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Front Matter



Caso original del profesor José Francisco Tragant Espeche y la profesora María Candela Martínez. Desarrollado como base para discusión en clase y no como ejemplo ilustrativo del manejo eficaz o ineficaz ante un procedimiento judicial. Los datos utilizados en este caso se basan en hechos reales desarrollados para la docencia.



Existe un manual del profesor como complemento pedagógico, está a disposición de aquellos profesores que utilicen este documento como material docente: editorial@esic.edu
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Categoría: marketing, management
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El escenario: el uniforme del éxito (1920 - 1980)



SASTRERÍA GONZÁLEZ nace en Buenos Aires en 1920, en la posguerra, en pleno auge del taylorismo y la formalidad. El traje no es una prenda de moda; es un emblema de estatus social y profesional. La marca se posiciona como líder en el mercado de trajes formales para hombres en la ciudad más elegante de latinoamérica en una sociedad en la cual los hombres se vestían cotidianamente con un traje de dos piezas, pantalón y chaqueta, conocido como ambo. Los looks se completaban con chalecos, camisas, corbatas y pañuelos en el bolsillo. Todos estos productos los vendía la marca en su único local hasta el momento. SASTRERÍA GONZÁLEZ poco a poco fue aumentando su reconocimiento y comenzó un proceso de expansión con locales propios a la calle en diferentes puntos de la ciudad.



Con el tiempo, sumado al consumo de los vecinos de la ciudad de Buenos Aires, se sumaron clientes del interior del país que viajaban a la capital de la Argentina cuando necesitaban un buen traje para ocasiones especiales.



De este modo, a través de los años, la empresa crece en ventas a medida que aumenta también la cantidad de clientes debido a la expansión de la economía. El aumento de la clase media-alta global se expande y crece la demanda sobre el estilo y la calidad del uniforme del éxito. Esto se reflejaba
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