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O PRAI

0 Plano Regional de Atragao de Investimentos — PRAI tem como objetivo o
apoio asregionais FIEMG e aos municipios mineiros permitindo um atendimento
de exceléncia aos investidores e uma sensibilizacdo para que se atue na

promocao e facilitacdao de investimentos.

POR QUE ATRAIR INVESTIMENTOS?

Novos investimentos contribuem para o desenvolvimento econémico da
regidoreceptora, sendo importante fonte parainovacaotecnolégica, aumento
da capacidade produtiva, geracao de novos postos de trabalho, melhoria da
infraestrutura, elevacao da renda e qualidade de vida.

PRINCIPAIS FATORES
PARA ATRACAO DE
INVESTIMENTOS:

* Localizagdo Estratégica
e Fornecimento de Energia
* Mercado

e Cultura

e Recursos Naturais

e Comunicacéo e Internet
e Centro de P&D

* Fornecedores

e Saneamento Basico

e Educacao

* Qualidade de Vida

* Imodveis e Terrenos

* Incentivos Fiscais

e Ambiente Politico Favoravel
e Infraestrutura

* Baixos Custos
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AVALIANDO A
LOCALIDADE PARA
ATRACAO DE
INVESTIMENTOS:

0 QUE MINHA REGIAQ
TEM PARA OFERECER?

0 QUE PRECISA SER
DESENVOLVIDO?

0 QUE PRECISA
SER MELHORADO?

QUAL E A VOCACAD
DA REGIAQ?

0 QUE PODE
SER ATRAIDO?

Em reunioes:

e Seja pontual.

* Naoseesquecadequeasprimeiras
impressdes sdo conquistadas nos
15 primeiros segundos de contato.

e Cumprimente com aperto de maos.
Para algumas culturas, beijos e
abracos sdo gestos muito intimos.

* Procure  obter informacdes
antecipadas sobre a empresa.

e Argumente as objecOes e
esclareca as davidas.

* Seja positivo e animado. Agradeca
0os participantes pelo tempo
disponibilizado.

e Procure nao utilizar o celular
durante as reunides e visitas.

e Seja persuasivo. Quanto mais
souber sobre a empresa, mais
podera argumentar a seu favor.

e Seja honesto, ndao contornando
alguma questdo que, por acaso,

Em visitas:

e Elabore previamente um roteiro
para a visita.

e Mantenha a
prevista.

e Aproveite cada oportunidade para
promover o local com informacdes
positivas.

* Esclareca as dlvidas do investidor
com honestidade.

programacao

BOAS PRATICAS DE ATENDIMENTO AO INVESTIDOR

nao saiba responder. Tente nao ser
negativo.

e Nao interrompa o investidor nem
complete suas frases.

* Respeite o prazo estipulado para a
reuniao.

e Utilize a reunido para entender
bem as demandas da empresa.
Por exemplo, perguntar fatores
importantes para escolha do local,
se existe outro local de interesse,
detalhes sobre tamanho e tipo
do investimento, o prazo para
sua decisdo. Pergunte sobre
a estrutura fisica e o processo
que se pretende implantar, para
que entenda o que estd sendo
procurado.

e Dentro de 24 horas, envie um
e-mail formalizando as acdes e
agradecendo pela reuniao.

* Honre promessas feitas durante a
visitadentro do prazo estabelecido.
Em até 24 horas, faca contato
agradecendo pela visita.

Tenha um “ponto focal” de contato
com o investidor.

Estimule outras visitas.
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