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Una marca de fábrica o comercio 

EL PÚBLICO, CADA VEZ MÁS EDNCADO COMERCIALMEA-

TE, DESPRECIA LO ANÓNIMO; LAS LEGUMBRES, LAS FRUTAS 

Y HASTA el CARBÓN se venden con marca de COMERCIO. 
POR AÑADIDURA, SÓLO PNEDC ANUNCIARSE LO QUE TIE­

NE NOMBRE. EL NOMBRE PROPIO NO BASTA, PUES SUELE 

SER FÁCIL DE IMITAR. 

El registrar una marca de fábrica, ée comercio o 
profesional para distinguir mercancías, cuesta pese­
tas 200. 

L O S D O C U M E N T O S Y D A T O S Q U E N E C E S I T A M O S 

S O N : I . ° U N A AUTORIZACIÓN FIRMADA A NUESTRO FAVOR 

(PÍDASENOS EL IMPRESO CORRESPONDIENTE). 2." U N DI­

BUJO DE LA MARCA Y DESCRIPCIÓN DE LA M I S M A 3 . " L O S 

JUSTIFICANTES QUE ACREDITEN EL DERECHO A USAR ESCUDOS, 

RETRATOS Y MEDALLAS, SI ES QUE FIGURAN EN LA MARCA. 

4.° INDICACIÓN DE LOS GÉNEROS A LOS QUE HA DE APLICARSE 

i» MARCA. 

OMervaclone» 

L A S MARCAS SE CONCEDEN PARA DISTINGUIR L O S P R O ­

D U C T O S QUE SE FABRICAN O VENDEN. 

Pueden registrarse: los NOMBRES PROPIOS, LOS CA­
PRICHOSOS, LAS RAZONES SOCIALES, LAS ETIQUETAS, LOS D I ­

BUJOS, LOS ENVASES, ESCUDOS, ORILLOS 

No pueden registrarse: LOS DISTINTIVOS QUE PUEDAN 
CONFUNDIRSE CON OTROS YA REGISTRADOS; LAS DENOMINA­

CIONES GENÉRICAS QUE PUEDE USAR TODO EL M U N D O : LAS 

GEOGRÁFICAS O REGIONALES; LAS EXTRANJERAS, A NO SER QUE 

SE AÑADA EL NOMBRE Y DOMICILIO DEL SOLICITANTE; LAS , 

QUE PUEDAN CONSTITUIR FALSAS INDICACIONES DE PROCE­

DENCIA O REPUTACIÓN: LOS NOMBRES, INICIALES, RETRATOS 

AJENOS, A NO SER CON AUTORIZACIÓN; LOS COLORES POR 

SÍ SOLOS, A NO SER QUE ESTÉN UNIDOS A NNA FORMA P E ­

CULIAR O QUE CONSTITUYAN ORILLOS DE TEJIDOS; LOS CO­

LORES DE LA BANDERA ESPAÑOLA, A NO SER COMO ELEMEN­

TO ACCESORIO DE LA MARCA. 

E S OBLIGATORIO EL REGISTRO DE LAS MARCAS FARMA­

CÉUTICAS. 

U N A MARCA SE CONCEDE PARA DISTINGUIR CUANTOS PRO­

DUCTOS SE DESEE, PERO EL "NOMENCLÁTOR" LOS AGRUPA 

EN 1 0 0 CLASES, Y HAY QUE HACER UN REGISTRO PARA 

CADA CLASE. 

¡CONSÚLTENOS SU CASO! 

Be¿l«tro» en el exlraiiiero 

E N VIRTUD DE UN CONVENIO INTERNACIONAL PUEDE RE­

GISTRARSE UNA MARCA A LA VEZ EN VARIOS PAITES EXTRAN­

JEROS: ALEMANIA, AUSTRIA, BÉLGICA, BRASIL, DANTZIG, 

ESPAÑA, FRANCIA, HUNGRÍA, ITALIA, L U X E M B U R G O , M A ­

RRUECOS, NORUEGA. MÉJICO, PAÍSES BAJOS, PORTUGAL, 

R U M A N I A , SERVIA, CROACIA Y ESLOVENIA, SUECIA, SUIZA, 

CHECOSLOVAQUIA, T Ú N E Z , TURQUÍA, ETC. PRECIO: UNAS 

6 0 0 PESETAS. (SEGÚN EL CAMBIO DE M O N E D A . ) 

Dn nombre comercial 

A S I COMO LAS marcas SIRVEN PARA DISTINGUIR MER­
CANCÍAS, LOS nombres comerciales SON APLICABLES A LA 
DOCUMENTACIÓN Y LAS TRANSACCIONES DE LAS EMPRESAS 
MERCANTILES. 

LAS SOCIEDADES CUYO NOMBRE SEA NNA DENOMINA­
CIÓN CAPRICHOSA HAN DE REGISTRARLO ANTES COMO MAR­
CA. N O PUEDEN REGISTRARSE A FAVOR DE UN INDIVIDUO 
NOMBRES COLECTIVOS. T A M P O C O PUEDEN REGISTRARSE LAS 
DENOMINACIONES QUE VAYAN UNIDAS A FIGURAS O DIBU­
JOS, NI LAS DE CARÁCTER GENÉRICO, NI LAS DE FANTASÍA, A 
FAVOR DE PERSONAS INDIVIDUALES. L A S SOCIEDADES QUE 
DESEEN REGISTRAR SU NOMBRE DEBERÁN PRESENTAR LA ES­
CRITURA DE CONSTITUCIÓN DE LA SOCIEDAD. 

CUANDO SE SOLICITA EL REGISTRO DE UN NOMBRE QUE 

NO SEA EL DEL PETICIONARIO O CONTENGA EXPRESIONES COMO 

"SUCESOR DE . . . " , "HIJO DE ETC., SERÁ PRECISO 

ACREDITAR AUTORIZACIÓN O DERECHO EXCLUSIVO A ESOS TÍ­

TULOS. 

EL REGISTRO DEL NOMBRE COMERCIAL ES INDEPENDIENTE 

DEL QUE, CON ARREGLO AL CÓDIGO DE COMERCIO, DEBERÁN 

LLEVAR A CABO LOS COMERCIANTES. 

SE CONCEDE POR TIEMPO INDEFINIDO, PERO HAN DE RE­

NOVARSE CADA VEINTE AÑOS. EL PRIVILEGIO DE EXCLUSIVI­

DAD ES VALEDERO PARA TODA ESPAÑA. 

L A LEGISLACIÓN ES NECESARIAMENTE COMPLICADA Y M I ­
NUCIOSA, POR LO QUE ES ACONSEJABLE QUE NOS CONSULTE 
SU CASO. 

Registrar un nombre comercial cattta pese­
tas L Í O . 

L O S DATOS QUE NECESITAMOS SON ANÁLOGOS A LOS IN­
DICADOS PARA LAS MARCAS. 

Dn rótulo de establecimiento ¡ 

A S I COMO LAS MARCOS SIRVEN PARA DISTINGUIR MER­
CANCÍAS Y LOS nombres comerciales PARA DISTINGUIR LAS 
EMPRESAS, LOS rótulos se CONCEDEN PARA DISTINGUIR LAS 
MUESTRAS, PORTADAS Y ESCAPARATES DE LOS ESTABLECI­
MIENTOS. 

SE CONCEDEN PARA SER OSADOS SÓLO DENTRO DEL TÉR­
MINO MUNICIPAL DEL ESTABLECIMIENTO Y SUS SUCURSALES. 
PUEDE ESTAR CONSTITUIDO POR EL NOMBRE DE UNA PER­
SONA, EL DE UNA SOCIEDAD O UNO CAPRICHOSO. 

CUANDO UN RÓTtn .O DE ESTABLECIMIENTO SE EMPLEE 
A LA VEZ COMO M A R C A Y COMO N O M B R E C O M E R C I A L , 
DEBERÁ PRECEDERSE A LOS TRES REGISTROS SEPARADAMENTE. 
(ARTICULO 214 DE LA L E Y . ) 

¡ CONSÚLTENOS SU CASO I 

Registrar un rótulo cuesta iSo pesetas. 

L O S DATOS QUE NECESITAMOS SON ANÁLOGOS A LOI IN­
DICADOS PARA LOS NOMBRES. 

GÉNEROS C O N MARCA SE VENDEN MEIOR 



HAY QUE SER O R I G I N A L 
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EI opt imismo busca la originalidad. El pe­
simismo excita a la rut ina. 

T o d o s los negocios que progresan lo hacen 
a base de poner en acción ideas nuevas, reno­
vando así el mercado y las necesidades del pú­
blico. 

En todo caso, hay que ser original. 
Rockefeller conoció el valor de la opor tu­

nidad. De él es esta frase: "Para ganar dinero 
hay que comprar cuando nadie quiere com­
prar. " 

O t ro millonario aconsejaba comprar en in­
vierno los sombreros de paja. 

Quizá vuestras mujeres os den ejemplo, es­
perando a abril o a mayo para comprar sus 
pieles. Claro que ellas saben que tres meses 
después los precios subirán mucho. Vosotros 
habréis de adivinarlo. 

Casi todo el m u n d o compra cuando los de­
más compran. Casi todos venden cuando todo 
el mundo vende. 

En toda Bolsa hay dos bandos: el de com­
pradores y el de vendedores. Cuando entra uno 
en ella, tiende instintivamente a incorporarse al 
bando más numeroso. 

Nos gusta amontonarnos. Tememos la so­
ledad del pensamiento original y de la idea 

propia. La mayoría de los hombres van de la 
cuna a la tumba sin haber hecho nada por sí 
solos. 

Así se explica el gusto con que se leen los 
periódicos. Nos dan las cosas pensadas y las 
aceptamos. Es más fácil leer que pensar. Des­
pués es muy agradable reunirse con otros lecto­
res y ver que todos pensamos lo mi smo" . 

En negocios este hábi to suele ser una co­
raza de seguridad contra el peligro del riesgo y 
las aventuras. Pero no es con corazas con lo 
que se ganan los torneos, sino con lanzas y es­
padas. 

En negocios, la multitud se equivoca siem­
pre, y quien ta sigue pierde con ella. En nego­
cios aciertan únicamente los que tienen el valor 
de aislarse y de pensar so/os. 

En política, el voto de la mayoría arrastra 
todo lo demás. En la industria y el comercio 
el voto de la mayoría no vale nada. Es una 
minoría muy reducida la que gana, aprove­
chándose de los movimientos de la mayoría. 

Ser listo, en este caso, es pensar en mañana. 
La mult i tud no piensa sino en hoy. Padece 
de miopía y de cojera. 

Muchos creen prudente consultar a sus ami­
gos antes de emprender un negocio. Puede ser 



que esta práctica dé alguna vez resultados. Pe­

ro lo seguro es que si hacéis caso siempre de 

los amigos, no llegaréis m u y lejos. T o d o hom­

bre innovador ha sido sujetado del brazo por 

amigos cariñosos, que le han dicho a grandes 

voces: 

— " ¡ N o haga usted eso!" 

Los amigos son siempre " m u l t i t u d " . 

La mul t i tud se mueve siempre al mismo 

compás. Quien sea capaz de remontarse sobre 

ella podrá aprovecharse de sus movimientos , 

como el nadador de la ola. 

Comprad de los pesimistas. 

Vender a los optimistas. 

N o sigáis al rebaño y mereceréis ser pas to­

res, en vez de ovejas. 

El m u n d o está regido por pcntes que han sa­

l ido del rebaño ansio-sas de ver por sí y de sa­

ber por qué. 

A L O N S O G A R F U N L 

Consu l tas 
frecuentes 

Uso el nombre de mi casa para distinguir las 
mercancías y a la vez como distintivo de mi ne­
gocio y de mi p r o p a g a n d a . ¿Qué registro tengo 

que hacer para a m p a r a r este nombre? 

L a l e y v i g e n t e d i c e q u e las marcas s i r v e n para 

d i s t i n g u i r las m e r c a n c í a s , l o s nombres comerciales 

para d i s t i n g u i r l o s e s t a b l e c i m i e n t o s o e m p r e s a s y l o s 

rótulos para d i f e r e n c i a r las t i e n d a s y e scaparates . E n 

el c a s o de q u e se dé es tas tres a p l i c a c i o n e s a u n a s o l a 

d e n o m i n a c i ó n , es p r e c i s o hacer tres r e g i s t r o s p o r s e ­

p a r a d o , p u e s as í l o dice la l e y en su a r t í c u l o 2 1 4 , 

He servido durante veintitrés años en casa de un 
acredi tado industrial, y quisiera establecerme 
con el título d e sucesor suyo. ¿Puedo hacerlo? 

E j p o s i b l e h a c e r l o c o n t a n d o c o n la d e b i d a a u t o ­

r i z a c i ó n d o c u m e n t a l y j u s t i f i c a n d o la c a l i d a d d e 

ú n i c o sucp<;or. A base de e s t o s r e q u i s i t o s , el M i n i s ­

t e r i o de I n d u s t r i a c o n c e d e e l r e g i s t r o de l n o m b r e 

" S u c e s o r d e . . . " 

¿Puedo registrar, p a r a distinguir unas conservas 
vegetales, la marca cExcelente»? 

N o p u e d e regis trarse , p o r q u e la refer ida d e n o m i ­

n a c i ó n e s de carácter g e n é r i c o , o sea q u e p u e d e n 

usar la t o d o s l o s f a b r i c a n t e s q u e l o deseen , p o r ser 

p a l a b r a d e u s o c o r r i e n t e e n el i d i o m a . E s p r e c i s o q u e 

la m a r c a es te c o n s t i t u i d a p o r u n a d e n o m i n a c i ó n ca ­

p r i c h o s a y q u e l o s c o m p e t i d o r e s n o t e n g a n p r e c i s i ó n 

de usar la . 

¿Puedo u s a r e n mi marca la b a n d e r a española? 

L a b a n d e r a e s p a ñ o l a p u e d e n usar la t o d o s l o s e s ­

p a ñ o l e s ; p e r o p o r e s t o m i s m o s ó l o p u e d e f i g u r a r e n 

las m a r c a s c o m o e l e m e n t o a c c e s o r i o , o sea q u e la 

m a r c a h a de es tar c o n s t i t u i d a e s e n c i a l m e n t e p o r 

o t r o d i s t i n t i v o . 

Una vez obtenida una patente de invención, 
¿es posible imitarla introduciendo ligeras mo­

dificaciones en su objeto? 

Q u i e n ta l h a g a se e x p o n e g r a v e m e n t e a las s a n ­

c i o n e s p e n a l e s q u e d e t e r m i n a n las l e y e s , p o r q u e l o s 

p e r i t o s q u e e n cada c a s o h a b r á n de j u z g a r el a s u n t o 

n o d e j a r á n d e a d v e r t i r la fa l ta de m é r i t o y de crea ­

c i ó n p o r p a r t e de l i m i t a d o r y s u i n t e n c i ó n de a p r o ­

v e c h a r s e de l o a j e n o . 

Aunque hace cinco años que exploto una inven­
ción mía , en mi fábr ica , no la he pa tentado to­

davía . ¿Puedo hacerlo ahora? 

S í . s e ñ o r : p e r o esa p a t e n t e p o d r á ser a tacada p o r 

fa l ta de n o v e d a d , a u n q u e sea u s t e d s o l o e l q u e b ^ v a 

e x p l o t a d o el o b j e t o . E s t e s ó l o se c o n s i d e r a n u ^ v o , 

es decir , " p a t c n t a b l e " c u a n d o n o se h a d i v u l g a d o , a 

n o ser e n e n s a y o s y p r u e b a s . 

EL M O V I M I E N T O C O N T I N U O 

Uno de nuestros lectores nos ha enviado este proyecto de 
máquina poro producir movimiento continuo. Dice que al 
hueso debe renovarse todos los días. 



¡ N O DESEAR LA MARCA DE TU PRÓJIMO! 

Por faltar a este manda­
mien to pueden sufrirse perjui­
cios m u y considerables. He 
aquí un caso real. 

D o n Fu lano de T a l , obser­
vó que la marca C O C O D R I ­
L O , usada por una casa ex­
tranjera para distinguir p in tu­
ras, gozaba de gran prestigio. 
Y pensó: 

— V o y a poner la marca 
C A I M Á N , también con el di­
bujo de este reptil, y tengo la 
mitad del camino hecho. 

Y tal como lo pensó lo hi­
zo . La nueva marca empezó a 
venderse tan to que el "afortu­

nado" imitador comenzó a 
anunciarla profusamente, in-
vir t iendo en tan magnífico ne­
gocio todo su capital, el de su 
esposa y el de un pariente que 
se asoció con él. 

El negocio ofrecía las más 
risueñas perspectivas cuando, 
dos años después, el represen­
tante de la marca C O C O D R I ­
L O se querelló judicialmente 
contra el imitador, cl cual, para 
evitar mayores males, tuvo que 
renunciar a la marca, a todos 
los beneficios de la propaganda 
hecha y a un verdadero capital 
invertido en envases con la 

marca. T u v o además que pagar 
una indemnización por perjui­
cios. El negocio que tan bien se 
presentaba fué la ruina de este 
hombre, una ruina de la cual 
difícilmente podrá levantarse en 
toda su vida. 

Antes o después, siempre 
causa disgustos y perjuicios el 
imitar una marca ajena. Sobre 
todo si esa imitación causa da­
ños apreciables a los intereses 
de la marca imitada. Siempre 
hay posibilidad de demostrar, 
con las leyes en la mano , el 
mejor derecho del que tiene la 
razón. j , 

U N M O N O L O G O S E N S A T O 

1.—Para distinguir esta 
nuava calidad, debo re­
gistrar una marca nue­
va. Todo el mundo dirá: 
No hay conservas mejo­
res que las denomina­
das "Diamante". 

2.—Aunque mejor se­
ría registrardos marcas, 
o mejor tr ts , para mis 
tres calidades principa­
les. He aquí tres nom­
b r e s : " D i a m a n t e " , 
" O r o " y "Marfil". 

3.—Podría seguir uson-
do mi nombre personal, 
pero ¿cómo hacerle ser­
vir pora distinguir cla­
ses distintas? Además, 
un nombre no se recuer 
do bien. 

4.—Decididamente: a 
cada cosa su nombre. 
Supongamos que acre­
dito mis tres marcos. 
Compro el solar de 
al lodo. Anuncio, au­
mento... 

5. —La marco acredi­
tada trabaja por sí sola. 
No habrá que decir 
conitantamenta que la 
clase es bueno. Si lo es 
la morcO/ lo es la cali­
dad . 

6. —Luego podré ven­
der las marcas. Cada 
una podrá llegar o va­
ler sabe Dios cuánto. 
Como las marco» "Do­
mecq", "Kodak", "Anís 
del mono", etc. 

7.—Y si no las vendo 
y muero, mis hijos no re­
cibirán sólo mi fábrica, 
sino mis tres marcas, 
que tienen valor por sí 
solas,sea quien fuere el 
dueño. 

8.—Señor Secretarioi 
Pida usted a la Cosa 
Agustín Ungría (Villa-
nueva, 12, Madrid) da­
tos poro registrar unas 
morcas. Nos contestará 
a vuelto de correo. 



N E V E R A S 
F O C A 

CREACIÓN DE UNA MARCA PARA NEVERAS 

Crear una marca es trabajo 
que requiere mucho ingenio y 
un esfuerzo tenaz hasta llegar a 
un resultado satisfatorio. C o ­
m o ejemplo práctico puede 
servir la creación de una marca 
de neveras. Po r ser este art ículo 
m u y especial exigía una marca 
cuyo dibujo, y a ser posible 
también el nombre, tuviera re­
lación con el hielo. La imagi­
nación se lanzó a volar por los 
meridianos terrestres hacia los 
polos y se detuvo en las ideas 
de "esquimales", " p i n o s " , 
"h ie lo" , "p ingü inos" , "focas", 
"osos" , etc., etc., que se han 
concretado en los dibujos que 
se reproducen en esta página, 
sólo a t í t u lo de ejemplo entre 
otros muchos más o menos 
análogos y destinados al mismo 
fin. 

¿Cuál de estas marcas es pre­
ferible? 

Aplicación práctica a un 
caso concreto de un mé­
todo de crear marcas de 
fábr ica con tema referen­
te a la especiah'dad del 
artículo que se vende. 

T o d a s ellas, bien impresas y 
debidamente colocadas, son ap­
tas para formar una etiqueta 
atractiva. T o d a s ellas se graban 
bien en la memoria. Son gratas 
desde los puntos de vista ideo­
gráfico y artístico. 

Seguros estamos de que el 
lector vacilaría mucho antes de 
decidirse por una cualquiera de 
estas marcas, a fuerza de ser to ­
das ellas tan sugestivas. La di­
ficultad de crearlas consiste en 
que la idea que había que re­
presentar tenia que hacer refe­
rencia al frío, o sea que que­
daba l imitada dentro de un 
campo reducido de imágenes 
adecuadas. 

Tra tándose de otras mercan­
cías, la busca de marcas, aun­
que siempre difícil, tiene mayo 
res horizontes, aunque si se in­
tenta hallar una marca verda­
deramente original las dificul­
tades son siempre numerosas, 
ya que hay que eliminar de an­
temano todo lo que ya es co­
nocido o está explotado por los 
demás. 

Por esta razón, aun cuando 
resulta difícil hallar una marca 
para un art ículo todavía no 
m u y propagado en el comercio, 
es aún más difícil hallarla para 
aplicarla a artículos tan divul­
gados y comunes como el acei­
te, las conservas, el vino, los 
tejidos, los calzados, etc. 

Y sin embargo, la misma di­
ficultad del caso obliga a resol­
verlo bien. 

A. S. 



N U E V O ARTE DE CREAR M A R C A S 

• 
N 'O por ser pequeña, y a veces diminuta , la 

marca con que se distingue un artícu-
~ ' lo, deja de ser impor tante el proyectarla 
y crearla con acierto. U n a marca es mucho más 
que un dibujo o un nombre : es un s ímbolo. 
El escogerla con cuidado y amor es ya una 
prueba de que se hará lo posible para digni­
ficarla. 

Hace algún t iempo, cualquier dibujo o cual­
quier nombre parecía bueno para servir como 
marca. Los dibujos que reproducimos en esta 
página muestran que hay un estilo de crear 
marcas que n o está al alcance de cualquier di­
bujante. El autor de los dibujos referidos, 
S. A. Maurer , es un artista neoyork ino que 
goza de gran prestigio como creador de marcas 
en los Estados Unidos . 

T o d a s estas marcas hacen de algún modo 
referencia al art ículo a que se aplican, y todas 
ellas son sintéticas y expresivas, como corres­
ponde a signos cuyo significado debe compren­
derse p r o n t o y no olvidarse en seguida. Algu­
nas de ellas son verdaderas obras maestras en su 
género. Por ejemplo, la primera, en la que la 
cabeza del personaje estilizado forma la O del 
nombre B O N D . Notabi l ís ima es también la 
que representa un turco fumando y se compone 
además de las iniciales V y M, lográndose así, 
en dibujo tan pequeño, la síntesis de varios sig­
nificados. La consti tuida por un sol y una P , 
sirve a maravilla para expresar gráficamente 
el nombre de la Empresa Sun Press (Prensa 
S o l ) . T o d a s las demás son también notables por 
varios conceptos. Basta contemplarlas para ex­
perimentar el deseo de poseer también una 
marca semejante. N o es difícil concebirla si se 
toman como ejemplo las que para ese fin, y en 
servicio de nuestros lectores, hemos reprodu­
cido en esta página. 

# 1 % 

S U N P R E S S 

• 



Cómo explotar con éxito una invención 

H Consejos a los inventores | | 

He aquí las patentes de in­
vención que se solicitan aproxi ­
madamente cada año en los 
principales países. 

Estados Unidos . . . . 8 7 . 0 0 0 
Alemania 7 0 . 0 0 0 
Inglaterra 4 0 . 0 0 0 
Francia 2 3 . 0 0 0 
Canadá 1 3 . 0 0 0 
Italia 1 1 . 0 0 0 
Bélgica 9 . 5 0 0 
Checoslovaquia. . . . 9 . 0 0 0 
Austria 8 .000 
Suiza 8 .000 
Suecia 5 . 500 
España 4 . 0 0 0 

En general, y a pesar de la 
crisis, no desciende el número 
de invenciones, y no sólo son 

los técnicos los que inventan. 
Son también los gerentes, los 
obreros y los aficionados. 

T o d o s somos inventores de 
algo. T o d o s podr íamos explo­
tar con fruto la inagotable can­
tera del ingenio si tuviéramos 
para ello tenacidad y entusias­
m o suficientes. 

Aunque las grandes cosas es­
tán ya inventadas (el ferrocarril, 
el avión, la luz eléctrica, la ra­
diotelefonía, etc.) hay infini­
tas cosas que descubrir para 
perfeccionar y abaratar o sim­
plificar lo ya inventado. 

Pero tan necesario como in­
ventar una cosa es comerciarla. 
Frecuentemente el inventor no 
sabe explotar su habilidad. U n 
inventor por sí solo no es sino 
parte de un todo . La otra parte 

es el capitalista. A veces, ni 
siquiera hace falta el capitalista. 
Basta un espíritu emprendedor, 
con capacidad de organizar y 
vender. 

La ambición del inventor 
suele contentarse con el placer 
romántico y desinteresado de 
inventar. Muchas veces se aban­
dona la invención por n o ter­
minar los detalles o se divulga 
y se pierde el derecho a paten­
tarla. 

Claudio Bernard ha dicho: 
"Los descubrimientos son co­
m o los granos. N o basta que 
nazcan. Es preciso nutrir los y 
desarrollarlos. Sin esto mueren 
o emigran y se les ve prosperar 
en el terreno fértil que han en­
contrado lejos del suelo que les 
V I O nacer." 

FROTADOR DE ALAMBRf 

C O N G O M A 

DE B O R A B 

S U J E T A PAPELES 

CUEIGA C U A D R O S 

I M P E R D I B L E 
ABRELATAS 

( N C U A D E R N A O O R 

h o r o u i i l a i n v i s i b l e 

A U T O M Á T I C O SUJETADOR 

S U J E T A - PELO 

Los objetos aquí representados, todos ellos muy conocidos, han sido base de grandes industrias y grandes fortunas. Todos 
ellos siguen produciendo buenas ganancias a los fabricantes, mucho tiempo después de haber terminado el plazo de las 

patentes que protegieron al principio su explotación. 



L o pr imero que debe hacer 
un inventor es patentar su in­
vento, aunque no esté perfec­
cionado del todo . Así se defien­
de contra las imitaciones y rei­
vindica un derecho cuyo valor 
n o puede calcularse. 

Después debe buscar la ayuda 
de un socio comercial o capita­
lista. T o d o esto, urgentemen­
te, porque la mayoría de los 
inventos son p ron to superados 
por otras invenciones. 

Deben solicitarse también pa­
tentes en los principales países 
extranjeros antes de que pase el 
año de prioridad del Convenio 
Internacional. En estos países 
las patentes se venden o explo­
tan con gran facilidad, porque 
la industria busca con más avi­
dez que en España los progre­
sos técnicos. 

Obtener una patente en Es­
paña y seis países extranjeros 
puede costar unas 4 . 0 0 0 pese­
tas. Con este dinero puede ad­
quirirse el monopo l io de explo­
tación en un mercado de 4 0 0 
millones de habitantes. 

P A L A B R A S DE O R O 

Para sentir entusiasmo hay 
que disponer de buena imagi­
nación. Quien no ve más allá 
de sus narices, no puede entu­
siasmarse por nada. El paisaje 
de la vida se le muestra estrecho 
y falto de cosas extraordinarias. 

* • * 
Hay que confiar en la perse­

verancia mucho más que en 
cualidad alguna. Cuando pro­
yectéis alguna empresa, asignad 
a ella un porcentaje grande de 
tenacidad. El porcentaje de in­
genio, buena suerte, capital, et­
cétera, puede ser más pequeño. 

* t * 

Comerciantes: en nuestra 
profesión hay más ocasión de 
ser egoístas, duros, desconsi­
derados y codiciosos que en 
profesión alguna, porque no 
defendéis ningún interés ajeno, 
como el abogado o el médico, 
por ejemplo, sino el vuestro 
solamente. Poned cien centine­
las a vuestra conciencia. 

Ninguna hora más triste que 
aquella en que un hombre se 
pone a pensar cómo ha de arre­
glárselas para ganar un dinero 
sin merecerlo. 

El dia que un hombre dice: 
"Ya sé bastantes cosas", ese 
hombre comienza a envejecer, 
tanto si tiene ochenta años co­
mo si tiene veinte. Pero el que 
conserva durante toda su vida 
la afición a aprender cosas nue­
vas, no sólo permanece eterna­
mente joven, sino que inyecta 
en su espíritu un hábito de 
constante renovación. 

* * • 

El hombre más útil es aquel 

que mientras trabaja, piensa. 

•K * >•> 

Después que todo el mundo 
conviene en que una cosa es 
imposible, nunca falta alguien 
que la realiza. , 

C I E R R E OE B O T E L L A S 
E N V A S E S O E P A S T A S CIERRE CREMALLERA 

G R Á F I C A 

La invención de objetos como éstos está oí alcance de todo el que se proponga, con tenacidad crear o me¡orar una cosa, 
lo primero es darse cuenta del vacío que hay que llenar o de las deficiencias de lo que se trato de mejorar. Bien se ve que no 
hace falta ser sabio. Los aficionados inventan más que los técnicos. Todos podemos ser inventores de novedades útiles. 
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PROCEDIMIENTOS PARA EVITAR EL RELLENO 

DE LAS BOTELLAS DE MARCA 

Conocí a un telegrafista que 
se vanagloriaba de poder in­
ventar cualquier aparato nece­
sario para efectuar una deter­
minada operación mecánica. 

U n a de sus creaciones era 
una máquina para hacer el co­
cido sin intervención de coci­
nero alguno. E n teoría, por lo 
menos, funcionaba con regula­
ridad cronométrica, sin más que 
prepararla de an temano. Había 
inventado también un mecanis­
m o para evitar desgracias en los 
pasos a nivel, un aparato de ra­
dio, una máquina trilladora, un 
carburador, etc. 

Logré hacerme amigo del te­
legrafista en cuestión y recibí 
de él la confidencia de sus pla­
nes inmediatos. U n o de ellos 
era el inventar el medio de que 
las botellas de licores, una vez 
vaciadas, n o puedan rellenarse 
con o t ro l íquido haciéndole 
pasar por licor de la misma 
marca. Sabido es que de este 
m o d o se venden en botellas de 
marca acreditada brebajes de 
ínfima calidad. Hace muchos 
años que ocurrió lo que refie­
ro y por ello puedo contar, a 
t í t u lo de curiosidad, algo de lo 
que el telegrafista tenía pensa­

do, lo que haré a base de algu­
nos diseños que conservo. 

Para solucionar el problema 
tenía en estudio cuatro proyec­
tos, expresados esquemática­
mente en las cuatro figuras ad­
juntas . 

El pr imero (fig. 1.') consis­
tía en proveer al cuello de la 
botella de una válvula c, que 
se movía por un peso d en el 
m o m e n t o de inclinar la bote­
lla, de m o d o que el l íquido no 
podía entrar estando la botella 
en posición vertical. E n cam­
bio, podía salir por b. Se des­
t inaba el paso sinuoso a a la 
entrada del aire y era tan es­
trecho que . resultaba dificilísi­
m o introducir l íquidos. 

El segundo (fig. 2,") consis­
tía en situar en el cuello una 
bola b, que impedía el paso 
del l íquido, pero no su salida 
cuando se inclinaba la botella 
y tomaba la posición c. 

El tercero (fig. 3 . ' ) combi­
naba el procedimiento anterior 
con el que muestra la figura 4.* 

Esta úl t ima muestra un cue­
llo de botella provis to de un 
canal circular c d, que, según el 
inventor, impediría la entrada 
de l íquido al quedar ya lleno de 

l íquido en el mo men t o de ver­
terlo. La línea e indica el ca­
mino de la salida del l íquido. 

M u y lejos de mi án imo el 
defender estos proyectos, que 
acaso sean de imposible o ab­
surda realización. Sirvan tan 
sólo para excitar la imagina­
ción del lector en relación a uno 
de los problemas más intere­
santes y difíciles de nuestro 
t i empo en la industria de las 
bebidas. 

J . B A R T O L O M É T O M E L L O S O . 

LOS TRES AMIGOS 
Un hombre tenía fres amigos: su di­

nero, su mujer y sus buenos acciones. 
Estando a punto de morir, envió a bui-
car a los tres para despedirse de ellos. 

Y dijo ol primero que se presentó: 
—lAdiós, amigo; me muerol 
El dinero le respondió: 

Adiós; cuando hoyos muerto haré 
que luzco un cirio por el descanso d e tu 
alma. 

Llegó lo mujer, despidiéndose y la 
prometió que le acompañaría hasta la 
tumbo. 

Por fin llegó el tercero: las buenas 
acciones. 

— iMuerío soy! —díjole el agonizan­
t e - lAdiósl 

— No digas adiós— le respondió el 
amigo.—Yo no me separaré nunca de ti. 
Si vives, viviré; si mueres, te seguiré. 

Murió el hombre. Su dinero ledíó un 
cirio; su mujer te siguió hasta la tumba; 
sus buenas acciones le acompañaron 
igual que en vida, después de muerto. 

LEÓN TOLSTOl 



Gusanos en conserva 

U n entusiasta pescador de truchas del pode­
roso país del dólar, se propuso librarse de la 
molestia de tener que buscar cebo para su an­
zuelo cada vez que se sentaba a pescar. 

Los pescadores suelen ser gente poco dada a 
molestarse. Frecuentemente, el pescador es grue­
so, y enemigo, por tanto, de agacharse. 

Han pasado siete años. H o y el protagonista 
puede vanagloriarse, no sólo de poseer el úni­
co establecimiento de cría de gusanos para cebo 
de anzuelo, sino, además, de poder suministrar 
los gusanos vivos a su clientela, con garantía 
de noventa días de vitalidad. El comprador 
sólo tiene que cuidarse de echar cada treinta 
días una cucharada de agua a la lata, la cual 
va provista del al imento necesario para que los 
gusanos puedan subsistir durante tres meses. 

Horchata en botellas 

Nadie puede saber por oué razón la sucu­
lenta horchata de chufas sólo se vende por va­
sos, sin garantía alguna de calidad. Precisa­
mente, se trata de una bebida que se adultera 
con facilidad. 

Del mismo m o d o que las naranjadas, las ga­
seosas, etc., se venden en frascos con marca re­
gistrada, debiera venderse también en frascos la 
horchata de chufas, con lo cual su consumo 
aumentaría mucho . (Esta idea vale miles de 
duros, aunque aquí se ofrece gratis.) 

Bollos callentes 

En cierta población, un panadero ha tenido 
la ocurrencia de montar , casi en medio de la 

calle, un pequeño ho rno para cocer bizcochos, 
tortas y pasteles. De la tienda sale un olor tan 
apetitoso a almendras y manteca, que cuesta 
trabajo pasar sin entrar, por lo cual durante 
algunas horas, la tienda está tan llena que es 
casi imposible entrar en ella. El dueño de la 
panadería hace un b u e n negocio. T u v o una 
idea original. 

Un servicio nuevo 

Por el extranjero se encuentran con frecuen­
cia, en puntos pintorescos, en sitios de excur­
sión, playas, jardines, etc., hombres que se de­
dican a alquilar sillones extensibles y cómodos 
para descansar. En España no existe esto. 

Sin embargo, n o todo el mundo , al dar un 
paseo, está en situación de ir a un restaurante 
o café para gastar dinero. U n pequeño negCKÍo 
de esta clase tendría éxito seguro en muchas 
partes. 

Conviene especializarse 

Entre los más seguros aciertos registrados 
modernamente se encuentra el de especializar 
un establecimiento en un ramo determinado. 
Por ejemplo: en todas las capitales han surgido 
numerosas tiendecitas que venden exclusiva­
mente café. Otras venden cafés y chocolates. 
T a m b i é n hay tiendas donde se venden sola­
mente corbatas o solamente guantes. 

Está demostrado que el público estima m u ­
cho esta especialización, que le asegura obtener 
ventajas de precio, garantía y elección, que n o 
puede exigir a establecimientos no especiali­
zados. 



1 0 b u e n o s 

c o n s e j o s 

1. Ayúdese usted con otras ventas. S i v e n d e o b ­

j e t o s de e s c r i t o r i o , v e n d a t a m b i é n m á q u i n a s de e s ­

c r i b i r ; si v e n d e trajes para s e ñ o r a , v e n d a t a m b i é n 

p i e l e s ; s i v e n d e l i b r o s , v e n d a t a m b i é n c u a d r o s . 

2 . Dé usted siempre al comprador un buen con­

sejo. P o r e j e m p l o : si v e n d e u s t e d c h o c o l a t e s , e n s e ñ e 

al c o m p r a d o r c ó m o se d i s t i n g u e u n c h o c o l a t e b u e n o 

de o t r o m a l o , o c ó m o p u e d e n hacerse p o s t r e s a base 

de c h o c o l a t e . A l g o a n á l o g o p u e d e hacerse r e s p e c t o a 

c u a l q u i e r a r t í c u l o . 

3 . 5 i vende usted perfumes o conservas en fras­

cos, p i e n s e el m o d o de q u e las b o t e l l a s o e n v a s e s 

t e n g a n a l g u n a u t i l i d a d d e s p u é s de v a c i a d o s . A l g u ­

n a s b o t e l l a s , p o r e j e m p l o , p u e d e n t e n e r f o r m a s e s b e l ­

tas q u e las h a g a n serv ir para f l o r e r o s . 

4 . Un sastre para niños p o n í a e n u n o de l o s 

b o l s i l l o s de l p a n t a l ó n q u e iba a e n t r e g a r d i e z m o -

n e d i t a s de a c é n t i m o , b r i l l a n t e s y n u e v e c í t a s . E l p ú ­

b l i c o i n f a n t i l a g r a d e c í a e l o b s e q u i o . 

5 . Si es usted fotógrafo i m p r i m a en l o s r e t r a t o s 

la f e c h a . E s u n a o r i g i n a l i d a d ú t i l p a r a saber la e d a d 

q u e t e n í a e l r e t r a t a d o . 

6 . Si tiene usted una tienda de comestibles, p o ­

dr ía v e n d e r l i b r o s de c o c i n a , m á q u i n a s de p i c a r c a r ­

n e , u t e n s i l i o s de c o c i n a y c o m e d o r . L o s c a m i s e r o s 

v e n d e n p e t a c a s . ¿ P o r q u é n o h a de v e n d e r u s t e d a l g o 

m á s q u e c o m e s t i b l e s ? 

7 . Por cada peseta se regalan diez céntimos. S i 

su c o m e r c i o l o p e r m i t e , dé u s t e d d i e z c é n t i m o s o u n 

b o n o c a n j e a b l e p o r d i e z c é n t i m o s al c o m p r a d o r . R e ­

c a r g u e u s t e d s u s p r e c i o s e n u n 1 0 p o r 1 0 0 . L o s 

d e p e n d i e n t e s , c r i a d o s , m u c h a c h a s de s e r v i r y c u a n ­

t o s c o m p r a n p o r c u e n t a a j e n a p r e f e r i r á n c o m p r a r l e 

a u s t e d . 

8 . Si vende usted paraguas i m i t e a l o s s o m b r e ­

reros , q u e p o n e n e n el f o r r o u n a p l a q u i t a c o n las 

in i c ia l e s del c o m p r a d o r . U n p a r a g u a s es m u y fác i l 

de p e r d e r . P ó n g a l e us t ed u n a r o d a j i t a de m e t a l g r a ­

b a d a c o n el n o m b r e del d u e ñ o y e l d o m i c i l i o . 

9 . Si Vende usted gafas y lentes, p u e d e v e n d c r -

l'-s c o n u n cris ta l de r e p u e s t o c o m o h a c e n y a l o s re ­

l o j e r o s c u a n d o v e n d e n re lo je s de a l t o p r e c i o . N a d a 

m á s m o l e s t o q u e t e n e r q u e esperar a q u e el ó p t i c o 

f a b r i q u e u n cr is ta l n u e v o . 

1 0 . Si fabrica usted artículos de goma, l ance al 

m e r c a d o ca lce t ines de g o m a e n s u s t i t u c i ó n d e l o s 

c h a n c l o s q u e se l l e v a n e n l o s d í a s de l l u v i a para 

p r e s e r v a r l o s p i e s de la h u m e d a d . P u e s t o s o b r e el 

c a l c e t í n de l a n a o a l g o d ó n , el c a l c e t í n d e g o m a n o 

m o l e s t a r í a el p i e , y p r o d u c i r í a e f i c a z m e n t e s u e f e c t o 

EL ALMA QUE CONVIENE 

A UN MERCADER 

En cierta ciudad milenaria del lejano Oriente, los 
taumaturgos rivalizaban en obrar prodigios. 

Un viejísimo fakir dijo a sus visitantes: 

— Puedo daros almas de varias clases: de león, de 
liebre, de águila, etc., pora que en cada coso em­
pleéis la que más os convenga paro vuestra feli­
cidad. 

Varios mercaderes que le escuchaban se opresu-
raron a elegir, cada uno, las olmos que preferían. 

—A mí-d i jo u n o - d o m e un almo de gomo, para 
huir de mis acreedores cuando les vea y otra de ca­
maleón pora adoptarme o todas las circunstancias. 

— Yo quiero—dijo otro - un olmo fiera como la del 
tigre, otra fíel como la del perro, otra astuta como 
la del zorro, otra cauteloso como lo de una cobra. 
Las usaré en codo caso según me convenga. 

Todos hicieron peticiones análogas , menos un 
mercader que tenía fama de ser muy sabio y muy 
rico. Todos querían saber qué es lo que él pediría. 

— iHoblal —le dijeron. 
Y contestó: 

—Yo no quiero más alma que la mío. Porque si 

tengo varias nadie sabrá quién soy. Por añadidura 

perderé mucho tiempo pensando cuál debo usar. Y 

por otra porte; ¿no es un peligro obrar como un ti­

gre, cuando acoso lo más acertado sería obrar como 

un cordero? ¿Qué buen uso puede hacer de tontos 

olmos quien teniendo una solo se equívoca tanto? 

Todos los presentes alabaron la sensatez de este 

mercader y convinieron en que no hay nada mejor 

que ser siempre uno y sincero. 



...con orden de asesinarle 
Sabido es el gran esplendor 

de la industria de la cristalería 
en la República de Venecia en 
el siglo XVI. Los venecianos t o ­
maron sus medidas para evitar 
competencias extranjeras, p ro ­
hibiendo a los artífices cristale­
ros divulgar sus conocimientos 
fuera del país. Para este fin los 
tenían confinados en la isla de 
Murano . 

La Orden del Consejo de los 
Diez, de 1547 , decía lo si­
guiente: "Si un artesano del 
cristal lleva su arte a un país 
extranjero, se le obligará a vol­
ver; si no obedece, se meterá 
en la cárcel a sus parientes; si 
a pesar de esto no vuelve, se 
enviará un emisario con orden 
de asesinarle." 

N o v e d a d de un objeto en relación 
A con otros conocidos A ^ ^ ' - ^ ' ^ DE PENSAR 

M u y frecuentemente se pre­
tende que tal o cual patente de 
invención debe ser anulada, 
porque su objeto n o es nuevo, 
como exige la ley, s ino imita­
ción de o t ro ya conocido. 

Determinar lo que es nuevo, 
en relación con lo ya conoci­
do, es cuestión verdaderamente 
difícil; pero para dar sobre ella 
alguna norma general, es útil 
el ejemplo que se deduce de una 
sentencia judicial del T r i b u n a l 
de Pr imera instancia de Bruse­
las., recentísima y relativa al ca­
so de una demanda de nulidad 
contra una patente . 

El objeto de esta patente es 
la silla de tubo de acero que se 
representa a la izquierda del 
grabado adjunto . La demanda 
de anulación de esta patente se 
basaba en la existencia anterior 
de otra patente referente a la 
silla, también de tubo de acero, 
representada a la derecha. 

Las dos sillas eran semejan­
tes en cuanto al t ubo metálico 
que constituía su a rmadura ; pe­
ro el T r i b u n a l ha estimado que 
son diferentes en lo que respec­
ta a la idea realízala'.. Y en 
consecuencia, n o ha anulado la 
patente. 

La industria moderna sólo progresa a pequeños saltos. Es preciso estimu­
larlos y protegerlos. La silla de tubo metálico representada a lo izquierda 
es una invención "nueva" en relación con la que se representa a la 

derecha. 

"No hay recurso al que no 
apele un hombre pora evi­
tarse el trabajo de pensar 

intensamente. ' 

T T 
- J 

Tal es lo traducción del famoso car­
te l - l e t ras negras, sobre una placa de 
b r o n c e - q u e tenía Edison detrás de su 
mesa de despacho. 

Verdaderamente, no hay dolor que 
duelo tanto como este de pensar. 

«Romperse los cascos», como dice lo 
gente, proporciona a lo mayoría el mol 
agudo de los sufrimientos. 

Por no pensar, se aguanta el hambre 
y la sed, y no digamos todo lo demás. 

Por no pensar, se pierden todos lo» 
días buenos destinos, magníficas oca­
siones y sacos de dinero. 

Mucho más trabajoso que mover los 
brazos y las piernas es mover las ideas 
por caminos nuevos. 

Aun los trabajadores intelectuales: 
abogados , arquitectos, literatos, evitan 
cuanto pueden el pensar. 

La mayoría se contenta con manejar 
siempre las mismas ideas. 

Casi todos los poetas llaman «ardien­
te» al sol y «pálida, a la luna. 

Casi todos los médicos dicen a sus 
enfermos las mismas cosas. 

iGran dolor e inaguantable molestia 
el pensar!... 



TODOS NUESTROS LECTORES PROSPERAN 
Para los hombres de negocios 

que se preocupan de su porvenir... 

... Ka escrito un ¿r&n comerciante esta frase ad­
mirable: 

«Caminar «olo y a oscuras en la vida de 
los negocios es verdaderamente duro; pero 
cualquiera puede hacerlo fácil tomando por 
compañía la experiencia de los demás.» 

Esto es lo que ensena nuestra Revista: 

Cómo piensan y trabajan los comerciantes más 
piesti^osos del mundo; 

Cómo organizar el trabajo para reducir los 
fastos; 

Cómo se kacen grandes los negocios pequeños; 
Cómo se han enriquecido otros; 
Cómo se desenvuelven las aptitudes naturales 

de cada uno y se dominan con éxito las voluntades 
de los demás, ...^W» 

y otras muchas cosas que hasta ahora sólo en­
señaba, lenta e incompletamente, la propia expe­
riencia, y que hacen de esta Revista una verdadera 
«mina de ideas prácticas». 

Fundada en l89l , es la más anticua, y sin em­
bargo, la más moderna de España. Es única en su 
clase. Es una ventana abierta a cuanto ocurre en 
nuestro país y en el extranjero, y merece ser cono­
cido e imitado. Es una Revista para comerciantes 
e industriales, pero de tan humano interés, que 
todo el mundo encuentra en sus páginas al^o inte­
resante y útil. Todos sus lectores prosperan. 
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Una patente de Invención 

¿Ha inventado usted algún aparato, procedimien­
to de fabricación, perfeccionamiento industrial o he­
rramienta nueva? 

Paténtelo usted inmediatamente. ¡Que no se le 
adelanten a usted! Una patente de invención le con­
cede el privilegio de explotar el invento durante 
veinte años. ¡Tiempo suficiente para sacarle buenos 
beneficios! Conocemos cientos de inventores que vi­
ven esplcndidimente de su ingenio. 

Una patente de invención cuesta. . . 275 pesetas. 

¿Conoce usted algún invento o novedad extranje- j 
ros que convenga introducir en España? \ 

Obtenga usted por él nna patente de introducción j 
por diez años y explótelo usted sólo. El Estado ; 
le concede a usted este privilegio como premio a su 
aplicación. 

Una patente de introducción cuesta. j / J pesetas. 

Pora pedir nna palenle necetuamot: 

I . " Una autorización firmada. (Pídasenos el im­
preso correspondiente.) 

a.° Una descripción detalladísima del objeto y 
su funcionamiento, hecha de modo que un técnico 
pueda comprenderla perfectamente. A continuación 
debe añadirse una enumeración, en párrafos separa­
dos, de las novedades características del invento, o 
sea de aquello sobre lo que se quiere que recaiga ta 
patente, debiendo ser esta enumeración un breve re­
sumen de la Memoria descriptiva, hecho sin referirse 
a lo anteriormente dicho en la Memoria y mostrado 
en los dibujos; o sea que debe mencionar lo esencial 
y característico de la invención. (Nos encargamos 
de estudiar y redactar en debida forma, por módicos 
honorarios, estas Memorias descriptivas.) 

3.* Dibujos aclaratorios (si se consideran nece­
sarios). Se presentarán tres ejemplares: Uno, en pa­
pel blanco, fuerte, liso y no brillante. Otro, en papel 
tela. El tercero, en cartulina, o en tela, o en ferro-
prusiato. Las hojas deberán tener 3 1 centímetros 
de largo por 2 1 , 4 2 ó 6 3 de ancho, y ser todas las 
que hagan falta. Las figuras deberán quedar encua­
dradas dentro de una línea marginal trazada de 2 cen­
tímetros del borde de la hoja. Deberán estar colo­
cadas en sentido vertical. Se empleará exclusivamente 
la tinta negra. Las figuras se enumerarán correlati­
vamente. Las diferentes partes de las figuras se dis­
tinguirán con letras y se denominarán mediante estas 
letras en cl texto de la Memoria descriptiva. Los dibu­
jos no dejen contener explicaciones ni leyendas. (Con­
feccionamos por módicos honorarios estos dibujos.) 

En nuestro folleto ilustrado, que enviamos gra­
tis, encontrará el lector datos muy completos sobre 
cómo se prepara la descripción y los dibujos. 

Patentes en el extranjero 

Somos verdaderos especialistas en la tramitación 
de patentes en países extranjeros. El coste de cada 
patente varía entre las 3 0 0 y las 8 0 0 pesetas. No 
puede obtenerse una patente internacional. Pídanse­
nos detalles. 

Como las legislaciones son todas diferentes, tra­
mitar bien una patente de invención suele ser difi­
cultoso, pero contamos con agentes especialistas de 
gran prestigio profesional en cada país que aseguran 
un trabajo irreprochable. En el extranjero se puede 
vender una patente con gran facilidad, porque la 
industria muestra gran apetencia por las novedades 
interesantes. 

Dn modelo o dlliulo Industrial 

MODELOS son los objetos cuya forma puede 
servir de tipo para la fabricación de un producto. 
DIBUJOS son las combinaciones de líneas y colo­
res ornamentales de un producto. Ambos pueden re­
gistrarse para explotarlos exclusivamente durante 
DIEZ AÑOS. No hay producto industrial alguno 
(zapatos, trajes, sombreros, jabones, espejos, enva­
ses, etc.) que no pueda registrarse por su modelo o 
dibujo especial. 

Registrar un modelo o dibujo especial cuesta pe­
setas '(f-

Los objetos que figuran en la parte superior del 
dibujo (una botella, un frasco, una sortija, una 
hornacina, una mecedora, un incensario) y otros 
semejantes pueden registrarse, por su forma, como 
modelos industriales. Los demás (un cartel, una sue­
la, un plato, un mosaico, una tela) pueden regis­
trarse, por sus lineas y colores, como dibujos indus­
triales. 

T O D O S P O D E M O S INVENTAR A l G O ÚTIL 
U N I Ó N P O L I G R A F I C A , S . A .—San Hermenegildo, 3 2 , — M A D R I D . 



Todos los artículos muy anunciados y d e mucha venta t ienen su morca registrada. El público, 

codo vez más e d u c a d o conlercialmente, desprecia lo anónimo,- quiere una marca que le 

responda d e la ca l idad . Una marco registrada es la "hucha" d o n d e se transformo en valor 

efectivo el crédito g a n a d o por un comercionte durante su vído comerciol. El acreditar uno 

marca es oñadir un capital extra a l va lor de las existencias y de ios créditos. Por eso el nú­

mero d e marcas aumenta de d ía en ola y hasta los l imones, las nueces, e! carbón, ias legum­

bres, los huevos y las hortoüzos se venden ya con marcas registradas. 

Elegida una marca, que d e b e ser un nombre imaginar io o coprichoso, origine!, inconfundi­

ble, sencillo y práctico, es indispensable registrarla en el Ministerio d e Industria, porque 

sólo así es posible asegurarse una p r o p i e d a d exclusiva sobre el la. Si quiere usted conocer 

los trámites, requisitos y gastos de l registro d e una marca pídenos nuestro fol leto explicat ivo, 

que le remi t i remoi gratu i tamente . 

Pida tambi4n detal les sobre el registro d e patentes de invención, nombres c o m e r ' " O L E S 

modelos y dibujos industrióles, rótulos, etc., a la 

C a s a A G U S T Í N U N G R Í A 
Villanueva, 12, Madrid. - Sucursal en Valencia: LAURIA, 10 

dir igida por D. Alfonso y D. Enrique üngr ía . A b o g a d o s del Ilustre Colegio de Modr jd y 

Agentes Oficiales de Propiedad Industrial. 46 años de práctica. Muchas buenos referencias 

en cualquiera población d e Espaiía. 


