ALBERTO H. GARNIER LTDA.

PUBLICIDAD Y PROMOCION COMERCIAL

APARTADO 823 No. 38 N. Calle 12

TELEFONO 2878 San José, Costa Rica




El pionero de la publicidad en Costa Rica.

don Alberto Hernan Garnier Ugalde nacié en San José el 26 de noviembre de 1896, hijo del ciudadano
francés don José Garnier Matheron y la costarricense Leonor Ugalde Herrera.







Desde joven sintid aficion por el dibujo y la pintura,
siendo discipulo de don Enrique Echandi en el Liceo
de Heredia y luego en San José, graduandose de
Bachiller en Humanidad en el Liceo de Costa Rica.
Asi, obtuvo conocimientos que le sirvieron luego en
su profesion de publicista. Decia don Alberto: "en
toda publicidad hay un artista que mentalmente
sabe plasmar una idea en formas y colores para
llegar al corazon", concepto que plasmé en su larga
trayectoria como maestro de la publicidad.

El suefio de Don Alberto era convertirse en Médico, por lo que en 1913, viajé a
La Universidad de Pittsburgh, Estados Unidos, donde inici6 estudios de
Premédica. Sin embargo, el fallecimiento de su padre lo hizo abandonar la
Universidad, pese a las facilidades ofrecidas por su maestro el Dr. John Huber
Wagner, con quien mantuvo una cercana amistad.

~ "en toda
publicidad hay un
artista que
mentalmente
sabe plasmar una
idea en formas

y colores para
llegar al corazon"
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Al llegar la Primera
Guerra Mundial debio
abandonar su trabajo

para enlistarse en el
Ejéercito Norteamericano,
sin embargo, tuvo la
suerte de que la guerra
termino cuando se
encontraba navegando
hacia Francia.
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Decidido a no regresar al pais sin una profesion, _‘b I
inicio labores en el Departamento de Publicidad N
de la Westinghouse Electric Manufacturing Co.
Esta experiencia cultivo su interés por la
publicidad, y se capacita tanto en esta area
como en mercadeo en la Westinghouse, y en la
“Plat Harney School”.

Don Alberto decide regresar a Costa Rica en diciembre de
1920. El 23 de octubre de 1921, credé su agencia de
publicidad, A.H. Garnier & Co., al frente del Palacio de
Justicia, Avenida Segunda. Don Alberto tenia 25 anos.

Anos después, es don Eulalio Ferrer, publicista y Presidente
de El Instituto Mexicano de Estudios Publicitarios, quien
descubre que de hecho, A.H. Garnier & Co. , fue la primera
agencia publicitaria de la region.
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Servicio de ﬁgem:z de Anungi

nefa ronsiste en inferpres
parle del
pans de st
#r r!d o seruici.

Interpretar para el piblice lss veotejas de un producto se
basa sobre: i

1 —Un estudio del producto o servicio para
determiuar las tﬂlhj‘\s y desventajas
que posea el producto mismo y en su
relacidn a la competencia,

2 ..._.Un anfilisis de la polcuc:alfﬂad del
mereado para el cual es adoptado el
producto o servicio,

+ =—Por su situacién,

—Por la extensitn de posible venta
—Por la est
—Por las indicaciones econdmlicas.

—Por la naturaleza y exteusibn de la com-"

petencia,

J —TIn conocimiento de los factores de
. distribucién y venta y de sus modos
de operacifn.

. 4._Uu conocimiento de los fiedios (dia-
rios, revistas, ete.,) que puedan usar-
sc con beneficio para llevar la inter-
pretacién del produncto o servicio al
clicnte o consumidor, al detallista,
n:ayorfsla coutratista, ete.

EN CENTRO AMERICA

En los anos 20 las agencias eran una utopia, y
los anuncios carecian de la relacion intima
que debe existir entre el anuncio y la vida del
lector. Se desconocia el impacto de la
publicidad y por el contrario, los espacios
promocionales se consideraban soluciones
comerciales por amistad con los propietarios
de periddicos, sin ninguna orientacion técnica
que garantizara su efectividad. Los principios
de publicidad tecnificada y planificada
formalmente establecidos en los paises
desarrollados, regidos por una empresa
especializada, no eran concebidos en el
mundo latinoamericano.

Para esta época el mundo apenas se reponia de los horrores de la
Primera Guerra Mundial y por ende Costa Rica se encontraba con una
industria incipiente, una economia debilitada y medios de
comunicacion deficientes; ni siquiera existia la radio comercial y

mucho menos la television.

A. H Garnier & Co.

SAN JOSE - Teléfono 878




Sin embargo, don Alberto H. Garnier no cedio en
su idea de fundar en nuestro pais una empresa
de promocion de industrias y comercios.

Un juego de sala, un escritorio, una maquina de
escribir, un archivo, un teléfono, dos llaves para
el correo, papeleria, una canasta, un palo de
piso, una escoba y un sacudidor fueron
suficientes para que el cerebro creativo de
Garnier, lleno de suenos e ilusiones, lograra que
sus ideas se cristalizaran.

La lucha fue ardua, el progreso lento. Habia que ilustrar al comerciante,
al industrial, al vendedor. Habia que crear, y don Alberto poseia una firme
voluntad creadora y una férrea capacidad de trabajo y disciplina, claves
para dar a conocer el significado y la importancia de los sistemas de
estudios, presentacion, ejecucion y evaluacion técnica de campanas
publicitarias.

De acuerdo a sus conocimientos, habia muchas cosas que modificar en
nuestro medio. En primera instancia, convenci6 a los editores de
periédicos a sustituir el método de fracciones de paginas, por el sistema
pulgada-columna, abriendo las puertas a muchos que hasta la fecha
veian limitadas las posibilidades de promover sus servicios o productos.
Fue el Diario de Costa Rica el primer periodico que accedié a la
transformacion. La primera tarifa establecida en nuestro pais fue de 45
céntimos la pulgada por columna.

Paralelamente trabajé fuerte hasta convencer a los clientes de la
necesidad de planificar antes de actuar. Estaba seguro de que el éxito
publicitario dependia del conocimiento de los medios, del ambiente y del
producto, para poder generar ideas eficaces.

La primera campana fue precisamente la de su empresa, basada en
sélidos principios que resumié diciendo:

"El exito de la publicidad
radica basicamente en el
conocimiento profesional,

honestidad en lo que se

hace y en lo que se dice,
en la determinacion de
hacer las cosas bien
hechas y en una enorme
dedicacion al trabajo".



SUS
PRIMEROS

CLIENTES

La tienda “La Competencia”, de don Ramoén Madrigal, “El Gallito” de don Raul Odio; Arango
& Cia., importadores de Ford; La Fabrica de Escobas Quesada y Amador; la Jaboneria
Palmera; Avilés y Cia.; y la Farmacia de don Horacio Acosta. El éxito alcanzado con estos
clientes, luego atrajo a la Talabarteria Inglesa del Sr. Richard Bowden; don Benjamin Piza
e Hijos, representantes de RCA Victor; Alberto T. Brenes y la Botica Oriental.
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A H. GARNIER & Co.
- AGENCIA DE ANUNCIOS ——

APARTADO 823 4
Avisamos a nuestros clientes ¥ al comercio en- geneml que

PALACIO DE JUSTICIA

Los serviclos de esta Agencia son COMPLETOS x GR&TUI‘IOS
para el anunclante. b I
Recibimos anuncios para TODOS los d.!arloa ¥ revistas. l

Publicado en el Diario de Costa Rica, 15 de mayo de 1921

Los primeros pasos

El nuevo enfoque de los anuncios cambid la idea de los
comerciantes quienes hasta la fecha no creian en el
efecto de la publicidad. Sin embargo, poco a poco se fue
sintiendo como las tiendas que se anunciaban vendian
mas. Vino un "boom" que aumento la circulacion de los
diarios y se fue posicionando el impacto de la publicidad,
esto provocé que las tarifas se aumentaran primero a
0.60 y luego a 0.75 céntimos la pulgada.

Durante los primeros cinco anos de la década de los 20, como consecuencia de las
novedades traidas por Garnier, se multiplicaron los anuncios murales y en los telones de
los teatros, se establecio el servicio de "slides" en los cines de la capital, en las paredes

se aglomeraban los rétulos y como era de esperarse el fracaso de esta propaganda mal
dirigida no se hizo esperar.



Luego de 1925 empez6 un verdadero
florecimiento de la publicidad,
sur%|eron empresas especializadas
en la produccion de anuncios con
talleres de fotograbado, nuevas
prensas y linotipos para impulsar la
propaganda.

En los periodicos se establecieron los departamentos
especializados para atender a los anunciantes, con
personal capacitado. Las casas comerciales
ampliaron sus presupuestos de publicidad y hasta
se inici6 la importaciéon de articulos promocionales
como almanaques.

Ademas, Garnier publica en el Diario de Costa Rica su
columna, “La Seccion Comercial”, donde daba
verdaderas lecciones de promocion de ventas e
incentivaba el establecimiento de nuevas industrias.




Con la llegada de la radio surgen nuevas
transformaciones, el mensaje publicitario era
escuchado en los hogares, donde antes fue
muy dificil entrar. Nacen los concursos
familiares, el anuncio se une con gran éxito a la
cancion y a la musica que lo hacia mas ameno
e interesante. Por ejemplo, “La Guaria Morada”,
cancion tipica costarricense, fue la triunfadora
del concurso de nuevos talentos musicales
“Los Cantadores”, organizado por don Alberto
para La Fabrica Nacional de Licores.

A mediados de los anos 30 aparecen otros medios de
propaganda: el altoparlante, la exhibicion de modelos,
anuncios luminosos, la pelicula parlante, la funcion teatral con
pretexto comercial, entre otros. La lucha por interesar y
convencer al consumidor empezd a ganarse con el
profesionalismo.

En los anos treinta, se suman como clientes La Tabacalera
Costarricense y la Botica Francesa.






"El anuncio de hace 19 anos carecia
de la relacion intima que debe existir
entre el anuncio y la vida del lector"
escribid Alberto H. Garnier en el Diario
de Costa Rica,1939.

Asi mismo, don Alberto logré establecer las comisiones en
reconocimiento al trabajo realizado por las agencias, lo que les
permitié crecer, servir mejor a los clientes y proporcionar mas y
mejor publicidad a los medios de comunicacion.

A.H Garnier & Co., “cuya ocupacion era estudiar y ejecutar buenos
comerciales, dentro del concepto de campanas publicitarias”, se
convierte en una agencia de publicidad y promocién comercial.
Posteriormente se amplian los servicios a direccion y realizacion de
publicidad, siempre marcando la pauta con la mira puesta en los
avances que le colocaran en el futuro.

Luego, la agencia se trasladé a su segundo local, en el Pasaje
Amerling, donde tuvo su primer teléfono, el 828R. Desde
entonces, mantiene su mismo apartado postal, 828.






Durante la Segunda Guerra
Mundial, don Alberto traslado su
agencia a su casa, dada la crisis
que se Vivio en el pais.

En 1949, a las labores de su padre, se une su hijo don Arnaldo Garnier
Oreamuno y la agencia se ubica en la planta alta del edificio que se
ubicaba esquina opuesta al Teatro América. Los servicios que ofrecia
eran publicidad y propaganda, direccion y realizacion de propaganda
(diarios, radios, revistas, teatros, carteles, tableros, cartas y circulares
-direct mail -, concursos, muestras), y consulta y promocién comercial.

Ya en ese momento, la agencia proclamaba “28 anos de experiencia
sirviendo a nuestros clientes con seriedad, discrecion y lealtad”. Unos
anos después, se les uniria Alberto Garnier hijo.

A base de teson y dinamismo la empresa de don Alberto fue prosperando
gracias al gran prestigio que adquirié con sus famosas campanas para el
Jabén Palmera, para la Cerveza Gambrinus y para las Pastillas Orientales.
Para este ultimo producto creé el primer “slogan” comercial: “alivian
como con la mano”, que se popularizé tanto, que el maestro Julio
Fonseca, aprovechando las circunstancias compuso un danzén que llevé
ese nombre: “Alivian como con la mano”, que por supuesto alcanzé
mucha popularidad.






Batten, Barton, "‘urstine & Osborn, Inc.
ELdorado §-5800

Pri mer co nt a Ct o 383 Madison Avenue, New York 17, New: York

Advertising

con BBDO Mey 21, 1959

Mr. Alberto H. Garnier Ltda.

Con gran vision futurista, para 1957 se incorpord a los Apartado 823
servicios de la Agencia el sistema "Brain Storming San Jose
Costa Rica

Session", sesiones de negocios con los clientes para
presentar la mejor solucion a determinado problema.
Ese ano, Mr. Willard Pleuthner, coordinador de
Brainstorming de la Batten, Barton, Durstine & Osborn,
contratado por Garnier, impartio talleres al respecto y
permitié que este sistema se estableciera en nuestro

pais. To meet this effectively an advertiser often

Don Alberto, alma de la empresa, tenia la conviccion de que vivia en una era rEquires new a.dvertising Stra’tegy « The
dindmica, en constante transformacion, filosoffa que fue seguida por dos de sus attached talk by Whit Hobbs » BBDO's Associate
hijos, Alberto y Arnaldo, quienes a su lado forjaron la empresa. COP;V Director is entitled “Surprise 'am in

"Los comienzos fueron muy laboriosos, pues aqui no se conocian, como no se The Sixties" . It glves ways of mﬂking
conocian en el resto de Centroamérica, los métodos modernos de la advertising dollars work harder.
propaganda. Las relaciones entre el comercio y los periédicos se concretaban a

insertar de manera fija o0 alterna unos anuncios que llamaban "Tarjetas" de

diferentes tamarfios, cuyos precios se establecian por mes y que, como el texto

era siempre el mismo, poco beneficio reportaban tanto al comerciante como a S }ncere]y 2

la empresa editora. De aqui que nuestra mas ingente labor fue la de agilizar el
mercado y hacer comprender a las dos partes que era necesario provocar una ’
especie de revolucion en esta actividad", manifesté Alberto H. Garnier en 1968. l E.. L {1

Bill Pleuthner

Dear Alberto:

In many countries, the competition for sales
becomes more intense every year.
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En 1961, la agencia se traslada a su primer
edificio, en la esquina de Avenida Central y Calle
12, donde estaria por 28 anos; hasta mudarse
a su actual ubicacion en Barrio Tournon.

Don Arnaldo y don Alberto hijo, tomaron las riendas del negocio,
llevando a Garnier a convertirse en lider indiscutido del mercado, y
pionera en nuevas areas como la television. Con don Alberto H., en
1958, don Arnaldo y don Alberto hijo fundan la ANAP (Asociacion
Nacional de Agencias de Publicidad, hoy en dia ASCAP). Ademas,
don Arnaldo lidera el establecimiento de la FECAP (Federacion
Centroamericana de Agencias de Publicidad). En 1967, Arnaldo
Garnier asume la presidencia de la agencia.

En la gran labor de estos anos, cabe mencionar la valiosisima labor
de Miguel Vasquez, creador de maravillosas campanas y propulsor
del PO.V. (propuesta original de ventas) y de la creatividad orientada)
Hernan Ortega, el primer director creativo de Garnier, quien
introduce el concepto de “brief”; Nelson Barraza y, especialemente,
Luis Gabriel Castro y Norman Chacén, quienes merecen capitulo
aparte en la historia y actualidad de la empresa.
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La publicidad,
una fuerza social

Para el pionero de la publicidad Alberto H. Garnier la parte
humana fue lo mas importante de la actividad publicitaria,
sobre todo por el aporte cultural que ha proporcionado a través
de la historia, ya que gracias a la publicidad se ha podido editar
y mantener en circulacion gran ndmero de periddicos, revistas
y otros medios de comunicacion, fuente de cultura, que por su
precio estan al alcance de todos.

Este pensamiento hace eco hoy cuando tan solo nos queda su recuerdo. Su
filosofia la dej6 plantada en la Agencia. En 1968 Alberto hijo, en declaraciones
a la prensa dijo: "el Unico consejo que damos al cliente, antes de comenzar
cualquier campana publicitaria es el siguiente: Esté seguro de que su producto
0 servicios es noble (que es bueno, que es dtil y que vale su precio) antes de
invertir un centavo en publicidad".

Partiendo de estos principios la Agencia comenzaba cada campana haciendo
un estudio riguroso del producto o servicio, analizando el mercado y definiendo
argumentos originales de venta que le condujera a la produccion de una
campana exitosa"dirigida al cerebro y al corazon, una campana inteligente o
racional y a la vez emocional."

"El unico consejo que
damos al cliente, antes
de comenzar cualquier

campana publicitaria

es el siguiente:

Esté seguro de que su
producto o servicios

es noble (que es bueno,
que es util y que vale
Ssu precio) antes de
invertir un centavo

en publicidad."






Sin duda don Alberto, no solo
heredd a sus hijos Arnaldo y
Alberto los conocimientos y
secretos de las modernas
técnicas publicitarias, les dej6 su
tenacidad, espiritu de servicio, su
probidad y su acrisolada honradez,
cualidades que han ido pasando
de generacion en generacion y
que son las que mantienen hoy
a la Agencia como lider.




La educacion,
la otra pasion
de don Alberto H. Garnier

Complementario a su labor como publicista don Alberto
dedic6 mas de 30 anos de su vida al profesorado, dio clases
de Quimica e Inglés en la Escuela Normal de Costa Rica,
desde abril de 1921 a mayo de 1926.

En 1928 recibi6 su diploma como Profesor de Estado, un
ano mas tarde impartio clases de Inglés en el Liceo de Costa
Rica, siendo director don Luis Dobles Segreda. De marzo de
1932 a mayo de 1936 fue catedratico en el Instituto de
Alajuela, bajo la direccion de don Teodoro Picado; pasando
luego nuevamente a la Escuela Normal, bajo la direccién de
don Salvador Umana.

De 1936 a 1940 fue Profesor nuevamente en la Escuela
Normal bajo la Direccion del Ing. Fabio Garnier.

Para mayo de 1940 comenz6 a dar lecciones de Inglés en el
Colegio Superior de Senoritas, donde se mantuvo hasta su
retiro en 1951.

De 1926 a 1946 trabaj6 como profesor de redaccion
comercial y ventas e inglés en los cursos nocturnos de la
Escuela de Comercio Manuel Aragén.

El 11 de agosto de 1978, como reconocimiento a su labor
docente en la Facultad de Ciencias Econémicas de la
Universidad de Costa Rica, se le entregd un pergamino con
motivo del 25 aniversario de esa Facultad, cuyos programas
de especializacion en mercadotecnia fueron confeccionados
por don Alberto.
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Sobre don
Alberto,
se dijo:

“Me entusiasma esta
regia personalidad de
ambivalencias:

un idealismo elevado y
un pragmatismo
llustrado. La ideayla
realidad. Si pudiera
concretar esa imagen, yo
diria: un hombre, un ideal
y una realidad”



“Mientras que a
sus amigos les
costaba cambiar,
el gustaba de lo
nuevo.

Ellos representaban la foto, él la pelicula
que corre a todo color. Siempre estaba
en el futuro, interesado por la vida y por
conocer. Un personaje del siglo XX que
crecio con el lento y bullicioso tranvia,

el reloj de cadena y el sombrero, elemento
gue ennoblecia el saludo de la gente buena
de aquella época”. X



Don Alberto se retir6 de la Agencia

y de la Educacion en 1975.

Fallecio el 14 de octubre de 1981,

a los 85 anos de edad.







“La publicidad no se puede aprender,

solo se puede estudiar. Nunca
sabemos bastante”.

“Realizar publicidad no es anunciar,
si no, estudiar todas las facetas que
conducen al aumento de las ventas”

“Déme usted un producto noble
y yo le garantizaré los resultados.
Ese es mi slogan!”

“Si el producto no es bueno,
no lo anuncio.”

“Nunca es negocio enganar
al publico”.

"Industria para impulsar
la industria”

"En toda publicidad hay

un artista que mentalmente
sabe plasmar una idea

en formas y colores

para llegar al corazon"

"El anuncio de hace 19 anos
carecia de la relacion intima
que debe existir entre el
anuncio y la vida del lector"
Diario de Costa Rica,1939.



“El éxito de la publicidad radica
basicamente en el conocimiento
profesional, honestidad en lo que
se hace y en lo que se dice, en la
determinacion de hacer las cosas
bien y en una enorme dedicacion
al trabajo”.

"Los comienzos fueron muy laboriosos, pues aqui no se
conocian, como no se conocian en el resto de
Centroamérica, los métodos modernos de la
propaganda. Las relaciones entre el comercio y los
periddicos se concretaban a insertar de manera fija o
alterna unos anuncios que llamaban "Tarjetas" de
diferentes tamanos, cuyos precios se establecian por
mes y que, como el texto era siempre el mismo, poco
beneficio reportaban tanto al comerciante como a la
empresa editora. De aqui que nuestra mas ingente labor
fue la de agilizar el mercado y hacer comprender a las
dos partes que era necesario provocar una especie de
revolucion en esta actividad" manifestd Alberto H.
Garnier en 1968.



"El Unico consejo que damos al cliente,
antes de comenzar cualquier campana
publicitaria es el siguiente: Esté seguro
de que su producto o servicios es noble
(que es bueno, que es util y que vale su
precio) antes de invertir un centavo en
publicidad" .

“Nosotros damos a su producto un
analisis honrado - sin colorearlo con
esperanzas, sin saborearlo con
ambicion. Nosotros encontramos el
argumento que VENDE y que va por
encima de todos, y entonces
presentamos esta IDEA DOMINANTE
al comercio y al consumidor”.

“Podemos decir con orgullo
que jamas hemos ofrecido
nada que no hayamos
podido cumplir. En eso
basamos nuestra seriedad”.

“Es facil conseguir los
clientes... Lo dificil es
mantenerlos!”

“‘A.H. Garnier & Co. cuyas
ocupaciones son estudiar y
ejecutar buenas anuncios”.
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