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    Advertência: Esta publicação tem como objetivo oferecer informações gerais sobre como empreender um negócio para o nutricionista, não constituindo uma orientação legal. Os profissionais nutricionistas devem consultar seus Conselhos Regionais antes de implantar qualquer atitude de gestão empreendedora em seus consultórios ou clínicas.

  


  
    Prefácio


    Prezado leitor,


    Este livro foi concebido pensando unicamente no profissional da área de Nutrição. Foi escrito com a pretensão de tornar a leitura o mais prazerosa possível. Não teve a preocupação de se fixar em preceitos didáticos rígidos para que o leitor considerasse a obra o mais acessível possível, facilitando a compreensão do assunto.


    Com vistas ao fato de se verificar uma quantidade reduzidíssima desse tipo de assunto totalmente direcionado para a Nutrição, nós, autores, decidimos escrever algo que pudesse ser divulgado por mais centros de educação que ensinam esta atividade profissional.


    O negócio mais freqüentemente empreendido por nutricionistas é o que se refere ao seu consultório. Entretanto, não são raros profissionais que se sentem desconfortáveis na lida deste assunto, pois nota-se um domínio muito maior na área técnico-científica da Nutrição do que na área empreendedora do consultório. Muitas vezes observam-se profissionais competentíssimos e com sucesso relativo, mercadologicamente falando, incompatível com a capacidade profissional, que é excelente.


    O objetivo deste livro é fornecer os subsídios necessários — sem trazer excesso de informações pouco relevantes — para facilitar a compreensão empreendedora de um consultório e diminuir o tempo que um nutricionista leva para se sentir confortável para transitar por assuntos que originalmente não fazem parte da sua formação profissional (salvo raras exceções).


    Esperamos que goste da leitura.

  


  
    Onde estamos inseridos


    A transição de quem deixa a universidade para ingressar no mercado de trabalho como nutricionista não ocorre de maneira simples, pois a realidade após o curso de graduação — e, por que não dizer, após uma pós-graduação — é o contato com um mercado de trabalho com altos índices de desemprego, concorrência acirrada devido às poucas oportunidades e baixos salários oferecidos.


    Durante a faculdade existe a possibilidade de participar de estágios, o que, inegavelmente, é uma tendência entre os universitários. Essa etapa se caracteriza por prolongar a permanência na faculdade e, com isso, incrementar o currículo com estágios extracurriculares.


    Essa estratégia, defendida por alguns como essencial para a formação e a colocação profissional, também é passível de algumas reflexões. Há quem considere o estágio apenas como mão-de-obra barata a serviço das empresas que contratam estudantes só para pagar menos impostos. Independentemente de apresentar vantagens financeiras ou não para os empresários, essas oportunidades significam certo tipo de acesso ao mercado.


    Basicamente, existem algumas saídas para o nutricionista obter renda após a conclusão do seu curso: a primeira seria buscar um emprego em um cenário onde existe a realidade da concorrência extrema com conseqüente baixa remuneração; a segunda seria a busca por uma aprovação em concurso público, que apenas conferiria certa estabilidade, pois a condição de remuneração não é muito diferente da primeira; e, por último, a terceira, a hipótese de ser empreendedor, criando o seu próprio negócio.


    Hoje, nota-se que não existem mais oportunidades de empregos como ocorria antigamente, e a maioria das pessoas que faz um curso superior na área da saúde almeja ter seu próprio negócio. Elas não querem ser eternamente submissas ao sistema adverso de um mercado de trabalho que não remunera de uma maneira mais justa. Além disso, o curso de Nutrição exige um investimento que, ao se optar por ser empregado, leva-se muito tempo para resgatar.


    Sendo empregado ou dono do seu próprio negócio, existem atitudes importantíssimas que devem ser adotadas durante o curso de Nutrição, que passamos a relatar.


    Comece uma rede de contatos logo ao entrar na faculdade. Lembre-se de que os colegas de hoje serão os profissionais de amanhã, podendo tornar-se tanto empregadores como colegas de empreendimento particular. É neste círculo de relacionamentos que o formando começa a conquistar seu lugar ao sol.


    Faça estágios, mesmo sendo mal remunerado. Participe de ações voluntárias que possam contribuir para a formação e ampliar contatos no mercado. Acumule experiência, ainda, com monitorias, pesquisas e cursos de extensão. Lembre-se de que, algum tempo depois de formado, algumas informações preciosas não mais lhe serão passadas graciosamente, pois nesta condição não será mais considerado “ovelhinha”, e sim “lobo mau” — ou seja, de aluno, você terá se transformado em concorrente.


    Dentre as três opções citadas acima, duas mostram condição de subordinação mais forte — emprego privado ou emprego público. A última opção mostra a condição de você poder gerir seu próprio negócio, onde quem determina o que fazer, quando fazer, onde fazer, por que fazer, como fazer, quem fazer e o quanto ganhar é você, o empreendedor, o dono do negócio.

  


  
    Empreendedorismo


    Muito se fala a respeito de empreendedorismo, mas pouco se compreende da noção filosófica do assunto.


    Empreendedorismo é a atividade realizada pelos empreendedores. Muito bem, mas assim o leitor pode dizer que fica um conceito muito vago, e nós concordamos com isso. Precisamos, então, do conceito de empreendedor.


    Segundo Jeffrey Timmons (1994), o empreendedor é alguém capaz de identificar, agarrar e aproveitar oportunidades para transformá-las em negócio de sucesso com busca e gerência de recursos.


    Já o canadense Louis Filion (1991) diz que o empreendedor imagina, desenvolve e concretiza visões. A visão, para ele, é uma imagem projetada no futuro do mercado onde se quer ver um produto ou serviço inserido, fruto de um método de execução.


    A definição do empreendedor é muito ampla para se encerrar em poucas palavras. Para tentar dar mais subsídios para o leitor, é necessário dizer que empreender é um processo de observar e caminhar em direção ao desconhecido. Um processo inconstante, imperfeito, emocional, autocriador e de constante mutação, que não pode ser conduzido por padrões impostos.


    O empreendedorismo não é pleno para os que procuram fórmulas prontas e verdades absolutas. Ele decepciona os que se apegam à ilusão da vida isenta de riscos e os que vêem a estabilidade como conquista única e não como processo em permanente construção. Ele incomoda quem não acredita que tem o poder de mudar as coisas. Desarma os que, de olho no passado, se contentam em usufruir conhecimentos de conceitos velhos. Estes assumem posição completamente contrária à do empreendedor, pois reagem de maneira diferente.


    O empreendedorismo, para outras pessoas, encanta e intriga os que se apaixonam pelo desafio daquilo que é mutável e exige a geração permanente de novos conhecimentos. Provoca fascinação em quem tem idéias criativas, nos positivamente rebeldes, nos inconformados, nos que acreditam que podem interferir nas coisas com a intensidade determinada pelo alcance dos seus pensamentos, da sua energia, da sua capacidade de criação. Poderia se dizer que o empreendedorismo tem a capacidade de seduzir os que insistem em ultrapassar seus próprios limites.


    É isso que ocorre com o empreendedor — gera conhecimentos referentes a si mesmo, aos seus sonhos, às suas idéias, aos seus desejos e às suas inter-relações com as pessoas que habitam este mundo.


    Como definição mais objetiva, a filosofia empreendedora busca a prática de resolver, realizar ou fazer algo laborioso, trabalhoso, difícil ou fora do comum nas mais diversas áreas, estabelecendo inter-relações ao compreender os esforços, as trocas, as pessoas e a satisfação.


    Se o empreendedor imagina, desenvolve e concretiza visões, sendo a visão, para ele, uma imagem projetada no futuro do mercado, onde se quer ver um negócio inserido fruto de um método de execução, poderíamos, então, indagar: qual seria o negócio de um nutricionista?

  


  
    O que é um negócio


    De uma forma geral, no que se refere àquilo que um nutricionista pode oferecer, um negócio abrange todo e qualquer esforço despendido que envolva uma futura troca com alguém visando sempre a satisfação das duas partes, ou seja, aquela que oferece e aquela que recebe a prestação de um serviço. Esta relação, obviamente, está norteada pelo lucro, de onde provém o sustento do nutricionista.


    Não podemos ter vergonha ou constrangimento em falar ou tratar de lucro. No sistema em que estamos inseridos, ou estabelecemos uma boa relação com ele, ou levamos o nosso negócio à falência.


    Dificilmente encontramos nas grades curriculares dos cursos de Nutrição disciplinas que ensinem a lidar com o aspecto “negócio” nesta área de atuação.


    A formação do nutricionista é essencialmente técnica, com grande ênfase aos aspectos científicos. Além disso, o perfil desse profissional possui uma tendência natural para praticar atos de “assistência social”, pois em sua atuação é muito importante valorizar e preservar a saúde das pessoas como um bem fundamental.


    Essas características fazem com que o nutricionista seja uma pessoa com forte preocupação humana e comunitária, o que é extremamente louvável e, não há dúvidas, deve ser preservado. Por outro lado, esse perfil faz com que este profissional tenha certa dificuldade de lidar com os inevitáveis assuntos “comerciais” de sua atividade, devendo, então, ser minimizados pela formação acadêmica.


    Voltando ao assunto “lucro”, observa-se algo muito interessante: se por um lado, o dinheiro é cobiçado pelos profissionais da área da saúde, por outro, é tido como “fruto proibido”, quando dificilmente se aborda o assunto de forma clara.


    Devemos entender que os fatores técnico-científicos e a solidariedade para com o próximo, por exemplo, são o que se pode chamar de objetivo profissional. Esse objetivo é importantíssimo e inquestionável, principalmente em uma sociedade tão carente como esta em que vivemos. Entretanto, há que se respeitar profundamente o objetivo financeiro, pois ele também é essencial e nele não há nada de pecaminoso. Devemos lembrar o tipo de sistema (capitalista) que rege nossa sociedade e o investimento que fizemos em nós mesmos para adquirir uma boa bagagem profissional. Muitas vezes, este investimento, no início da formação, ocorre pelo patrocínio familiar, quando, em determinados casos, há famílias que abrem mão de coisas importantes para investir em valores fundamentais, ou seja, a formação profissional de um filho. Em outros casos, somos nós mesmos que patrocinamos nossa formação profissional, quando abrimos mão de sonhos de consumo para investir em nossa carreira.
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