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strueret til det specilikke analyselonmnil,
wan tlstricber at lose,

De to forfattere har i denne bog samlet
sammen, hvad der (indes pd markedet al
anvendte og anvendelige attivndeskalaer
lwer med eksempler pa anvendelse oyg
med angivelse al validitets- og refiabilitets-
mal.

Efter en diskussion al autitudebepgrebe
og en [remstilling af metoder til konstruk-
tion al mileskalacr refererer lorlaticine
attitudemalinger indenfor otte forskellige
omrider: social praksis, sociale problemer,
internationale problemer, abstrakte begre-
ber, politiske og religiese spergsmil, ei-
niske og nationale grupper, sociale institu-
tioner og nogle (& odvalgte atimdepro-
ulemer.,

Som hiindbog betragtet mé fremstillin:
gen siges at dickke er behov.

Arnold E. Amstutz, Computer Simulation
‘of Competitive Marketing Response,
| The M.LT. Press, London, 1967, 457
| sider.

" Amstutz har i mange ir arbejder med
stimulation al marketinglenomener, men
denne bog er det mest omfattende, han
hidtil har publiceret. Samtidig er den
den hidtil mest omfattende fremstilling al
simulation  af  detailaktiviteter  indenfor
marketingfunktionen, som  hidtil har  se
dagens Iys.

Forlatterens endemil er at forene en
Lestemt metodik  (simulation) med hvad
vi ved om menneskets adferd i marketing-
sammuenheng til en normativ modelstruk-
tur for virksomhedsledelsen,

Hertil formulerer Amstutz syv arbejds-
mil, som ikke skal refereres i detailler.
De gir ud pd at finde et begrenset antal
strategisk vigtige faktorer i marketing-sam-
menhxngen og relatere disse til et system,
idet relationerne skal vare shledes beskrew-
ne, at de kan simuleres numerisk. De ind-
piende cifre skal s veere empirisk verifi-
cérhare sterrelsel. Simulationen skal [rem-
bringe de systemkonstellationer, som give

malopiyldelse. Endelig skal den absirakie
model Dringes til anvendelse 1 ledelsessam-
menhxng, samt  for uddannelsesiorml
{lvad der méaske er det samumne her),

De forste 120 sider ghr med en diskus-
ston al metodikken; den er god at {4 for-
standd al. Herefter folger si opstilling al
en rickke forskellige modeller: producen-
ten som marketingbeslutningstager, kon-
sumentadizerd, detailhandleradfzerd, distri-
buteradferd og smlgeradfrd.  Generelt
kan det siges om disse modeller, at de i
computersprog afbilder det, vi mener at
vide om disse [nomener. Indholdsmees-
sigt or de realistiske, spergsmilet ligger
naturligvis i de relationer, der knytter ele-
menterne saramen. Om disse er realistiske
skal afgores ved test al simulationen, som
to al de sidste kapitler behandler.

Jeg skal ikke sige andet end, at systemet
virker elter forudsetningerne. n del af
disse mener jeg er realistiske, en anden del
(relationerne) kan ikke Dbedommes. Der-
imod kan det siges uden omsvog, at Am-
stutz har bragt os et langt skodt videre
mod en integreret marketingmodel, hvor
vi kan owverse detaillerne, men lwvor wi
hidtil ikke har kunnet overse disses same-
spil.

Robert J. Holloway and Robert 5. Han-
cock, Marketing in a Changing En-
vironment, Wiley, London, 1948, 498
sider.

I de senere ar har [lere forskere arbej-
det med idesn om virksembeden som et
fibent system. Dewe indebierer, at virksom-
hedens aktiviteter skal wndres, efterhiinden
som der sker signifikante mndringer i om-
pivelserne, Dette geelder miske i hojere
grad marketingaktiviteten end andre mere
internt prasgede aktiviteter.

Forfatterne deflinerer (som normalt er)
marketingaktiviteter som  de  aktiviteter,
der er nodvendige og tilstraekkelige til at
[ bytterelationer tilvejebragt.

Den speciflikke  marketingaktivitet  be-
e efter foefatternes oplattelse afl fyosk
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distribution og salgsfremmende foranstall-
ninger helt generelt (promotion). Og det,
der skal markedsfores, er et produkt med
en vis pris.

Marketing opfattes altsii som en model
med [ire variable.

Disse spiller i det fbne systemn sammen
med en rekke andre. Forfatterne opbygger
folgende madel af de omgivelser, som dan-
ner det fibne system:

I. Okonomiske {konsumenter, konkur-
renter, priser),

2. Sociale (sociologiske, psykologiske og
antropologiske forhold),

3. Teknologizke,

. Fusiske,

5. Legale,

G, Fuske.

Nu kan man lerst sperge, hvorfor netop
disse scks bedemmes som vigtige for mar-
ketinglunktionen. For det anden kan man
sporge, hvad det giver at relatere market-
mglunktionen til viden om disse seks [ak-
torer, et er det sidste sporgsmidl, som
fremstilling  Dbesvarer. Forfatterne
har faktsk struktureret den viden, man har
om disse problemer. T det omlang det
dbne system er en »gode model, giver
denne bog mange kontante liduser,

denne

MNorton E. Marks & Robert M. Taylor, eds.,
Marketing Logistics: Perspeclives and
Viewpoints, Wiley, London, 1947, 28%
sider, 72 sh,

Vi mil ikke glemme den rent [ysiske
cistrilbiition for de mere spendende aspek-
ter af marketingforskningen, Det serger
Marks and Taylor for at gore opmarksom
pi med deres samling af 3% case-agtige
studier med ligesh mange forfattere spaltet
ud pi den {ysiske distributions lange linie:
distributionsekonomi, lokalisering af kun-
deservice,  informationsstremme,  opbeva-
ring, lager, transport og begrebsdannelser
indenfor fysisk distributionsledelse,

Leseligheden ligger pa Harvard-Busi-

ness=Review-niveau. Der ligger endvidere
ganske konkret information i hvert stu-
dium, som altsi kan virke som udgangs-
punkt for lesning af et privat distribu-
tionsproblem.

Det casuelle er altsd denne bogs styrke
og svaghed.

James Hudson Bearden, ed., Personal
Selling: Behavioral Science Readings
and Cases, Wiley, London, 353 sider,
70 sh.

Det personlige salgs problematik er stort
set ubehandlet i dansk-sproget marketing-
litteratur. Pi svensk har vi Olof Henell's
meget anvendte bog »Personlig (Orsiilj-
ninge. Henell bar i denne fremstilling sat
meget ind pd at skafle ot casc-materiale
til at lelge bogens tekst op. Det har varet
vanskeligt at Mremskaffe er dickkende ma-
teriale, og skandinavisk Litteratur fir ved
Bearden’s bog ct kierkomment supplement
al cases. Desuden en samling original-li-
drag fra tidskrifltlhitteraturen om dette pro-
blem.

Bearden har samlet 39 artikler, inddelr
dem i passende alsnit og forsyner hwvert
afsnit med cases, ialt 29. Afsnittene gir pi:
Personligt salg som led i den samlede
salgsindsats, adferdsvidenskab i opbygning
al det personlige salg, proces og stralegi,
personligt salg pd internationale markeder,
ctiske overvejelser vedrorende det person-
lige salg, samt endelig forskning omkring
det personlige salg.

Hvert afsnit er opdelt i en rakke - sy-
nes det mig = panske interessante og liere-
rige artikler skrevet for den sxzlgende og
salgsplanleggende  menigmand. Tag for
cksempel artiklen om, hvorfor Elekurolux
kan holde thrnheje priser pit det amerikan-
ske marked og stadig udvide sin omsetning
or fortjeneste.

Beardens bog dickker et udmkket lere-
hogsbehov., De steder hvor man mener, at
man har dette below.



