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Klasse FLLEAE [ el (2] tilpas::llii::;rgif :1}:11";:?!‘;93 7
0 Hvilende Konti Anlepgs- og Kapilalkonti
{Hvilende Konti)
1 Finanskonti Finanskonli
2 Len- og Materialekonti Algriensningskonti
I 3 Artskonti I":‘.hr indirekte Diverse Eel‘:uldningsknnli
! Omkostninger for Materialer
! 4 Afregningskonti Kontl for Ombkosiningsarler
8 Fabrikationskonti Afregningskonti
G Faerdigvarekonli Fabrikationskonti
T Indtwgts- og Udgiltskonti Konti for hel- og
halvierdige Produkter
] Smrlige Konti Konti for Indizpgter
a Afslulningskonlti Afslulningskonti

== gl Muligheden for at arbejde med Kalkulationstillaeg bageret paa Normal-
omkostninger eller andre Planomkostninger er til Slede.

Det lille Skrift kan derfor stadig paaregne Interesse som Eksempel paa
del grundige og systematiske Arbejde, der er blevet udfert i Tyskland paa
delie Omraade selv langt ind i den nuverende Krig,

Palle Hansen.

Asger Langkjer: Salgspsykologi med et Udkast til en psykologisk
Behovlxre, Handelshojskolen i Kebenhavn, Skrifter fra Instituttet
for Salgsorganisation og Reklame 1. Einar Harcks Forlag. 1943.
256 Sider.

Har man hidtil villet orientere sig lidt paa Salgspsykologiens Omraade,
har man enten maattet dykke ned i veglige og meget videnskabelige,
almene psykelogiske Vierker, cller man har maattetl sludere Strong, Link
og el Par Stykker til, som smerligt har lagt Viegt paa selve Psykologiens
Anvendelse i Salgsarbejdet uden al give den almene psykologiske Bag-
prund, der giver den fulde Forstaaelse af Problemerne. Naar saa de nevnte
Salgspsvkologer er yderst uenige, og . Eks. Strong i sin Behandling loeg-

"y Iflg. denme Forordning skal Klasserne 0—3 op 8—9 gelde obligatorisk for alle
Industrivirksombieder, medens Klasse 4—7, der er forbeheldt Regnskabet med Omkost-
ningsarter, Omkosiningssteder og Omkosiningshoerere, ikke cor lagl i faste Bammer, T den
ministericlle Forordming siges det om Hontoklasserne 4—7: :In thoen kann den Unter-
schicden der einzelnen Wirtschaftszweige Rechnung getragen werden, Fir die klare
Erfassung der Kostenarten ist grundsiizlich die Klasse 4 wergesehen. Die Klassen 3
und 6 dienen in der Begel der Verrechnung von Rostenorten anf Kostenstellen, die sich
vepschieden gestaltel, je nachdem, ob ein Betriebsabrechrungshogen verwendel wird
oder nichts.
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ger Hovedvapten paa det direkle Salgs Psykologi op behandler Reklamens
Psvkologi yderst sledmoderligl, har man hidtil haft svaert ved at faa til-
straekkeliz gpod Orientering paa dette vigtige, ja afgorende Omraade.

Med sin nyve Bog har Magister Langkjer saaledes afhjulpet et virkeligt
Savn, hvilket bliver saa meget klarere, naar man har lmwst Bogen, hvori
Salgspsykologiens Belydning paa en meget overbevisende WMaade klar-
lrrpges., Fremslillingen er overall letforstaaelig, omend det ikke kan noegtes,
at den pan sine Steder kroover en Del Koncentration af Livseren; men
som Forfalteren selv siger: :Sagen er nu {ilfldigvis megel kompliceret,
selvom man muligvis specielt fra praktisk Side har troel noget andet.. .«

Forfatteren begyvnder med det, der hidtil har vieret Resullalet af Salgs-
og Markedsekonomernes Arbejde med 3Salgspsykologien: Kebeformlerne;
fgrst den gamle, saa Sirongs epokeggrende Formel og saa endelig Link's
behavioristiske Kgbeformel, hvorpan Langkjer efter on kritisk Gennemgang
af dizsse 3 tilsyneladende uforenelige Formler paaviser, at de i Virkeligheden
er sammenfaldende!

Herefler faar man del, man hidlil sterkt har savnel: en  insbruktiv
Gennemgang af den almene Behovpsykologi, der vel nogle Steder kan
virke noget abstrakt, hvorfor Forfatteren ogsaa udtaler, at det gmlder for
praktiske Folk om ikke at tage for tungt paa de gjorle Distinklioner mel-
lem Behovenes Klassificering som primiere, sckundoore, lertiere o, 5. v,
Behandlingen af Smagspraeferencer og Smagsafsky er megel inleressant
og vil sikkert kunne give mange praktiske Erhvervsfolk megel at lwenke
paa, hvilkel ogsaa — maaske | endnu hejere Grad — geelder det mepget
interessante Kapitel om Erstainingsvarer. Der er ingen Tvivl om, at visse
Fabrikanter af Erstatningsvarer kunde have tjent mange Penge, hvis de
havde lwst detle Afsnit, fpr de bragle deres cllers udmeerkede Varer paa
Markedet. Langkjmer skelner her mellem Efterligningsprodukter og Akvi-
valensprodukter og fremhaever, hvilken DBetydning denne Adskillelse har
i det praktiske Salgsarbejde, idel Efterligningsproduokierne ofte faar
noget mindrevardigt over sig, hvilket endda tit ubevidst fremhmeves af
Fabrikanterne i deres Reklame! Udfra de i Afsnillet fremfprle Syns-
punkter kritiserer Langkjer en i Bogen gengivel Annonce for et saadant
Efterligningsprodukl paa en meget overbevisende Maade, ligesom han senere
siger: sErstalningsvarerne vil igvrigt kun sjmldent frembyde en saa fuld-
stwendig Lighed wmed de originale Produkler, al det vil vmere hensigts-
mmszigt at fremfere detle 1 Reklamene. I Parenles bermmrket kan Anmel-
deren for sin egen Del ikke tilbageholde et Forundringsudbrud over, at
noget Firma virkelig vil benytle sit gamle op for den originale Vare vel-
indarbejdede Varenavn til en Erstatningsvare, der med al Bespekt for den
gjorte Indsals dog rangerer langt under den gamle originale HKyalilet.
(Ganske vist oplyser Langkjoer, at Smagsoplevelserne ikke er saa specifike,
al de i Almindelighed kan gere nogel blivende Indiryk paa vor i denne
Henseende svage Hukommelse), Har man indslillet sig paa, al man efter
Krigen vil indarbejde et nyt Marke for den coriginale Vare, er del nalur-
ligvis noget andet. Men del vil dog nok kun sjmldent kunne betale sig
til en Erstatningsvare at hruge sit gamle Varenavn, hvis det drejer sig om
et Mmrke, der var blot nogenlunde indarbejdel fer Krigen.

Forfatteren behandler ogsaa Scksualbehovets Anvendelse | Reklamen og
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glieder sikkert mange andre end Anmelderen ved sin Bemasrkning: sDerfor
er en altfor stor Iver efter at sikre sig Opmaerksomhbed, [, Eks. gennem
en kraftig Appel til Seksualbehovel, ofie Udtryk for en naiv Misforstaaelse
al Reklamens Hensigle

Det er meget fristende al komme ind paa mange flere Enkeltheder, men
Pladsen {illader ikke dette i hejere Grad end allercde sket. Jeg kan dog
ikke undlade al henlede Opmerksomheden paa et Forslag til en Liste over
Bgrns Legetg§, en Underspgelse af hvad Born leeser samt en Behandling af
Spergsmaalet om Opstillingen og Belydningen af en Behovlisfe som Grundlag
for Annoncernes Udarbejdelse,

Herefter behandler Forfatteren selve Behovslerminologien, saavidt en
Leegmand kan skenne, opstillet og dannet af Forfalteren selv; det er en
Terminologi, der kan vere — og er — sveer og Eroevende for Laseren,
men som dog er uundvierlig i en saadan Afhandling. Hele denne Inddeling
al Behovene giver nemlig et brillant Grandlag for en mere fuldstiendig
Forslaaelse af selve Behovsproblemet, og det vil derfor effer Anmelderens
Mening ogsan lonne sig at afse den Tid, der krieves for at smtte sig ind
i delte Afsnit.

Dernmst behandler Forfatleren paa en meget klar Maade Motivations-
forlebet, o, v.5 den Rikke of oprindelige, eflerfolgende og sidelobende
Motiver, der i Virkeligheden ligger bag en Handling, og hvorledes man er
i Stand il at forstierke disse Motiver, Delle gennemgaas saavel mere al-
ment som indenfor Salgsarbejdets forskellige Stadier paa en levende og
morsom Maade, anskueliggiort gennem Eksempler fra Dagliglivet og ved
smaa grafiske Fremstillinger.

Sporgsmailet om en Vares Good-will, og hvorledes denne kan fortabes,
belyses ogsaa megel klart i et Afsnit tilligemed de saakaldte sbelingede
Falelsesreaklioner«. Det paavises, hvorledes saadanne Falelsesreaktioner,
der er belingel af {. Eks. et Firmas Annoncer eller eventuelt Forretnings-
politik, kan overfores paa godt eller ondt til Firmaels YVare, som derigennem
kan faa en bedre eller ringere zstandingeg i Publikums Bevidsthed end
Varens indre Kvalitet ellers kunde berellige. Hele Reklamens psykologiske
Grundlag maa vaere de betingede Foelelsesreaktioner, hvilket mange selv-
[plgelig ogsaa for Langkjer har vieret klar over; men Langkjme har ved
sin Fremstilling paa en udmgerket Maade givet den leoreliske Forklaring,
som sikkert vil give Reklamefolkene en dybere Forstaaelse af disse For-
hold. Delingningen, d.v.s. Sammenknylningen af beslemie Folelser med
¢t averterel Mwerke, kroever en vis mindste Paavirkning, saaledes at den
i Begyndelsen — soin Forfalteren ger opmmerksom paa — kan vaere under-
ligt rodles, idel den skabte folelsesmessige Indstilling lige saa godt lader
sig knytle lil andre konkurrerende Mmrker; detle understreger LKlart den
Grundsietning i al rationel Reklame, at det er Spild af Penge, hvis en
Reklamekampagne for ¢f nyt Mmxrke spredes for meget, saa man . Eks,
kun faar ganske faa Indrykninger i hver Avis.

Herefler behandles Motivalionsproblemet 1 videre Belysning; Folelsernes
Betydning hos den enkelte, hos Befolkningsgrupper eller hele nalionale
Grupper paapeges med sierligt Henblik paa den fplelsesmmessige Indstilling,
man vil soge at skahe i sine Annoncer; denne maa naturligvis — indenfor
visze Grienser — harmonere med den pasgeldende Gruppes Indstilling —
ellers mislykkes Kampagnen, eller den bliver urimelig dyr. Forfalteren er
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vel klar over, al dygtige Rellamefolk tager Hensyn hertil, men mener, at
det er meget faa, der virkelig prover paa Forhaand al gore sig klart,
hvilket Resultat der kan forventes, naar de gennem Reklamen fremkaldte
forskellige Felelser, Stemninger og folelsesmiessige Indstillinger modes med
den i Individerne indenfor Gruppen fremherskende Indstilling.

Motivationsproblemet faar herefter en  uddybende DBRehandling  mwed
direkte Sigle mod de forskellige Markeder (Konsumvarer, Producenivarer),
Forfalieren gor opmarksom paga, al man selvy paa Producentvaremarkedet,
hvor der dog ellers efter alle Autorileters Udsagn kun kobes efter »rutio-
nelles Motiver, kan have Held med sig med mere folelsesbelonede Paa-
virkninger, idel der lilfajes: sProducenter er uden Tvivl — for godt eller
for ondt — langt mere Mennesker, end de selv lrore. Detie er san sandt,
saa sandl; noget andet er, at de folelseshetonede Motiver maa se »ratio-
nelles ud, da Indkeberne naturligvis altid selv tror, at de er rene For-
nuftsvesener.

Opgsaa senere (5. 225) understreger Forfatteren Betyvdningen af en loial
Behovtilfredsstillelse hos Kunden, idel en kun partiel Tilfredshed vil skabe
Ulwst eller Irritation Lil Skade for Swlgeren og hans Varer. sReklamen er
et tvemgpet Sveerd; vil man slaa for haardl med det, kKlever man let Pan-
den paa sip selv i Sledeta.

Imod Bogens Sluining tager Forfalleren ogsas Eftersporgslens Bylmik
under Behandling samt behandler Kebevanerne i Psykologiens Lys, Bogen
slulter med el Kapitel: Salgsarbejdet og Moralen, hvor Langkjier selv lager
Stilling til den Krilik, der er kommel til Orde overfor Reklamen 1 al Almin-
delighed og overfor Langkjers sidste Bogp i Smerdeleshed. Enhver, der vil
teenke lidt over Tingene, maa give Forfalteren Ret i hans Synspunkter;
men det kan ikke nmegtes, at Argumentationen, omend logisk wangribelig,
kan synes noget flot og egnet til fornyet Udfordring af Kritiken.

Man maa ogsaa neere nogen Tvivl, naar Foerfatteren mener, at man vil
have en Garanti mod Misbrug af Psykologien i Salgsarbejdet gennem detail-
lerede Rapporler fra Saelgerne, hvori disse angiver, hvorledes de hare argu-
menteret for deres Varer, idet saa Salgschefen kritisk skulde gennemgaa
disse og retlede Smlgerne, saafremt de har brogt utilladelige Argumenter.
Fremgangsmaaden maa vel fornuftigvis veere den, at Smelgerne uddannes
paa en saadan Maade, al de paa Forhaand er klar over, hvilke Salgs-
argumenter de skal og maa bruge, og hvilke der er utilstedelige,

Det forekommer imidlerlid Anmelderen, at man meget lettere vilde
kunne afvise Kritiken ved skarpt at understrege Forudsminingen for det
moderne Salgsarbejde, nemlig det gentagne Salg, hvilket simpelthen tvin-
ger Smlgeren til at levere og smelge en Vare, som Kunden wil vaere lil-
freds med og derfor kebe igen. Narrer man Kunden, gaar del mindst lige
saa haardt ud over en selv. Om Varen saa kan siges al voere nyttig eller
ej, er et Problem, der ingen Enighed kan skabes om; for hvilke Kriterier
skal man anlzgpe? Hvis Kunden er tilfreds med Varen, er den saa ikke
nytlig for ham? At Varen ikke er skadelig eller sundhedsfarlig, har man
jo Garanlier for i den almindelige Lovgivning, Man kan imidlertid vaere
100 pCt, enig med Forfalteren i, at eventuelle zumoralskes Soclgeres Ud-
nytielse af deres Kunder eller Emner ikke Bliver sterre gennem den nye
Bog, men al de ansvarsbevidste Swelgere og Salgsarbejdet i det hele taget
ved at arbejde paa Basis af en sterre Forstagelse af de psykologiske Love
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kan komme Ll at udiere deres Arbejde paa en mere rationel Maade, hvillet
kun kan wviere til Gavn for dem selv, deres Kunder og Samfundet som
Helhed.

Man kunde have onsket, al forekommende latinske Udtryk hlev direkie
oversal, hvor de forste Gang forekommer — vi, der ikke er Latinére, er
ikke allid klar over, hvad . Eks. kompellafiv er; men ellers er der fra
Forfatterens Side gjort el stort Arbejde for at forklare og tydelipgore de
Termer, der anvendes. En Definitionsliste bag i Bogen e¢r til stor Hjalp;
men herudover savner map et Index, saaledes at man let kunde finde frem
lil, hvor de forskellige Sporgsmaal, som f. Eks. conafiv kompellativ Moli-
vafion, er hehandlede,

Som man maaske allerede vil have forslaaet, kan Anmelderen paa det
bedste anbefale enhver salgsinteresserel — Teorcliker som Prakliker —
at stifte Bekendiskab med Langkjers nve Bog. Den Indsats, som et Arbejde
af denne Karakier naturligt kroever af sin Lieser, lennes man rundeligt
for, og Arbejdet lettes overordentligt derigennem, al Bogen er skrevet § et
kvikl og levende, ofle ligefrem fornejeligl Sprog, oplivet af lalrige Eksemp-
ler fra det daglige Liv og forsvnet med talrige Gengivelser af Annoncer,
der illustrerer de behandlede Emner. Man kan Lun haabe, at Magister
Langkjarr snarl igen vil lade here fra sig om disse belydningsfulde Emner.

W. Reinhard,

Johannes Humlum: Danmarks Minedrift med tilknyttede Industri-
grene. Fersernes og Gronlands Mineralproduktion, Danmarks Han-
del med mineralske Raastoffer. Handelshojskolen 1 Kebenhavn,
Erhvervsgeografiske Skrifter 2. Einar Harcks Forlag. 1943, 238
Sider.

I dette Arbejde har Lektor ved Handelshpjskolen, Dr. phil. Johannes Hom-
lum givet en indgaaende Skildring af dansk Minedrift af i Dag. Selv om
Minedriften jo ikke er noget vigtigt Evhvery her i Landet, leverer den dog
viglige Raasloffer og er desuden en saa interessant Side af vort Erhvervsliv,
at en Bog om detle Emne paa Forhaand er sikker paa at blive modiaget
med store Forventninger, ikke mindst nu for Tiden, Og lad det voere sagt
med det samme, at Dr. Humlums Bog overtreffer selv den dristigste For-
haabning,

Bogen fremkommer i en Tid, hvor mange Interesser samler sig om, hvad
vort Lands Jord kan producere. Al swrlig aktuel Betydning er derfor Af-
snittene om Broendstoffer (Terv, Brunkul og Maturgas), der suppleres med
el Tilleg, omhandlende Gennemsnitskalkulationer for Tery og Drunkual. Af
det gvrige Indhold il isier Afsnillene om Kridt og Kalk samt om Cement
Blive mgdt med slor Inleresse. Dr. Humlum gaar ofte grundigl ind paa
historiske Forhold, og foruden selve Raastofproduklionen behandler han
udfprligt de Industrier, der henter Raastoffer i den danske Jord, og sliller
den danske Produklion i Reliefl ved Sammenligning med Udlandet. Ligeledes
behandles Handelen med Mineralraasloffer og Fabrikaler heraf meget
grundigt.

Foruden at behandle Forholdene i det egentlige Danmark omfatter Bogen
Kapitler om Mineralproduktionen paa Frergerne og i Grenland. Tkke mindst
sidstnaevnle Afsnit er lortrinligt. I disse Kapitler omtales naturligvis kun



