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Forord

22. august 2011. Det er aften, og jeg har lige skrevet de sidste ord til denne bog. Udenfor raser en tropisk storm, som senere skal udvikle sig til orkanen Irene. Men det er der egentlig ikke noget nyt i, for vi har overlevet mange voldsomme stormvejr her i vores dejlige hjem på Necker Island.

Samme aften holdt vi en stor familiefest, hvor Kate Winslet og hendes familie også var inviteret med. Efter festen gik min mor Eve og min datter Holly til ro i hovedbygningen sammen med mine nevøer og niecer. Der er plads nok til 20 personer, men huset var alligevel helt fyldt op. Så jeg trodsede stormen og begav mig af sted mod udhuset sammen med min kone Joan og min søn Sam. Øen blev oplyst af lyn, mens vi gik op ad bakken til udhuset, hvor vi skulle overnatte.

Jeg havde nok fået en tår over tørsten til festen, så jeg blev helt hylet ud af den, da jeg vågnede ved nogle kæmpe brag næste morgen. ”Det brænder! Det brænder! I hovedbygningen,” råbte Sam. Og på bare fødder stred han sig i panik gennem de tykke kaktusplanter for at nå frem til huset. Med rædsel så jeg ildens orange genskær i regndråberne. Over 50 meter høje flammer slog op mod den mørke nattehimmel – drevet frem af de kraftige vindstød. Uden en trævl på kroppen styrtede jeg efter Sam – og lige ind i en kaktusbusk, men jeg ænsede knap nok smerten.

Gennem ild og røg kom Kate Winslet til syne med min mor i favnen. Hendes to børn lige efter og så Holly og hendes fætre og kusiner med sod i hele hovedet. En efter en slap de ud i det fri. Og vi kunne alle sammen ånde lettet op. Mareridtet var overstået, og ingen – hverken familie eller gæster – var kommet noget til.

Sam græd og krammede os alle sammen – vi var begge to helt overvældede ved tanken om, at vi kunne have mistet vores familie og venner. Holly ringede til husbestyreren, som befandt sig et andet sted på øen. Branson-familien er kendt for sine practical jokes, så bestyreren troede ikke på hende lige med det samme. Det sidste han havde sagt til sin stedfortræder dagen før, var nemlig: ”Brænd nu ikke huset ned.” Da han nåede frem, gik personalet straks i gang med at bekæmpe flammerne, så ilden ikke spredte sig.

Vi andre klumpede os sammen i mit udhus, og med næsen mod ruden så vi, hvordan stormstødene på 40 m/s pustede til de vældige flammer, som fuldstændig ignorerede den voldsomme regn. Det er på tidspunkter som dette, det går op for en, hvor betydningsløse ”ting” er; min familie og vores venner var bogstavelig talt klædt af til skindet – men de havde overlevet! Men selve huset var fuld af mange års minder. Børnene voksede op her, Joan og jeg havde inviteret massevis af venner på besøg, og vi havde haft det rigtig godt. Min far, Ted, døde for nylig, men jeg kunne næsten se ham læne sig tilbage i en af de behagelige kurvestole i dagligstuen, mens han nippede til sin vin og grinede af en vittighed. Minderne kunne ilden ikke tage fra os, og heller ikke dem om de spændende projekter, som er begyndt her.

”Kom så,” sagde jeg og samlede hele flokken næste morgen. ”Nu spiser vi morgenmad og snakker om det nye hus, vi skal bygge.” Vi bød alle sammen ind med ideer til huset, der som Fugl Føniks ville genopstå af asken fra det gamle – mere nyskabende og inspirerende, smukkere og med plads til endnu mere sjov og ballade. Joan og jeg blev gift på Necker, og Holly og hendes heldige (!) forlovede Fred Andrews skal giftes nøjagtig samme sted på den her magiske ø – også selvom det bliver midt i asken fra det gamle hus.

Vi har fremtiden for os, og jeg håber, de næste generationer af vores familie vil falde til og holde lige så meget af det nye hus, som vi har holdt af det gamle.

 

Richard Branson,
september 2011


Indledning

I løbet af de seneste årtier har jeg startet den ene spændende forretning efter den anden og ofte tænkt, at livet og arbejdet ikke bliver meget bedre end det. Men mens jeg har skrevet denne bog, er det gået op for mig, at vi blot har været igennem en testkørsel som forberedelse til vores livs største udfordring og chance. Vi har muligheden for virkelig at forsøge at samarbejde om at forandre den måde, vi takler verdens udfordringer på, og at se på dem med helt nye, entreprenante øjne. Tiden er moden til at udviske grænserne mellem arbejde og et højere formål, så det at gøre noget godt også bliver en god forretning. I bogen her vil jeg fortælle nogle gode historier om de mennesker, som allerede viser vejen. Virgin Group har lært en hel del af flere af disse pionerer og fortsætter med at udvikle sig i kampen for den gode sag og for Jorden og dens befolkning. Jeg vil også fortælle nogle af Virgin Groups egne historier og håber, I kan lære af vores mange succeser og af de lejlighedsvise fejltagelser, vi har begået hen ad vejen (for ja, Virgin laver også fejl).

Jeg har først og fremmest skrevet bogen til den nye bølge af iværksættere og til de etablerede forretningsfolk, som er i gang med at forandre deres organisationer fra udelukkende at være en rentabel forretning til også at gøre mere for at hjælpe kloden og dens befolkning. Det afspejler en dynamisk og markant holdningsændring i forhold til den måde, man tidligere har drevet forretning på, hvor profit var den eneste drivkraft. I dag er folk ikke bange for at sige drop business as usual og vise, at de mener det.

Jeg talte for nylig med James Kydd, som er tidligere marketingdirektør for Virgin Media i Storbritannien. Han forklarede, hvordan den nye holdning er rodfæstet i den næste generation. ”I dag er der en spirende generation af unge, som har et ganske andet perspektiv på tingene, end politikere og mange erhvervsledere har. Deres holdninger er mere afbalancerede. Det er umoderne at tjene penge blot for at forære dem væk. Der er et markant generationsskifte i gang, og det vil udviske grænserne mellem den gode gerning og den gode forretning.” Jeg kunne ikke være mere enig. Jeg møder igen og igen en voksende hær af iværksættere over hele verden, og når de spørger mig, om jeg kan give dem et enkelt godt råd med på vejen, svarer jeg: At gøre noget godt kan forbedre dine forretningsmuligheder, din indtjening og hele din virksomhed – og det kan forandre verden. Fabio Barbosa, som er bestyrelsesformand og tidligere administrerende direktør i Santander Brasil, sammenfattede det for nylig på smukkeste vis i et interview til magasinet Upsides: ”Det bliver mere og mere tydeligt, at der ikke er nogen modsætning mellem at drive forretning på en etisk og åben måde og at opnå gode økonomiske resultater. Den ’logiske fejlslutning’ er vi nødt til helt at udrydde fra forretningssproget. Santanders samfunds- og miljømæssige risikoanalyser har vist, at virksomheder med en passende miljøpolitik, et velafgrænset forhold mellem arbejdsgiver og arbejdstager og en velafbalanceret samfundsrolle i det lange løb opnår et mere ensartet økonomisk resultat og skaber et mere attraktivt varemærke. Det er i virksomhedens egen interesse at inkorporere ledelsespolitikker, der stemmer overens med samfundsudviklingen.”

Det er utroligt nok det samme budskab, jeg støder på igen og igen i pulserende verdensbyer og engelske landsbyer, i Sydafrikas townships og små landsbyer i Indien, på klimakonferencer i G8 og på nye hospitaler og skoler. Og beskeden er den samme overalt: Vi må ændre vores måde at drive forretning på. Entusiastiske unge mennesker i de sydafrikanske townships griber selv den mindste chance for at opbygge deres egen virksomhed som en vej ud af fattigdommen. I små indiske landsbyer optager kvinder mikrolån på helt ned til 15 dollar og investerer dem i nye muligheder. Iværksættere i nye markeder starter virksomheder, som tager sig af forhold som manglende sanitet og elforsyning. Der opstår nye succesrige forretningsforetagender inden for fx rengøring, og etablerede giganter som General Electric har tjent millioner på at genopfinde deres ydelser og produktsortiment og samtidig passe på kloden.

Jeg undskylder, hvis det grænser til den ultimative namedropping, men der bliver også talt om emnet på Buckingham Palace. (Det minder mig om en sød lille vittighed, ærkebiskop Desmond Tutu engang fortalte mig: ”Folk beskylder mig hele tiden for at namedroppe. I sidste uge var jeg eksempelvis på Buckingham Palace, hvor dronningen sagde til mig: ’Desmond, nu namedropper du igen’.”). Jeg var for nylig så heldig at blive inviteret til middag selv samme sted med et bredt udsnit af gæster, der skulle møde Barack Obama. Og hvad var det så, dronningen og USA’s præsident diskuterede så ivrigt? Det var naturligvis klimaforandringer og udenrigspolitiske udfordringer i Afghanistan, Pakistan og Libyen såvel som de bedste metoder til at håndtere faldende levestandard og genopbygge lande efter økonomisk kollaps.

Det er ingen ren og skær tilfældighed, at så mange mennesker taler om det samme og, hvad der er endnu mere interessant, fremtvinger forandringen. De gør det, fordi ingen i vores nylig sammenkoblede verden kan ignorere de udfordringer, vi står over for. Og det bedste er, at folk endelig er ved at indse, at det ikke bare handler om at kaste velgørenhed efter problemerne – det handler derimod om at samarbejde med de mennesker, der befinder sig i orkanens øje, for at forvandle problemerne til muligheder. Verden er i forandring.

Folk forbinder ofte mit navn med udfordringer, fx når jeg forsøger at slå rekorder – og indimellem mig selv fordærvet – ved at sejle over Atlanten, flyve i varmluftballon med 320 km i timen eller rejse ud i rummet med Virgin Galactic. Men bogen her handler ikke kun om sjov og eventyr og opfyldelse af ens største drømme (selvom der naturligvis også vil blive plads til lidt af det!). Denne anderledes businessbog handler om en gennemgribende forandring, og mit budskab er enkelt: De traditionelle måder at gøre tingene på holder ikke længere. Det er faktisk dem, der destruerer vores klode. Jordens ressourcer er ved at slippe op, og luften, havet og jorden er voldsomt forurenet. De fattige bliver fattigere, og mange dør af sult, eller fordi de ikke har en dollar om dagen til livsnødvendig medicin. Det er vi nødt til at gøre noget ved – og det skal gå hurtigt. Selv dem, der siger, at de ikke tror på klimaforandringerne, eller som bare er ligeglade med forurening, fattigdom og krig – ude af øje, ude af sind – indrømmer, at vi alle sammen er med til at ødelægge det hele.

Hver morgen, når jeg slår øjnene op, føler jeg mig alligevel optimistisk og positiv, fordi jeg har en stærk tro på, at vi – alle os helt almindelige mennesker – ikke blot ønsker at gøre det rigtige, men også vil gøre det rigtige. Vi vil genoprette balancen, og ikke kun fordi vi ikke har noget valg, men fordi dette ene liv og denne ene verden er alt, hvad vi har. Min højt respekterede kollega i The Carbon War Room, Costa Ricas tidligere præsident José María Figueres formulerer det sådan her: ”Der er ingen planet B.”

Jeg har altid haft det godt med udfordringer. Det er dem, der driver mig, hvad enten det gælder forretning eller fornøjelser. At skrive denne bog har været en kæmpe udfordring, fordi jeg føler, det er så vigtigt at få det klare budskab igennem: Der er nødt til at ske en forandring.

I bogen vil jeg belyse, hvorfor der må ske en forandring og fra hvad til hvad. Indtil nu har erhvervslivet, eller kapitalismen, først og fremmest handlet om at generere indtægter til direktører og aktionærer og sjældent om at gøre noget godt. Målet om at tjene penge har i høj grad helliget midlerne med store menneskelige og miljømæssige omkostninger til følge. Det må vi gøre en stor indsats for at ændre på.

Vi er da også blevet mere opmærksomme på uretfærdighed. Det er ikke i orden, at næsten halvdelen af verdens befolkning lever for under to dollar om dagen, og at to ud af tre af dem ikke har adgang til rent drikkevand. Og denne ubalance gælder ikke kun i verdens fattigste lande; i rige nationer som USA bor over to millioner teenagere på gaden. Vi kender statistikkerne, for heldigvis lever vi i dag i en verden, hvor et af de store teknologiske fremskridt er, at vi nu er i direkte kontakt med de mennesker, som lider under den uretfærdighed, vi ikke længere vil acceptere. De af os, som har været så heldige at tjene mange penge, må være med til at undersøge, hvordan vi kan bruge disse midler til at gøre verden til et meget bedre sted. Det handler ikke om at spille martyr, men om at finde balancen og barmhjertigheden og se, hvordan vi kan opbygge nye måder at leve sammen på i en ægte global landsby, som alle kan nyde godt af. Jeg taler ikke om et decideret oprør eller væbnet konflikt i marxistisk forstand – jeg taler om helt almindelige menneskers vilje til at blive iværksættere og gøre en forskel, starte deres egen virksomhed, søge deres egen lykke, styre deres eget liv og sige: ”Drop business as usual – det gør vi!” Vi kan vende det hele 180 grader og gøre en kæmpe forskel.

Gennem bogen vil man kunne se, hvordan kommunikationsmidler som mobiltelefoner og internettet har givet almindelige mennesker et talerør, de ikke tidligere har haft. Hvis de er utilfredse med den måde, et foretagende drives på, siger de det. Ligesom de gjorde under det arabiske forår i starten af 2011, vil de gå i protestaktion og blogge og twitte. Hemmelighedskræmmeri og særlig sprogbrug vil ikke længere være en måde at beskytte sig på for hverken regeringer eller virksomheder. Det er folket, der har magten over deres varemærker, og som bestemmer deres fremtid. Og folkets magt er enorm, så derfor må vi også give dem mulighed for at bruge den.

I bogen her vil jeg gerne ud med et helt bestemt budskab: Find ud af, hvad du selv kan gøre, og som Nike ville sige: Just do it. Jeg ved, at det kan lade sig gøre, for jeg har selv gjort det – på min egen måde. Som niårig havde jeg en spirende iværksætter i maven, og min søde familie opmuntrede mig kærligt, men bestemt, og troede på mig, når mine projekter ramte ved siden af – og det gjorde de tit. Da jeg fyldte 15, var jeg godt i gang med at finde min egen vej i livet med mit allerførste forretningsprojekt: et skoleblad for gymnasieelever.

Når tingene ikke fungerer, må der rettes op på dem. I denne bog går jeg skridtet videre og siger, at hvis erhvervslivet havde del i ødelæggelsen, må det også spille en rolle i genoprettelsen. Men bare rolig, dommedagsprofetier er ikke lige min stil. Jeg vil derimod forsøge at beskrive, hvordan det at drive forretning kan være med til at rette op på tingene og skabe en mere fremgangsrig verden for os alle. Jeg tror nemlig på erhvervslivet, fordi jeg stoler på, at det kan arbejde i den gode sags tjeneste: At gøre noget godt er at gøre en god forretning.

Lad mig lige uddybe det udsagn. Jeg mener kort og godt, at forretningen vil blomstre, hvis man gør det gode, det rigtige. Som det vil fremgå af nogle af fortællingerne om de personer og organisationer, som allerede er i gang med det, kan det godt betale sig at gøre det rigtige. Og det er hovedbudskabet i denne bog. Man har ofte kunnet høre mig sige: ”Pengene kommer helt af sig selv, når man har det sjovt.” Det tror jeg stadig på, men nu siger jeg det i stedet sådan her: ”Pengene kommer helt af sig selv, når man har det sjovt og samtidig gør noget godt.”

Hvert kapitel i bogen vil give eksempler på, hvordan forretninger i alle former og størrelser kan vokse og blomstre ved, at man gør det rigtige – fra kommercielle foretagender til dem, der drives af sociale iværksættere.

En klog økonomiprofessor har engang sagt: ”Sæt dine penge på dem, der gør noget godt.” Jeg synes, han rammer plet. Mennesker ønsker helt grundlæggende at gøre det rigtige. Det er det, der gør os menneskelige.

At gøre noget godt kan betyde mange forskellige ting for forskellige mennesker. I denne bog handler det blandt andet om at undgå at skade miljøet – ikke blot ved ikke at forurene, men ved at rette op på den forurening, der er sket gennem de seneste par århundreder siden den industrielle revolution. Kort sagt at genoprette den naturlige balance. Men det handler ikke kun om at gøre mindre skade; det er også vores opgave at forbedre livsbetingelserne på hele kloden gennem den måde, vi driver forretning på. Det indebærer blandt andet at hjælpe de mindre privilegerede med at finde en vej til at opretholde en sådan levestandard, at de kan leve det værdige liv, som de og alle andre mennesker fortjener. Det er ethvert menneskes helt fundamentale ret at have mulighed for at tjene til føden og et tag over hovedet og at modtage den nødvendige lægelige behandling. Derfor er vi nødt til at gentænke den måde, vi lever i verden på, så vi kan skabe et langt mere afbalanceret, sundt og fredeligt sted. Jeg tror, at den revolutionerende nye form for Kapitalisme 24902 (bare rolig, forklaring følger senere), som beskrives her i bogen, vil fungere på en så socialt ansvarsfuld måde, at det vil give de fattige økonomisk frihed, og at nye muligheder for iværksætteri vil opstå.

Som barn havde jeg en stærk social ansvarsfølelse, som er blevet stærkere og stærkere med tiden. I dag bruger jeg derfor lige så mange kræfter på at udnytte mine iværksætterevner til at hjælpe med at løse problemer som på at drive forretningen. Virgin har en fond, Virgin Unite, og her gør vi et stort stykke arbejde for at finde nye, kreative tilgange til problemer. Gennem bogen vil du stifte bekendtskab med nogle af de fantastiske folk, Unite samarbejder med.

Da nogen for nylig skulle beskrive mine filantropiske metoder, udtrykte de det sådan: ”Åh ja, Richard, han gør virkelig tingene på en anden måde.” Jeg vil helst tro, at de mente, at jeg ikke bare donerer penge uden først at spørge til, hvem der får fingre i dem, og hvad de skal bruges til. Jeg kører Virgin Unite på præcis samme måde, som jeg ville gøre med enhver anden forretning, og sikrer, at vores investeringer giver det bedst mulige samfunds- og miljømæssige afkast. Jeg er også overbevist om, at alt ikke handler om penge – faktisk spiller penge ofte den mindste rolle. Det handler derimod om mennesker, der udnytter deres evner og virksomhedens aktiver til at generere ikke blot profit, men en bedre verden. At skrive en check kan have indflydelse på hundredvis af menneskers liv, men hvis hele forretningen indstilles på at skabe forandring, kan det påvirke millioner af menneskeliv og give alle medarbejderne i din virksomhed en helt ny mening med tilværelsen. Det er denne filosofi, der bringes til live her i bogen gennem fortællingerne om de personer, som har valgt en radikalt anderledes vej til et nyt forretningsområde – nemlig at gøre det rigtige i forhold til Jorden og dens befolkning og skabe forandring i den gode sags tjeneste.

Mens jeg skriver ordene til denne bog her fra mit hjem på Necker Island, tænker jeg indimellem over, om det hele bare er noget, jeg drømmer. Sommetider virker min tilværelse helt uvirkelig, og jeg er sikker på, at jeg en dag vil vågne op fra den. For noget tid siden var jeg på en helt eventyrlig ugelang rejse til Jordens dybder og højder. Og jeg er virkelig lykkelig og overrasket over, at jeg har været så heldig: I begyndelsen af ugen søsatte vi den første Virgin-ubåd – den er designet til at nå ned på bunden af havet. Og i slutningen af samme uge fløj jeg i et Virgin America-fly over San Franciscos Golden Gate Bridge – i tandem med Virgin Galactics to rumfartøjer.

Nå ja, i samme uge købte vi så også lige Pluto. Og nej, ikke hunden fra tegnefilmene, jeg mener rent faktisk selve dværgplaneten Pluto. Den 1. april 2011 indkaldte jeg til pressemøde, og uden at fortrække en mine annoncerede jeg følgende: ”Virgin er gennem årene ekspanderet til mange nye områder, men vi har aldrig før haft vores egen planet. Dette kunne bane vejen for en ny rumalderturisme.” Der gik lidt tid, før tiøren faldt!

Det fly, jeg landede i Virgin Americas nye LEED-certificerede og bæredygtige terminal i San Franciscos International Airport, var udsmykket med det humoristiske klistermærke: ”Mit andet transportmiddel er et rumskib”. En del folk fra Virgin Galactic og Virgin America var taget med mig på flyveturen sammen med en gruppe unge mennesker fra KIPP, Knowledge is Power Programme, som driver nogle fremragende specialiserede friskoler for børn fra lavindkomstfamilier. Med var også studerende fra Student Launch – vores samarbejdspartnere, som er koblet til Spaceport i New Mexico – der blev vejledt af Virgin Americas piloter og ingeniører. Alle de unge og vores medarbejdere har lært utrolig meget af hinanden. En anden gruppe, som også var med på flyveturen, var nogle kommende astronauter, som har samarbejdet med vores teams fra Virgin Galactic og Virgin Unite for at oprette et nonprofit-initiativ under navnet Galactic Unite. På bare denne ene dag rejste de over 385.000 dollar til at støtte unge mennesker fra lavindkomstfamilier og tilskynde dem til en karriere inden for naturvidenskab og teknologi – blandt andet gennem mentorprogrammer med Virgin Americas ingeniører og piloter. Alle vores afdelinger inden for luftfart er også gået sammen om at sætte fokus på, hvordan vi kan minimere vores CO2-udledning – lige fra nye innovative metoder til at reducere vægten i hele flyet til investering i nye former for biobrændsel (mere om det senere). Det er et godt eksempel på, hvordan denne nye Kapitalisme 24902 kan fungere: Ved at forandre selve kernen i vores virksomheder og samarbejde med samfundet omkring os og med store, ledende organisationer kan vi gøre en forskel i alt, hvad vi gør.

Jeg håber, du vil blive lige så inspireret, som jeg blev, da jeg samlede historierne til denne bog. Hver især kan vi skabe forandring, og forandringen er vigtigere nu end nogensinde før. Vi vil meget gerne høre dine personlige historier og også om dem, der har inspireret dig. Vi har oprettet diskussionsfora på internettet, fx på Facebook og Twitter, som der henvises til i slutningen af hvert kapitel. Til sidst i bogen vil du også finde inspiration til, hvordan du selv kan medvirke til en radikal forandring af den måde, du opfatter din egen virksomhed på.

Der skal dog lyde en enkelt advarsel: Før du læser bogen og kan forklare, hvad den handler om, må du nok overveje en ekstra gang, om du bør efterlade noget med titlen Drop business as usual på dit skrivebord!

God læselyst …


1

Kapitalisme 24902

”Jeg tror så småt folk begyndte at tale om corporate social responsibility for omkring 15 år siden. Dengang var det en simpel marketingstrategi eller noget, bestyrelsesformanden udstedte ordre om, men folk bed aldrig rigtig på. Denne gang virker det til gengæld, som om det kommer nede fra græsrødderne. Det er opstået ud fra devisen, at erhvervsfolk også er samfundsborgere. Vi læser aviser, vi ser nyheder, vi går i biografen og ser dokumentarfilmen En ubekvem sandhed, vi er klar over, hvad der sker ude i verden. Og hvordan skulle man så kunne passe sit arbejde uden samtidig at føle et ansvar?”

– Richard Reed, Innocent Drinks

Jeg elsker spørgsmålet: ”Hvor gammel ville du være, hvis du ikke vidste, hvor gammel du er?” Jeg ville svare ”i tyverne”, selvom min bedre halvdel, Joan, med sin umiskendelige skotske ærlighed sandsynligvis ville sige: ”Nej, Richard, du opfører dig bare, som om du var i tyverne – der er en klar forskel.” Nå, men tro det eller ej, så er jeg nogle og tyve år gammel – hvis man altså lige regner det ud på den rigtige måde.

I modsætning til mange andre på min alder gør jeg et stort nummer ud af at fejre min fødselsdag, så jeg kan se tilbage på den med glæde. I år var ingen undtagelse: ”Du er komplet vanvittig,” kan jeg høre Joan sige, mens jeg flyver over Stillehavet i en skrøbelig luftballon eller krydser polarcirklen med en flok hunde.

På en vindblæst dag i august 2010 klamrede jeg mig til mit surfbræt på ømme bare fødder og satte ud over en stenet strand på Englands sydkyst. Jeg håbede ikke, de andre kunne se, at jeg humpede. Sammen med Holly, Sam, min teenagenevø Ivo og flere andre familiemedlemmer og venner – 12 i alt – var jeg klar til at kitesurfe over Den Engelske Kanal. Planen var at slå verdensrekorden, og en mand fra Guinness Rekordbog stod klar til at observere forsøget.

I forhold til alle mine tidligere forsøg på at slå mig selv ihjel virkede det ikke så vanskeligt at kitesurfe de knap 40 km fra England til Frankrig. (Joan har i øvrigt altid insisteret på ikke at være til stede, når hun blev enke, og hun har som regel fragtet sig selv hjem i forbindelse med nogle af mine mere aparte vovestykker).

Det blæste meget, men solen skinnede, da vi vadede ud i de krappe bølger i havet omkring Dungeness. Kitesurfing er min favoritdisciplin, og jeg glædede mig til udfordringen. Der er ikke noget bedre end den ultimative frihedsfølelse og det adrenalinsus, du får, når du skummer bølgetoppene med den smukke drage som motor højt oppe over dig. Jeg ville helst have slået rekorden i Caribiens azurblå hav. Men som den afdøde vovehals Evil Knievel sagde, så skal en udfordring da indebære en vis risiko for at være sjov, ik’?

Der blæste en hård vind. Den var kraftig nok til, at vi havde en chance for at slå rekorden. Men da vi var nået godt 16 km ud, skiftede vinden til stiv til hård kuling, og de små hjælpebåde var nødt til at vende om. Vi kunne nok godt have klaret os uden dem, men med nevøer, niecer og børn tænkte jeg, at det var uklogt at krydse verdens travleste farvand, så vi vendte næsen mod land. Næste dag var det endnu dårligere vejr. Mens vi ventede på, at det klarede op, benyttede vi lejligheden til at se os lidt omkring i byen Rye, hvor vi overnattede. Den historiske by er fuld af brolagte gader, hemmelige passager – og spøgelser af smuglere.

Dagen før havde vi haft mad med til os selv og de lokale livreddere på stranden. Da vi købte ind i den lille købmandsforretning Jempson i Peasmarsh i nærheden af Rye, så jeg, at de havde et udvalg af mærket Local Heroes. Der var alt fra sæsonens grønsager og håndplukket frugt og bær fra de omkringliggende gårde til hjemmebagte kager, ost, pølser, syltede grønsager, marmelade og engelske vine – alt sammen lokalt dyrket og produceret. Alt sammen økologisk og Fairtrademærket og så til en ganske beskeden pris, sammenlignet med de store kæder og generelle storbypriser. Den familiedrevne købmandsforretning købte varer direkte fra et distributionskooperativ, fra gårde på sydkysten og fra andre små leverandører. Og uden store udgifter til transport kunne de give besparelsen videre til kunderne. Alle tjente på det. Butikken fik trofaste kunder, og kunderne fik friske og sunde råvarer til en rimelig pris. De fortalte også, at firmaet støtter en håndfuld mindre velgørenhedsprojekter – udvalgt af personalet og betalt af egen lomme.

Denne købmandsforretning er et godt eksempel på, hvordan man driver forretning på en ansvarlig måde. Den bidrager til lokalsamfundet og gør sit bedste for ikke at skade miljøet. Det er en stigende tendens og et tegn på forandring. Tag fx vores nylige eventyr på stranden, hvor flere af os var iført varme vandskidragter fra Finisterre, et lille firma fra Cornwall på Englands vestligste kyst. Deres udstyr er lavet af bæredygtig, økologisk uld, og firmaet drives ud fra et princip om social ansvarlighed. På blot et par dage var jeg altså stødt på to klassiske eksempler på succesfulde forretninger, der på én og samme tid gik godt og gjorde noget godt.

Og det er præcis det, jeg ønsker at bakke op om her i bogen ved at fokusere på, hvorfor vi er nødt til at ændre vores måde at drive forretning på, og hvordan vi bedst gør det. Jeg har altid forsøgt at udvise samfundssind og har altid følt stærkt for, at alle skulle have de samme muligheder. Det er nok også derfor, mine forretningsprojekter altid har haft fokus på at give alle en fair chance – ”a fair go”, som de siger i Australien. Mens jeg gik i skole, lancerede jeg skolebladet Student og åbnede efterfølgende et rådgivningscenter, hvor unge kunne komme ind fra gaden og få information om kønssygdomme, psykisk sygdom, prævention og graviditet. Centeret udviklede sig siden til også at yde gratis psykologisk bistand, og det har nu fungeret på Portobello Road i London i over 40 år. Da hiv/aids-problematikken var på sit højeste i 1987, startede vi firmaet Mates, som producerer billige kondomer. Overskuddet blev brugt til at skabe opmærksomhed om hiv og aids. Vi fik endda BBC til at vise deres første reklamer, som spillede på den nervepirrende situation, hvor en ung mand skal købe kondomer og er frygtelig pinligt berørt over at skulle spørge pigen ved kassen. Det er stadig en af mine yndlingskampagner. Den var virkelig en øjenåbner, som mindede os om, at det tit er meget bedre at bruge humor til at ændre folks adfærd end det er at skræmme livet af dem. Hvis Martin Luther King-citatet ”I have a dream” havde lydt: ”I have a nightmare”, var det ikke blevet så berømt.

Efterhånden som Virgin voksede sig større, fik vi også flere og flere ideer til, hvordan vi kunne behandle vores medarbejdere ordentligt og samtidig tage hensyn til miljøet. Vi har altid haft fokus på vores folk og sørget for, at de er i stand til at træffe beslutninger, og at de føler et medejerskab for en virksomhed, som står for andet og mere end at tjene penge. Jeg har en fast tro på, at hvis jeg passer godt på mine medarbejdere, så passer resten sig selv. Det kan handle om noget så simpelt som at give folk lov til at dele én ansættelse mellem sig eller at give dem mulighed for at køre tingene efter deres eget hoved. Det har virket for os, og verden over er der blevet opbygget en helt særlig gruppe af mennesker, som ikke bare brænder for Virgin, men også for at gøre en forskel. Det fantastiske er, at det nu sker helt af sig selv i mange nyskabende foretagender og virksomheder over hele verden. Det er ved at gå op for folk, at de faktisk kan gøre en forskel hver eneste dag, hvor stor eller lille den end måtte være. En socialt ansvarlig virksomhed behøver ikke være stor for at kunne ændre noget – den skal blot rumme de rette mennesker.

Verden over er der mange mindre foretagender, som ændrer deres måde at drive forretning på til det bedre – fra de små townships i Johannesburg til landsbyerne i Indien, fra osteproducenter på franske gårde til økologiske vinmarker i Australien og kooperativer, der laver strikvarer af lamauld i Ecuador. Der er også store multinationale selskaber, som gennemgår en radikal forandring i den gode sags tjeneste. Medarbejderne i alle disse organisationer – store som små – udgør tilsammen en voldsom kraft, som kan skabe forandring. Det bør ikke længere kun handle om corporate social responsibility (eller den frygtelige forkortelse CSR), hvor ”responsibility” ofte begrænser sig til en lille gruppe medarbejdere buret inde i et kontor i kælderetagen. Nej, alle medarbejdere må tage ansvar og gøre en forskel i alt, hvad de gør, både arbejdsmæssigt og privat.

I takt med den teknologiske udvikling er vi heldigvis blevet langt mere bevidste om, hvad der sker på den anden side af kloden og ikke blot i vores eget nabolag. Teknologien har vendt det topstyrede hierarki på hovedet og givet folket magten. Jeg har haft et godt samarbejde med Pam Omidyar og hendes mand Pierre, stifteren af eBay, om at rejse startkapital til projektet The Elders, som du vil høre mere om senere. For et par år siden rejste jeg rundt i Marokko med Pam og Pierre, og Pierres ord om det nye paradigme har bidt sig fast: ”Den langsigtede bæredygtige forandring sker, når mennesker bliver bevidste om egne styrker. Tyngdepunktet i beslutningsprocessen må flyttes tættere på dem i marken og væk fra den centraliserede, topstyrede ledelsesform. For første gang i historien har teknologien gjort det muligt for os at skabe og bevare forbindelsen til langt flere mennesker end nogensinde før.”

Den nye forretningsform har flere navne – fra Kapitalisme 2.0 til filantropisk kapitalisme. Men ingen af dem fanger essensen eller potentialet i den spændende forandring, der er nødt til at ske. For nylig havde vi en fælles brainstorm i Virgin Unite. Efter et par drinks og en livlig diskussion kom vi frem til det navn, som vi nu bruger til at beskrive den nye forretningsform: Kapitalisme 24902. Det har måske en snært af Beverly Hills 90210 over sig, men jeg kan forsikre dig om, at det er noget ganske andet. Men hvad i alverden betyder det så? Jo, først talte vi om, at navnet skulle rumme den nye grad af ansvar, vi må tage for hinanden i den globale landsby, og at det skulle gælde flere end en håndfuld virksomheder og et enkelt land. Én nævnte, at Jordens omkreds er 24.902 engelske mil, og vupti, så var navnet der: Kapitalisme 24902! Ganske enkelt og uden omsvøb: Enhver forretningsperson må tage ansvar for de mennesker og den jord, som udgør vores globale landsby – samtlige 24.902 engelske mil af Jordens omkreds. Jeg har længe været af den overbevisning, at det er vejen frem, hvis vores verden skal bestå. Og her tænker jeg ikke kun på de katastrofale følger af klimaforandringerne. Jeg sætter fingeren på en af de underliggende årsager til, at klimaet forandrer sig, og på den alvorlige trussel mod menneskeheden, at vi hastigt er på vej til at opbruge Jordens naturlige ressourcer. I løbet af de næste par årtier kan vi komme til at mangle olie, mineraler, vand og fisk. I skrivende stund oplever Østafrika den værste tørke i 60 år, og det har ført til alvorlig sult og nød i lande som Somalia. Hvis ikke vi hurtigst muligt skifter fokus til Kapitalisme 24902, vil vi uden tvivl opleve flere krige, fordi der må kæmpes om landområder, vand, mad og brændstof.

Bogen her har været syv år undervejs. Det er en fortælling om min syv år lange rejse frem til en vigtig erkendelse: Mens erhvervslivet har været et rigtig godt middel til at skabe vækst i verden, har hverken Virgin eller mange andre forretningsforetagender gjort nok for at standse den nedadgående spiral, vi er inde i. Som vi har set det i forbindelse med finanskrisen, har vi alle sammen været med til at skubbe udviklingen i den forkerte retning. Vi er alle sammen en del af problemet: Vi forbruger og smider væk, vi fråser – ja, vi ødelægger simpelthen det hele. Naturressourcerne bliver udnyttet til det sidste, og mange af dem, fx olie, træer og mineraler, kan – for nu at sige det, som det er – aldrig genoprettes. Når de først er forsvundet, kommer de aldrig mere igen. Den form for kapitalisme, der begyndte omtrent samtidig med den industrielle revolution, har uden tvivl skabt økonomisk vækst og mange rare velfærdsgoder. Men prisen for det hele er aldrig blevet bogført, og det, at profitten har været i højsædet, har haft alvorlige, om end utilsigtede, konsekvenser. I mere end et århundrede er behovet for profit blevet brugt som undskyldning for at udnytte mennesker og arbejdskraft, forurene havene og ødelægge kloden. Men det er ved at ændre sig.

Det er derfor, en ny form for kapitalisme langsomt er vokset frem i løbet af de sidste 10-20 år. I 1930’erne opstod en tilbage-til-naturen-bevægelse; 60’erne og 70’erne var fulde af blomsterbørn, der troede på peace, love – og brune ris. I 80’erne og begyndelsen af 90’erne voksede en grøn bevægelse frem i Tyskland og Skandinavien, men den blev aldrig stor nok til at få indflydelse. Alle disse bevægelser havde det tilfælles, at de ville sætte en stopper for forureningen og indføre genbrug og økologi som det sunde alternativ. Mange små grønne kooperativer og økologiske familielandbrug spirede frem. Alligevel lod de færreste mennesker sig påvirke til at ændre adfærd eller spørge sig selv: ”Hvordan skal vi overleve, når der ikke er mere tilbage?” Det er først for ganske nylig, vi har indset, at mineraler og andre naturressourcer er ved at være opbrugt. Mange forskere tror, at det på visse områder vil ske i vores levetid.

James Lovelock er en af dem. Han har i årevis været modig nok til at stille sig op og advare om den farlige vej, vi har begivet os ud på. Da jeg for nylig spiste frokost hos ham sammen med min ven og kollega Will Whitehorn, sagde James, at i stedet for at tænke over, hvordan vi kan blive boende på hotel Jorden, er vi i al hast ved at rive det ned. Og det vil før eller siden føre til vores eget endeligt. ”En milliard mennesker ville godt kunne leve på Jorden, men syv milliarder, der lever som os, er alt, alt for mange, og vi vil løbe tør for planet i løbet af no time,” mener James.

Et af svarene på, hvorfor vi er ved at tømme Jordens lager så hurtigt, kan fx findes i en af de ting, de fleste mennesker nødig ville undvære: en computer. En gennemsnitlig bærbar computer vejer cirka 3 kilo, men der gik mere end 3 kilo råmaterialer til at lave den. Hvis du tæller alt i produktionsprocessen med, vil du faktisk nå op over svimlende 12 ton. En bærbar indeholder mineraler, som bliver udvundet i miner, og her bruges der kolossale mængder brændstof. År for år bliver de bærbare maskiner lettere, og ydeevnen optimeres. Men metoden til at udvinde og raffinere råmaterialer til maskinen er ikke mindre miljøbelastende i dag, end den var for 40 år siden. Det er dog ved at ændre sig.

William A. McDonough er en af frontløberne i jagten på produktionsmetoder, der tager ved lære af det naturlige system. Jeg kunne kun give ham ret i hans synspunkt om, at det ikke handler om at lukke butikken og præke dommedag. Det handler derimod om at tage ved lære af Moder Natur og producere tingene på en smartere måde. Ved en af de første samlinger i The Carbon War Room på Necker var vi så heldige at have Bill med. Han holdt et inspirerende foredrag, som startede sådan her: ”Forestil jer en verden, hvor alt, hvad vi producerer og konsumerer, samtidig er med til at holde naturen og industrien i gang. En verden, hvor vækst er en god ting, og hvor vi mennesker sætter et dejlig opbyggeligt økologisk fodaftryk.” Alle gæsterne lyttede hypnotiseret til Bill i en time, mens han fortalte om sit arbejde. Han forklarede, hvordan byrummets arkitektur kan indgå i et samspil med de naturlige systemer, så det hele bliver mere effektivt, holdbart og æstetisk uden at belaste miljøet. Han viste os billeder af imponerende levende højhuse, hvor taget er omdannet til et urbant gartneri og hvert plan er beplantet (også kaldet ”vertical farming”). Solen sørger for energien, og det hele emmer af frisk luft og blomstrende planter. Bill er overbevist om, at den problematik, vi har stået over for siden den industrielle revolution, har handlet om vores måde at gøre tingene på. Vi har nu muligheden for at vælge en anden vej ved at tage ved lære af Moder Natur og hendes 3 milliarder år lange erfaring. Senere i bogen kommer der et par eksempler på virksomheder, som har fulgt den vej.

Som sagt begyndte min rejse mod erkendelsen for syv år siden. Dengang syntes jeg selv, jeg klarede mig ret godt både som iværksætter og som en person med hjertet på rette sted. Mit arbejdsliv kørte på skinner, og jeg var en glad mand på hjemmefronten. Jeg tror fuldt og fast på uddelegering af opgaver og havde kompetente ledere til at køre alle Virgins 300 virksomheder verden over. En kort ugentlig samtale var ofte nok til at tjekke, at alt gik, som det skulle. De kunne så til gengæld få fat i mig når som helst, hvis der var problemer. Jeg prøver altid på at nå at besøge alle i løbet af året, men eftersom alt kørte i olie, havde jeg det fint med at bruge mere rar tid hjemme på Necker.

Men der manglede noget. Med alderen gik det langsomt op for mig, at jeg ikke gjorde nogen særlig stor forskel, især i betragtning af min egen gunstige position. Jeg var egentlig tilfreds med, at alting gik så godt, og at jeg på mange måder bidrog til samfundet. Men pludselig indså jeg, at jeg måtte grave et spadestik dybere for at finde ud af, hvad der skal til for at redde jordkloden. Jeg blev også mere bevidst om, at der er alt for megen fattigdom i verden. Nogle steder er der en overflod af velstand, andre steder dør folk af sult og sygdomme som malaria og aids. Jeg har altid ønsket, at Virgin skal være rollemodel for sociale iværksættere, men nu blev jeg klar over, at vi var nødt til at sætte handling bag ordene og få alle vores foretagender til at deltage aktivt i forandringen.

Flere begavede mennesker har igennem længere tid advaret os og verdens regeringer om, at Jorden løber tør for ressourcer, hvis ikke vi gør noget og holder op med at betragte den som uudtømmelig. Men nu må vi alle sammen hæve stemmen og være med til at forebygge konsekvenserne af den uheldige udvikling. Der bliver brug for et samlet kor og en samlet trop, hvis vi skal gøre en egentlig forskel. Og jeg har indset, at det både vil være en god forretning og til gavn for velfærden. Den gode nyhed er nemlig, at de virksomheder, der vælger denne vej, så småt kan begynde at nyde godt af det. Aktieindekset FTSE illustrerer det i klare vendinger: ”Selskaber, som konsekvent kontrollerer og måler deres egen ansvarlighed, klarede sig bedre end tilsvarende selskaber på FTSE 350-indekset, målt på det samlede aktieudbytte i syv ud af de seneste otte år.”

En af dem, som har udbasuneret, hvor presserende problemet er, og hvor store forandringer der skal til for at løse det, er min gode ven Peter Gabriel. Vi har kendt hinanden i mange år, helt tilbage til dengang han var forsanger i Genesis. Bandet skrev kontrakt med Virgin i 1983 – knap ti år før jeg desværre måtte sælge pladeselskabet til EMI for at skaffe midler til mit flyvefærdige luftfartsselskab. Peter og jeg blev heldigvis ved med at være venner, men mens jeg knoklede for at udvikle Virgin til et verdensomspændende foretagende, var Peter på vej i en helt anden retning. Han blev dybt involveret i fredsbevægelsen og var en af de første, der støttede Amnesty International. Han optrådte ved alle deres 28 Human Rights-koncerter, og i 1986 sang han den uforglemmelige sang ”Biko” til Amnestys Conspiracy of Hope-koncerter. Steve Biko var leder af en studenterforening med forbindelse til Black Consciousness Movement (BCM). Han var indbegrebet af ”black power” og endte med at ofre sit liv i kampen mod apartheid. Sangen gjorde – og gør stadig – stærkt indtryk, ikke mindst på Peter selv. Han kalder den for sit visitkort, og det viser bare hans behov for at involvere sig dybt i vigtige samfundsproblematikker. Det var da også det, der vakte hans interesse for verdensmusik. Selve konceptet verdensmusik pustede liv i hans gamle overbevisning om, at folk ville knytte kontakt på tværs af grænserne, hvis verden blev opfattet som en global landsby. Alligevel er det kun ti år siden, det virkelig gik op for ham, hvad det vil sige at være social iværksætter – og det gælder faktisk også for mig selv. Sangen ”Biko” indeholder ordene ”business as usual” – en fast vending, der siden har givet dybere mening for mig.

Min mor, Eve, har altid været stærk fortaler for at give folk nye livsmuligheder. Få dage efter at vi havde startet Virgin Unite-fonden, fløj hun til bjergkæden High Atlas i Marokko. Her skulle hun hjælpe unge kvinder med at starte deres egne græsrodsforetagender. Da jeg var mindre, opdrog hun mig – ikke altid med min bedste vilje – efter princippet om, at børn bliver sunde og glade af at rende ærinder for naboerne. Dengang lige efter anden verdenskrig så man det ikke som velgørenhed at hjælpe hinanden i lokalsamfundet – det var ganske normalt. Næstekærlighed var en vigtig del af livet, og dem, der havde deres på det tørre, hjalp de mindre bemidlede – og snarere med hjælp end med penge. Vores familie var ikke særlig velstillet, og lommepengene var små. Vi boede i en lille landsby i Surrey, hvor alle kendte alle. Mine søstre skulle hjælpe til derhjemme, men hvis nogen havde brug for at få hugget brænde, havde en hund, der skulle luftes, eller en have, der skulle luges, så blev jeg sendt i byen. Hvis jeg blev færdig før tid, blev jeg bare sendt af sted igen til en anden opgave. At fise den af på sofaen var slet ikke tilladt – heller ikke når man var såret og havde et kæmpe plaster på benet efter et uheld i idræt!

Men min første rigtige velgørenhedsgerning fandt sted engang, hvor jeg afførte mig alt mit tøj og forærede det til en vagabond. Midt på Oxford Street i hjertet af London. Jeg var ude og falbyde det første nummer af Student sammen med min mor og mine søstre og havde ikke noget skiftetøj med. Resten af dagen vandrede jeg rundt på det travle fortov med et kradsende tæppe om min nøgne krop.

Mor rystede opgivende på hovedet, men kunne alligevel ikke lade være med at smile. ”Åh, altså, Ricky, hvad bliver det næste? Man kan da ikke bare sådan gå og forære sit tøj væk.” Far kluklo: ”Stakkels gamle vagabond! Han ville bare ha’ lidt mønt, og i stedet fik han dit befængte tøj!”

Da jeg var 16, gik jeg gik ud af skolen for at starte skolebladet Student (mere om det senere). Jeg boede sammen med min ven og medredaktør Jonny Holland-Gems i hans forældres usle kælder i nærheden af Oxford Street. Vi var nærmest ved at dø af sult, og jeg husker tydeligt, hver gang min mor kom forbi med madkurven og spurgte: ”Er du blevet vasket for nylig?” Ovenpå havde Jonnys bohemeforældre besøg af nogle af de mest cool personligheder i London. Blandt dem var det meste af redaktionen på magasinet Privat Eye og medlemmer af The Garrick Club, en loge for kulturparnasset. Mange af dem skrev artikler til vores blad eller lod sig interviewe. Jeg havde aldrig boet i London før, aldrig turdet drømme om, at alt dette ville være muligt. For en genert, lige-ud-af-skolen-dreng var det en helt vild oplevelse.

Og ja, det var i 1967 – the summer of love – og her var vi så, Jonny og jeg, midt i det fantastiske Swinging London. Student åbnede døre, vi aldrig havde troet skulle åbne sig for os. Mick Jagger invitererede os hjem i sit hus i Cheyne Walk, hvor Marianne Faithfull chillede i en sofa – hun forsvandt dog ret hurtigt ovenpå i en slipstrøm af savlende blikke. Vi interviewede også John Lennon, og for at imponere ham lagde vi ud med noget lir om, at Beatles-sangen ”A Day in the Life” mindede om T.S. Eliots digt The Waste Land. Men han svarede bare med sin flade Liverpool-accent: ”Det kender jeg ikke noget til. Jeg er nok ikke helt oppe og ringe sådan rent kulturelt.”

Der var også stjernestunder under protestmarcherne mod Vietnamkrigen. Jeg marcherede gennem det centrale London og demonstrerede foran den amerikanske ambassade side om side med Tariq Ali og Vanessa Redgrave (de gav begge to gode interviews). Jeg gik også på barrikaderne for at samle penge ind til de sultende forældreløse børn i Biafra. Det var i det hele taget en tid, hvor den brede befolkning blev mere bekendt med krig, sult og nød ude i verden. Student fik i løbet af kort tid en meget klar profil og skabte røre i andedammen. Jeg nød det hele i fulde drag lige her midt i Londons gader, hvor unge sang ”the times they are a-changing”, men samtidig voksede den uretfærdighedsfølelse, som siden blev drivkraften i min kamp for de mindrebemidlede og mod uretfærdighed.

Mange år senere, mens Virgin voksede sig til en sund forretning, forsøgte jeg at finde frem til en metode, så vi kunne samle alle kræfterne i de enkelte foretagender og bruge dem til at skabe positiv forandring. Jeg ville ikke bare kaste penge i grams. Nej, jeg ville tilbyde målrettet hjælp og nytænkning de steder, hvor det ville få størst effekt. Jeg brugte noget tid på at spekulere over, hvordan det skulle foregå, og så mødte jeg Jean Oelwang.

Efter universitetet var Jean med til at starte et mobilselskab op i USA. Hendes job blev hele tiden mere krævende og spændende, men der manglede noget. Hun havde altid ønsket at finde ud af, hvordan man kunne få den private sektor til at samarbejde med den socialøkonomiske sektor om at forbedre tilværelsen for dem, der aldrig rigtig har fået en chance. Løsningen på dilemmaet kom, da hun meldte sig ind i VISTA, en forholdsvis ukendt organisation af frivillige, der kan sammenlignes med det amerikanske Peace Corps, men som arbejder inden for landets grænser. I et år arbejdede Jean på Neon Street, som er et herberg for unge hjemløse i Chicago.

Det var lidt af en øjenåbner for hende at se, at der hvert år er næsten to millioner unge, der må leve på gaden i USA. Hun troede ikke, tallet var så højt, men mange af de unge har ikke andet valg. Det var også et stort chok for hende at opdage, at flere af dem er helt ned til 12 år gamle. De fleste er på flugt fra bander eller forfærdelige familieforhold, hvor de er blevet udsat for voldelige eller seksuelle overgreb eller har forældre med et stofmisbrug. Jean stod nu med et nyt problem: Samarbejdet mellem staten, erhvervslivet og samfundet var ikke effektivt nok til at kunne ændre noget som helst. Velfærdssystemet i USA var faktisk bare med til at gøre ondt værre.

Jean vendte tilbage til erhvervslivet og var med til at starte mobilselskaber op i lande som Bulgarien, Colombia, Sydafrika og over hele Asien. I hvert land så hun de hastigt voksende og blomstrende mobilselskaber i kontrast til de samme samfundsproblemer som i USA: fattigdom, hjemløshed og mangel på reel indflydelse på egen tilværelse. Da hun nåede til Australien, krydsedes vores veje. Virgin havde besluttet at åbne et mobilselskab i Australien, så vi fandt frem til Jean, ringede hende op og tilbød hende et job.

Det varede dog ikke længe, før hun igen indså, at hun var nødt til at arbejde for en organisation, som skabte forandringer. Hendes drømmejob – i en blanding af den socialøkonomiske og den private sektor – fandtes bare ikke. Hun drøftede det med sin chef, Gordon McCullum, men hvad hun ikke vidste, var, at jeg var nået til nøjagtig samme sted på min erkendelsesrejse. Virgin skulle være med til at skabe gennemgribende forandringer og gøre verden til et bedre sted for alle. Jeg besluttede at oprette en fond, så alle Virgin Groups medarbejdere kunne yde en samlet indsats. Men på det tidspunkt havde jeg ingen ide om, hvordan det skulle se ud for at fungere bedst muligt. Jeg ville for alt i verden undgå at skabe en traditionel velgørenhedsorganisation, som fulgte de gængse procedurer og bare delte penge ud. Der måtte være en ny måde at gøre tingene på. Jeg søgte efter gode ideer i hele ledergruppen – også hos Gordon McCullum, som bad Jean om at skrive et udkast og sende det til mig.

Jeg blev straks begejstret for Jeans plan, da den landede på mit bord. Vi tænkte de samme tanker og var helt på bølgelængde, når det gjaldt visioner om at omsætte virkelysten i hele Virgin Group til positive forandringer ude i verden.

Så jeg ringede til hende og sagde: ”Hej, det er Richard Branson. Vi har en aftale. Kom til London, og lad os føre den ud i livet.” Bagefter dansede hun rundt i stuen – her havde hun sit drømmejob.

Jean kom til London, og vi snakkede meget om, hvordan vi kunne ændre den traditionelle måde at yde velgørenhed på – fra blot at skrive en gylden check til at blive en integreret del af organisationerne ude i marken og udnytte alle de forhåndenværende midler til at skabe forandringer. Samtlige medlemmer af Virgin-familien skulle føle sig som en del af et højere formål og hver dag tænke på, hvad der ville være det rigtige at gøre i forhold til resten af verden. Og Virgin skulle gøre dét, Virgin er bedst til – nemlig at finde de områder, som ingen andre vil røre ved, og så samarbejde med vores partnere om at finde innovative løsninger.

Som sagt forsøger jeg at få tid til at besøge alle Virgins afdelinger i løbet af året. Og nu blev jeg sekunderet af Jean, som i løbet af de næste seks måneder tog rundt til alle og brugte en masse tid på at tale med velgørenhedsorganisationer. Hun fortalte dem, at vores fond var deres mulighed for at komme i kontakt med hinanden og med mennesker over hele verden. Mennesker, som havde brug for hjælp til at udnytte deres eget potentiale – og ikke kun til at overleve. Vi fortalte dem ikke, hvordan de skulle gøre det, men spurgte dem derimod, hvad de gerne ville opnå, og hvad de kunne bruge os til. Alle Virgins medarbejdere gik helhjertet med på ideen, og det var også dem, der tegnede logoet og fandt på navnet Virgin Unite. Fonden blev indviet ved sommerfesten 2004 i mit hus i nærheden af Oxford.

Virgin Unite skulle skille sig ud fra de andre velgørenhedsorganisationer og integreres med Virgin Groups forretningsfilosofi. I løbet af nogle uger fik vi god respons fra de tusindvis af Virgin-medarbejdere og hundredvis af udviklingsorganisationer, som vi kontaktede for at sprede nyheden om Unite. De ønskede, at Unite skulle være et middel til at skabe kontakt mellem mennesker og nye ideer og dermed føre til forandringer. Og det blev starten på mange af de initiativer, vi vil berøre her i bogen. Vi ved, at det højst sandsynlig bliver ”en uendelig historie”, og vi er allerede i fuld gang med at lære af alle de fantastiske mennesker og organisationer, som bliver beskrevet i denne bog.

Undervejs i processen har jeg lagt mærke til, at mine tanker og ideer ikke altid stemmer overens med Jeans. Jeg er jo ikke just fortaler for blot at uddele checks – for at kunne skabe forandringer bør velgørenhed drives på samme måde som en forretning. De fleste mennesker, også de fattigste, vil ikke bare have at vide, hvad der er godt for dem. Nej, de vil selv være med til at gøre noget for at få et bedre liv. Og uanset hvor velment det er, kan du aldrig helt vide, hvad der vil være den rigtige løsning i andre lande. Det ved de bedst selv. Det er Jean selvfølgelig enig med mig i, men hendes kerneinteresse har altid været at få erhvervslivet, staten og den socialøkonomiske sektor til at samarbejde. Ifølge hende burde Virgins foretagender i sig selv skabe forandring. Denne filosofiske diskussion har dog vist sig meget frugtbar og har ført til, at vi har mobiliseret alle vores kræfter i forsøget på at gøre en forskel. Inden for luftfart er der fx ikke det samme økonomiske fundament som i nogle af de nyere teknologiske virksomheder, så vi har været nødt til at være kreative for at få kapitalen til at vokse.

Mit arbejde med Virgin Unite har ført mig sammen med mange inspirerende mennesker, som er på forkant med udviklingen hen imod Kapitalisme 24902. Vi har blandt andet lært meget af Bill Gates, en entreprenør med hjertet på rette sted; fremsynede sociale iværksættere som Auret van Heerden, der var med til at sætte en stopper for apartheid; Jeff Skoll, som er manden bag Participant Media og Skoll Foundation; Boudewijn Poelmann, der kører det hollandske postnummerlotteri, Dutch Postcode Lottery, som har givet mange milliarder til godgørende formål; og virksomheder som Innocent Drinks i Storbritannien og det verdensomspændende Puma – mere om dem senere.

Virgin Unite kom op i gear, og jeg blev virkelig begejstret over at mærke virketrangen og se alle de ildsjæle, som samledes omkring dette nye Virgin-fællesskab. Førende forretningsfolk, mennesker, der arbejdede inden for det socialøkonomiske område, velgørenhedsorganisationer og regeringer samarbejdede nu med Unite om at finde frem til innovative måder at takle verdens problemer på – en helt ny form for kapitalisme. Det fantastiske er også, at det ikke kun var berømtheder og socialøkonomiske pionerer, der bidrog. Det var en smeltedigel af folk fra alle samfundslag. De var alle sammen enige om, at vi aldrig må acceptere uretfærdighed. Og de var villige til at lytte til og tage ved lære af dem, som lever under den. Der var mange små eksempler på personer, som var klar til at sprede budskabet når som helst og hvor som helst. Og det interessante var, at de havde så mange forskellige ideer. Vellykket iværksætteri kan tage sig ud på mange måder, og det er slet ikke så mystisk endda. Når folk spørger, hvad min hemmelige opskrift er, svarer jeg altid, at jeg ikke har en. Du skal bare brænde for det, du laver, tro på dig selv, på produktet og på dine kunder. Hæng i, uddeleger, lyt. Nyd det – og som jeg siger nu, ”gør noget godt”. Kapitalisme 24902 handler dybest set om mennesker. Om at finde de rigtige iværksættere, som kan ændre vores måde at drive forretning på. Og om at give alle medarbejdere i virksomheden lyst til at gøre en forskel. Jeg håber, de følgende historier kan puste liv i Kapitalisme 24902, og lægger ud med de to små virksomheder, jeg nævnte i starten af kapitlet.

På min dragefærd over Den Engelske Kanal faldt vejen forbi Jempson’s i Sussex. Butikken blev grundlagt af familien Jempson for over 75 år siden. Som så mange andre startede de i det små med en ganske lille forretning, som med tiden voksede sig gradvist større – dog aldrig større, end økonomien og kundeunderlaget tillod. Andrew og Stephen Jempson er tredje generation bag disken. Deres etiske grundværdier og varemærket er meget klart defineret og meget prisværdige. De siger det selv sådan her: ”Vi ville sørge for, at folk fik adgang til traditionelle, hjemmelavede fødevarer. Vores koncept bygger på ærlighed og redelighed, og vi håber på at blive en af de mest velrenommerede fødevareforhandlere i England, hvad angår nytænkning, design og friskhedsgaranti … Det kan vi garantere. Det er vores mission.”

Og hvis du tror, det kun er en lille specialforretning, der kan tilbyde service på det niveau, kan jeg tilføje, at de nu har fire butikker, som alle ligger i det samme hjørne af den samme egn, Sussex, og har over 100.000 kunder hver uge. Det har de opnået gennem helhjertet støtte til de lokale landbrug og producenter. I øjeblikket har de 13 lokale leverandører, som går under betegnelsen Jempson’s ”Local Heroes”, og som forsyner dem med friske kvalitetsprodukter og serviceydelser. På årsbasis koster det dem omkring 3,5 millioner pund. De tror fuldt og fast på ærlig og redelig handel, som så vidt muligt støtter de lokale producenter og serviceudbydere. De er også talsmænd for Fairtradeorganisationen. Forretningerne ansætter lokale folk og butikselever, som bliver oplært ud fra gamle købmandsprincipper. Bag disken står en erfaren lokal slagter, en fiskehandler, en bager – og ikke bare en lønslave, som man ser det mange andre steder.

Jempson’s ”Go-Green”-initiativ er et løbende projekt, hvor de blandt andet har droppet alle plastikposerne og skønner, at de i gennemsnit undgår et årligt spild på 2 millioner poser, der ellers ville være endt på lossepladsen. Kunderne kan bære varerne hjem i leverandørernes kasser, og al plastikindpakning bliver samlet og sendt tilbage, hvor det kommer fra. Kunderne kan også aflevere brugte batterier og bæreposer i butikken, og på parkeringspladsen er der en stor genbrugsstation. Jempson’s har også en udbringningsservice, der dagligt leverer varer til dem, der har behov for det – fx familier uden bil eller dem, som på grund af tidernes ugunst synes, det er for dyrt at starte bilen for at handle ind en gang om ugen. Jempson-fonden yder støtte til lokale velgørenhedsinitiativer, og det var interessant at se, at deres koncept minder meget om det, vi er ved at bygge op omkring Virgin Unite. De ansatte hjælper frivilligt til i lokalsamfundet og deltager i projekter, der skal rejse kapital. Andrew og Stephen mener begge, at de har øget deres indtjening og skaffet nye kunder i butikken ved at gøre noget godt – selve hovedbudskabet i denne bog.

* * *

Verden er fuld af helte, som gør heltemodige gerninger. Men jeg tror nu alligevel, at vi kan gøre det endnu bedre, hvis vi alle helt grundlæggende indretter os på en anden måde i det daglige. Bogen handler ikke kun om at ”gøre noget godt” – den handler om at gøre det bedre og have det sjovt samtidig. Finisterre er en af de virksomheder, som har bygget et brand op omkring at have det sjovt. De laver sports- og fritidstøj til surfere og har vundet priser for deres etiske og innovative tekstilproduktion. Tom Kay, som grundlagde Finisterre, er en habil windsurfer og en forretningsmand med stærke etiske værdier. Han har boet ved havet en stor del af sit liv, først i Norfolk – nu i Cornwall, og har studeret havbiologi på universitetet. Efter studierne rejste han som så mange andre til London og fik sig et almindeligt lønarbejde. Men så begyndte han at overveje, hvad der virkelig betød noget for ham, og hvordan han kunne gøre det til en del af sit liv.

Toms ide var enkel og umiddelbart ikke specielt revolutionerende: Han ville sælge velproduceret surfertøj, ikke kun hvad angår design og håndværk, men også i forhold til etisk ansvarlighed. Det er ifølge ham indbegrebet af mærket Finisterre. ”Du kan inkorporere alle dine mærkesager i dit varemærke. Og jeg synes faktisk også, det er din pligt.” Hvis det er muligt, indkøber han tekstiler hos lokale fabrikanter og støtter miljørigtige og socialt ansvarlige fremstillingsmetoder. Hos Finisterre har man også altid øje for projekter, der støtter havmiljøet. Selvom de ikke var de første til at tage den slags initiativer – der er flere store virksomheder, som gør et stort stykke arbejde på det område – var Finisterre det eneste tøjmærke til surfere, som satte fokus på miljøproblematikken, dengang Tom startede virksomheden sammen med sin søster. Det undrede dem egentlig også, eftersom surfere føler sig i pagt med naturen og gerne vil være med til at beskytte den. For otte år siden måtte surferne i Storbritannien lade sig nøje med ringe udstyr, der ikke holdt særlig længe – masseproducerede produkter uden information om materialernes oprindelse. Der fandtes simpelthen ikke et genanvendeligt materiale og kun ganske få naturlige fibre. Så det blev Finisterres niche.

Og netop ordet ”niche” er vigtigt for en iværksætter. Hvis projektet skal lykkes, er det altafgørende, at man identificerer brandet og nichen og kender kundernes behov. Finisterres første produkt var en varm og vandtæt fleece, som surferne kunne smutte i, når de kom op af vandet – så døde de heller ikke af kulde på hjemvejen. Tom havde ingen erfaring på området, så han testede først det hele selv. Blind høne finder også et korn, som han siger – og det ringede en klokke hos mig, der startede skolebladet Student som 15-årig skoledreng. Finisterres produkter er siden nået hele vejen til Everest.

Tom Kay gør meget ud af at informere kunderne om tøjet: Hvad er det lavet af, hvor er det produceret, og hvad er de etiske kvaliteter ved det? Finisterre benytter også enhver lejlighed til at give budskabet videre – igen fuldstændig ligesom jeg gør med Virgin. Hvis kunderne stoler på ansigtet bag produktet, hvis du er åben og ærlig, og de ved, at der ingen hemmeligheder er, så er de også trygge ved varemærket.

Tom gør meget ud af at sikre, at kunderne får noget for pengene, uden at det belaster miljøet: ”Regnestykket går op – du kan se, hvad dine penge går til.” 80 procent af tøjets CO2-fodaftryk skyldes vask og imprægnering, så Finisterre forsøger at gøre det så holdbart og vedligeholdelsesfrit som muligt. De vejleder også kunderne i at udvise etisk ansvarlighed ved at passe ordentligt på tøjet og sørge for, at materialet bliver genanvendt, når tøjet engang er slidt op – så ringen sluttes. Materialerne til jakkerne får de fra en fabrikant, som genanvender japansk arbejdstøj af polyester. De er nødt til at fragte uniformerne fra Japan (som er der, hvor man finder de fleste japanske arbejdere!) til England, og det tilføjer selvfølgelig noget til CO2-fodaftrykket. Men de mener, det er det værd, da kunden kan levere jakken tilbage, når den er slidt op. Jakken bliver så sendt tilbage til fabrikanten, som genanvender den og laver en helt ny jakke ved hjælp af ganske lidt ny og ubrugt polyester. Det er langt bedre end tidligere, hvor man hele tiden brugte nye materialer og smed dem på lossepladsen, når de var slidt op. På Finisterres hjemmeside kan man følge produktionsprocessen fra start til slut og være med på rejsen frem mod det endelige produkt. Mon Finisterre ville bibeholde sin egenart, hvis den lille virksomhed voksede sig større? Brandet er deres middel til at udleve en passion. De er ambitiøse, og de er nået dertil, hvor de er i dag ved hele tiden at tænke nyt. Fremtidens udfordring vil være at huske på, at de gjorde det som et svar på verdens reelle udfordringer.

Det er virkelig godt at se alle de fantastiske små foretagender, der gør en forskel, men hvad med de store og deres ansvarlighed? Jo, en af de virksomheder, der i den grad har taget udfordringen op, er Marks & Spencer (M&S). Den enorme britiske forretningskæde, som har en årlig omsætning på over 10 milliarder pund, og som stort set alle briter kender, har sat sig for at blive verdens mest bæredygtige forretning i 2015. I 2007 lancerede de Plan A (for der er jo netop ingen Plan B!). Og det er ikke bare endnu en tandløs reklamekampagne. Nej, det er en voldsomt ambitiøs plan med 180 forpligtelser inden for alle områder af virksomheden: fra nedbringelse af ressourcespildet til øget trivsel blandt medarbejderne og i samfundet generelt. Selv en lille forandring kan have stor betydning, når man som M&S har 21 millioner kunder om ugen og en forsyningskæde bestående af titusinder af landbrug og fabrikker. Virksomheden har lagt yderligere vægt bag ordene i Plan A ved at øremærke 50 millioner pund til en innovationsfond.

Alle disse tiltag har allerede vist resultater. I skrivende stund har de indfriet 95 af de 180 forpligtelser og er på rette vej med resten. Eksempelvis er de nået op på at genanvende 94 procent af butikkernes affald. De har reduceret kulstofudledningen med over 13 procent. 90 procent af alle de fisk, de sælger, kommer fra bæredygtigt havfiskeri. Og jeg ku’ blive ved …

Tilbage i 2007 betragtede den daværende administrerende direktør, Stuart Rose, og lederen af afdelingen for bæredygtighed, Mike Barry, ikke projektet som en enkeltstående reklamekampagne. De så det derimod som et springbræt til at skabe resultater og som en mulighed for at forbedre bundlinjen. Plan A var udgiftsneutral i 2008, indtjente godt 50 millioner pund i 2009 og 70 millioner pund i 2010. Mike Barry formulerede det klart og tydeligt i et interview til hjemmesiden Business Green i november 2010: ”Folk er begyndt at ændre indstilling og forstå, at vi ikke befinder os på toppen af den lille bakke kaldet Corporate Social Responsibility, men derimod for foden af det kæmpe bjerg ved navn Bæredygtighed.”

* * *

Jeg indledte kapitlet med at tale om, at det er mennesker, der udgør selve kernen i Kapitalisme 24902. Derfor vil jeg også slutte af med at fortælle et par historier om nogle af Virgin Groups fantastiske medarbejdere, som gør en forskel hver eneste dag.

Jackie McQuillan har været hos os i 18 år. Hun lever og ånder for varemærket Virgin og har hjulpet mig med at bygge det op. I 2003, under Irakkrigen, ringede Jackie og fortalte mig, at hun var blevet kontaktet af en meget tiltalende irakisk herre, som boede i Storbritannien. Han ville høre, om vi ville hjælpe med at fragte medicin ned til de krigshærgede irakere. Aftenen før var jeg tilfældigvis blevet kontaktet af luftmarskal Brian Burridge. Han ville høre, om vi kunne sende en gruppe fra Virgin Atlantic til Basra og hjælpe med at genåbne lufthavnen. Nyhederne viste et skræmmende billede af hospitaler, der var ved at løbe tør for livsvigtig medicin, og situationen blev mere og mere alvorlig. På det tidspunkt troede de fleste, at krigen var slut, og at de britiske tropper snart ville trække sig tilbage, så derfor kunne vi da sagtens hjælpe med at genåbne lufthavnen i Basra og samtidig sende et 747-fly fuld af livsvigtig medicin og udstyr af sted. Jackie besluttede på sin egen pokker ta’ mig-facon, at vi var nødt til at lave denne hjælpeaktion. Og hun vidste, at jeg ville støtte hende.

De næste 14 dage ringede Jackie døgnet rundt til medicinalvirksomheder, det britiske forsvar, militæret og en masse andre for at få flyet på vingerne. At få fat på den øverste ledelse i et stort medicinalfirma er i sandhed lidt af et kunststykke, men med charme og stædighed lykkedes det. Og da hun endelig fik hul igennem, var de mere end villige til at hjælpe med al den nødvendige medicin til hospitalet. Det kom helt bag på os, at de var så gavmilde og hurtigt fik opildnet deres folk til at få forsyninger af sted til Gatwicklufthavnen. Michael Burke og Serge Allsop-Menist fra Virgin Atlantic susede til Irak og hjalp med klargøre lufthavnen, så flyet kunne lande – de ikke så meget som blinkede ved tanken om at entre en krigszone.

Torsdag den 1. maj 2003 gik vi om bord i et fly lastet med 60 ton medicinske forsyninger til en værdi af over 2 millioner pund og fløj til Basra sammen med nogle dygtige irakiskfødte læger. Piloten Mike Abu-Nayla brød fuldstændig sammen, da vi landede. Han er irakisk statsborger, men forlod landet som helt ung og havde ikke været tilbage siden.

Det var en helt surrealistisk oplevelse at lande i den mennesketomme lufthavn i Basra. De eneste tilstedeværende var de engelske soldater, som var på vej hjem – eller det troede de i hvert fald på det tidspunkt. Fremme ved hospitalet blev vi mødt af et chokerende syn: hårdt sårede børn, der ikke kunne få så meget som en hovedpinepille; og kræftpatienter, der ikke havde modtaget behandling gennem længere tid, fordi Saddam Hussein stoppede tilførslen af livsvigtig medicin til hospitalerne, da han indså, at krigen var uundgåelig. Det var hjerteskærende og ikke noget, man er vant til at se i nyhederne. Selvfølgelig bombarderes vi med billeder af bombeeksplosioner og hårdt sårede krigsofre. Men vi ser sjældent, hvad krigen betyder for de kræftsyge, de for tidligt fødte børn uden kuvøse eller hjertepatienter uden hjertestarter og EKG-apparat. Alt det det udstyr, som ethvert hospital skal bruge til at redde liv hver eneste dag.

Mens vi kørte tilbage til flyet, gik det op for mig, hvor heldig jeg egentlig har været med Virgin Atlantic og folk som Jackie, Michael og Serge. De vil aldrig acceptere uretfærdighed. De vil gøre deres bedste for at udnytte de redskaber, vi har til at gøre en forskel, så alle bliver stolte over at være en del af Virgin Group. Kapitalisme 24902 på bedste græsrodsmanér.

Siden turen til Irak har vi været på mange flere redningsmissioner, fx i Fjernøsten efter tsunamien i julen 2004, i Pakistan efter jordskælvet i 2005 og i Australien under steppebrandene og oversvømmelserne i 2010-2011. For ikke så længe siden var vi i Haiti med nødhjælp til jordskælvsofrene og i Japan efter tsunamien. Og helt tilbage i 1990 var vi selvfølgelig også i Bagdad for at få frigivet gidsler under Golfkrigen.

* * *

Peter Avis er også en af dem, der gør en forskel. Han arbejder på restaurant Babylon i The Roof Gardens på hovedgaden i Kensington. Restauranten er ejet af Virgin Limited Edition og er et af mine foretrukne spisesteder, når jeg er i London. Jeg mindes The Roof Gardens fra min ungdom, fordi det lå på taget af stormagasinet Derry & Toms og husede tøjforretningen Biba – eller rettere sagt Barbara Hulanicki – som praktisk talt opfandt miniskørtet og strømpebukserne. Det var faktisk Mary Quant, der solgte dem først, men Biba langede dem gladelig over disken. I 1930’erne var The Roof Gardens kendt som stedet, hvor man gik hen for at danse om eftermiddagen. Under anden verdenskrig landede en af tyskernes bomber på stormagasinets tag, men den eksploderede aldrig, fordi den var indstillet til at springe, når den ramte en bygning og ikke i den bløde muld i en taghave. I Derry & Toms’ tesalon kunne man i mange år beskue den uskadeliggjorte bombe i en glasmontre – noget, der altid fascinerede mig, når jeg var der med mine forældre.

Nå, men mange år senere var indehaveren af The Roof Gardens kommet i økonomiske vanskeligheder og tilbød mig at købe stedet for knap 400.000 pund. Jeg havde ingen penge, men det bryggeri, som leverede drikkevarer til baren i The Roof Gardens, tilbød et rentefrit lån, hvis vi ville fortsætte med at sælge hans øl. Det lød som en god forretning, og jeg gav straks hånd på det, opsat på at føre The Roof Gardens tilbage til sin glansperiode.

Tre temahaver dækker et samlet areal på 0,6 hektar, og der er både et vandløb, et klokketårn, renæssancekunst og sågar gamle egetræer og frugttræer. Igennem mange år har tusindvis af mennesker nydt at komme her, men ud over det er haverne også en del af vores forsøg på at gøre tingene på en bedre måde. Haverne bliver ikke sprøjtet, og så meget som muligt er bæredygtigt og genanvendes. Selvom haverne ligger midt i London, er de hjemsted for nogle af de fedeste orme i England. Ormene bliver nemlig fodret med alle madresterne, som de så omdanner til fed, mørk muldjord. Vi bruger muldjorden til at dyrke urter og grønsager, som bliver brugt i køkkenet. Når køkkenchefen mangler lidt frisk rosmarin eller mynte til de nye kartofler, eller rabarber til rabarbertrifli, har han det hele lige ved hånden. Der er også sæsonens friske salater, tomater og æbler. Vi kan naturligvis ikke dyrke alt oppe på taget, men for at nedbringe kulstofforbruget køber vi varer på markeder i nærheden af London. Kød, vildt, frugt, grønsager – alt er økologisk. Fiskene kommer fra bæredygtigt fiskeri, og vi anvender fx ikke den truede atlantiske tun.

Jeg er overbevist om, at det er vigtigt, at man interesserer sig for sine medarbejdere. Deres indsats afhænger af, hvordan de har det, og af den stemning, der præger virksomheden. Peter Avis, som bestyrer restaurant Babylon, er også hovedkraften bag foretagendet. Han er en bemærkelsesværdig ung mand fra Liverpool, som har været hos os i ti år, og jeg har kendt ham, siden han startede i restaurant Babylon som 24-årig. Selvom jeg er en sjælden gæst, afhængigt af mit arbejde og min rejseplan, lagde jeg alligevel mærke til, at han var blevet klippet, da jeg en dag lagde vejen forbi efter to års fravær. Hans lyse og tidligere ret lange hår var nu kort og smart.

”Du er blevet skalperet,” sagde jeg.

”Ja, nemlig, det er blevet cuttet af. Ka’ du li’ det?” Vi sludrede videre, men det hylede mig lidt ud af den, at han så noget berørt ud ved situationen, selvom han ikke sagde noget. Havde jeg mon overskredet grænsen for almindelig høflighed? Senere fandt jeg ud af, at han var blevet rørt over, at jeg straks havde lagt mærke til hans nye frisure, selvom jeg ikke havde set ham i to år. Det gjorde dybt indtryk på ham, at jeg havde været opmærksom på sådan en lille detalje. ”Derfor besluttede jeg mig for at gøre det samme,” fortalte han. ”Jeg ville vise mit personale, at jeg ser dem som andet og mere end bare medarbejdere.”

Peter er ordblind ligesom mig, og dengang han forlod skolen og overvejede sine karrieremuligheder, havde skolens rektor sagt: ”Der skal også være nogen til at feje gaden, og du er så uheldigvis en af dem.”

Det var som at få en spand koldt vand i hovedet, men det gav Peter det skub, han havde brug for. ”Jeg var nødt til at bevise, at han tog fejl.”

Peter tog til London. Her startede han som opvasker i forskellige restauranter og kom inden længe i lære som restaurantbestyrer. Men hver gang tingene gik godt for ham, frygtede han, at hans ordblindhed ville blive opdaget. Og så stak han af. Til sidst havnede han i USA og startede forfra på nogle meget eksotiske hoteller. Men igen – hver gang han blev bange for, at nogen ville afsløre hans hemmelighed, var han væk i en fart.

Jeg fik masser af støtte og opbakning i forhold til min ordblindhed, så jeg blev virkelig berørt af Peters historie. Men Peter er en fighter. Han blev ved med at kæmpe og tro på, at det nok skulle lykkes. Og det gjorde det, da han søgte en stilling som næstkommanderende i restaurant Babylon som 24-årig. Han fik jobbet og klarede det fint – lige indtil hans overordnede bad ham om at lave regneark over overskud, tab og likviditet. Jeg har det heller ikke særlig godt med den slags, så jeg kan sagtens sætte mig ind i situationen – endnu en gang tabte Peter modet og sagde op. Men denne gang ville personalechefen ikke acceptere det. Hun kendte ham godt nok til at vide, at det handlede om mere end bare en opsigelse. Så hun prikkede forsigtigt til ham og fik lukket op for posen.

”Jeg skammede mig ikke over at være ordblind. Men jeg troede, det ville være fyringsgrund, hvis jeg ikke var i stand til at udføre mit arbejde ordentligt. Derfor gik jeg altid selv – før jeg fik sparket.”

Personalechefen tog en snak med direktøren og sørgede for, at Peter fik ansvaret for beklædningsbudgettet på ca. 6.000 pund. Han blev oplært i at lave et meget simpelt regneark, og det styrkede hans selvtillid. Det gik op for ham, at han havde set spøgelser ved højlys dag – der var ikke noget at være bange for.

Det er en del af Virgins moralkodeks at tage hånd om medarbejderne og sørge for, at de stiger i graderne. Lederen af Virgin Unites canadiske afdeling startede fx som receptionist i Virgin Mobile. Den kvindelige direktør for Virgins pladestudie startede som rengøringskone i Manor Recording Studios, som også hører under Virgin. Peter glemte aldrig, hvor godt han var blevet behandlet, og han svor altid at gøre nøjagtig det samme, hvis han nogensinde blev bestyrer – og det blev han. Overenskomsten på restaurant Babylon er Peters fortjeneste, og han har også gjort en stor indsats i forhold til Virgin Unites globale initiativer. Han har blandt andet været med til at rejse penge og arbejdet på et hospital for forældreløse børn i Ulusaba, vores privatejede vildtreservat i Sydafrika. Her så han en baby, der var ved at dø af aids, og han var simpelthen nødt til at gøre noget. Tilbage på Babylon i London opfandt han The Red Edition sammen med personalet. Cocktailen består af champagne, rosenvand og røde hawaiiblomster. Rød er nemlig Virgins farve. Ud over at smage godt og se flot ud går 1 pund for hver cocktail til et godt formål.

Peter bruger også en del af sin fritid på at støtte udsatte børn og unge i Kids Company i Londons sydlige bydel. Her snakker han med de unge om erhvervserfaring og inviterer dem jævnligt ind i Restaurant Babylon for at lære dem mere om, hvordan man driver en restaurant. Og han er slet ikke i tvivl om, at det er en win-win-situation.

Det skulle vise sig at være en meget fornuftig beslutning at forfremme Peter til restaurantbestyrer. I 2008 blev han udnævnt til Årets Restaurantbestyrer. Og i 2009 fik Babylon titlen Toptable Best Restaurant. Peter blev fremhævet for sin ”helhjertede indsats som restaurantbestyrer, sit servicegen og sin evne til at lære fra sig og lede sit personale”.

Jeg var i Miami på det tidspunkt og var lykkelig over de gode nyheder, som bestyrkede mig i min tro på, at gode gerninger lønner sig. Og her er ”trivsel” en vigtig parameter. Vi værdsætter og respekterer vores medarbejdere, og derfor trives de ved det, de laver, og vil ikke arbejde noget andet sted. Og som jeg så ofte siger til iværksættere: ”Det handler ikke om dig og din forretning – det handler om dine medarbejdere og dine kunder. Det er dem, der driver værket.”

Efter prisoverrækkelsen bad jeg straks Joan om at ringe til Peter og invitere ham hjem på besøg. Han stod uden for The Langham Hotel sammen med sin mor, da Joan ringede. Det havde været en følelsesladet aften for ham, så bagefter brød han fuldstændig sammen og sagde til sin mor, som var kommet hele vejen fra Liverpool: ”Det var Richard Bransons kone Joan. Hun inviterede mig hjem til dem på Necker. Det er da helt vildt!”

Senere, da Peter sad til bords med mig og Joan og Holly og Sam, brød han igen sammen. ”Er der noget galt?” spurgte Joan bekymret, og jeg sprang op og gav ham en ordentlig krammer. ”Jeg har det fint,” hulkede han, ”jeg er bare så glad. Jeg troede vitterlig ikke, at det skulle ske for mig – den ordblinde dreng fra Liverpool, som fik at vide, at han ikke duede til andet end at feje gader.”

Det er det, det hele handler om, hvis man vil drive en sund forretning.

 

Web: virginunite.com/screwbusinessasusual

Twitter: @virginunite #sbau

Facebook: Facebook.com/VirginUnite


Epilog: Et kig ind i fremtiden

Bandet R.E.M. har skrevet en fantastisk sang med titlen ”It’s the end of the world as we know it” og og punchlinen ”… and I feel fine”. Jeg har tit tænkt på, om ikke vi skulle gøre den til officiel slagsang for Kapitalisme 24902.

Mens jeg har skrevet bogen, har den R.E.M.-sang kørt på repeat i mit hoved, fordi det er så sandt, som det er sagt – den verden, vi kendte engang, har i den grad forandret sig: revolutionerne i Mellemøsten, jordskælvet og tsunamien i Japan, sultkatastrofen i Østafrika, den amerikanske regerings misligholdelse af sine låneforpligtelser, det økonomiske sammenbrud i Grækenland, urolighederne i London – listen er lang.

Alle disse begivenheder har stor betydning, ikke bare lokalt, men også på globalt plan. Jo mere jeg har tænkt over det, siden jeg lagde sidste hånd på bogen, og mens jeg har fulgt begivenhedernes gang, jo mere står det klart for mig, hvor nødvendigt det er, at vi snarest muligt vælger en helt ny måde at drive forretning på. Flere virksomheder har skabt sig et globalt brand og gjort sig bemærket langt ud over egne landegrænser (nogle af dem på den gode måde og andre mere uheldigt!). Det, kombineret med umage partnerskaber mellem regeringer og organisationer i verdens brændpunkter og med nye forretningsmodeller, som værdsætter og belønner det at gøre det rigtige, kan være en stærk drivkraft hen imod en bedre verden.

Jeg er meget begejstret ved tanken om alt det, Virgin Group og Virgin Unite kan gøre for at få det til at ske, mens vi fortsætter vores færd. Vi danner den første gruppe af forretningsledere, The Elders, der samles to gange årligt. I Storbritannien lancerer Virgin Media og Unite et helt nyt og omfattende initiativ, der skal fungere som talerør for de unge. Sammen med WildAid skal vi til Indien og forsøge at redde de sidste eksemplarer af den vilde tiger. Branson-centret åbner i Caribien, hvor det skal støtte unge iværksættere i samarbejde med Virgin Holidays. Ja, jeg kunne blive ved.

Jeg er godt klar over, at der er lang vej endnu, men jeg tror fuldt og fast på, at vi har de rigtige folk og den rette ånd til virkelig at forsøge at droppe business as usual. Forleden talte jeg med Virgin Groups bestyrelsesformand, Peter Norris, og blev meget opmuntret over hans ord: ”Virgin Groups fremtid handler om at blive et ’fælles foretagende’, hvor Jorden og dens befolkning er en integreret del af alt, hvad vi foretager os.” Sikken spændende rejse, der venter os.

Tiden er moden til Kapitalisme 24902. Nu må vi bare se at komme i gang og få tingene til at ske – i en fart! Prøv at forestille jer den verden, vi vil komme til leve i, når erhvervslivet udelukkende gør det rigtige i forhold til samfundet og miljøet …

Mange af bogens eksempler er med til at illustrere, at de virksomheder, som går godt, samtidig med at de gør noget godt, vil blomstre i de kommende årtier. De, der fortsætter med business as usual og kun fokuserer på profitmaksimering, vil snart forsvinde (og det kan de kun takke sig selv for).

Jeg har fået en masse inspiration og energi ud af nogle af succeshistorierne om en ny generation af iværksættere, som arbejder ud fra denne tankegang, og om de ledere, som helt har ændret deres virksomheder. Og så har jeg selvfølgelig nydt at lære af nogle af pionererne på området – de minder mig gang på gang om, at hvis man ser bag om alle de nymodens begreber, er det i virkeligheden ganske simpelt: Du skal bare gøre det rigtige for Jorden og dens befolkning i alt, hvad du laver.

Men det gælder ikke kun for erhvervslivet. Vi må også selv finde nye måder at leve på, så medfølelse og indlevelse bliver det nye sort!

I de seneste årtier har vi været optaget af at ”finde os selv”, og det er da også vigtigt, at vi gør det. Men jeg vil gerne udfordre os alle til at starte en ny trend, hvor vi også ”finder hinanden”. Når først vi retter blikket udad mod alle de uacceptable forhold i verden, vil jeg godt garantere for, at vi også automatisk finder os selv (og mere til) i alt det gode, vi gør for hinanden.

Så lad os se at komme i gang. I kan selv være med til at droppe business as usual, og her har vi samlet et par forslag til, hvordan I kan gøre:


	 Deltag i Unite 24902-fællesskabet.

	 Del jeres historier – fortæl mig om jeres virksomhed eller om et af jeres forbilleder, så alle kan høre om de skelsættende ting, der foregår ude i verden.

	 Find inspiration – vi har samlet nogle interessante eksempler på nystartede virksomheder og dem, som har været igennem en gennemgribende forandringsproces – se mere på:
Web: virginunite.com/screwbusinessasusual

Twitter: @virginunite #sbau

Facebook: Facebook.com/VirginUnite


	 Og husk så aldrig at acceptere uretfærdighed – og at ha’ det sjovt undervejs!



Rigtig god fornøjelse med at droppe business as usual!


Efterskrift

I forordet fortalte jeg om den forfærdelige brand, som brændte hovedbygningen på Necker Island ned til grunden, kort efter at jeg havde færdigskrevet denne bog. Så lad mig slutte med endnu en betragtning om det.

Under læsningen håber jeg, I har bemærket, hvor stor en betydning Necker har haft i mit liv. Men jeg har også tænkt over, om branden på Necker og følgerne af den kunne være en slags symbol på den forandring, jeg har talt om.

Vi byggede huset for over 30 år siden. Det var et smukt hus, og det har tjent os godt. Men måske vil det, ligesom med en virksomhed, før eller senere blive tid til en større omstrukturering. Forandringsprocessen ud af de velkendte etablerede strukturer kan måske føles hård og besværlig (og fuld af kaktustorne), men når man først når frem til målet, vil det føles, som om det har været det hele værd.


Tak

Tak til alle de fantastiske mennesker og organisationer, som er blevet nævnt for deres inspirerende arbejde med at droppe business as usual og gøre verden til et bedre sted.

En særlig tak til Jean Oelwang, som har hjulpet mig med bogen, og som er den bærende kraft bag Virgin Unite og derfor også en stor del af bogen her.

Tak til Virgin Unite-fællesskabet. Det har været en fornøjelse at samarbejde med dem gennem de sidste år, og mange af historierne i denne bog er blevet til i kraft af deres engagement. Det gælder både vores bestyrelsesmedlemmer, ledergruppen og Business Champions og Virgin Unite-teamet og Virgin Groups øvrige hold af nyskabende kræfter. Der skal også lyde en stor tak til vores mange samarbejdspartnere ude i marken, iværksættere og filantroper, som er blevet en del af vores fællesskab for sammen at finde nye tilgange til forandring af verden (og selvfølgelig også have det lidt sjovt samtidig).

Sidst, men bestemt ikke mindst, tak til Joan, Holly og Sam, min mor Eve og resten af min dejlige familie, som trofast har fulgt mig hele vejen (uanset hvor vilde mine eventyr har været).

Jeg ser frem til det næste kapitel, hvor vi sammen skal fortsætte med at droppe business as usual!


De går foran med et godt eksempel

I løbet af de sidste mange år har jeg været så heldig at møde en masse fantastiske mennesker og virksomheder, som allerede leverer et bidrag til Kapitalisme 24902. Denne bog har givet mig mulighed for at dele nogle af deres historier – men desværre ikke nok! Så jeg har tilladt mig at presse lidt flere ind, og de vil forhåbentlig også inspirere jer til at gå foran med et godt eksempel.

ARAVIND EYE CARE SYSTEM – en fryd for øjet

Aravind er en slags Robin Hood inden for øjenbehandling og et rigtig godt eksempel på Kapitalisme 24902. Velhavende patienter betaler nemlig mere end de mindrebemidlede. Virksomheden blev grundlagt af dr. Govindappa Venkataswamy og udgør verdens største øjenbehandlingssystem. 45 millioner mennesker i verden er blinde; 12 millioner af dem bor i Indien. Mange mister deres syn og dermed muligheden for at opretholde tilværelsen, når de er i starten af halvtredserne, men 80 procent af tilfældene ville sagtens kunne forebygges eller kureres.

Aravind følger en model, der minder om det amerikanske butikskædekoncept, og oplærer enkeltpersoner i professionel øjenbehandling. På den måde har de skabt en franchisemodel, som tilbyder den samme kvalitet i behandlingen over hele verden. I det regnskabsår, der sluttede marts 2010, blev over 2,5 millioner ambulante patienter behandlet, og der blev udført over 300.000 øjenoperationer.

Indtægterne fra betalende patienter holder gang i vækst og ekspansion og dækker udgifterne til behandling af de fattige. På baggrund af deres strømlinede servicemodel kan Aravind behandle over to tredjedele af patienterne gratis eller med rabat. Godt gået, dr. Venkataswamy.

www.aravind.org

JOHN LEWIS – her gør virksomhedsejerne alt arbejdet

Den britiske stormagasinkæde John Lewis har mere end 80.000 ejere. De har gjort medarbejderne til en fast forankret del af virksomheden ved at gøre dem til partnere, som har indflydelse på forretningsførelsen, og som tager del i overskuddet. De fokuserer ikke på kortsigtet profit, som skal lukke munden på aktionærerne. Til gengæld fokuserer de på ”medarbejdere, der opnår livsglæde gennem deres nyttige og tilfredsstillende arbejde i en blomstrende forretning” (som der står i deres interessentskabskontrakt). Virksomheden råder sågar over fem feriecentre, som interessentskabet ejer og driver til gavn for de ansatte – deriblandt et 1500-tals slot med privat strand på Brownsea Island i Poole Harbour, Dorset; et monumentalt victoriansk bygningsværk på kysten ved Windermeresøen; en frilufts- og vandsportsklub med 24 værelser ved Balasøen i det nordlige Wales; og et herregårdshotel midt i et kuperet landskab på 1.600 hektar i Hampshire. Mon ikke det nok skulle kunne gøre 80.000 feriegæster glade.

John Lewis Partnership er den største medarbejderejede virksomhed i Storbritannien, og deres fokus på mennesker har vist sig at virke – deres ansatte bliver dobbelt så længe som gennemsnittet for detailhandel.

Det vil ikke være den rigtige model for alle, men det har i den grad fungeret for John Lewis.

www.johnlewispartnership.co.uk

DUTCH POSTCODE LOTTERY – forbedrede odds øger indsatsen

Boudewijn Poelmann er en iværksætter med hjertet på rette sted. Han var overbevist om, at han kunne forandre verden ved hjælp af sin virksomhed, og da han startede Postcode Lottery i 1989, var det i et forsøg på at vende det hollandske lotteri 180 grader. Han havde tidligere arbejdet med udviklingsprogrammer og forretningsdrift (og var lidt af en idealistisk hippie ligesom mig) og gik meget op i at kombinere de to for at skabe gennemgribende forandringer i verden. Hans ønske var en virksomhed, der tog udgangspunkt i fællesskaber, og som kunne rejse betydelig kapital til de organisationer, der arbejdede for en mere retfærdig, friere og grønnere verden. 50 procent af indtjeningen går til velgørenhed, og siden grundlæggelsen har lotteriet tilført modtagerne over 3,5 milliarder euro og er vokset til at blive en af de største bidragydere i verden.

Postnummerlotteriet er et helt specielt koncept. Det er ikke en enkeltperson, der vinder, men et helt lokalsamfund. Når et postnummer bliver udtrukket, vinder alle dem, der har købt en lodseddel, i den pågældende by. Der bliver afholdt gadefester, hvor alle mødes og fejrer gevinsten. I skrivende stund er der over 2,5 millioner, der spiller med og køber flere end 4,5 millioner lodsedler, og det gør det muligt for Dutch Postcode Lottery at uddele flere hundrede millioner euro om året.

Lotteriet har spredt sig til andre lande end Holland og tilbydes nu også i Sverige, England og Skotland. Tilsammen er der over 4 millioner familier, som køber over 6,5 millioner lodsedler hver måned. På den måde er de med til at uddele flere hundrede millioner euro om året til gode formål, samtidig med at de får holdt nogle rigtig gode gadefester.

www.postcodelottery.com

TOMS SHOES – gå fremtiden i møde

Første gang jeg mødte Blake Mycoskie, tog vi fusen på en journalist ved at lade Blake gå ind til et interview og give sig ud for at være mig. Jeg og et par andre fulgte optrinnet gennem et lille vindue. I starten virkede journalisten lidt forvirret over mit unge ydre, men gav sig alligevel i kast med interviewet. Efter at vi pinefuldt havde iagttaget, hvordan Blake forsøgte sig med sin bedste britiske accent, som han krydrede med en masse ”strålende”, kom vi brasende ind i interviewlokalet og fik os et godt grin sammen med journalisten, som heldigvis havde sans for humor.

Blake er en ”strålende” iværksætter, og under en rundrejse i Argentina oplevede han en hidtil uset grad af fattigdom. I en lille landsby uden for Buenos Aires fik han øje på en bunke med uddelte sko, hvoraf de fleste var af en ringe kvalitet eller pasform. Skoene inspirerede ham til at starte en skoforretning med de traditionelle espadriller, som de argentinske bønder har brugt gennem århundreder. Han kaldte projektet for ”Shoes for Tomorrow” – ”sko til fremtiden”, og det blev siden forkortet til TOMS, så det kunne stå bag på hver enkelt sko. I løbet af de første par måneder havde de solgt 10.000 par sko. Det spændende ved projektet var også, at TOMS ikke bare solgte et par sko – de investerede i en ”one-for-one”-model, hvor der for hvert par sko, de solgte, gik et par sko til et nødlidende barn.

Men hvorfor er sko så vigtige? Spørgsmålet er ikke så dumt, som det måske lyder. Flere millioner børn i udviklingslandene må gå på bare fødder og er ofte nødt til at gå flere kilometer for at komme i skole, hente vand eller søge lægehjælp. De risikerer derfor at få jordoverførte sygdomme som stivkrampe og indvoldsorm, og det forrevne og uvejsomme terræn kan give snitsår, som der kan gå betændelse i. Nogle steder er børnene utroligt nok også udelukket fra at gå i skole, hvis de ikke har sko eller ordentligt tøj på. Det var TOMS’ ide, at børnene kunne gå en bedre fremtid i møde i et par sko. De har siden udvidet modellen og tilbyder nu briller til de over 285 millioner svagsynede verden over.

TOMS er en helt speciel model, som skal generere profit for at sikre bæredygtighed. I modsætning til traditionel fundraising gør de i stedet kunderne til donatorer. De forsøger også at finde frem til de lokalsamfund, som i et økonomisk, uddannelses- og sundhedsmæssigt perspektiv vil få størst gavn af dem, samtidig med at de tager hensyn til de lokale virksomheder for ikke at skabe en negativ vekselvirkning. De producerer sko i tre forskellige lande og forærer dem væk i 23 lande. Så man kan næppe beskylde dem for at være en kolos på lerfødder.

www.toms.com

UNILEVER – homeparties i Indien

Mobilisering af leverandør- og forhandlernettet er et af de vigtigste redskaber, en virksomhed har til at skabe positive forandringer. Unilever ville undersøge, hvordan de kunne nå ud til millioner af potentielle kunder i de indiske landdistrikter og samtidig skabe tusindvis af nye jobs. De iværksatte derfor Shakti-projektet, som skal give kvindelige mikroiværksættere mulighed for at starte deres egne små forretningsforetagender. Det skaber et direkte distributionsnetværk, som gør det muligt for Unilever at nå ud til millioner af nye kunder i de asiatiske landdistrikter hvert år.

Unilever gik sammen med nonprofitorganisationer, banker og regeringer og inviterede kvinder fra hele Indien til at blive direkte forhandlere af Unilevers produkter. I samarbejde med lokale organisationer tilbyder Shakti-projektet gratis oplæring i grundlæggende forretningsførelse og salgsteknik. Hver iværksætter optager et lån til at opbygge et lille varelager af fx shampoo eller sæbe, som de sælger videre hjemme hos kunderne.

Projektets iværksættere tjener 10 procent på hvert produkt, de sælger, og kan som regel opnå en månedlig indtjening på mellem 700 og 1.000 rupees, hvilket svarer til en fordobling af indkomsten for en normal husstand. I slutningen af 2009 solgte 45.000 Shakti-iværksættere produkter til 3 millioner mennesker – og nåede ud til nye markeder i 135.000 landsbyer og 15 delstater. Unilevers succes i Indien har fået dem til at starte lignende initiativer i Sri Lanka og Bangladesh. De tre lande udgør tilsammen et af verdens største bæredygtige hjemmeforhandlernet i landdistrikterne.

Udvidelsen af Shakti-projektets forhandlernet har også udvidet Unilevers forretning betydeligt og bidraget med 40 procent af virksomhedens vækst i landlige markeder og med 15 procent af salget i de indiske landdistrikter. Kapitalisme 24902, når det er bedst – en god forretning, som har forbedret tilværelsen for tusindvis af mennesker.

www.unilever.co.uk

SALESFORCE.COM – kom med ind i skyen

Salesforce.com udvikler software til effektivisering af virksomheders administrationssystemer, fx i forhold til kunderelationsstyring (customer relationship management, CRM). Virksomheden blev grundlagt af den tidligere Oracle-leder Marc Benioff og softwareeksperterne Parker Harris, Dave Moellenhoff og Frank Dominguez i 1999. Den har siden udviklet sig til en af de fem hurtigst voksende virksomheder i verden og sætter også alt ind på at gøre en forskel.

Virksomheden med base i San Fransisco udnytter på kreativ vis alle sine ressourcer til at gøre en forskel. Sammen med deres 100.000 kunder har Salesforce.com fx opbygget en global sammenslutning af virksomheder, som implementerer løsningsmodeller, der kan være med til at beskytte naturressourcerne og reducere kulstofforbruget ved hjælp af cloud computing. Virksomheden har udviklet branchens mest energieffektive system til begrænsning af kulstofforbruget med 95 procent i forhold til traditionelle edb-systemer. Ved at dele IT-ressourcer mellem et stort antal computere genererer Salesforces system enorme stordriftsfordele i forhold til delte ressourcer – især kulstofforbruget. I 2010 sparede deres kunder 170.900 ton CO2-udledning – det svarer til, at man fjernede 37.000 biler fra vejene.

Hele virksomheden er bygget op omkring en 1-1-1-velgørenhedsmodel, som virker på følgende enkle måde: Giv 1 procent af virksomhedens tid, produkter og egenkapital til organisationer, som arbejder for at skabe positive samfunds- og miljømæssige forandringer. Salesforce yder også gratis teknologiske løsninger til over 9.000 nonprofitorganisationer i 70 lande. Virksomhedens 5.000 ansatte har brugt over 200.000 timer på frivilligt arbejde, og hver enkelt medarbejder har en skrivebordsapplikation, som giver indblik i deres egne og hele holdets miljømæssige resultater. En meget betydningsfuld medspiller.

www.salesforce.com

ECOTACT – værsgo og skyl

Det er nok de færreste, der sidestiller sanitet med en god forretning, men det gjorde David Kuria heldigvis, og derfor grundlagde han virksomheden Ecotact. Siden 1950 er Nairobis befolkningstal vokset i en foruroligende grad – fra 6 millioner til 40 millioner i 2010, men regeringen har ikke investeret i offentlige sanitetsforhold i over 30 år. I 2007 var der kun 138 offentlige toiletter i hele Kenya. Om natten blev der kastet plastikposer ud på hustagene eller ned på jorden i slumkvartererne – de blev kendt som de ”flyvende toiletter”. David Kuria så det som et stort problem, eftersom det også var skyld i de florerende sygdomme i slumkvartererne. Han var uddannet arkitekt, havde forstand på infrastruktur og tidligere arbejdet med sanering af ejendomme i slumkvartererne, men var frustreret over at være ansat af regeringen til at skulle forsøge at skabe forandring. Han forlod derfor sit job og begyndte i stedet at arbejde direkte for en nonprofitorganisation. Men også her blev han desillusioneret over det ”velgørenhedssyndrom”, der gjorde byerne afhængige af donationsprogrammer, som ikke var bæredygtige. David Kuria valgte i stedet at tage udgangspunkt i den private sektor for at opfylde det tydelige behov for offentlige toiletter. Han skabte et franchisekoncept med billige offentlige toiletter og sanitetsstationer, som kunne gøre det mere værdigt at leve under de primitive forhold.

Ved at sørge for rene og pæne forhold, oplære personalet og undervise befolkningen i hygiejne er det lykkedes Ecotact at ændre den generelle holdning til offentlige toiletter og sanitet. Organisationen har nu over 100 medarbejdere, og de kommunale myndigheder i Kenya sørger for daglige vand- og sanitetsforhold til 300.000 mennesker. De forbedrede forhold gør det mere værdigt at leve i byerne, det sikrer adgang til rent drikkevand og sparer samfundet rigtig mange penge på sundhedsområdet. Behandling af tyfus kan fx koste 1.000 kenyanske shilling om måneden, sammenlignet med et Ikotoilet, som koster 100 kenyanske shilling på månedsbasis. Selvom det koster ganske lidt at benytte toiletterne, kan organisationen løbe rundt i kraft af deres ”toiletcentre” og det innovative samarbejde med myndighederne. Ikotoilet-faciliteterne drives efter en såkaldt BOT-model (build-operate-transfer), hvor organisationen indgår en aftale med kommunalforvaltningen om at betale for opførelsen af Ikotoiletterne på kommunal jord og efterfølgende har tilladelse til at drive dem på kommerciel vis i en periode på fem år, så investeringen kan nå at tjene sig hjem. Derefter bliver faciliteterne gratis overgivet til kommunalforvaltningen, som kan vælge selv at stå for driften eller leje toiletterne ud. Modellen sikrer, at den kan gentages og justeres i størrelse. Sælgere kan leje sig ind i toiletcentrene, og det genererer yderligere indtjening. Hvem skulle have troet, at den usandsynlige kombination af latrinært affald og iværksætteri kunne blive til en blomstrende forretning og få betydning for tusindvis af mennesker?

www.ecotact.org

PAVEGEN – kigger mod solen

Laurence Kemball-Cook er en ung mand med en mission – at skabe prisbillig grøn energi på en miljøvenlig måde. I en alder af 25 er han pioner inden for fortovsbelægning og har sit eget firma med otte ansatte. Han opfandt Pavegen, mens han studerede industrielt design og teknologi på Lough-borough University.

Virksomheden er bygget op omkring en ganske enkel ide: fortovsfliser af genanvendt gummi, fx fra gamle bildæk, som producerer elektricitet. En billig, miljøvenlig løsning, hvor der produceres og opsamles lavenergielektricitet, når folk går på fliserne på offentlige steder i byer, indkøbscentre, lufthavne, på togstationer og i skoler – alle de steder, hvor en masse mennesker går hver dag. Jo mere der bliver gået på fliserne, jo mere strøm genererer de. Når man sætter en fod på en flise, rykker flisen sig op til fem millimeter, og det er den umærkelige bevægelse, som opfanges. Batterier opbevarer strømmen i tre dage, men bliver hele tiden genopladet. Det er ikke en del af det nationale elforsyningsnet, men det er brugbart som en ekstra strømkilde der, hvor det anlægges – fx til gadebelysning. Fem procent af den energi, der genereres, når en flise betrædes, får den til at lyse op – resten opsamles.

Laurence indrømmer, at han var besat af tanken. Projektet var helt og aldeles selvfinansieret, og han brugte de penge, han modtog ved prisuddelinger, og det, han kunne låne af venner og familie. Materialer og udstyr var genbrug. Som ingeniør forsøger han altid at reparere ting, når de går i stykker, i stedet for bare at smide dem ud og bidrage til forureningen. Det er meget vigtigt for ham, at alt, hvad der bruges til Pavegens fliser, bliver genanvendt. Tanken om at tage noget fra vejene – brugte bildæk – og genbruge det til noget nyttigt i form af flisebelægning huer ham. I takt med at forretningen udvikler sig, vil han insistere på, at alt bliver fremstillet lokalt: ”Der er ingen fidus i at lave miljøvenlige produkter, hvis de skal fragtes verden rundt,” som han siger.

www.pavegen.com

LIVING GOODS – sundhed lige til døren

Dengang Chuck Slaughter (præsident for Living Goods og grundlægger af TravelSmith) meldte sig som Avon Lady, var det ikke med makeup for øje. Han var på udkig efter en ny forretningsmodel for detailhandel i de fattige lande. Han ville ikke blot hjælpe nye iværksættere på vej, men også gøre befolkningen i Uganda sundere og rigere.

Hver dag støtter Living Goods netværk af sundhedsiværksættere, der på samme måde som The Avon Ladies går fra dør til dør og lærer familierne, hvordan de kan forbedre deres sundhed og indkomst. De sælger samtidig billige og livsvigtige produkter som myggenet, babymos tilsat vitaminer, simple behandlingsformer mod malaria og diarre, vandrensningsfiltre, miljøvenlige komfurer og solcellelamper.

Living Goods bortforpagter deres stærke varemærke og forretningsmodel til de fattige kvinder, der arbejder som frie agenter. De modtager gratis oplæring, et opstartslån, der ligger under markedsvilkårene, og en gratis pakkeløsning – Business in a Bag – med en arbejdsuniform med Living Goods’ logo på, forretningsskilte, en montre og de grundlæggende sundheds- og forretningsværktøjer. Virksomheden udnytter omfanget af de tusindvis af franchiseforretninger og skærer adskillige mellemled fra. Det giver sælgerne en bedre avance og lavere priser til kunderne. Smukt.

www.livinggoods.org

METHOD – dufter af mere

Virksomheden Method med base i San Francisco producerer biologisk nedbrydelige rengøringsmidler uden skadelige stoffer og har vendt op og ned på den gængse tankegang og adfærd inden for dagligvarebranchen.

Markedsføringsguruen Eric Ryan, som havde en fortid i Gap og Saturn, vidste, at folk efterspurgte smarte og effektive husholdningsartikler, der duftede lige så godt, som de så ud. Klimaforskeren Adam Lowry fra Carnegie Institution vidste, hvordan man producerede dem uden skadelige stoffer. I 2001 gik de to tidligere værelseskammerater sammen og startede virksomheden Method. Forretningsfilosofien var ganske enkel: ”Det er okay at bruge højteknologiske materialer, produkter og gadgets, som gør livet nemmere, men vi er nødt til at designe produkterne på en måde, så materialerne kan genanvendes i det uendelige.”

Adam og Eric byggede Method op omkring seriel innovation, og virksomheden har nedbrudt barrierer ved at finde på nye løsninger som fx de første biologisk nedbrydelige lommetørklæder, det første 8x-vaskemiddel og den første flaske produceret af 100 procent brugt plastik. De har opfundet flere kreative metoder til at beskytte vores naturressourcer og reducere virksomhedens (og produkternes) CO2-fodaftryk – fx nye produktionsmetoder, der ikke kræver opvarmning, genanvendelse af alt det vand, de bruger, og en grøn og lokal forsyningskæde, som benytter togtransport og biodiesel for at reducere kulstof- og brændstofforbruget under transport.

Methods samfunds- og miljømæssige resultater har ikke blot skabt dem et navn. Siden deres allerførste salg af fire rengøringsspray i 2001 er Method blevet en strålende succeshistorie om den nye økonomi. I 2006 var de blandt de ti hurtigst voksende virksomheder i USA, og i 2008 rundede de en årlig omsætning på 100 millioner dollar. Deres produkter bliver solgt over hele USA af gigantiske detailbutikker som Target og Costco samt i Canada, Storbritannien, Australien, Frankrig og Japan. Titlen på Adam Lowrys visitkort siger en del om deres legende tilgang til forretningsdrift – han er virksomhedens Chief Greens Keeper!

www.methodproducts.com

VEEV – en spritny tilgang til at gøre noget godt

Courtney og Carter Reum fra Chicago har altid haft lyst til at starte deres eget, men efter endt uddannelse på Columbia University blev begge brødre ansat som investment bankers hos Goldman Sachs. Efter ca. fem år, hvor de arbejdede med indgåelse af aftaler og efterhånden blev trætte af at drikke cocktails af Red Bull og vodka for at holde sig vågne, satte de sig for at finde en ”bedre måde at drikke på”.

På en surfertur i 2003 stiftede de bekendtskab med de sorte acaibær, researchede lidt på det og besluttede sig for, at ”markedet var modent”. Acaibærret blev den vigtigste ingrediens i deres nye innovative drikkevare, og deres virksomhed, VeeV, producerer nu verdens første acaispiritus. Acai er en fast bestanddel af kosten for over en million brasilianere og er en såkaldt superfood, som er kendt for sine sunde egenskaber. Kun én procent af bærrene bliver høstet og konsumeret.

VeeV er ikke kun en ny, innovativ ingrediens i cocktails. Med en vækst på 1.316 procent på tre år hører de også blandt de hurtigst voksende spiritusmærker og private virksomheder i USA. Courtney og Carter, som i skrivende stund er henholdsvis 32 og 30 år, indførte den eksotiske spiritus på markedet, samtidig med at de skabte opmærksomhed omkring og rejste penge til regnskovene i Brasilien og nu driver en bæredygtig og CO2-neutral virksomhed. VeeV donerer en dollar for hver flaske, der bliver solgt til ca. 35 dollar. Det skal sikre beskyttelsen og bevarelsen af acai og det omgivende plante- og dyreliv samt være til gavn for de landbrugsfællesskaber, som høster bærrene.

VeeV’s kreative tilgang til bæredygtighed – som fx at vælge uforarbejdede ingredienser (vand fra Rocky Mountains og lokalt dyrkede neutrale kornsorter), fordi de er inden for rækkevidde af det destilleri, som de har valgt, fordi det drives af vindturbiner og bruger økologisk sojablæk til at trykke navnet på de delvist genanvendte glasflasker – skiller sig ud, fordi det var en integreret del af den oprindelige forretningsplan og ikke noget, som først kom til senere. I hver en beslutningsproces bag kulisserne og i alle deres forbrugerhenvendte markedsføringskampagner forsøger VeeV at gøre opmærksom på, at alle de daglige beslutninger har en effekt, og den behøver ikke være negativ.

www.veevlife.com

WORKING ASSETS – 1,5 millioner og opefter

Working Assets er ikke et helt almindeligt telekommunikationsselskab, men derimod et rigtig godt eksempel på en Kapitalisme 24902-virksomhed. Samtidig med at de tilbyder kreditkort og mobil- og langdistancetelefoni, er det også en del af deres mission at støtte op om fred, lighed, menneskerettigheder og miljø. De har opbygget et fællesskab af kunder, medarbejdere, leverandører og aktivister, som i 2010 nåede op på 1,5 millioner medlemmer.

Tilsammen udgør de et stærkt fællesskab, som indtil videre har stået bag mere end 32 millioner telefonopkald, breve og e-mails, der slår til lyd for politiske forandringer. I 2010 var medlemmerne med til at rejse 3 milliarder dollar til organisationer, som arbejder for at ændre verden. Ud over deres rigtig gode mobiltjenester er Working Assets altså også en af de stærkeste borgerrettighedsgrupper i USA.

Working Assets gør det let for folk at gøre en forskel i dagligdagen. Hver gang en kunde bruger sin mobiltelefon, sit kreditkort eller foretager et langdistanceopkald, donerer Working Assets 1 procent af opkrævningen til organisationer, som arbejder med fx borgerrettigheder, miljø, økonomisk og social retfærdighed og fred. Siden virksomheden blev grundlagt i 1985, har medlemmerne sammen rejst over 67 millioner dollar til nonprofitforetagender. Medarbejdere og kunder udnytter også virksomhedens netværk og teknologi til at danne frivillige sammenslutninger, som kan lægge vægt bag ordene i lobbyarbejdet. Tænk, hvis alle virksomheder mobiliserede deres fællesskaber for at gøre en forskel.

www.workingassets.com

THE BIG ISSUE – hjælp til selvhjælp

Magasinet The Big Issue skrives af professionelle journalister og sælges af hjemløse. Det er den gadeavis i verden, der omdeles i flest eksemplarer. Dengang John Bird og Gordon Roddick startede avisen i 1991, var det ud fra den enkle tanke at give de hjemløse en chance for at tjene penge på lovlig vis og samtidig hjælpe dem med at blive en integreret del af samfundet.

Gadesælgerne køber magasinerne for 1 pund og sælger dem for 2 pund – differencen ryger i egen lomme. Magasinet bliver hver uge læst af godt 670.000 mennesker over hele Storbritannien, og The Big Issue støtter en gruppe på over 2.900 hjemløse samt dem, der lever under usikre og ringe boligforhold, i hele landet. Siden 1995 har The Big Issue Foundation opbygget et samarbejde med 10.000 mennesker, som støttes i forhold til sundhed, beskæftigelse og personlige mål i livet. The Big Issue er således blevet en af verdens førende socialøkonomiske virksomheder og har skabt en model, som er blevet gjort efter mange steder i Afrika, Australien og Asien.

www.bigissue.com

KIMBERLY-CLARK – skærer det ud i pap

Den gode gammeldags toiletrulle er en fast bestanddel af husholdningen i hele den vestlige verden. Den ser ud, som den altid har gjort, og hvem skulle nu overveje at lave om på det?

Det skulle Kimberly-Clark, som er en af verdens førende producenter af toiletpapir og lignende. De har for nylig annonceret en toiletrulle uden det lille paprør i midten, og den vil inden længe blive markedsført under varemærket Scott. Det er da ikke noget særligt, tænker du måske. Men så kan du godt tænke om igen. Alene i USA bliver der hvert år smidt 17 milliarder paprør på lossepladsen, hvilket svarer til ca. 73.000 ton papaffald. Hvis man lagde paprørene i forlængelse af hinanden, ville de danne en over 1,6 millioner kilometer lang række. Godt gået, Kimberly-Clark, må I svømme i succes!

Det eneste problem er, at børnene kommer til at mangle paprør til at lave kikkerter og teleskoper af i billedkunst!

www.kimberly-clark.com

BAREFOOT POWER – får dig til at lyse op

Millioner af børn verden over laver hver aften lektier i petroleumslampens svage lys. Det er ikke bare dyrt, men også miljø- og sundhedsskadeligt.

Stewart Craine og Harry Andrews ønskede at skaffe billig og ufarlig kvalitetsbelysning til en million mennesker uden adgang til elektricitet.

I 2005 startede de virksomheden Barefoot Power i Sydney og har nu nået deres mål om at sælge solcelleprodukter til Afrika, Stillehavsområdet og Latinamerika. Barefoot Power bringer elektricitet til dem, der lever uden, og erstatter de ineffektive petroleumslamper, som stadig benyttes af millioner af mennesker, med solcellebelysning – et mindre forurenende, mindre farligt og billigere alternativ. Nu hvor de har rundet milepælen på en million mennesker i over 25 lande, er Barefoot Power godt på vej til at nå deres næste mål om at nå ud til 5 millioner mennesker i 2012 og 10 millioner mennesker i 2015.

Det mest imponerende ved Barefoot Power er, at virksomheden har bygget en bæredygtig forretningsmodel op omkring et produkt, som reducerer kulstofudledningen, samtidig med at det bidrager til at udrydde energifattigdommen.

Stewart og Harry grundlagde Barefoot Power som en profitskabende socialøkonomisk virksomhed for at fokusere på det grundlæggende behov for grøn og billig belysning i landsbyerne. Over 1,5 milliarder mennesker er uden adgang til elektricitet, og det giver kæmpestore muligheder for at udvikle en milliardindustri, der kan generere profit til virksomheder som Barefoot Power og deres samarbejdspartnere. Samtidig bliver det muligt for folk ude i landsbyerne at slippe af med de utidssvarende, forurenende og farlige energikilder. Det må siges at være en lys ide.

www.barefootpower.com
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