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26 lojas no Brasil

18 cidades

Enorme variedade de produtos
Designs exclusivos e

praticidade



Negocio

Publico - Alvo Classificagéo

e 25a40anosde e Experiéncia dentro e Diferencial
idade das lojas competitivo
e C(ClasseB e Conforto, beleza e e Centros de lucro
e Procuram praticidade
exclusividade e Entregae
e Pessoas jovens montagem

com sua primeira
moradia




Mercado

e Principais competidores

o Etna: oferece itens para estilos diversos e para faixas etarias diferentes
o  Westwing: forte player online que possui cole¢des periddicas com promogdes frequentes

o  Casas Bahia: maior e mais popular concorrente no Brasil
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Modelo de Negocio

Pivotagem

Mudou seu conceito para moveis simples,
design agradavel, custo acessivel e
pronta entrega.

Desde ent&o foca na venda fisica (75%
das vendas), prezando pelo retorno
individual de cada loja e ndo na
quantidade de lojas

Canais de Comunicacgao

O principal ponto de contato sao as
préoprias lojas: convidativas e forgcam seu
cliente a andar pela loja e conhecer todos
0s ambientes/produtos.

O segundo canal mais utilizado € o site
de vendas, mas que ainda assim enfatiza
as lojas fisicas. No site € possivel
encontrar atendimentos personalizados



Principais reacoes

Nas redes sociais:

e 2,7 milhdes de seguidores no Instagram
e 2,1 milhdes de seguidores no Twitter

A maioria das manifestacbes em comentarios
€ negativa: como o overbook de sofa.

ESPORTES OLTIMAS

Ponta Negra anuncia a inaugurac¢ao da primeira
loja da Tok&Stok em Manaus

Tok&Stok inaugura primeira loja Compact no Rio
de Janeiro

Por Imprensa Mercado & Consumo - 24 de feve
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Analise

Pontos Fortes:

e Experiéncia diferenciada na loja fisica
e Infraestrutura da loja
e Design dos produtos
e Alto numero de seguidores
A grande inovagao da Tok&Stok é trazer a
experiéncia diferenciada em suas lojas.
Assim, atrai mais os clientes a visitarem
seus pontos fisicos e transforma o ato de Pontos Fracos:
comprar moveis em comprar conceitos e
experimenta-los na loja em si. e Entrega e atendimento por

telefone/lnternet
e E-commerce



Obrigado



