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PROMETEON DEZVOLTA
COMPETENTELE ECHIPELOR
GLOBALE DE VANZARI SI
MARKETING PENTRU O
NOUA ERA A BRANDULUI

DESPRE PROMETEON TYRE GROUP

Prometeon Tyre Group este un producator multi-brand de anvelope
pentru camioane, autobuze, AGRO si OTR, distribuite in intreaga lume. A
fost infiintat In 2017 ca un spin-off din divizia industriala a Pirelli Tyre, cand
Prometeon a inceput sa produca si sa vanda anvelope marca Pirelli.

Cu 8.000 de angajati, 100 de profesionisti in R&D, patru fabrici si patru
centre R&D, Prometeon are de asemenea parteneriate solide cu
producatori importanti de echipamente originale si colaborari cu dealeri
si parteneri de servicii din intreaga lume. Investitiile continue in R&D se
afla in centrul tehnologiei Prometeon, oferind produse si servicii integrate

si multi-brand, inovatoare din punct de vedere tehnologic.

PROVOCAREA

Prometeon trecea printr-o transformare
critica de business, rebranduindu-se de la
Pirelli — o companie cu peste 150 de ani de
traditie — catre Prometeon, o identitate
moderna inceputa acum opt ani.
Rebrandingul a insemnat mult mai mult
decat o schimbare de nume; a cerut o
schimbare fundamentala de mentalitate.
O provocare cheie era ca multi angajati, in
special din functiile globale de vanzari si
marketing, proveneau de la Pirelli si erau
obisnuiti sa opereze in cadrul credibilitatii

unui brand cu traditie.

s STUDIU DE CAZ
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= Un program global de vanzari ofera identitatii
brandului Prometeon posibilitatea de a se
desprinde de brandul sau de origine.

»= O abordare moderna a invatarii livreaza training de
soft skills pentru schimbarea mentalitatii,
construirea culturii brandului si dezvoltarea
competentelor de vanzari axate pe promovarea
unui brand progresiv, bazat pe solutii.

» Angajatii primesc 24 de ore de training de soft
skills Tn 15 tari, livrat in opt limbi si adaptat
culturilor locale, mentinand in acelasi timp
consistenta cu strategia globala de transformare a
Prometeon.

Primul pas a fost reimprospatarea Fabrizio Mori, Global Head of Talent

abordarii de vanzari pentru a se alinia la la Prometeon Tyre Group, spune:
pozitionarea Prometeon, orientata spre
viitor si centrata pe client. Spre deosebire
de Pirelli, un brand care se vindea adesea ‘ ‘ Una dintre cele mai mari
provocari ale noastre este

cum sa sprijinim evolutia echipelor

singur, Prometeon avea nevoie de o

abordare mai strategica, bazata pe valoare.

Acest lucru a presupus pregatirea a peste noastre de vanzari, marketing si

415 angajati la nivel global pentru a reusi customer service la nivel global. Aveam

pe piata diverss si competitiva a nevoie de un partener agil, care sa poata

scala odata cu noi, pe masura ce

evoluam. , ,

anvelopelor, inclusiv in regiuni precum
Brazilia, Turcia si Egipt, fiecare cu dinamici
locale unice. Prometeon avea nevoie de o
abordare globala comuna de vanzari, dar si

de strategii adaptate acestor piete locale.



SOLUTIA

Pentru a sprijini aceasta schimbare
transformationald, compania a lansat o
initiativa dedicata — sales campus — menita sa
echipeze angajatii cu abilitatile, cunostintele
si mentalitatea necesare pentru a prospera in
noul mediu. Sales campus-ul a contribuit la
transformarea mentalitatii din vanzari si
marketing, adaptandu-se la culturile si
pietele locale, mentinand in acelasi timp o
viziune globala unitara. In plus, trebuia s
livreze valoare clientilor printr-un portofoliu
extins de produse si servicii, redefinind in
acelasi timp indicatorii de succes pentru

performeri obisnuiti cu vanzarea mai facila a

unui brand consacrat.

Recunoscand amploarea si
sensibilitatea acestei tranzitii
culturale, Prometeon a apelat la
Tack TMI pentru a concepe si livra
programe personalizate care sa
sprijine dezvoltarea talentelor si sa
stimuleze cresterea pe termen
lung, in linie cu noua identitate a

companiei. Fabrizio subliniaza

‘ ‘ Am mai lucrat
anterior cu Tack TMI
si cunosteam acoperirea lor
globala si experienta in a livra
impact prin invatare si
dezvoltare. impreund am
construit un cadru axat pe trei
competente cheie, adaptat
pentru a ajuta angajatii nostri
sa se adapteze brandului,
noilor noastre tehnologii si
pietelor diverse dintr-un

mediu global
competitiv. ’ ,

Alinierea mentalitatii sia competentelor

de vanzari la viziunea brandului.

Tack TMI a livrat trei module cheie de
competente — mentalitate, identitate de
rol si competente de vanzari — catre peste
380 de profesionisti si manageri din
vanzari si marketing care au participat la

program:

Noua mentalitate: axatd pe a ajuta echipele
sa inteleaga si sa intruchipeze noul
pozitionament al brandului Prometeon.
Programul a explorat modul in care indivizii
contribuie la perceptia si reputatia
brandului, cum sa construiasca cultura
brandului intern si cum sa comunice

autentic brandul catre clienti si piata.

Competente de vanzari: un program de
baza adaptat contextului Prometeon, care
Nnu Mai vindea un brand consacrat, ci un
grup progresiv ce oferea solutii de calitate. A
pus accent pe tehnici esentiale de vanzare,
abordari specifice clientilor, comunicare
interpersonala si inteligenta emotionald. Un
modul dedicat a abordat si gestionarea
relatiilor cu stakeholderii interni si clientii

externi.

Identitate de rol: conceputa pentru
a sprijini atat managerii, cat si
echipele in adoptarea schimbarii de
mentalitate ceruta de noul brand.
Aceasta competenta a acoperit
ratiunea schimbarii, evolutia pietei
de anvelope, procesul de schimbare,
impreuna cu stilurile de leadership
necesare pentru a ghida echipele si
a construi rezilienta si aliniere
globala. Programul s-a desfasurat in
peste 15 tari, in opt limbi, fiind

adaptat la nuantele culturale locale,

mentinand consistenta cu strategia

globala de transformare a Prometeon.
Conceput pentru livrare mixta, a
combinat formate clasice si online,
asigurand accesibilitate si implicare in
toate regiunile.

A fost adoptata o abordare cu doua
directii: Tack TMI a livrat training pe soft
skills, iar trainerii interni Prometeon au
livrat continut tehnic pe hard skills
precum logistica, finante, politici de
preturi si managementul lantului de

aprovizionare.



Una dintre provocarile unice abordate in Spania, Franta, Polonia, UK, Italia, | —
PROMETEON

proiect a fost coordonarea personalului Turcia, China, SUA, Mexic, Columbia, ; > :

intern — de obicei ,non-traineri” — pentru Argentina si un grup mixt UE. In total, { Phs. - 2

a comunica eficient subiecte tehnice si, Tack TMI a furnizat 600 de ore de : ¥ J

in acelasi timp, pentru a construi un training live pe soft skills si 18 ore de ‘ . : \r )

sentiment comun de identitate si traditie  training ,train the trainer” pentru : 5 NN 3 -J'( 4 3 I,

corporativa intre participantii din toate consolidarea capabilitatilor interne. t n -

pietele. } ‘

Primul an s-a concentrat pe vanzarile din CULTURA DE TNVATARE CARE — e

teren, punand bazele schimbarii de ACCELEREAZA BRANDUL - aeee ik ‘,\ Wi - o ‘

mentalitate si ale comportamentelor de PROMETEON : ! ' “ Cihkd \" t\ "N ) '* ) '
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baza in vanzari, in timp ce al doilea an Fabrizio adauga: \ l' ﬂ \'".l \A\“\

extinde calatoria cu module dedicate

prospectarii, implicarii clientilor si Modelul colaborativ cu Tack
evaluarii activitatii. ‘ ‘ TMI a asigurat atat alinierea
Trainingul a fost livrat in 15 piete cheie, globalg, cat si relevanta locals, BENEFICII COLABORAREA CU TACK TMI

inclusiv Egipt, Brazilia, Germania stabilind o cultura a invatarii care

sprijind brandul redefinit, strategia de Dezvoltare profunds a Relgvapga prlnvsFudu d? cazreale: ‘ ‘ Am ales Tack TMI pentru abilitatea

;/anzarl $II ob|eTct|YeIetdedbu3|ness pe competentelor: fiecare participant sesiunile de training au inclus lor de incredere de a livra atat
zr:t]reunauer\]/giugci?nesaitulevfr?;reaI dar a beneficiat de 24 de ore de povesti din practica, ajutand la nivel global, cat si local — ceva ce putine

P P 9 ' training dedicat pe soft skills, participa nt|| sa conecteze invéta rea companii pot realiza. Au oferit agilitatea,

mergand inainte sperdm sa putem ermitand practica semnificativa si - e consistenta si scalabilitatea de care aveam
masura succEIsDLIJI si |mfpa_ctu| acestui :?wtegrérea TF; iR Aaes, cu scenarii reale de piata. nevaie in 50 da tari i 8 limbi. Echilibrul Tack
program cu specttic. , , TMI intre consistenta globala si adaptarea
locala a fost un adevarat diferentiator, cu
feedback pozitiv din partea participantilor.

Invatare practics, aplicabila: Continut de inalt calitate si Parteneriatul nostru se dovedeste valoros si
programul a pus accent pe o targetat: programul a inclus asteptdm cu nerdbdare s3
abqrdare hand;—ovn, a519u.ra.nd h - idpeislsligeel ol releva pt continuam calatoria impreuna. , ,
aplicarea imediata a tehnicilor in pentru contextul strategic al
interactiunile reale cu clientii. Prometeon, construind incredere,
ﬂri consistenta si aliniere in echipele
R globale. Fabrizio Mori, Global Head of Talent at

Prometeon Tyre Group
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