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			A meus pais, Mike e Pam Mycoskie

			Nada disso teria sido possível sem seu amor incondicional e seu apoio infinito.

		

	
		
			SUCESSO

			Rir com frequência e amar muito

			Ganhar o respeito das pessoas inteligentes

			e a afeição das crianças


			Merecer a apreciação dos críticos honestos

			suportar a traição dos falsos amigos


			Apreciar a beleza

			Encontrar o melhor nos outros

			Deixar o mundo um pouco melhor

			seja por uma criança saudável,

			um canteiro de jardim ou uma condição social redimida


			Saber que uma única vida respirou com mais facilidade

			porque você viveu.

			Isso é ter tido sucesso.


			(Geralmente atribuído a Elisabeth-Anne Anderson Stanley)
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			NOTA DO AUTOR

			Amigo,

			A razão da existência deste livro é simples. Quero compartilhar a experiência que adquiri desde o início da TOMS, e também os ensinamentos que aprendi com o incrível grupo de empreendedores e ativistas que conheci pelo caminho. As histórias deles, bem como a minha, é contada neste livro com o objetivo de inspirá-lo, entretê-lo e desafiá-lo a começar algo que faça a diferença.

			Além de compartilhar as lições aprendidas, 50% dos meus rendimentos provenientes da venda deste livro serão usados para apoiar outras iniciativas através do Start Something That Matters Fund (Fundo Comece Algo que Faça a Diferença). É meu sonho que esse compromisso e este livro sejam os catalisadores para que mais pessoas tenham um impacto positivo no mundo.

			Obrigado por juntar-se a nós nessa grande aventura.

			Carpe diem,

			Blake

			7 de julho de 2011,

			 Montanhas do Colorado.

		

	
		
			
UMA história da TOMS
 
			
				Seja a mudança que você quer ver no mundo.

				MAHATMA GANDHI

			

			Em 2006, tirei umas férias do trabalho e viajei para a Argentina. Tinha vinte e nove anos e estava trabalhando no meu quarto empreendimento start-up: um programa online para a educação de jovens motoristas que só utilizava veículos híbridos e que incluía educação ambiental no currículo — inovações ecológicas que nos diferenciavam da concorrência.

			Estávamos em um momento crucial no desenvolvimento da empresa — a receita estava crescendo, assim como as exigências sobre nossa pequena equipe. Mas eu tinha prometido umas férias a mim mesmo e não iria desistir. Há anos, acredito que é crucial para a minha alma tirar férias, não importa a quantidade de trabalho que eu tenha. A Argentina foi um dos países pelos quais minha irmã Paige e eu passamos em 2002, quando estávamos competindo no reality show The Amazing Race, da CBS. (Vejam como é o destino: depois de trinta e um dias correndo ao redor do mundo, perdemos o prêmio de um milhão de dólares por apenas quatro minutos; ainda é uma das maiores decepções da minha vida.)

			Quando voltei à Argentina, minha principal missão era imergir em sua cultura. Passei meus dias aprendendo a dança nacional (tango), jogando o esporte nacional (polo) e, claro, bebendo o vinho nacional (Malbec).

			Também me acostumei a usar o sapato nacional: a alpargata, um sapato de lona, macio, casual, usado por quase todo mundo no País, de jogadores de polo a fazendeiros e estudantes. Vi esse sapato incrivelmente versátil em todas as partes: nas cidades, nas fazendas, nos clubes noturnos. Uma ideia começou a se formar no fundo da minha mente: talvez as alpargatas pudessem ter algum apelo de mercado nos Estados Unidos. Mas, como muitas ideias superficiais que surgem, guardei-a por um tempo. Meus dias na Argentina eram para diversão, não para trabalho.

			No final da viagem, numa cafeteria, conheci uma norte-americana que era voluntária, junto com um pequeno grupo de pessoas, em uma ONG ligada a sapatos — um conceito novo para mim. Ela explicou que muitas crianças não têm calçados, mesmo em países relativamente desenvolvidos como a Argentina, o que não apenas complica todos os aspectos de suas vidas como também as deixam expostas a uma grande variedade de doenças. Sua organização coletava sapatos de doadores e dava às crianças necessitadas — mas, ironicamente, as doações que alimentavam a ONG também eram o seu calcanhar de Aquiles. A completa dependência de doações significava que eles tinham pouco controle sobre o fornecimento dos calçados. E, mesmo quando as doações vinham em quantidade suficiente, não eram dos tamanhos corretos, deixando muitas das crianças ainda descalças depois das entregas dos sapatos. De cortar o coração.

			Passei alguns dias viajando por várias cidades, presenciando os fortes bolsões de pobreza nos arredores da agitada capital, Buenos Aires. Isso ampliou muito minha percepção. Sim, em algum lugar da minha mente eu sabia que crianças pobres no mundo andavam descalças, mas agora, pela primeira vez, via os efeitos reais da falta desapatos: as bolhas, as feridas, as infecções — resultado do simples fato de que as crianças não conseguiam proteger seus pés.

			Quis fazer algo em relação a isso. Mas o quê?

			Meu primeiro pensamento foi começar uma ONG para distribuição de sapatos. Porém, em vez de solicitar doações de calçados, pediria que amigos e familiares doassem dinheiro com certa regularidade para comprar os tipos corretos de sapatos para essas crianças. Mas, claro, isso só duraria enquanto eu pudesse encontrar doadores; tenho uma família grande e muitos amigos, mas não era difícil perceber que meus contatos pessoais se esgotariam, mais cedo ou mais tarde.

			E depois? O que aconteceria com as comunidades que tinham começado a contar comigo para conseguir novos sapatos? Essas crianças precisavam de mais do que doações ocasionais de calçados de estranhos — elas precisavam de um fluxo de doações constante e confiável.

			Comecei, então, a procurar soluções no mundo que eu já conhecia: negócios e empreendedorismo. Tinha passado os últimos dez anos lançando empresas que resolviam problemas de maneira criativa: de lavagem de roupa para estudantes universitários a um canal de TV só com reality shows e um programa online para ensinar jovens motoristas a dirigir. E tive uma ideia: por que não criar uma empresa com fins lucrativos para ajudar a fornecer sapatos para essas crianças?

			Por que não criar uma solução que garantisse um fluxo constante de sapatos, em vez de ficar dependente das doações de pessoas gentis? Em outras palavras, talvez a solução fosse empreendedorismo, não filantropia.

			Senti-me animado e energizado. Falei sobre isso com Alejo, meu professor argentino de polo e novo amigo: “Vou começar uma empresa de sapatos que faça um novo tipo de alpargata. E a cada par que vender, darei outro a uma criança necessitada. Não haverá porcentagens, nem fórmulas.”

			Era um conceito simples: vendo um par de sapatos hoje, dou um par de sapatos amanhã. Algo nessa ideia parecia correto, apesar de não ter nenhuma experiência nem conexões na indústria de sapatos. Já contava, pelo menos, com uma coisa que tinha vindo à minha cabeça quase imediatamente: um nome para a nova empresa. Chamei-a de TOMS. Vinha brincando com a frase “Shoes for a Better Tomorrow” (Sapatos para um Amanhã Melhor), que acabou se tornando “Tomorrow’s Shoes” (Sapatos do Amanhã), depois TOMS. (Agora vocês sabem por que meu nome é Blake, mas meus sapatos se chamam TOMS. Não é um nome próprio. Tem a ver com uma promessa:um amanhã melhor!)

			Perguntei a Alejo se ele queria juntar-se à missão, pois confiava nele e, claro, iria precisar de um tradutor. Alejo animou-se com a oportunidade de ajudar seu povo e, de repente, éramos uma equipe: Alejo, o professor de polo, e eu, o empreendedor de sapatos que não sabia nada sobre sapatos e não falava espanhol.

			Começamos a trabalhar no celeiro da família de Alejo, quando não estávamos nos reunindo com produtores de sapatos locais na esperança de encontrar alguém que quisesse trabalhar conosco. Descrevemos a eles precisamente o que queríamos: um sapato como a alpargata, feito para o mercado norte-americano. Seria mais confortável e durável do que a versão argentina, mas também mais divertido e estiloso, para o consumidor fashionista norte-americano.

			Estava convencido de que um sapato que fazia tanto sucesso na Argentina por mais de um século seria bem recebido nos Estados Unidos. Fiquei surpreso de que ninguém tivesse pensado em exportar o sapato antes.

			A maioria dos produtores nos chamou de locos e se recusou a trabalhar conosco com o argumento, difícil de contrapor, de que não tínhamos a mínima noção do que estávamos falando. Até que, finalmente, encontramos alguém louco o suficiente para acreditar na ideia. Nas semanas seguintes, Alejo e eu viajamos horas em estradas de terra esburacadas para chegar à “fábrica” desse produtor local — uma sala não muito maior que uma garagem média dos Estados Unidos, com algumas máquinas velhas e pouco material.
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				Mantenho um diário desde que era adolescente. Aqui está um desenho que fiz nos primeiros dias da TOMS.
	
			

			Cada dia terminava com uma longa discussão sobre a forma correta de criar nossa alpargata. Por exemplo: eu tinha receio de que não fosse vender nas cores tradicionais da alpargata: azul, preto, vermelho e canela. Por isso, insisti que criássemos detalhes para os sapatos, incluindo listras, xadrez e um padrão de camuflagem. (Nossas cores mais vendidas hoje? Azul, preto, vermelho e canela. Vivendo e aprendendo.) O produtor não conseguia entender isso, nem conseguia descobrir por que queríamos acrescentar uma palmilha de couro e uma sola melhorada de borracha ao design argentino tradicional.

			Simplesmente, pedi para confiar em mim. Logo, começamos a empreitada com outros artesãos, todos trabalhando em salas lotadas, sujas, com uma ou duas máquinas velhas para costurar o pano, e cercados por galos, burros e iguanas.

			Essas pessoas faziam os mesmos sapatos da mesma forma há gerações. Era compreensível, portanto, que olhassem meus designs e me fitassem com uma suspeita.

			Decidimos testar a durabilidade do material reforçado que estávamos utilizando. Calçava nossos protótipos e arrastava meus pés pelas ruas de concreto de Buenos Aires, com Alejo andando ao meu lado. As pessoas paravam e olhavam; parecíamos loucos. Uma noite, um policial até me abordou achando que eu estava bêbado, mas Alejo explicou que eu era “só um pouco estranho”. E o policial me deixou ir.

			Com esse processo pouco ortodoxo, conseguimos descobrir quais materiais duravam mais.

			Alejo e eu trabalhamos com esses artesãos até conseguir produzir duzentos e cinquenta modelos, que depois coloquei em três mochilas de lona para levar aos Estados Unidos. Despedi-me de meu sócio, que a essa altura já tinha se tornado um amigo. Não importava com que fúria discutíamos — e a gente discutia muito, cada noite terminávamos respeitando (ou aceitando) nossas diferenças, e a cada manhã retomávamos o trabalho. Na verdade, toda sua família ajudou muito, apesar de que nenhum de nós tinha ideia do que iria acontecer.

			Logo estava de volta a Los Angeles com minhas sacolas cheias de alpargatas modificadas. Agora, eu tinha que descobrir o que fazer com elas. Ainda não sabia nada sobre moda, varejo ou sapatos, nem nada relacionado a esse mercado. Tinha o que achava ser um grande produto, mas como convencer as pessoas a pagar por ele? Resolvi convidar algumas das minhas melhores amigas para jantar e contei a história: a viagem para a Argentina, a questão dos sapatos e, finalmente, minha ideia para a TOMS. Então, mostrei os produtos e perguntei: qual o público destes sapatos? Onde eu deveria vendê-los? Quanto deveria cobrar? Vocês gostaram deles?

			Felizmente, minhas amigas adoraram a história, adoraram o conceito da TOMS e adoraram os sapatos. Elas também me deram uma lista de lojas que poderiam se interessar em vender meu produto. Melhor de tudo, todas saíram do meu apartamento naquela noite usando um par, que insistiram em comprar. Um bom sinal — e uma boa lição: você nem sempre precisa conversar com especialistas. Às vezes, o consumidor, que pode ser um amigo ou conhecido, é o seu melhor consultor.

			Nesse momento, tinha voltado a trabalhar na minha empresa na época — o negócio de educação de trânsito — e não tinha muito tempo para dedicar à venda de sapatos. No começo, achei que isso não importaria e que poderia fazer tudo via e-mail e ligações telefônicas, em meu tempo livre.

			No entanto, isso não me levou a lugar algum. Uma das primeiras grandes lições que aprendi no caminho: não importa se é mais conveniente se comunicar a distância; reunir-se pessoalmente traz um resultado melhor na maioria das vezes.

			Um dia, então, coloquei alguns sapatos na mochila e fui até a American Rag — uma das maiores lojas da lista que minhas amigas tinham compilado — e pedi para falar com o comprador. A mulher atrás do balcão disse que eu estava com sorte, porque naquele dia, em especial, a compradora estava na loja e tinha tempo para me receber. Entrei e contei a história da TOMS.

			Todo mês essa mulher selecionava mais sapatos do que se pode imaginar – certamente, mais sapatos do que a American Rag poderia ter em estoque. Mas, desde o começo, ela percebeu que a TOMS era mais do que apenas sapatos. Era uma história. E a compradora adorou tanto a história quanto o sapato – e sabia que poderia vender os dois.

			A TOMS tinha, agora, um cliente no varejo.

			Outro grande avanço aconteceu logo depois. Booth Moore, o jornalista de moda do Los Angeles Times, ouviu falar da nossa história. Adorou. E adorou os sapatos. Entrevistou-me e escreveu um artigo.

			Pouco depois, numa manhã de sábado, acordei e vi meu BlackBerry girando na mesa como se estivesse possuído. Eu tinha programado para que o site da TOMS me enviasse um e-mail sempre que recebesse um pedido, o que na época era de um ou dois por dia. Agora, meu telefone estava vibrando incontrolavelmente, tanto que, de repente, a bateria acabou. Não tinha ideia do que havia de errado. Deixei-o na mesa e fui encontrar alguns amigos para tomar um brunch.

			Quando cheguei ao restaurante, vi a primeira página do caderno semanal de eventos do jornal Los Angeles Times: era a matéria de Booth Moore. TOMS era a manchete principal! E era por isso que meu BlackBerry estava girando loucamente: já tínhamos novecentos pedidos no site. No final do dia, somavam dois mil e duzentos.

			Era uma ótima notícia. A má notícia era que só tínhamos cento e sessenta pares de sapatos no meu apartamento. No site, prometíamos a todo mundo quatro dias para a entrega. O que fazer?

			Craigslist1 veio nos salvar. Rapidamente, escrevi e postei um anúncio pedindo estagiários. Na manhã seguinte, tinha recebido um monte de respostas, das quais selecionei três excelentes candidatos, que começaram a trabalhar comigo imediatamente. Um deles, Jonathan, um jovem com um cabelo estilo moicano, passou o tempo ligando e escrevendo e-mails para as pessoas que tinham encomendado sapatos, para avisar que seus pedidos não chegariam tão cedo porque não tínhamos estoque. Na verdade, elas poderiam ter que esperar até oito semanas. Mesmo assim, apenas uma pessoa, entre os dois mil e duzentos pedidos iniciais, cancelou seu pedido, e foi porque estava indo passar um semestre no exterior. (A propósito: Jonathan permanece na TOMS, trabalhando na logística global, e ainda usa o cabelo estilo moicano.)
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				O primeiro e único Alejo Nitti. Talvez o único jogador de polo transformado em contador e em fabricante de sapatos que você vai conhecer.
	
			

			Agora, eu tinha que voltar à Argentina para fazer mais sapatos. Encontrei-me com Alejo e o produtor local e imediatamente começamos a fabricar quatro mil novos pares. Ainda precisávamos convencer os produtores a seguir nosso design e tínhamos que encontrar fornecedores dispostos a vender a pequena quantidade de tecido necessário para cumprir os pedidos. E como ninguém poderia confeccionar todo o sapato do início ao fim, dirigíamos por toda a Grande Buenos Aires levando tecido para costurar sapatos ainda não finalizados para a fábrica; e por aí vai. Isso significava passar metade do dia nas ruas engarrafadas da cidade, guiando como loucos. Alejo, que estava acostumado, falava em dois celulares ao mesmo tempo, enquanto ia de um lado para o outro driblando o trânsito. E eu me agarrava ao banco do carro, branco. Estava com muito medo. Nem mesmo administrar um curso para motoristas nos Estados Unidos pôde me preparar para aquilo.

			Enquanto isso, em casa, a publicidade continuava crescendo com o artigo do Los Angeles Times, estimulando mais cobertura. O golpe de sorte seguinte veio quando a revista Vogue decidiu fazer uma página dupla com a TOMS, apesar de eu duvidar que eles soubessem que a empresa consistia em três estagiários e eu trabalhando no meu apartamento. Na revista, nossos sapatos de lona de quarenta dólares apareceram ao lado dos saltos altos de Manolo Blahnik, que custavam dez vezes mais. Depois da Vogue, outras revistas como Time, People, O, Elle e até Teen Vogue, nos deram espaço.

			Nossa base de varejo estava se expandindo para além das lojas da moda em Los Angeles e passou a incluir grandes redes nacionais, como Nordstrom, Whole Foods e Urban Outfitters. Logo, celebridades como Keira Knightley, Scarlett Johansson e Tobey Maguire foram vistas pela cidade usando TOMS. Passo a passo, nosso produto foi cruzando o País e a história começou a se espalhar.

			Acabamos vendendo dez mil pares de sapatos naquele primeiro verão. Tudo a partir do meu apartamento em Venice, fato que tínhamos que esconder da dona do imóvel, pois eu não tinha certeza se o aluguel permitia dirigir uma empresa de sapatos na minha sala de estar. A proprietária era um pouco esquisita e podia, de vez em quando, entrar no apartamento sem se anunciar. Felizmente, seu carro estava com o silenciador quebrado, e isso anunciava sua presença a um quarteirão de distância. Sempre que alguém ouvia aquele barulho, fazíamos uma limpeza a jato e todos os estagiários escondiam-se no meu quarto. Quando ela aparecia, não havia nenhum sinal de que uma empresa inteira estava sendo organizada a partir de um apartamento residencial. Às vezes, até fazíamos treinamentos para ter certeza de que conseguiríamos limpar tudo em poucos minutos.

			Estabeleci o número de dez mil sapatos como marco para voltar à Argentina e entregar os sapatos prometidos às crianças necessitadas. Quando chegamos a essa quantidade, decidi levar na viagem meus pais, meu irmão, minha irmã, Jonathan, o estagiário, e vários bons amigos que tinham apoiado a TOMS, deixando-a conhecida por toda Los Angeles.

			Ao chegarmos à Argentina, reuni a equipe — Alejo e os fabricantes — e juntos alugamos um grande ônibus com espaço para estocar as centenas de caixas de sapatos. Começamos na área da Grande Buenos Aires e depois dirigimos por dezoito horas até o nordeste do País, parando de vila em vila, algumas noites dormindo no próprio ônibus, outras, alugando quartos em pequenos hotéis. Passamos dez dias viajando pela Argentina, indo de clínicas a escolas, de cozinhas coletivas a centros comunitários, distribuindo dez mil pares de sapatos nos pés das crianças.
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				O loft em Venice, onde tudo começou. Da esquerda para a direita: Jonathan, Garett, eu, Liza, Hajime e Allie. Toda essa equipe ainda está na TOMS hoje.

			

			Elas sabiam que estávamos chegando e nossos organizadores locais nos informavam sobre os tamanhos necessários. As crianças, ansiosas por um novo par — ou até mesmo pelo primeiro par desapatos — ficavam tão alegres com a nossa chegada, que começavam a bater palmas, felizes quando viam o ônibus entrando na cidade. Chorei muitas vezes. “Oh, meu Deus”, pensava, “isso está realmente acontecendo”. A cada parada eu ficava tão emocionado que quase não conseguia calçar o sapato na criança, sem chorar de amor e felicidade. Apenas nove meses antes, isso começou como um rabisco no meu diário, e agora estávamos a ponto de fornecer dez mil pares de sapatos novos para crianças necessitadas. Foi quando entendi que uma ideia simples poderia ter um impacto real e que um par de sapatos poderia trazer muita alegria.

			Quando estávamos distribuindo os sapatos, tentamos ser bem organizados, solicitando às crianças que fizessem fila de acordo com o tamanho de seus pés. Se não sabiam qual era o tamanho, podiam pisar em uma escala desenhada numa cartolina (minha mãe tinha tido a ideia). Mas o tempo todo estávamos tão tomados pela emoção que era quase impossível sermos muito organizados.

			Lembro-me de uma vila que parecia um lixão. Tudo estava quebrado: as casas quase não aguentavam em pé, as ruas estavam cheias de vidro quebrado e lixo. Mas as crianças estavam felizes, pulando ao nosso redor, rindo, brincando e agradecendo com tanta sinceridade que, mais uma vez, ficamos tocados pelo sentimento de gratidão. Lembro-me de ter olhado para meu pai e minha mãe e tê-los visto chorando e isso me fez chorar ainda mais. E quando eles me viram chorar, choraram novamente. Antes, nunca tinha realmente entendido a expressão “lágrimas de alegria”. Agora, todos entendíamos.

			Na outra página está o que escrevi no meu diário aquele dia.

			 16 de Outubro de 2006: A primeira escola foi bastante comovente. Fizemos a fila na cantina, enquanto as crianças sentaram-se à nossa frente. Foi quando Alejo conversou com as pessoas reunidas que percebi que estávamos a ponto de realizar meu sonho! Estávamos iniciando um trabalho que eu sabia que seria o mais importante da minha vida. Comecei a chorar como um bebê, abraçando Alejo e olhando todos os amigos ao redor que dedicaram tempo em suas agendas ocupadas para tornar isso possível. Aquela cantina ficará na minha memória para sempre, e os rostos sorridentes das crianças serão minha motivação no futuro. 
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			Quando voltei daquele primeiro Shoe Drop,2 eu era uma pessoa diferente. Também percebi que a TOMS não ia ser somente outra empresa para mim. Seria minha vida, no melhor sentido. Cada uma das outras quatro empresas que comecei foram satisfatórias de formas diferentes, mas esta me deu um sentido de satisfação diferente de tudo que já senti antes. Ao mesmo tempo, rendia um salário para mim e para todos que trabalhavam na TOMS, aproximava-me das pessoas e dos lugares que eu amava e ainda oferecia uma maneira de ajudar aqueles que necessitavam. Não tinha que separar nenhuma das minhas ambições: pessoal, profissional ou filantrópica. Todas convergiam em uma única missão.

			Quando percebi isso, contei a meus sócios no negócio de educação para motoristas que queria vender minha parte e eles logo concordaram. A venda me deu algum capital para contratar pessoas que realmente entendiam do mercado de sapatos. Agora, com uns poucos veteranos da indústria a bordo, estávamos prontos para aumentar as operações.

			Claro que, enquanto fazia planos para construir o negócio, também comecei a pensar no próximo Shoe Drop, e no seguinte, no que viria depois. Sempre fui determinado nos meus negócios, com fome de sucesso e de desafios. Mas, agora, tenho mais vontade do que nunca, pois o trabalho que estou realizando não é apenas para a equipe TOMS e para mim. É também para as milhões de crianças cujos pés precisam muito de um sapato.

			Há algo diferente no ar: sinto essa mudança quando falo com líderes empresariais, faço palestras em escolas e faculdades, e converso com amigos em cafeterias. As pessoas estão famintas por sucesso — isso não é nada novo. Mas o que mudou é a definição de sucesso. Cada vez mais, a busca por sucesso é diferente da busca por status e dinheiro. A definição ampliou-se, para incluir uma contribuição ao mundo e, ainda, trabalhar e viver nos seus próprios termos.

			
				[image: ]
				Colocar sapatos nos pés das crianças é a essência do que fazemos na TOMS – aqui estou com o designer e bom amigo, John Whitledge.

			

			Quando comecei a TOMS, as pessoas achavam que eu estava louco. Em especial, os veteranos de longa data da indústria de calçados (“cães do sapato”, como são chamados) argumentavam que o modelo era insustentável ou pelo menos nunca tinha sido testado; que combinar uma empresa lucrativa com uma missão social complicaria e minaria as duas coisas. O que descobrimos é que a TOMS é bem sucedida precisamente porque criamos um novo modelo. O componente central da TOMS faz que nossos sapatos sejam mais do que um produto. São parte de uma história, uma missão e um movimento aos quais todos podem se juntar.

			A TOMS é somente um exemplo de um novo tipo de empresa que está tendo êxito nesse momento volátil do capitalismo. O enorme crescimento da TOMS nunca teria sido possível durante a geração dos meus pais, nem quando comecei nos negócios num passado não tão distante. Nesse mundo em rápida e constante mutação, é mais fácil do que nunca aproveitar as oportunidades, mas, para isso, é preciso seguir um novo conjunto de regras — porque, cada vez mais, os dogmas do sucesso testados e provados como verdadeiros têm se mostrado apenas testados e não verdadeiros.

			O que você tem em suas mãos é um guia para ajudá-lo a começar algo que faça a diferença. Neste livro, descrevo alguns dos princípios que ajudaram a TOMS a crescer e a passar de uma simples ideia interessante a uma empresa que, em cinco anos, doou mais de um milhão de pares de sapatos a crianças necessitadas. E vou mostrar como você também pode criar algo com impacto social, seja uma organização sem fins lucrativos, sua própria empresa social, um novo negócio criado paralelamente enquanto mantém seu emprego, ou talvez até uma nova divisão de sua empresa atual. Você vai ler histórias de outras pessoas que começaram algo relevante e aprender suas dicas de como fazer a diferença nos negócios, além de aprender como montar um negócio que faça a diferença. Todos nós chegamos a esse objetivo por diferentes caminhos, mas o que temos em comum é uma base com pelo menos uma das seis características-chave. Tais características formam as diretrizes que, ao meu ver, deveriam ser seguidas por todos os que querem começar e manter algo que faça a diferença. Este livro mostra como aplicá-las.

			Juntos, estes seis elementos oferecem lições que vão desafiá-lo a olhar para seu negócio e sua vida de uma perspectiva diferente: eles ensinam que ter uma história pode ser a parte mais importante do seu novo empreendimento; que medo pode ser útil; que ter vastos recursos não é tão crucial quanto poderia imaginar; que simplicidade é um objetivo central em empreendimentos de sucesso; que confiança é a qualidade mais importante que pode haver em sua empresa; e, finalmente, que doar pode ser o melhor investimento a ser feito.

			Se você é como eu e a maioria das pessoas que conheço, então, certamente, quer algo mais do que apenas sucesso nos negócios. Está procurando sentido. Quer ter o tempo e a liberdade de fazer as coisas que ama e contribuir para tornar o mundo um lugar melhor.

			As histórias que seguem vão mostrar que você pode, ao mesmo tempo, ganhar dinheiro, conseguir realização pessoal e causar um impacto positivo no mundo. Se isso soa como o modo que você quer fazer negócios e viver sua vida, este livro pode ajudá-lo a começar.

		

	 
		
			
DOISEncontre sua história

			Eu gosto muito da história de dois jovens, Adam Lowry e Eric Ryan, amigos desde os tempos de colégio. Eles moravam com cinco outros amigos em um apartamento em São Francisco, que descreveram como “o mais sujo da cidade”. Adam, alto e magro, era engenheiro químico e cientista ambiental que havia estudado as mudanças climáticas. Eric, baixo e magro, era profissional de marketing para marcas como Gap e Saturn.

			Muito raramente, os dois tentavam limpar o apartamento e, quando faziam, ficavam intrigados com os assustadores avisos nos rótulos dos produtos de limpeza, que quase nunca listavam os componentes da fórmula. Usar tais produtos fazia que sentissem irritação na pele e os olhos lacrimejantes, o que os deixava em dúvida sobre a sua segurança para os consumidores ou para o meio ambiente. Um dia, os dois amigos fizeram uma busca no Google para ver se outros usuários compartilhavam as mesmas ansiedades. Eles descobriram que um número surpreendentemente grande de pessoas tinham sentido irritações depois de usar os mesmos produtos.
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