DICIEMBRE 1931 N.° 10

Revista mensual edifada
por PHILIPS IBERICA, S. A. E.
para el exclusivo servicio
de sus Representantes oficiales.
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L éxito alcanzado por el Concurso de Venta a Plazos celebrado recientemente y la carifiosa

acogida que tuvo esta idea entre nuestros colaboradores, nos animé a organizar para esta
temporada un nuevo concurso en el que pudieran tomar parte todos nuestros Representantes
Oficiales y los revendedores de las principales capitales donde éstos no han sido nombrados.

Los objetivos del Cross, son:

ALENTAR a nuestros clientes a continuar y a intensificar sus esfuerzos para la realiza-
cién del mayor numero de ventas del material PHILIPS.

REALIZAR las existencias que tienen, tanto los comerciantes como PHILIPS RADIO,
en aparatos de construccién 1931, y muy especialmente para que, a partir de 1.° de Enero pro-
ximo, podamos todos consagrarnos enteramente a la propagacién de nuevos modelos PHILIPS,
que revolucionardn el mercado.

ESTIMULAR, tanto a nuestros revendedores como a los consumidores, sobre las ventajas
de nuestro sistema de Ventas a Plazos.

ESTRECHAR las relaciones y la mutua colaboracién entre PHILIPS RADIO y sus Repre-
sentantes Oficiales.

De todas partes de Espafla se han recibido las inscripciones para este Cross, y las car-
tas elogiosas por la idea del mismo y por la ldgica distribucién que se ha de hacer de premios
¥y campeones.

Con el paso més seguro, con el ritmo més preciso, vienen sumdandose los puntos de cada
uno de los participantes al Cross. No solamente comprobamos el notable aumento de compras
hechas a nosotros, sino las ventas que los clientes hacen a los particulares. Aumentan los reven-
dedores que se acogen a las excelencias de nuestro sistema de Venta a Plazos; multiplicanse los
compradores de receptores PHILIPS. Todo, en fin, se consagra a contribuir al éxito mds lison-
jero de nuestro esfuerzo y al de nuestros favorecedores.

Cuando RADIO Y LUZ llegue a vuestro poder, sélo os restard un pequefio esfuerzo a efec-
tuar, un corto trayecto a recorrer, del 1.9 al 15 de Diciembre.

El fin estd tan cerca y la recompensa también, que muchos de entre vosotros estdis ya casi
clasificados para poder obtenerla, con el solo esfuerzo de alargar la mano.

No existe el azar; existe sélo la voluntad, y ella debe ayudaros hasta el tltimo momento.

A partir del 15 de Diciembre se comenzara la clasificacion para el Campeonato Nacional del
Cross, notificandose a_todos los clasificados el 31 de Diciembre el resultado, para que multipli-
quen sus esfuerzos hasta el 20 de Enero, en que quedara proclamado el Campeén Nacional.

¢Quién llegard el primero a la meta?..... He aqui la incégnita.
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EL UTILIZAR LAMPARAS DE MAYOR VOLTAJE QUE EL DE LA RED,
ES MATAR LA GALLINA DE LOS HUEVOS DE ORO,
SIN LOGRAR CONSEGUIR, EN ESTE CASO,
NI EL HUEVO DEL CUENTO SIQUIERA

(Recomendamos la lectura de este articulo a los

ENIMOS observando, con tristeza y al pro-

pio tiempo con asombro, que ya van sien-
do muchas las personas que so pretexto de alte-
raciones en el voltaje de su sector, o simple-
mente, con objeto de que la lampara les dure
mas, piden sistemdticamente a sus proveedores
lamparas de mayor voltaje que el de la red, sin
que en muchas ocasiones muchos de aquéllos
pongan reparos a estas peticiones completamen-
te descabelladas.

Fieles cumplidores de la misién que con mas
placer nos hemos impuesto, esto es: la de aseso-
rar a nuestra distinguida clientela en todo lo
referente a los articulos de nuestra especialidad,
nos permitimos en esta ocasién advertirles que
EL PUBLICO SE ENGANA LAMENTABLE-
MENTE CUANDO UTILIZA LAMPARAS DE
LAS CONDICIONES APUNTADAS, haciéndo-
se preciso que nuestros clientes, lejos de asentir
a estas demandas, nos ayuden a abrirles los
ojos.

No debe recomendarse utilizar lamparas de
un voltaje inferior al de la red, porque su vida
se acorta; pero el caso inverso es incomparable-
mente mucho mas nefasto, siendo, de tener que
escoger, por todos conceptos, preferible aquél
a éste.

Sentemos primeramente la base, cierta, inne-
gable, de que la lampara de voltaje superior
tiene mas vida, dura mads, que la lampara nor-
mal; y convengamos que la lampara escogida
es de un voltaje del 10 por 100 mayor que el del
sector a que se aplica, no importa de qué po-
tencia.

Ahora bien; para las tensiones corrientes en
Espafia (de 110 a 130 voltios) ¢sabéis a cuanto
asciende, aproximadamente, la disminucién de
luz en una lampara como la del ejemplo?
{A un 40 por 100!

Indudablemente, una lampara en estas con-
diciones, de mal rendimiento, que nos da bas-
tante menos luz de la debida, gasta mucho para
la luz que nos produce, lo cual quiere decir,
que la luz emitida por estas lamparas nos cuesta
considerablemente mads... ¢ ¥ qué debe comprar
el cliente... luz o lamparas?

La lampara de voltaje superior, efectivamente
dura mas, pero ¢qué importancia tiene el coste

revendedores de lamparas)

de las lamparas con el del consumo del fluido
que ellas efectian, con lo que representa la
suma de facturas que periddicamente pagamos
a las empresas de electricidad? El precio de
adquisicién de la lampara representa una frac-
cién muy pequefia, despreciable, del costo del
alumbrado.

Ademas, cuando la ldmpara trabaja en las
malas condiciones tantas veces dichas, debido
a la menor temperatura del filamento, la luz
que emite es extraordinariamente abundante
en radiaciones rojas, de manera que la luz no
solamente es pobre, sino roja también. ¢No os
recuerda esta luz a la que emitian las antiguas
lamparas de filamento de carbén? En cambio,
las ldmparas de voltaje normal dan una luz
blanca muy semejante a la del dia.

Pero vamos mas alla todavia, a demostrar
que el pretendido ahorro que por la mayor dura-
cién de la lampara puede hacerse, es enteramente
ilusorio.

Debido a esa disminucién de la luz emitida
por la lampara empleada indebidamente, siem-
pre habrd otra de mucha menor potencia, y
por tanto de menor consumo, que trabajando
normalmente nos dé la misma cantidad de luz
que aquélla, aunque dure menos (dura su vida
normal); como el precio de adquisicién es me-
nor, viene la compensacién con la enorme ven-
taja de que al emplear la normal consumird
menos y dard una luz mas blanca.

sDénde esta la economia?

Si el sobrevoltaje de la lampara no llegara
al 10 por 100, los efectos se atenuardn a medida
que el voltaje de la lampara se aproxime al de
la red, pero siempre, en todos los casos, son de-
plorables: la lampara PHILIPS se ha fabricado
con todo cuidado para utilizarla en la red cuyo
voltaje correspondera al que indica el casquillo
de la lampara.

Id siempre contra los que inconscientemente
pretenden inutilizar la ldmpara que con su
voltaje normal nos da una excelente luz (no
matar la gallina del cuento) y decidles también
que el aparente ahorro en la duracién de la
lampara es un mito (el huevo del mismo cuento,
que en este caso es falso).
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URANTE estos ultimos tiempos, el nt-

, mero de emisoras que trabajan con lon-
gitudes de onda comprendidas entre 200 y
600 metros, ha -aumentado de manera alar-
mante, y al mismo tiempo la potencia de muchas
emisoras ha sido incrementada considerable-
mente, de suerte que todas estas estaciones
molestan y ocultan las numerosas emisoras
menos potentes que trabajan en la cercania de
su longitud de onda.

North Regional, Huizen, Turin, Aberdeen,
Praga, Miihlacker, Londres, Gratz, Strasbourg:
para todas estas emisoras, asi como para otras
muchas, el espacio disponible en el éter es
también minimo, y la recepcién sin perturba-
ciones es casi imposible con la mayoria de los
aparatos receptores. .

Es, pues, seguro que el aparato que permite
remediar definitivamente esta situac_ién,_sera.
acogido con gran entusiasmo y vendido indu-
dablemente en grandes cantidades.

PHILIPS lo ha comprendido asi, ¥y teniendo
presentes las grandes posibilidades comerciales
de este aparato verdaderamente tinico en su gé-
nero, ha estudiado el circuito selector PHILIPS
que lleva por nombre “Philector” tipo 4180.

Todo poseedor de un ”Philector” podrd dis-
frutar con su aparato de la ventaja que supone
ir pasando una estacién después de la otra sin
que se interfieran, gozando de una recepcion
natural exenta de toda perturbacién.

Una particularidad mas del »Philector”’, es
que desempefia doble papel, pues no solamente
permite una recepcién libre y pura de las emi-
soras deseadas, sino que también permite eli-
minar completamente una emisora local po-
tente, de forma que el oyente que radica en la
vecindad de tal emisora, puede disfrutar de los
programas de otras estaciones mas alejadas.

No exageramos, pues, al decir que el YPhi-
lector” es un aparato manejable y sencillo,
indispensable en todas partes para disfrutar ple-
namente de la Radio.

CUALIDADES DEL "PHILECTOR":

Con el fin de orientar a nuestros Represen-
tantes Oficiales en la propaganda y venta de
este accesorio en la mayor intensidad posible,
damos en pocas palabras una sencilla descrip-
€ién del manejo y construccién de este aparato:

1.0 Maxima selectividad.

2. Facil manejo.

3.9 Ejecucién esmerada.

4.9 Construccién sencilla.

El ”Philector” 4180 es muy facil de vender,
pues se trata de un aparato de calidad, no sola-
mente en lo referente a su construccién, sino
también en lo que concierne a su ejecucioén
exterior.

El circuito de este selector estd provisto ade-
mas de un reglaje de precision, gracias al cual
la sintonizacién llega a ser sumamente sencilla
aun para el profano.

Posee ademdas varios enchufes de antena y,
sin embargo, puede conectarse por medio de
dos hilos y de un modo muy féacil a otro recep-
tor (véase para eso el modo de empleo). Afiadi-
mos, ademdas, que el aparato es de un peso
moderado y de un manejo muy cémodo.

Todo comerciante experimentado compren-
derd inmediatamente que se trata aqui de un
aparato por medio del cual podra aumentar
considerablemente su cifra de venta.

Todos los propietarios de un aparato recep-
tor son presuntos compradores del “Philec-
tor” 4180, especialmente en la proximidad de
una emisora potente, donde se desea poder
llegar a escuchar también otras estaciones que
las que estdn inmediatas y cada oyente deseara
poseer un ’Philector”.

La venta es ilimitada, pues como ya hemos
dicho, el ”’Philector’”” es adaptable a cualquier
aparato receptor.

Nos permitimos recomendar a nuestros Re-
presentantes Oficiales trabajen enérgicamente

la venta del "Philector”’, para lo cual damos
algunos consejos:

1.0 Utilizad las cartas directas para traba-
jar los clientes que posean un aparato re-
ceptor.

2.9 Vended un "Philector” a cada cliente que
entre en vuestra tienda para comprar un
nuevo altavoz o nuevas valvulas.

3.0 Ofreced a los interesados eventuales un
»Philector” para una semana de prueba.
Transcurrido este lapso de tiempo, la
venta puede considerarse segura.

4.° Hablad a vuestros clientes, siempre que
haya ocasion, de las posibilidades del
»Pphilector’’.

En suma, el ”Philector” PHILIPS 4180
satisface una necesidad que se venia experi-
mentando desde hace mucho tiempo, estando
persuadidos que la venta de este aparato cons-
tituird una fuente de beneficios suplementarios
para todos.
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NTERVIUVAR al Campeén, resefiar fiel-

mente no sélo las impresiones que reci-
bié, sino también las dificultades que hubo de
vencer o allanar para conseguir su triunfo, es
algo imprescindible. No hacerlo, seria, si no
torcer la verdad, por lo menos entorpecer su
divulgacién, lo cual equivale a falsearla.

Lapiz en ristre, ignorando que no puede el
lapiz ser 1util cuando se interviuva a alguien
que hable con la rapidez de nuestro hombre,
nos dirigimos a visitarle en su despacho de
El Escorial.

La primera impresién que recibimos, es la
de que sufre una verdadera obsesién por nuestra
marca. Al lado de un receptor PHILIPS, un
cartel PHILIPS; por todas partes, PHILIPS; y
nuestra imaginacién nos hace figurdrnoslo sa-
liéndole de la cabeza un rotulito compendiando
en una frase el pensamiento obsesionante del
interviuvado: COMPRE USTED PRODUCTOS
PHILIPS. A quemarropa, disparamos nuestra
primera pregunta:

—...?

— Excelente, sincevamenie excelente. El acierto
principal de PHILIPS ha sido echar por tierra
los dos prejuicios mds funestos para los reven-
dedores de radio. Uno, el de que el verano res-
tringe la venta, otro, el de que la venta a plazos
es perjudicial. Por mi parte, puedo asegurarle,
que no sdlo he vendido durante este verano tanto
como en el invierno, sino que he duplicado la
venta, vy que merced a una seleccion escrupulosa
de los compradores a plazos, inicamente dos,
en todos los contratos por mi concertados, han
devuelto aceptos. Y los han devuelto, no por ne-
garse a satisfacerlos, sino porque cambios de do-
micilio impidieron que dichas letras les fueran
presentadas al cobro.

T g;

—Ni contaba con el triunfo, ni desesperaba de
alcanzarlo. Unicamente me ha guiado, en todos
los momentos del Concurso, la seguridad de que,
triunfante o derrotado, mis intereses saldrian
beneficiados y mi volumen de negocio aumen-
taria en razdn dirvecta com el esfuerzo que para
triunfar desarvollaba. Ademds, en mi radio de
accion, limitado por si, y reducido al minimo
por su proximidad a Madrid, no me permitia
abrigar muchas esperanzas, y menos teniendo

CAMPEON...

th‘b!ffO de Durdn.

en cuenta que mi orgawizacion comercial, con-
cretada a mi humilde persona solamente, 10 po-
dia multiplicarse gestionando ventas y divulgan-
do al mismo tiempo la conveniencia del sistema.
Puede usted, por tanto, afirmar categdricamente
que mi triunfo se ha debido solamente a la vo-
luntad que me ha prestado el esfuerzo suficiente
para conseguiy el titulo que ostento.

=

—ciModificaciones? Ninguna. La ltima que
ustedes han llevado a cabo, o sea la creacidn del
sistema de informacion, jeudn perfecciona, a mi
modo de ver, hasta el mdximo, el sistema PHI-
LIPS de venta a plazos! Claro que yo he tenido
siempre especial cuidado en no vender a plazos
a quien no estaba en condiciones de comprar;
pero tengo la seguridad de que, sometiéndose en
el concierto de estas operaciones g las pautas
por ustedes lrazadas, no hay posibilidad de que
el sistema languidezca.

—gay

— Anécdota, ninguna; pero de la popularidad
de PHILIPS en El Escorial puede darles a us-
tedes tdea la cavicatura y versos que se han pu-
blicado en la revista Florida, y que dicen:

«Un campeén como Dios,
que ha logrado capturar
las ondas de allende el mar
con el PHILIPS receptor.

Medio pueblo ha transformado
en tranquilo radioescucha:
ni un hilo se le ha escapado;
ni se le escapé una hucha.

Y al venir en la portada
Don Pepe Santos Vidal,
trae su copa colosal
y la trae muy bien ganada.

Nos despedimos de este simpatico Represen-
tante Oficial de PHILIPS, D. José Santos Vidal.
Cuando vamos a salir, nos detiene para decirnos:

—VY diga usted, ademads, que ni hoy, ni ayer,
ni mafiana, podrd marca alguna, ni por la
garantia de su material ni por su organizacién,
competir con la marca PHILIPS.

Y salimos de su despacho convencidos de
que este vendedor que vive en El Escorial, ga-
nara el Cielo y hasta le venderd a San Pedro
un Pentodino, para que se entere de las cosas
que pasan por el mundo.
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Magnifico establecimiento y Sala de Demostraciones de don Lorenzo Diaz,
de Salamanca.
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NUESTRA CAMPANA DE PASCUAS

20.000 CARTAS DIRECT-MAIL =«
ANUNCIOS ESPECIALES

CARTELES

20.000 FOLLETOS DE LUJO
FOLLETOS

BANDEROLAS

A LA DISPOSICION DE NUESTROS REPRESENTANTES OFICIALES

REPARARSE con tiem-

po. He aqui la adver-
tencia que deseamos hacer
a nuestros clientes.
Cuando esta edicién de
RADIO Y LUZ llegue a
vuestras manos sélo fal-
taran algunas semanas para
los dias de fiesta.
No olvidéis que el pu-
blico adquiere sus re-
galos hacia el 15 de di-
ciembre y que en esta
época debéis todos es-
tar preparados, a fin de
que el publico se dé
cuenta que tenéis en
stock todos los buenos
productos PHILIPS.
Para ello hemos con-
feccionado una campa-
fla especial, tal vez la
mas cuidada que he-
mos elaborado hasta
la fecha.
Vamos, pues, a dar

en estas lineas algunos deta-
lles sobre esta campaifia, que

se compone de lo siguiente:
1.° Un folleto de lujo,

con una carta Direct-Mail.
Hemos pensado que era lo
mejor que podia constituir

esta campaiia.

PHILIP.
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El folleto estd confeccio-
nado sobre los motivos de
Navidad, en gris mate con
tintas azul y plata, y dard
una explicacién ilustrada de
todos los famosos modelos
PHILIPS. El folleto serd
acompafiado de una carta

Direct-Mail y el con-

junto ird en un origi-

nal sobre, expresamen-
te fabricado para este
envio.
2.° Nuevos anun-
cios de Noel, espe-
cialmente disefiados
para esta campafia
- por los mejores dibu-
jantes, se publicaran
en los principales pe-
riédicos de Madrid,

Barcelona, Bilbao, Va-

lencia y Sevilla, du-

rante el periodo del 15

al 31 de diciembre.

Para intensificar



== RADIO

esta campaifia, ponemaos gra-

tuitamente a la disposicién
de nuestros Representantes
Oficiales atractivos clichés
que pueden ellos emplear
en propaganda en la Prensa
local, etc.

3.° cCarteles y ban-
derolas.Siempre al objeto
de atraer la atencién del
publico sobre nuestros pro-
ductos y sobre las tien-
das donde éstos se expen-
den, hemos creado un car-
tel especial de brillante co-
lorido y armonioso con-
junto, asi como unas ban-
derolas para escaparate,
cuyo texto es: "El mejor
regalo de Pascuas es un re-
PHILIPS”. Ambos

seran enviados hacia los

ceptor

primeros dias de diciembre,

Esperamos que con todo
este material podréis inten-
sificar vuestras ventas; sdlo
rogamos por nuestra parte,
vuestra estrecha .oopera-

cion, enviando las cartas

Y LU Z

Direct-Mail, haciendo un
atractivo escaparate PHI-
LIPS del 15 al 31 de diciem-
bre, para lo cual nos permi-
timos dar algunos consejos:

1.° No abarrotad el es-
caparate de material.

2.° Colocad el cartel y
banderolas en un sitio bien
visible; por ejemplo, el car-
tel, al fondo, en wuno de
nuestros tripticos, y las

banderolas, en los angulos

de la luna del escaparate.

3. Procurad una buena
y atractiva iluminacion,
Dicha atractiva iluminacion
puede conseguirse con los
juegos especiales de lam-
paras en serie forma oliva,
que por estar conectadas a
un largo cordén pueden co-
locarse en todas direccio-
nes.

En cuanto a las cartas
Direct-Mail, recomendamos
elegir cuidadosamente las
direcciones de aquellos clien-
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tes a los que se dirigen, a fin
de obtener el mayor con-
tingente posible de com-
pradores.

Esta campafia de Noel
tendrd su continuacién en
primero de afio y la fies-
ta de Reyes, dando motivo
con esto a la confeccion
de atractivos escaparates

sobre motivos de dichas

fiestas.

Asimismo se publicaran
atractivos anuncios durante
estos dias en los mds im-
portantes periddicos de Es-
pana.

Haced, pues, de vuestra
parte todo lo posible para
llegar a obtener éxito, co-
municandonoslo hacia la
primera quincena de enero,
pues nos agradaria grande-
mente poder publicar los
resultados obtenidos en
nuestra Revista RADIO Y
LUZ, resultados que ha-
brian de servir de estimulo

para nuevas campaifias.
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LA VENTA DE LAMPARAS

PARA LAS FIESTAS DE NAVIDAD,
ANO NUEVO Y REYES

AVIDAD, Afio Nuevo y

Reyes, son las tres

fiestas del afio en las que el

deseo de comprar alcanza el

maximo. Se hacen regalos

de cumplido y regalos fami-

liares; grandes, chicos, to-

dos viven, tanto en casa

como fuera de ella, en una

atmosfera de alegria y de

intimidad que estimula el
deseo de adquisicion.

He aqui para el vendedor

de lamparas la época de ob-

; tener todo el provecho

posible en este ramo.

JPero como hacerlo?
En estas fiestas, no
solamente en las calles,
:\en los escaparates, en
"\los hoteles y en los ca-
_.;ln'ets se hace gran con-

/ sumo de lam-
paras, sino
que se crean
nuevas y ori-
'ginales ilumi-
naciones que

han de contri-

buir al bienestar y atraccion
del publico.

Repasad brevemente los
principales

hoteles, caba-

rets, casinos, circulos y ca-
sas particulares que con-
tais entre vuestra clientela,
e inmediatamente elaborad
un proyecto de iluminacién
a base de las lamparas esfé-
ricas, multicolores, de las
de forma oliva y toda clase
de lamparas especiales para
este objeto.

Pensad siempre que mu-
chas veces un hotel, un ca-
baret o una casa particular,
no hacen una iluminacién
fantastica y original, por-
que desconocen dénde han
de encontrar dichas ldmpa-
ras y si existen determina-
dos tipos.

Tomad la delantera a la
competencia, haciendo una
oferta inmediata a los inte-
resados.

Seguramente los propie-
tarios de hoteles y estable-
cimientos publicos no han
pensado siquiera en hacer
la iluminacidén; pero vuestra
oferta despertarda en ellos

interés, y casi podréis con-
’_:"yy
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tar con un cliente seguro.

Empezad vosotros mis-
mos por hacer un escaparate
atractivo para estas fiestas.
Nada mejor para ello que
las ldmparas forma oliva.
Un solo juego de éstas, bien
dispuesto, en el escaparate,
atraerd las miradas de los
curiosos y suscitard en ellos
la idea de adquisicion.

Pueden dividirse los nego-
cios de lamparas en tres ca-

tegorias:

1. Articulos de alumbra-

do, como regalos de

Navidad, lamparas por-

tatiles, adornos Ilumi-

nosos, etc.

2. lluminaciones atracti-
vas para teatros, cines,
casinos, etc.

3. lluminaciones comer-
ciales para escaparates

y tiendas.
He aqui algunas ideas
para favorecer estas ventas:
LA FACHADA DE LA
TIENDA. Una fachada de
una tienda bien iluminada,
llamard inmediatamente la
atencién y creara en el pu-
blico ese ambiente familiar
de Navidad y el des~o de

preparar algo para su hogar.



EL ESCAPARATE. Com-
plemento de la fachada debe
ser el escaparate y el inte-
rior de vuestra tienda.

Un 4rbol de Noel fantas-
ticamente iluminado con los
juegos oliva o forma vela y
algunas estrellas de papel
plateado, atraerdn inmedia-
tamente la atencién de
cuantos pasen frente a vues-
tro establecimiento. Aun
dentro del mismo, debéis

tener una vitrina o una

Ak IO P LUEZ

mesa especial dispuesta con

ldmparas multicclores.

No debéis dejar a ningun
cliente que entre o salga
del establecimiento sin pre-
guntarle si conoce los jue-
gos de iluminaciéon PHI-
LIPS PARA NAVIDAD.

Tened siempre a mano
uno de ellos para ensefiarlo
iluminado.

Y pensad siempre que

multitud de ventas se ma-

11

logran por la falta de stock;
estad, pues, bien surtidos
para evitar esto.

Por nuestra parte, y para
ayudar vuestra labor, hemos
confeccionado una atracti-
va carta Direct-Mail sobre
iluminaciones decorativas,
que se remitira a hoteles,
cabarets, cafés, casinos, etc.

No desperdiciad, pues,
esta magnifica ocasién que
se presenta para aumentar
vuestra venta de ldmparas.
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Diversos anuncios de nuestra publicidad: lamparas.
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»PHILIPS RADIO"” presenta en Espafia una nueva modalidad de propaganda,
mostrando al publico lo que la Radio significa en los tiempos modernos...

L film ”Europa Radio”, del que tanto se ha

hablado en la Prensa nacional y extran-
jera, ha llegado a Espafia. El lunes 9 de Noviem-
bre ha tenido lugar la primera proyeccién, en
el Cine Rialto, el mas grande y mdas moderno
de los cinemas de Esparna.

El publico quedé sorprendido ante un film de
tal calidad, que sin hacer propaganda para deter-
minada marca, sirve para popularizar la radio,
mostrando su significado actual y el lugar pre-
eminente que ocupa en la vida diaria.

He aqui las palabras que hemos oido a un
espectador: ”Yo no habria creido jamas que la
Radio podria hacer tales cosas y en todas las
partes del mundo.”

El film ”Europa Radio” ha tenido un éxito
rotundo, como lo prueba la undnime critica que
de &l han hecho los periddicos, y nosotros pode-
mos estar orgullosos de que PHILIPS RADIO
haya sido quien ha traido este film a Espafia
y quien ha inspirado la idea para él

En el aspecto comercial, este film servira para
mostrar a muchas personas que hasta hoy no se
habian dado cuenta, la importancia de la Radio,
creando, por tanto, un aumento de probables
compradores de receptores, que ird en favor de
nuestros revendedores.

Hacer una descripcion del film, seria dema-
siado largo; pero trataremos de dar una idea.

El film es completamente sonoro, por el pro-
cedimiento de banda, y muestra toda una jor-
nada de Radio: las diferentes emisoras europeas
envian sus programas, sefiales meteorolégicas,
sefiales horarias, conferencias, acontecimientos
deportivos, gimnasticos, la Bolsa, la musica de
baile, carreras, conciertos, y ante nuestros 0jos
desfilan los diferentes speakers”, que nos ha-
blan en su idioma patrio. Vemos y escuchamos a
Edison, tal vez su ultima conferencia; Eistein,
el Principe de Gales, Mussolini y varias otras
personalidades conocidas desfilan por la pan-
talla. Es, en resumen, una revista de todas las
partes del mundo, interesante, muy artistica y
musicalmente bien ilustrada. Una propaganda
de primera clase para la Radio.

iCémo explotaremos esta cinta?

1.0 Se pasara durante seis u ocho semanas en
Madrid y Barcelona. Inutil es decir, que
no solamente los salones no cobran por
dicha proyeccién, sino que nos-facilitan a

cambio determinado niimero de localida-
des diarias y anuncian la pelicula en sus
programas.

2.9 Una vez pasada en estas dos capitales, la
iremos remitiendo sucesivamente al resto
de provincias, para lo cual estamos en rela-
ciones con una poderosa empresa cinema-
tografica que tiene diseminados sus salones
de proyeccién por toda Espafia. Sin embar-
go, queremos que en esta labor nos ayudéis
todos, es decir, que si cualquiera de nues-
tros Representantes Oficiales conoce al
propietario o empresario de un salon cine-
matografico que desee proyectar gratuita-
mente esta pelicula, le rogamos nos infor-
me para que podamos reservar fecha.

¢Cémo habéis de aprovechar esta propaganda?

He aqui algunas ideas:

1.0 Informad a la Prensa local, cen antela-
cién, de lo que constituye la pelicula y, si
es posible, invitad a los periodistas a una
representacion especial.

2.0 Propagad el film entre vuestros clientes.
Para este objeto estamos preparando unos
impresos especiales, para incluirlos en vues-
tra correspondencia.

3.9 Como por vuestro intermedio el film sera
explotado en esa poblacién, podéis solicitar
de la Direccién del cine localidades para
repartir entre vuestros clientes.

4. También serd conveniente pegar uno de
estos impresos en vuestra vitrina y en el
interior del establecimiento, anunciando el
film ”Europa Radio” y el salén donde se
proyecta.

.0 En dicho film, el nombre PHILIPS no apa-
rece por parte alguna; pero, sin embargo,
los receptores que en él se exhiben son de
nuestra marca. Tened cuidado, pues, de
exponer en vuestros escaparates los mismos
aparatos, y llamaréis asi la atencién del
publico sobre los productos de nuestra
fabricacion.

wn

No dudéis en escribirnos, desde ahora,
para que podamos reservaros fecha para
la pelicula.

YEUROPA RADIO” ya esta en Espaiia.
A vosotros os toca, pues, tratar de obtener
el mayor rendimiento posible de esta pro-
paganda moderna, qué jamas Casa aiguna
ha realizado.
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L ndimero de valvulas que

se estan vendiendo hoy,
se vende sélo por unos cuan-
tos comerciantes avisados, que
se han dado cuenta del exce-
lente negocio que representa.
Los deméas comerciantes dejan
de ganar sumas considerables
por no haber estudiado las
posibilidades que ofrece la
venta de vélvulas. Se limitan
a tener cuatro valvulas en su
tienda, por si da la casualidad
de que algun cliente pase a
comprarlas. Informar a estos
clientes acerca del dinero que
dejan de ganar por no tener
surtido de valvulas es, sin
duda, interesante; porque no
hay negocio mads claro y de
mds positivos rendimientos en
Radio.

De la misma manera que
en una tienda de maquinas de
afeitar, constituye la venta
de hojas mejor negocio que
la venta de méquinas al cabo
del afio, y en una tienda de
fonégrafos se gana madas que
con éstos con la venta de
discos, igual debiera ocurrir
con las valvulas en los esta-
blecimientos que vendan apa-
ratos de Radio.

El comerciante debe tener
en cuenta que, si bien se
puede considerar a los apara-
tos de Radio como especiali-
dades o, aun si se quiere,
como articulos de lujo, una
vez que se ha vendido un
aparato, son las valvulas ar-
ticulos de verdadera necesi-
dad para el comprador del
aparato, y este comprador se
convertird en un cliente per-
manente a poco que Se es-
fuerce el comerciante.

Un comerciante que vende
como promedio cuatro apara-
tos de Radio por mes, de cinco
vélvulas cada uno, puede al-
canzar después que pase el
primer afio, una venta media
normal de 8o valvulas por

LA VENTA B:E VALYULAS;

EL MEJOR NEGOCIO DE RADIO

mes. En cada vélvula que
vende tiene el comerciante
un buen descuento. Y como
la venta de wvalvulas no se
puede hacer a plazos, sino
que el cliente las paga al con-
tado cuando se las lleva de la
tienda, resulta el siguiente
beneficio inmediato:
. ; Pesetas
Precio bruto del juego de
5 valvulas, por ejemplo.
Descuento que se le con-
cede al comerciante. .
Supongamos que el co-
merciante vende por
mes 16 juegos de valvu-
las o sea las 8o valvulas.
El precio bruto de estas
8o valvulas serd . . . .
Precio neto de estas val-
Beneficio que pﬁeﬁé c;b"ce'—
ner el comerciante, por
s 1 -G PR s e

210,—

63r_

3'360r—
2.352,—

Es decir, que el comer-
ciante obtiene una ganancia
que puede llegar al 30 por 100
mensual del capital que in-
vierta en el negocio de val-
vulas, y esta enorme ganan-
cia le permite destinar unas
cuantas pesetas a estimular
en los particulares la reposi-
cién de valvulas.

Con el tiempo, las valvulas
pueden fundirse o agotarse
o dejar de funcionar por una
causa u otra, y esto es lo que
hace de las valvulas un articu-
lo de venta repetida, con el
consiguiente beneficio para el
Comerciante.

Las valvulas son el alma
de los aparatos de Radio.
Si cualquiera de ellas no fun-
ciona bien, el propietario del
receptor no puede recibir del
aparato el excelente servicio
que él desea y que la Fabrica
le garantiza. Por eso, la bon-
dad de un aparato de Radio
no es otra cosa que la suma
de la que tengan las valvulas
de que va equipado. Y este es
un argumento de primera
fuerza para fomentar la venta

de valvulas a los particulares.

El crecido margen de bene-
ficio que deja la venta de val-
vulas, aconseja al Comercian-
te que él mismo vaya a bus-
car las oportunidades de ven-
der valvulas por medio de sus
dependientes o de su propa-
ganda, en vez de resignarse
detrds del mostrador a que los
clientes vayan a comprarlas
cuando les venga en gana.

Un aparato de Radio sélo
se vende una vez, y si el Co-
merciante tiene en cuenta los
gastos que le haya originado
aquella venta y compara el
resultado con los beneficios
de la venta repetida de valvu-
las, advertira que, acostum-
brando a su clientela a que
vaya a la tienda una y otra
vez, un mes y al siguiente,
para la reposicién de valvu-
las, verd claramente que es
con este método con lo que
obtiene mayor beneficio.

Y aparte de ello, cada visita
de la clientela a la tienda le
da al Comerciante la oportu-
nidad de ofrecerle las ultimas
novedades de aparatos de Ra-
dio, altavoces, muebles, acce-
sorios, etc., y cuando el cliente
es un buen aficionado, siem-
pre es posible hacerle comprar
un aparato mas moderno.

Una caracteristica del ne-
gocio de valvulas, descuidada
por los Comerciantes, es que
se pueden vender directamen-
te por medio de anuncios en
periédicos y revistas, en los
cuales bastard consignar los
tipos mas corrientes y sus
precios, recordando la necesi-
dad de sustituir las valvulas.

No dudamos que los Comer-
ciantes vean la evidencia de
los razonamientos expresados
y se dispongan a aprovecharse
de ello, para lo cual siempre
encontraran la ayuda del De-
partamento de Propaganda
PHILIPS.—A. C. B.
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COOPERACION DE PUBLICIDAD

ENTRE PHILIPS

NTRE comerciante y co-

merciante hay una gran
diferencia; muchos de ellos se
atienen generalmente a la an-
tigua divisa: ”’Cada uno para
si, y Dios para todos”. Pero
éstos que sin ayuda atra-
viesan el océano del Comercio,
estan diariamente expuestos a

innumerables peligros, y la
menor falta puede causar su

naufragio. Felizmente, hay
otros comerciantes mas inte-
ligentes que comprenden el
signo del tiempo moderno y
que, sin abandonar la menor
particula de su libertad de
accion, estdn dispuestos a
cooperar, porque conocen el
valor exacto de este sistema.
Estos comerciantes saben
cuan benéfica para sus nego-
cios es esta cooperacién, cuyo
resultado es una considerable
mejora en la venta y, por
tanto, de los beneficios.

DARDIEZ PARA TENER CIEN

El hombre de negocios de
1931 no es aquel que pasaba
el dia entero haciendo gestio-
nes, gastindose desde la ma-
fiana a la tarde: no. El busca
su beneficio en la coopera-
cién de todos. Invierte cierta
cantidad con el menor riesgo
posible para retirar el doble
o el triple. He aqui lo que se
llama ’’venta eficiente”, y

uno de los medios para llegar
a ella consiste en: Utilizar la
publicidad de PHILIPS.

Nuestros anuncios despier-
tan el deseo de adquisicidn.
No es tarea fécil, pues el
poner en movimiento una
gran masa de compradores
exige enormes sumas; Ppero
una vez que éstos han salido
de su torpeza, y que una ¥y
otra vez ha pasado por sus
ojos el anuncio y se ha incul-
cado en su mente la idea de
adquirir un aparato de T. S. H.
no les deja ya facilmente
esta idea.

He aqui vuestro turno.

Es preciso hacerles saber
ddnde o en casa de quién pue-
den adquirir el receptor de
su eleccidn.

Los gastos de publicidad
que en esto invirtdis no se
pierden jamas; por el contra-
rio, reportan el quintuplo o
séxtuplo, porque la necesidad
de adquisicién se ha hecho
ya sentir. El articulo ya lo
conoce el ptblico. La peticién
es inmediata.

No hay, pues, mas que dar
el golpe final, comunicando
al publico ddnde estd en venla
el receptor, es decir, el nom-
bre de vuestro establecimiento.

MOLDEAD EL HIERRO
CUANDO ESTA AL ROJO

Solamente en estas condi-
ciones la fortuna os sera favo-
rable. (Es que se presenta
mejor ocasién que cuando
PHILIPS organiza una cam-
pafia mundial para uno de
sus receptores? He aqui un
caso de cooperacién de los
que estudidbamos anterior-
mente. Con un pequefio es-
fuerzo podéis obtener resul-
tados enormes siempre con
un minimo de gastos.

Si desedis aprovechar enfte-
ramente esta ocasién, debéis
obrar de la manera siguiente:
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1. Insertad anuncios por vuestra
cuenta en la Prensa local, in-
formando al publico que ven-
déis los receptores PHILIPS
maés modernos (haced mencién
de los mismos tipos que PHI-
LIPS anuncia en sus campa-
fias de Prensa).

Naturalmente, es preciso apo-
yar los mismos argumentos de
venta que PHILIPS, para queé

nuestra actividad se refuerce
en vez de debilitarse.

.° Para vuestra publicidad utili-
zad plenamente el servicio del
Departamento de Propaganda:
PHILIPS os facilita gratuita-
mente clisés, ideas, folletos,
dibujos, contratos, etc.

3. Instalad inmediatamente un
escaparate atractivo con los
aparatos PHILIPS objeto de la
campafia de propaganda.

4.° Recortad los anuncios de PHI-
LIPS y los vuestros, y fijarlos
en el escaparate cerca de los
articulos. Si es preciso, poned
los precios de los aparatos
mas interesantes.

5.° Cuando nosotros anunciemos
un cartel o cualquier otro ma-
terial de propaganda, pedid in-

_ mediatamente un ejemplar ¥
exponedlo en vuestra tienda,
en vuestro escaparate.

[

Siguiendo nuestros conse-
jos, llegaréis a una coopera-
cién muy estrecha entre la
propaganda PHILIPS y vues-
tra propia propaganda local.
Tendréis, pues, la certeza de
seguir asi el camino recto,
el camino de la cooperacidn
en propaganda, el camino queé
conduce al éxito.
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NOTICIARIO DE PROPAGANDA

Escaparate Pentodino modelo C.

L ntimero de

RADIOYLUZ
de 1.° de Enero,
se publicard hacia
fines de Diciem-
bre. Este nlimero
constara de 32 pa-
ginas de un texto
cuidadosamente
seleccionado.

Tenemos inten-
cién de comenzar
el afio con un ni-
mero extraordina-
rio que estamos
seguros ha de agradaros grande-
mente.

Servicio de Escaparates.

Algunos de nuestros Represen-
tantes Oficiales que tienen en su
poder escaparates y que deben en-
viarlos a otros colaboradores nues-
tros, lo efectiian con bastante re-
traso, con gran perjuicio para todos.

Rogamos, pues, encarecidamente
a todos ellos que pongan de su parte
lo posible para que los escaparates
sean enviados con las fechas mds
exactas,

""Radio Técnica''.

La Direccién de esa interesante
Revista nos informa que varias tar-
jetas de la suscripcién trimestral
gratuita que tenemos convenida
para los compradores de aparatos
PHILIPS, llegan sin el nombre de
la poblacién o sin el domicilio, y
que, por tanto, el servicio no puede
hacerse.

Rogamos, pues, a todos lo indi-
quen asf a los clientes. 5

P. C. d.

Nos informa la Direccién de la
emisora P. C. J. de los Laborato-
rios PHILIPS , de Eindhoven (Ho-
landa), que ha suspendido sus emi-
siones regulares durante un periodo
de seis meses, para incrementar su
potencia.

Exposicién de Barcelona.

La Exposicién de Radio que se
ha celebrado en Barcelona del 1.° al
15 de Noviembre, ha constituido un
éxito sin precedentes.

En otra pagina de este nimero
publicamos la fotografia de nues-
tro stand.

Luminosos para escapara-
tes e interior del estable-
cimiento.

La ilustracién de estas lineas re-
presenta un atractivo anuncio lu-
minoso para vuestros escaparates,
que suministramos, sin lamparas,
al precio de Ptas. 25,—.

Dicho luminoso estd completa-
mente equipado, con su portaldm-
paras y cadena para colgar, y es
de un acabado perfecto.

Sus dimensiones son 75 cm. por
25 cm.

Puede obtenerse un efecto muy
atractivo instalando en él dos lam-
paras intermiten-
tes de diferentes
colores.

Teniendo una
muy escasa exis-
tencia de dichos
luminosos, roga-
mos a los clien-
tes a quienes pue-
de interesar, ha-
gan su pedido
rapidamente, pues
se cumplimenta-
ran pOl’ ng‘l.lrosg
turno.

Escaparate Penfodino modelo D.
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LOS TALLERES DE SERVICIO PHILIPS
Y LA DEVOLUCION DE APARATOS

N las ediciones de Octubre y Noviem-
bre facilitamos los detalles de nuestro
»’Servicio PHILIPS”,

Con esto hemos dado las informaciones
de que en lo futuro todos los aparatos defec-

tuosos se entregardan a los talleres de ’Ser-
vicio PHILIPS”, organizando nosotros de
esta manera un servicio de reparaciones
mads rapido.

Ahora, como para los fines de que nues-
tros revendedores puedan hacer reclamacio-
nes sobre envios defectuosos o erréneos,
volvemos a llamar la atencién que todas
nuestras facturas llevan pegado un talén
en el cual se indica claramente el modo de
proceder.

Hay que distinguir tres casos posibles:

I. Facturas de ventas efectivas.
> ”»
3. it

Facturas de ventas efectivas llevardn un

de depésito.

a prueba.

talén verde con el siguiente texto:

COMPRUEBE seguidamente si
esta conforme.

esta factura

R E V I S E minuciosamente si concuerdan
los géneros recibidos con los
consignados, desembalando to-
dos los paquetes.

CONVENZASE de que la mercancia ha llegado
en buen estado de funciona-
miento y presentacion.

ES SU PROPIO INTERES.

No aceptamos ninguna reclama-
cién o devolucién pasados 7 dias
a partir de fecha factura.

Facturas de depédsito llevaran un sello
con el siguiente texto:

Aténgase estrictamente a las normas

establecidas para género de depésito

(véase documentacién). Eventuales de-

voluciones han de efectuarse siempre
en portes pagados.

Facturas a prueba llevaran un talén con
el siguiente texto:

Este material se entiende

A PRUEBA

La eventual devolucién la hard usted en por-
tes pagados.

E] plazo no excederd de 15 dias, a partir de la
fecha de esta factura, pasado el cual se cargard
automaticamente en firme.

Usted responde por todas eventuales averias.

Hemos vuelto a hacer estas explicaciones
ya conocidas, porque hasta la fecha hemos
observado que estas normas establecidas
aun no merecen la atencidén necesaria, oca-
sionando de esta manera molestias y difi-
cultades.

Al establecer estas normas, mds bien
nuestro deseo ha sido de fijar reglas bien
practicables, sirviendo al mismo tiempo a
todos los interesados en el mercado PHI-
LIPS y eliminando devoluciones innecesa-
rias cuyo tunico efecto serfa pérdidas de

tiempo con todas sus consecuencias funestas.
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