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Lange leve AFFARSINGENJOREN!
Sokprofil for en AFFARSINGENJOR
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- en modell for vardebaserad affars- och prisutveckling

4 Mal och strategi
Det heliga marknadskriget
Séttet att dverleva
En jakt p& marknadsandel
Marknadsandel till varje pris?
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6 En forenklad modell
IMPLIKATIONER

7 Priser till aterforsaljare och dotterbolag
Agenter och séljare pa provision
Sjalvstandiga distributorer
Priser till egna dotterbolag — INTERNPRISSATTNING (IP)
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Mera att gora
Mera att tjana



