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Blake Mycoskie

Foretag med ett tydligt syfte ar numera en overbefolkad
marknadsforingskategori, och det mesta av det Iater ihaligt. Kunder och
anstallda marker nar ett valgérenhetsprogram bara har klistrats pa en
oférandrad affarsmodell. Den svarare fragan ar om valgérenheten kan
vara drivkraften i sig, och vad som hander med grundaren nar modellen
prévas i stor skala.

Blake Mycoskie grundade TOMS Shoes och var en pionjar inom "One for
One”-modellen, genom att skanka bort mer an 100 miljoner par skor och
visa foretagsledare vad som kravs for att satta ett syfte i centrum for ett
konsumentvarumarke.

Blake Mycoskie:s 2026 biografi TILLGANGLIG FOR

e Engagemang efter

Varfor organisationer samarbetar med Blake Mycoskie middagen
e Foreldsningar
e Han byggde upp ett konsumentvarumarke som 2014 saldes till 50 % till ¢ Paneldeltagande

Bain Capital till ett varde av 625 miljoner dollar. Nar han talar om
syftesdriven tillvaxt talar han utifrdn sin egen erfarenhet som
foretagsledare.

e Hans artikel i Harvard Business Review fran 2016, "The Founder of
TOMS on Reimagining the Company’s Mission”, ar en av fa

grundarberattelser om vad som gar sénder nar syfte méter skala och BLAKE:S TALANDE
hur man ateruppbygger en mission efter att den ursprungliga historien TEMAN
slutat fungera. e Berattande och

e TOMS var kant for att nastan inte anvanda traditionell reklam, utan affarskommunikation
forlitade sig pa kunderna som marknadsférare och ursprungshistorien e Entreprendrskap
fran Argentina som varumarkets tyngdpunkt. Fér marknadschefer och ¢ Innovation av
varumarkesledare som arbetar med autentisk syftespositionering ar affirsmodeller
detta ett fungerande exempel fran den person som genomférde e Malstyrt ledarskap
experimentet. e Psykisk halsa pa

e Han talar 6ppet om grundarens resa efter avgangen: forlusten av syfte arbetsplatsen
och det Ianga arbetet med att dteruppbygga. For en publik bestdende e Varumarkesstrategi

av ledande befattningshavare, dar ledningens mentala halsa har gatt
fran att vara tabu till att bli en punkt pa dagordningen, ar han verkligen
anvandbar.
¢ Han bygger for narvarande upp ENOUGH, ett icke-vinstdrivande
varumarke for psykisk halsa som lanserades 2026, parallellt med sin
filantropiska satsning pa psykedelisk forskning vard 100 miljoner dollar, SPRAK: Engelska
forankrad vid Johns Hopkins. Hans material forblir aktuellt.

Hoéjdpunkter i biografin

e Grundare av TOMS Shoes; skaparen av affarsmodellen One for One



e Salde 50 % av TOMS till Bain Capital 2014 till ett rapporterat véarde av
625 miljoner dollar

e Forfattare till New York Times-bastsaljaren "Start Something That
Matters” (Spiegel & Grau, 2011)

e Medarbetare i Harvard Business Review: "The Founder of TOMS on
Reimagining the Company’s Mission” (hummer januari/februari 2016)

e Mottagare av utrikesminister Hillary Clintons utmarkelse "Award of
Corporate Excellence” 2009; inbjuden av Richard Branson att ga med i
The B Team tillsammans med Paul Polman och Muhammad Yunus

¢ Huvuddonator till Johns Hopkins Center for Psychedelic and
Consciousness Research; grundare av ENOUGH (2026), ett icke-
vinstdrivande konsumentvarumarke som stdder NAMI, Active Minds och
andra partners inom psykisk halsa

Biografi

TOMS var ett av de forsta konsumentvarumarkena som satte valgérenhet
i centrum for sin affarsmodell. For varje par skor som saldes skanktes ett
par bort. Modellen spreds globalt tack vare kundernas stéd och nastan
inga reklamutgifter, och TOMS skankte bort mer an 100 miljoner par
under sitt forsta decennium.

Blake Mycoskie byggde upp féretaget efter en resa till Argentina 2006. Ar
2014 kopte Bain Capital 50 % av foretaget till ett varde av 625 miljoner
dollar. Det som bérjade som en grundares skoféretag hade blivit ett
referensfall for andamalsdriven handel, studerat vid Harvard Business
School och omskrivet i affarspressen.

Sedan dess har han varit ovanligt 6ppen om vad som gick fel. |
januari/februari-numret 2016 av Harvard Business Review skrev han "The
Founder of TOMS on Reimagining the Company’s Mission”. Det ar
fortfarande en av de mest uppriktiga grundarberattelserna om vad som
hander nar ett andamalsdrivet foretag vaxer bortom sin ursprungliga
historia. Verksamheten blir rutinmassig och varumarket tappar kontakten
med sitt varfor. Hela verksamheten maste byggas om inifran, vilket inte ar
ett amne som grundare i den storleksordningen brukar skriva om.

Utvecklingen har gatt annu langre sedan dess. Efter att ha Iamnat TOMS
2019 gick Mycoskie igenom en allvarlig depression, som han nu talar
Oppet om, och har riktat in sin filantropi och sina nya satsningar mot
psykisk halsa. Han ar en viktig donator till Johns Hopkins Center for
Psychedelic and Consciousness Research och medlem i Richard Bransons
B Team. Hans senaste satsning ar ENOUGH, ett icke-vinstdrivande
konsumentvarumarke som startar 2026 och som skanker 100 % av
vinsten till partners inom psykisk halsa, daribland NAMI och Active Minds.
For en publik som arbetar med att bygga varumarken med ett syfte, eller
med den Idnga utvecklingen av grundarledarskap, erbjuder han det som
de flesta fallstudier slutar innan: vad som hander efter avyttringen.

Viktiga forelasningsteman

¢ Socialt entreprendrskap och syftesdriven verksamhet

¢ One for One och "kép en, ge en”-affarsmodeller

e Medveten kapitalism och varde for intressenterna

e Syftesdriven varumarkesbyggnad och kundféresprakande
e Grundares resa fran start-up till exit och vidare

e Psykisk halsa for ledande befattningshavare

o Katalytisk filantropi och missionsinvesteringar



Perfekt for

Ledningsgrupper och grundare inom konsument- och varumarkesdrivna
B2C-féretag som ser syfte som en affarsstrategi

Marknadschefer och varumarkesledningsgrupper som arbetar med
autentisk positionering av syfte och kundféresprakande
Handelshégskolor, utbildningsprogram for chefer samt grupper av
grundare/VD:ar som arbetar med att skapa och skala upp foretag
Ledningsseminarier dar ledningens mentala halsa och grundarens
identitet star pa dagordningen

Resultat for malgruppen

En inblick i hur One for One fungerade kommersiellt:
kundféresprakarnas roll istallet for reklamutgifter, och mekanismerna
for att skala upp ett syftesdrivet konsumentvarumarke

En arlig bedémning av var modellen nddde sina granser, inklusive vad
Mycoskie publicerade i Harvard Business Review om att ateruppbygga
TOMS mission efter att den ursprungliga berattelsen tappat sin kraft
Sprak for att tala om ledningens mentala halsa och grundaridentitet,
hamtat fran en VD som har uttryckt bada dessa saker offentligt

Ett referensfall for att satta givande i den kommersiella kdrnan av ett
konsumentvarumarke, fran ndgon som byggt det kategoridefinierande
exemplet

Blake Mycoskie s 2026 samtal & amnen

Idéernas kraft

Ett foredrag om den personliga resan som ledde till att specifika idéer blev till de féretag och initiativ
som praglat Mycoskies karriar, fran "One for One”-modellen hos TOMS till hans nuvarande arbete inom
psykisk halsa och medvetenhetsforskning.

Huvudpunkter:

e Hur en enkel affarsidé kan bli grunden for ett globalt konsumentvarumarke

e Vad hander med grundare efter att de har salt féretaget och de yttre tecknen pa framgang har
uppnatts

e Varfor fortsatt personlig utveckling ar viktigare an nagon enskild affarsidé

Kraften i att ge: Medveten kapitalism och foretagandets framtid

Ett affarsargument for att integrera valgérenhet i sjalva affarsmodellen, med TOMS som exempel pa hur
kundambassaddrskap kan ersatta traditionella reklamutgifter.

Viktiga slutsatser:

* Varfor valgérenhet kan fungera som en konkurrensfordel pa konsumentmarknaderna



e De affarsmassiga mekanismerna bakom TOMS beslut att nastan inte Idgga nagra pengar alls pa
traditionell reklam
e Hur ett syfte kan utgéra karnan i ett varumarkes tillvdxtmotor

Det nya sociala entreprenorskapet

Ett samtal mellan tva grundare om hur man férvandlar idéer till foretag som kunderna aktivt talar om,
med utgangspunkt i Mycoskies féretag fére TOMS (EZ Laundry, Mycoskie Media, DriversEd Direct) och
det féretag han byggde upp darefter.

Viktiga lardomar:

* Den réda trdden som forbinder framgangsrika foretag i mycket olika branscher
e Praktiska taktiker for att bygga féretag med inbyggd kundlojalitet
e Hur man balanserar kommersiella ambitioner med social paverkan i foretag i ett tidigt skede

Blake Mycoskie's Videos
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https://youtube.com/watch?v=wjwWQX5mJzQ
https://youtube.com/watch?v=f5OCcD4qbk8
https://youtube.com/watch?v=UOFLZ8hePRk
https://youtube.com/watch?v=XkCdexrQh5Q

Vad Blake Mycoskies kunder sager

Blake ar den perfekta talaren for ert nasta méte. Han var insiktsfull, rolig och hade en fantastisk kontakt med
publiken. Han nadde fram till dhorarna med en éppen, konverserande stil som héll alla engagerade. Oavsett
om ni vill héra om Tom's, entreprendrskap eller att géra gott - ar han den ni behdver.

Andy Sernovitz
VD, SocialMedia.org

Att ha Blake med pa var ledningskonferens var ett utmarkt beslut. Hans passion for att géra ndgot som
betyder nagot var inspirerande och engagerande. Oavsett hur erfaren man ar som chef ar Blakes
entreprendriella syn pa affarer ett verkligt foredome for oss alla.

ordférande, NBC Entertainment

Blake var fantastisk! Han skapade omedelbart en varm kontakt med vara elever och delade med sig av en
akta och gripande livshistoria som kopplades till affarsprinciper. En talare man absolut inte far missa. Och det
basta av allt? Hans budskap har fatt bestdaende genomslag och vi fortsatter att dra nytta av hans besok!

Dr John Jasinski
ordférande, Northwest Missouri State University

En av de mest intressanta entreprendrerna jag nagonsin traffat.

President Bill Clinton


https://youtube.com/watch?v=7-uqMDtPAcM

