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1la presente patente econémico comercial se
refiere & unas mejoras introducidas en los sistemas para in-
crementar las ventas comerciales, ademds de que se pretends
con ello buscar une clientele adicta que se benericie directes
mente de las compras que reeliza obteniendo con ello ventajas
direotas de orden econdmico. |

En los digtintos gistemas que actualmente
se conocen, por lo regular siempre existe una entidad interme -
dia entre el comprador y el vendedor, que es la que se lleva
la mayor perte de la utilided, en detrimento precisamente del :
bolsillo de aquel, pues el vendedor necesariemente tendrd que

elevar los precios aunque sea en un pequefio porcentaje & fin

do pagar los derechos de la entidad patrocinadora del sistemaj
En la presente patente se pretende eliminar este intermedia~ |
rio y establecer une asociacidn entre vendedor y comprador,
con 1o cual se hace una propaganda directe en beneficio exelu
sivo de este. Y precisamente con ello se eliminan también los
gastos de propaganda indtiles, que, si en algunas ocasiones
tienen dxito, en otras los gastos de tal propagsnda tienen
que incluirse o cargarse en el precio deltproducto.

El sigtema obJeto de ia.patente consiste
esencilalmente en que el comerciante o vendedor facilita & sus
clientes una Terjeta de Cliente, con un numero de orden deter-
minado y por validez de un ciclo de tiempo & elegir. A su vez
el comerciants llevard una ficha o relacidn del poseedor de

cada tarjeta con sus circunstancias personales (nombre del

W



10

18

&0

poseedor, domicilio, ete). Cuando el cliente realize une com-
pre exhibird en el momento de pegar la Tarjeta de Cliente ¥
~oon esta simple exhibioidén obtendrd un descuento en le compra
realizadé. 4 su vez el comerciante anotard en la ficha del
cliente el total del pago efectuado por el clientse., Esta ope-
racidn se repetird todas las veces que el cliente realice una
transaccién comercial (rebaja o dqsouento en el precio marcae~
do y anotacién en su ficha de la cantided pagede). Al cabo de
un tiempo mercedo (un eflo, dos, etc.) y siempre antes de le
expiracidn de la validez de la Tarjeta de Cliente, el comer-
clante totalizard la cusntfa de todas las ventas realizades
por el oliente en dicho espacio de tiempo, y le enviard a a~-
quel, una relaoidn detallsda de sus compras efectuadas duran-
te el e Jercicic y a su vez un vale o cheque partioular con o=
tro segundo descuento global de todas las compras pagadas por
el cliente en el citado perfodo, y cuyo cheque servird pare
descontar su importe de la proxime compre, sin perjuicio de
que siempre tenga tambidn el inicial descuento conseguido &
la presentacién de la Tarjeta de Cliente.

Es decir, que el comprador tendré dos bene-

. fioios o descuentos. Uno en el acto, al realizer la compra,

y otro, al rinal de ejercicio mds importente, por el descuen- .

i %o global de todas las compras realizadas. Con ello se benefi-

cla directemente y siempre serd adicto al comerciante. Y este
a su vez se beneficia tembidn porque el cliente, contra més
compre, sabe que obtiene una rebaja, y ademés va 1 no rementando
el descuento global que le servird para pagar totalmente o

parcielmente, de rfome gratuite, la oompra future.
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Descrite suficientemente 14 naturaleza del in. E

vento, asi como la manera de realizerlo en forma préctica o

industriglizable, debe hacerse oonstar que 1o expussto es sus-!

ceptible des modificaciones de detalle, en cuanto estas mo al-
teren el prinecipio fundemental de su desarrollo. Por lo tan~

to, la presente nota protegeréd: {

l.- Mejoras en los sistemas para incrementar

las ventas comerciales, caracterizado esencialmente por feol-

litarse al comprador une Tarjeka de Cliente totalmente gratui-!

ta, ocon un mimero de orden y con validez de un periodo de tiem:
po determinedo, la cual, al exhibirse en el acto de pager la |
compra realizada, sirve para lograr un desouento determinado; |
7 @ su vez el vendedor amotard en la ficha de cliente el im- |
poxte de las distintas cocmpres realizadas; durante todo el
periodo de validez de la Tarjeta de Cliente. !
.- Mejores segin la reivindicacidn anterior, |
caracterizadas porque aentes de expirar la.fechs 48 validez
de la Tarjete de Cliente, o bien dentro de un plazo marcado,
el comerciante o wvendedor, totalizard todas las compras reali-
zadas por su cliente y enviard a este un detalle de las com-
pras efectuadas, en unién de vale o cheque particular con un
segundo descusnto global, que le serviré pars pagar & su vez
el total, o parte de la préxime compra & realizar, sin perjui-
cio de que & su vez obtenga el descuento ordirario con lg exhie
bicidn de la Tarjeta de Cliente.
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S.- lpjores en loe slstemas para incremen-
tar las ventas comerciales.

- Segdn se describe y reivindica en la pre-
sonte memorlia descriptiva.

Consta este memorias de cince hojes foliam

das y escrites & mdquine por una sola de gus oaras.

lMadrid, a 5 ril de 1960,
W/é,.

=




	Bibliographic data
	Description
	Claims



