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A meus pais, Mike e Pam Mycoskie

Nada disso teria sido possivel sem seu amor incondicional
e seu apolo infinito.
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SUCESSO

Rir com frequéncia e amar muito
Ganhar o respeito das pessoas inteligentes

e aafeicfo das criancas

Merecer a apreciacio dos criticos honestos
suportar a traicdo dos falsos amigos

Apreciar a beleza
Encontrar o melhor nos outros
Deixar o mundo um pouco melhor
seja por uma crianca saudavel,
um canteiro de jardim ou uma condico social redimida

Saber que uma unica vida respirou com mais facilidade
porque vocé viveu.

Isso é ter tido sucesso.

(Geralmente atribuido a Elisabeth-Anne Anderson Stanley)
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NOTA DO AUTeR

Amigo,

A razio da existéncia deste livro é simples. Quero comparti-
lhar a experiéncia que adquiri desde o inicio da TOMS, e também os
ensinamentos que aprendi com o incrivel grupo de empreendedores
e ativistas que conheci pelo caminho. As historias deles, bem como a
minha, é contada neste livro com o objetivo de inspira-lo, entreté-lo
e desafia-lo a comecar algo que faca a diferenca.

Além de compartilhar as licdes aprendidas, 50% dos meus ren-
dimentos provenientes da venda deste livro serdo usados para apoiar
outras iniciativas através do Start Something That Matters Fund
(Fundo Comece Algo que Faca a Diferenca). E meu sonho que esse
compromisso e este livro sejam os catalisadores para que mais pes-
soas tenham um impacto positivo no mundo.

Obrigado por juntar-se a nds nessa grande aventura.

Carpe diem,

Blake

7 de julho de 2011,
Montanhas do Colorado.
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A HISTORIA DA TOMS

Seja a mudanca que vocé quer ver no mundo.
MAHATMA GANDHI

Em 2006, tirei umas férias do trabalho e viajei para a Argen-
tina. Tinha vinte e nove anos e estava trabalhando no meu quarto
empreendimento start-up: um programa online para a educacio de
jovens motoristas que sé utilizava veiculos hibridos e que incluia
educacdo ambiental no curriculo — inovacdes ecoldgicas que nos di-
ferenciavam da concorréncia.

Estavamos em um momento crucial no desenvolvimento da
empresa — a receita estava crescendo, assim como as exigéncias
sobre nossa pequena equipe. Mas eu tinha prometido umas férias a
mim mesmo e nio iria desistir. Ha anos, acredito que é crucial para
a minha alma tirar férias, ndo importa a quantidade de trabalho que
eu tenha. A Argentina foi um dos paises pelos quais minha irma Pai-
ge e eu passamos em 2002, quando estavamos 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 prémio de
um milhdo de ddlares por apenas quatro minutos; ainda é uma das
maiores decepcdes da minha vida.)

Quando voltei a Argentina, minha principal missio era imergir

em sua cultura. Passei meus dias aprendendo a danca nacional (tan-
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g0), jogando o esporte nacional (polo) e, claro, bebendo o vinho na-
cional (Malbec).

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

No final da viagem, numa cafeteria, conheci uma norte-ameri-
cana que era voluntaria, junto com um pequeno grupo de pessoas,
em uma ONG ligada a sapatos — um conceito novo para mim. Ela
explicou que muitas criancas nio tém calcados, mesmo em paises
relativamente desenvolvidos como a Argentina, o que nio apenas
complica todos os aspectos de suas vidas como também as deixam
expostas a uma grande variedade de doencas. Sua organizacio
coletava sapatos de doadores e dava as criancas necessitadas — mas,
ironicamente, as doacdes que alimentavam a ONG também eram
o seu calcanhar de Aquiles. A completa dependéncia de doacdes
significava que eles tinham pouco controle sobre o fornecimento
dos cal¢ados. E, mesmo quando as doa¢des vinham em quantidade
suficiente, ndo eram dos tamanhos corretos, deixando muitas das
criancas ainda descalcas depois das entregas dos sapatos. De cortar
o0 coragao.

Passei alguns dias viajando por varias cidades, presenciando os
fortes bolsoes de pobreza nos arredores da agitada capital, Buenos
Aires. Isso ampliou muito minha percepcio. Sim, em algum lugar da
minha mente eu sabia que criancas pobres no mundo andavam des-
calcas, mas agora, pela primeira vez, via os efeitos reais da falta de
sapatos: as bolhas, as feridas, as infeccdes — resultado do simples
fato de que as criancas ndo conseguiam proteger seus pés.

14 - COMECE ALGO QUE FACA A DIFERENCA
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Quis fazer algo em relaco a isso. Mas o qué?

Meu primeiro pensamento foi comecar uma ONG para dis-
tribuicdo de sapatos. Porém, em vez de solicitar doacdes de calca-
dos, pediria que amigos e familiares doassem dinheiro com certa
regularidade para comprar os tipos corretos de sapatos para essas
criancas. Mas, claro, isso s6 duraria enquanto eu pudesse encontrar
doadores; tenho uma familia grande e muitos amigos, mas nio era
dificil perceber que meus contatos pessoais se esgotariam, mais
cedo ou mais tarde.

E depois? O que aconteceria com as comunidades que tinham
comecado a contar comigo para conseguir novos sapatos? Essas
criancas precisavam de mais do que doacdes ocasionais de calcados
de estranhos — elas precisavam de um fluxo de doacdes constante
e confiavel.

Comecei, entdo, a procurar solucdes no mundo que eu ja
conhecia: negdcios e empreendedorismo. Tinha passado os tltimos
dez anos lancando empresas que resolviam problemas de maneira
criativa: de lavagem de roupa para estudantes universitarios a um
canal de TV s6 com reality shows e um programa online para ensinar
jovens motoristas a dirigir. E tive uma ideia: por que néo criar uma
empresa com fins lucrativos para ajudar a fornecer sapatos para
essas criangas?

Por que néo criar uma solucio que garantisse um fluxo cons-
tante de sapatos, em vez de ficar dependente das doa¢des de pessoas
gentis? Em outras palavras, talvez a solucio fosse empreendedoris-
mo, nio filantropia.

Senti-me animado e energizado. Falei sobre isso com Alejo,
meu professor argentino de polo e novo amigo: “Vou comecar uma
empresa de sapatos que faca um novo tipo de alpargata. E a cada par
que vender, darei outro a uma crianca necessitada. Nao havera por-
centagens, nem formulas.”

Era um conceito simples: vendo um par de sapatos hoje, dou
um par de sapatos amanha. Algo nessa ideia parecia correto, apesar

A HISTORIA DA TOMS « 15
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de nio ter nenhuma experiéncia nem conexdes na industria de sapa-
tos. Ja contava, pelo menos, com uma coisa que tinha vindo a minha
cabeca quase imediatamente: um nome para a nova empresa. Cha-
mei-a de TOMS. Vinha brincando com a frase “Shoes for a Better
Tomorrow” (Sapatos para um Amanha Melhor), que acabou se tor-
nando “Tomorrow’s Shoes” (Sapatos do Amanhi), depois TOMS.
(Agora vocés sabem por que meu nome € Blake, mas meus sapatos
se chamam TOMS. Nao é um nome proprio. Tem a ver com uma
promessa:um amanha melhor!)

Perguntei a Alejo se ele queria juntar-se & missio, pois confia-
va 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 nio
sabia nada sobre sapatos e ndo falava espanhol.

Comecamos a trabalhar no celeiro da familia de Alejo, quando
nio estavamos nos reunindo com produtores de sapatos locais na es-
peranca de encontrar alguém que quisesse trabalhar conosco. Des-
crevemos a eles precisamente o que queriamos: um sapato como a
alpargata, feito para o mercado norte-americano. Seria mais confor-
tavel e duravel do que a versio argentina, mas também mais diverti-
do 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 expor-
tar o sapato antes.

A maioria dos produtores nos chamou de locos e se recusou a
trabalhar conosco com o argumento, dificil de contrapor, de que nio
tinhamos a minima noc¢éo do que estavamos falando. Até que, final-
mente, encontramos alguém louco o suficiente para acreditar na
ideia. Nas semanas seguintes, Alejo e eu viajamos horas em estradas
de terra esburacadas para chegar a “fabrica” desse produtor local —
uma sala ndo muito maior que uma garagem média dos Estados Uni-
dos, com algumas maquinas velhas e pouco material.

16 « COMECE ALGO QUE FACA A DIFERENCA

Copyrighted Material



__,.-:—'_,-’-_—-"‘—'——_—:.____:

uf
ZAN ‘Qbf OMOWO
: \J

= Tofh>

Mantenho um didrio desde que era adolescente. Aqui estd um desenho
que fiz nos primeiros dias da TOMS.

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

Simplesmente, pedi para confiar em mim. Logo, comecamos a
empreitada com outros artesaos, todos trabalhando em salas lotadas,
sujas, com uma ou duas maquinas velhas para costurar o pano, e cer-
cados por galos, burros e iguanas.

A HISTORIA DA TOMS « 17
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Essas pessoas faziam os mesmos sapatos da mesma forma ha
geracdes. Era compreensivel, portanto, que olhassem meus designs e
me fitassem com uma suspeita.

Decidimos testar a durabilidade do material reforcado que
estavamos utilizando. Calcava nossos protétipos e arrastava meus pés
pelas ruas de concreto de Buenos Aires, com Alejo andando ao meu
lado. As pessoas paravam e olhavam; pareciamos loucos. Uma noite,
um policial até me abordou achando que eu estava bébado, mas Alejo
explicou que eu era “s6 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 artesios até conseguir pro-
duzir duzentos e cinquenta modelos, que depois coloquei em trés
mochilas de lona para levar aos Estados Unidos. Despedi-me de meu
sdcio, que a essa altura jd tinha se tornado um amigo. Nao importava
com que furia discutiamos — e a gente discutia muito, cada noite ter-
minavamos respeitando (ou aceitando) nossas diferencas, e a cada
manha retomavamos o trabalho. Na verdade, toda sua familia ajudou

muito, apesar de que nenhum de nés 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 ndo sabia nada sobre moda, varejo ou sapatos, nem
nada relacionado a esse mercado. Tinha o que achava ser um gran-
de produto, mas como convencer as pessoas a pagar por ele? Resolvi
convidar algumas das minhas melhores amigas para jantar e contei
a histdria: a viagem para a Argentina, a questio dos sapatos e, fi-
nalmente, minha ideia para a TOMS. Entéo, mostrei os produtos e
perguntei: qual o publico destes sapatos? Onde eu deveria vendé-los?
Quanto deveria cobrar? Vocés gostaram deles?

Felizmente, minhas amigas adoraram a histéria, adoraram o
conceito da TOMS e adoraram os sapatos. Elas também me deram
uma lista de lojas que poderiam se interessar em vender meu produ-
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to. Melhor de tudo, todas sairam do meu apartamento naquela noite
usando um par, que insistiram em comprar. Um bom sinal — e uma
boa licdo: vocé nem sempre precisa conversar com especialistas. As
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 negocio de educacéo de transito — e néo tinha muito
tempo para dedicar a venda de sapatos. No comeco, achei que isso
ndo importaria e que poderia fazer tudo via e-mail e ligacoes telefo-
nicas, em meu tempo livre.

No entanto, isso ndo me levou alugar algum. Uma das primeiras
grandes li¢cdes que aprendi no caminho: nio importa se é mais con-
veniente se comunicar a distancia; reunir-se pessoalmente traz um
resultado melhor na maioria das vezes.

Um dia, entfo, 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
atras do balcdo 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 histéria da TOMS.

Todo més 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 comeco, ela percebeu que a TOMS era
mais do que apenas sapatos. Era uma historia. E a compradora adorou
tanto a historia quanto o sapato — e sabia que poderia vender os dois.

A TOMS tinha, agora, um cliente no varejo.

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

Pouco depois, numa manhd de sabado, acordei e vi meu
BlackBerry girando na mesa como se estivesse possuido. 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.

A HISTORIA DA TOMS « 19
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Agora, meu telefone estava vibrando incontrolavelmente, tanto que,
de repente, a bateria acabou. Nao tinha ideia do que havia de erra-
do. Deixei-o na mesa e fui encontrar alguns amigos para tomar um
brunch.

Quando cheguei ao restaurante, vi a primeira pagina do cader-
no 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: ja tinhamos novecentos
pedidos no site. No final do dia, somavam dois mil e duzentos.

Era uma 6tima noticia. A ma noticia era que sé tinhamos cento
e sessenta pares de sapatos no meu apartamento. No site, prometia-
mos a todo mundo quatro dias para a entrega. O que fazer?

Craigslist' veio nos salvar. Rapidamente, escrevi e postei um
anuncio pedindo estagiarios. Na manha seguinte, tinha recebido um
monte de respostas, das quais selecionei trés excelentes candidatos,
que comecaram a trabalhar comigo imediatamente. Um deles, Jona-
than, um jovem com um cabelo estilo moicano, passou o tempo ligan-
do e escrevendo e-mails para as pessoas que tinham encomendado
sapatos, para avisar que seus pedidos nao chegariam tao cedo porque
nio tinhamos 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 propdsito: Jonathan perma-
nece na TOMS, trabalhando na logistica global, e ainda usa o cabelo
estilo moicano.)

Agora, eu tinha que voltar a4 Argentina para fazer mais sapa-
tos. Encontrei-me com Alejo e o produtor local e imediatamente
comecamos a fabricar quatro mil novos pares. Ainda precisavamos
convencer os produtores a seguir nosso design e tinhamos que en-

contrar fornecedores dispostos a vender a pequena quantidade de

1 [N.T.]: Craigslist é um site que disponibiliza antincios gratuitos aos usudrios. Fun-
dado em 1995, na cidade de Sao Francisco, esta presente, atualmente, em mais de 450
cidades do mundo.
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O primeiro e unico Alejo Nitti. Talvez o Unico jogador de polo transfor-

mado em contador e em fabricante de sapatos que vocé vai conhecer.

tecido necessario para cumprir os pedidos. E como ninguém pode-
ria confeccionar todo o sapato do inicio ao fim, dirigiamos por toda a
Grande Buenos Aires levando tecido para costurar sapatos ainda ndo
finalizados para a fabrica; e por ai 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 transito. E eu me
agarrava ao banco do carro, branco. Estava com muito medo. Nem
mesmo administrar um curso para motoristas nos Estados Unidos
pOde 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 pagina dupla com a TOMS, apesar de eu duvidar que eles sou-
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bessem que a empresa consistia em trés estagiarios e eu trabalhando
no meu apartamento. Na revista, nossos sapatos de lona de quarenta
doélares 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 espaco.

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 Pais e a histéria comecou a se espalhar.

Acabamos vendendo dez mil pares de sapatos naquele primeiro
verdo. Tudo a partir do meu apartamento em Venice, fato que tinha-
mos que esconder da dona do imdvel, pois eu nfo tinha certeza se o
aluguel permitia dirigir uma empresa de sapatos na minha sala de
estar. A proprietaria era um pouco esquisita e podia, de vez em quan-
do, entrar no apartamento sem se anunciar. Felizmente, seu carro
estava com o silenciador quebrado, e isso anunciava sua presenca a
um quarteirdo de distancia. Sempre que alguém ouvia aquele baru-
lho, faziamos uma limpeza a jato e todos os estagiarios escondiam-se
no meu quarto. Quando ela aparecia, ndo havia nenhum sinal de que
uma empresa inteira estava sendo organizada a partir de um aparta-
mento residencial. As vezes, até faziamos treinamentos para ter cer-

teza de que conseguiriamos limpar tudo em poucos minutos.

Estabeleci o numero de dez mil sapatos como marco para vol-
tar a Argentina e entregar os sapatos prometidos as criancas neces-
sitadas. Quando chegamos a essa quantidade, decidi levar na viagem
meus pais, meu irmio, minha irma, Jonathan, o estagiario, e varios
bons amigos que tinham apoiado a TOMS, deixando-a conhecida por
toda Los Angeles.

Ao chegarmos a Argentina, reuni a equipe — Alejo e os fabrican-
tes — e juntos alugamos um grande 6nibus com espaco para estocar
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O loft em Venice, onde tudo comecou. Da esquerda para a direita: Jo-

nathan, Garett, eu, Liza, Hajime e Allie. Toda essa equipe ainda esta na
TOMS hoje.

as centenas de caixas de sapatos. Comecamos na area da Grande Bue-
nos Aires e depois dirigimos por dezoito horas até o nordeste do Pais,
parando de vila em vila, algumas noites dormindo no préprio 6nibus,
outras, alugando quartos em pequenos hotéis. Passamos dez dias via-
jando pela Argentina, indo de clinicas a escolas, de cozinhas coletivas

a centros comunitarios, distribuindo dez mil pares de sapatos nos

pés das criancas.

Elas sabiam que estavamos chegando e nossos organizadores
locais nos informavam sobre os tamanhos necessarios. As crian-
cas, ansiosas por um novo par — ou até mesmo pelo primeiro par de
sapatos — ficavam tdo alegres com a nossa chegada, que comecavam
a bater palmas, felizes quando viam o 6nibus entrando na cidade.
Chorei muitas vezes. “Oh, meu Deus”, pensava, “isso esta realmen-
te acontecendo”. A cada parada eu ficava tdo emocionado que qua-
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se nio conseguia calcar o sapato na crianca, sem chorar de amor e

felicidade. Apenas nove meses antes, isso comec¢ou como um rabisco

no meu diario, e agora estavamos a ponto de fornecer dez mil pares

de sapatos novos para criancas necessitadas. Foi quando entendi que

uma ideia simples poderia ter um impacto real e que um par de sapa-
tos poderia trazer muita alegria.

Quando estavamos distribuindo os sapatos, tentamos ser bem
organizados, solicitando as criancas que fizessem fila de acordo com
o tamanho de seus pés. Se néo sabiam qual era o tamanho, podiam
pisar em uma escala desenhada numa cartolina (minha mée tinha
tido a ideia). Mas o tempo todo estavamos tdo tomados pela emocéio
que era quase impossivel sermos muito organizados.

Lembro-me de uma vila que parecia um lixdo. Tudo estava que-
brado: as casas quase nfo aguentavam em pé, as ruas estavam cheias
de vidro quebrado e lixo. Mas as criancas estavam felizes, pulando ao
nosso redor, rindo, brincando e agradecendo com tanta sincerida-
de que, mais uma vez, ficamos tocados pelo sentimento de gratidao.
Lembro-me de ter olhado para meu pai e minha mée e té-los visto
chorando e isso me fez chorar ainda mais. E quando eles me viram
chorar, choraram novamente. Antes, nunca tinha realmente enten-
dido a expressio “lagrimas de alegria”. Agora, todos entendiamos.
Na outra pagina esta o que escrevi no meu diario aquele dia.

16 de Outubro de 2006: A primeira escola foi bastante comovente. Fize-
mos a fila na cantina, enquanto as crianc¢as sentaram-se a nossa frente.
Foi quando Alejo conversou com as pessoas reunidas que percebi que
estdvamos a ponto de realizar meu sonho! Estdvamos iniciando um tra-
balho que eu sabia que seria 0 mais importante da minha vida. Comecei
a chorar como um bebé, abracando Alejo e olhando todos os amigos
ao redor que dedicaram tempo em suas agendas ocupadas para tornar
isso possivel. Aquela cantina ficard na minha memoaria para sempre, e 0s
rostos sorridentes das crianc¢as serdo minha motivacdo no futuro.
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O que é mais importante para vocé? Ganhar dinheiro, trabalhar com
O que ama ou se dedicar a causas que lhe inspiram? A surpreendente
resposta € que vocé nao precisa escolher - e assim tera ainda mais
sucesso:Essa é a inovadora mensagem por tras do movimento One for
One, da TOMS. Nao é preciso ser rico para doar nem ser aposentado
para se dedicar, todos os dias, aquilo que ama. Vocé pode unir lucro,
paixdo e propdsito de uma sé vez ~ agora.

Em Comece Algo Que Faca a Diferenca, Blake Mycoskie conta a his-
téria da TOMS, uma das empresas de calgados que mais cresce no
mundo, além de partil'har ensinamentos que aprendeu com outras em-
presas inovadoras como Method, charity:water, FEED Projects e Terra
Cycle. Blake apresenta seis dicas para criar ou transformar sua vida ou
sua empresa: desde descobrir o cerne de sua histdria, até ser enge-
nhoso sem recursos; de superar seus medos: e duvidas a incorporar o
ato de doar em todos os aspectos de sua vida. Nao importa qual tipo
de mudanc¢a vocé esta pensando em fazer, este livro dard as histérias,
ideias e dicas praticas que lhe ajudarao a comecgar.
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