
Dress To 
alcança taxa de
77,4% de recompra 
com uso de CRM 
omnichannel  



Sobre a Dress To

Fundada em Niterói (RJ), a Dress To opera 
tanto em lojas de rua quanto em 
shopping centers. Segundo seus 
idealizadores, o objetivo é recriar o estilo 
de vida carioca, lançando “novos 
clássicos”.

Hoje a marca conta com 33 lojas próprias 
e 14 franquias, ocupando mais de 20 
estados brasileiros. Sua operação online 
engloba um e-commerce próprio e 
também vendas via marketplaces.



O consumidor que se relaciona com 
uma determinada marca - e já comprou 
anteriormente tendo uma boa 
experiência - está mais propenso a voltar 
a realizar negócios, bem como gerar um 
ticket médio mais elevado.

Introdução

A pandemia da Covid-19 afetou 
fortemente o cenário do Varejo. As lojas 
físicas foram fechadas e - mesmo em 
tempos de reabertura - o 
funcionamento ficou restrito.

A Dress To precisava migrar os 
consumidores físicos para a loja virtual 
e ter um mapeamento de 
comportamentos centralizado, para 
conhecer e se relacionar de maneira 
personalizada com os clientes certos, 
nos momentos certos.

Além disso, era necessário envolver o 
vendedor de loja física na jornada de 
compra, além de medir o impacto das 
ações digitais - tanto no cenário online 
quanto no offline.

Desafio



Os dados capturados foram centralizados e 
tratados pelo CRM da Dito. 

Posteriormente, réguas de relacionamento 
segmentadas foram criadas e ativadas através 
de 3 canais, incluindo o vendedor.

Solução

>>>>>



E-COMMERCE

LOJAS FÍSICAS

      

      

Integração de canais e 
dados dos 
consumidores, e 
segmentação da base.

Automação de 
Marketing via e-mail e 
SMS

Dados para contatos 
ativos de vendedores 
para clientes via chamada 
e WhatsApp.

Relatórios sobre a base de 
consumidores e 
performance dos canais.



Os vendedores das lojas físicas 
receberam carteiras 
segmentadas de 
consumidores, com dados 
sobre preferências, histórico 
de compra  com sugestões de 
mensagens para serem 
enviadas conforme o perfil de 
cada pessoa.



Dress To: Bazar. Os produtos 
que você ama com até 20% 
de desconto. 
Acesse www.dressto.com.br

Os clientes foram impactados 
pelos  canais de e-mail e SMS 
com mensagens clusterizadas 
e baseadas em 
comportamentos prévios, 
atreladas também ao 
planejamento da marca.



Resultados
2020

 89X ROI CRM (valor investimento x retorno) 

 77,4% Taxa de recompra 

 37,5%  Receita influenciada pela estratégia de CRM

 32,6% Penetração do e-commerce

(E-mail, SMS e Agenda do vendedor)



Aqui na Dress To, queremos estar cada vez mais perto das 
nossas clientes, e criamos estratégias que façam mais 
sentido tanto para elas como para a empresa, por meio de 
réguas mais assertivas.
E a Dito tem um papel importante para isso.

Paloma Terra
Gerente de Marketing 
na Dress To

“

”



dito.com.br

Vemos mais que transações. Vemos pessoas.
Das lojas físicas ao e-commerce, impactamos mais de 100 milhões  de consumidores 

de grandes marcas de varejo com Marketing orientado por dados.


