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A cég bemutatása

A Ross’ Moulds üvegformaöntő céget 1983-ban alapította Mr. Larry Ross. Mr. Ross ebben az iparágban tevékenykedett már régóta, amikor úgy döntött nyúgdíjba megy, és megalapítja saját cégét kihasználva egy újítást és kapcsolatait.

Mióta megalakult a világ négy kontinensén, öt országában vannak jelen világszínvonalú termékeikkel. Ezek a gyárak ugyanazokat a színvonalú termékeket gyártják. Az USÁ-ban a piac 80-%-át birtokolja, míg Magyarországon nincsenek is vetélytársaik.

Az Egyesült Államokban az anyacégnek vannak leányvállalatai, amelyek intéznek mindent a gyártástól kezdve a fejlesztésen keresztül a szállításig, értékesítésig. Vagyis nincsenek beszállítóik, ami szerintük azért jó, mert a menedzsment így a terméket végig tudja egyszerűbben követni addig, amíg azt át nem veszi a vevő.

Magyarországon 1998-ban indult be a gyár, de a magyar leányvállalatot – amely Mr. Ross 100 %-os tulajdonában van – már 1997-ben megalapították. Választásuk a magyar nehézipar klasszikus vidékére, Miskolcra esett Lengyelország és Csehország ellenében.

Itt adókedvezményt kaptak a várostól, valamint a megállapodások értelmében kialakíthattak egy vámszabad területet, melynek joga 6 évre szól. Ezek mellett a vitathatatlanul nagy előnyök mellett az is Miskolc mellett szól, hogy szakképzett munkaerőt szereznek a friss diplomások közül az egyetemről, hiszen a cég hi-tech-kel (ún.: CNC rendszer) dolgozik, amit fejleszteni, és karbantartani kell.

Miskolcon hosszútávra rendezkedtek be, a város egyik jelentős foglalkoztatójává léptek elő, hiszen majd’ 200 főt foglalkoztatnak, amit még bővíteni kívánnak az elkövetkezendő esztendők során.

A cég termékei


A Ross’s Moulds az üvegformaöntő-iparban tevékenykedik, ahol az üveggyárak igényei határozzák meg, hogy milyen termékeket (üvegformákat) gyártsanak. Ebből következik, hogy igazán nincsenek olyan termékek, amelyeket állandóan gyártanának, sikertermékek lennének. 

Ha befut hozzájuk egy megrendelés, akkor azt a legjobb tudásuk szerint szeretnék kielégíteni. Ők mindent megcsinálnak, amit a vevő kér, de rendszerint nem érkezik hozzájuk sokszor ugyanazokat az öntőformákat igénylő megrendelés.

Ennek egyszerű oka, hogy az üveggyárak is állandóan változtatják üvegeik formáját, hiszen az esztétikai szempontok változnak. Így ők mindig más és más termékeket gyártanak. Tehát érkezhet hozzájuk megrendelés 10 db. whiskys üvegforma készítésére egy cégtől, de valószínű, hogy többet az a cég nem fog rendelni, hiszen egy üvegforma nagyon tartós, és az üveggyárnak nem kell több, mint ahány gépsora van.

Árpolitika


A vállalat az egész világon egyetlen egy partnerrel kereskedik – leszámítva néhány kivételt az USÁ-ban -, ez a cég pedig az Owen’s Illinois Ltd., amelynek magyarországi leányvállalata az Owen’s Illinois Kft Orosházán. Ez a vállalat a világ sok országában jelen van, és egy $15 milliárdos háttár biztosítja a Ross’ Moulds-nak, hogy nem döntöttek rosszul, amikor az Owen’s Illinois mellett voksoltak akkor (meggyőződésünk szerint személyes kapcsolatok miatt Mr. Owen-nel).


Ebből következik, hogy nagyon versenytársaik sincsenek, vagyis a konkurencia hiánya elveti az árverseny lehetőségét. Minden egyes megrendelés egyedi elbírálás alá kerül, ahol kialakul, hogy mennyibe is kerül az a bizonyos öntőforma elkészítése. Az Egyesült Államokban nagyon szigorúan veszik a monopólium-ellenességet, de az igazgató, Mr. George Bowyer elmondása szerint ettől nem kell tartani, hiszen a piac neve nem üveg-öntőforma piac, hanem öntőforma piac, aminek ők a kis hányadát birtokolják csak.


Magyarországon csak Orosházára szállítanak, és belföldön nem is értékesítenek, hiszen termékeikre nem érkezett tömeges igény az üveggyáraktól. 


Mr. Bowyer elmondta, hogy minden egyes országban egyedi árpolitikát alkalmaznak, a mellett, hogy minden ajánlatot egyedileg dolgoznak ki. Véleménye szerint sokkal olcsóbb lenne a vevőknek az üvegforma, ha nagyobb sorozatban rendelnének, azonban ez ebben az iparágban nem is nagyon lehetséges, hiszen egy üveggyárnak általában 8-30 gépsora van, de az átlag inkább 18 körül mozog, így ők is minimális megrendelési számnak a 8 db-ot adták meg.


Kérdésünkre, miszerint, ha mi rendelnénk tőlük 10 db. dombornyomásos 0.75 l-es egyedi whiskeysüveg-formát mennyibe kerülne, azt válaszolták, hogy körülbelül 15 millió forintba.

A cég értékesítési stratégiája


Tekintve, hogy a vállalatnak csupán egyetlen partnere van Magyarországon, ezért nincs semmilyen stratégiájuk az értékesítésre vonatkozóan. Az egyetlen partnerük az Owen’s Illinois Kft. Orosházán, tőlük érkeznek a megrendelések, és nekik szállítanak csupán.


Az Egyesült Államokban is fő partnerük az Owen’s Illinois. Velük a kapcsolatok már a kezdetekre nyúlnak vissza, és ezen „stratégián” nem is kívánnak változtatni, mondván „nyertes csapaton ne változtass”. 


Az értékesítés terén Magyarországon nem nyújtanak extra szolgáltatásokat, az Egyesült Államokban, azonban alapítot Mr. Ross egy sor leányvállalatot, ami a mellett, hogy nagyobb átláthatóságot biztosít a menedzsmentnek, a vevők helyzetét is megkönnyíti, hiszen nem kell például szállításról nekik gondoskodniuk, stb.

Reklám


Manapság a legtöbb iparban fontos az, hogy a vásárlók tudjanak az eladók létezéséről, ez alapján tudjanak dönteni, hogy mely terméket mely cégtől veszik meg. Ebben játszik nagyon fontos szerepet a marketingen belül a reklámtevékenység.


A legtöbb iparágban nem lehet megélni reklámok nélkül, hiszen a konkurenciaharc oly erős, hogy muszáj a cégeknek/termékeknek magukat hirdetni.


Namármost az üvegformaöntő-ipar nem egy olyan ipar, ahol erre szükség lenne. A reklám bármilyen formája szinte teljesen fölösleges itt, hiszen ez – az igazgató elmondása szerint – az egyik legbelterjesebb iparág. A világon nincsenek nagyon sokan, akik üvegformaöntőket gyártanak, ezért, akik vannak ők ismerik egymást, és a legfontosabb felvevőpiacuk (szinte az egyetlen felvevőpiacuk) az üveggyárak pedig ismerik a kínálatot, és az egyes cégek által kínált minőséget. Itt a személyes kapcsolatok, tapasztalatok, korábbi eredményes együttműködés sokkal fontosabb bármilyen reklámnál, és ez nem PR tevékenység.


Mivel amerikai cégről van szó, rákérdeztünk, hogy vajon az Internet hogyan használják fel értékesítés, reklám szempontjából. Erre az a válasz érkezett, hogy nekik szinte teljesen felesleges Interneten hirdetni, saját web oldalt fenntartani, hiszen csak egy partnerük van, és ez akkor sem változna, ha hirdetnék magukat. Mr. Bowyer szerint minden egyes hasonló cégnek megvan már a saját felvevőpiaca, ami a legritkább esetben változik. Internetet meg csupán kapcsolatfenntartásra használják az amerikai központtal, valamint a többi Ross gyárral a világon.
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