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PATENTE
DE
INVENGION
ECONOMICO COMERGCTIAL

a favor de Don Francisco PEROTE PELLUN, de nacionalidad
espafiola, residente en Barcelona, calle Entenze, 192,
8%, 2¢, por ”"NUEVO SISTEMA PROMOTOR DE VEWLAS”. *

MEMORIA DESCRIFPTIVA

La presente invencidn se refiere a un nuevo
sistema para incrementar las ventas dentro de un nd-
mero determinado de establecimientos en cadena comer-
cial seleccionados previamente entre los diversos ra-

5. mos del ocomercio (establecimientos que despachan direc-—
temente &l publico) con cuyo sisteua se incrementard
asimismo el nfmero de clientes de cada comercio.

Consiste esencialmente el nuevo sistema de la
invencidn en la selecoién de un nfmero determinmdo de

10, establecimientos comerciales de forma gue entre todos
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ellos puedan ofrecer al pdblico toda clase, o el mayor
mimero de artfculos de posible adguisicidn por el pd-
blico; es decir, como ejemplo un establecimientos de
tejidos, otro de electrodomédsticos, zapaterfa, artfou-
los de regalo, perfumerfa, etc..

Bstos establecimientos, se ligan ocomercialmente
por medio de contraro con la sociedad promotora de es-
te sistema y se comprometen a oumplir las cldusulas de
este contrato para hacer efectivo el desarrollo_de es~
te sistema de ventas cuyo funclonamiento es en l¥fneas
generales el siguiente:

Bl cliente serd poseedor portador de un carnet
el cual ademds de las explicaciones encaminadas a in-
formar a éste de las bases de este sistema, de las ven—
tajes que para él ofrece y de la relaocidu de estableci-
mientos a éste adheridos llevard unas hojitas o cupones
que cada uno de los cuales corresponderd a2 unz compra,
que realice el cliente portador del carnet. lichos cu~-
pones van numerados correlativamente corr05p6ndiendo
cada nuimero de orden al mismo tanto por ciento de des-—~
cuento que se hard al cliente en el precio de venta
del artfculo adquirido. Asf por ejemplo el ocupdn nu-—
merado con el ndmero 6 indica que el oliente tiene de-
recho & un 6 por clento del precio de la compra efec-
tuada; si el ndmero de orden es el 1l esto indicarg

que tiene derecho a un 11,

Los descuentos se hardn por riguroso orden

correlabivo de menos & mayor sin gue por ningun con-
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cepto pueda alterarse este orden.

Cuando el cliente haya realizado un ndmero de-~
terminado de compras gue serd previamente fijado por
la sociedad quedard cumplido el carnet en cuya situa-
cidn tendre dereschoa premios de diversos tipos, asf
como gl canje de dicho carnet por otro nuevo en el cual
la primera compra ird premiada con descuento superior
a todos los anteriores.

En un caso conoretamente estudiado seguirdn
los descuentos el siguiente proceso:

En la primera compra gue realice el cliente en
cualquiera de estos establecimientos, gque es la gue
corresponde al ndmero 5, tendrd derecho a2l cimo por
ciento de descuento. En la segunda compra que realice
en cualguler establecimiento de la cadena, awygue no
sea en el mismo establecimiento anterior, tendrd dere~
cho a2l seis por clento de descuento. En la tercera com-
pra gl siete por clento, y asf sucesivamente hasta lle~
gar a la compra ndmero once, en la que tendrd derecho
al 15% de descuento. los descuentos se hardn por orden
correlativo, sin que por ningun concepto pueda alterar-~
se este orden, Cuando el cliente haya realizado sus
diez primeras coupras, y por tanto haya llegado a te-
ner un descuento del 14%, su carnet serd cumplido y
en esta situacidn tendrd derecho a priémios de diversos

tipos, asf como al canje de dicho carnet por otro nue-

vo, en el cual la primera compra ird premtada con un

descusnto del 153%.,
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Los establecimientos por su parte reservardn
en la sociedad organizadora un canon por cada Gompra
realizada en su establecimiento; este canon serd varia-
ble de un establecimiento a otro en funcidn de los ar-
ticulos que se expenden y los mdrgenes comercisles gque
dejen estos arxticulos. (Una forma de percepcidun de sus
beneficios por esta sociedad puede ser por ejemplo el
tanto por clento que reste hasta completar ua tanto
por clento de descuento determinado p:cexiiamente: VE.
si el porcentaje previamente determinado es uu 1l5% y
el cliente tuviere derecho en su compra a un 7% esta
sociedad percivirfa el 8% restante hasta compléta.r el
15% establecido, o bien simplemente una cantidad a fi-
jar en el contrato con sada entidad oomercial).

Los carnets serdn distribufdos por todos los
medios posibles ingluso por los propios establecimien~
tos adheridos,.

Los establecimientos anotardn en la hojita o
cupdn correspondiente a la compra gue realice el clien-
te el precio del artfculo o compra efectuads sin el
degscuento. Asimismo, habrd de poner el sello comercial
que garantice la operacidn efectuada.

los cupones se compondrdn de dos partes; ua
resguardo que guedard en poder del establecimiento co-
mercial y una matriz que quedard figa al carnet. La
anotacidn del precio y el sellado deberd hacerse en am-

bas partes,

Periddlcamente se pasard a recoger los resguar-
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dos a los distintos establecimientos por las ventas
efectuada durante dicho perfodo. Dichos resguardos o
sus correspondientes matrioes servirdn como justifican~-
te pare percibir sus beneficios la sociedad promotora
del sisteme.

VENLAJAS QUE OFRECE EL SISTEMA PARA EL CLIENLE,

lz,~ El cliente se beneficia inmediatamente

al realizar sus compras sin gue para ello tenga que
esperar un perfodo de tiempo determinado, coleccionar
sellos, rellenar libretas o tomarse molestia alguna
como ocurre con otros sistemas,

28,~ Cada clente en particular podrd tener un
ndmero determinado de establecimientos en que por ser
cliente habitual, tener amistad o alguna otra razdn le
hagan algdn descuento; pero dificilmente podrd adguirir
toda clase de artfculos oon descuentos como lo consigue
con este sistema.

32.~ 4l ir aumentando estos descuentos el be~-
neficio es cada vez mayor llegando a tener incluso un
descuento considerable en los boletos mdximos, que pue-
de a voluntad reservarse para las compras de mgyor pre- !

clo.
4%.- El premio final a que tendrd derecho cada

cliente al completar su carnet de compras.
VENTAJAS PaRA ESTABLECIMIENTOS GOMERCIALES ADHERIVOS.

le,~ La clientela aumentard considerablemente
pues pertenecienio a la cadena se hardn clientes de ca-

da establecimiento en particular todos los clientes de



10.

15.

20.

25,

277801

los demds establecimlientos de esta cadena.

22 ,~ Asegurard a sus propios clientes a los
cugales les facilita, este procedimiento de efectuar
sus compras con descuentos cada vez mayores.

3¢ .- El nimero de clientes no se reducird so-
lamente, con ser muchos, a los enterioxmente citados,
pues inmediatamente se hardn habitusles de la cadeuna
otro considerable numero de ellos atraldos por la pro-
pagandea gue se realice repartiendo el mayor nduero de
carnets,

42,~ Al tener cada establecimiento asegurada
una fuerte clientela no tendré gue efectuar gastos por
estos conceptos en propaganda.

52,.~ Bote sistema tiene la enorme ventaja sobre
cualguier otro de gue en ningdn momento ni por ningun
concepto hay que efectuar gasto dlguno, de gue no se
arriesga capital, gue no hay que efectuar anticipos de
dinero y que no hay ninguna posibilidad de pérdida.

68,~ La sencillez del procedimiento,

78,~ o hay descrédito, pues al publico sélo
trascienden los descuentos que en su interés se reali-
cen, y teniendo en cuenta que para sobrepasar un des~—
cuento normal como es el 10% previamente ha tenido gue
efectuar 5 compras con descuento inferior.

82.~ Cada establecimiento comercial solamente
abonaré a la sociedad los derechos gque le correspon~
den en cade caso despuds de haber realizado sus ventas,

es decir sobre un uweneficio percibido con anterioridad,



10.

15,

20,

25,

nunce antes de este hecho.

Expuestas las referidas ventajas de la organi-
zacidn, tanto para los establecimientos como para los
clientes, cabe considerar las siguientes consecuencies
de la aplicacién del sistema de le invencidn.

a) Al establecimiento comercial le interesa
repartir el mayor ndmero de carnets posivcle, en justa
reciprocidad poxr cada cliente gue €1l counsiga para la
cadena, ésta le proporcionard a 61 muchos mds; pero
ha de tener encuenta tambien que ese cgliente cuando
nuevamente necesite articulos de su ramo volverd a su
establecimiento atraido por el descuento a que tenga
dexecho.

b) A'los clientes habituales también interesa
hacerlos poseedores de un carnet, pues o bien a partir
de ese momento se integra en la cadena como clieﬁte mds
con derecho a los sucesivos descuentos o blen cuando
visite a su establecimiento sigue con este cliente en
las mismas condiolones en g se encontraba antes de
darle el carnet en cuyo caso no le anota la compre en
el oupdn, Pero ha de tener en cuenta gue si no entre-
ga al cliente el carnet aguel puede regibirlo poxr otro
conducto, con lo ocual se arriesga a quedar mal ante

su propio cliente.

¢) Caso de una posible falsificacidn no habria
ninguna pérdida para el establecimiento comercial pues
éste en todos los casos vende con un 15% de descuento

total. En gpariencia saldria perjudicada la sociedad,
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pero tampoco es asi pues al haber falsificacidén seria
sobre unas compras no realizadas en cuyo caso a esta
sociedad no le corresponderfa percibir ningun benefi-
clo.

d) La modal idad de ventas a plazos no supone
complicacidn ninguns pues libremente cada estableci-
miento aceptard o no este modalidad como tenga por cos-—
tumbre hacerlo., En el primer caso, la forma de efec-~
tuar la venta a plazos siguiendo este sistema, send
deduciendo del aumento gque acostumbre hacer el estable~
cimiento por la modalidad de plazos el porcentaje gue
correspondiera al cliente por la compra gue realice,

Serédn independientes del objeto de la invencidn
todos los detalles accesorios de aplicacidn del siste-
ma, organizacidén de la cadena comercial, y en geuneral
todo cuanto no altere, cambie o0 modifigue la esenciali~-

F}

dad de la invencidn.

" ——

NOTA

Se reilvindica como objeto de la presente patente
de invencidn econdmico comercial:

l. Nuevo sistema promotor de ventas, gue con-
siste esencialmente en establecer un contrato entre un
nymero determinado de establecimientos comerciales de

forma que entre ellos comprenden el mayor ndmero posi-
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ble de arbfoulos de posivle adquisicidén por el publico,

que comprenderd la entrega a los posibles compradores
de un carnet en el que ademds de la informacidn de la
organizecidn, relacidén de establecimientos adheridos,
llevard unas hojas o cupones que cada uno correspon-
derd a una coupra estando dichos cupones numerados Co-
rrelativamente correspondiendo cada ndmexro de orden al
mismo tanto por ciento de descuento con gque se benefi-
ciard el clieunte al realizar la compra, debidndose rea-
lizar los descuentos por riguroso orden ocorrelstivo.

2. Nuevo sistema promotor de ventas, sezgin la
reivindicacidn anterior, gue se caracteriza por el he~
cko de que el propio contrato entre la empresa organi-
zadora y los establecimientos adneridos comprende el gue
estos satisfardn a aquella empresa un tanto por ciento
complementario al descuento realizado en oada venta,
que podrd ser variable de un establecimiento & otro y
segin los mdrgenes comerciales o escalonsmiento propor-
cilonal, en razdn inversa, a los progresivos descuentos
que representan los oupones u hojas del carnet.

3. Buevo sistema promotor de ventas, segun las
reivindicaciones 1 y 2, que se caracteriza por el he-
cho de gue el canon que pagard cada establecimiento a
la empresa organizadora corresponderd en cada venta al
tanto por clento que reste hasta completar el tanto por

ciento del descuento ngximo estavlecido,

4. Nuevo sistema promotor de ventas, segdn

las reivindicaciones 1 a 3,gue se caracteriza por el



hecho de que a todo carnet totalmente utilizado por un
cliente, se le entregard otro de nuevo coun derecho &
une primera compra con el mdximo descuento establecido
y con derecho a otros premios a establecCer por la orga-
nizacidn.

5. Huevo gistema promotor de ventas.

La presente memoria descriptiva consta de diez
hojas foliadas, escritaes a wdquina por una sola cara,

Barcelona, 21 de mgyo de 1962.
giTod s co PEROTE PE

D% .
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