner ett stort fortroende
for, kan ocksa bérja anvinda sig av referensforsiljning redan innan personen
sale till den eller de som man ber om referenser av. En person som kan skapa
det fortroendet har en superkraft som ér vird att anvinda for referensforsilj-
ning. Att bygga ett sddant fortroende, att det gir att bérja friga efter andra
foretag ate silja till, ar ett bra exempel pé att jaga och attrahera samtidigt.



Och svaret pé frigan nir kan jag anvinda mig av referensforsiljning blir: vid
dtminstone tre scenarion. Vi kallar dessa for scenario 1, 2 och 3.

1. Nir du har en kund som ir néjd med det du gjort. Att vara nojd som kund
ir bra, men inte pa nigot sitt den hégsta kinslan som en kund kan kinna.
Tiénk dig istillet imponerad, hinford, fortrollad, ett livslingt fan - eller helt
enkelt det basta som kunden négonsin varit med om fran en leverantor!

S4 fort kunden dr ombord och verkligen gillar det ni gor, friga! Det ir ett
tillfille nir du ska anvinda dig av referensforsiljning.

VAD AR REFERENSFORSALJNING?

FAKTA

VAD AR REFERENSFORSALJNING?

2. Om du, genom ér av gott arbete och néjda kunder, skapat dig ett fantas-
tiskt rykte kan det ricka val for att bérja friga de du traffar om de kan referera
dig till nya potentiella kunder. Att ha ett gott rykte kommer ifrdn ate tidige
forstate vikten av att bygga sitt eget varumirke stark och solitt. Det tar &r att
bygga men kan raseras av en enda hindelse.

3. Genom att skapa ett stort fortroende for dig och dina produkeer eller tjans-
ter. Fértroende ir egentligen det som referensférsiljning ytterst handlar om:
att lita pa personen. Och att vara bra p4 att inge fdrtroende gor att s mycket
ilivet gar bittre och enklare. Alla tre sitten beskrivna ovan handlar om precis
det: att andra personer litar pa en. Nu har vi tre olika sitt att gora det pa, lac
oss nu g in pa hur vi gar frin teori till prakeik!

VAD AR REFERENSFORSALJNING?

VERKTYG

e Manga kunder dr n6jda och vill beratta det, men fa blir
tillfragade

+  Manga sdljare vet att kunderna ar néjda, men vagar
inte fraga.

»  Enkund som inte blir tillfragad och som dr missnojd,
fortsatter att vara det

«  Enkund som dr missndjd och blir tillfragad, kan
snabbt bli en ambassador

«  Allasdljare ska alltid fraga alla kunder, gér det till en
del av saljprocessen

*  Foljupp att det sker genom ert CRM system

*  Anvand formeln for missndjda kunder nar ni upptdck-
er sadana

+  Beldna och ge mycket positiv uppmadrksambhet till era
bdsta ambassadorer
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FRAN TEORI TILL PRAKTIK

FRAN TEORI TILL PRAKTIK

ﬂtt 36ra pc"z 0/(;1? satt som ver[é’gen ger resuéat/

Efter att ha gatt igenom fdrra artikeln vet vi nu vad referensférsdljning dr och ndr vi kan anvénda oss av det.
Fragan dr nu hur vi gér det bést? Det finns sdklart en méngd olika scdtt att géra det pd. Se det vi beskriver som
inspirerande och ndgot som definitivt fungerar, men inte begrdnsade till vad du sjdlv vill anvédnda dig av. Allt som
fungerar ska saklart anvéndas, oavsett vern som sagt det!

| SLUTET AV DAGEN HANDLAR ALLA TEORIER OM ATT SKAPA NAGOT
praktiskt och konkret som man kan anvinda sig av. Att koka ihop teorin till
nigot anvindbart. Hur kan vi konkret anvinda oss av vad vi hittills skrivit
om?

Genom att anvinda oss av vira nojda kunder, de som har sé starke rykee att
folk litar pa den eller de som skapar ett starkt fortroende och hittar nya kun-
der. For att gora det behover vi borja fraga de vi tréffar!

Om vi inte gor ndgot aktivt och bérjar agera far vi lita pa att bli refererade nir
viir passiva och reagera. Vilket sikert ger en del kunder, om vi ir starka nog i
de tre olika sitten vi kan anvinda inom referensférsaljning - men langt ifran
s4 mycket som det ger nir vi dr proaktiva och agerar.

Precis som i allt annat inom férsiljning: hog akrivitet ger fler affirer, hogre
aktivitet ger dnnu fler affirer. Det har bevisats s& manga ginger att det inte
ens ir virt att diskutera.

Hur vi gor det praktiske kan brytas ner: hur frigar man de man triffar s3 att
man far “ritt” svar? Det ligger ndgot vikeigt i just det: att friga pa ritt sitt. En
person som fragar och fir “fel” svar kan aldrig skylla p4 den som gav svaret!

Ett svar ar aldrig fel, det ar fragan som ir fel stilld. Aldrig nagot annat. Det
gdr dtminstone att det finns en chans att gora nagot at “felaktiga svar”.

Det férsta scenariot giller nir du har kunder som du tror (atminstone) ir
néjda. Men siklart handlar det inte om att, i frsta hand, fa utan att ge. For
den som i forsta hand 4r uppmirksam pa att ge, kommer att fi. Men kom
ihag, forst uppmirksamhet utit. Alltid. Sedan kan man ha det indt.

Nir vi har en kund framfor oss s r flodet:

1. Friga om kundens upplevelse.

2. Forstark det en géng till.

3 Be om hjilp for att hitta nya kunder.

Det ir hur vi omsitter teorin till praketik. Fragan blir nu: hur liter frigorna
som vi vill stilla?

ADVISER PARTNER | www.adviser-partner.se | 1l
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FRAGA 1AV 3 - DEN GENERELLA FRAGAN

Det finns tre frigor som du kan anvinda dig utav beroende pa vad du vill Det
finns tre fragor som du kan anvinda dig av beroende p vad du vill uppna. I
vanlig ordning ir forsta steget att komma till ett lage dir du kan anvinda dig
av fragorna. Ett FAS4-mote dr ett perfeke tillfille men har du inte mojlighet
till det s& fungerar ett samtal, eller varfor inte 6ver en lunch, lika bra.

Dessa frigor ir framtagna for att anvindas i Scenario 1. Du kan enkelt dndra
dem sa att de passar for Scenario 3 ocksa vilket vi kommer till.

Den forsta fragan kallar vi for den generella frigan. Det ir den frigan du
kan anvinda for att fi in potentiella kunder frin alla méjliga branscher eller
stillen. Efter det har vi den speciftka fragan och till sist den exakza fragan. Den

generella frigan har tre delar och later s hir:

“Jag tinkte bara héra med dig om du ir nojd med det som jag, och vi som
foretag, har gjort for dig sedan vi borjade att samarbeta?”

“Ja, absolut siger kunden i det hir fallet”

“Vad roligt att hora, och bara sd att jag inte missforstir, varfor dr du néjd med
det vi gjort?”

Dirfor ate ...
”Nu nir jag frstatt hur nojd du ar, och jagletar ju alltid efter nya foretag eller
personer att gora néjda, undrar jag vilka andra i ert foretag, eller pa nagot an-

nat foretag, kinner du som du skulle vilja rekommendera mig till? Jag skulle
uppskatta det jattemycket!”

FRAN TEORI TILL PRAKTIK

FAKTA

«  De flesta forsaljningschefer upplever att sdljar-
na har for lag aktivitet

«  Fasadljare tanker pa sig sjalv som ett varumarke
som ska bli populart

«  Att forsta grundlaggande marknadsforing, och
att applicera det pa sig sjalv, ger positiv effekt
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Hir kan man f3 tre olika svar:

1. Ja, det 4r ett foretag/en person som du kan kontakea.
2. Nej, jag kommer inte pa nagon.

3. Kanske, jag behéver fundera lite.

Vid det forsta svaret, ta namn och nummer och friga dven om kunden kan
meddela personen i friga att du kommer att hora av dig (innan du gér det).
Det ér inte ett miste, mdnga ginger ricker det med att ringa och hinvisa till
den person du fick namnet ifrin. Men in bittre blir det om kunden férst hére
av sig till personen och berittat att du ska héra av dig.

Vid det andra svaret, "nej’, tackar vi inda och gor ingen storre sak av det. Vid
det tredje svaret, "kanske”, siger du:

“Det ir helt ok, jag vet sjilv hur svirt det kan vara att komma pa saker nir
man inte ir férberedd. Men vi kan gora sd att jag slar dig en signal pa fredag
kl. 08:30, om det passar dig? S kanske du har kommit pa ndgon som jag kan
kontakea da, kinns det ok for dig?”

Ange alltid exake dag och friga om en tid som passar att ringa, s3 att kunden
inte dr upptagen i ett annat méte. Dubbelkolla att tiden fungerar och skicka
en kalenderinbjudan till kunden. P4 s sitt kommer du finga upp ytterligare
foretag att bearbeta.

Utover den generella frigan kan man stilla den specifika och den exakta fra-

gan. De aterkommer vi girna till framéver men till dess, borja anvinda dig av
referensfdrsiljning redan idag!

FRAN TEORI TILL PRAKTIK

VERKTYG

«  Ra&kna med saljarna: vad skulle det ge i antal
moten om ni borjade med referensforsaljning?

*  Radkna ut vad dessa moten skulle kunna ge i
forsaljning

«  Utbilda sdljarna i grundldaggande marknadsfo-
ring och hur du blir ditt eget varumadrke dver tid
- pa gott och ont
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SUCCESS STORIES

Emil Meviken | LEAD PILOT

LEAD PILOT

"Nir LeadPilot startade upp samarbetet med Adviser Partner trodde vi
att vi redan lig i framkant i vir forsiljningsprocess. Vi insig snabbt att vi
varit bortskimda med en lattsild, och redan populir, produkt med massvis
av utrymme for att effektivisera forsiljningen. Adviser Partner hjilpte
oss att lyfta blicken och komma fram till helt nya insikter. De kortade ner
siljcyklerna, jimnade ut toppar och dalar, samtidigt som de héjde vir
generella siljkompetens. Tack vare ett vil investerat samarbete har LeadPilot
kunnat utvecklas och vixa som foretag och ser fram emot att fortsitta
utvecklingen tillsammans.”

Emil Meviken
LEAD PILOT
COO
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NORDIC FINANCE

Oscar de Gysser

NORDIC FINANCE

"Vi pa Nordic Finance ir ett féretag som ger sma och medelstora foretag méj-
lighet att viixa genom ritt finansiering. Trots var framging insag vi att det var
nédvindigt att ta var siljprocess till nista niva for att fortsitta oka forsilj-
ningen och stirka vir position pa marknaden. Adviser Partner visade snabbt
en genuin nyfikenhet for var affir och process och ville verkligen férsta vara
utmaningar. Vi fick hjilp med att fokusera pa ritt omridden och att ge vara
siljare verktygen for att ta kontroll ver siljprocessen. Vilket utvecklat véirt
siljteam till att bli mer hégpresterande och strukturerade. Vi har foreydligat
vara erbjudanden och fatt bittre kontroll ver bearbetningen av vira leveran-
torer och kunder.”

Oscar de Gysser
NORDIC FINANCE
Forsiljningschef



It is not enough to understand, or to see clearly.

The future will be shaped in the arena of human

activity, by thase willing to commit their minds
and their bodies to the task.

Robert F. Kennedy, American politician and lawyer
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