
Radio y Luz 
A Ñ O I M A Y O , 1 9 3 1 N . ° 3 

Revista mensual dedicada 
exclusivamente a nuestros clientes. 

N U E S T R A S S A L A S DE D E M O S T R A C I Ó N 

P ) H I L I P S I B E R I C A , convencida de la importancia que para la difusión y 

venta de sus productos tiene la demostración de los mismos, porque cada 

demostración es una venta, ha instalado en Madrid, Barcelona, Valencia, Bilbao, 

Sevilla y Las Palmas, unas Salas-Exposición destinadas a sus clientes y al público 

en general. 

Ningún comerciante de radio, lámparas, armaduras, rayos X y Neón, debe 

pasar por alto estas salas, porque en ellas encontrará una valiosa ayuda para su 

negocio. En estas salas estarán en exhibición permanente cuantos productos 

P H I L I P S están actualmente en venta y además en ellas se darán toda clase de 

demostraciones, gratuitamente, tanto a los comerciantes como al público. Estamos 

convencidos que salas con este objeto eran indispensables para dar mejor a co­

nocer los productos P H I L I P S . 

Para cuantos comerciantes manejan los productos P H I L I P S serán estas 

salas centros de información y ayuda. En arreglos de escaparates, i luminación 

de los mismos, métodos de venta, exhibición de propaganda, forma de atender 

al público e "Ideas para fomentar LAS ventas", son estas salas el verdadero 

resumen para guía de los comerciantes. A su disposición las ponemos y esperamos 

se servirán de ellas para adquirir cuantos datos e informaciones puedan tender 

a mejorar su negocio. 

En la plana central de este número publicamos varios aspectos de la Sala-

Exposición de Madrid, instalada en la calle de San Agustín, esquina a Plaza de 

las Cortes. Ningún comerciante debe omitir su visita a esta sala. 

P H I L I P S ha hecho estas instalaciones con el exclusivo objeto de ayudar a los 

comerciantes y servir de incentivo al público. Aconsejad, pues, a vuestros clientes 

que visiten nuestras Salas de Demostraciones. 

Biblioteca Nacional de España



IIL liU 7/L 

• l i 

LA UTILIDAD DE LA LAMPARA "LUZ SOLAR­

EN DIFERENTES ACTIVIDADES 

117 S cosa bien sabida que la 

coloración de los obje­

tos depende de la natura­

leza de la luz que reciben. 

Así , decimos que un objeto 

tiene uno u otro color, cuando 

lo observamos bajo la acción 

de la luz del sol; es decir, la 

coloración de los objetos está 

basada tomando como refe­

rencia la luz solar. La com­

posición de esta luz es una 

mezcla de diferentes colores 

simples, cuya energía está re­

partida casi uniformemente, 

desde el rojo, anaranjado, ama­

rillo, verde, azul, añil y v io ­

leta; en todos los colores (en 

todas las frecuencias). 

Se comprende fácilmente 

que las luces artificiales de 

uso corriente, que tienen una 

composición muy distinta a 

la luz solar (exceso de radia­

ciones de larga longitud de 

onda: verdes, amarillas y ro­

jas) modifiquen muy sensible­

mente las coloraciones de los 

cuerpos. 

Estas alteraciones de los co­

lores, que se observan muy 

claramente aun en las lámpa­

ras de 1/2 watio, cuyo fila­

mento tiene una temperatura 

elevadísima, llega en las lám­

paras monowáticas (cuya tem­

peratura de incandescencia es 

notablemente inferior y, por 

tanto, existe todavía una ma­

yor riqueza en radiaciones ro­

jas) a falsear casi completa­

mente la coloración y, muchas 

veces, hasta el mismo aspecto 

de los cuerpos. 

Los laboratorios P H I L I P S 

vienen fabricando con éxito 

una lámpara llamada L A M ­

P A R A P H I L I P S " L U Z SO­

L A R " , cuya ampolla, de un 

cristal de perfecta nitidez, de 

coloración ligeramente azula­

da y perfectamente dosificada, 

deja pasar las radiaciones azu­

les, absorbiendo el excedente 

de las otras coloraciones (ro­

jas, amarillas, e tc . ) , dando 

una luz cuyo espectro es muy 

semejante al que produce la 

luz del sol. 

Bajo la acción de la lám­

para P H I L I P S " L U Z S O L A R " 

los colores más delicados con­

servan su belleza y su justa 

tonalidad, como si fueran exa­

minados a la luz del día. 

Es bien sencillo comprobar 

lo anteriormente expuesto con 

un aparato bien rudimentario: 

un cajón de un metro de largo 

por unos 40 cm. de alto y 

30 cm. de profundidad, al que 

dividiremos en cuatro com­

partimientos, situando en 

cada uno de ellos una lám­

para de filamento carbón, una 

lámpara monowática, una de 

1/2 watio y una " L U Z SO­

L A R " del mismo número de 

bujías, las cuales procurare­

mos ocultar directamente de 

la vista para evitar el deslum­

bramiento. Si en cada uno de 

estos compartimientos colo­

camos un trozo de la misma 

tela (mayor sensibilidad con 

dibujos rojos, verdes o ama­

rillos), observaremos que nin­

guno de los trozos de tejido 

se parece; es decir, que no so­

lamente la coloración del te­

jido es diferente, sino que su 

aspecto nos parece muy dis­

tinto. 

Dejando aparte el efecto 

que con la lámpara de fila­

mento carbón se obtiene, don­

de el color queda completa­

mente desvirtuado, al compa­

rar el tejido iluminado con la 

lámpara monowática respecto 

al iluminado con la " L U Z 

S O L A R " , se nota una dife­

rencia tan extraordinaria, que 

si el tejido es compuesto (más 

de una coloración), en la mo­

nowática advertiremos una 

confusión completa en los 

colores y en la forma del 
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dibujo, mientras que en la 

" L U Z S O L A R " apreciaremos 

todas las tonalidades y la 

verdadera configuración del 

tejido. 

El tejido iluminado con la 

lámpara 1/2 watio se acerca 

más a la realidad que en la 

monowática, pero sin llegar, 

ni con mucho, a lá lámpara 

" L U Z S O L A R " . 

¿En qué casos, pues, debe­

mos aconsejar el empleo de la 

lámpara " L U Z S O L A R " ? En 

innumerables; sin embargo, 

mencionaremos los más im­

portantes. 

El comerciante de las tien­

das de tejidos en general, y 

de los almacenes de noveda­

des especialmente, si adopta 

esta clase de lámpara en su 

establecimiento, está a salvo 

de las decepciones y devolu­

ciones que tan frecuentemente 

se originan como resultado del 

diferente aspecto que tenía el 

tejido cuando se compró en 

la tienda y cuando se ve a la 

luz del día; el comerciante, 

con esta clase de lámparas 

estimula también notablemen­

te sus ventas, pues es bien 

sabido que muchas personas 

conocedoras de las variaciones 

que produce la luz artificial, 

se abstienen de comprar una 

•^ez caída la tarde; y si se en­

cuentran en el almacén, se 

despiden con la problemática 

frase: "Volve ré mañana, de 

día." Se pone, asimismo, a 

cubierto de los días sombríos 

los que ni siquiera luz de 

halla en su establecimien-

no haciendo, por tanto, 

su negocio tributario de la 

volubilidad del tiempo; y aun ' 

en los mismos días claros, es 

aconsejable su empleo a fin 

de que desaparezca esa, no 

solamente antiestética cos­

tumbre de examinar los gé­

neros en la calle. 

En las exposiciones de cua­

dros, donde juega el color un 

papel tan primordial, es tam­

bién imprescindible el uso de 

estas lámparas, por ser pre­

cisamente de noche cuando 

hay mayor afluencia de gente. 

cuando va el gran público; ya 

que hay que considerar que 

generalmente los cuadros se 

pintan de día. ¡¡¡Es verdadera­

mente doloroso el aspecto que 

nos produce una marina o un 

paisaje cualquiera, cuando 

este cuadro está iluminado 

con lámparas corrientes!!! 

En los escaparates donde se 

exponen pieles, camisas, se­

das, etc., no solamente la 

lámpara " L U Z S O L A R " da 

una atracción extraordinaria, 

sino que trueca en decisiones 

inmediatas las incertidumbres 

debidas muchas veces a des­

confianzas... Hace resaltar 

fuertemente la orfebrería; en 

los probadores de las sastre­

rías, donde generalmente nun­

ca entra la luz del sol, em­

pléase a fin de apreciar los 

menores detalles; en los des­

pachos donde haya personas 

de vista delicada f s muy con­

veniente su empleo, por tener 

esta luz menos radiaciones 

rojas, que son precisamente 

las nocivas; en todas las fá­

bricas de productos colorantes 

y en todas en las que el color 

juega un papel preeminente; 

y hasta en los anuncios, que 

por su blancura se les distin­

gue más fácilmente. Moderna­

mente se utilizan estas lám­

paras también en los faros de 

autos ( L á m p a r a s proyector 

Duplo y Tr ip lo ) , aprecián­

dose con ellas mucho mejor los 

obstáculos en las carreteras, 

cansando menos la vista del 

conductor. 

¡¡¡Comerciantes del ramo 

eléctrico, aconsejad el uso de 

la lámpara P H I L I P S " L U Z 

S O L A R " en los casos que 

prescribe la ciencia!!! 

Resumen de algunas apli­

caciones de la lámpara P H I ­

L I P S " L U Z S O L A R " : 

C o m e r c i a l e s : Almacenes 

de tejidos, de sedas, mercerías, 

guanterías, flores, orfebrerías, 

joyerías, salones de belleza, 

etcétera. 

Industriales: Tintorerías, fá­

bricas colorantes, peleterías, 

fábricas de tabacos. 

Artísticas: Estudios de pin­

tura, exposiciones de cuadros, 

juegos de luz en escena. 

Técnicos: Fotografías) ilu­

minación muy actínica, ilumi­

nación de microscopios), salas 

de operaciones, dentistas, etc. 

Publicidad: Letreros lumi­

nosos. 

Carreteras: Faros de auto­

móviles. 
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V E N T A DE RECEPTORES " P H I L I P S " 
C O N M O T I V O DE C I R C U N S T A N C I A S E S P E C I A L E S 

A LGUNOS Comerciantes de 
• * * Radio han comprobado que 
las demostraciones gratuitas 
que efectúan a domicilio con 
los aparatos de Radio, son 
más eficaces, y se traducen 
casi siempre en ventas, cuando 
se aprovechan para dichas de-~ 
mostraciones circunstancias es­
peciales, como reuniones fami­
liares en el domicilio del com­
prador con motivo de las Pas­
cuas u otras festividades loca­
les; santo o cumpleaños del 
cabeza de familia, bodas, bau­
tizos, etc., o bien cuando en las 
demostraciones se pueden oír 
emisiones de interés universal. 

Es indudable que una emi­
sión especial ha de producir una 
impresión más profunda en el 
probable comprador que el pro­
grama ordinario de todos los 
días y por consiguiente le incli­
nará con mayor fuerza a com-; 
prar el aparato. Un comercian­
te que esté bien enterado de los 
programas europeos y naciona-, 
les de la semana y que haya^ 
averiguado al mismo tiempo^ 
cuáles son los gustos o las pre--
ferencias del probable compra­
dor, verá que se le facilita con­
siderablemente la venta de los 
aparatos si al hacer la demos­
tración consigue que el compra­
dor se interese vivamente por 
lo que está escuchando. Por 
ejemplo: si es aficionado al 
"foot-ball" y en aquella sema­
na se juega un partido intere­
sante cuyo resultado será trans­
mitido por Radio, debe el co­
merciante aprovechar para la 
demostración la hora en que 
tenga lugar dicha transmisión. 

Si es aficionado a las óperas de 
Verdi y en aquella semana se 
transmite alguna la aprovecha­
rá igualmente. Y así en todos 
los casos que se puedan pre­
sentar. 

El Comerciante tendrá en 
cuenta si es la señora o los hijos 
del comprador los que han de 
influir más en la venta, para 
procurar que las demostracio­
nes se refieran a los asuntos 
que más les interesen. 

En el establecimiento de cada 
Comerciante nunca deberá fal­
tar alguna revista o publicación 
con los programas semanales 
de las emisoras nacionales y 
extranjeras que pueden oírse 
bien con los aparatos que ven­
da, y aparte de esto también 
le ayudará a vender una reco­
pilación seleccionada de los 
programas atrasados para hacer­
le ver prácticamente al compra­
dor todo lo que hubiera podido 
escuchar si hubiera comprado 
ya el aparato. No hay duda que 
entre estos programas atrasa­
dos siempre habrá conferencias, 
obras musicales, información,] 
etcétera, de particular interés 
para el comprador. 

V E N T A D E R E C E P T O R E S 
P A R A HOSPITALES, HOTELES, 
COLEGIOS, PENSIONADOS, & 

No queremos repetir aquí los 
argumentos de venta de i.-' cla-j 
se para la venta de receptores en 
estos centros, pues los supone­
mos conocidos por todos los co­
merciantes, y sólo hemos de re­
ferirnos a las facilidades que 
P H I L I P S I B E R I C A pone al al­

cance de los Comerciantes para 
conseguir que se difunda la uti­
lización de receptores en estos 
centros hasta llegar a la consi­
derable extensión alcanzada en 
el extranjero. 

El sistema de Venta a Plazos 
establecido por P H I L I P S IBE­
R I C A permite actualmente ven­
der el magnífico receptor 2 5 1 1 
en combinación con cualquier 
altavoz, a pagar en dos años. 
Y si se trata de un hospital, 
sanatorio, etc., donde se prefie­
ra utilizar con el 2 5 1 1 un cen­
tenar de cascos, puede adqui­
rirse igualmente dicho receptor 
a pagar en trece mensualidades. 

La clientela mencionada es 
la mejor que puede encontrar el 
Comerciante para vender apa­
ratos a plazos, puesto que en 
todo caso tiene la seguridad de 
que los pagos se efectuarán 
puntualmente, y como se trata 
de reducidas cuotas mensuales 
es fácil para cualquiera de estas 
instituciones incluir las mensua­
lidades en sus gastos corrientes 
sin acudir a un presupuesto 
especial, como sería el caso de 
efectuar la compra al contado. 

Como la mayor parte de los 
comerciantes podrán efectuar 
las instalaciones eléctricas y 
muchos de ellos pueden tener 
la oportunidad de dar salida a 
los cascos que tengan, en las 
ofertas para hospitales, etc., 
con el consiguiente beneficio. 
Confiamos en que aprovechan­
do las ventajas de nuestro ac­
tual sistema de Venta a Plazos 
pongan en práctica nuestros 
clientes esta idea, a todas luces 
provechosa. i 
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El radiofonògrafo Philips 2819 
a r m o n i z a c o n t o d o s l o s i n t e r i o r e s . 
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2. O t r o aspecto de l sa­
lón g r a n d e . 

3. V i t r ina d e a r m a d u r a s 
Phil ips. 

6. V i t r i n a d e a l u m ­
b r a d o . 

7. Sala d e rayos X. 
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Equipo amplificador de 
poienciñ, Philips. 

Amplificador de 600 
vatios. 

Micrófono y amplifica­
dor micro-fonográ­
fico para la palabra 
V la música. 

LOS EQUIPOS AMPLIFICADORES PHILIPS 

C O N variadísimas las aplicaciones de ¡as insta aciones amplifi'.vr.do'as de 

potencia P H I L I P S , puesto que la celebración de idos íútbol, 

veladas de boxeo, carreras de caballos, fie'-tas en stadiums, casiros, pi v -
yas, etc., dan ocasión a \í. i.,;,i»;i.a>-¡óri de esta- insta­

laciones, insustituibles en estos ca-:os. 

Queremos llam.ar Icx atención ;'e nuestros clientes 

sobre el empleo de estos equipos en lai propagc.ndas 

políticas. 

En los banquetes y reunljnes oficiales donde «e con­

grega siempre un número considerable de asistentes 

facilitan los altavoces P H I L I P S la fiel reproduccióh 

de las palabras del orador. En las reuniones políticas 

hasta hace poco celebradas, la voz del orador alcan­

zaba sólo a una pequeña parte de su aui-'torio. Hoy, 

gracias a la aplicación de los equipos am. lificadores 

puede difundirse la voz del orador entre millares 

de concurrentes. 

Algunos de nuestros clientes, por ejemplo "La Ins­

taladora de Radiotelefonía", han hecho varias insta­

laciones consiguiendo un magnífico resultado y un 

triunfo, tanto para ellos como para los productos 

P H I L I P S . 

Recordamos, entre otras instalaciones, la efectuada 

para .el Congreso Eucaristico que 

se celebró en Tolosa; la del Kur­

saal de San Sebastián, y más 

reciente aún, la del mitin de 

propaganda republicana celebra­

do en San Sebastián, dos de 

cuyas fotografías ilustran estas 

líneas. 

Nuestros equipos son de todos 

vosotros conocidos; si así no fue­

ra, nuestro departamento corres-

Sr. Unamuno, ante el micrófono Philips, en el mitin Republicano de San Sebastián. \ 

Sria. Clara Campoamor, en el mitin • 
"Pro amnistia" de San Sebastián. 

pondiente os facilitará cuanta in­
formación deseéis. 

No hay que olvidar que se ave­

cinan grandes propagandas políti­

cas: elecciones de diputaciones pro­

vinciales y de diputados. 

La mejor propaganda que podéis 

hacer para vuestra Casa y para la 

marca P H I L I P S es una instalación 

de este género. No desaprovechéis, 

pues, un momento. 
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LA L A M P A R A " U L T R A S O L * " 

EL S O L D E V E R A N O E N C A S A 

r \ E N T R O de brevísimos días P°"^"!"°^^Vo3 
D%en^ uri nuevo aparato concepción de los 
Labórate ios P H I L I P S , de Emdhoven El U L 
T R A S O L , productor de rayos ultravioletas cuyas 
irradiaciones producen sobre nues­
tro organismo los mismos beneficio­
sos efectos que los rayos solares. 

Siempre ha sido preocupación de 
los científicos procurar de una ma­
nera más o menos ingeniosa la pro­
ducción de unos rayos sustitutos 
del sol, no sólo para emplearlos en 
países o regiones que por sus con­
diciones climatológicas el astro rey 
apenas pueda llamarse tal, sino aun 
en aquellos lugares de la tierra, co­
mo, por ejemplo, en nuestra patria, 
en que el sol más puro se nos 
muestra con todo su esplendor. 

En invierno es la época del ano 
que debe hacerse mayor uso del 
Ultrasol, ya que el sol, debido a su 
situación con respecto a nosotros 
apenas si nos da irradiaciones ul­
travioletas tan necesarias para la 
formación de las vitaminas, pro­
ductos indispensables para la inte­
gridad de nuestra salud. Esta preo­
cupación se ha traducido en la coris-
trucción de aparatos que han tenido 
fugaz vida la mayoría de ellos, a 
causa de que la experiencia ha de­
mostrado que dichas construcciones 
no habían pasado de la categoría 
de intentos. .-u 

Aun aquellos aparatos que su 
existencia ha corrido me3or suerte 
que la de sus hermanos no na i 
respondido cumplidamente a i 
íines para que fueron creados, l o s 
Laboratorios P H I L I P S no podían 
quedarse atrás ni dejar de estudiar 
la resolución de tan importante pro­
blema, y tras no pocos ensayos han 
logrado presentar una lámpara 
que con poco consumo produce 

radiaciones ultravioletas en gran cantidad, 
siendo por lo tanto el único aparato destinado 
al público que merece el nombre de sustituto 
del sol. 

Nuestro Ultrasol no es un apa­
rato electro-médico, propiamente 
dicho; es un aparato de aplicacio­
nes múltiples desde el punto de 
vista profiláctico. "Más vale preve­
nir que curar." Esta es su princi­
pal misión. Defender nuestro orga­
nismo contra la invasión microbia­
na, aumentar la cantidad de vita­
minas, aumentando de este modo 
nuestras defensas orgánicas. 

En el taller, en el baño, en la in­
timidad de la familia, etc., etc., pue­
den recibirse sus beneficiosos efec­
tos sin alterar nuestras costumbres 
ni distrayendo tiempo alguno a tal 
efecto. Sus aplicaciones en las es­
cuelas es bien fácil deducirlas. Los 
niños, sobre todo, son los que nece­
sitan mayor número de defensas, 
por cuanto son los más expuestos a 
enfermar. Cuidar de que los niños 
se críen robustos, poniéndolos en 
condiciones de poder luchar y de­
fenderse es el mejor camino para 
llegar a constituir una raza vigo­
rosa. 

Consta el aparato Ultrasol de una 
lámpara especial con seis patillas, de 
un elegante soporte y de un trans­
formador universal que va alojado 
en el interior de la base del soporte. 
Puede funcionar a los voltajes 
comprendidos desde i c o a 250 v. 
con red de corriente alterna 50 pe­
ríodos. 

Su funcionamiento no necesita 
especial vigilancia y cualquiera pue­
de usarlo con sólo tener en cuenta 
unas elementales indicaciones. 

Una lámpara Ultrasol no debe 
faltar en ningún instituto de belleza. 
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E L I J A S U R E C E P T O R D E 
C O R R I E N T E C O N T I N U A 

MUESIRàOMASHA 

Los esfuerzos de PHIUPS RADIO para 
crear la serie de receptores enchufa-
bles a la corriente continua han te­
nido un éxito satisfactorio. Gracias a 
los maravillosos "pentodos PHILIPS" 
ha sido posible crear esta serie de re­
ceptores que vienen a satisfacer ple­
namente la necesidad del mercado. 

MODELO 2533 Nuevoteceptoiporocornentecon-
tlnufl cuyas mal saliento coracte-
fisttcas son: Potencia de alid¡ció^ 
tiDridad en la reproducción, selec­
tividad y alcance. 

MODELO 2636 La Consette PHIUPS para corriente 
continua. Receptor y altavoz en 
un solo mueble de sobremesa. '.• 

Visite nuestras salas de 
demostraciorjes 

P» H II 

He aquí una parfe de los anuncios que se publ icarán durante el mes de Mavo en los periódicos y revistas aue en ni.=.c»r.i 
numero anterior ci tábamos. r f M I nuestro 

Solamente PHILIPS IBERICA ayuda en esta forma a sus clientes para la difusión de sus productos. Complemente nuestra labor 
teniendo en stock los productos que en nuestra campaña anunciamos: Receptores para corriente continua 2553, 2636 2533- n n m 
alterna 25n, 2531, 2819, 2601, 2811, 2517; rad iofonógrafos , ampli f icadores y válvulas " M i n i w a t t " , sin olv idar en cuestión de'ADUM­
brado las inmeiorables armaduras y lámparas PHILIPS. 
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DE NUESTRO DEPARTAMENTO DE PROPAGANDA 

I-'' carta en blanco de la campaña en preparación. 

r v U R A N T E el mes últi-

mo hemos recibido una 

cantidad enorme de correspon­

dencia: pedidos de material, 

cartas sobre escaparates, foto­

grafías de establecimientos, 

etcétera. 

Experimentamos un gran 
placer al comprobar que, de 
día en día, se hace más estre­
cho el contacto 

con nuestros 

clientes, y el interés que ellos 

se tonian ál consultarnos so­

bre nuestras campañas de 

propaganda, que tienen por 

objeto aumentar las ventas 

de los revendedores Philips. 

Listas de precios. Las nue­

vas listas que contienen los 

precios de nuestros aparatos, 

al contado y a plazos, acaban 

de ser distribuidas. 

í"'UÍdadosamente impresas y 

fácilmente manejables, en 

ellas puede encontrarse rá­

pidamente el precio de cual­

quier receptor o combinación 

Philips, tanto al contado como 

a plazos. 

Hemos enviado dos ejem­

plares de estas listas a cada 

cliente. Nuestras Sucursales 

t ienen un stock de el las . 

utilice nuestros métodos de propaganda 
Direct-Mail. 

Por consecuencia, podéis pedir 

las que necesitéis. 

Film de propaganda. Hace 

ya varios meses que a nuestra 

campaña de propaganda he­

mos añadido las películas, uno 

de los medios más modernos 

de publicidad. 

El f i lm de dibujos animados 

para las válvulas Philips " M i ­

niwatt" , que ha sido ya pro­

yectado en diversos teatros y 

cines de Madrid, Barcelona, 

Bilbao, etc., seguirá envián-

dose a otras poblaciones du­

rante el mes de M a y o . 

Dentro de poco t iempo pro­

yectaremos una película sobre 

venta, que dará a nuestros 

revendedores, de una manera 

agradable y sencilla, demos­

traciones de la forma para 

aumentar las ventas utilizan­

do los métodos modernos. 

También hemos recibido 

una carta de nuestras Fábri­

cas de Eindhoven anuncián­

donos que dentro de poco, 

nos llegará un gran fi lm in­

dustrial, que en una serie de 

imágenes artísticas y atracti­

vas, dará idea de la gran in­

dustria y fabricación de loSj 

2.» carta en blanco de nuestra nueva campaña de Direct-Mail. 
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productos Philips. En nuestro 

próximo número hablaremos 

respecto a esto. 

Nuestros escaparates. Va­

rios revendedores nos han es­

crito sobre escaparates. 

Hacemos notar a todos, que 

es absolutamente necesario 

enviarnos siempre las dimen­

siones de los escaparates, y si 

es posible remitirnos una o 

dos fotografías, pues sola­

mente con estos datos a la 

vista podemos estudiar cuál 

es el escaparate conveniente 

a cada revendedor. 

Actualmente poseemos una 

serie de nuevos escaparates 

desmontables con embalaje es­

pecial que facilita su envío y 

montaje. Los ponemos a vues­

tra disposición gratuitamente 

con un plazo de dos o tres 

semanas. 

Direct-Mail. Gran número 

de revendedores utiliza nues-

¡Alto! ¡Alio! He olvidado mi número 
de RADIO Y LUZ. 

tro servicio de cartas Direct-

Mail. La atrayente impresión 

de estas últimas es tal, que 

constituyen una garantía de 

venta de varios aparatos. 

A D Í O Y fW-z ̂ --m^. 
Nuestros revendedores ;Sf 

han convencido que con una 

propaganda racional no existe 

la temporada muerta-; \.'¡no 

una s o > y única temporada 

de vent sin i r t rri.^.'Jón que 

dura todo el f ñ i . 

Refi?iéiidonos a a n a carta 

recibida de u .o de nuestros 

lector-:., que os dice que en 

el caso qua él enviase un cen­

tenar de Car' as l o teadría 

tiempo de ir a visistar a esos 

clientes, publicamos a conti­

nuación un esquema que da 

idea de la manera,en que se 

debe proceder al enviO de estas 

cartas Direct-Mail, fácil y 

prácticamente, sin que esto 

ocasione mucho trabajo. 

Lea en el próximo número nues­

tros proyectos para el verano. 

QQQQE3QQQQBQQQBE3QQE3QBQQE3QQBQQE3QE3QBBQBQQQQQQQQQE3BQQQQBBBQQBQQQBBBQBQBQBBBB 

E N V Í O DE LAS CARTAS DIRECT-MAIL 

El envío de estas cartas debe hacerse siguiendo un orden determinado. Cada día una nueva serie de diez per­

sonas recibirá la carta num. i , y al día siguiente la carta núm. 2. 

De esta forma, cuando el sistema esté en marcha, cada mañana habrá en plan diez demostraciones para ese 

día. Con un cuadro semejante a la vista podréis seguir perfectamente la marcha del sistema. 

D i e z c a t e g o r í a s d e d i e z c l i e n t e s c a d a u n a 

Días 1.« cat. 2 * cat. 5.» cal. 4.« cat. 5.« cat. 6.' cat. 7.» cat. 8.« cal. 9.« cat. 10." cat. 

I . ° I." carta 

2." 2.^ » i.^ carta 

3 - ° visita 2." » I . " carta 

4 - " visita 2." » i.^ carta 

S-° visita 2.* » L ' I carta 

6." visita 2.̂ ^ » I.* carta 

7 - ° 
visita 2."- » 

visita 

I." I 

2.° I I." carta 

9 - ° 
visita 2.^ » I . » carta 

I 0 . ° visita 2.<^ ' » I . ° I carta 
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