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El escenario: el uniforme del éxito (1920 - 1980)

SASTRERIA GONZALEZ 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 lider en el mercado de trajes formales para hombres en la ciudad mas elegante de lati-
noamérica en una sociedad en la cual los hombres se vestian cotidianamente con un traje de dos piezas,
pantalén y chaqueta, conocido como ambo. Los looks se completaban con chalecos, camisas, corbatas y
panuelos en el bolsillo. Todos estos productos los vendia la marca en su Unico local hasta el momento. SAS-
TRERIA GONZALEZ poco a poco fue aumentando su reconocimiento y comenzé un proceso de expansion
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 pais que viajaban a la capital de la Argentina cuando necesitaban un buen traje para ocasiones
especiales.

De este modo, a través de los afos, la empresa crece en ventas a medida que aumenta también la canti-
dad de clientes debido a la expansion de la economia. 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 en la amplitud
etaria de los clientes, ya que se sumaban los hombres de la familia: podiamos encontrar en una boda a un
nene de 10 afos, su padre y su abuelo vestidos por SASTRERIA GONZALEZ.

Los pilares de posicionamiento de la empresa eran:
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