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1. Företagsbeskrivning
Fiskars är finlands äldsta industriföretag som fortfarande har någon verksamhet. Bruket som startade vid älven Fiskars på orten Fiskari har under ca 360 år växt upp till ett stortföretag som har verksamhet på 4 olika kontinenter. Företagets design är känd i hela världen. Men man kommer inte så långt med designen om inte själva produkten fungerar som de skall. Fiskars har inte sålt 700 miljoner exemplar för att de har dåliga bruksmål, utan för att de har en av världens bästa bruksföremål. Konsumentprodukterna hör till Fiskars största produktgrupp. Konsumentprodukterna kan delas in i: Kontor, Hem, Hobby, Trädgård, Hushållsprodukter och fritid. I dagens läge sälja runt 98 % av Fiskars produkter utanför Finlands gränser. Företaget Fiskars startade som ett finskt företag vid älven Fiskars. Företaget kommer säkert för denna generation att förknippas med Fiskars Bruk, men företaget har i dagsläge sitt kontor i Madison i USA Företaget har egentligen inte någon industriell verksamhet i Fiskars Bruk längre. Historian för företaget Fiskars handlar om partnerskap, Företaget är en partner man kan lita på om man uppskattar sitt eget arbete.

1.1 Vision
Vi vill att saxen skall vara en av de ledande hobbysaxarna. Detta skall förverkligas med ett väl känt varumärke och en känd design samt en bra funktionalitet. 


1.2 Affärsidé
Vi vill att saxen skall finnas på alla dagisar och ligga på bottnen i alla kvinnors handväskor. Vi skall genomföra detta genom att göra saxen mer attraktiv med nya färger på handtaget och marknadsföra den till kvinnor i kvinnotigningar och göra den känd bland hobby entusiaster.


1.3 Företagets övergripande långsiktiga mål
Vi skall göra saxen till två olika modeller en barnvänlig där handtaget skall vara roligt och saxen inte för vass så barnen på egen hand kan pyssla. Den andra modellen skall vara för vuxna och en aning riktad till kvinnor och deras behov, vi vill som sagt se saxen i alla handväskor. Vi skall göra reklamer i olika kvinnomagasin och på olika hobbymässor. 

1.4 Företagets övergripande långsiktiga strategi
Vi skall utveckla saxen och göra den känd bland barnfamiljer som en barnvänlig sax och behändig för kvinnor. Vi skall delta på mässor och göra reklamer om saxen. Vi skall försöka på saxen på hyllorna i alla barnaffärer. Vi vill även att unga kvinnor skall köpa den. Detta skall uppnås med ett lite billigare pris så barnfamiljer har råd med saxen samt återförsäljarna. 

2. Situationsanalys
I följande situationsanalys kommer vi att beröra företagets marknads-, produktions-, konkurrens-, distributions-, och makrosituation på de marknader där vårt företag för närvarande är aktiva.

2.1 Marknadssituation
Fiskars har verksamhet i Amerika, Europa och Asien. Fiskars har på sistone haft som huvuduppgift att sträcka och säkra sin operativa verksamhet. Bolagets omsättning ökade med 8%. Fiskars riktar sig för det mesta till den unga människan som gillar vildmarksliv och har en egen trådgård

2.1.1 Den finska marknaden
Resultat ökade med 24% trots att den förra året minskade med 6%. Förtroendet minskade och återförsäljarna gjorde inte lika stora inköp mera. Fiskars i Finland sysselsätter 1722 personer. 

2.1.2 Den amerikanska marknaden
Omsättningen minskade med 14% vilket i dollar betyder 7 % . Ned gången påverkade förtroendet hos konsumenterna samt försäljningen till återförsäljare. Råmaterielen har blivit dyrare lika så oljan. I slutet av året hade fiskars 799 anställda i Amerika
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Företaget säljer Trädgårds och hushållsprodukter till största delen. Funktionaliteten även såsom utseende är viktigt för Fiskars i deras produkter. Fiskars mest kända produkt är deras orange saxar.

2.3 Konkurrenssituation
Konkurensen är rätt så hård i dagens läge på grund av recensionen inom världsekonomin, Fiskars har ändå stöd av sitt kända brand. Nya konkurenter kan inte på det vise komma fram för ingen skulle starta ett nyt företag eller lancera en ny produkt som skulle kunna hota Fiskars i dagens ekonomiska läge 

2.3.1 Konkurrent ett
Säästöpörssi, Säästöpörssi säljer nog Fiskars produkter men säljer även andra billigare motsvarande produkter, men eftersom de även säljer Fiskars är de inte en så stor konkurent för man kan välja att köpa fiskars istället för den billigare versionen.

2.3.2 Konkurrent två
Alla halpa halli aktiga butiker som säljer billiga saxar och trädgårdsredskap. Men Fiskars har ett rätt så känt namn så vill man ha en ordentlig och hållande produkt väljer man fiskars men behöver man den bara en gång köper man troligtvis den billigare


2.4 Distributionssituationen
Fiskars har många andra företag som fungerar som deras återförsäljare, de har inga direkt ägda återförsäljningsställen. Fiskars bästa marknadsföringskanal har varit Mun till mun, många har berättat till varandra om sina erfarenheter av produkterna

3. SWOT-analys
I den följande SWOT-analysen kommer vi att analysera vårt företags styrkor (S), svagheter (W), möjligheter (O) och hot (T).
	S
· Känt märke
· Stor marknad
· Pengar finns

	W
· Dåliga produkter





	O
· Sommaren
· Skol starten


	T
· Världsekonomin
· Konkurenter
· Återförsäljare






3.1 Möjligheter
Möjligheterna för Fiskars är sommaren då vill man jobba i sin trädgård, alltså Fiskars kan fåå sälja sina produkter. En annan är även skolstarten då många barn vill förnya sin penal och  då har fiskars sin ihopfälbara sax som lätt ryms in i penalen, de har även en massa andra skol och hobby produkter. 

3.2 Hot
Världsekonomin är rätt så dålig nu så människorna har inte så mycket pengar. Detta kan leda till att man väljer ett billigare och ett lite sämre alternativ medvetet för att spara pengar till annat Alltså konkurenterna kan pressa priserna en aning för att få så många som möjligt att köpa deras produkter. Vilket leder till att återförsäljarna inte vill köpa in dyra Fiskarsprodukter till deras lager
3.3 Styrkor
Fiskars är ett känt märke så de har redan kundunderlag, och mänga känner till dem. De har etablerat sig i nästan hela världen, så de har lätt att nå till alla världens människor. Och om d lancerar en ny produkt finns det många trogna fiskars användare som väljer den istället för någon annan motsvarande. Fiskars är ett stort företag så det finns mycket pengar bakom det så om dom vill göra en reklam så gör dom.

3.4 Svagheter
Om det kommer ut dåliga produkter från Fiskars som är noga med sin kvalitet sprider sig ryktet snabbt. Och då kan förtroendet och det goda ryktet för Fiskars bli sämre och man tänker inte att produkterna mera håller lika bra och tycker att man kan lika bra köpa den billigare. 

4. Problem
Problem är att det kan komma dåliga produkter ut på marknaden och förtroendet faller. Om världsekonomin blir ännu sämre så kanske man prioriterar andra saker och köper billigare och köper konkurenternas billigare produkter, så fiskars måste hoppas på det bästa och vara beredda att möjligen hamna sänka priserna en aning.
5. Marknadsföringsmål
Första året skall vi marknadsföra med reklam via olika medier och affischer för att slippa in på marknaden.  
Sen nästa år som kommer vi att hålla produkten på marknaden genom att utveckla produkten, sänkning av priset och nya tillägs delar.
Vi skall forsätta sälja denna produkt så länge som den behövs.
Marknadsandel: Vi ska försöka uppnå 30 % men hoppas på upp till 50 %

6. Marknadsföringsstrategi
Här beskrivs företagets långsiktiga marknadsföringsstrategi (5 år) som skall tillämpas och implementeras för att uppnå de långsiktiga marknadsföringsmålen.
6.1 Målgrupp
Målgrupper är skolor och barn/ungdomar och kvinnor .

6.2 Differentiering
 	Större urval av färg,storlek och design. 
Snabb och pålitlig leveranstid. 
Förmånligt pris.
Vi har ett stort internationelt företag så vi är nära till nästan alla.
Hög kvalitet.

6.3 Positionering
Vi vill få en så bra image som möjligt. Så vi kommer verkligen att satsa på att få alla glada t.ex.Snabb leverans, 
Bra pris, Hög kvalitet, Positiv och bra försäljning. När dom hör fiskars lättanvända sax så ska dom tänka på att allt var perfekt när dom köpt den.

6.4 Säljarna/personal
Säljarna skall vara "handplockade" personer som skall kunna sin sak och vara positiva. Vi kommer att ha utbildning via jobbet om produkten.
Vi hade också tänkt oss att vi skulle använda oss av "Månadensförsäljare-metoden" för att öka försäljningen den som blir det får sitt namn och bild på väggen, men också en liten bonus.
Säljarna skall vara positiva mot alla kunder och försöka hjälpa dom på alla möjliga sätt. Sen skall dom också försöka få feedback på produkten.


6.5 Produkt
Vi skall förändra produkten med hjälp av kritik från kunder så att den blir bättre men också via nya tillägsdelar, färger, design och för olika åldrar.

6.6 Plats
Vi skall ha våra butiker och lager över hela världen, så att vi snabbt och lätt kan få produkten på marknaden och till åsyn för kunderna. Med att ha lager utspritt övervärlden kan vi uppnå en väldigt snabb leveranstid.

6.7 Pris
Vi skall allti ha förmånliga och bra priser på produkten. När skolorna börjar skall vi ha kampanj eller när försäljningen sjunker.

6.8 Påverkan
Vi skall försöka delta i så många messor som möjligt första året sedan minskar vi med åren. Reklam kommer att spela stor roll så vi kommer att använda den mycket när vi kalkulerar att det skulle vara bra tid för det.
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