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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.



