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1.DELIMITACION DEL TEMA Y ANTECEDENTES

1.1 Delimitacion del tema.

1.1.1 Titulo

‘Plan de Mercadeo 2025 para fortalecer el posicionamiento de Tinkko S.A.S,
empresa dedicada a los servicios de renta de espacios de trabajo compartido, en Santo
Domingo, Distrito Nacional, Republica Dominicana, durante el periodo Enero - Abril

2025.°

1.1.2 Planteamiento del problema

En un mundo empresarial cada vez mas dindmico y competitivo, los espacios
de trabajo compartido han emergido como una solucion innovadora para empresas de
diversos tamafios que buscan flexibilidad, eficiencia y un entorno propicio para la
productividad y la colaboracién. En este contexto, Tinkko S.A.S., una empresa de
origen colombiano, se ha especializado en la renta, disefio y operacién de espacios de
trabajo compartido que combinan funcionalidad, comodidad y un ambiente inspirador.

Con el objetivo de expandir su presencia en el mercado latinoamericano, Tinkko
S.A.S. inici6 sus operaciones en la Republica Dominicana en julio de 2023 con la
apertura de su primera sede en Acropolis Business Center. En linea con su estrategia de
crecimiento, en julio de 2024 inaugur6 una segunda sede en Blue Mall, consolidando
asi su apuesta por ubicaciones estratégicas dentro del Distrito Nacional. A pesar de
estos esfuerzos, la empresa enfrenta importantes desafios de posicionamiento y

reconocimiento dentro del mercado local.
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Uno de los principales retos que enfrenta Tinkko S.A.S. es su limitada
visibilidad dentro del sector de espacios de trabajo compartido en la Republica
Dominicana. A pesar de contar con una propuesta de valor diferenciada, la marca no ha
logrado consolidarse en la mente de su pablico objetivo. Esto impacta directamente en
la captacion de clientes y en la consolidacion de su imagen como un referente en
espacios de trabajo.

Adicionalmente, la empresa se enfrenta a una fuerte competencia en términos
de precios, ya que otras marcas en el sector han adoptado estrategias de precios
agresivas para captar clientes. Sin embargo, Tinkko S.A.S. no busca competir por
precio, sino por la diferenciacion de su oferta de valor.

Otro aspecto critico es la percepcion del valor por parte del publico objetivo.
Muchos potenciales clientes ain no comprenden completamente los beneficios que
ofrece Tinkko S.A.S. en comparacion con otras opciones en el mercado. La falta de
informacion clara sobre sus ventajas competitivas ha limitado la toma de decisiones de

los clientes y afectado la tasa de conversion.

1.1.3 Marco espacial y temporal.
El presente estudio tiene como ambito espacial, Santo Domingo, capital
dominicana, especificamente Distrito Nacional. Este es un centro clave de actividad

econdmica, social y empresarial del pais.



Dentro del Distrito Nacional, el sector Piantini sobresale como uno de los
sectores mas exclusivos y modernos, reconocido por su alta concentracion de oficinas
corporativas, centros comerciales de prestigio como Blue Mall y Acrépolis Business
Center, y una amplia oferta de servicios orientados a un publico de alto nivel
adquisitivo.

Ambos centros comerciales reflejan la propuesta de Tinkko S.A.S. como
proveedor de espacios compartidos, disefiado para satisfacer las necesidades de
empresas grandes, medianas, microempresas y profesionales que buscan prestigio,
productividad y bienestar. La infraestructura y ubicacion de Piantini lo convierte en un
entorno Optimo para Tinkko S.A.S. que busca posicionarse en un entorno competitivo

Naco, Bella Vista y el Millon, sectores vecinos, cada uno con ofertas Gnicas en
términos de perfil socioecondémico. Ademas de ser el hogar de importantes empresas y
oficinas, alberga una gran interaccion de profesionales independientes, lo que los
convierte en un entorno perfecto para Tinkko S.A.S que busca consolidarse y

posicionarse en un mercado competitivo como el que estos sectores ofrecen.

1.1.4 Limitantes de la investigacion.

Para el desarrollo de este plan de mercadeo, es posible enfrentar diversos
desafios y situaciones que podrian limitar el alcance de la investigacion. En primer
lugar, se destaca que nuestro entorno geografico presenta una alta concentracion de
competidores directos, incluso en los mismos centros empresariales donde operamos.
Esta situacion incrementa la competencia y puede dificultar la obtencidn de datos que

diferencien nuestra oferta de valor.
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En cuanto a la recopilacion de datos primarios, es probable encontrarnos con
desafios

adicionales, como la apatia y la falta de interés por parte de algunos encuestados,
lo que podria limitar la calidad y cantidad de informacion recolectada. Asimismo, existe
la posibilidad de que ciertas empresas 0 personas clave no estén dispuestos a participar,
restringiendo el acceso a perspectivas esenciales para el anlisis.

Ademés, se deben considerar factores externos que podrian influir
negativamente en los resultados de la investigacion. El trafico congestionado en las
areas cercanas a nuestras sedes puede dificultar la accesibilidad de potenciales clientes.
De igual manera, situaciones como crisis econdémicas o los efectos residuales de la
pandemia pueden reducir la demanda de espacios de trabajo compartido, afectando la
disposicion del publico objetivo a considerar nuestros servicios.

Estas limitaciones resaltan la importancia de ser altamente especificos en el
enfoque de nuestra investigacion, optimizando recursos para garantizar la obtencion de
datos precisos y relevantes. Estas variables nos motivan a disefiar estrategias basadas
en andlisis profundo y eficiente que permitan abordar los desafios de manera efectiva,
fortaleciendo asi el posicionamiento de la empresa en un mercado altamente

competitivo.

1.1.5 Justificacion del tema

Santo Domingo, como capital de la Republica Dominicana y epicentro de la
economia y el sector empresarial, estd experimentando un proceso continuo de
modernizacion y expansion. Este dinamismo se refleja en el sector de espacios de

trabajo compartido y oficinas flexibles, que han cobrado gran relevancia en los ultimos
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afios, impulsados por las nuevas formas de trabajo y la busqueda de flexibilidad por
parte de las empresas.

Las empresas grandes, medianas, microempresas y profesionales buscan
soluciones que les permitan contar con espacios funcionales, bien ubicados y comodos.
En este contexto, Tinkko S.A.S, tiene una oportunidad para consolidarse en el mercado
local y necesita una estrategia de posicionamiento clara que le permita destacarse frente
a competidores establecidos y futuros entrantes.

Tinkko S.A.S llegd al pais hace casi dos afios y ain no ha logrado un
reconocimiento significativo dentro del entorno en que se desarrolla, por lo que no ha
destacado su propuesta de valor como se esperaria. Las tacticas a implementar deben
ser muy meticulosas para atacar las necesidades del mercado de manera efectiva,
creando un impacto positivo y duradero. Es esencial que la empresa logre construir una
comunidad sélida a lo largo del tiempo, basdndose en la confianza, la satisfaccion del
cliente y la creacion de un ambiente de trabajo que atraiga y retenga a los usuarios.

Una investigacion de mercado detallada es esencial para comprender a
profundidad las necesidades de los potenciales clientes de Tinkko S.A.S, asi como para
identificar sus preferencias y expectativas. Al analizar estas demandas, se puede ajustar
la oferta de valor y desarrollar estrategias que no solo atraigan nuevos clientes , sino
que también fortalezcan su relacion con los actuales. Ademas, en un mundo donde la
visibilidad y la reputacién digital juegan un papel fundamental, comprender la
percepcion de Tinkko S.A.S en el mercado local y de sus clientes, es clave para reforzar

su presencia online y offline.

10
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1.2 Antecedentes y Revision de la lectura.

1.2.1 Naturaleza y alcance del problema en el contexto local

Esta problematica de posicionamiento surge en un contexto local marcado por
la creciente aceptacion de los espacios de trabajo compartido como una alternativa
viable y economica frente a las oficinas tradicionales, especialmente para modelos de

negocio hibrido, medianas y grandes empresas.

En Santo Domingo, el sector del los espacios de trabajo compartido y oficinas
privadas ha tenido un auge considerable desde 2020, segun sondeo realizado por medio
elDinero, actualmente operan 20 empresas bajo este esquema dentro el Distrito
Nacional en las que se encuentran: Tinkko S.A.S, 2Work, La Mochila Chez Space,
TeamWork, Spatium BWork...entre otras que no solo reflejan el crecimiento del

mercado nivel local sino también el nivel de competitividad que enfrenta Tinkko S.A.S.

La modalidad de los espacios de trabajo compartido, ofrece un entorno que
fomenta la colaboracién y creacidn de redes profesionales, ademas de ser una opcion

econdmica para aquellos que no pueden costearse un local comercial.

De acuerdo con el Banco Mundial BM, en el 2021, el 46.6% de la poblacion
dominicana correspondia a trabajadores independientes, un segmento que representa la
principal base de clientes de estos espacios. Sin embargo, uno de los retos destacados

es el costo relativo para nuevos emprendedores.

Dentro de los factores que agravan la problematica de Tinkko S.A.S, podemos
destacar el ingreso a la localidad dominicana en Julio 2023, no logrando la visibilidad

suficiente para posicionarse como lider del segmento.

11
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1.2.2 Literatura profesional y académica acerca de un plan de mercadeo.
Este apartado no aplica, ya que no se encontraron fuentes locales que aborden

especificamente el tema en cuestion.

1.2.3 Estudios previos.

Segtin Hanneke Wuite en su tesis de maestria titulada “The Learning Effect In
Coworking Spaces: A Case Study” presentada en la Universidad de Groningen (2024)
, destaca que los espacios de trabajo compartido no solo ofrecen una infraestructura
funcional adaptada a las necesidades modernas de trabajo, sino que también crean un
ambiente colaborativo que potencia las oportunidades de aprendizaje y fomenta la
innovacion . El autor resalta que estos espacios se caracterizan por facilitar la
interaccion entre individuos de diversas areas de especializacion, lo cual permite a
emprendedores, profesionales y pequefias empresas aprender y colaborar en proyectos
innovadoras. El intercambio de ideas y la adopcién de nuevas metodologias de trabajo,

generando un impacto positivo en la productividad y creatividad de sus miembros.

Segun el articulo “Espacios de Coworking como oportunidad de negocios’’ de
Maria Mejia (2021), el modelo de trabajo compartido ha tenido un gran impacto en
Republica Dominicana y se destaca como una oportunidad de negocio rentable. El
detalla la creciente demanda de estos espacios especialmente entre profesionales
independientes. Resalta, que a medida que los trabajadores buscan soluciones mas
economicas Yy flexibles que las oficinas tradicionales, estos espacios se presentan como
una alternativa ideal, proporcionando un entorno compartido donde pueden llevar a

cabo sus actividades laborales.
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Sobre los ingresos de estos espacios «Los espacios de trabajo compartido ganan
la mayor parte de su dinero alquilando puestos de trabajo (61%). Un espacio medio
recibe el 10% de sus ingresos del alquiler de salas de reuniones y lugares para eventos
(10% cada uno). El 5% de los ingresos procede de la comida y la bebida, mientras que
la venta de entradas para talleres y eventos reportan otro 5%. A diferencia de los centros
de negocios, un porcentaje muy bajo viven de los servicios de oficina virtual (3%)»,

explica DeskMag, una revista en linea sobre contrabajo.

En 2023, un estudio realizado por Constance Noonan Hadley, Ben Marks y
Sarah L. Wright explor6 el impacto de los espacios compartidos en el bienestar de los
empleados, destacando como estos entornos mejoran la salud emocional de los
trabajadores, abordando la creciente preocupacion por la soledad en el trabajo,
especialmente en contextos hibridos y remotos, proponiendo que los espacios de trabajo
compartido ofrecen una solucion efectiva a esta problemética. Los empleados que
trabajan en estos entornos reportan una mayor satisfaccion social y emocional en
comparacion a los que trabajan en oficinas tradicionales. No solo es la ubicacion de los
espacios, sino la flexibilidad que brindan les ayuda a sentir maypr control sobre el
ambiente. Agregan que ademas, estos ofrecen una variedad de relaciones laborales
gracias a la diversidad de profesiones y empresas que coexisten en el mismo espacio,
lo que favorece la creacion de redes y la colaboracion interempresarial algo que no es

posible en oficinas tradicionales.
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Segun datos de Statista. La industria de espacios colaborativos ha mostrado un

notable crecimiento en los Ultimos afios, consolidandose como una tendencia clase
dentro del mercado inmobiliario y laboral global. Desde el 2020. Esta industria de los
espacios colaborativos ha experimentado un crecimiento del 158% impulsando la
creciente demanda de soluciones flexibles y adaptadas a las nuevas dindmicas de

trabajo respondiendo a las necesidades cambiantes de los profesionales.

Actualmente existen mas de 23,000 espacios de trabajo compartido alrededor
del mundo. Este nimero resalta el impacto significativo de este modelo en el mercado

laboral moderno donde la flexibilidad se ha convertido en prioridad.

Estos estudios destacan la importancia estratégica del desarrollo vy
posicionamiento de Tinkko S.A.S en el mercado local de Republica Dominicana donde

la adopcion de los espacios de trabajo compartido sigue en ascenso.

1.2.4 Marco Conceptual (Glosario y palabras clave)

Plan de Mercadeo: Un plan de marketing es un documento estratégico que
define las acciones y recursos necesarios para alcanzar los objetivos comerciales de una
empresa. Incluye lisis del entorno, la segmentacion de mercado, las estrategias de
posicionamiento y las tacticas especificas para captar y fidelizar clientes. (Kotler &

Keller, 2022).

Tinkko S.A.S: Es una empresa especializada en la renta de espacios de trabajo
compartido y oficinas flexibles. Dirigida a profesionales, emprendedores y

corporaciones que buscan soluciones adaptadas a sus necesidades. Con presencia en
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Santo Domingo desde mayo de 2024, enfocado en la industria corporativa inmobiliaria,

destacando su flexibilidad, disefio innovador y ubicaciones estratégicas. (Tinkko,2024)

Trabajo Compartido: “Es un modelo de trabajo que permite a profesionales
independientes, emprendedores y empresas compartir un mismo espacio, fomentando

la colaboracion, la innovacién y la creacion de redes de contacto.”’ (Gandini, 2016)

Espacios de Trabajo Flexibles: Son espacios disefiados para adaptarse a las
necesidades cambiantes de los profesionales y empresas, ofreciendo diferentes
modalidades de uso, desde escritorios compartidos hasta oficinas privadas, con

servicios adicionales que optimizan la productividad. (DeGuzman & Tang, 2020)

Networking: “El networking es la actividad de establecer y mantener relaciones
profesionales que faciliten oportunidades de negocio, colaboracion y desarrollo

profesional.” (Zhang & Chen, 2018)

Segmento Empresarial: Publico objetivo compuesto por pequefias y medianas
empresas (PYMES), trabajadores independientes y corporaciones que buscan espacios

de trabajo con infraestructuras modernas y servicios personalizados.

Innovacién en Espacios de Trabajo: Enfoque centrado en la creacién de ambientes
de trabajo que fomenten la creatividad, el bienestar y la productividad, mediante
disefios ergondmicos, tecnologia avanzada y soluciones sostenibles. (Brown & Duguid,

2017)
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Estrategias de Posicionamiento: Son las acciones disefiadas para fortalecer la
percepcion de una marca en la mente del consumidor, diferenciandose de la

competencia mediante propuestas de valor Unicas y relevantes. (Ries & Trout, 2001)

Atencion al Cliente: La atencion al cliente es el conjunto de acciones enfocadas en
brindar soporte, solucion de problemas y acompafiamiento a los clientes, con el fin de

garantizar su satisfaccion y fidelizacion” (Zeitha et al,.2017)

Alianzas Estratégicas: Alianzas estratégicas: abro comillas las alianzas estratégicas-
organizacionales implican colaboraciones voluntarias entre empresas que comparten
recursos y capacidades para alcanzar objetivos comunes, con innovacion y

sostenibilidad empresarial” (2021)

Marketing Digital: ElI marketing digital comprende el uso de estrategias en
plataformas digitales para promover productos o servicios, optimizando la interaccion

con el publico objetivo mediante el uso de datos y tecnologia.”

Sostenibilidad Empresarial: “La implementacion de practicas y estrategias que
permiten a las organizaciones operar de manera responsable con el medio ambiente, la

sociedad y la economia” (Elkington, 1997).

Oficinas Inteligentes: Son espacios de trabajo que incorporan tecnologias avanzadas,
como automatizacion, Internet de las Cosas (10T) e inteligencia artificial para optimizar
la eficiencia, el confort y la productividad de los usuarios. Estas oficinas permiten la
personalizacion del entorno de trabajo, mejorando la experiencia del usuario y

reduciendo costos operativos (Harrison et al., 2019)
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2. GENERALIDADES DE LA EMPRESA ELEGIDA

2.1 Generalidades de la empresa

2.1.1 Descripcion de la empresa

Tinkko S.A.S es una empresa de origen colombiano especializada en la oferta
de espacios de trabajo compartido y oficinas flexibles, proporcionando soluciones
innovadoras para grandes empresas, medianas y microempresas que buscan entornos
de trabajo modernos, comodos y funcionales. La compafiia se ha destacado por su
enfoque en la flexibilidad, la optimizacién de recursos y la generacion de comunidades
dinamicas que promueven la colaboracion y el crecimiento empresarial.

Desde sus inicios, Tinkko S.A.S se ha encargado de simplificar el acceso a
espacios de trabajo de alta calidad, permitiendo que sus clientes puedan concentrarse
plenamente en el desarrollo de sus negocios sin preocuparse por la logistica o
administracién de una oficina. Para ello, ofrecen soluciones practicas y adaptables a las
necesidades de cada usuario, garantizando un servicio eficiente y personalizado.

Una de las principales diferenciales de Tinkko S.A.S es la versatilidad de sus
espacios, ya sean para pequefias 0 medianas empresas, grandes organizaciones. La
infraestructura de sus oficinas incorpora tecnologia de punta, mobiliario ergonémico y
ambientes disefiados para fomentar la productividad y el bienestar laboral. Ademas,
ofrecen opciones flexibles de membresia, permitiendo a sus usuarios acceder a distintos

espacios segun sus requerimientos y preferencias.

17



TINKKO

2.1.2 Historia y evolucion

Tinkko S.A.S nace en 2016 en Colombia, con la vision de transformar la manera
en que las empresas y profesionales acceden a espacios de trabajo. Desde sus inicios la
compaifiia propuso innovar el sector inmobiliario corporativo, ofreciendo oficinas
flexibles y espacios de trabajo compartido que combinan funcionalidad, disefio y
tecnologia. Identificaron una creciente demanda de espacios de trabajo méas dindmicos,
alejados de los modelos tradicionales de oficinas rigidas y contratos a largo plazo.

Entre 2018 y 2022, Tinkko S.A.S expandié su presencia en el mercado
colombiano, aumentando su portafolio de oficinas y fortaleciendo su infraestructura.
Con el auge del trabajo hibrido y el crecimiento del ecosistema emprendedor en
Colombia, Tinkko S.A.S se consolidd como una de las principales opciones para
empresas que buscaban optimizar sus costos operativos sin renunciar a la comodidad y
la modernidad de sus oficinas.

A mediados de 2023, dieron un paso estratégico en su crecimiento al expandirse
a Republica Dominicana, pais que identificaron como un mercado clave para la
evolucion de su modelo de negocio. Su primera sede se ubicé en el piso 17 de Acrdpolis
Business Mall, un centro empresarial de gran prestigio en la capital dominicana.

El éxito de esta apertura llevd a la empresa a expandirse rapidamente en el pais.
En 2024, Tinkko S.A.S inaugurd su segunda sede en Santo Domingo, en el piso 23 de
la torre empresarial Blue Mall, fortaleciendo su propuesta de oficinas premium en la
region. Esto demuestra que siguen apostando por el crecimiento, explorando nuevos
mercados y perfeccionando sus servicios en el sector de oficinas flexibles en

latinoamérica.
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2.1.3 Principales productos (mezcla de productos).

Modalidades de contratacion;

Las diferentes modalidades existentes en Tinkko S.A.S, son las siguientes.
Flex Desk Tinkkoins: Uso flexible de espacios de trabajo compartidos de
acuerdo con las necesidades del cliente (Sala de reuniones o zona flexible de
trabajo).

Fixed Station Puesto de trabajo asignado en un espacio abierto de 1,2 metros
con cajonera, ideal para equipos que requieren mayor privacidad y
concentracion.

Oficina Privada Espacio privado con escritorios de 1,2 metros .

Oficina Virtual Telefonia Ip, Servicio de correspondencia y Direccién
comercial. Brindando una presencia empresarial sin necesidad de espacio fisico.

By Tinkko Solucién personalizada a la medida del cliente

2.1.4 Tipo o categoria de la empresa

La categoria de Tinkko S.A.S. en Republica Dominicana, segun los criterios

establecidos, es de pequefia empresa. Esta clasificacion se debe a que la organizacion

cuenta con una estructura operativa compacta, en la que participan cuatro empleados

directos encargados de gestionar las operaciones esenciales del negocio. Estos

colaboradores desempefian funciones clave en areas como la direccion, marketing,

atencion al cliente y la gestion comercial y supervision de los espacios de trabajo,

asegurando el correcto funcionamiento de la empresa y la calidad en la prestacion de

SUS Servicios.
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Ademas, para optimizar recursos y garantizar la eficiencia operativa, Tinkko
S.A.S. complementa su equipo con la contratacion de servicios tercerizados en areas
especificas como aseo y mantenimiento, a través de acuerdos con empresas externas

especializadas.

2.1.5 Sector productivo o actividad econdmica que se desempefia en la
empresa..

Tinkko S.A.S opera dentro del sector de la industria de servicios inmobiliarios
y empresariales. Su actividad principal es el arrendamiento y administracion de oficinas
privadas y espacios colaborativos, proporcionando soluciones de infraestructura para

empresas, emprendedores y profesionales independientes.

2.2 Marco Organizacional

2.2.1 Estructura organizacional
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Estructura Organizacional TINKKO S.A.S

REPUBLICA DOMINICANA
Andrés Rojas i i
ACROPOLIS D.n§£EgArEEsJE.[£g.NG
BLUE MALL BUSINESS MALL

Neania ol ‘ ABGAILCASTILD

Director General

Andrés Rojas

El Director General es el responsable de la direccion estratégica y operativa de
Tinkko SAS. Su funcién principal es supervisar las operaciones en la localidad
dominicana, tomar decisiones clave y planificar las acciones necesarias para asegurar
el crecimiento y el éxito de la empresa.

Directora de Marketing

Sandra Sierra

Es responsable de desarrollar, coordinar y supervisar las estrategias de

marketing de Tinkko S.A.S. en Colombia y Republica Dominicana. Su rol se enfoca en
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fortalecer la identidad de la marca, aumentar su visibilidad en el mercado y generar
estrategias que impulsen la captacion de clientes.

Su labor también incluye el estudio del mercado y la competencia para
identificar oportunidades de posicionamiento y crecimiento, asegurando que la

propuesta de valor de Tinkko S.A.S. sea percibida de manera clara.

Gestora de Atencion y Servicios al Cliente - Acropolis Business Mall

Neandra Collado

Es la Gestora encargada de la atencion y coordinacion de las reservas en el
espacio ubicado en Acropolis Business Mall. Su rol incluye la gestion de las solicitudes
de los usuarios a través de canales digitales y telefonicos, asi como la organizacion y

optimizacion del uso del espacio en su sede especifica.

Gestora de Atencién y Servicios al Cliente - Blue Mall

Abigail Castillo

Es la Gestora encargada de la atencion directa al cliente y la coordinacién de las
reservas en el espacio de Blue Mall. Su responsabilidad abarca tanto la recepcion de los
clientes como la gestion de sus necesidades para garantizar una experiencia eficiente y

satisfactoria en la sede a su cargo.

2.2.2 Politicas y Procedimientos
Las Politicas y Procedimientos establecidos por Tinkko S.A.S. tienen como
objetivo fundamental crear un marco organizacional que permita una convivencia

armoniosa y eficiente dentro de sus sedes en
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Colombia y Republica Dominicana, asegurando que los servicios y las
instalaciones sean utilizados de acuerdo con las normativas internas de la empresa.
Estas directrices no solo establecen las pautas para el uso de los diferentes planes y
servicios ofrecidos por Tinkko S.A.S, sino que también detallan los derechos y
responsabilidades de los clientes, usuarios e invitados, promoviendo un ambiente de
respeto mutuo, productividad y seguridad.

Este reglamento regula tanto el uso de las oficinas privadas, como de las
estaciones de trabajo en los planes Flex Desk y Fixed Station, asi como las areas
comunes, asegurando que los clientes puedan disfrutar de un espacio organizado,

seguro y funcional que fomente su éxito empresarial y bienestar personal.

Reglamento:

Por medio de este Reglamento Inversiones Tinkko S.A.S en proceso de
reorganizacion (en adelante *“ Tinkko” o la “Compariia”) ha establecido los servicios
a brindar en la sede donde presta sus servicios de oficina y los lineamientos y
directrices que deben ser cumplidos por sus clientes, usuarios e invitados, con el
objetivo de armonizar y organizar la convivencia en las sedes Tinkko. Asi mismo en
este reglamento se establecen los derechos y deberes de cada cliente, usuario e
invitado, asi como los procedimientos y sanciones aplicables frente al incumplimiento
de los deberes por parte de los clientes. Los clientes, usuarios e invitados de Tinkko
deberan adherirse a lo estipulado en este Reglamento y demas disposiciones legales,
con respecto al uso y disfrute, tanto de las oficinas privadas y de las estaciones de

trabajo de los planes Flex Desk y Fixed Station, como de las partes de uso comdn:
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Tinkko esta constantemente mejorando los servicios prestados para los clientes,

asi como procurando que la convivencia en las sedes sea lo mas cordial posible. Es
por esto, que este Reglamento General de Servicios podrd ser modificado
unilateralmente por Tinkko y se publicaran en la pagina web http://tinkko.com/ para

conocimiento de los clientes, usuarios e invitados.

Administracion y gestion

El personal al servicio de la sede o Tinkko Center serd el siguiente:
(i) Director(a)

(ii) Lider Comercial y Lider Administrativo

(iii)Gestores de Servicio al Cliente

(iv) Personal servicios generales encargado de aseo

(v) Los demas que sean requeridos por la Administracion de Tinkko.

El personal de Tinkko prestara servicios exclusivamente a éste. Por lo tanto
los clientes no podran darles drdenes o solicitarles que ejecuten funciones que no estén

dentro del giro ordinario de sus actividades.

El Cliente podrd modificar en cualquier momento la modalidad del Contrato
contratada, siempre que la nueva modalidad contratada sea de una categoria superior
a la inicial, y sujeto a disponibilidad de la Compaiiia. Para el efecto, las Partes
suscribiran un otrosi al Contrato. Adicionalmente, Tinkko cuenta con las siguientes
cuatro (4) opciones para los téerminos de duracion del Contrato: a.Un (1) mes. b.Tres

(3) meses. c.Seis (6) meses. d.Doce (12) meses
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- Plan fixed

Esta area sélo podréa ser usada por el Cliente que haya tomado alguno de los
planes fixed y los invitados. El Cliente que contrate el plan Fixed Station tendra
derecho a un escritorio de 1,2 mts X 60 cms, segln el plan que se tome, una silla'y un
archivador. Ademas podra tener maximo 2 tarjetas de acceso sin cobro, las cuales hay
que devolver al finalizar el contrato. Se pueden solicitar tarjetas adicionales que no
podrian ingresar simultdneamente y estas deben ser cobradas como adicionales. Las
tarjetas no se pueden prestar a otros usuarios, son personales e intransferibles y en
caso de pérdida o robo el cliente debe notificar a la Direccion de sede para su
respectiva expedicidn, cancelacion de la tarjeta anterior y su respectivo cobro.

El plan es de uso personal por parte del Cliente e intransferible. No obstante lo
anterior, al momento de la suscripcion del Contrato, el Cliente podra designar y
comunicar a la Compafia quién seré el usuario(s) unico del plan. Adicionalmente, el
Cliente reconoce y acepta que no podra hacer uso de la zona de trabajo Flex. La
Compafiia se reserva el derecho de modificar la ubicacion del Cliente que tome este
plan, sin que ello implique desmejorar sus condiciones, pues la Compafiia negociara

con cada Cliente segun sea el caso.

- Plan flex
Esta zona podra ser usada Unica y exclusivamente por el Cliente que tome
alguno de los planes Flex Desk sin distinguir el nUmero de horas que incluya. En esta
zona estan ubicadas unas cabinas de teléfono/Skype. El uso de estas cabinas sera

indefinido a menos que otros usuarios requieran el servicio, en este caso la cesion no
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debera exceder los 30 minutos. Los créditos o Tinkkoins de este plan, contratadas por
el Cliente, podran ser usadas Unica y exclusivamente por la persona que la Compafiia
autorice para ser el usuario unico del plan, a solicitud del Cliente, en los puestos de
trabajo dispuestos para ello y/o en alguna de las salas de reuniones.

El plan es de uso personal e intransferible por parte del Cliente. - Tinkkoins
recurrentes (3, 6 Y 12 MESES): Los créditos de cada uno de estos planes deberan
usarse dentro del mes corrido siguiente al que sean contratadas, una vez cumplido el
mes, estos créditos que el Cliente tenga a su favor caducaran. Asi mismo, los créditos
(Tinkkoins) se consumira en proporcion y hasta que se agoten. Una vez esto suceda, el

Cliente deber& adquirir un nuevo plan. -

Plan Tinkkoins Plus:

Este plan tiene como vencimiento un afio , se paga una Unica vez y se va
recargando el plan a medida que se vayan terminando los créditos, se pueden recargar
la cantidad de créditos que se necesite. El tinkkoin adicional se cobrara segun la tarifa
que se tenga contratado. Los Clientes podran adquirir un plan corporativo que sera
facturado a un solo cliente, pero que podra tener varios usuarios autorizados. Se
permitird un usuario por cada 50 créditos adquiridos. Los usuarios podran ser
actualizados cada mes tras la renovacion de un nuevo plan, durante el transcurso del
mes no podran ser modificados. Asi mismo, no se podra poner un limite o control en el

ndmero de créditos de los usuarios autorizados.

Salas de reuniones - Procedimiento de reserva

Una vez un usuario se registra como miembro de la comunidad, recibiré el

acceso a la plataforma en linea para autogestion de servicios, incluyendo salas.
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Igualmente, dichas reservas podran efectuarse a través de los gestores de servicio al
cliente de Tinkko, al correo ayuda@tinkko.com o telefénicamente a la linea Nacional.
El tiempo minimo de reserva sera de una (1) hora y el méximo de ocho (8) horas. No
obstante, dependiendo de la disponibilidad de las mismas, podran aceptar reservas
hasta un (1) dia de trabajo, las cuales se tomaran Unicamente en forma directa con las
recepcionistas de Tinkko.

La plataforma de reserva de salas, descuenta automéaticamente de la cuenta del
cliente los créditos respectivos en Tinkkoins segun el nimero de Tinkkoins que consume
dicha sala, multiplicado por el tiempo de dicha reserva. El servicio de las salas de
reunion siempre estara sujeto a la disponibilidad de Tinkko. Para el uso de estas salas,
ademas de los invitados, siempre sera necesaria la presencia del Cliente 0 a quien éste
autorice para ser el usuario(s) unico(s) del plan. La compafiia solicitara el registro de

los invitados para acceder a dichas salas.

- Cancelacion Salas

Para cancelar una reserva y retornar la totalidad de créditos a la cuenta del
cliente, ésta debera hacerse a través de la aplicacién, con los gestores de servicio al
cliente, al correo ayuda@tinkko.com o telefénicamente a la linea Nacional. con minimo
1 hora de anticipacién; a partir de ese momento la Compafiia puede hacer uso del
espacio para otro cliente y se cobraran los respectivos tinkkoins que valga la reserva
y sera descontada del plan el 100% de la totalidad en caso tal no se cancele con este

tiempo.

- Control de acceso
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Es responsabilidad de los usuarios Tinkko SAS registrar su ingreso y retiro de

las instalaciones a través de la lectura de la tarjeta de acceso en el dispositivo indicado.

Nuestro personal Tinkko velara por el cumplimimiento de dicho registro, en caso de

omision estan autorizados para hacer el registro, en caso de omision estan autorizados

para hacer el registro directamente en la plataforma con la informacion del usuario

respectivo. La tarjeta de acceso es personal e intransferible.

- Deberes y prohibiciones de los clientes, usuarios e invitados

Son deberes de los clientes, usuarios e invitados de Tinkko los siguientes:

(i)

(i)

(iii)

(iv)

(v)

(vi)

(vii)

Respetar y procurar armonia en sus relaciones con los demas clientes,
usuarios, visitantes y personal de Tinkko.

Acatar y cumplir las politicas y reglamentos de Tinkko en cuanto a
seguridad y el uso de zonas y servicios comunes a todos los planes.
Cuidar las areas del Inmueble donde Tinkko opera, sus equipos,
accesorios y el mobiliario.

Reportar e informar inmediatamente a los gestores de servicio al cliente
o director(a) cualquier dafio, falla, anomalia o pérdida que le ocurra a
cualquiera de los bienes de Tinkko o sus instalaciones.

Comunicar oportunamente al personal de Tinkko las observaciones que
estimen conducentes para evitarle dafios y perjuicios.

Abstenerse, en cualquier tiempo, de utilizar directa o indirectamente a
favor

propio o de otras personas, en forma total o parcial, informacion
confidencial propiedad intelectual de Tinkko, sus empleados, usuarios,

clientes o invitados.
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(viii)  Mantener un nivel de ruido que no interfiera o moleste a los demas.

(ix)  Mantener excelente presentacion y aseo personal y garantizar el uso de
unatuendo casual.

(x) Prestar toda la colaboracion posible en caso de siniestro o riesgo
inminente que afecte o0 amenacen las personas o los bienes de Tinkko.

(xi)  Acatar a cabalidad el Protocolo de Bioseguridad para la Prevencion de
la Transmision de COVID-19 anexo al presente Reglamento

(xii)  Acatar las normas que expidan las autoridades nacionales o locales

para prevenir la transmision del COVID-109.
Prohibiciones
Las siguientes actividades estan expresamente prohibidas para los clientes,

usuarios e invitados de Tinkko:

Prohibiciones de caracter individual

(i) Hacer propaganda politica dentro del Inmueble.

(it) Promover y/o participar en altercados o rifias en cualquier forma dentro
del Inmueble.

(iif) Vender, distribuir o promover en cualquier forma, loterias, juegos de suerte
y azar dentro del Inmueble, sin previa autorizacién por parte de la
Administracién de Tinkko.

(iv) Realizar reuniones en los pasillos y zonas comunes. No obstante, los
clientes Tinkko podran reunirse o departir en las salas de Junta y en la
cafeteria; sin embargo los invitados podran reunirse Unica y exclusivamente

en la sala de juntas.
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(v) Usuarios y clientes se comprometen a no contratar al personal de Tinkko
durante las vigencias de sus contratos mas 1 afio adicional como minimo.

(vi) No consumir alimentos en los puestos de trabajo y/o zonas comunes.

Prohibiciones de sequridad e higiene

(i) Tener armas de cualquier clase dentro del Inmueble.

(i) Ingresar al Inmueble sustancias inflamables, explosivas o cualquier otra
que pueda ser considerada peligrosa.

(i) Sustraer bienes de propiedad de Tinkko o de los demas clientes, usuarios o
invitados.

(iv) Ingresar al Inmueble en estado de embriaguez o bajo la influencia de
narcoticos o drogas enervantes.

(v) Ingerir bebidas alcoholicas dentro del Inmueble o utilizar en el mismo,
narcoticos o drogas enervantes.

(vi) Fumar en cualquier zona del Inmueble, incluyendo el hall de ascensores y
las escaleras de emergencia.

(vit) Ingresar al Inmueble animales que no sean de asistencia, es decir,
aquellos utilizados por personas con discapacidad.

(viii) Dormir o acostarse en el Inmueble donde opera Tinkko, a excepcion de
las oficinas privadas, salas de juntas reservadas, zonas de puffs o en el sofa tipo
grada de la zona Flex.

(ix) Adulterar o pasar por alto los sistemas de control de ingreso y salida del

inmueble, establecidos por Tinkko.
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(x) Poner cerraduras o pasadores adicionales de cualquier tipo en las puertas
o0 ventanas del Inmueble, o hacer cambios a las cerraduras existentes o a los
mecanismos de las mismas.

(xi) Hacer uso del internet para fines ilegales.

(xil) Ocupar el puesto de trabajo de otros clientes de zona “Fixed y de las
oficinas

privadas.

(xiii) Perturbar el ambiente dentro del Inmueble mediante ruidos, vibraciones
,0lores, temperaturas o cualquier otra causa que pueda afectar o producir
molestias a los demas clientes, usuarios o invitados.

(xv) Ejercer en el Inmueble toda actividad que pueda considerarse peligrosa,
insalubre y nociva o que perturbe la actividad de los demas ocupantes.

(xvi) Dejar abiertas las puertas de pasillos, puertas de salidas o puertas que
conecten pasillos durante o después de las horas de trabajo.

(xvii) Obstruir los pasillos, vestibulos, elevadores y escaleras ni tampoco
deberan usarse para otros propdsitos que no sean para la entrada y salida del
Inmueble.

(xviii) Permitir el acceso de visitantes no registrados, bien sea por el acceso
principal o por la puerta de salida de emergencia.

(xix) Activar los sensores de incendio o los mecanismos de alarma sin que se
haya presentado una situacién de emergencia.

(xx) No consumir alimentos en los puestos de trabajos y/o zonas comunes

Prohibiciones atenienses a la estructura
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(i) Colocar letreros, signos u objetos en las ventanas o puertas o en cualquier
otro sitio que sea visible desde el exterior del Inmueble. No obstante, lo
anterior, los clientes o usuarios de oficinas privadas podran poner letreros,
signos u objetos en suespacio, siempre y cuando ello no perturbe o interfiera
en el espacio colindante ni sea visible desde el exterior del Inmueble.

(if) Guardar o utilizar en las estaciones de trabajo o dentro del Inmueble, sin
autorizacion previa por parte de Tinkko, cualquier maquina de gran tamafio,
equipo de calefaccion, estufa, radio, equipo estereofénico, impresoras,
maquina expendedora de monedas, refrigerador, dispensador de agua o equipo
para preparar cafe.

(iii) El uso de cualquier objeto o material no permitido por el presente
Reglamento o que ponga en riesgo la seguridad o higiene del Inmueble o sus

ocupantes.

Prohibiciones atenientes a las actividades

El Inmueble donde opera Tinkko SAS, tiene como Unico propdsito el uso de
espacios como oficinas y estaciones de trabajo, por lo tanto, no se podran
desarrollar en sus instalaciones las siguientes actividades:

(1) El uso de todo o parte del Inmueble como vivienda.

(ii) Actividades de mecéanica.

(iii) Preparacion de alimentos.

(iv) Reproduccion de masica, ya que la misma puede incomodar a los demas
clientes. Para tal proposito deberan emplearse audifonos.

(v) Fabricacion o almacenamiento de mercancias.
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(vi) Actividades relacionadas con la fabricacion, venta, donacion o uso de
licores, narcéticos o tabaco.

(vii) Venta ambulante, entendiendo como tal cualquier actividad que implique
que una persona se traslade de puesto en puesto ofreciendo algun tipo de
producto.

(viii) Solicitud de dinero a cualquier titulo a otros clientes, a menos que entre
ellos exista alguna relacion contractual o medie algun tipo de negocio legal.
(ix) La préactica en cualquier parte del Inmueble donde opera Tinkko, de
cualquier tipo de profesion, comercio o actividades contrarias a la moral, al
orden publico o a las buenas costumbres.

(x) La practica y organizacion de cualquier tipo de manifestaciones politicas,
sindicales y/o religiosas.

(xi) Cualquier actividad o conducta que atente contra la sana convivencia,

armonia y salubridad en el Inmueble donde opera Tinkko.

Acceso a visitantes

(i) Todo visitante para acceder al interior del Inmueble donde opera Tinkko
deberd registrarse en la recepcion del primer piso.

(i) Tinkko se reserva el derecho a negar la admision de cualquier persona
cuya presencia pueda ser considerada perjudicial para la seguridad,
reputacion e intereses del mismo, de la propiedad u ocupantes.

(iii) Los visitantes deben ser recibidos en las salas de reuniones directamente
por los clientes 0 usuarios con planes activos. Excepto los clientes que cuenten

con oficinas privadas, que podran recibir a sus invitados con estas si cuentan
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con el espacio y la privacidad para no interrumpir el trabajo de los demés

usuarios.

(iv) Los menores de edad que visiten el Inmueble donde opera Tinkko, deberan
estar acompafados en todo momento de un adulto responsable. El horario de
ingreso de los menores de edad es desde las 8:00 am hasta las 6:00 pm.

(v) El tiempo maximo de estadia gratuita de invitados a usuarios y clientes es
de 30 minutos, exceptuando visitantes de reservas a salas de reuniones cuya
estadia gratuita serd la misma de la sala utilizada.

(vi) Después del tiempo descrito en el numeral anterior, la estadia de dicho
invitado serd cargada en créditos al usuario o cliente visitado en virtud de un
(1) crédito o Tinkkoin por cada hora adicional o proporcional en caso de

fraccion.

Procedimiento para sanciones vy faltas

Ante la ocurrencia de una de las conductas prohibidas o de presentarse el
incumplimiento de los deberes estipulados en el presente Reglamento, que no
constituyan en si mismas un incumplimiento del Contrato, se aplicara el
siguiente procedimiento en aras de garantizar el debido proceso que debe
revestir este tipo de actuaciones:

(i) Citacion por escrito a diligencia de descargos.

(ii) Realizacién de la diligencia de descargos con el director(a) de Tinkko, quien
sera la persona competente para efectuar. (iii) Cierre por escrito con la

decision o sancion respectiva.
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El régimen sancionatorio sera potestad de Tinkko, y en ningln caso limitara la

facultad que tiene éste de dar por terminado el Contrato cuando esté permitido
por éste o por la ley.

Las sanciones aplicables son las siquientes:

(i) LIamado de atencion
(ii ) Multa de un (1) salario minimo legal mensual vigente (SMLMV)

(iii) Terminacion del Contrato

2.2.3 Marco Legal

2.2.3.1 Leyes y Regulaciones

El marco legal en el que opera Tinkko S.A.S. en la Republica
Dominicana estd determinado por las leyes y regulaciones nacionales que rigen
el desarrollo de actividades comerciales, servicios inmobiliarios y la prestacion
de servicios en espacios compartidos de trabajo.

Ley No. 488-08 sobre el Fomento de la Competitividad y la Inversion

en la Republica Dominicana. Esta ley regula las politicas fiscales y tributarias
para las empresas, promoviendo un entorno favorable para la inversion y el
desarrollo de negocios. Tinkko S.A.S. debe cumplir con las obligaciones
fiscales, incluyendo la facturacion, pagos de impuestos y regulaciones en cuanto
a su actividad comercial.

Ley No. 158-01 sobre Fomento al Turismo. Dado que Tinkko S.A.S

estd involucrada en la prestacion de servicios a empresas internacionales, esta
ley es relevante en la medida en que se aplican incentivos fiscales para la

inversion en el sector empresarial y los servicios compartidos.
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Ley No. 31-11 sobre la Propiedad Horizontal. En el contexto de la

operacion de los espacios de trabajo compartido y oficinas flexibles, Tinkko
S.A.S. debe adherirse a las normativas que regulan la propiedad horizontal y los
derechos y deberes de los inquilinos y propietarios de las propiedades donde se
encuentran sus sedes.

Reglamento de la Ley General de Sequridad Social, Ley No. 87-01.

Regula la seguridad social de los empleados de Tinkko S.A.S., estableciendo
las normas que la empresa debe cumplir en cuanto a los beneficios y
prestaciones para sus trabajadores, en la sede de la Republica Dominicana

Codigo Laboral de la Republica Dominicana. Regula las relaciones

laborales en el pais, asegurando el cumplimiento de los derechos de los
trabajadores, condiciones de empleo, y los contratos laborales que Tinkko

S.A.S. debe seguir con sus colaboradores, tanto directos como tercerizados.

2.2.3.2 Acuerdos Comerciales

Acuerdo Comercial con REMAX. REMAX, una de las inmobiliarias

mas importantes de la Republica Dominicana, es un aliado estratégico clave
para Tinkko S.A.S. A través de este acuerdo, REMAX facilita el acceso a
clientes corporativos que buscan soluciones de espacios de trabajo compartido
para empresas de diversos tamafios. Este acuerdo establece un intercambio de
servicios en el que proporcionan acceso a clientes B2B a cambio de comisiones
por cada cliente referido. A través de esta colaboracion, Tinkko S.A.S. se
beneficia de una red de contactos bien establecida en el sector inmobiliario,

permitiendo la expansion y visibilidad de la empresa en el mercado corporativo.
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Acuerdo de Promocién y Proteccion Reciproca de Inversiones

(APPRI)

Republica Dominicana mantiene acuerdos bilaterales de promocion y
proteccion de inversiones con varios paises, garantizando un entorno seguro
para las empresas extranjeras que deseen operar en el pais. Tinkko S.A.S. se
beneficia de estos acuerdos al atraer comparfiias multinacionales interesadas en
establecer operaciones en el pais con garantias de estabilidad juridica,

proteccion de capital y facilidades para la expansion.

Convenios de Arrendamiento v Uso de Espacios Empresariales

Como parte de su modelo de negocio, Tinkko S.A.S. establece acuerdos
comerciales con propietarios de edificios y desarrolladores inmobiliarios para
el arrendamiento y gestion de oficinas dentro de sus espacios de coworking.
Estos acuerdos regulan las condiciones de uso, mantenimiento y administracion
de las instalaciones, asegurando que los espacios cumplan con las normativas
de la Ley No. 31-11 sobre Propiedad Horizontal y las regulaciones de

arrendamiento comercial en Repablica Dominicana.

2.3 Marco Estratégico

2. 3. 1. Grupos de interés
2.3.1. 1. Internos
Accionista
Juan Esteban Vasquez, CEO de Tinkko S.A.S, es una pieza clave

dentro del grupo estratégico interno de la empresa, aportando liderazgo

37



TINKKO

y vision gracias a su experiencia en la industria estableciendo alianzas
estratégicas alrededor del mundo. Su conocimiento ha sido fundamental
para fortalecer la propuesta de valor y garantizar su crecimiento

sostenible.

Directivos

Andres Rojas: Como Director General, desempefia un papel
clave en la direccion estratégica y operativa de la empresa, asegurando
su crecimiento y éxito en el mercado dominicano. Su participacion es
fundamental para la toma de decisiones clave y la implementacion de
planes de accion que optimicen las operaciones y fortalezcan la

presencia de Tinkko S.A.S.

Sandra Sierra: Directora de Marketing de todas las sedes, es
responsable de desarrollar y supervisar las estrategias de
posicionamiento de la marca en Colombia y Republica Dominicana. Su
enfoque en la identidad de la marca y la captacion de clientes contribuye
al crecimiento de la empresa, asegurando que la propuesta de valor de
Tinkko S.A.S sea percibida de manera clara y diferenciada en el

mercado.

Trabajadores
Neandra Collado

Abigail Castillo
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2. 3. 1. 2 Externos

Los clientes juegan un papel fundamental, ya que su demanda y
nivel de satisfaccion impactan en el crecimiento y sostenibilidad de la
empresa. Sin embargo, por motivos de confidencialidad y proteccion de

datos de las empresas, no se proporciond la lista de clientes actual.

2. 4. Dimensiones estratégicas

2.4.1. Vision

“En Tinkko Coworking & Flex Office, creemos en una sociedad
préspera con empresas competitivas y personas felices. Nuestra vision es crear
un entorno donde el éxito empresarial y el bienestar personal se entrelacen de
manera armoniosa.’’
2. 4. 2. Mision

“Simplificamos la gestion empresarial con soluciones innovadoras de
espacios flexibles, generando una experiencia memorable. Nos dedicamos a
ofrecer espacios de trabajo adaptables que faciliten la productividad y la
creatividad, ayudando a nuestros clientes a alcanzar sus objetivos

empresariales.’’
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2. 4. 3. Valores

Innovacion: Se enfocan en desarrollar soluciones innovadoras y
eficientes que aporten valor a sus clientes, manteniéndose a la vanguardia del
sector

Flexibilidad dindmica: Tinkko S.A.S ofrece espacios y acuerdos
ajustables a las necesidades especificas de cada usuario, evolucionando junto a
sus requerimientos y objetivos.

Comunidad vibrante: Méas que un proveedor de oficinas, la empresa fomenta un
ecosistema de conexion y crecimiento, donde las relaciones profesionales se
fortalecen y surgen nuevas oportunidades.

Excelencia: Tinkko S.A.S se compromete a garantizar la maxima
calidad en cada experiencia, superando las expectativas de sus clientes y
ofreciendo soluciones de alto nivel.

Sostenibilidad activa: Se adoptan practicas responsables con el medio ambiente,
minimizando su impacto ecolégico y promoviendo un desarrollo sustentable en

Su entorno.

2.4.4. Cultura organizacional

Tinkko S.A.S se distingue por una cultura organizacional basada en la

innovacion, flexibilidad y la colaboracion.

La empresa promueve la creacion de comunidades dindmicas dentro de
sus espacios compartidos, donde profesionales y corporaciones pueden

interactuar y crecer juntos. Buscan ofrecer soluciones adaptadas a las
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necesidades de cada usuario, proporcionando un entorno moderno, comodo, y

profesional que impulse su éxito.

El ambiente laboral en la organizacion es un reflejo de sus valores
corporativos. La empresa prioriza el bienestar y el desarrollo profesional de sus
colaboradores, fomentando un entorno de trabajo dindmico, participativo y
enriquecedor. La cultura, se basa en liderazgo colaborativo, comunicacion
abierta y la capacitacion continua, asegurando que cada miembro del equipo

tenga la oportunidad de crecer.

Promueven una estructura organizacional flexible que facilita la
integracion de idea y la toma de decisiones en conjunto, Ademas, se fomenta la
creatividad e innovacion brindando a los colaboradores la libertad de proponer
mejoras y desarrollar nuevas soluciones que aporten valor a la empresa y sus

clientes

2.4.5 Principales estrategias implementadas.

Tinkko S.A.S. ha desarrollado estrategias para la captacion y fidelizacion de

clientes potenciales, combinando enfoques comerciales para fortalecer su presencia en

el mercado de espacios de trabajo compartido. A través de anuncios segmentados y

contenido especializado a través de LinkedIn, la empresa ha logrado un crecimiento

sostenido en la adquisicion de clientes, asegurando que los interesados en sus servicios

encuentren una oferta atractiva y adaptada a sus necesidades.

Dentro de estas estrategias implementadas, una de las mas destacadas ha sido la

alianza estratégica con REMAX, una reconocida inmobiliaria con una amplia red de

contactos en el &mbito corporativo. Gracias a esta colaboracion, Tinkko S.A.S. ha
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logrado conectar con empresas que buscan soluciones de oficinas flexibles, ampliando

asi su alcance en el sector empresarial. Ademas, se ha establecido un programa de
referidos con agentes inmobiliarios, a quienes se les ofrece una comision por cada
cliente que ingresan a los espacios de trabajo.

Por ultimo, Tinkko S.A.S. ha gestionado acuerdos con los propietarios y
administradores de los edificios de Acrdpolis Business Mall y Blue Mall,
garantizando condiciones favorables de la empresa dentro de estos espacios. Esta
alianza ha permitido optimizar la operatividad de los centros de trabajo y reforzar la

presencia de la marca .

2.4.6 Modelo de gestion estratégica.

Estrategia ofensiva (mantener y aprovechar), Esta estrategia busca fortalecer

las ventajas competitivas de Tinkko S.A.S. mientras se aprovechan las oportunidades
del mercado.

- Generacion de clientes potenciales a través de estrategias digitales, utilizando

contenido segmentado y anuncios especificos para atraer interesados que

puedan convertirse en usuarios activos de los espacios de trabajo compartido.
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Alianzas estratégicas con inmobiliarias, permitiendo el acceso a clientes
corporativos en busca de soluciones de oficina flexible, consolidando la
empresa dentro del sector empresarial.

Trabajo con agentes inmobiliarios mediante un programa de referidos, donde
estos reciben comisiones por cada cliente que ingresa a Tinkko S.A.S. Gracias
a esta estrategia, la empresa ha incrementado su cartera de clientes sin necesidad
de una gran inversion publicitaria.

Alianzas con los edificios donde estan ubicadas las sedes de Tinkko, asegurando

condiciones favorables y potenciando la visibilidad dentro de las propiedades.

Estrategia de reorientacidon (corregir y aprovechar). Esta estrategia se

enfoca en mejorar las areas de oportunidad dentro de la empresa, maximizando los

recursos disponibles.

Optimizacion del presupuesto de marketing, enfocando las estrategias en
canales de alto impacto y bajo costo, como la generacion de contenido de valor,
la segmentacion efectiva y la publicidad dirigida a nichos especificos.

Enfoque en la educacién del cliente sobre la propuesta de valor, en lugar de
competir por precios. Se ha trabajado en concientizar a las empresas sobre los
beneficios de los espacios de trabajo compartido, resaltando la flexibilidad y
eficiencia operativa.

Implementacién de estrategias de crecimiento organico, priorizando el
networking y el aprovechamiento de la comunidad de clientes actuales para

fomentar recomendaciones y referencias directas.
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Estrategia defensiva (afrontar y mantener). Esta estrategia esta disefiada para

responder a posibles amenazas en el mercado y proteger la posicion de la empresa.
- Diferenciacion basada en calidad y experiencia, en lugar de una competencia
basada en precios.
- Tinkko S.A.S enfatiza los beneficios de su modelo de negocio y la flexibilidad
de sus planes, asegurando que las empresas valoren la propuesta sin necesidad
de descuentos agresivos.

Estrategia de supervivencia (afrontar y corregir). Esta estrategia permite a

Tinkko S.A.S. gestionar situaciones adversas y mantener su estabilidad operativa.

- Plan de contingencia ante limitaciones presupuestarias, maximizando la
inversion en estrategias de largo plazo y en la generacion de comunidad dentro
del ecosistema de trabajo compartido.

- Desarrollo de técticas de visibilidad mediante eventos y experiencias en los
espacios de trabajo, fomentando la atraccion de nuevos clientes sin incurrir en

altos costos de adquisicion.

3. ANALISIS SITUACIONAL INTERNO Y EXTERNO

3. 1. Andlisis factores internos / Anéalisis de la cadena de valor

3. 1. 1. Produccion/Operaciones
El proceso comienza cuando el cliente se comunica con Tinkko S.A.S a través

de sus diversos canales de comunicacion. En este primer contacto, se le pide
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informacion sobre su empresa y en cual sede desea reservar, y se le muestran los
espacios disponibles, precios y servicios adicionales. Una vez establecida la
comunicacion, dependiendo las necesidades del cliente, se le presentan las opciones
mas adecuadas.

Cuando el cliente elige el espacio, se formaliza un contrato flexible segun el
tiempo de uso requerido, y se completan los pagos correspondientes. Antes de su
llegada, el equipo de Tinkko S.A.S se encarga de asegurar que el espacio esté en
dptimas condiciones, esto incluye limpieza, organizacién del mobiliario, configuracion
de tecnologia y disponibilidad de servicios. En el momento de ingreso, se le ofrece una
induccion sobre las normas del espacio, el uso de las areas comunes y el acceso a
beneficios adicionales por su reserva.

Entre las operaciones diarias, el equipo ofrece asistencia en temas de
conectividad, reserva de salas y requerimientos adicionales, Ademas, supervision

constante de la infraestructura para asegurar comodidad y funcionalidad.

3.1. 2. Logistica Externa

Tinkko S.A.S se enfrenta a una competencia creciente en el sector, lo que ha
obligado a que implementen estrategias diferenciadoras y una optimizacién continua.
Tinkko S.A.S ha realizado alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia, internet
de alta velocidad, limpieza y seguridad. Para sus equipos mobiliarios y suministros,
apuestan por importar sus mobiliarios ergonémicos y todo el disefio. Para la creacion,
optan por opciones locales de construccion para agilizar la instalacion y renovacion de

Sus espacios en caso de ser necesario.
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El proceso comercial de Tinkko S.A.S inicia con la captacion del cliente a través
de canales digitales y con acercamientos presenciales a empresas de Santo Domingo,
mostrando los beneficios y flexibilidad que ofrecen para aumentar su tasa de
conversion. La experiencia del usuario es clave, por lo que tienen implementado sus
sistema de CRM para hacer seguimiento y garantizar atencion eficiente.

Un gran desafio que enfrenta Tinkko S.A.S es que la fidelizacion de clientes en
la renta de espacios de trabajo compartido no es sencilla, ya que muchas empresas
buscan reducir costos o cambiar de espacios con facilidad. Esto reta a que mantengan
altos sus sus estandares de servicios y a que ofrezcan incentivos adicionales para

garantizar que sus clientes permanezcan a largo plazo.

3. 1. 3. Marketing y Ventas

Tinkko S.A.S en sus casi 2 afios que tiene en el pais, ha implementado diferentes
estrategias de marketing para posicionarse poco a poco en el mercado y consolidar su
presencia en Republica Dominicana. Una de sus tacticas principales es la colaboracién
con agentes inmobiliarios locales, ofreciéndoles diversos beneficios y mostrandoles sus
servicios para que opten por sus oficinas. Es un mercado en el que se han enfocado y

han podido fidelizar de una manera eficiente.

Desde hace meses han fortalecido su presencia en redes sociales, compartiendo
contenido relevante y promocionando sus sedes en el pais, mostrando su propuesta de
valor de una manera creativa. Han establecido alianzas estratégicas, como la
adquisicion de Thrive, para expandir sus operaciones en el mercado. Han implementado
campanas en LinkedIn para llegar a su publico objetivo.

- Encuanto a las tarifas que maneja Tinkko S.A.S:
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Conoce nuestros

Precios

f Tinkko Acropolis Precios Antes de ITBIS \
OFICINAS PRIVADAS* CON VENTANA PUESTO DE TRABAJO 12 Mt $469 $459,62 $450,24 $ 440,86
OFICINAS PRIVADAS* SIN VENTANA PUESTO DE TRABAJO 1.2 Mt $449 $440,02 $431,04 $422,06
PUESTOS FLJOS** PUESTO DE TRABAJO 1.2 Mt $439 $430,22 Sana4a $412,66

( Tinkko Blue Mall Precios Antes de ITBIS w

SERVICIO DESCRIPCION ﬂ 2% 4% 6%

OFICINAS PRIVADAS* CON VENTANA PUESTO DE TRABAJO 1.2 Mt $499 $489,02 $479,04 $ 469,06
OFICINAS PRIVADAS* SIN VENTANA PUESTO DE TRABAJO 12 Mt $479 $469,42 $459,84 $450,26
OFICINA VIRTUAL LIGHT*** * Direccién Comercial *Telefonia IP + 10 Tinkkoins $99 - $99 $99

Tinkko S.A.S ofrece planes de oficinas privadas y puestos de trabajo flexibles con precios
disefiados para ajustarse a las necesidades de empresas y profesionales que buscan soluciones de

espacios compartido. (Tinkko s.f)

Tinkko S.A.S. ofrece planes de oficinas privadas y puestos de trabajo flexibles
con precios disefiados para ajustarse a las necesidades de empresas y profesionales que
buscan soluciones de espacios compartidos.

En cuanto a las oficinas privadas, la empresa maneja distintas tarifas
dependiendo de si el espacio cuenta con ventana o no. Para un mes de alquiler, el costo
de una oficina privada con ventana es de USD $469, mientras que una oficina sin
ventana tiene un precio de USD $449. Por otro lado, los puestos de trabajo en areas

compartidas tienen una tarifa mensual de USD $439.
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Para fomentar la contratacion a largo plazo, Tinkko aplica descuentos
escalonados en funcion de la duracion del contrato. Si un usuario opta por un plan de
tres meses, obtiene una reduccion del 2% en el precio, lo que significa que una oficina
privada con ventana cuesta USD $459,62, una oficina sin ventana USD $440,02 y un
puesto de trabajo USD $430,22. En el caso de los planes semestrales, se ofrece un
descuento del 4%, lo que ajusta las tarifas a USD $450,24, USD $431,04 y USD
$421,44, respectivamente. Finalmente, para quienes contratan por un afio, el descuento
aplicado es del 6%, resultando en tarifas de USD $440,86 para una oficina privada con
ventana, USD $422,06 para una oficina privada sin ventana y USD $412,66 para un
puesto de trabajo.

Ademas de los planes fijos de oficinas y puestos de trabajo, Tinkko ofrece una
alternativa flexible a través de su sistema de Tinkkoins, una moneda interna que permite
a los clientes pagar por dias de uso en los espacios de trabajo. Los costos varian segln
la cantidad de Tinkkoins adquiridos, siendo mas econémicos a medida que el volumen
de compra aumenta. Para quienes compran menos de 25

Tinkkoins, cada uno tiene un costo de USD $6 + ITBIS. Para compras entre 25
y 49 Tinkkoins, el precio baja a USD $5 + ITBIS por unidad. Aquellos que adquieren
entre 50 y 99 Tinkkoins pagan USD $4 + ITBIS por cada uno. Para compras de entre
100 y 499 Tinkkoins, el costo se reduce a USD $3,5 + ITBIS por unidad, mientras que
en el rango de 500 a 999 Tinkkoins, cada uno cuesta USD $3,1 + ITBIS. Para compras
mas grandes, entre 1,000 y 4,999 Tinkkoins, el precio por unidad es de USD $2,8 +
ITBIS, y quienes adquieren mas de 5,000 Tinkkoins pueden acceder a una tarifa

preferencial de USD $2,5 + ITBIS por unidad.
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Un beneficio adicional para quienes compran paquetes de més de 100 Tinkkoins
es la posibilidad de permitir el acceso de una persona adicional por cada 50 Tinkkoins

adquiridos.

3. 1. 4. Servicios

Tinkko S.A.S ofrece soluciones de espacios de trabajo flexibles y
personalizados, adaptados a las necesidades de grandes, medianas y pequefias
empresas. Sus servicios incluyen oficinas privadas equipadas, oficinas virtuales con
direccion comercial y gestion de correspondencia, zonas flexibles mediante un sistema
de Tinkkoins para uso por horas, sala de reuniones completamente acondicionadas y
puestos fijos en entornos colaborativos. Con un enfoque en la comodidad, la
conectividad y la productividad, proporcionan ambientes modernos que fomentan la

colaboracion y el crecimiento empresarial.

3. 1. 5. Aprovisionamiento

El aprovisionamiento en Tinkko S.A.S garantiza la operatividad eficiente y la
calidad de los espacios de trabajo compartidos y oficinas flexibles. A diferencia de un
modelo tradicional de adquisicion masiva, Tinkko S.A.S sigue un enfoque just-in-time,
asegurando que cada espacio cuente con los recursos necesarios en funcion de la
demanda y las necesidades especificas de sus clientes.

Paraello, laempresa mantiene alianzas con proveedores de tecnologia avanzada
y suministros, garantizando que cada espacio esté totalmente equipado con pantallas

para presentaciones y cabinas acusticas. La contratacion de servicios clave como
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limpieza, mantenimiento, seguridad y recepcidn es esencial para garantizar que los

espacios operen en optimas condiciones.

La conectividad también es un factor esencial por ello invierten en internet de
alta velocidad, sistemas de gestion de accesos y software para la administracion de
reservas y facturacion. Ademas, cuenta con soluciones en la nube que permiten a los
clientes gestionar sus espacios y servicios de manera eficiente. Para clientes
corporativos con necesidades especificas, la empresa trabaja bajo un modelo de
personalizacion flexible, adaptando mobiliario, distribucion y servicios segun la cultura

organizacional de cada empresa.

3. 1. 6. Desarrollo Tecnoldgico I-D.

A través de la innovacién y la inversién en tecnologia, la empresa ha logrado
optimizar sus procesos y ofrecer soluciones de vanguardia a sus clientes a través de los
espacios compartidos.

Uno de sus principales avances tecnoldgicos es la implementacion de
plataformas digitales especializadas que facilitan la gestion de reservas, acceso a
espacios y facturacion automatizada. Estas herramientas permiten a los usuarios
administrar sus oficinas y salas de reuniones de manera agil, optimizando el uso de los
espacios en tiempo real.

Ademas, la empresa ha apostado por la automatizacion de servicios y ha
desarrollado una aplicacion movil que permite a los clientes gestionar sus reservas.

Otro aspecto clave en su desarrollo tecnologico es la implementacion de
infraestructura inteligente y conectividad avanzada. Tinkko S.A.S ha integrado

sistemas de iluminacién y climatizacion que optimizan el consumo energético, asi como
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redes de internet de alta velocidad con redundancia para garantizar una conectividad
estable y segura en todas sus sedes.

En términos de innovacion, la empresa busca constantemente nuevas formas de
mejorar sus espacios de trabajo mediante la incorporacion de mobiliario ergonémico
inteligente, sensores de ocupacion, y soluciones tecnoldgicas que facilitan la

colaboracion hibrida entre equipos remotos y presenciales.

3. 1. 7. Gestion de Recursos Humanos.

En Tinkko S.A.S, la gestion del talento se basa en crear un entorno de trabajo
colaborativo y dindmico, donde cada miembro del equipo pueda desarrollarse
profesional y personalmente. Debido a su estructura compacta, la empresa no cuenta
con un departamento de recursos humanos, en su lugar, los directores se encargan de
reclutar, entrevistar y seleccionar al personal segun las necesidades de la empresa.

Asimismo, Tinkko S.A.S externaliza ciertos servicios esenciales para su
operacion, como seguridad, limpieza y conectividad, a través de proveedores
especializados. Esto permite garantizar un entorno seguro, eficiente y con una

infraestructura tecnolégica adecuada para el desarrollo de sus actividades.

3. 1. 8. Contabilidad y Finanzas-ventas de la categoria o0 marca que hace el

plan (para luego hacer forecast)

La directiva de Tinkko S.A.S. desempefia un papel fundamental en la gestion
de los ingresos generados por sus operaciones en la Republica Dominicana.
Actualmente, la empresa enfrenta el desafio de estructurar un plan financiero sélido de

las ventas precisas unicamente de sus sedes en Republica Dominicana. Las ventas
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consolidadas de sus dos sedes en la Republica Dominicana para el afio 2025 ascienden

a USD $100,000, segun informacion proporcionada por su director.

3.2. Recursos y Capacidades

3. 2. 1. Indicadores de la cadena de valor

Los indicadores de la cadena de valor de Tinkko S.A.S permiten evaluar
el desempefio y la eficiencia en cada etapa del proceso operativo, asegurando
que se brinde un servicio de calidad y una experiencia 6ptima a los clientes.

Gestidn de Espacios y Adquisicion de Recursos

- Indice de Ocupacion de Espacios (%): Mide la tasa de ocupacion de las oficinas
y éreas de espacios de trabajo compartido.

- Costo de Mantenimiento por Metro Cuadrado: Determina el costo operativo de
cada espacio para optimizar gastos.

- Satisfaccion con Infraestructura: Indicador basado en encuestas a clientes sobre

la comodidad y funcionalidad de los espacios.

Gestidn de Clientes y Servicios

- Tasa de Retencién de Clientes (%): Mide el porcentaje de clientes que renuevan
su contrato.

- Nivel de Satisfaccion del Cliente: Evaluado a través de encuestas post-servicio.

- Tiempo de Respuesta a Solicitudes: Velocidad en la atencion de requerimientos
operativos y administrativos.

- Numero de Reservas de Salas de Reuniones y Eventos: Refleja la demanda de

los espacios compartidos.
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Logistica y Operaciones

Tiempo de Implementacion de Servicios Adicionales: Evalda la rapidez con la
que se instalan beneficios como internet dedicado, mobiliario extra o tecnologia
avanzada.

Costo de Servicios por Cliente: Calcula el gasto en mantenimiento, limpieza,

seguridad y tecnologia por usuario.

Marketing v Ventas

Tasa de Conversidn de Leads en Clientes (%): Indica el éxito de las estrategias
comerciales.

Retorno de Inversion en Publicidad (ROI): Relacion entre la inversion en
marketing y los ingresos generados.

Numero de Nuevos Clientes por Trimestre: Refleja el crecimiento y captacion
de mercado.

Valor Promedio del Contrato: Monto medio que un cliente paga por su espacio

dentro de Tinkko S.A.S.

Postventa v Fidelizacién

Tasa de Recomendacion (NPS - Net Promoter Score): Evalla la probabilidad

de que los clientes recomienden Tinkko S.A.S.

Gestidén y Administracion

Eficiencia Operativa: Relacion entre ingresos generados y costos operativos.
Rentabilidad por Metro Cuadrado: Ingresos generados por cada oficina

alquilada.
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- Tasa de Crecimiento Anual (%): Expansion y desempefio financiero de la
empresa en el mercado.

- Costo Administrativo por Cliente: Evalla la eficiencia en la gestion de cada

usuario.

3.2.2. Matriz de recursos y capacidades.
Esta matriz permite a Tinkko S.A.S analizar y gestionar sus recursos tangibles
e intangibles para maximizar su eficiencia y fortalecer su posicion en el mercado de
oficinas flexibles y espacios de trabajo compartido. A través de esta evaluacion, la
empresa puede identificar sus ventajas competitivas, detectar areas de mejora y disefiar

estrategias para optimizar el uso de sus activos:

Recurso/Capacidad Rareza Inimitabilidad Organizacion

Ubicacion estratégica de las sedes
(Acropolis Business Mall y Blue
Mall) Alta Alta Alta Alta

Disefio moderno y funcional de los
espacios Media Alta Media Alta

Red de Clientes y empresas
asociadas Alta Alta Media Alta

Servicios de tecnologia avanzada
(Internet de alta velocidad, accesos
inteligentes, seguridad) Media Alta Media Alta

Flexibilidad en planes y Contratos Alta Alta Alta Alta
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Equipo de atencién al cliente

altamente capacitado Baja Alta

Eventos de networking y comunidad

empresarial Media Alta

Reputacion y reconocimiento de

marca en el sector Alta Alta

Procesos tecnoldgicos de gestiony

administracion Media Alta

Presencia en plataformas digitales y
motores de busqueda en Republica

Dominicana Baja Media

Inversion en redes sociales y
publicidad offline/online en

Republica Dominicana Baja Alta

Leyenda:

Media

Alta

Media

Baja

Media

Alta

Alta

Alta

Alta

Media

Media

- Rareza: ¢Qué tan exclusivo es el recurso en comparacion con la competencia?

- Valor: ;(Contribuye significativamente al éxito de la empresa y la satisfaccion

del cliente?

- Inimitabilidad: ¢Es dificil de replicar por otras empresas del sector?

- Organizacion: ¢Cuenta Tinkko S.A.S con la estructura adecuada para

aprovechar este recurso de manera efectiva?

Esta matriz ayuda a Tinkko S.A.S a identificar donde debe enfocar sus esfuerzos

para fortalecer su posicionamiento en el mercado dominicano de renta de espacios

compartidos ubicado en el Distrito Nacional.

En cuanto a los recursos tangibles, la ubicacidn estratégica de las sedes de

Tinkko S.A.S en Distrito Nacional tiene un valor alto, ya que se encuentran en puntos
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clave para empresas y profesionales. Sin embargo, su rareza es media, pues aunque
estan bien ubicadas, otros competidores pueden acceder a ubicaciones similares. Su
inimitabilidad es baja, dado que otros espacios de trabajo pueden establecerse en zonas
cercanas, pero la organizacion para maximizar esta ventaja es alta, lo que permite
aprovechar su presencia en el mercado.

Los espacios de trabajo flexibles y bien disefiados son otro recurso clave, con
un alto valor para los clientes debido a su funcionalidad y comodidad. Su rareza es
media, ya que otros espacios de trabajo pueden ofrecer entornos similares, y su
inimitabilidad también es media, pues aunque el disefio puede diferenciar a Tinkko
S.A.S, es un aspecto replicable con suficiente inversién. No obstante, la empresa esta
bien organizada para gestionar este recurso de manera eficiente.

En cuanto a las capacidades intangibles, la reputacion de Tinkko S.A.S en el
mercado dominicano es un area en desarrollo. Actualmente, su valor es medio, pues
aun no es una marca ampliamente reconocida en el pais. Su rareza es alta debido a la
propuesta diferenciadora que ofrece en términos de experienciay servicio, mientras que
su inimitabilidad es alta, ya que construir prestigio y confianza en este sector requiere
tiempo y consistencia. Sin embargo, la organizacion para capitalizar esta reputacion es
media, lo que representa una oportunidad de mejora en estrategias de comunicacion y
branding.

Otro factor importante es la red de contactos y alianzas con empresas y
profesionales, que aporta un alto valor a la comunidad. Su rareza es media, pues aunque
Tinkko S.A.S ha logrado establecer relaciones estratégicas, la competencia también
puede desarrollar redes similares. Su inimitabilidad es media, pero la organizacion para

gestionar estas conexiones y convertirlas en oportunidades de negocio es alta.
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Por otro lado, la digitalizacion y presencia online de Tinkko S.A.S es un recurso

que aun no se ha explotado al méximo. Su valor y rareza son bajos actualmente, ya que
la marca no es ampliamente reconocida en Republica Dominicana. Su inimitabilidad es
baja, pues cualquier competidor puede mejorar su presencia digital con una estrategia
adecuada. No obstante, esto representa una gran oportunidad de mejora, ya que con una
inversion en marketing digital, optimizacion en motores de blusqueda y campafias en
redes sociales, Tinkko S.A.S puede aumentar significativamente su visibilidad y
captacion de clientes.

Finalmente, la experiencia y conocimientos del equipo directivo en la industria
de espacios flexibles representan una capacidad distintiva con alto valor. Su rareza es
media, ya que hay otros actores en el sector con experiencia similar, y su inimitabilidad
es media, pues aunque dificil de replicar en el corto plazo, otros competidores pueden
adquirir talento especializado. La organizacion de este recurso es alta, permitiendo a
Tinkko S.A.S desarrollar estrategias sélidas para su crecimiento en el mercado

dominicano.

3. 2. 3. Competencias distintivas - Ventaja Competitivas
Competencias Distintivas de Tinkko S.A.S:

Liderazgo vy Trayectoria Consolidada en Colombia

Ventaja Competitiva:
- Tinkko S.A.S. cuenta con 8 afios de experiencia en el mercado colombiano con
6 sedes. Esta trayectoria no solo respalda la confiabilidad de la empresa, sino
que también le otorga un conocimiento profundo del mercado, lo que le permite

replicar sus éxitos y adaptar sus modelos a nuevas geografias como la Republica
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Dominicana. Esta experiencia en Colombia otorga a Tinkko S.A.S una ventaja

significativa sobre competidores locales sin la misma historia consolidada.

Disefio Personalizado de Espacios para Empresas de Diferentes Sectores

Ventaja Competitiva:
- Adiferencia de otros proveedores de renta de espacios de trabajo, Tinkko S.A.S.
Ofrece la posibilidad de disefiar espacios de trabajo personalizados, adaptados
a las necesidades especificas de cada empresa o sector con su modelo de
contratacion By Tinkko S.A.S. Esto incluye desde la creacion de éreas de trabajo
abiertas, hasta oficinas privadas con configuraciones y horarios especificos para
equipos creativos, tecnolégicos, o de consultoria. La flexibilidad en el disefio
de los espacios no solo mejora la experiencia de los usuarios, sino que también

contribuye al aumento de su productividad y bienestar.

Sostenibilidad y Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

Ventaja Competitiva:

- Tinkko SA.S se ha comprometido con précticas sostenibles en la operacién de
sus espacios, utilizando materiales eco-amigables, energias renovables, y
promoviendo iniciativas de reciclaje y reduccién de desperdicios. Ademas, la
empresa promueve la inclusion social. Esta orientacion hacia la sostenibilidad
y la responsabilidad social agrega un valor diferenciador que resuena

especialmente con empresas que buscan alinearse con estos valores.

Plataforma Digital Exclusiva para Gestion de Espacios y Servicios

Ventaja Competitiva:
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- Através de una plataforma digital intuitiva, Tinkko S.A.S. Permite a sus clientes

gestionar sus espacios de trabajo, reservar salas de reuniones y hacer pagos de
manera rapida y eficiente. Este sistema integrado no solo mejora la experiencia
del usuario, sino que también le otorga control total sobre sus necesidades

operativas, lo que le ahorra tiempo y facilita la gestion del dia a dia.

Red Global de Networking a Través de Sus Sedes Internacionales

Ventaja Competitiva:

- Gracias a su expansion internacional, Tinkko S.A.S. ofrece a sus clientes la
posibilidad de acceder a una red global de profesionales y empresas. Esto
significa que los miembros de Tinkko S.A.S pueden beneficiarse de
oportunidades de colaboracion y negocios no solo a nivel local, sino también en

otros paises, facilitando el crecimiento internacional de sus empresas.

3. 3. Matriz Evaluacién Factores Internos (EFI)

3. 3. 1. Andlisis FODA
Fortalezas:
e Trayectoria Forjada en el Mercado Internacional.
e Espacios de Trabajo Flexibles y Funcionales: Espacios versatiles, modernos y
bien ubicados, ideales para profesionales y grandes empresas, lo que atrae a

quienes buscan ambientes laborales colaborativos y dinamicos.
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e Propuesta de Valor Atractiva: Enfoque en crear un ambiente de trabajo que

fomente la creatividad y la innovacion, lo que atrae a personas que buscan un
equilibrio entre productividad y bienestar.

e Instalaciones y Servicios de Alta Calidad: Espacios equipados con tecnologia
avanzada, Wi-Fi de alta velocidad, salas de reuniones, y zonas comunes que
brindan valor adicional a los clientes.

e Red de Contactos y Networking: Tiene la capacidad de facilitar conexiones

profesionales entre sus miembros, creando una comunidad de empresas.

Oportunidades:

e Expansion del Concepto del trabajo compartido y las oficinas flexibles en
Republica Dominicana: El mercado del trabajo compartido todavia esta en etapa
de crecimiento en el pais, y Tinkko S.A.S tiene la oportunidad de posicionarse
como lider.

e Marketing Digital y Redes Sociales: Aprovechar las plataformas digitales como
Instagram, Facebook y Linkedin para aumentar la visibilidad de la marca y
captar nuevos clientes mediante campafias pagadas y contenido organico,
mejorando su presencia online.

e Colaboraciones con Influencers y Empresas Locales: Colaborar con influencers

y socios locales en la industria para amplificar el alcance de su marca.

Debilidades:
e Desconocimiento de Marca en Republica Dominicana: La falta de
posicionamiento local limita la capacidad de atraer nuevos miembros y

establecerse como un lider en el sector de renta de espacios de trabajo.
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Presencia Digital No Aprovechada Completamente en Republica Dominicana:

No se ha explotado adecuadamente el marketing digital en redes sociales
(Instagram, Facebook y Linkedin), lo que frena el crecimiento de la comunidad
digital y la captacion de nuevos clientes.

Inversion insuficiente en Publicidad Offline: Falta de inversion en estrategias
de marketing offline, como vallas publicitarias y otras formas de visibilidad en
medios tradicionales.

Baja Atraccion de Personas a los Espacios: El bajo interés de los consumidores
en trabajar en espacios de trabajo compartido en la region es un reto, lo que
requiere una mayor inversion en promocion y sensibilizacion sobre los

beneficios de los espacios.

Amenazas:

Competencia Local.

Inestabilidad Econdmica: Factores macroecondmicos pueden limitar el
presupuesto de las empresas para invertir en espacios de trabajo flexibles.
Dependencia de Factores Externos (Crisis Sanitarias o Desastres Naturales)
Costo de Vida y Rentas en Aumento: El incremento en costos de alquiler y
servicios en Santo Domingo, Distrito Nacional puede afectar la rentabilidad del
negocio y hacer que los precios de los espacios sean menos accesibles para

algunos segmentos del mercado.
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3. 3. 2. Matriz Telarana

Precio

Canales d¢ venta

licidad

Seguimiento

Diversidad

Funcionalidad

Publicidad: Con una puntuacion de 2, la empresa tiene una presencia
publicitaria limitada en Republica Dominicana. No han realizado campafias agresivas
en medios tradicionales o digitales, lo que reduce su reconocimiento de marca en el
mercado local. Han tenido apariciones en periddicos con diversas notas de prensa, y
poseen un community manager en su instagram pero no han tenido un crecimiento
digital favorable.

Calidad: Con una puntuacion de 7, los espacios de Tinkko S.A.S ofrecen
instalaciones de alto nivel con mobiliario ergonémico, conexion rapida y salas bien
equipadas, garantizando una experiencia premium para sus usuarios.

Precio: Con una puntuacion de 4, sus tarifas son competitivas, pero no

necesariamente las mas accesibles. Comparado con otros espacios de trabajo, sus
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precios pueden resultar elevados para trabajadores independientes con presupuestos
ajustados.

Apariencia: Con una puntuacion de 7, el disefio de sus oficinas es moderno y
atractivo, brindando un ambiente profesional y estético que mejora la experiencia del
usuario y refuerza su propuesta de valor.

Canales de venta: Con una puntuacioén de 2, actualmente Tinkko S.A.S no tiene
una estrategia robusta de multiples canales de venta. Su proceso de adquisicion de
clientes se hace a través de su pégina web, aunque cuentan diversas alianzas con
empresas que requieren sus Servicios.

Seguimiento: Con una puntuacion de 5, ofrecen atencion al cliente y
seguimiento adecuado, aunque podrian mejorar la personalizacion y frecuencia de su
contacto con clientes potenciales y actuales para fomentar la retencion de usuarios.

Diversidad: Con una puntuacion de 7, posee una amplia variedad de servicios,
desde oficinas privadas hasta espacios flexibles, ofreciendo opciones para distintos
tipos de clientes segun sus necesidades del momento en cuanto a trabajo y comodidad
se refiere.

Funcionalidad: Con una puntuacion de 7, los espacios de trabajo estan
disefiados para maximizar la productividad con servicios adicionales como salas de
reuniones, zonas comunes y buena conectividad.

Durabilidad: Con una puntuacion de 6, las instalaciones y mobiliario de
Tinkko S.A.S son de alta calidad y duraderos, aunque con el tiempo pueden requerir

mantenimiento para conservar su nivel de excelencia.
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3. 3. 3. Matriz de Ciclo de Vida de la Empresa

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD
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Tinkko S.A.S se encuentra en la fase de introduccion dentro de su ciclo de vida

empresarial. A pesar de ser una empresa con trayectoria en Colombia, su incursién en

el mercado dominicano aun es reciente, lo que implica una etapa de consolidacion y

expansion para ganar reconocimiento y fidelizar clientes.

Durante su primer afio de operacion, ha enfocado sus esfuerzos en empresas grandes

mediante su propuesta de valor. Sin embargo, su nivel de reconocimiento sigue siendo

bajo, lo que representa un desafio para su consolidacion en el mercado local.

Aln enfrentan la necesidad de invertir en marketing. La falta de un fuerte

posicionamiento en linea y en canales de publicidad offline puede frenar su ritmo de

crecimiento frente a competidores mas establecidos en la region.
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3. 3. 4. Matriz de Ciclo de Vida de la Competencia

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD
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El sector de espacios de trabajo y oficinas flexibles en Republica
Dominicana continda en una fase de crecimiento en 2025, impulsado por la
digitalizacion y el auge del trabajo remoto.

WeConnect y Regus, con 6 afios en el mercado tras sus ingresos en 2019,
han logrado un crecimiento sostenido al enfocarse en el sector corporativo. Su
propuesta de valor se basa en ofrecer espacios premium con infraestructura
moderna, ubicaciones estratégicas y servicios de salas de reuniones y oficinas
privadas, y en el caso de Weconnect ofrece diversos servicios adicionales.
Ambas tienen la atencion de grandes empresas que buscan soluciones de trabajo
Ilave en mano.

Spatium y Spirit, con 5 afios de operacion desde 2020, han adoptado un
enfoque méas accesible y flexible, atrayendo a emprendedores, pequefias

empresas y grandes empresas. Spirit, con una fuerte presencia en redes sociales,
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se ha consolidado como la competencia més destacada en términos de
posicionamiento digital atrayendo a una amplia variedad de segmentos, desde
profesionales independientes hasta pequefias empresas.

En términos de ubicacién estan todas concentradas en el mismo sector,
Spatium opera en Acropolis Business Center, WeConnect en Blue Mall, Regus
en la misma zona en la Av. Rafael Augusto Sanchez, y Spirit RD en la Av.
Tiradentes. Esta cercania geografica crea una alta concentracion de opciones en

zonas clave de la ciudad, lo que intensifica la competitividad del sector.
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3.4. Andlisis Factores Externos

3.4. 1. Andlisis del Macroambiente: PESTEL
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Descripcion

Posibles cambios politicos que puedan afectar las politicas
de inversion extranjera.

- Creacién de nuevas regulaciones sobre el mercado de
espacios de trabajo flexibles.

Politicos

- El crecimiento econémico favorece al desarrollo de este
sector, especialmente para emprendedores y empresas
emergentes.

- Los costos operativos de las empresas aumentan debido a

Econdémicos la inflacion o tasa de interés mas alta, lo que puede afectar

la rentabilidad

- La pandemia aceler6 la adopcion del trabajo remoto y
flexible, por lo que cada vez méas se buscan espacios de
trabajo colaborativos y codmodos.

- Las empresas estan implementando méas los entornos de
trabajo que fomentan la creatividad, el networking y la

Socioculturales innovacion para que sus empleados se sientan a gusto.

- La poblacion joven y emprendedora va en crecimiento y
la demanda de espacios de trabajo compartido esta en
aumento.

- Deben educar y convencer empresas conservadoras y de
trabajo de oficina tradicional, sobre los beneficios de los

espacios de trabajo compartido.
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Tecnolégicos

Incorporar la automatizacion del proceso de reserva para
mas eficiencia.

El uso de la realidad aumentada para la visualizacién de
los espacios ayudaria a tener ventaja sobre la competencia
La innovacién tecnoldgica constante implica inversiones
significativas y costos adicionales, aunque mejoran la

experiencia del cliente.

Ecoldgico-Ambiental

El creciente interés por la sostenibilidad es una
oportunidad para destacarse con el uso de materiales eco
amigables.

El cambio de clima puede influir en la posposicion y
cancelacion de reservas, afectando las operaciones.

Las regulaciones ambientales pueden ser retos para
Tinkko S.A.S en un futuro, por eficiencia energética,

reciclaje o gestion de residuos.

Legales

La proteccion de datos personales y comerciales de las
empresas, es un aspecto clave para asegurar la confianza
de los usuarios a través de la plataforma de Tinkko S.A.S,
y evitar sanciones y demandas.

Cumplimiento de las normativas de salud e higiene con la
ventilacién de los espacios y el espacio personal de los
usuarios de cada sala segun las medidas.

Cumplimiento ético en las relaciones laborales con las

empresas.
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3. 5. Anélisis del Entorno Competitivo

3.5.1. Descripcion de la industria a la que pertenece la empresa

La industria de la renta de espacios compartidos y oficinas privadas esta
en un proceso de crecimiento acelerado, impulsado por la transformacion digital
y la demanda de modelos de trabajo més agiles y adaptables. En un contexto
local donde las empresas buscan flexibilidad, reduccion de costos y soluciones
personalizadas, el sector ofrece una variedad de espacios, que van desde oficinas
privadas hasta areas compartidas, con servicios adicionales que facilitan la
operatividad y productividad de sus usuarios. Las empresas como Tinkko S.A.S
que operan dentro de este sector se enfrentan a una alta competencia, donde la
diferenciacion en calidad, flexibilidad, ubicacion y tecnologia resulta clave.

El mercado del trabajo compartido en Santo Domingo esté en una fase
de consolidacion, con una creciente adopcion de modelos de trabajo hibridos y
la entrada de actores internacionales. Tinkko S.A.S, con su propuesta de
espacios, se inserta estratégicamente en este panorama, con una fuerte
competitividad derivada de su enfoque en la personalizacion y calidad de los

servicios.

Competencia Directa:

Tinkko S.A.S se enfrenta a una competencia directa significativa de
empresas como Spatium, WeConnect, Regus y Spirit, quienes operan en
ubicaciones clave dentro de Santo Domingo. Estos competidores se han
consolidado como actores fuertes en el mercado de la renta de espacios de
trabajo compartido y oficinas privadas, ofreciendo servicios complementarios,

tales como internet de alta velocidad y soporte administrativo. La competencia
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no solo se basa en la ubicacion, sino también en la calidad de los servicios, y la
capacidad de adaptarse a las necesidades cambiantes de los clientes.

Nuevas Entradas al Mercado:

El mercado esta experimentando una incursion de nuevos actores, tanto
locales como internacionales, que buscan capitalizar la demanda de soluciones
laborales méas flexibles. Estos nuevos competidores se diferencian
principalmente por sus enfoques innovadores, desde la incorporacion de
tecnologias avanzadas hasta la oferta de precios mas competitivos. Este flujo de
nuevos entrantes plantea un desafio para las empresas consolidadas, como
Tinkko S.A.S, que deberan mantener su ventaja competitiva mediante la
constante evolucion de sus servicios y una estrategia de diferenciacion bien
definida.

Poder de Negociacion de los Proveedores:

La calidad de los servicios ofrecidos en los espacios de trabajo
compartido depende en gran medida de la relacién con los proveedores de
tecnologia, mobiliario, servicios de limpieza y soporte administrativo. Tinkko
S.A.S, para mantener la excelencia en su oferta, debe asegurar relaciones
estables y estratégicas con sus proveedores, negociando acuerdos que
garanticen tanto la calidad de los productos como la competitividad en los
precios. La gestion eficaz de estas relaciones es fundamental para ofrecer un
servicio consistente y de alta calidad a sus clientes.

Poder de Negociacion de los Clientes:

Los clientes en la industria tienen un alto poder de negociacion debido
a la amplia gama de opciones disponibles en el mercado. Las empresas, desde

las méas pequefias hasta grandes corporaciones, pueden elegir entre multiples
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proveedores de espacios de trabajo, lo que obliga a las empresas del sector a

ofrecer un valor agregado superior para retener y atraer a los clientes. Tinkko
S.A.S enfrenta este desafio a través de la personalizacion de sus servicios, un
enfoque centrado en la calidad de los espacios de trabajo y la flexibilidad en los
términos contractuales, buscando siempre brindar una experiencia Gnica que se

adapte a las necesidades especificas de cada cliente.

Sustitutos y Alternativas:

Existen alternativas a los espacios de trabajo compartido y oficinas
privadas que pueden representar sustitutos para ciertos clientes, como el trabajo
remoto desde casa, oficinas tradicionales arrendadas o el uso de salas de
reuniones temporales. Aunque estos sustitutos pueden ser atractivos por su costo
0 conveniencia, Tinkko S.A.S se distingue por la calidad de sus espacios
disefiados para fomentar la colaboracion, la creatividad y la productividad. La
oferta de ambientes de trabajo profesionales y bien equipados, junto con
servicios adicionales personalizados, posiciona a Tinkko S.A.S como una

opcion preferente frente a las alternativas disponibles.

3. 6. Analisis y Descripcion de competidores

3. 6. 1. Alcance de la competencia y grado de integracion de la
misma

El mercado de los espacios de trabajo ha ido en constante evolucion y
cada dia los competidores tratan de destacar su oferta de valor y de presentar su
propuesta al mercado de una manera disruptiva y a la vez corporativa. Tinkko

S.A.S destaca mucho su ergonomia y disefio innovador de sus espacios, al igual
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que un ambiente mas empresarial y exclusivo. Dentro de los competidores
destacados en el mercado estd Regus, que es una empresa internacional con
presencia en multiples paises, lo que otorga una ventaja en términos de
reconocimiento de marca. Tienen més de 30 afios de trayectoria y mas de 2
décadas operando en el pais, y tiene una cartera de grandes empresas
multinacionales. Sus precios son similares a los de Tinkko S.A.S, ya que ambos
operan en ubicaciones premium Yy ofrecen servicios de alta calidad, esto
representa un desafio para Tinkko S.A.S ya que la experiencia global y
temprana entrada en el mercado local de Regus, le otorgan una posicion
destacada en términos de antigliedad y reconocimiento.

Spirit es otra gran competencia ya que ofrece planes flexibles y
accesibles, orientados a trabajadores independientes y pequefias empresas. ES
una estrategia que les ha resultado ya que la mayoria de los espacios de trabajo
compartido en Santo Domingo, requieren de membresias a un precio que no es
para todo el segmento empresarial. Pyhex esta posicionado actualmente como
el espacio de trabajo compartido mas grande del caribe, enfocandose en
servicios adicionales, como un auditorio en capacidad para 300 personas, ideal
para eventos, grupos grandes y conferencias.

Tinkko S.A.S cuenta con integracion de sus competencias directas
dentro de los centros empresariales de sus sedes. En el caso de Weconnect se
encuentra en Blue Mall desde hace un tiempo ofreciendo servicios adicionales
e innovadores, mientras que Spatium se encuentra en Acropolis Business Center
ofreciendo amplias oficinas para multinacionales.

Finalmente, el mercado de cafeterias y cafés estd en constante

crecimiento y ofrecen espacios tranquilos y con comida, que las personas
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consideran ideal por un costo mas bajo sin necesidad de una membresia 0 pago
por reserva, aunque no ofrecen las mismas ventajas de networking ni ambiente

profesional.

3. 6. 2. Posicion y movimientos estratégicos de los competidores

A pesar de las diversas membresias y beneficios que ofrece Tinkko
S.A.S, el mercado de renta de espacios de trabajo en Republica Dominicana
cuenta con una competencia diversa. Regus ha consolidado una fuerte presencia
en el pais, apostando por su reconocimiento global y la confianza que inspira su
trayectoria. Con 3,000 ubicaciones en 120 paises, su ventaja competitiva radica
en su capacidad para atraer grandes corporaciones y empresas multinacionales
que buscan espacios de trabajo con estandares internacionales, estabilidad y
acceso a una red global de oficinas para la membresia.

En el caso de Spirit, ha dirigido parte de su enfoque a un publico mas
emprendedor, diferenciandose por su accesibilidad. Su estrategia de
comunicacion resalta la flexibilidad de sus planes y su ambiente dindmico, lo
que le ha permitido captar una clientela que busca opciones mas econémicas sin
sacrificar calidad ni comodidad. A diferencia de Pyhex, que ha dado pasos
firmes trascendiendo del concepto tradicional al ofrecer un ecosistema
empresarial con servicios adicionales que van mas alla de un espacio de oficina,
ofreciendo a las empresas servicios legales, servicios de reclutamiento y
recursos humanos y manejo de registros contables para las empresas. Ademas,
su reciente expansion a Punta Cana refuerza su estrategia de crecimiento
nacional y su interés en captar un mercado empresarial en desarrollo en zonas

turisticas clave.
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Weconnect ademéas de ofrecer espacios de trabajo, enfoca su
comunicacion por la creatividad y la innovacion como su principal
diferenciador, ofreciendo soluciones con areas para la produccion de contenido
audiovisual. Su presencia en Blue Mall, donde también se encuentra una sede
de Tinkko S.A.S, refuerza su posicionamiento en zonas estratégicas

compitiendo en el segmento premium.

Spatium, compite directamente en el segmento de grandes empresas y
ejecutivos que buscan un entorno profesional y exclusivo, enfocandose en la
comunidad de empresas multinacionales, por lo que tiene una comunicacién

mas elegante y corporativa.

3. 6.3. Grupo estratégico en que se desarrolla

Rep
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Regus ocupa una posicion privilegiada dentro del grupo estratégico,

destacandose como el lider en amplitud y exclusividad. Su presencia
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internacional consolidada y sus servicios premium para grandes empresas le
otorgan ventaja competitiva en el mercado. Pyhex, por su parte, ha logrado
equilibrar expansion y calidad de servicio mediante un modelo de negocio
dinamico y diferente a los demés, enfocado en la creacion de ecosistemas
empresariales. Esto les ha permitido aumentar su reconocimiento y credibilidad,
posicionandose como una opcion atractiva para las empresas en crecimiento.

Weconnect y Tinkko S.A.S se encuentran en un punto promedio, ya que
ambos ofrecen alta calidad y exclusividad en ubicaciones estratégicas. Su
diferenciacion radica en la personalizacion de sus servicios y en la creacion de
experiencias de trabajo adaptadas a distintos perfiles empresariales.

Spatium y Spirit aunque presentan enfoques distintos, comparten un
segmento de calidad. Spatium se orienta hacia un publico corporativo con
necesidades mas bésicas, priorizando la comodidad y funcionalidad sin tantas
amenidades adicionales. Mientras que Spirit, ha apostado por una parte de su
mas accesible, dirigido a profesionales independientes, lo que le permite atraer
un segmento de mercado mas amplio pero con menor amplitud de expansion.

En este contexto, Tinkko S.A.S se encuentra en una posicion
competitiva sélida, aunque enfrenta el desafio de diferenciarse ain méas y

expandir su presencia para consolidar su liderazgo en el sector.

3. 6. 4. Posicionamiento Competitivo
En el competitivo mercado de espacios de trabajo compartido, Regus tiene una
participacion estimada de un 30%, por su enfoque en grandes empresas y
clientes corporativos que buscan una marca con trayectoria y una infraestructura

de alto nivel. Mientras que Pyhex mantiene una posicion del 25% gracias a su
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propuesta de valor de integracion de servicios adicionales, eventos y creacion
de una comunidad empresarial. En el caso de Weconnect ha ganado un 18% del
mercado gracias a su apuesta por la innovacion y su orientacion a las industrias
creativas. Tinkko S.A.S se destaca con un 15% destacandose como una opcion
premium para empresas y profesionales que buscan un ambiente corporativo de
alto nivel y obteniendo gran participacion en el mercado de asesores
inmobiliarios de Santo Domingo. Spirit posee un 7% diferenciandose por sus
precios competitivos y su enfoque en captar diversos nichos de mercado, sin
comprometer la calidad. Spatium con un 7%, se distingue por su enfoque en un
segmento corporativo con espacios funcionales de calidad, aunque limite su
expansion.

3. 6. 5. Tamafio del mercado y datos del mercado

El mercado de espacios de renta de espacios de trabajo en Republica
Dominicana ha mostrado un crecimiento, y operan al menos 20 empresas que
ofrecen este tipo de servicios. Este crecimiento refleja una tendencia hacia
modelos de trabajo mas flexibles y colaborativos, impulsada por el aumento del
trabajo remoto y la necesidad de espacios adaptables para profesionales y
empresas. La mayoria de estas empresas se encuentran en el distrito nacional,
sin embargo no con ubicaciones tan estratégicas, aunque la concentracion de
estos espacios en la misma area urbana facilita el acceso a infraestructuras
modernas y redes profesionales, contribuyendo al mismo dinamismo

economico y la innovacion en el pais.
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3. 6. 6. Grado de diferenciacion de productos

La filosofia de Tinkko S.A.S se basa en ofrecer espacios de trabajo que
combinan funcionalidad, disefio inspirador y flexibilidad. La empresa se
compromete a brindar soluciones adaptadas a las necesidades de empresas y
profesionales, con contratos flexibles y una atencion personalizada que
garantice una experiencia de alto nivel. Sus sedes estan estratégicamente
ubicadas y su enfoque en la industria inmobiliaria corporativa, Tinkko S.A.S es
una opcion premium en el mercado.

Mantienen altos estandares de calidad en sus espacios, asegurando que
sus clientes encuentren un entorno que potencie su productividad y creatividad.
Este enfoque diferenciado ha permitido a Tinkko S.A.S mantener una
participacion en el sector, sin comprometer la excelencia de sus servicios ni sus

precios.

3. 6. 7. Andlisis de Tendencias

El mercado de espacios de trabajo compartido en Santo Domingo ha
evolucionado significativamente en los ultimos afios, impulsado por el
crecimiento del trabajo remoto y la necesidad de espacios flexibles que se
adapten a las nuevas dindmicas laborales. Cada vez mas empresas consolidadas
y profesionales independientes buscan oficinas con modelos flexibles que les
permitan reducir costos operativos sin comprometer la productividad y la
comodidad.

Una tendencia clave es la ubicacion de los espacios de trabajo

compartido en zonas céntricas y comerciales, facilitando la accesibilidad y
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facilidad. Este enfoque responde a la creciente demanda de entrenos de trabajo
que combinen productividad con cercania a servicios esenciales y restaurantes.

El concepto de espacios multifuncionales también estd en auge. Ya no
se trata de solo ofrecer escritorio compartidos, sino de incorporar areas
especializadas para reuniones, eventos, actividades colaborativas y grabaciones.
Esta diversificacion permite atraer a diferentes tipos de clientes.

La personalizacion de planes de pago, donde algunos espacios ofrecen
descuentos por pagos anuales, opciones de financiamiento, como también
sistemas de membresia que combinan pagos fijos con cargos adicionales por
servicios especificos, como salas de reuniones, eventos privados o servicios de
impresion. Ademas de suscripciones con renovaciones automaticas, facilitando
la continuidad del servicio sin interrupciones para los clientes, Esto se
complementa con la posibilidad de gestionar pagos recurrentes y ajustes de plan
a través de plataformas digitales.

Finalmente, muchas empresas y compafiias en expansion, estan optando
por no invertir en oficinas propias ni en la compra de mobiliario hasta ver su
crecimiento como empresa. En lugar de ello, prefieren alquilar espacios de
trabajo compartido que les permitan operar sin compromisos a largo plazo. Esto
responde a la necesidad de flexibilidad, donde las empresas buscan minimizar
gastos fijos y optimizar recursos. Alquilar una oficina tradicional implica costos
elevados en servicios basicos, por esto los espacios de trabajo compartido han
pasado de ser una alternativa a convertirse en una solucion estratégica para la

nueva dindmica laboral.
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3. 6. 8. Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Exito en la
Industria

En la industria de los espacios de trabajo compartido, Tinkko S.A.S
centra sus fuerzas en la evolucion de las dinamicas laborales, ya que las
empresas buscan adaptabilidad, lo que impulsa la demanda de soluciones que
ofrezcan contratos flexibles y servicios personalizados. Ademas, el servicio al
cliente y la tecnologia para los espacios de trabajo es esencial, para optimizar la
tasa de conversion.

Tinkko S.A.S ofrece amplios espacios con disefios innovadores y
funcionales, creando un buen ambiente exclusivo y empresarial, ademéas de
flexibilidad en los planes de pago para atraer empresas que buscan una
experiencia adaptada a sus necesidades. Sus ubicaciones en zonas premium y
comerciales, es un buen factor para la accesibilidad y maximiza el valor para
sus clientes. Estos factores , combinados con la oferta de servicios de alta
calidad y soluciones a medida, permiten a Tinkko S.A.S mantenerse

competitivo en un mercado en crecimiento.

3. 7 Analisis de Porter para la industria en la que se desarrolla la empresa

0 proyecto.

3.7. 1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

El sector de renta de espacios de trabajo en Republica Dominicana ain
esta en etapa de crecimiento y expansion, por la tendencia de empresas en todo
el mundo buscando modelos de trabajo mas flexibles. Los nuevos competidores

pueden ver una oportunidad de satisfacer la creciente demanda de este tipo de

80



TINKKO

espacios, sobre todo si se enfocan en nichos especificos. Aun asi, ciertos
factores pueden facilitar o dificultar la entrada de nuevos actores:

Capital inicial: La inversién necesaria para establecer un espacio de

trabajo varia segun la ubicacion, el tamafio y los servicios ofrecidos. Se requiere
una inversion significativa en infraestructura, mobiliario ergonémico,
tecnologia de conectividad y disefio de espacios funcionales. Sin embargo,
algunos nuevos competidores pueden optar por modelos de bajo costo, como la
adaptacion de espacios ya existentes, reduciendo asi su inversion inicial.

Accesibilidad a propiedades comerciales: En zonas de alta demanda

como Santo Domingo, la disponibilidad de locales con buena ubicacion a
precios accesibles puede representar una barrera. Aquellos que no cuenten con
el capital necesario para asegurar ubicaciones estratégicas pueden verse
obligados a operar en zonas con menor trafico empresarial, reduciendo asi su
atractivo para ciertos segmentos de clientes.

Diferenciacion y oferta de valor: Para competir con empresas ya

establecidas en el mercado, los nuevos entrantes deben ofrecer una propuesta de
valor que marque la diferencia en la decision de los clientes. No obstante,
alcanzar un estandar de calidad competitivo requiere mas innovacion y servicios
complementarios que pueden ser cOStosos para empresas nuevas.

Fidelizacion y presencia de empresas consolidadas: Crear una base de

clientes leales y alianzas estratégicas con empresas es una barrera de entrada
significativa, por lo que deben invertir en estrategias de marketing y networking
que comunique su propuesta como un beneficio particular.

En este contexto, Tinkko S.A.S posee una ventaja competitiva al ofrecer

amplios espacios, disefiados para el bienestar y una comunidad empresarial
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solida. Ademés de las ubicaciones estratégicas en centros empresariales
establecidos de la ciudad de Santo Domingo, como Blue Mall y Acrdpolis
Business Center, reforzando su propuesta de valor frente a nuevos

competidores.

3.7.2 Rivalidad entre competidores existentes

El crecimiento en el sector de renta de espacios de trabajo en Santo
Domingo, aumenta més la rivalidad con un nimero creciente de empresas que
buscan posicionarse en el mercado. A medida que mas empresas Yy
emprendedores buscan espacios flexibles, la cantidad de opciones disponibles
ha aumentado y muchas empresas pueden competir mediante precios mas
accesibles o paquetes promocionales, afectando la percepcion de valor de
espacios premium como los de Tinkko S.A.S, para un segmento de clientes.

Muchas empresas de renta de espacios de trabajo buscan diferenciarse
mediante disefio de espacios innovadores o flexibilidad en los planes de
membresia, sin embargo no ofrecen variedad de espacios adaptados a cada
necesidad. Tinkko S.A.S se diferencia por su enfoque en la conexion
empresarial y el bienestar laboral, ademéas de las diferentes propuestas de
espacios que posee dentro de sus instalaciones.

Los competidores estan apostando por la integracién de tecnologia,
como plataformas de reservas mas eficientes. Tinkko S.A.S tiene la oportunidad
de liderar en este aspecto mediante estrategias digitales mas innovadoras,

fortaleciendo su propuesta de valor en el mercado dominicano.
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3. 7.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos

Tinkko S.A.S enfrenta varios desafios por los servicios sustitutos que
los clientes pueden optar de manera facil. Empezando por los espacios de
trabajo en casas o apartamentos, con el auge del trabajo remoto, muchos
profesionales prefieren habilitar espacios en sus propios hogares y hacer una
primera inversion. Ademas que las empresas cada vez mas les permite trabajar
100% remoto.

El auge de los cafés y cafeterias en Santo Domingo va mas en
crecimiento, por sus propuestas gastronémicas, estos lugares ofrecen ambientes
de trabajo cémodos y tranquilos sin necesidad de pagar una membresia o pagar
un espacio. Esta es una alternativa directa para emprendedores o trabajadores
independientes que pueden pasar horas sentados en un establecimiento, donde
solo pagan por varias tazas de café.

Si bien hay varios sustitutos y alternativas, Tinkko S.A.S posee la
ventaja competitiva de que muchos profesionales ven los espacios de trabajo
compartido para laborar en un ambiente profesional con un entorno mas
enfocado en la productividad, en una buena infraestructura y servicios premium

desde Wi-Fi de alta velocidad y salas de reuniones con un valor agregado.

3.7.4 Poder de negociacion del proveedor

Es muy importante para Tinkko S.A.S evaluar el poder de negociacion
de sus proveedores, ya que este factor es lo que determina muchas experiencias
que el cliente tendra, con las operaciones y estrategias comerciales de la

empresa.
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Las rentas comerciales en centros empresariales estratégicos como Blue
Mall y Acropolis Business Center, pueden aumentar debido a la demanda de
estos espacios y reducir el margen de rentabilidad aunque sus contratos tienen
condiciones favorables para la empresa.

Proveedores de internet de alta velocidad y seguridad digital tienen
cierta ventaja, ya que estos servicios son esenciales para el funcionamiento de
Tinkko S.A.S, y acceder a alternativas de menor calidad puede afectar la
experiencia del cliente. Optar por proveedores locales en Santo Domingo ha
reducido costos y permite mayor flexibilidad en la personalizacion de estos
Servicios.

En cuanto al disefio de sus oficinas, este fue concebido a partir del
modelo de negocio desarrollado por la empresa colombiana Tinkko S.A.S. No
obstante, la construccidon fue ejecutada por profesionales dominicanos. Toda la
infraestructura, incluyendo mobiliario y escritorios, fue importada a través de
proveedores internacionales expertos en ergonomia, que también abastecen sus

sucursales en Bogota y Medellin, Colombia.

3.7. 5 Poder de negociacion del cliente

El crecimiento del sector y las diversas alternativas de espacios de
trabajo compartido, ha creado una competencia en el sector que hace que el
poder de negociacion de los clientes sea alta. Tinkko S.A.S tiene presencia en
zonas premium, lo que atrae clientes que buscan un espacio bien ubicado
exclusivo. Empresas y profesionales que valoran el prestigio pueden estar

menos dispuestos a cambiar de espacio.
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Tinkko S.A.S adapta sus planes y beneficios a las necesidades del
cliente, pero si un competidor ofrece tarifas méas accesibles, muchos
profesionales optan por estas alternativas mas econdmicas o incluso a trabajar

desde casa.

3. 8 Matriz Evaluacion Factores Externos
3. 8. 1 Anélisis Amenazas y oportunidades

Factores externos Ponderacién Calificacion Puntuacion

(del 1 al 4) ponderada

Oportunidades

Expansion del Concepto del trabajo compartido y las 0.25 4 1.00
oficinas flexibles en RepUblica Dominicana: El
mercado del trabajo compartido todavia esté en etapa
de crecimiento en el pais, y Tinkko S.A.S tiene la

oportunidad de posicionarse como lider.

Marketing Digital y Redes Sociales: Aprovechar las 0.20 3 0.60
plataformas digitales como Instagram, Facebook vy
Linkedin para aumentar la visibilidad de la marca y
captar nuevos clientes mediante camparfias pagadas y

contenido orgénico, mejorando su presencia online.

Alianzas Estratégicas con Influencers y Empresas 0.15 3 0.45
Locales: Colaborar con influencers y socios locales en

la industria para amplificar el alcance de su marca.

Amenazas
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Competencia local 0.15 0.45
Inestabilidad Econdmica: Factores macroeconémicos 0.10 2 0.20
pueden limitar el presupuesto de las empresas para

invertir en espacios de trabajo flexibles.

Dependencia de Factores Externos (Crisis 0.10 2 0.20
Sanitarias o Desastres Naturales)

Costo de Vida y Rentas en Aumento: El 0.05 2 0.10

incremento en costos de alquiler y servicios en
Santo Domingo, Distrito Nacional puede afectar
la rentabilidad del negocio y hacer que los precios

de los espacios sean menos accesibles para

algunos segmentos del mercado.

Andlisis:

Esta matriz refleja un entorno externo mas favorable que riesgoso, con

un puntuacién total de 3.00, lo que indica que las oportunidades pueden

aprovecharse estratégicamente para impulsar el crecimiento de la empresa. La

expansion del trabajo compartido (1.00) es la mayor ventaja, ya que el mercado

aun esta en crecimiento y ofrece la posibilidad de posicionarse como lider, pero

primero se debe fortalecer la propuesta de valor. Asimismo, el marketing digital

(0.60) es clave para la captacion de clientes, se debe aumentar la inversion en

campanas pagadas, esto combinado con contenido de valor que eduque y atraer
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potenciales clientes. Se puede decir que la inestabilidad econémica (0.20) y la
dependencia de muchos factores externos (0.20) representan riesgos moderados,
por lo que se recomienda diversificar los ingresos con opciones diferentes de
renta, en caso de que la situacion lo amerite. Tinkko S.A.S tiene un alto
potencial de crecimiento si logra maximizar su presencia digital, diferenciarse
de la competencia con servicios innovadores y seguir estableciendo alianzas

estratégicas para reforzar su posicionamiento en el mercado.

3.8.2 Matriz de perfil competitivo (CPM)

Factores Criticos ~ Ponderacion Tinkko Spirit Regus Weconnect PYHEX Spatium

de Exito

Reconocimien 0.20 3 3 5 3 4 3
to de Marca

Calidad 0.15 4 3 5 4 4 3
Innovacion 0.15 4 3 4 4 4 3
Tecnologia 0.10 3 3 4 4 4 3
Servicio 0.15 4 3 5 3 4 4
Marketing 0.10 4 3 4 4 4 3
Finanzas 0.15 4 3 5 3 4 3

3.95 328 475 3.93
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Reconocimiento de marca: Regus lidera en este aspecto debido a su presencia
global, mientras que Pyhex ha construido un fuerte reconocimiento como el espacio de
trabajo mas grande del Caribe, con una estrategia de expansion nacional. Weconnect y
Spatium cuentan con un reconocimiento moderado gracias a sus enfoques, mientras que
Spirit al tener buena participacion en redes sociales y enfocarse en un publico mas
flexible, tiene menor reconocimiento en la parte de grandes corporaciones.

Calidad: Regus y Pyhex ofrecen altos estandares de calidad en sus
instalaciones, con mobiliario de primera y servicios adicionales de gran valor. Tinkko
S.A.S también se distingue por su calidad, destacando su enfoque en disefio innovador
y ambiente exclusivo. Spatium y Weconnect combinan calidad con espacios basicos y
funcionales, mientras que Spirit opta por la creatividad y la flexibilidad en sus servicios.

Innovacion: Weconnect y Pyhex son los més innovadores en la industria, ya
que ofrecen servicios adicionales unicos frente a los demas. Spirit ha innovado su
modelo de membresias y sorprende por sus precios, mientras que Regus y Spatium
ofrecen altos estdndares de calidad, aunque son menos innovadores en cuanto a
diferenciacion de sus espacios y servicios. Tinkko S.A.S apuesta a la innovacion con
sus espacios y membresias, aunque se centran en la exclusividad para diferenciarse del
mercado.

Tecnologia: Pyhex y Weconnect lideran en este aspecto. En el caso de Pyhex
por la diversificacion de sus espacios y Weconnect por sus servicios, como el de
produccién audiovisual para corporativos. Regus y Tinkko S.A.S ofrecen soluciones

tecnoldgicas avanzadas para empresas, pero mas enfocadas en la gestion de espacios.
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Spirity Spatium presentan un enfoque més tradicional en tecnologia, con menos énfasis

en herramientas innovadoras.

Servicio: Regus y Pyhex tienen un servicio robusto, que incluye asesoria,
networking y eventos. Weconnect destaca por su atencién a industrias creativas,
mientras que Spatium mantiene un enfoque de servicio mas corporativo y basico. Spirit
es eficiente dentro de su modelo de negocio, aportando a la eficiencia y facilidad de
reserva, mientras que Tinkko S.A.S ofrece una experiencia personalizada al cliente, con
el objetivo de fidelizacion.

Marketing: Spirit y Weconnect son los méas activos en estrategias de marketing
digital y eventos para atraer a su publico. Pyhex y Spatium tienen estrategias mas
segmentadas y menos agresivas en comparacion con Spirit y Weconnect. Regus al ser
una empresa global se mantiene haciendo marketing a través de los buscadores, pues
su reputacion le otorga una ventaja. Tinkko S.A.S ha fortalecido su presencia digital,
ya que no realizan marketplace tradicional, pero aun puede expandir su estrategia para
aumentar el reconocimiento.

Finanzas: Regus es el mas fuerte financieramente con una gran infraestructura
y cartera de clientes consolidada. Pyhex ha crecido rapidamente y su modelo de negocio
le permite generar ingresos diversificados. Weconnect y Spirit tienen una gran fortaleza
financiera pero no frente a lideres como Regus y Pyhex, mientras que Tinkko S.A.S'y

Spatium tienen una estabilidad financiera debido a los segmentos a los que se dirigen.
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4. INVESTIGACION DE MERCADOS

4. 1. Definicion del Problema a Investigar

El problema a investigar se centra en la limitada visibilidad y posicionamiento
de la marca Tinkko S.A.S en el mercado de renta de espacios de trabajo y oficinas
privadas en Santo Domingo, Distrito Nacional. A pesar de su propuesta de valor
diferenciada y su ubicacion estratégica en Blue Mall y Acrdpolis Business Center,
Tinkko S.A.S enfrenta desafios en el reconocimiento de marca y en la captacion de
nuevos clientes debido a la competencia establecida y a una inversion minima en
estrategias de marketing en Republica Dominicana.

Esta investigacion busca analizar el nivel de conocimiento y percepcion de la
marca entre el mercado y evaluar la efectividad de comunicacion, e identificar
oportunidades de mejora que le permitan fortalecer su posicionamiento para aumentar
su cuota de mercado. Ademas, se explorara el impacto de la presencia digital y de la
publicidad tradicional en la atraccién de nuevos clientes, con el fin de desarrollar un

plan de accidn que optimice su alcance y competitividad en el sector.

4. 2. Objetivos de la investigacion

Objetivo General
Analizar el mercado de renta de espacios de trabajo y oficinas privadas en Santo

Domingo, Distrito Nacional, para identificar los factores que afectan el
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posicionamiento y reconocimiento de la marca Tinkko S.A.S en Republica

Dominicana, Santo Domingo, Distrito Nacional.

Objetivos Especificos

1. Analizar el nivel de conocimiento y percepcion de la marca Tinkko S.A.S.
dentro del segmento de empresas, emprendedores y profesionales que buscan espacios
de trabajo flexibles.

2. Evaluar la tendencia de mercado en cuanto al uso de espacios de trabajo
compartido y conocer su comportamiento.

3. Identificar los criterios clave que los clientes consideran al seleccionar un
espacio de trabajo compartido.

4. ldentificar los medios y plataformas que el mercado utiliza para informarse y

tomar decisiones

4. 3. Disefio Metodologico

4.3. 1. Metodologia de investigacion

La investigacion se desarrollard bajo un enfoque cualitativo y
cuantitativo para obtener una vision integral sobre el posicionamiento de Tinkko
S.A.S en el mercado de renta de espacios de trabajo compartido y oficinas

privadas en Santo Domingo, Distrito Nacional.

Se utilizaran encuestas estructuradas a través de Google Forms, dirigidas a

profesionales y empresas que utilizan o buscan espacios de trabajo compartido.

Ademas, se realizaran entrevistas cualitativas con los directivos de Tinkko

S.A.S en Republica Dominicana, especificamente con los encargados de las areas de
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operaciones y marketing, para profundizar en la percepcion interna de la marca y los

factores que afectan su desempefio en el mercado dominicano.

4. 3. 2. Tipo de Investigacion

El estudio que se llevara a cabo seré de tipo descriptivo, analizaremos
el nivel de reconocimiento y posicionamiento de la marca en el mercado e
identificaremos factores que influyen en la decision de los clientes al elegir un
espacio de trabajo compartido o oficina privada. Se estudiaran aspectos clave
como: El nivel de conocimiento de la marca Tinkko S.A.S, los factores que los
clientes consideran mas relevantes al seleccionar un espacio de espacio de
trabajo compartido, la efectividad de las estrategias comunicacion utilizadas

hasta el momento.

4. 3.3. Técnica de investigacion

Encuestas: Disefiaremos una encuesta estructurada con preguntas
cerradas, de opcion mdltiple y escalas de valoracion, que sera distribuida a
través de Google Forms, con el fin recolectar datos cuantitativos sobre el
reconocimiento y posicionamiento de la marca Tinkko S.A.S en el mercado de
renta de espacios de trabajo compartido en Santo Domingo, Distrito Nacional,
asi como evaluar la percepcion de su propuesta de valor, la calidad de sus
servicios y la competitividad frente a otras opciones.

Entrevistas: Se realizara una serie de entrevistas cualitativas a los
directivos de Tinkko S.A.S. en la Republica Dominicana. Estas se llevaran a
cabo con los encargados de las areas de operaciones y marketing, con el objetivo

de explorar en profundidad las percepciones internas de la marca, sus estrategias
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de posicionamiento y los desafios especificos que enfrentan en el mercado de
renta de espacios de trabajo. A través de preguntas abiertas, se busca obtener
una visién detallada de su enfoque estratégico, cdmo perciben la competencia,
y los factores clave que consideran importantes para mejorar la visibilidad y

competitividad de la marca en el mercado local.

4. 4. Método o Plan de muestreo

4.4. 1. Universo

El universo de esta investigacion estard& compuesto por empresas y
profesionales ubicados en el Distrito Nacional de Santo Domingo que utilizan
o0 consideran el uso de espacios de trabajo compartido y oficinas privadas, ya
sea en empresas como Tinkko S.A.S o en sus competidores directos, con un
rango de edad entre 20 y 59 afos, pertenecientes a los segmentos

socioecondmicos A/B.

4. 4. 2. Poblacion
Nuestra poblacién especifica son:
e Grandes, medianas, pequefias empresas y profesionales usuarios de
espacios de trabajo compartido en el Distrito Nacional.
e Personas entre 20 y 59 afios interesadas en el uso de estos espacios, que

actualmente no son clientes de Tinkko S.A.S.

4. 4. 3. Célculo y tamafio de la muestra.
Para determinar el tamafio de la muestra necesaria para esta

investigacion, se utilizo la plataforma Raosoft para el calculo, con un margen
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de error del 5% y un nivel de confianza del 95%. Segln las proyecciones de la
Oficina Nacional de Estadistica (ONE) para el afio 2025, la poblacion total

del Distrito Nacional estd compuesta por 117,920 empresas formales

empleadoras, que constituyen el universo de interés para el estudio.

Usando la plataforma Raosoft, el tamafio de la muestra calculado es
de 384 empresas. Este valor asegura que la muestra sera representativa para los

fines de la investigacion.

= Raosoft.

What margin of error can you accept? %

5% is a common choice

What confidence level do you need?
Typical cheices are 90%, 95%, or 99%

What is the population size? 117920
If you don't know, use 20000

What is the response distribution? %
Leave this as 50%

Your recommended sample size is 383
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4.4. 4. Marco de la muestra

El marco de la muestra estara conformado por dos grupos principales
los clientes actuales de Tinkko S.A.S que han utilizado los servicios en los
ualtimos 12 meses. Este grupo permitird obtener informacion directa sobre la
satisfaccion con los servicios, expectativas y areas de mejora, ayudando a
comprender mejor las necesidades actuales de los clientes. Y los clientes
potenciales: Empresas grandes, medianas, pequefias y profesionales entre 20 y
59 afos, residentes en el Distrito Nacional, que podrian estar interesados en
utilizar servicios de espacios de trabajo compartido y oficinas privadas. Este
grupo serd identificado a través de fuentes como bases de datos de empresas
locales, asociaciones profesionales y redes de emprendimiento, con el objetivo

de conocer sus percepciones y necesidades

4. 4.5 Tipo de muestreo

Se utilizard un muestreo no probabilistico intencional. Esto implica
que seleccionaremos especificamente a aquellos participantes que cumplan con
el perfil deseado: empresas y profesionales entre 20 y 59 afios que utilicen o
estén interesados en utilizar los servicios de renta de espacios de trabajo

compartido en Santo Domingo, Distrito Nacional.

4.4. 6. Disefio de instrumento de recoleccion
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Preguntas Demograficas

Al marcar la casilla a continuacion,

confirmas que eres mayor de edad, que

has leido y entendido la informacion

presentada anteriormente y que das tu

consentimiento porque estas interesado

en participar en el cuestionario.

Si

No.

¢Has utilizado un espacio de
trabajo compartido o una
oficina externa para trabajar?
a. si

b. no

. ¢Laempresa esta ubicada en el
Distrito Nacional?

a. Si

b. No

¢Usted es una persona fisica o es
Empresa?

Persona Fisica

Empresa

¢A qué categoria pertenece la
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empresa?

Microempresa (1-10 empleados)
Empresa mediana (11-50 empleados)
Gran empresa (méas de 50 empleados)
Profesional independiente

5. . ¢Cuél es tu género?

a. Femenino

b. Masculino

6. ¢Cual es tu edad?

a. 18-29 afos

b. 30-39 afios

c. 40-49 afos

d. 50-59 afios

7. ¢ Cual es tu nivel educativo?

a. Bachillerato

b. Técnico/Tecnologo

c. Licenciatura

d. Maestria

8. ¢Cudl es tu nivel de ingresos
aproximado?

a. Menos de RD$25,000

b. RD$25,000 - RD$50,000

c. RD$50,000 - RD$100,000
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d. Més de RD$100,000

Objetivo

Preguntas

1. Analizar el nivel de conocimiento y
percepcion de la marca Tinkko S.A.S.
dentro del segmento de empresas,
emprendedores 'y profesionales que

buscan espacios de trabajo flexibles.

9. (Conoce usted a Tinkko?
a. Si (Objetivo 1)

b. No (Salta al objetivo 2)

10 . ¢ Queé servicios utilizas en Tinkko?

a. Flex Desk Tinkkoins:

flexible de espacios de trabajo
compartidos (Sala de reuniones o
zona flexible de trabajo).

Fixed Station Puesto de trabajo
asignado en un espacio abierto de

1,2 metros con cajonera.
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c. Oficina Privada Espacio privado
con escritorios .

d. Oficina Virtual Telefonia Ip,
Servicio de correspondencia y
Direccién comercial.

e. By Tinkko Solucién
personalizada.

11 ¢ Cual es tu plan de contratacion con
Tinkko?

a. Plan fixed

b. Plan flex

c. Plan Tinkkoins Plus

d. No cuento con un plan, reservo
via web.

12. ¢ A cudl sede asistes?

a. Blue Mall

b. Acropolis Business Center

13. (Como consideras los precios de
Tinkko en comparacion con otros
espacios de trabajo compartido?

a. Mas economicos.

b. Similares.

c. Mas costosos.
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d. No conozco los precios de la
competencia.
14. ¢Cual es tu grado de satisfaccion
con la atencion al cliente en Tinkko?
a. Muy satisfecho
b. Satisfecho
c. Neutral
d. Insatisfecho

e. Muy insatisfecho

15. (Qué tan facil te resulta realizar
una reserva o contratacion de los
servicios en Tinkko?

a. Muy facil

b. Facil

c. Ni facil ni dificil

d. Dificil

e. Muy dificil

11 ;Cbmo te enteraste de Tinkko?

a. Redes sociales

b. Publicidad offline (Periddicos,
revistas...)

c. Recomendacion de amigos o colegas
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d. Eventos o actividades de networking

¢Como calificarias los servicios de
Tinkko en comparacion con sus
competidores?

a. Excelente

b. Bien

c. Igual

d. Peor

e. Mucho peor

f, No conozco competidores

12. ¢(Qué tan probable es que

recomiendes  Tinkko a  otros
profesionales/empresas?

(Escalade 1ab5)

2. Evaluar la tendencia de mercado en
cuanto al uso de espacios de trabajo
compartido y conocer su

comportamiento.

13 ¢Para qué utilizarias un espacio de
trabajo compartido? (Selecciona las
opciones que apliquen)

a. Trabajo independiente
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b. Reuniones de equipo
c. Networking

d. Crear un ambiente profesional

14 ;Con qué frecuencia utilizarias un
espacio de trabajo compartido?

a. Diario

b. Varias veces a la semana

c. Semanal

d. Ocasionalmente

15. Como empresa, ¢Cuénto estarias
dispuesto a pagar por una membresia
de espacio de trabajo compartido

mensual?

a. RD$10,000 - RD$20,000
b. RD$20,000 Menos de
RD$30,000
c. RD$30,000- RD$40,000
d. Mas de RD$40,000
16. ¢Qué aspectos valoras méas de un
espacio de trabajo compartido?

(Selecciona las cuatro opciones mas
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importantes)
a. Conexion a internet de alta
velocidad
b. Acceso 24/7
c. Ambiente de trabajo profesional
d. Flexibilidad en horarios y planes
e. Servicios adicionales (cafeteria,
impresoras, etc.)
f. Espacios para reuniones privadas
g. Cabinas telefonicas
h. Pet Friendly
17 ¢Qué no agregaria valor al utilizar
este servicio?
a. Espacios de relajacion o
recreacion
b. Cafeteria o servicios de comida
c. Actividades de networking
d. Equipos 0 herramientas
adicionales
e. Acceso 24/7
f. Cabinas telefonicas
g. Pet Friendly
18 ¢Por cuanto tiempo estarias

dispuesto a alquilar un espacio de
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trabajo compartido?
a. Solo por un mes
b. 3 meses
C. 6 meses

d. 12 meses

19 ¢(Cbmo te gustaria pagar por los

servicios de trabajo
compartido?
a. Pago mensual
b. Pago trimestral
c. Pago semestral
d. Pago anual

e. Pago por uso

de espacio

3. Identificar los criterios clave que los
clientes consideran al seleccionar un

espacio de trabajo compartido.

20 ¢Cudles son los factores mas

importantes para ti al elegir un espacio

de trabajo compartido?

(Selecciona hasta 3 opciones)

a. Precio
b. Ubicacion

c. Servicios y comodidades

d. Reputacidon de la empresa

e. Flexibilidad en el contrato

f. Tamafio del espacio
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21 ¢Qué tipo de ambiente prefieres en
un espacio de trabajo compartido?
a. Espacios abiertos y con buena
iluminacién
b. Espacios colaborativos
c. Oficinas privadas y silenciosas
22. ¢ Cuéles son las razones principales
por las que cambiarias de un espacio
de trabajo compartido a otro?
(Selecciona hasta 2 opciones)
a. Precio méas accesible en otro
lugar
b. Mejor ubicacion
c. Mejores servicios instalaciones
d. Ambiente més dindmico
e. Flexibilidad en los contratos.

f. Descuentos y promociones.

23. ¢ Cuén importante es para ti que un
espacio de trabajo compartido ofrezca
eventos y oportunidades de
networking?

a. Muy importante, busco conexiones
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profesionales
b. Importante, pero no es mi prioridad

c. No es relevante para mi

4. Identificar los medios y plataformas
que el mercado utiliza para informarse y

tomar decisiones

24. ¢ Cuales son los medios que utilizas
con mayor frecuencia para informarte
Servicios?

sobre  productos o

(Selecciona hasta 3 opciones)

a. Redes sociales  (Instagram,
Facebook, Linkedln, TikTok,
etc.)

b. Motores de busqueda (Google,
Bing, etc.)

c. Podcasts o programas de radio

d. Publicidad en medios digitales
(anuncios en redes o Google)

e. Periddicos o revistas en linea

25 ¢Cuéles de las siguientes redes
sociales usas con mas frecuencia?

(Selecciona hasta 3 opciones).
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a. Instagram
b. Facebook
c. Linkedin
d. TikTok

e. X (Twitter)
f. YouTube

g. No uso redes sociales

26. ¢Qué tipo de medios tradicionales
usas mas para mantenerte informado ?

(Selecciona una opcién)

a. Radio

b. TV

c. Vallas Publicitarias

d. Prensa escrita (periddicos Yy
revistas)

e. No consumo medios tradicionales

27. ¢Has considerado alquilar un
espacio de trabajo debido a su
publicidad o promociones?

a. Si
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b. No
c. No he visualizado publicidad o
promociones de espacios de trabajo

compartido.

Realizamos una entrevista a la directora de marketing de Tinkko S.A.S,
Sandra Sierra, para obtener una vision mas clara de su problematica,
necesidades y en cual segmento le gustaria enfocarse a partir de nuestro plan de

mercadeo.

¢, Cudl considera que es el principal desafio que enfrenta Tinkko en
el mercado actual de los espacios de trabajo?

Respuesta: Nuestro mayor desafio es el reconocimiento y visibilidad de
la marca. A pesar de tener buenas ventas y una buena cartera de clientes, nuestra
propuesta diferenciada y ubicacion estratégica, ain no hemos logrado una
presencia fuerte en el mercado.

¢ Como planean diferenciarse de la competencia?

Respuesta: No queremos competir en precios, sino mantener nuestros
valores actuales y diferenciarnos por la calidad de nuestros espacios, servicio
personalizado y ubicaciones exclusivas.

¢Cual es la estrategia de marketing que han considerado mas

efectiva para alcanzar sus objetivos actuales?
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Respuesta: Debido a nuestro presupuesto reducido, nos hemos enfocado
en estrategias digitales que nos ayuden a generar méas leads y atraer a nuestros
segmentos clave, y asi queremos mantenernos. También por referencia de
profesionales y alianzas.

¢ Quiénes son sus principales clientes y como los segmentan?

Respuesta: Tenemos dos segmentos principales: el B2B, que incluye
empresas con méas de 10 empleados hasta multinacionales, y el B2C, que abarca

profesionales que buscan espacios flexibles y puestos fijos en nuestras oficinas.

¢ Existen alianzas estratégicas que les ayuden a captar clientes?
Respuesta: Si, uno de nuestros principales aliados es Remax, ya que
cuenta con clientes corporativos y trabajamos estrategias con sus asesores

inmobiliarios para atraer empresas interesadas en espacios de oficina.

4. 4. 7. Levantamiento y analisis de datos

Para llevar a cabo un levantamiento y andlisis de datos adecuado, el
enfoque estara en comprender las percepciones, necesidades y expectativas de
los clientes actuales y potenciales de Tinkko S.A.S, con el objetivo de mejorar
su posicionamiento en el mercado de espacios de trabajo compartidos y oficinas
privadas.

La investigacion serd de tipo descriptiva, buscando detallar las
percepciones y expectativas de los consumidores, sin modificar ni alterar los
fenomenos de interés. Se utilizard una encuesta estructurada que incluird

preguntas cerradas y de opcion maltiple, orientadas a medir la percepcion de la
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marca, la calidad de los servicios ofrecidos, y las preferencias de los
consumidores en cuanto a los servicios de coworking y oficinas privadas.

El enfoque de la investigacion sera cuantitativo, y se implementaré a
través de encuestas distribuidas por medio de Google Forms. La poblacion
objetivo seré personas entre 20 y 59 afios residentes en el Distrito Nacional,
quienes son empresas grandes, medianas, pequefias y profesionales que estan
interesados en los servicios de espacios de trabajo compartido.

En total, se obtuvieron 443 respuestas a la encuesta. A través de un
proceso de filtrado, se excluyeron las respuestas de aquellos que no pertenecian
al pablico objetivo. Como resultado, se obtuvieron 384 respuestas validas que
fueron utilizadas para el analisis final. De estas 384 respuestas, 50 corresponden
a empresas y profesionales que son clientes actuales de Tinkko S.A.S., mientras
que las restantes 334 respuestas representaron a clientes potenciales que podrian
estar interesados en los servicios ofrecidos.

El tamafio de la muestra fue calculado tomando en cuenta una poblacion
estimada de 117,920 empresas formales empleadoras en el Distrito Nacional,
con un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%. EI muestreo se
realiz6 de manera no probabilistica por conveniencia, dirigido a clientes
actuales y potenciales.

Una vez alcanzado el tamafio de muestra esperado, se cerré el acceso a
la encuesta para proceder con el andlisis de los datos. Se utilizaron métodos
estadisticos y herramientas analiticas para procesar las respuestas.

Este proceso se realizé con el maximo rigor, asegurando la integridad y

validez de los resultados, para garantizar que los hallazgos sean precisos y utiles
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para fortalecer el posicionamiento de Tinkko S.A.S. en el mercado de Santo

Domingo.

4.4.8. Andlisis de los Datos

Al marcar la casilla a continuacion, confirmas que eres mayor de edad, que has leido y entendido la

informacion presentada anteriormente y que das tu ...estas interesado en participar en el cuestionario.
443 respuestas

@ Si
® No

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Anélisis:
De las 443 respuestas obtenidas en la encuesta, se observo que un 99.8%

de los participantes eran mayores de edad, lo que significa que solo el 0.2% de las
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respuestas provinieron de menores de edad, y estos fueron filtrados de la muestra final.
Este resultado indica que la distribucion de la encuesta alcanz6 a las personas

adecuadas. Es obvio que los esfuerzos de cada estrategia deben continuar enfocandose

y segmentado de manera rigurosa en adultos activos en el &mbito laboral.

¢Has utilizado un espacio de trabajo compartido o una oficina externa para trabajar?

)

442 respuestas

® si
® No

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Anélisis:

El 88.9% de los encuestados afirmd que si ha utilizado un espacio de
trabajo compartido. Este andlisis revela que una gran mayoria de los encuestados
muestra un alto nivel de interés o experiencia en el uso de espacios de trabajo
compartido, lo que refleja una tendencia positiva hacia los servicios que ofrece Tinkko

S.AS.
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El objetivo de esta pregunta a modo filtro, es que los encu;!iut!felce(s%
ser educados sobre lo que son los espacios de trabajo compartido, sino resaltar los
diferenciales de Tinkko S.A.S. Ademaés, este resultado abre la puerta a estrategias de
fidelizacion y captacion y sugiere, que el mercado local ya ha adoptado este sector

como una solucion viable y tienen alta familiaridad con este modelo de negocio.

¢La empresa esta ubicada en el Distrito Nacional?
442 respuestas

® si
® No

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Analisis:
El 86.9% de los encuestados expresaron que la empresa en donde

laboran esta ubicada en el Distrito Nacional. Este dato permite enfocar las
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acciones de comunicacion y promocion en un puablico geograficamente
concentrado de empresas y profesionales.

Este resultado confirma que el Distrito Nacional es el principal ndcleo
de actividad de los encuestados y, por ende, del mercado objetivo. Al contar
con un publico geogréaficamente concentrado, las camparias de comunicacion
y promocion pueden optimizarse para maximizar su impacto en esta area
especifica. También, permite afinar la segmentacion en canales de
comunicacion, enfocadas en usuarios del Distrito Nacional. Desde esta zona
alberga una gran cantidad de empresas de diferentes tamarios, por lo que es

una ventaja competitiva para Tinkko S.A.S, como hemos visto anteriormente.

¢Usted es una persona fisica o es Empresa?
384 respuestas

@ Persona
@ Empresa
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Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Anélisis:

La mayoria de los encuestados que buscan un espacio de coworking son
personas individuales (59.1%), mientras que el resto son empresas. Esto indica
que la oferta debe incluir opciones atractivas para profesionales
independientes. Sin embargo, también hay una parte significativa de empresas
(40.9%), esta segmentacion puede ayudar a desarrollar estrategias de
comunicacion y promociones diferenciadas para cada tipo de cliente.

Esto permite desarrollar campafnas diferenciadas. Para los
independientes los mensajes pueden enfocarse en oportunidades de crecimiento
profesional y comodidad, mientras que para las empresas, la comunicacion
debe resaltar eficiencia, profesionalismo y ventajas econdmicas en

comparacion con oficinas tradicionales.

A qué categoria pertenece la empresa?
384 respuestas

@ Microempresa (1-10 empleados)
@ Empresa mediana (11-50 empleados)

Gran empresa (mas de 50 empleados)
A @ Profesional independiente

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Anélisis:
El 35.7% de los encuestados son parte de empresas grandes de nuestro

pais, mientras que la otra mayoria forman parte de microempresas y empresas
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medianas. Esto indica que el enfoque de Tinkko S.A.Senel s-eI;r!enNto !1595993
corporaciones, es muy positivo. Esto refuerza la idea de que hay una
oportunidad significativa para atraer este segmento, lo cual es positivo, ya que
estas empresas cuentan con mayores recursos y estan mas dispuestas a invertir
en espacios de trabajo modernos y bien equipados para diversificar sus formas
de trabajo.

Sin embargo, la mayoria de los encuestados pertenece a micro y
medianas empresas, lo que sugiere que estos negocios representan el grueso
del mercado. Lo bueno es que Tinkko S.A.S, ofrece opciones flexibles que se
adaptan a diversos requerimientos y presupuestos, y también opciones de pago

sin salirse de lo que es la exclusividad y profesionalismo que tiene la marca.

¢Cudl es tu género?

384 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Analisis:
Con un 50.3% de la parte masculina y un 49.7% de la parte femenina,

este resultado puede influir en que las estrategias se pueden basar en ambos
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géneros, sin necesidad de una segmentacion especifica. En cambio,la
comunicacion y las campafias pueden centrarse en valores universales como la
productividad, la flexibilidad y el entorno colaborativo, apelando a las

necesidades profesionales comunes de ambos grupos. Se puede desarrollar

contenido y publicidad con representacion equilibrada, evitando sesgos

innecesarios.

:Cual es tu nivel educativo?
384 respuestas

@ Bachillerato

@ Técnico/Tecndlogo
Licenciatura

@ Maestria

Y

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Anélisis:
La mayoria de los encuestados (56.5%) tiene una maestria, mientras

que el 23.2% posee una licenciatura, lo que indica que el publico objetivo de
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Tinkko S.A.S. esta compuesto principalmente por profesion;reslcowuﬁl!ﬁlgel
educativo. Esto sugiere que la comunicacion y las estrategias de marketing
deben enfocarse en ofrecer contenido de valor, destacando la productividad,
networking y beneficios empresariales que brindan los espacios de coworking.

Ademas, este dato influye en la oferta de servicios, asegurando que el
ambiente de espacios de trabajo compartido para satisfacer las necesidades de
personas con formacion avanzada, proporcionando herramientas tecnoldgicas

que los favorezcan.

¢Cual es tu nivel de ingresos aproximado?
384 respuestas

@ Menos de RD$25,000

@ RD$25,000 - RD$50,000
RD$50,000 - RD$100,000

@ Mas de RD$100,000

Y

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Anélisis:
La mayoria de los encuestados (37.5%) tiene un ingreso mensual entre

RD$50,000 y RD$100,000, seguido por un 23.7% que gana mas de
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RD$100,000. Esto indica que el publico objetivo de Tinkko-SI.;-SﬁnISurI]sger
adquisitivo medio-alto, lo que puede influir en la estrategia de precios y
posicionamiento de la marca. También, sugiere que Tinkko S.A.S esta
ofreciendo soluciones premium dentro del mercado y se alinea con las
expectativas y el perfil econdémico de los consumidores.

El poder adquisitivo de este publico refleja que la calidad de los
servicios, la profesionalidad, el ambiente de trabajo exclusivo y las ventajas de
tener un espacio disefiado para fomentar la productividad deben ser parte de

los enfoques de comunicacion.

¢Conoce usted a Tinkko S.A.S?
384 respuestas

®sSi
® No

v

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:
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El 87% de los encuestados no conoce a Tinkko S.A.S., por lo que este

dato subraya una oportunidad significativa, ya que indica que hay una brech
considerable en el reconocimiento, lo que resalta la necesidad urgente de
enfocar esfuerzos en aumentar la presencia de la empresa en los canales mas
efectivos.

Este 87% representa una gran mayoria del publico potencial, esto
sugiere que muchas personas que podrian beneficiarse de los servicios de
espacios de trabajo compartido de Tinkko S.A.S aun no estan al tanto de la
existencia de la marca. Esto es una gran oportunidad para enfocar estrategias

de posicionamiento.
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¢Qué servicios utilizas en Tinkko S.A.S?

50 respuestas

@ Flex Desk Tinkkoins: Uso flexible de
espacios de trabajo compartidos (Sala

: de reuniones o zona flexible de trabajo).
A @ Fixed Station Puesto de trabajo
asignado en un espacio abierto de 1,2...
) Oficina Privada Espacio privado con

escritorios .

@ Oficina Virtual Telefonia Ip, Servicio de
correspondencia y Direccion comercial.

@ By Tinkko Solucién personalizada.

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Anélisis:

La mayoria de los usuarios de Tinkko S.A.S. (54%) utilizan el servicio
de Flex Desk Tinkkoins. Esto sugiere que mantener y promocionar este servicio
puede ser una estrategia efectiva para atraer y retener usuarios. Esta
preferencia destaca la flexibilidad y la accesibilidad del servicio,
caracteristicas muy valoradas por pequefias empresas que buscan una opcion
mas adaptable. Mantener y fortalecer este servicio no solo es una estrategia
efectiva para atraer a nuevos usuarios, sino también garantizar la satisfaccion

y fidelizacion de los clientes actuales.
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¢Cuadl es tu plan de contratacién con Tinkko S.A.S?
50 respuestas

® Plan fixed

® Plan flex

@ Plan Tinkkoins Plus

@ No cuento con un plan, reservo via web.

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

La mayoria opta por el Plan de contratacion Fixed (38%) y el Plan Flex
(32%), lo que indica una preferencia por espacios de trabajo estructurados,

pero con cierta flexibilidad segun los servicios de Tinkko S.A.S. Esto puede
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guiar a la optimizacion de la oferta de servicios para atraer a méas clientes
potenciales. Todo esto indica que se deben centrar en mantener esa dualidad

en su oferta, optimizando ambos planes para garantizar que cubren las

necesidades de los diferentes tipos de clientes.

¢A cual sede asistes?
50 respuestas

@ Sede Blue Mall
@ Sede Acropolis Business Center

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Anélisis:

El 66% de los encuestados sobre los servicios de Tinkko asiste a la sede
de Blue Mall, mientras que el otro 34% a la sede de Acrdpolis Business Center.
Esto sugiere que la ubicacion méas atractiva para los clientes es Blue Mall,
posiblemente por su ambiente o servicios adicionales, aunque la sede de

Acropolis Business Center, al ser la primera inaugurada mantiene una
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presencia significativa. Blue Mall tiene una mayor atraccion para los clientes,
que podria deberse a sus factores como la ubicacion estratégica, el ambiente
que ofrece y la infraestructura adicional del centro comercial, o incluso la
proximidad a otros servicios complementarios como restaurantes y tiendas

reconocidas que aumentan la conveniencia para los usuarios.

Como mencionamos anteriormente, la sede de Acrépolis Business
Center fue la primera sede inaugurada en Republica Dominicana, lo que le

otorga un valor simbdlico e histdrico para la marca.

¢ Cémo consideras los precios de Tinkko S.A.S en comparacién con otros espacios de trabajo

compartido?
50 respuestas

@ Mas econdmicos,
@ Similares.
Mas costosos.

@ No conozco los precios de la
competencia.

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

El 44% de los encuestados considera que los precios de Tinkko S.A.S
son econOmicos en comparacion a la competencia, mientras que un 36%
considera que son similares. Esto es muy favorable para mantener la estrategia
de precios actual. Es un activo estratégico valioso para la marca y sugiere que

Tinkko S.A.S ha logrado posicionarse en un rango accesible y atractivo para su
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publico objetivo, lo cual es clave en el mercado de espacios de trabajo
compartido, donde los costos son un factor decisivo para muchos profesionales

y empresas. Es necesario reflejar el valor afiadido en la comunicacion y evitar

ajustes drésticos a los precios para que este beneficio siga en crecimiento.

¢ Cual es tu grado de satisfaccion con la atencion al cliente en Tinkko?

40 —
30 4

20 +

Muy satisfecho Satisfecho Neutral

Recuento de ;Cual es tu grado de satisfaccion con la atencion al cliente en Tinkko?

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

La satisfaccion con la atencién al cliente es alta, con un 66% de
encuestados satisfechos y un 30% muy satisfechos. Solo un 4% mantiene una
posicién neutral, y ningin encuestado expresé insatisfaccion. Esto refleja un

buen desempefio en la experiencia del cliente, lo que puede ser un diferenciador
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clave frente a la competencia. Mantener esta excelente atencion, seguir
capacitdndose y fomentar la retroalimentacion continua asegurara que la

marca se mantenga presente en el mercado de espacios de trabajo compartido,

creado relaciones con sus clientes y diferenciandose de la competencia.

¢ Qué tan facil te resulta realizar una reserva o contratacion de los servicios en
Tinkko?

40

20 +

Muy facil Facil Ni facil ni dificil Dificil

Recuento de ;Qué tan facil te resulta realizar una reserva o contratacion de los servicios en Tinkko?

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Analisis:
El 68% de los encuestados considera que realizar reservas o contratar

servicios es muy facil, y un 26% lo describe como féacil. Solo un 6% tiene una
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opinidn neutral o negativa. Estos datos sugieren que el sistema de reservas es
eficiente, aunque siempre hay margen de mejora para optimizar la experiencia
del usuario. Esto es un factor competitivo crucial y el hecho de que la mayoria
de los usuarios experimenten un proceso de reserva sin complicaciones refleja
que Tinkko S.A.S ha logrado en gran medida, cumplir con las expectativas de

sus clientes en conveniencia y rapidez.

:Como te enteraste de Tinkko S.A.S.?
50 respuestas

@ Redes sociales
@ Publicidad offline (Periddicos,
revistas...)
Recomendacién de amigos o colegas
@ Eventos o actividades de networking

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

Las redes sociales son la principal fuente de conocimiento sobre Tinkko,
con un 60% de los encuestados mencionandoles, lo que refleja que las redes
sociales son un canal clave para llegar al puablico objetivo. Las
recomendaciones de amigos y colegas representan un 26%, lo que indica que
el boca a boca juega un papel importante, y sigue siendo una estrategia

poderosa para la adquisicion de nuevos clientes. Si bien las redes sociales son
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el canal dominante, las recomendaciones personales juegan un papel

importante en la construccion de confianza y credibilidad.

¢Como calificarias los servicios de Tinkko S.A.S. en comparacién con sus competidores?
50 respuestas

@ Excelente
@ Bien

@ Igual

@® Peor
/,___— @ Mucho peor

@ No conozco competidores

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Analisis:

El 78% de los encuestados califica los servicios de Tinkko como
"buenos™ y el 16% como "excelentes"”, lo que indica una percepcion positiva del

servicio. Sin embargo, un 5% los considera "peores" que los de la competencia.
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Esta informacion puede servir para identificar areas de mejora y reforzar los

aspectos que los clientes ya valoran.

£Qué tan probable es que recomiendes Tinkko S.A.S. a otros profesionales/empresas?

50 respuestas

40
38 (76%)

30

20

3 (8%) 8 (16%)

1 (2‘%) 0 ((‘)%)

1 2 3 4 5

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Analisis:

El 76% de los encuestados estan altamente dispuestos a recomendar
Tinkko a otros, este porcentaje es un indicador claro de que la mayoria de los
usuarios no solo esta satisfecha con los servicios, sino que también confia en
ellos lo suficiente para recomendarlos. Por otro lado, el 16% tiene una postura
neutral y solo un 6% mostré menor intencion de recomendacion, esto sugiere

que aunque la mayoria esta altamente satisfecha, existe un pequefio porcentaje
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de clientes que no esta completamente convencido. Esto podria indicar que,

aunque no haya insatisfaccion directa, ciertos aspectos de la experiencia de

servicio podrian no haber cumplido completamente con las expectativas de

estos clientes.

¢Para qué utilizarias un espacio de trabajo compartido? (Selecciona las opciones que apliquen)
384 respuestas

Trabajo independiente 217 (56.5%)

Reuniones de equipo 253 (65.9%)
Networking 137 (35.7%)

Crear un ambiente profesional 123 (32%)

0 100 200 300

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S
Andlisis:

Las principales razones para utilizar un espacio de trabajo compartido

en Tinkko son las reuniones de equipo (65.9%) y el trabajo independiente

(56.5%). Esto indica que los espacios de Tinkko deben seguir priorizando areas

colaborativas para satisfacer las necesidades de sus clientes y los ambientes

profesionales. Tinkko S.A.S debe continuar enfocandose en ofrecer una

combinacion equilibrada de espacios colaborativos y privados, adaptando sus

instalaciones a las diversas necesidades de sus usuarios. Las areas

colaborativas no deben perder su protagonismo, pero las areas para el trabajo
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independiente también deben ser cuidadosamente bien expuestos para que el

cliente sienta que estan cubriendo su necesidad.

¢, Con qué frecuencia utilizarias un espacio de trabajo
compartido?

150 —
100 —+

50 +

Semanal Ocasionalmente Varias veces a la semana Diario

Recuento de 4 Con qué frecuencia utilizarias un espacio de trabajo compartido?

Fuente: Encuesta Tinkko S.AS

Andlisis:

La mayoria de los encuestados (36.9%) utilizarian un espacio de
trabajo de manera semanal, mientras que un 22.3% lo haria varias veces a la
semana y un 15.2% lo usaria diariamente. Esto indica que hay una demanda
considerable por el uso recurrente de los espacios de trabajo compartidos, lo
que refuerza la necesidad de seguir promocionando los planes para estos
segmentos.

Esto requiere saber que la alta proporcién de usuarios que planean
utilizar el espacio semanalmente refuerza la importancia de mantener la
calidad de los servicios, ya que los clientes recurrentes tienen mayores

expectativas en cuanto a la consistencia de la experiencia.
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Como empresa, ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por una membresia de espacio de trabajo

compartido mensual?

384 respuestas

@ RD$10,000 - RD$20,000

RD$30,000- RD$40,000

m @ Mas de RD$40,000

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

En cuanto a la disposicion de pago, el 39.6% de las empresas esta
dispuesto a pagar mas de RD$40,000 mensuales por una membresia, lo que
indica una oportunidad para ofrecer paquetes premium con servicios
diferenciados. Sin embargo, un 35.2% se inclina por pagar entre RD$30,000 y
RD$40,000, lo que sefiala la importancia de ofrecer opciones competitivas en

ese rango de precio.
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£Qué aspectos valoras mas de un espacio de trabajo compartido? (Selecciona las cuatro opciones

mds importantes)
384 respuestas

Conexion a internet de alta vel... 320 (83.3%)

Acceso 24/7

Ambiente de trabajo profesional

)

Flexibilidad en horarios y planes 157 (40.9%)

Servicios adicionales (cafeteria... 124 (32.3%)

Espacios para reuniones priva... 88 (22.9%)

Cabinas telefonicas 10 (2.6%)

Pet Friendly 19 (4.9%)

0 100 200 300

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Anélisis:

Los aspectos mas valorados en un espacio de coworking son conexién
a internet de alta velocidad (83.3%) y acceso 24/7 (53.6%), seguidos por un
ambiente de trabajo profesional (55.5%) y flexibilidad en horarios y planes
(40.9%). Esto indica que los clientes priorizan la infraestructura tecnolégica y
la disponibilidad de los espacios sobre otros factores como servicios

adicionales o cabinas telefénicas.
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£Qué NO agregaria valor al utilizar este servicio?
384 respuestas

Espacios de relajacion o recrea... 123 (32%)

Cafeteria o servicios de comida 62 (16.1%)

Actividades de networking 46 (12%)
Equipos o herramientas adicio...

Acceso 24/7 49 (12.8%)

Cabinas telefonicas 178 (46.4%)

Pet Friendly 188 (49%)

0 50 100 150 200

Fuente: Encuesta Tinkko S.AS

Andlisis:

Entre los elementos que no agregan valor, se destacan cabinas
telefonicas (46.4%) y la opcion Pet Friendly (49%), lo que sugiere que estos
servicios no son prioritarios y podrian no ser un diferencial clave en la
propuesta de valor. Esta opinidn refleja una preferencia mas marcada por otros
aspectos de los espacios de trabajo compartido, como la flexibilidad, la
comodidad, la conectividad y la posibilidad de conectar con mas personas.

Las cabinas telefénicas y la opcion de traer animales, indica que estos
elementos no podrian justificar su inclusiéon si no estan alineados con las

expectativas y necesidades reales del publico objetivo. Ademéas su presencia
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podria representar un gasto innecesario que podria ser mejor invertido en
mejorar otros servicios que tengan una mayor demanda o en optimizar la

infraestructura en areas mas valoradas.

¢Por cuanto tiempo estarias dispuesto a alquilar un espacio de trabajo compartido?
384 respuestas

@ Solo por un mes
@® 3 meses

6 meses
@® 12 meses

Fuente: Encuesta Tinkko S.AS

Andlisis:

Sobre el tiempo de alquiler, la mayor parte de los encuestados prefiere
periodos de 3 meses (27.9%) y 6 meses (26.8%), lo que indica que las empresas
buscan contratos con cierta estabilidad, pero sin compromisos a muy largo
plazo.

Este comportamiento refleja una preferencia por la flexibilidad que es
caracteristico de las empresas modernas, especialmente en un contexto donde

las necesidades laborales y organizacionales pueden variar rapidamente.
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¢Coémo te gustaria pagar por los servicios de trabajo de espacio compartido?

384 respuestas

@ Pago mensual

@ Pago trimestral
Pago semestral

@ Pago anual

@ Pago por uso

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

En cuanto a la modalidad de pago, la opcion més elegida fue pago
mensual (42.2%), seguida del pago por uso (23.7%), lo que resalta la necesidad
de ofrecer opciones de pago flexibles para atraer a mas clientes. Estos
resultados reflejan que Tinkko S.A.S debe mantener y posiblemente expandir
sus opciones de pago flexibles, ya que la flexibilidad financiera es un factor
clave para atraer tanto a grandes empresas como a pequefias. La posibilidad

de ofrecer varias modalidad de pago también puede ser un diferenciador frente
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a la competencia, permitiendo a los clientes adaptar los pagos a sus

necesidades operativas.

;Cudles son los factores mas importantes para ti al elegir un espacio de trabajo
compartido? (Selecciona hasta 3 opciones)

384 respuestas

Precio 303 (78.9%)

Ubicacion 316 (82.3%)

Servicios y comodidades 226 (58.9%)

Reputacién de la empresa 41 (10.7%)

Flexibilidad en el contrato 48 (12.5%)

Tamario del espacio 58 (15.1%)

0 100 200 300

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

Los factores mas importantes al elegir un espacio de trabajo compartido
son la ubicacion (82.3%) y el precio (78.9%), lo que confirma que la
accesibilidad y la relacion costo-beneficio son determinantes en la decision de
los usuarios. Estos dos factores indican que los usuarios valoran los espacios
de trabajo que sean faciles de acceder, en zonas estratégicas o centricas, y
Tinkko S.A.S ya cuenta con sedes bien ubicadas. El precio también juega un
papel determinante en la eleccion del espacio, lo que sugiere que los clientes
estdn buscando un equilibrio entre los servicios ofrecidos y lo que estan

dispuestos a pagar.
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¢Qué tipo de ambiente prefieres en un espacio de trabajo compartido?
384 respuestas

@ Espacios abiertos y con buena
iluminacion

@ Espacios colaborativos

@ Oficinas privadas y silenciosas

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Analisis:

Respecto al tipo de ambiente preferido, el 42.7% prefiere oficinas
privadas y silenciosas, lo que indica que hay una demanda significativa de
espacio mas reservado dentro de los espacios de trabajo compartido. Sin
embargo, un 34.1% prefiere espacios abiertos con buena iluminacion, por lo

gue una combinacién de ambas opciones podria ser ideal.

138



%D

T

NKKO

;Cudles son las razones principales por las que cambiarias de un espacio de trabajo compartido a
otro? (Selecciona hasta 2 opciones)

384 respuestas

Precio mas accesible en otro

228 (59.4%)
lugar

Mejor ubicacion 237 (61.7%)

Mejores servicios instalaciones 110 (28.6%)

Ambiente mas dinamico 59 (15.4%)

Flexibilidad en los contratos. 28 (7.3%)

Descuentos y promociones. 25 (6.5%)

0 50 100 150 200 250

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

Las principales razones por las que los clientes cambiarian de espacio
de trabajo son una mejor ubicacion (61.7%) y un precio mas accesible (59.4%),
lo que refuerza la importancia de la competitividad en estos dos factores. El
hecho de que el precio accesible también sea un razén importante para el

cambio indica que los clientes buscan constantemente optimizar sus costos.
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¢Cudn importante es para ti que un espacio de trabajo compartido ofrezca eventos y oportunidades
de networking?

384 respuestas

@ Muy importante, busco conexiones
profesionales

@ Importante, pero no es mi prioridad
No es relevante para mi

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Analisis:

La relevancia de eventos y networking en los espacios de trabajo
compartido es moderada: el 63.3% de los encuestados considera que no es un
factor relevante, mientras que un 22.4% lo considera importante, pero no
prioritario. Esto sugiere que los eventos deben ser un complemento para Tinkko

S.A.S, pero no el foco principal de la estrategia de valor.
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¢Cudles son los medios que utilizas con mayor frecuencia para informarte sobre productos o
servicios?

384 respuestas

Redes sociales (Instagram,

355 (92.4%
Facebook, LinkedIn, TikTok, etc.) ( )

Motores de busqueda (Google,

0y
Bing. otc) 84 (21.9%)

Podcasts o programas de radio

Publicidad en medios digitales
(anuncios en redes o Google)

Periédicos o revistas en linea

0 100 200 300 400

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Analisis:

Los canales de informacién mas utilizados para conocer productos o
servicios son las redes sociales (92.4%), seguido de los motores de busqueda
como Google (21.9%), lo que confirma que la estrategia digital debe estar

centrada en plataformas como Instagram, LinkedIn y Facebook.
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i Cuales de las siguientes redes sociales usas con mas frecuencia? (Selecciona hasta 3 opciones)

384 respuestas

Instagram 353 (91.9%)

184 (47.9%)

Facebook

Linkedin 109 (28.4%)

TikTok 120 (31.3%)

X (Twitter) 96 (25%)

YouTube

No uso redes sociales

0 100 200 300 400

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

Instagram (91.9%) lidera, seguido de Facebook (47.9%) y TikTok
(31.3%), lo que indica que la comunicacién debe enfocarse en contenido visual
y dinamico en estas plataformas. Un 28.4% de los encuestados afirma que no
consume medios tradicionales, lo que refuerza la idea de que las estrategias de
marketing deben priorizar el entorno digital sobre la publicidad en radio,

television o prensa.
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;Qué tipo de medios tradicionales usas mas para mantenerte informado ?

384 respuestas

@ Radio
[ Y
Vallas Publicitarias
@ Prensa escrita (periédicos y revistas)
@ No consumo medios tradicionales

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Analisis:

El 28.4% de los encuestados consume radio, demostrando que este
medio sostiene su relevancia aunque no con resultados medibles, mientras que
el 27.1% no consume medios tradicionales, lo que indica una fuerte preferencia

en canales digitales para informarse.
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¢Has considerado alquilar un espacio de trabajo debido a su publicidad o promociones?
381 respuestas

® si

® No
No he visualizado publicidad o
promociones de espacios de trabajo
compartido.

Fuente: Encuesta Tinkko S.A.S

Andlisis:

El 53.3% ha considerado alquilar un espacio 29.1% de los encuestados
ha considerado alquilar un espacio de coworking debido a publicidad o
promociones, lo que indica que las campafias de marketing y ofertas

estratégicas pueden tener un impacto significativo en la captacion de clientes.
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4.5 Conclusiones y recomendaciones de la investigacion

4. 5. 1 Conclusién segun objetivos

Objetivo 1: Analizar el nivel de conocimiento y percepcion de la marca
Tinkko S.A.S. dentro del segmento de empresas, emprendedores vy
profesionales que buscan espacios de trabajo flexibles.

A través de la investigacion realizada, hemos logrado cumplir con este
objetivo, identificando tanto el nivel de conocimiento de la marca Tinkko SA.S.
como la percepcion de los consumidores sobre la empresa y sus servicios. En
términos de reconocimiento, se evidencié que una parte significativa de los
encuestados (87%) aun no conoce Tinkko, lo que representa un desafio para la
marca en cuanto a visibilidad y posicionamiento en el mercado de espacios de
trabajo compartido en Santo Domingo.

Por otro lado, el anélisis de la percepcion de los usuarios actuales de Tinkko
revela un alto nivel de satisfaccion en cuanto a la atencion al cliente y la
facilidad de reservas, con un 96% de los participantes calificando positivamente
estos aspectos. Sin embargo, también se destacan areas de mejora, como la
necesidad de mayor conocimiento sobre los precios de la competencia, lo cual
abre la puerta a una estrategia de diferenciacion basada en la comunicacion clara
de las ventajas competitivas de Tinkko, no so6lo en términos de calidad de

servicio, sino también en relacion al precio y la flexibilidad.
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Objetivo 2: Evaluar la tendencia de mercado en cuanto al uso de

espacios de trabajo compartido y conocer su comportamiento.

La tendencia del mercado hacia el uso de espacios de trabajo compartido
ha sido claramente identificada en esta investigacion. ElI 88.9% de los
encuestados ha utilizado previamente un espacio de trabajo compartido, lo que
demuestra una adopcion generalizada de este tipo de solucion por parte de
profesionales y empresas. De este porcentaje, un alto 65.9% lo utiliza para
reuniones de equipo y 56.5% para trabajo independiente. Esta informacion es
clave para Tinkko, ya que resalta la importancia de ofrecer espacios que puedan
adaptarse a diversas necesidades, desde ambientes colaborativos hasta opciones
privadas.

Ademas, la frecuencia de uso de estos espacios también revela un
comportamiento consistente, con un 22.3% de los usuarios utilizando estos
espacios varias veces a la semana y un 15.2% de manera diaria.

Esto subraya la necesidad de ofrecer flexibilidad tanto en términos de
horarios como de planes de pago, para atraer y retener a los clientes que

requieren estas soluciones de manera recurrente.

Objetivo 3: Identificar los criterios clave que los clientes consideran al
seleccionar un espacio de trabajo compartido.

A través del andlisis de los resultados, se han identificado los principales
factores que influyen en la seleccion de un espacio de trabajo compartido. El
82.3% de los encuestados valora principalmente la ubicacion y el precio como
los factores determinantes. Otros criterios relevantes incluyen los servicios y

comodidades (58.9%), lo que indica que los usuarios buscan una oferta integral
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que les ofrezca no solo el espacio, sino también servicios adicionales como
internet de alta velocidad y un ambiente profesional adecuado, este hallazgo
resalta la importancia de que Tinkko S.A.S. se enfoque en mantener su
competitividad no solo en términos de tarifas, sino también en la calidad y
variedad de los servicios complementarios que ofrece, como el acceso 24/7 y
un ambiente de trabajo profesional. Ademas, la flexibilidad en los contratos y
la opcidn de personalizar los planes segun las necesidades del cliente se perfilan

como puntos clave de diferenciacion.

Objetivo 4: Identificar los medios y plataformas que el mercado utiliza
para informarse y tomar decisiones.

Finalmente, se analiz6 el comportamiento de los usuarios en cuanto a
los medios que utilizan para informarse sobre servicios de espacios de trabajo
compartido. El 92.4% de los encuestados afirmo que se informa principalmente
a través de redes sociales, seguidas de los motores de busqueda (21.9%) y
publicidad digital (13.5%). Este comportamiento pone de relieve la importancia
de fortalecer la presencia digital de Tinkko S.A.S., no solo a través de campafias
pagadas en plataformas como Google o Facebook, sino también generando
contenido valioso y relevante en redes sociales como Instagram y LinkedIn,
donde los usuarios interactian mas activamente con contenido de este tipo de
Servicios.

Ademas, el 59.4% de los encuestados expreso que cambiarian de espacio
de trabajo compartido si encontraran una mejor ubicacion o un precio mas
accesible, lo que sugiere que las promociones y ofertas tambien juegan un papel

fundamental en la toma de decisiones.
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4.5. 2 Conclusion General

La investigacion realizada ha cumplido con éxito los objetivos
propuestos, proporcionando informacion valiosa que Tinkko S.A.S. podra
utilizar para mejorar su desempefio y posicionamiento en el mercado de renta
de espacios de trabajo compartido y oficinas privadas en Santo Domingo,
Distrito Nacional. A lo largo del estudio, se han identificado areas clave en las
que la empresa puede optimizar su estrategia para ganar visibilidad y consolidar
su presencia en el mercado local.

En primer lugar, el andlisis del nivel de conocimiento y percepcion de la
marca revel6 que, aunque el reconocimiento de Tinkko S.A.S es limitado en el
segmento objetivo, esto representa una oportunidad significativa para mejorar
la comunicacion y educacion del publico sobre los beneficios de sus servicios.

Los usuarios que ya conocen la marca perciben positivamente la calidad
de la atencién y los espacios, pero es evidente que la marca aun debe trabajar
en mejorar su diferenciacion frente a la competencia.

En cuanto a las preferencias de los consumidores, se identificaron varios
factores cruciales para la seleccién de un espacio de trabajo compartido. La
ubicacion y el precio contintan siendo los criterios mas relevantes para los
usuarios, pero también se destacé la importancia de los servicios
complementarios, como el acceso 24/7, internet de alta velocidad y la
disponibilidad de opciones de personalizacion del espacio. Estos hallazgos
indican que Tinkko S.A.S debe trabajar para que sus servicios y precios sean

competitivos sin sacrificar la calidad.
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El andlisis también brind6 informacion util sobre las estrategias
publicitarias y promocionales mas efectivas. Las promociones y descuentos se
identificaron como una herramienta clave para atraer nuevos clientes, pero
también se observd que la lealtad del cliente puede ser vulnerable frente a
ofertas competitivas. Esto sugiere que, ademas de promociones puntuales,
Tinkko S.A.S debe enfocar esfuerzos en mantener una comunicacion constante
y diferenciada que refuerce la relacion con sus clientes actuales, especialmente
a través de las redes sociales, que son el canal preferido para la interaccion.

Por ultimo, la investigacion ofrecio una clara guia sobre las &reas de
innovacion y mejora, como la optimizacion del proceso de reserva y consulta,
asi como la diversificacion hacia servicios complementarios que atraigan a un
publico més amplio.

Los resultados obtenidos proporcionan una base solida para
implementar mejoras estratégicas y seguir fortaleciendo la marca. Con un
enfoque en la visibilidad y la comunicacion de sus servicios, Tinkko S.A.S.
tiene el potencial de consolidarse como lider en el mercado de espacios de

trabajo compartido en Santo Domingo, Distrito Nacional.

4. 5. 3 Recomendacion General.
- Incrementar la visibilidad en Plataformas Digitales.

La principal oportunidad de Tinkko S.A.S es aumentar el reconocimiento de
marca en el mercado dominicano. Para lograrlo, se recomienda una estrategia constante
en redes sociales que combine contenido organico y publicidad pagada. Es importante

que Tinkko S.A.S no solo muestre sus espacios modernos, sino que también resalta los
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valores fundamentales de la marca, como la flexibilidad y la colaboracién. Usar Reels
en Instagram y Linkedin ayudara a conectar emocionalmente con el publico local,
mostrando testimonios y compartiendo historias de emprendedores que crecen gracias
al espacio que Tinkko S.A.S les proporciona. Esto no solo aumentara el

reconocimiento, sino también la relacion con la comunidad.

- Posicionamiento de Tinkko S.A.S como Espacio de Innovaciéon y

Colaboracion.

Tinkko S.A.S debe posicionarse como un espacio de innovacion, donde los
miembros no solo alquilan un lugar para trabajar, sino que se conectan, colaboran y
crecen. Se recomienda crear contenido en formato de Reels que muestre la experiencia
vivencial en el espacio: personas trabajando, colaborando en proyectos, participando en
eventos de networking y mostrando como se convierte en un ecosistema colaborativo.
Ademas, la organizacion de webinars o paneles de expertos sobre temas como
emprendimiento, creatividad y tecnologia posicionard a Tinkko S.A.S como un

referente en el ecosistema empresarial local.

- Estrategias de Captacion de Nuevos Miembros a través de Promociones y
Networking

En lugar de competir solo por precios, Tinkko S.A.S debe humanizar su

propuesta de valor y hacer sentir a las personas que pertenecen a algo mas grande.

Proponer promociones como descuentos por tiempo limitado o referidos es importante,

pero lo que realmente haré la diferencia sera crear eventos de networking donde los

potenciales miembros puedan interactuar con la comunidad actual de Tinkko S.A.S.

(Este tipo de eventos pueden ser promovidos a través de Reels y stories, mostrando la
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conexion humana y las oportunidades que se generan dentro de Tinkko S.A.S). Hacer
que la gente se sienta parte del proceso es clave, no solo mostrar precios o

caracteristicas.

- Creacion de Contenido Educativo sobre el Modelo de Coworking
El concepto de coworking puede ser alin nuevo para muchos. Para ello, Tinkko
S.A.S debe crear contenido educativo que explique de manera sencilla y atractiva las
ventajas de trabajar en un espacio compartido. Reels y videos cortos explicando qué es
el trabajo en espacios compartidos, como funciona y cémo beneficia tanto a
emprendedores como a grandes empresas, puede ser muy efectivo. En lugar de solo

promover los espacios, el contenido debe demostrar la filosofia de Tinkko S.A.S.

- Optimizacién del Uso de Redes Sociales Profesionales como LinkedIn
LinkedIn debe ser una de las plataformas clave para conectar con empresas y
profesionales que necesiten soluciones de trabajo flexibles. Crear publicaciones sobre
los beneficios ,pero también destacar historias de éxito de empresas y freelancers que

usan Tinkko S.A.S.

- Crear un Programa de Fidelizacion para Retener a los Miembros Actuales

Es esencial que Tinkko S.A.S implemente un programa de fidelizacion que
recompense a los miembros por su lealtad, pero también por su participacion en la
comunidad. Ademas considerar ofrecer descuentos por renovar contratos o
promociones para referidos, un programa que premie a los miembros por ser

embajadores de marca o por compartir sus historias podria fomentar el compromiso.
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- Estrategias de Influencers para Humanizar la Marca y Conectar con la

Comunidad

Una de las formas mas efectivas de conectar con el publico objetivo de Tinkko
S.A.S (empresas y emprendedores) es colaborar con influencers que comparten valores
similares. Buscar influencers en el ambito corporativo, creatividad, y productividad,
como coaches de negocios, fundadores de startups, y expertos en desarrollo
personal...Para compartir su experiencia utilizando Tinkko S.A.S como su espacio de
trabajo. La idea es que estos influencers no solo promuevan los espacios, sino que
también resalten los valores que Tinkko S.A.S representa: flexibilidad, creatividad y
comunidad. En lugar de centrarse solo en los servicios, los influencers pueden crear

contenido auténtico.

5. PLAN DE MERCADEO

5.1 Mercado/Industria.

5.1.1. Offline
5.1.1.1 Perfil del publico objetivo

Aspectos Sociodemograficos:

Edad: 30 - 55 afios

Género: Masculino

Estado Civil: Solteros, comprometidos y casados

Nivel de ingresos: Pertenecen a nivel socioeconomico alto
Educacion: Grado universitario 0 maestria.

Ubicacion geografica: Santo Domingo, Distrito Nacional.

152



TINKKO

Ocupacion: Directores, gerentes de operaciones y duefios de empresas.

Aspectos Psicoqgraficos:

Estilo de vida:
e Tienen una rutina dinamica entre semana.
e Siempre priorizan la productividad y la optimizacion del tiempo.
e Buscan eficiencia en su jornada laboral y valoran flexibilidad en los espacios
de trabajo.

[

Personalidad:
e Son proactivos, orientados a resultados y con mentalidad innovadora.
e Prefieren ser organizadas, sociables y adaptables.

e Les gusta trabajar en ambientes colaborativos y modernos.

Valores:
e Aprecian la autonomia, flexibilidad y la profesionalidad.

e Dan importancia a la calidad en los servicios, estabilidad en sus negocios y

equilibrio entre trabajo y vida personal.

e Laconfianzay la transparencia en las relaciones comerciales son clave para

ellos.

Intereses:

e Se interesan por herramientas digitales para la productividad y estan abiertos a

probar nuevas tecnologias.
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e Se orientan a la optimizacion de recursos para sus empresas.

Actitudes:
e Son exigentes a la calidad y buscan comodidad sin sacrificar eficiencia ni
costos.
e Optan por la innovacion y la transformacién digital.

e Prefieren servicios agiles y personalizables.
Opiniones:

e Consideran la ubicacion y el precio determinantes en la eleccion de un espacio
para trabajar.

e Perciben los espacios de trabajo como una solucion moderna y eficiente.

e Opinan que los servicios adicionales y flexibilidad son imprescindibles para

una membresia.

5.1.1.2 Tamafio del Mercado

El mercado de renta de espacios de trabajo en la Republica Dominicana
ha experimentado un crecimiento sostenido, impulsado por la adopcion de
modelos laborales més flexibles y colaborativos. Con méas de 5 millones de
personas en la Poblacion Econémicamente Activa (PEA), se estima que al
menos el 5% de este segmento podria estar interesado en utilizar espacios de
trabajo. Actualmente, operan alrededor de 20 empresas en este sector,
concentradas principalmente en el Distrito Nacional, aunque muchas no cuentan

con ubicaciones estratégicas. Este entorno dinamico ha favorecido la
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modernizacion de infraestructuras y el desarrollo de redes profesionales,

fortaleciendo la innovacion y el crecimiento econémico del pais.

En términos financieros, el mercado potencial de estos espacios se
estima en aproximadamente US$1,800 millones anuales, considerando un uso
promedio de 10 horas mensuales por usuario a una tarifa de US$60 por hora.
No obstante, esta cifra puede variar en funcion de la frecuencia de uso y la
diversidad de planes tarifarios disponibles. La creciente demanda por espacios
adaptables, combinada con la expansion del trabajo remoto y el
emprendimiento, posiciona a este sector como un actor clave en la evolucion

del ecosistema empresarial dominicano.

5.1.1.3 Demanda del mercado

El crecimiento del sector de espacios de trabajo en Santo Domingo responde a
una demanda en constante evolucion, impulsada por cambios en las dinamicas
laborales y la transformacion digital. Segin datos del Banco Central de la Republica
Dominicana, la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) supera los 5 millones de
personas, de las cuales una proporcion significativa esta en busqueda de soluciones de
oficina adaptadas a nuevas realidades empresariales.

En la Republica Dominicana operan al menos 20 empresas que ofrecen
servicios de coworking, concentradas principalmente en el Distrito Nacional. Los
precios de estos varian significativamente, desde US$25 hasta US$2,300, dependiendo
los servicios y ubicacion. En el &mbito regional, el mercado latinoamericano de
espacios de trabajo compartido alcanz6 un valor de 1.66 mil millones de dolares para
2024, con una tasa de crecimiento anual compuesta superior al 10.64%, proyectando

llegar a 1.91 mil millones de délares en 2029. Esto significa que es un mercado que va
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en total demanda y crecimiento, por la concentracion de estos espacios en areas urbanas

que contribuyen al dinamismo econdmico y la innovacion, tanto en Latinoamérica

como en Republica Dominicana.

5.1.2 Online

5.1.2.1 Buyer Persona

5.1.2.1.1 Perfil del usuario ideal digital

Perfil #1

Nombre: Andrés Terrero

Edad: 42

Ubicacién: Santo Domingo, Republica Dominicana

Profesion: Fundador y CEO de una empresa de tecnologia y consultoria.
Estado civil: Casado

Nivel Educativo: Maestria en Finanzas y Administracién de Empresas
Ingresos Anuales: RD$7,000,000 - RD$10,000,000

Demografia: Vive en una zona exclusiva de Santo Domingo, como
Piantini o Naco.

Tienes un alto potencial de adquisicién de espacios de trabajo que

reflejen prestigio profesionalismo.

Su empresa tiene operaciones en diferentes paises de la region, ya que
viaja constantemente y valora la flexibilidad.

Caracteristicas psicoldgicas

Lider visionario, enfocado en el crecimiento y la innovacion.
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Valora el networking y las conexiones estratégicas con otros
emprendedores.

Se trata de optimizar tu tiempo y aumentar tu productividad con espacios
de trabajo eficientes.

Es pragméatico en sus decisiones y espero un servicio sin
complicaciones.

Hébitos digitales:

Activo en LinkedIn e Instagram, donde compartes contenidos sobre
gestion y negocios.

Utilice plataformas como YouTube y blogs especializados para
mantenerse al dia con las tendencias tecnoldgicas y econémicas del dia
a dia.

Se basa en estudios y testimonios de empresarios de su nivel antes de
tomar una decision de compra.

Prefiera plataformas de comunicaciéon efectivas como WhatsApp
Business o reuniones virtuales rapidas.

Necesidades y deseos:

Un espacio de trabajo premium con una infraestructura de alto nivel.
Flexibilidad en cuanto a uso: opciones de alquiler por dias, semanas 0
meses sin contratos rigidos.

Un entorno exclusivo que permite reunir a clientes y socios estratégicos.
Acceso a eventos privados y oportunidades de networking con otros
emprendedores.

Servicios adicionales como salas de reuniones ejecutivas, oficinas

privadas y soporte administrativo.
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Desafeccion y puntos criticos:

No es necesario conformarse con una oficina tradicional con altos costos
y cierta flexibilidad.

Ha probado espacios de coworking mas econémicos, pero considera que
no son adecuados para su nivel de negociacion.

Es conocido que en Santo Domingo existen pocas opciones de espacios
premium con servicios realmente diferentes.

La preocupacion es la confidencialidad y seguridad de su informacion

en espacios compartidos.

+COmo puede ayudarle Tinkko S.A.S.?

Ofreciendo oficinas y espacios flexibles en ubicaciones estratégicas
como Acropolis Business Center y Blue Mall.

Brindando un ambiente moderno y premium que potencie tu marca
personal y empresarial.

Facilitando el networking con otros emprendedores a través de eventos
exclusivos y membresias especiales.

Creando contenido digital que refuerce el posicionamiento de Tinkko
S.A.S como la opcion ideal para emprendedores del sector.

Ofreciendo tecnologia avanzada y servicios complementarios para que
tu equipo pueda trabajar de manera eficiente y creativa.

Perfil #2

Nombre: Sofia Martinez

Edad: 27

Ubicacion: Santo Domingo, Republica Dominicana
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Profesion: Disefiadora UX/UI y consultora de branding digital

Estado Civil: Soltera

Nivel Educativo: Licenciatura en Disefio Grafico y cursos
especializados en experiencia de usuario y la interfaz de usuario

Ingresos Anuales: RD$ 1,200,000 - RD$ 2,000,000

Demografia: Vive en un apartamento tipo estudio en Evaristo Morales o
Serralles.

Busca un espacio comodo, flexible y exclusivo, para trabajar sin
distracciones y acceder a una comunidad que potencie su crecimiento

profesional.

Caracteristicas psicoldgicas:

- Creativa y apasionada por el disefio y la tecnologia
- Valora la flexibilidad laboral y la dependencia.
- Le gusta estar en espacios modernos, inspiradores y con buena estética.

- Sesiente motivada por la comunidad y las oportunidades de networking.

Habitos digitales:

- Activa en Instagram y TikTok, donde sigue tendencias de disefio y
emprendimiento

- Participa en cursos y webinars sobre tecnologia y disefio

Necesidades y deseos:
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Un espacio de trabajo tranquilo, flexible, exclusivo y con buena

conexion a internet

Oportunidades de networking y mentores del ambito profesional y
tendencias actuales de trabajo

Acceso a eventos, charlas y cursos sobre emprendimiento y creatividad
Planes de membresia sin ataduras a contratos largos

Espacios inspiradores que reflejen su estilo de vida dinamico.

Desafeccion y puntos criticos:

No quiere pagar por una oficina fija porque trabaja de forma remota y
flexible

Ha probado cafeterias y cafés, pero no son adecuadas para reunién con
clientes

Busca un lugar con buena vibra y comunidad, no solo un escritorio
donde sentarse

Le preocupa la relacion costo-beneficio en los espacios de trabajo

compartido

;. Como puede ayudarle Tinkko S.A.S?

Ofreciendo opciones flexibles de espacios de trabajo por dias 0 semanas.
Organizando eventos y conferencias virtuales sobre emprendimiento y
tendencias laborales

Creando una comunidad con oportunidades de networking vy

colaboracion
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- Brindando espacios con disefio moderno y amenidades

- Posicionandose en redes sociales con contenido atractivo y educativo.

5.2 Fijacion de objetivos

5.2.1 Objetivo general

Fortalecer el posicionamiento de Tinkko S.A.S. en el mercado B2B, duplicando
las ventas en los proximos 12 meses (Enero 2025- Diciembre 2025) a traves de la
optimizacion de la oferta de valor, estrategias de diferenciacion ante la competencia,
ampliacién de canales de captacion de clientes y tacticas de comunicacion orientadas a
atraer y retener empresas y profesionales que buscan espacios de trabajo flexibles y

exclusivos.

5.2.2 Objetivos cualitativos

1. Consolidar la percepcion de Tinkko S.A.S.como lider en el mercado de espacios
de trabajo flexibles y exclusivos, en valor de la calidad de sus instalaciones y
servicios personalizados, enfocado en las necesidades de los profesionales y de
las empresas.

2. Fortalecer la posicion de Tinkko S.A.S. como lider en espacios de coworking
en Santo Domingo, Distrito Nacional, fortaleciendo su diferenciacion frente a
la competencia.

3. Comunicar de manera efectiva los valores y la cultura de Tinkko S.A.S para
asegurar que la percepcion de los clientes se alinee con una identidad de marca

solida, basada en calidad y diferenciacion, en lugar de competir por precio.
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Construir coherencia a través de los diferentes materiales promocionales que
refuercen la percepcion de calidad y la exclusividad en cada una de las
sucursales con clientes actuales y potenciales.

Ampliar la influencia de la marca en el mundo de los lideres de opinion del
sector comercial, fortaleciendo a su vez la credibilidad y visibilidad de Tinkko
S.A.S. en el mercado dominicano.

Incrementar la fidelizacion de los clientes, asegurando una experiencia de marca
alineada con sus necesidades, para fortalecer su conexion con Tinkko S.ASy su

permanencia en el tiempo.

5.2.3 Objetivos cuantitativos.

Incrementar las ventas en un 10% al cierre del primer afio de implementacién
del plan de mercadeo.

Incrementar la tasa de ocupacién de los espacios de trabajo compartido en un
20% al cierre del primer afio fiscal evaluando el nimero de reservas realizadas
y cancelaciones, para asegurar un crecimiento en la utilizacion de las
instalaciones.

Aumentar la participacién y el reconocimiento en mercado en un 10% en el
segmento de espacios compartidos en el segmento B2B en Santo Domingo,
Distrito Nacional durante el primer afio fiscal.

Reducir los costos operativos en un 5% al cierre del primer afio fiscal.
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5.2.4 Objetivos (online - SMART)

1. Aumentar la participacion en redes sociales en un 25% durante los primeros seis
meses, mediante contenido educativo y de valor enfocado en los valores y
beneficios de Tinkko S.A.S.

2. Ampliar la comunidad digital de Tinkko S.A.S en un 20% en el primer afio de
implementacion del plan, incrementando los seguidores en Instagram y
LinkedIn mediante contenido visual atractivo y testimonios de clientes.

3. Optimizar los canales de TikTok y Youtube en los primeros seis meses,
alcanzando un 30% en visualizaciones y engagement mediante contenido

experiencial y educativo sobre los espacios de coworking.

5.3 Estrategias de marketing

5.3.1 Estrategias de segmentacion

Segmentacion Demogréfica

- Enfocar la comunicacion en director, gerentes y duefios de empresas, que estén
dispuestos a ampliar su red profesional y evolucionar en la forma de trabajar.
- Diseflar camparias de contenido alineadas con el perfil de profesionales,

destacando la flexibilidad, exclusividad y eficiencia del servicio.

Segmentacion Geogréafica

- Concentrar los esfuerzos hacia los sectores de alto poder adquisitivo y apuntar
hacia los sectores especificos del Distrito Nacional donde convive nuestro
segmento, como Piantini, Naco, El Millon, Ensanche Paraiso, Evaristo Morales,

Bella Vista, Arroyo Hondo, entre otros cercanos.
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Implementar campafas digitales con segmentacidn especifica de estos sectores
en redes sociales y Google Ads para alcanzar la audiencia en estas zonas.

Establecer comunicacion tradicional dentro de los centros comerciales donde
estamos ubicados, Blue Mall y Acropolis Business Center, dando cabida a que

conozcan de Tinkko S.A.S en nuestra misma ubicacion.

Segmentacién Psicografica

Dirigir el mensaje a los profesionales con mentalidad innovadora, orientados a
la eficiencia y la productividad, que valoran la flexibilidad y ambientes
colaborativos.

Utilizar mensajes que resalten la optimizacion del tiempo, la tecnologia
avanzada en los espacios de trabajo y la posibilidad de conectar con mas

personas.

Segmentacion Conductual

Enfocar parte de la comunicacion y el contenido en clientes que buscan
soluciones premium, exclusivas y flexibles, diferenciandose de opciones que

son mas econémicas.

5.3.2 Estrategias en relacion con la competencia

Enfoque en Valor y Comunidad.

En lugar de competir por precio, resaltaremos la exclusividad de pertenecer a
Tinkko S.A.S, el networking, los valores de la empresa y los beneficios de

trabajar en un entorno que fomenta el bienestar disefiado para la productividad
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y el crecimiento empresarial. Esto se lograra con contenido donde mostremos
casos de éxito de empresas que han crecido dentro del Tinkko S.A.S y mostrar

colaboracion entre los miembros.

Omnicanalidad

Implementar la comunicacion coherente en todos los canales (web, redes
sociales, material impreso y comunidad) y desarrollar narrativa como un espacia
que fomenta el bienestar, la comunidad, la excelencia, innovacion y

sustentabilidad.

Estrategia de Autoridad

Organizar  eventos con expertos en el sector y espacios
profesionales/universitarios, para fortalecer la reputaciéon de Tinkko S.A.S

como lider en el coworking dominicano.

Organizar en vivos y webinars en colaboracién con influencias del sector

empresarial para posicionar Tinkko S.A. como el referente del ecosistema

emprendedor ante la competencia.

Comunicacién Basada en Calidad y Exclusividad

Evitar estrategias de descuentos agresivos y, en su lugar resaltar los beneficios
tangibles del servicio, como la infraestructura moderna y el acceso a una

comunidad de alto nivel y flexibilidad en los espacios.
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Desarrollar contenido de storytelling que refuerce el sentido de pertenencia y

genere una conexion emocional.
5.3.3 Estrategias de posicionamiento de marca

Posicionamiento como Lider en Espacios de Trabajo Flexibles y Premium.

Posicionar a Tinkko S.A.S como la eleccion principal de las empresas grandes,
medianas y pequefias que buscan un espacio de trabajo de alta gama, moderno
y colaborativo. Y ademas reforzar la imagen de la marca como un punto de
referencia del networking. Como resultado, se proyecta un aumento en las
ocupaciones de los espacios de trabajo, asi como un mayor nimero de nuevos

clientes atraidos por el contenido relevante.

Enfoque personalizado

Diferenciar la marca ofreciendo una experiencia totalmente personalizada,
asegurando que cada espacio de trabajo se ajuste a las necesidad y expectativas

de los usuarios.

Posicionamiento como Centro de Innovacién y Colaboracion

Consolidar a Tinkko S.A.S como referente de innovacion, flexibilidad y
comunidad dentro del mercado de coworking en Santo Domingo, Distrito
Nacional. Para reforzar esta percepcion se promovera las actividades
colaborativas y eventos de networking para posicionar la marca como un
espacio de intercambio de conocimientos para no solo atraer nuevos miembros,
sino para crear una comunidad sélida que se identifique con los valores de la

empresa. Esperamos aumentar la participacion en eventos y actividades de
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activacion y que un 15% de los nuevos clientes provienen de recomendaciones

de los miembros actuales.

5.3.4 Estrategias penetracion de mercado

Dias de experiencia

Organizar dias de trabajo gratuitos para atraer clientes potenciales y convertirlos
en clientes recurrentes, y asi puedan ver la infraestructura y los servicios, con la
informacién necesaria y una promotora que les entregue articulos

promocionales como termos, gorras, lapiceros, entre otros.

Charlas sobre emprendimiento

Organizar conferencias en universidades sobre tendencias de los espacios de
trabajo compartido, emprendimiento y productividad en espacios flexibles para
atraer a estudiantes y recién graduados que buscan alternativas al trabajo

tradicional o que su trabajo le esta opcién

5.3.5 Estrategias de marketing digital

Redes sociales y comunidad

Crear contenido en redes sociales que genere interaccién y muestre el valor
diferencial de Tinkko, con testimonios y experiencias de cliente
Impulsar el contenido generado por el usuario, incentivando a los clientes a

compartir su experiencia en nuestros espacios.

Campaiias de publicidad segmentada
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Ejecutar camparias de Google Ads y redes sociales enfocadas en la audiencia
especificay en palabras clave que busquen nuestro pablico objetivo.

Implementar campafias de geolocalizacion en redes sociales y Google Maps
Ads para impactar a profesionales que se encuentren cerca de los espacios de

Tinkko S.A.S 'y busquen opciones de espacios de trabajo en tiempo real.

Experiencia del usuario

Implementar chatbots y asistentes virtuales en las redes sociales para responder
dudas en tiempo real. Esto ayuda a mejorar la conversion y que el usuario se
sienta en confianza y seguro de la marca

Utilizar la base de datos de la pagina web para impactar a usuarios que visitaron

la web pero no realizaron una conversion

Marketing de influencers y colaboraciones

Colaborar con micro influencers y referentes del ecosistema emprendedor y
digital que promuevan a Tinkko S.A.S a través de contenido auténtico y

profesional.

Email Marketing

Implementar automatizacion de correos electronicos segmentados para clientes
existentes segin la etapa del cliente en el funnel, digase su bienvenida,
educacion, promociones y fidelizacion

Crear newsletter con contenido relevante sobre tendencias en trabajo,

emprendimiento, noticias, contenido educativo y efemerides.
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Optimizacion del canal de Youtube y Podcast

Crear videos para Youtube sobre el impacto y tendencias de los espacios de
trabajo, entrevistas a expertos, casos de éxitos, clientes de Tinkko S.A.S y
consejos sobre crecimiento profesional.

Lanzar el audio de esos videos a través de plataformas de podcast para ampliar

el alcance del contenido.

Videos cortos

Desarrollar videos cortos en Instagram, TikTok y Linkedin con testimonios de
usuarios, recorridos por los espacios y consejos de productividad.

Compartir contenido en reels y shorts mostrando el dia a dia en los espacios de

Tinkko S.A.S para generar cercania con la audiencia.

5.3.6 Estrategias de fidelizacion

Comunicacién personalizada

Enviar mensajes personalizados en cumpleafios, fechas importantes para as
empresas y aniversario de membresias para fortalecer la relacion con los clientes
Generar automatizacion de mensajes de aviso cuando un cliente tenga un
espacio de alquiler y cuando tenga mucho tiempo sin visitar nuestras
instalaciones

Implementar encuestas periddicas para conocer la satisfaccion del usuario y

mejorar la experiencia en base a sus necesidades
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Eventos para nuestra comunidad

Realizar sesiones de trabajo tematicas para dias de colaboracion, charlas
inspiradoras y mentorias para fomentar la interaccion.

Contenido exclusivo para miembros

Crear un apartado del newsletter para miembros con plan de contratacién mas
extenso y compartir links de webinars, cursos y recursos educativos sobre

productividad, negocios y tendencias laborales

5.3.7 Estrategias de marketing sostenible

Campaiia de concientizacion y educacion ambiental

Desarrollar una campafia de contenido en redes sociales sobre sostenibilidad,
consejos sobre amabilidad con el medio ambiente y casos de éxito de clientes
que aplican buenas practicas. También anunciar y fomentar sobre el
voluntariado corporativo y actividades de impacto ambiental, como jornadas de
reforestacion o limpieza de espacios publicos, para aliarnos a esas ONGs

sostenibles y que nos colaboremos con publicidad mutuamente.

Enfoque Comunicacion Sostenible

Bajo el eje tematico “Tinkko Verde”, comunicar las iniciativas de Tinkko S.A.S
de reduccion de la huella de carbono de manera abierta y transparente,
fomentando el conocimiento de las acciones, avances y logros en sostenibilidad
que Tinkko S.A.S ha logrado y sigue implementando hasta el momento, dandolo
a conocer a través de todos sus canales y materiales promocionales eco

amigables.
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Fomento de la digitalizacién de procesos

- Reducir el consumo de materiales fisicos. En Tinkko S.A.S, fomentaremos el
uso de herramientas digitales para gestionar documentos, comunicaciones y
servicios, reduciendo nuestra dependencia de materiales impresos. Esto se
implementara mediante comunicacion interna para reducir la necesidad de

papeleria.

5.4 Técticas/Iniciativas

5.4.1. OFFLINE

- Tacticas OFFLINE para estrategias de segmentacion.
Redaccion de mensajes dirigidos a lideres empresariales.
Crear contenidos promocionales (Tarjetas de presentacion, folletos, materiales
promocionales...) que resalten los valores y eficiencia de los servicios de Tinkko

S.A.S., dirigidos a directores, gerentes y propietarios de empresas.

Networking y eventos presenciales.
Organizar eventos exclusivos como desayunos ejecutivos Yy reuniones

presenciales con lideres empresariales que buscan ampliar su red profesional.

Promocion local en Blue Mall y Acrdpolis.
Implementar anuncios y activaciones en Blue Mall y Acrépolis Business Center,
donde se encuentra Tinkko S.A.S., para atraer clientes potenciales cercanos a través de

promotoras y materiales promocionales.
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Eventos de alto trafico.

Organizar jornadas de puertas abiertas y recorridos por las instalaciones.

Eventos exclusivos presenciales.
Organizar seminarios y charlas presenciales sobre productividad, sostenibilidad
y espacios colaborativos, alineados con las necesidades de profesionales con

mentalidad innovadora.

Actividades de networking y conexion.

Crear actividades interactivas dentro de las instalaciones para fomentar la
interaccion entre los miembros, resaltando el ambiente colaborativo e innovador. Se
realizaran reuniones mensuales exclusivas llamadas "Noches de Negocios Tinkko",
donde emprendedores, startups y freelancers podrén interactuar en un ambiente
relajado. Estos eventos incluirdn actividades de networking rapido, presentaciones de

proyectos y charlas inspiradoras.

- Tacticas OFFLINE para estrategias en relacién con la competencia.

Eventos de Networking en Vivo.

Implementacién en Tinkko S.A.S.: Se realizaran reuniones mensuales
exclusivas llamadas "Noches de Negocios Tinkko", donde emprendedores, startups y
freelancers podran interactuar en un ambiente relajado. Estos eventos incluiran
actividades de networking rapido, presentaciones de proyectos y charlas inspiradoras.
Se ofreceran refrigeradores y bebidas premium para reforzar la percepcion de

exclusividad.
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Testimonios en Espacios Fisicos.

Implementacion en Tinkko S.A.S.: Se instalaran murales digitales interactivos
en la recepcion y areas comunes, mostrando historias de éxito de clientes que han
expandido sus negocios con Tinkko. Ademas, se crearén videos cortos con testimonios

en pantallas LED en las salas de espera.

Materiales Impresos con Coherencia de Marca.

Implementacion en Tinkko S.A.S.: Se desarrollaran folletos de alta calidad con
papel ecoldgico, junto con infografias sobre los beneficios del coworking y materiales
visuales que reflejan los valores de la empresa. Estos se distribuiran en las salas de

reuniones y en el kit de bienvenida para los nuevos miembros.

Coherencia en la comunicacion interna y externa.

Implementacién en Tinkko S.A.S.: Se elaborard un manual de comunicacion
interna para garantizar que todo el equipo utilice el mismo lenguaje y mensaje al
interactuar con los clientes. Se realizaran capacitaciones trimestrales para reforzar el

tono de marca en la atencion al cliente y en redes sociales.
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Eventos de liderazgo y autoridad.

Implementacion en Tinkko S.A.S.: Se lanzard la serie de eventos "Tinkko
Talks", donde expertos en negocios, tecnologia y emprendimiento compartiran
conocimientos con la comunidad Tinkko. Estos eventos serdn gratuitos para los

miembros y financiados por terceros, lo que aumentara la percepcion de exclusividad.

Asociaciones con universidades e instituciones

Implementacion en Tinkko S.A.S.: Se firmaran convenios con universidades
locales para ofrecer descuentos en la membresia a estudiantes de administracion,
negocios y tecnologia. Ademas, se ofreceran précticas profesionales para que los
estudiantes puedan experimentar el coworking mientras desarrollan proyectos

académicos.

- Tacticas OFFLINE para estrategias de posicionamiento de marca.

Invitaciones personalizadas.

Invitar a directivos y emprendedores a través de invitaciones a sus mismas
oficinas, para que prueben los espacios de trabajo de Tinkko S.A.S con pases de
cortesia. Esto ayuda a dar a conocer la marca como un espacio premium y que se
relaciona con el empresariado dominicano, y reforzar la imagen de la marca. En la
invitacion pueden tener un codigo QR que los redirige a un formulario para coordinar
el dia de su visita y obtener su informacion para el sistema de base de datos de clientes

potenciales.

Participacion en eventos.
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A través de material promocional como folletos y volantes, en representacion
de una promotora tipo A, que tenga conocimiento de nuestra marca, se puede obtener
participacion en eventos exclusivos para empresarios y tomadores de decisiones a favor
de la economia dominicana, que es parte de nuestro publico objetivo. Promocionando
a Tinkko S.A.S en estos eventos podemos presentar las ventajas de trabajar en nuestros

espacios.

Asesoria Personal.
Con la ayuda de nuestras gestoras de servicio podemos asesorar a cada cliente
durante la fase que presente en el funnel, ayudandoles a personalizar su espacio de

trabajo, horario y precio, segun las necesidades del momento.

Visitas a empresas.

Coordinar con empresas que formen parte de nuestro publico objetivo, para
realizar una visita y hacer una presentacion detallada de las soluciones que ofrece
Tinkko S.A.S cada compafiia, las innovaciones que pueden practicar al trabajar con

nuestros espacios.

- Tacticas OFFLINE para estrategias de penetracion de mercado.
Espacios interactivos.
Durante las visitas y dias de experiencia, habilitar estaciones donde los
visitantes puedan probar distintas amenidades, y ofrecerles meriendas para que puedan

interactuar con otros usuarios actuales de Tinkko S.A.S y compartir experiencias.

Kit de bienvenida con articulos promocionales.
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Al principio del recorrido en nuestra instalaciones como parte del “OPEN
HOUSE CON TINKKO?”, cada asistente recibe un paquete con un termo, boligrafo,
folleto, entre otros articulos de mano de nuestra promotora y de la gestora de servicio
encargada. Esto incentiva la conversion de estos clientes potenciales y que se

identifiquen con la marca, compartan su experiencia y la recomienden.

Charlas en salas de conferencias.

Contar con emprendedores exitosos y lideres del ecosistema empresarial como
ponentes invitados para atraer mas publico a nuestras charlas en universidades como
INTEC, UNIBE y PUCMM, enfocadas en emprendimiento y tendencias del trabajo en
temas como “El futuro del trabajo flexible” “Como los espacios de trabajo compartido
impulsan la productividad” “Emprender sin oficina”. Entregar certificados de
participacion a los asistentes para incentivar su participacién y reforzar la presencia de

la marca.

- Técticas OFFLINE para estrategias de marketing digital.
Eventos con Micro Influencers.
Invitar a micro influencers a una jornada especial en Tinkko S.A.S donde
puedan experimentar el espacio, aprender sobre sus beneficios, crear contenido y

compartirlo con su audiencia para establecer colaboracion de intercambio para ellos.

Cadigos QR para suscripciones.
En los eventos y charlas que realicemos, mostrar siempre el codigo QR para que
los asistentes y personas interesadas se suscriban al newsletter para recibir informacion

valiosa de webinars, cursos especiales y también, informacion de los beneficios.
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Contenido para Youtube y Podcast

Compartir el contenido de las conferencias a donde Tinkko tenga participacion
con sus charlas de emprendimiento y espacios de trabajo. Entrevistar a los asistentes
sobre su experiencia, lo que han aprendido, al igual que a los expertos y figuras

destacadas que brinden sus conocimientos en la charla.

- Tacticas OFFLINE para estrategias de fidelizacion
Llamadas de seguimiento
Realizar llamada de seguimiento personalizado a clientes recurrentes para
conocer su experiencia y sugerencias de mejora, en caso de que no hayan respondido
por los otros canales de comunicacién. También se puede utilizar para realizarles
Ilamadas por su cumpleafios como agradecimiento por ser un fiel usuario de Tinkko

S.AS

Premios por fidelidad

Certificado de reconocimiento a clientes destacados por su fidelidad o gran
namero de reservas y contratacion de nuestros servicios. El cliente o empresa se sentird
valorado por nosotros gracias a este detalle. Se le puede entregar en una proxima reserva

y dejarselo en su espacio y se lo encuentre como sorpresa.

Mentorias en nuestras instalaciones
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Realizar talleres de mentorias de como aumentar la productividad y gestion del

tiempo con expertos y personalidades invitados para mejorar la eficacia laboral de los
clientes. Esto puede fomentar conexiones entre los miembros y crear un espacio para

compartir conocimientos.

- Tacticas OFFLINE para estrategias de marketing sostenible

Material informativo

Colocar carteles pequefos con informacion dentro de las instalaciones con datos
sobre los logros ambientales de la empresa a nivel internacional y local. También con
consejos de sostenibilidad y testimonios de clientes que han adoptado habitos eco
friendly. Los materiales promocionales que se entregaran también serdn de materiales

biodegradables.

Puntos de recoleccion
Establecer diferentes zafacones y puntos de recoleccion de papel dentro de las
oficinas para fomentar el reciclaje entre los miembros de Tinkko S.A.S en las mismas

instalaciones, sensibilizarlos sobre la importancia de minimizar residuos fisicos.

5.4.2 ONLINE
- Tacticas ONLINE para estrategias de segmentacion
Campaiias de geolocalizacion
Disefar campafas en Google Ads y Facebook Ads enfocadas en los sectores de
alto poder adquisitivo del Distrito Nacional. También ampliar esta segmentacion en

aplicaciones como LinkedIn, dirigidas a directores, gerentes y duefios de empresas con
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mensajes personalizados sobre los beneficios del espacio de trabajo compartido

exclusivo.

Contenido de video

A través de TikTok, Reels de Instagram y Youtube Shorts sobre la tecnologia y
productividad, también experiencias en los espacios de trabajo, como testimonios de
clientes que valoran la eficiencia y flexibilidad del coworking en Tinkko S.A.S. Esto

genera confianza y seguridad para los espectadores.

- Tacticas ONLINE para estrategias en relacion con la competencia
Casos de éxito en video
Testimonios de emprendedores y empresas que han crecido en Tinkko S.A.S,
difundidos en LinkedIn, Instagram y Youtube. Con estas series de entrevistas con
clientes exitosos que compartan su experiencia en la comunidad, podemos incentivar a
clientes potenciales a acercarse y enfocarse en nuestro valor como espacio de trabajo

premium

Produccion de contenido premium
A través de videos y contenido con recorridos visuales de los espacios de Tinkko
S.A.S, destacando su infraestructura moderna y también storytelling donde se cuente la

experiencia de pertenecer a una comunidad de alto nivel.

- Tacticas ONLINE para estrategias de posicionamiento de marca

Campaiias en LinkedIn y Google Ads con SEO
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Realizar campafias segmentadas enfocando la comunicacion en el ADN de la
marca y los beneficios que brinda, y destacando los espacios de alta gama y exclusivos.
A través de estas plataformas digitales se pueden segmentar en grandes y medianas
empresas del Distrito Nacional. Acompanar las descripciones con las ubicaciones y el
enlace de la pagina web para que sigan obteniendo més informacion de Tinkko S.A.S,
y con estrategia de SEO enfocada en términos como “‘espacios de trabajo en santo

domingo” y “espacios de oficina premium”

Recorridos virtuales

Realizar recorridos virtuales 360 a traves de videos donde se muestran a detalle
los diferentes espacios de trabajo y sus comodidades. Es una herramienta clave para
atraer y conectar con potenciales clientes, donde pueden revisar el mobiliario, la
iluminacion, la tecnologia y asi generar confianza en su toma de decisiones, tras una
visién completa del entorno. Esta experiencia inmersiva puede agregarse en su pagina
web y a través de videos en todas las redes sociales de Tinkko S.A.S como parte del

contenido.

Email marketing segmentado

Enviar informacion y anuncios relevantes, atractivos y precisos a leads
potenciales sobre ofertas exclusivas, casos de éxitos e iméagenes de nuestros espacios,
destacando los mobiliarios y tecnologias que se utilizan para mejorar la experiencia.
Pueden ser mensajes cortos con titulos atractivos como “Espacio de trabajo moderno”

“Trabaja con comodidad AQUI” para que el usuario se motive a dar clic.

Asistentes virtuales
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Implementar chatbots y asistentes virtuales en el sitio web y redes sociales que
ofrezcan recomendaciones personalizadas en funcion de las necesidades del usuario,
cuando este se comunique a través de nuestros canales de comunicacion sin importar la
horay el dia. Esto ayuda mucho a que haya una mayor tasa de conversion y de atencién
con el cliente.

Dentro de la pagina web se agregaran asistentes que motiven a las personas a
textear para responder sus dudas. Las respuestas seran personalizadas y con

seguimiento segun las preferencias.

- Tacticas ONLINE para estrategias de penetracion de mercado.

Formulario de inscripcion OPEN HOUSE con Tinkko S.A.S.

Disefiar un formulario para los interesadas en asistir a los diferentes dias de
experiencias Open House para trabajar un dia en Tinkko S.A.S, donde nos brinden
informacion detallada sobre en qué empresa laboran y su informacion de contacto. A
través de este formulario contactaremos a los leads potenciales y se le brindara

informacion sobre los dias que tiene opcidn de asistir.

Publicacion segmentada

Implementar anuncios pagos en Instagram, Facebook y LinkedIn dirigidos a
profesionales y empresas interesadas en oficinas flexibles, que residan en el distrito
nacional y que cuenten con la edad de nuestro publico objetivo. A través de estas

publicaciones se puede generar expectativa sobre lo que trae Tinkko S.A.S al mercado.

Videos de testimonios de asistentes
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Grabar y compartir videos de personas que hayan visitado y trabajado en las

instalaciones de Tinkko S.A.S, que ya sean usuarios y motiven a los profesionales a
asistir, explicando como Tinkko S.A.S impacto en su productividad y su éxito como

empresa o profesional.

Emails de recordatorio

Enviar emails de bienvenida al registrarse en el formulario, y luego otro de
confirmacion con todos los detalles del OPEN HOUSE vy todas las reglas y normativas
para asistir. Se le enviara otro correo de recordatorio 24 horas antes del evento con los
detalles logisticos, y otro de seguimiento post-evento con facilidades de pago al

inscribirse como miembro de Tinkko S.A.S.

Estrategia de influencers emprendedores

Colaborar con influencers locales en el nicho de emprendimiento para que
promocionen el evento en sus redes sociales. Este contacto se generaré tras invitarlos a
una charla para que nos cuenten su caso de éxito y nos hablen de emprendimiento.
Dentro de las figuras destacadas que se pueden establecer colaboracion estan: Cesar
Villanueva, fundador de Domex Courier y creador del Podcast de tendencias de
compras online y logistica “La Caja Amarilla”. Manuel Vilchez, Asesor financiero y
Speaker en el podcast “Numeros verdes”. Dominique Barkhausen, fundadora del

restaurante de comida saludable “The Vita Place”.

- Tacticas ONLINE para estrategias de marketing digital.

Historias destacadas y publicaciones interactivas
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Mostrar el dia a dia de Tinkko S.A.S, testimonios de clientes y beneficios de ser
parte de la comunidad a través de historias de instagram, para tener mas interaccién con
la comunidad y se sientan confiados de ser miembros. Realizar encuestas y preguntas
sobre la experiencia de trabajar en un espacio de trabajo, para interactuar con los

seguidores.

Publicidad en diferentes plataformas de manera segmentada

Realizar campafias de geolocalizacion a través de Google Maps Ads para
aparecer en busquedas locales cuando los usuarios buscan espacios de trabajo cercanos.
También, anuncios dindmicos en Facebook e Instagram personalizados segun la
interaccion del usuario y anuncios en Youtube y TikTok Ads con testimonios de
clientesy recorridos virtuales por las instalaciones. Utilizar palabras clave especificas
y la localizacion correcta para poder conectar con el perfil de usuario digital

correcto.

Contacto con el usuario

Automatizacién de Whatsapp Business con respuestas rapidas que personalicen
la experiencia del cliente y recordatorio de reservas, al igual que un sistema de resefias
en Google My Business y redes sociales incentivado a los clientes a dejar comentarios
sobre su experiencia en Tinkko S.A.S. Luego de cada visita, enviar por correo o
Whatsapp una encuesta de satisfaccion para saber la opinion del cliente de su

experiencia en nuestros espacios.

Contenido para Youtube
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Videos y vlogs para Youtube con micro influencers probando la productividad
que brinda trabajar en los espacios de Tinkko S.A.S, compartiendo la experiencia y
promocionando para crear contenido de valor para los medios propios en general.
Realizar estrategia de SEO para Youtube con titulos y descripciones optimizadas para
atraer busquedas sobre productividad, trabajo flexible y coworking. Crear miniaturas
Ilamativas en los videos para aumentar la tasa de clic y publicar cortes de videos largos

adaptados a shorts y reels para redes sociales.

Automatizacion de correos

Tras la segmentacion de la base de datos, enviar emails personalizados segun la
etapa del cliente, con recordatorios, frases de motivacion, felicitacion de cumplafios y
aniversario de membresias para mantenernos presentes en la mente del cliente.
También enviarles correos del contenido que se publique en el Newsletter para fidelizar

a los clientes.
- Técticas ONLINE para estrategias de fidelizacion.

Calendario digital interactivo

A través de un calendario digital, los miembros y clientes pueden ver todos los
eventos que se estaran realizando como charlas y mentoria, puede ver los invitados, dia
y hora, para reservar los cupos de la sesion y despierte su interés por ser parte de los
eventos que se organizan. Esto puede demostrar que en Tinkko S.A.S no solo se va a
trabajar y producir, sino también a aprender y nutrirse mas cada dia sobre el mercado y

el entorno laboral, de una manera mas dinamica y totalmente gratis.

184



Grupo exclusivo en Newsletter

Crear un grupo en el newsletter para clientes con méas antigtiedad y planes de
contratacion mas grande, para enviarle contenido mas exclusivo sobre tendencias de
trabajo, productividad y noticias de networking. También, enviarle los episodios de
Youtube y el podcast con anterioridad. De esta manera, los miembros pueden sentirse

mas exclusivos y fortalecer su identidad con la marca en su mente.

Notificaciones por Whatsapp Business
Recordar proximas reservas o eventos especiales a través de Whatsapp para que
el cliente sienta méas cercania con Tinkko S.A.S, al igual que encuestas periddicas de

satisfaccion para obtener su opinion en tiempo real.

- Tacticas ONLINE para estrategias de marketing sostenible

Publicacién en la pagina web
Crear una seccion especial en la pagina web dedicada a la sustentabilidad, donde

se publiquen informes de impacto ambiental y iniciativas ecoldgicas de la empresa.

Campaiia en redes sociales
Desarrollar una campafa corta con el eje tematico Tinkko Verde, incentivando a los
clientes y la comunidad a ver como en Tinkko S.A.S contribuyen al medio ambiente.
Ademas, publicar videos cortos y reels con consejos de sostenibilidad en el entorno
laboral, mostrando el compromiso de la marca con el medio ambiente. Educar y motivar
a la comunidad ayuda a que adopten practicas mas responsables con el medio ambiente

y promocionando eventos de ONGs sostenibles.
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Tipo de medio Actividades Claves Métricas Claves
Medios Pagados Publicidad Creacion de ROI de la
segmentada en redes | anuncios graficosy | publicidad; Tasa de
sociales (Instagram, | de video clics (CTR);
Facebook, LinkedIn) | promocionando los | Conversion; Alcance
espacios de trabajo
compartido,
segmentacion por
intereses y
comportamientos.
Publicidad en Creacion de Costo por clic
motores de busqueda | campafias de Google | (CPC); Posicion del
(Google Ads) Ads con palabras anuncio; CTR; Tasa
clave relevantes para | de conversion.
ejecutivos y
emprendedores,
Disefio de anuncios
de busqueda
Medios Propios Sitio Web Experiencia de Visitas a la pagina

usuario en la pagina
web con chats
automatizados,
Integracion de
reserva en linea,
SEO para mejorar
posicionamiento
organico

web; Duracion de la
visita; Tasa de
rebote; Conversion
de visitas en clientes
potenciales

Creacion de
contenido en
newsletter

Publicacion de
tendencias en
espacios de trabajo
compartido y
productividad, Envio
de newsletters
segmentadas a
clientes potenciales.

Apertura y clics en
emails; Leads
generados desde
newsletter.
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Medios Ganados Marketing de Colaboraciones con | Alcancey
influencia influencers y lideres | engagement en
del sector publicaciones;
empresarial para Menciones en
generar medios; Visibilidad
recomendaciones, de marca.
Publicacion en
medios
especializados.
Estrategia de Incentivos a clientes | Numero de clientes
referidos actuales para referir | referidos;
nuevos clientes, Conversiones desde
Promocion de referidos; Tasa de
testimonios en redes | satisfaccion.
sociales y web.

5.4.2.2 Personal - Acciones de Endomarketing

Brindar reconocimiento interno a nuestras gestoras de servicio, cada mes se
premiara a una destacada en diferentes categorias como “Mejor atencion al
cliente”, “Mayor innovacion”, entre otros. Esto se hard mediante votaciones
internas y los ganadores recibiran incentivos como dia libre, experiencias o
tarjetas de regalo.

Seleccionar a las gestoras de servicio para que sean embajadoras internas de la
cultura Tinkko S.A.S. Su rol incluird compartir experiencias en redes sociales,
representar a la empresa en eventos y liderar iniciativas internas de integracion.
Organizar sesiones de formacion mensuales en las que expertos en ventas,
operaciones y atencion al cliente compartan conocimientos con los empleados.
Estas capacitaciones permitiran que el equipo se mantenga actualizado con las
mejores practicas del sector y refuercen sus habilidades profesionales.

Permitir que las gestoras de servicio trabajen en distintas sedes de Tinkko S.A.S

segun su preferencia, brindandoles mayor flexibilidad y la oportunidad de
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experimentar los espacios de trabajo como lo hacen los clientes. Esto no solo
mejoraré su experiencia laboral, sino que también los hard méas conscientes de
las ventajas y caracteristicas de la empresa para la que trabajan.

Implementar actividades que promuevan el bienestar fisico y mental del
personal, como sesiones de yoga y entrenamiento 0 pausas activas durante la
jornada laboral. Estas iniciativas contribuiran a reducir el estrés y mejorar el
ambiente laboral.

Organizar reuniones fuera del entorno laboral con las gestoras para que puedan
interactuar en un ambiente mas relajado, como almuerzos o dinamicas.
Fortalecer las relaciones interpersonales es muy importante para un mejor
trabajo en equipo.

Implementar una plataforma de comunicacion interna que facilite la interaccion
entre empleados, el intercambio de ideas y la actualizacion de informacién
importante en tiempo real. Esto permitird una mejor coordinacion de tareas,
reducird malentendidos y fomentara una cultura de colaboracion entre ambas

sedes. Pueden ser plataformas como Slack o Microsoft Teams.

188



%D

T

NKKO

5.4.2.3 Propuesta de Key Visuals on/off.

Propuesta de Key Visuals OFFLINE

Nota: Disefio de Kits Promocionales para bienvenida, fidelizacion y evento

con Promotoras.
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u’N ESPACIO PARA LIDER|
UN ENTORNO PARA cn:c‘_

= T R

Creemos en una sociedad prospera con empresas .L(L Fé
competitivas y personas felices. Nuestros =¥
espacios flexibles y soluciones innovadoras crean _4
un entorno donde el éxito empresarial y el \
bienestar personal se entrelazan.

Unete anuestra comumdad ,_,-
www.tmkko.com e ‘

EY »
N ~ =
; - e
Torre Blue Mall, Av. Winston Churchill, Santo Domingo D.N
Av. Winston Churchill Piso 17, Santo Doningo D.N

Nota: Flyers con mensajes dirigidos a lideres empresariales.

Propuesta de Key Visuals OFFLINE

To: Tinkko Lider

Subject: jHace tiempo que no te vemos en Tinkko!

Dear Tinkko Lider,

Sabemos que la rutina puede ser ajetreada,
pero queremos recordarte que en Tinkko

tienes un espacio donde la productividad y la
innovacion se encuentran.

Vuelve cuando quieras y sigue aprovechando
todas las ventajas de nuestra comunidad.

Nota: Email Newsletter: Usuarios Inactivos .
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Consigue links de

-I:TN K Km Ews webinars y cursos

www.TINKKO.com de emprendimiento
Registrate aqui

Oportunidades exclusivas, eventos y noticias relevantes
directamente en tu bandeja de entrada.

VERDE

Te compartimos nuestras
ultimas iniciativas sostenibles
&Quieres unirtealas
iniciativas?

NOVEDADES

2 ¥ Las litimas tendencias y oportunidades en el
ecosistema de negocios.
¥ Eventos exclusivos en nuestras i
para networking y crecimiento.

Beneficios especiales y alianzas estratégicas

que pueden impulsar tu empresa.
Novedades sobre nuestros espacios,

servicios y mejoras en Tinkko SAS.

Nota: Newsletter Actualizaciones y Novedades.

TINKKOVERDE

Sabias que el uso excesivo de papel en la
oficina contribuye significativamente a la
deforestacion y al aumento de la huella de
carbono? En Tinkko SAS, estamos
comprometidos con un entorno de trabajo
mas sostenible.

% Optemos por lo digital: Reduce
impresiones innecesarias y utiliza
herramientas colaborativas.

& i debes imprimir, hazlo con conciencia:
Usa papel reciclado y ambas caras de la hoja.
* Comunicacion sin papel: Prefiere emails,
plataformas de gestion y firmas electrénicas.

"+ Cada decisién cuenta. Trabajemos juntos
por un Tinkko mas verde y sostenible.

Nota: Comunicaciones Internas Tinkko Verde.
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TINKKO
AT UNIBE

1t Hablaremos sobre:
Innovacionenaccion: —= Como los espacios
Descubre,conectay - flexibles optimizan el
transforma con Tinkko é ' rendimiento.

: . eneficios del coworkin,
Benef del king

Explora nuevas ideas y lleva

tu experiencia de pars Smpraeas B
ki P vel crecimiento.
networking a otro nivel. TEmaiesme
Open House.

Nota: Fondos para presentaciones en vivo/ presenciales (Eventos Interactivos y

Experienciales)

iVen a nuestro Open Y
House y descubre como
trabajamos en Tinkko!

Conoce nuestras instalaciones, conecta
con otros profesionales y descubre como
podemos&otencxdl tu negocio.
i7 Fecha: 23 de Marzo

? Lugar: Tinkko Acropolis
\/ Reglstrate ahora y asegura tu cupo.

LINK DE REGISTRO EN LA BIO&”

Nota: Post en instagram para eventos de activacion “Tinkko Open House”.
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ELNIEVO OO
EMPRENDIVIENTO

INSPIRA, CREA Y CRECE

Te invitamos a una charla
para emprendedores y
empresarios que buscan
fortalecer su liderazgo y
crecimiento profesional.

Tema central

El camino al éxito:
estrategias para hacer
crecer tu emprendimiento

22 DE ABRIL : .
Lugar: Lobby Tinkko Blue Mall Invitado especial
Hora: 6:00p.m. Cesar Villanueva

Entrada libre

- - Fundador de
( Networklng) (Ses:én de Q&A) Domex Courier

Nota: Colaboracion con Influencer para Charlas.

UN COWORKING DISENADO PARA TUEXITO

Nota: Disefio de Ads para Anuncios.
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El mejor lugar para
hacer negocios en el

Distrito Nacional

Si buscas un espacio donde la productividad yel
networking se combinan, Tinkko es para ti.

Nota: Post en LinkedIn
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5.5 Presupuesto con cronograma de acciones.

2025
ACTIVIDAD CANTIDAD MONTO SUBTOTAL | PERIOCIDAD

Gastos Mercadeo Offline

Bolsas plasticas personalizadas 500 100.00 50,000.00 12
Termo personalizados 500 £25.00( 312,500.00 12
Lapiz personalizados 800 12.50 10,000.00 12
Libreta personalizados 500 300.00| 150,000.00 12
Publicidad en feria de empleoc 3 50,000.00 150,000.00 3
Publicidad en feria estudiantil 3 40,000.00 120,000.00 3
2;:;f:rsnrsnjgr:;ifdner:qﬁer;ta5 tipo B durante 4 70,000.00 280,000.00 s
Activacion Power Zone 5 20,000.00 |  100,000.00 4
Imprevistos 1 21, 500.00 21, 500.00 12
Gastos Mercadeo Online

Anuncios en redes sociales Linkedln 24.00 1,500.00 36,000.00 12
Anuncios en redes sociales Instagram 24.00 2,500.00 &0,000.00 12
Videos profesionales para redes sociales 24.00 15,000.00 360,000.00 12
Videos REELS para redes sociales 12.00 5,000.00 &60,000.00 12
Honorarios por exposician influencers 6.00 15,000.00 90, 000.00 12
Marketing Gmail 12.00 5,000.00 &0,000.00 12
TOTALES 1,860.000.00

Nota: La tabla muestra un desglose financiero de la inversion anual en
marketing para Tinkko S.A.S enfocado en estrategias tanto Offline como Online. La
inversion en marketing offline estd enfocada en campafas para atraer al publico en
eventos, recomendaciones, ofreciendo que los clientes se relacionen con la marca y se
identifiquen. Esto lo lograremos con la campana de materiales promocionales
personalizados para los clientes nuevos y viejos, participacién en ferias y activaciones
de marca, con la contratacién de promotoras que capturen la atencion del publico de las
plazas comerciales mas reconocidas del pais, este paquete offline tiene un presupuesto

de RD$1.194.000.00.
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Por otro lado, el marketing online abarca anuncios en redes sociales, produccién

de contenido digital y colaboraciones con Influencer. El objetivo es captar el publico

maés joven con Reals, Posted, Videos, entre otros, este apartado tiene un presupuesto

estimado de RD$666.000.00. En total la inversion estimada para el afio 2025 asciende

a RD$1,860.000.00 reflejando un enfoque estratégico para fortalecer la visibilidad y el

posicionamiento de la marca en el mercado.

Cronograma de plan de Mercodeo
Tactica Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Campafia de articulos Personalizadas Encargada de Marketing
Segmentacion de Publicidad Digital Empresa Externa
Calendaric de Promotoras Empresa Externa
Calendario de Publicacion Semanal en Redes Sociales Empresa Externa
Publicidad Pagada en eventos enfogue profesional yestudiantil [Encargada de Marketing
Programa de Recompensas y Descuentos Encargada de Marketing
Campafia de Promociones Personalizadas via SMS y WhatsApp Empresa Externa
Envic de Newsletters con Actualizaciones y Ofertas Especiales Empresa Externa
Cronograma de plan de Mercadeo
Tactica Julio Agosto Octubre Diciembre

Campafia de articulos Personalizadas

Encargada de Marketing

Segmentacion de Publicidad Digital

Empresa Externa

Calendario de Promotoras

Empresa Externa

Calendario de Publicacion Semanal en Redes Sodiales

Empresa Externa

Publicidad Pagada en eventos enfogue profesional yestudiantil

Encargada de Marketing

Programa de Recompensas y Descuentos

Encargada de Marketing

Campafia de Promociones Personalizadas via SMS y WhatsApp

Empresa Externa

Envio de Newsletters con Actualizaciones y Ofertas Especiales

Empresa Externa

Nota: EI cronograma detalla la planificacién estratégica de las tacticas de

mercadeo de Tinkko S.A.S para el afio 2025. Se incluyen acciones como la campafa de

articulos personalizados, segmentacion de publicidad digital, y un calendario de

publicaciones en redes sociales, con el fin de mantener una presencia constante en el

mercado. A continuacion, detallamos ciertas acciones a realizar en cada tactica:

Campaia de articulos Personalizadas y Activaciones Power Zone:

Dia del padre (10 de agosto).
Dia Internacional de la Mujer (8 de marzo).

[ ]
e Diadel Trabajo (1 de mayo).
e Diade la Madre (11 de mayo).
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Campafia de Promociones Personalizadas via SMS y WhatsApp
e Envios Programados Lunes - Viernes Horarios 11 AM - 4 PM.

Calendario de Publicacion Semanal en Redes Sociales:
e 3 Publicaciones por Semana en Instagram.

1 Publicacion Linkedin.

2 Reals por Semana en Instagram.

2 Publicaciones por Semana en Facebook.

Programa de Recompensas y Descuentos
e 3 Meses de Fidelidad 2% Descuento.
e 6 Meses de Fidelidad 4% Descuento.
e 12 Meses de Fidelidad 6% Descuento.

Calendario de Promotoras
e Lunes - Viernes Horarios 9:30 AM - 4 PM Blue Mall - Acropollis.

Envio de Newsletters con Actualizaciones y Ofertas Especiales
e Envios Programados Lunes - Viernes Horarios 11 AM - 4 PM
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5.6 Plan Financiero

5.6.1 Proyeccion de Ingresos

En este apartado se detallan las proyecciones de ingresos estimados para
Tinkko S.A.S. durante el afio 2025, basadas en un analisis exhaustivo de las
principales fuentes de ingresos de la empresa. Estas fuentes incluyen el alquiler
de oficinas privadas con ventana, oficinas privadas sin ventana, puestos fijos,
asi como el alquiler de espacios de trabajo y oficinas virtuales. La estimacion
total de ingresos para el afio 2025 es de DOP$22,860,780.00, lo que proporciona
una visién clara de los ingresos esperados y permite identificar las areas clave
de crecimiento, estableciendo una base sélida para la planificacion financiera a

mediano plazo.

En el marco de las estrategias de mercadeo, se han disefiado diversas
iniciativas enfocadas en fortalecer el posicionamiento de Tinkko S.A.S. en el
mercado. El plan de mercadeo se orienta a realizar campafas dirigidas tanto a
los clientes actuales como a los nuevos, a través de la distribucion de articulos
promocionales y la activacion tanto dentro como fuera de las oficinas. Estas
acciones buscan generar visibilidad en el mercado y consolidar la presencia de
la marca. A través de estas estrategias, se pretende no solo aumentar la captacion
de clientes, sino también fidelizar a los usuarios existentes, incentivando su

permanencia y satisfaccion a largo plazo.

198



A
LA

TINKKO

Un aspecto clave dentro del analisis de las fuentes de ingresos es la
identificacion de los renglones mas rentables para la empresa. En este sentido,
el alquiler de oficinas privadas con ventana y los puestos fijos se destacan como
las principales fuentes de ingresos, representando un alto porcentaje de la

facturacién total.

A continuacion, se presenta una tabla que ilustra de manera visual las

proyecciones de ingresos estimados para Tinkko S.A.S. durante el afio 2025.

DorP DorP Dor
Descrincid Contided Centro Ingresos Venta| Costo de Beneficio en

Total Venta Total Venta
Oficinas Privadas Con Ventana 185.00( Acropolis 5,336,047 .50 266,802 .38 | 5,065,245.13
Oficinas Privadas Sin Ventana 115.00( Acropolis 3,175,552 50 158,77763 | 3,016,774.88
Puestos Fijos 160.00| Acropolis 4,319, 760.00 21558B.00 | 4,1035,772.00
Oficinas Privadas Con Ventana 185.00( Blue Mall 5,677,372.50 283,868.63 | 5,393,503 .88
Oficinas Privadas 5in Ventana 125.00( Blue Mall 3,682,312.50 184,11563 | 3,498,156 88
Oficima Virtwal Light 110.00| Blue Mall 669,735.00 33,4B6.75 £36,248.25
22,860,780.00 | 1,143,039.00 | 21,717,741.00
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5.6.2 Proyeccion de Costos
Para este apartado de costos de venta proyectados para Tinkko S.A.S.
en el afio 2025, se estim6 que ascenderian a DOP$1,143,039.00, lo que
representa aproximadamente el 5% de los ingresos totales. Estos costos son
relativamente bajos debido a que la empresa incurre principalmente en gastos
fijos, como el alquiler, los servicios publicos y los sueldos del personal, los

cuales no dependen directamente de la cantidad de ingresos generados.

A continuacion, se presenta una tabla que ilustra de manera visual la

distribucion de los costos estimados para Tinkko S.A.S. durante el afio 2025.

Tinkko 5.A.5
Analisis de Proyeccion de Costo
Al 31 de Diciembre 2025

Valores en DOPS TI N KO

ANOD
0

Costo de Venta
Oficinas Privadas Con Ventana 266,802 38
Oficinas Privadas 5in Ventana 158,777.63
Puestos Fijos 215,98B.00
Oficinas Privadas Con Ventana 283 BGB.63
Oficinas Privadas 5in Ventana 18411563
Oficina Virtual Light 33,4B6.75

1,143,039.00

Fuente: Tabla que detalla los costos esperados para el primer afio, (Autoria propia

2025)
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5.6.3 Proyeccion de Gastos

La proyeccion de gastos de Tinkko S.A.S. para el afio 2025 asciende a
DOP$10,067,658.07, y refleja las necesidades operativas de la empresa para
asegurar su funcionamiento y crecimiento. Los gastos mas importantes incluyen
sueldos del personal DOP$1,853,496.00, alquiler del local comercial
DOP$2,400,000.00, y gastos de electricidad DOP$660,000.00, que son
esenciales para mantener la infraestructura y los servicios necesarios para operar

de manera eficiente.

Dentro de estos gastos, se destaca el plan de mercadeo, con un
presupuesto combinado de DOP$1,860,000.00 para publicidad y marketing
digital. Este gasto est4 enfocado en incrementar la visibilidad de la marca, captar
nuevos clientes y fidelizar a los existentes, buscando asi fortalecer la presencia
de Tinkko S.A.S. en el mercado. Ademas, se consideran otros gastos fijos como
los relacionados con la seguridad social DOP$306,504.00, seguros
DOP$480,000.00 y depreciacion de activos DOP$626,666.67, que son

necesarios para garantizar la estabilidad y seguridad juridica de la empresa.

Esta distribucién de gastos asegura que los recursos sean utilizados de
manera eficiente, permitiendo a Tinkko S.A.S. mantener una estructura
financiera solida y optimizar el uso de recursos en areas clave para su

crecimiento.

A continuacion, se presenta una tabla que ilustra de manera visual la

distribucion de los gastos estimados para Tinkko S.A.S. durante el afio 2025.
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Tinkko $S.A.5
Analisis de Proyeccidn de Gastos ""
Al 31 de Diciembre 2025
Valores en DOPS TI N |< Ko

Afio

0

Gastos Administratives y Organizacionales
Gastos por Sueldos 1,853,456.00
Gastos de Alguiler Local Comercial 2,400,000.00
Gastos de Seguridad Social (TSS) 306,504 .00
Gastos de Seguro de Responsabilidad Civil 300,000.00
Gastos de Seguro Dafios Materiales 180,000.00
Gastos de Electricidad 660,000.00
Gastos Financieros 872,951.40
Gastos de Suministro de Oficina 12, 000.00
Gastos de Regalia Pascual 180,000.00
Gastos de Depreciacion 626,666.67
Gastos de Publicidad/Mercadeo 1,194, 000.00
Gastos de Marketing Digital 666,000.00
Gastos por Honorarios 300,000.00
Gastos de Limpieza 96,000.00
Gastos de Seguridad 120,000.00
Gastos de Personal 185,000.00
Gastos de Eventualidad 25,000.00
Gastos por Bonificacion %0,000.00
Total

NKKO

10,067,658.07

Fuente: Tabla que detalla los gastos administrativos y organizacionales esperados

para el primer afio, (Autoria propia 2025)
5.6.4 Estado de Situacion

El estado de situacion financiera proyectado de Tinkko S.A.S. al 31 de
diciembre de 2025 tiene como objetivo ofrecer una vision general de la posicion
financiera de la empresa, proyectando sus activos, pasivos y capital. En este
contexto, los activos totales de la empresa se estiman en DOP$35,565,965.77.
Estas proyecciones son sumamente importantes para comprender la estructura
financiera de la empresa y para la planificacion de sus decisiones operativas y

estratégicas en el futuro cercano.

En cuanto a los pasivos, se proyecta una deuda total significativa

asociada a cuentas por pagar y prestamos, la empresa obtuvo un prestamo de
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DOP$7,500,000.00 para no poner en riesgo el cap-itl;lI ﬁi!ﬁ!ﬂgloos
inversionistas. En cuanto al capital, se anticipa que la empresa terminara el
periodo con una ganancia acumulada, lo que indicaria un fortalecimiento de su
posicion financiera. Aunque los pasivos y el capital proyectado se equilibran
con los activos, esta proyeccion subraya la necesidad de una gestion eficiente
de recursos y de estrategias que permitan consolidar la rentabilidad de Tinkko

S.A.S. alo largo del afio.

A continuacion, se presenta el estado de situacion estimado para Tinkko

S.A.S. durante el afio 2025.

Tinkko 5.A.5
Estodo de Situacion Financiera

'F-'Y
Al 31 de Diciembre 2025
Valores enrg‘::Sm TI N K- KO

L

AfiO

Activos 1]

Caja Chica Acropolis 100,000.00
Caja Chica Blue Mall 100,000.00
Efectivo en Banco Reservas 15,850,000.00
Efective en Banco Popular 6,895,255.52
Efectivo en Bance BHD 2,882,036.71
Cuentas por Cobrar 571,756.87
Suministro de Oficing 560,250.00
Mobiliario y Equipo de Oficing 1,050,000.00
Dep. Acum. Mobiliarie y Equipo de Oficing (1,050,000.00)
Mejora en Propiedod Arrendada 6,000,000.00
Dep. Acum. Mejora en Propiedad Arrendada (2,000,000.00)
intangibles (Licencias, Software) 250,000.00
Amort. {Licencias, Seftware) (83,333.33)
Total de Activos 35,565,965.77
Pasivos

Cuentas por Pagar (873,831.92)
Cuentas por Pogar Accionista (2,500,000.00)
Prestamos por Pagar (B,348,176.96)
Total de Pasivos (9,722,008.88)
Capital

Capital (12,000,000.00)
Beneficio o Perdida Acumulado (5,500,000.00)
Beneficio del Periodo (8,343 556.85)
Total de Capital (25,843,956.89)

Pasivo + Capital [35,565,965.77)
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Fuente: Tabla que detalla el estado de situacion financiera esperados para el primer

afo, (Autoria propia 2025)
5.6.5 Estado de Resultado

El estado de resultados proyectado para Tinkko S.A.S. en el afio 2025
presenta una estimacion clara de la rentabilidad de la empresa a partir de sus
ingresos y gastos operativos. Segun las proyecciones, se espera que los ingresos
por venta alcancen un total de DOP$22,640,775.00, lo que refleja el nivel
esperado de demanda por los productos y servicios de la empresa durante el
periodo. Sin embargo, para generar estos ingresos, la empresa incurrira en
costos de venta de aproximadamente DOP$1,143,039.00, lo que incluye los
gastos directos relacionados con la produccion y comercializacién de los bienes
y servicios. Como resultado, el beneficio operativo estimado es de
DOP$21,497,736.00, lo que muestra un rendimiento positivo antes de descontar

los gastos operacionales y administrativos.

Los gastos operacionales y administrativos proyectados se estiman en
DOP$10,067,658.07, un valor considerable que abarca una serie de costos fijos
y variables necesarios para la operacion diaria de la empresa, tales como
sueldos, alquileres, publicidad y otros gastos de funcionamiento. A pesar de
estos gastos, el beneficio bruto proyectado es de DOP$11,430,077.93, lo que
indica que la empresa generara un margen de ganancia sustancial después de
cubrir los costos directos. Despues de descontar el impuesto sobre la renta de
DOP$3,086,121.04, el beneficio neto de Tinkko S.A.S. proyectado para el afio
2025 sera de DOP$8,343,956.89, lo que refleja una rentabilidad sélida a pesar

de los costos asociados a la operacion. Esta proyeccion destaca la capacidad de
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la empresa para generar ganancias sostenibles y mantener su viabilidad

financiera en el largo plazo, siempre que logre cumplir con los objetivos de

ingresos y controlar los gastos operativos.

Tinkko 5.A.5%
Estado de Resultodo _-
Al 31 de Diciembre 2025 r
Valores en DOPS TI N |< KO

ARD

0

Ingresos por Venta 22 640, 775.00
Costo de Venta 1,143 039.00
Beneficio Operativo 21,497, 736.00
Gastos Operacionales y Administrativos 10.067,658.07
Beneficio Bruto 11,430,077.93
Impuesto Sobre la Renta 3,086,121.04
Beneficio Neto 8,343,956.89

Fuente: Tabla que detalla el estado de resultados esperados para el primer afio,

(Autoria propia 2025)
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5.6.6 Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) es una métrica clave
para evaluar el costo total de financiamiento de Tinkko S.A.S. y la viabilidad
de futuros proyectos de inversion. Este indicador tiene en cuenta el costo de
oportunidad y los riesgos inherentes al entorno econdémico, tales como la
inflacién, la devaluacion de la moneda y el riesgo pais. Asimismo, se consideran
las fuentes de financiamiento de la empresa, tanto de inversionistas como de
bancos, junto con sus respectivos costos de capital y ponderaciones en el
financiamiento total. Este desglose permite comprender mejor la estructura
financiera de la empresa, proporcionando una vision clara de los retornos
esperados y las variables econdmicas que pueden afectar su rentabilidad y

sostenibilidad.

Segun las proyecciones financieras de Tinkko S.A.S. para el 31 de
diciembre de 2025, la estructura de financiamiento estéa distribuida de manera
equilibrada, con un 65.44% de capital aportado por los inversionistas y un
34.56% proveniente del financiamiento bancario. Esta estructura proporciona
una combinacion adecuada de recursos propios y externos, con un WACC
estimado de 21.54%, lo que refleja una estrategia de financiamiento

diversificada y con un costo total ponderado relativamente moderado.
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Aunque el costo del capital para los inversionistas es significativamente
maés alto (24.99%) en comparacion con los costos bancarios (15.00%), esta
combinacion de financiamiento proporciona a Tinkko S.A.S. una flexibilidad
adecuada para manejar el riesgo financiero de manera eficiente. En general, esta
estructura financiera proyectada establece una base solida para el crecimiento
de la empresa, permitiéndole gestionar sus fuentes de financiamiento de manera
efectiva para maximizar la rentabilidad a largo plazo. Cabe sefialar que estos
datos son estimaciones y podrian ajustarse en funcién de las condiciones del

mercado Y la evolucion del desempefio financiero de la empresa.

|costo de copitalponderate [ |

Tass Active Promedio Ponderada de |a Banca 15.00% -

Inflacien 3.29% ar

Dewaluacion Moneda 4.50% TI N K Ko
Ri &t g Paig E

Inversionista 14,200,000.00 214.90% 65.44% 16.35%
Bancos 7.500,000.00 15.00% 34 56% 5.16%

Fuente: Tabla que detalla el WACC para el primer afio, (Autoria propia 2025)

207



2

T

5.6.7 Matriz de Riesgos Financieros

NKKO

MATRIZ DE RIESGOS

RIESGO Probabilid.ad Gravedad Va!ordel Nivel de Riesgo
(Ocurrencia)| (Impacto) Riesgo
Robos en laTienda de Mobiliario y Equipo de Oficina 3 5 15 Muy grave
Ineendios en el local 2 5 10 Importante
Accidentes [aborales en el local 2 5 10 Importante
Fallecimientode personal en el local 1 5 5 Apreciable
Desastres Naturales que afecten la plaza 2 5 10 Importante
0 Marginal
Marginal
Marginal
LEYENDA
GRAVEDAD (IMPACTO)
MUYBAJO 1 BAJO 2 MEDIO 3 ALTO 4 MUYALTO 5
MUY ALTA 5 5 10
ALTA 4 4 8
PROBABILIDAD MEDIA 3 3 6
BAJA 2 2 4
MUY BAJA 1 1 2

Riesgo muy grave. Requiere medidas preventivas urgentes. No se debe iniciar el proyecto sin la
aplicacion de medidas preventivas urgentes y sin acotar solidamente el riesgo.

Riesgo importante. Medidas preventivas obligatorias. Se deben controlar fuertemente Ilas varniables
de riesgo durante el proyecto.

Riesgo apreciable. Estudiar econdmicamente ai es posible infroducir medidas preventivas para
reducir el nivel de riesgo. Sino fuera posible, mantenerlas varniables controladas.

Riesgo marginal Sevigilara aunque no requiere medidas preventivas de partida.

Nota: La matriz de riesgo es una herramienta utilizada para evaluar y

clasificar los riesgos en funcion de su probabilidad de ocurrencia y gravedad del

impacto. En esta matriz se identifican cinco riesgos principales en el contexto

de Tinkko S.A.S una empresa de renta de espacios compartido:1. Robos en la

tienda, 2. Incendios en el local. 3. Accidentes Laborales 4. Fallecimiento de
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personal. 5. Desastres naturales que afecten las plazas. Cada riesgo se valora
segun una escala de probabilidad (1 a 5) y gravedad (1-5) evaluando el riesgo.
Segun los resultado se clasifican en cuatro niveles:
e Muy grave (rojo) : riesgos con alta prioridad que requieren medidas
preventivas urgentes.
e Importantes (naranja): riesgos que necesitan medidas de control
obligatorio.
e Apreciable (amarillo): riesgos que deben ser evaluados para determinar
la viabilidad de reduccion.
e Marginal (sin color): riesgos de baja relevancia que solo requieren
monitoreo.
De acuerdo con la matriz, en riesgo critico, con nivel muy grave (15
puntos) , mientras que los incendios, accidentes laborales y desastres naturales,
se consideran importantes (10 puntos cada uno). El fallecimiento de personales

apreciable (5 puntos), requiriendo vigilancia.

5.6.8 Estado de Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo proyectado de Tinkko S.A.S. al 31 de
diciembre de 2025 proporciona una vision clara de las fuentes y los usos del
efectivo en las actividades operativas, de financiamiento e inversion. En las

actividades operativas, se presenta un flujo neto positivo de DOP$9,363,615.27.

En cuanto a las actividades de financiamiento, se muestra un flujo

negativo de DOP$(1,151,823.04) proveniente de préstamos por pagar, lo que
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refleja el pago de la deuda adquirida como parte de la estrategia de
financiamiento de la empresa. Esta salida de efectivo indica un esfuerzo por

reducir los pasivos financieros y asegurar una estructura de capital mas

equilibrada.

Al inicio del periodo, el efectivo y sus equivalentes sumaban
DOP$21,655,500.00, y tras el impacto de las actividades operativas, de
financiamiento e inversién, el saldo final de efectivo se proyecta en

DOP$29,867,292.24.
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Tinkko 5.A.5

Estado de Flujo de Efectivo
Al 31 de Diciembre 2025
Valores en DOPS

rFLUJDS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE OPERACION:

Ganancia neta del pericdo antes de impuestos

11,430,077.93

Mas: Depreciacion de eguipo

1,1B6,666.67

Cambios netos en activos y pasivos:

Cuentas por Cobrar (121,580.21)
Suministro de Oficina (250,245 95)
Cuentas por Pagar [755,178.08)

Cuentas por Pagar Accionista

1,000,000.00

Impuestos por Pagar

(3,086,121.04)

Total Ajustes

(2,066,462.65)

Efectivo Neto usado en las actividades de operacicon

9,363,615.27

FLUIOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE FINACIAMIENTO:

Prestamos por Pagar

(1,151,823.04)

Capital Social 0.00
Efectivo Neto provisto por las actividades financieras (1,151,823.04)
FLUIOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE INVERSION:

rCompra Mobiliario y Equipos

Efectivo Neto provisto por las actividades de inversion 0.00

AUMENTO {DISMINUCION) META DEL EFECTIVO Y SUS EQUIVALENTES

g,211,792.24

EFECTIVMO Y 5US EQUIVALENTES AL INICIO

21,655,500.00

EFECTIVMO Y 5U5 EQUIVALENTES AL FINAL

29,867,282.24

5.6.9 Punto de Equilibrio

29,B67,292.23
0.01

El anélisis de punto de equilibrio de Tinkko S.A.S. al 31 de diciembre
de 2025 es una herramienta clave para determinar el volumen de ventas
necesario para cubrir tanto los costos fijos como los costos variables, sin generar

pérdidas ni ganancias. En este caso, los costos fijos proyectados ascienden a
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DOP$11,274,158.07, mientras que los costos variables se estiman en
DOP$593,376.74. Con unas ventas proyectadas de DOP$22,860,780.00, el

punto de equilibrio se alcanza cuando las ventas cubren aproximadamente el

52% de los ingresos estimados, lo que equivale a DOP$11,867,534.81.

Este andlisis indica que Tinkko S.A.S. necesita generar un volumen
minimo de ventas de DOP$11,867,534.81 para cubrir sus costos, tanto fijos
como variables, lo que es esencial para garantizar la estabilidad operativa y
evitar pérdidas. Al alcanzar este nivel de ventas, la empresa logra cubrir todos
sus costos sin obtener ganancias ni pérdidas, lo que permite a los directivos
planificar estratégicamente y ajustar las acciones comerciales de acuerdo con
los objetivos financieros y operacionales. Este punto de equilibrio también es
un factor clave para evaluar la rentabilidad y gestionar eficazmente los recursos

de la empresa.

Tinkko 5.A.5
Punto de Equilibrio a_—
Al 31 de Diciembre 2025
Valores en DOFS TI N |< KO

ARD

o

COSTOS FIIOS 10,067,658 .07
COSTOS VARIABLES 1,143,035.00
VEMTAS 22,860,780.00
PORCEMTAIE PE 046
VEMNTA 10,597,531 81 1
COSTOS VARIABLES 52987674
COSTOS FIIOS 10,067,658 .07
UTILIDAD Q.00

Fuente: Tabla que detalla el punto de equilibrio determinado para el primer

afio, (Autoria propia 2025)
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5.6.10 Valor Presente Neto o Valor Actual Neto y TIR

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) son dos
indicadores clave utilizados para evaluar la viabilidad financiera del proyecto
de Tinkko S.A.S. al 31 de diciembre de 2025. Para este andlisis, se utilizé una

tasa de interés del 21.54% y un desembolso inicial de DOP$7,500,000.

El célculo del VAN muestra un valor de DOP$$32,074,602.37, lo que
significa que el proyecto tiene un retorno positivo y excede el costo del capital
invertido. Un VAN tan alto indica que Tinkko S.A.S. es capaz de generar una
rentabilidad superior a la tasa de descuento aplicada, lo que sugiere que el
proyecto es financieramente viable y crea valor para los accionistas. Este valor
positivo resalta la capacidad del proyecto para generar flujos de caja futuros que

superan la inversion inicial, respaldando una proyeccion financiera sélida.

Por otro lado, la Tasa Interna de Retorno (TIR) calculada para el
proyecto es de 298%, lo que indica que la tasa de rendimiento del proyecto es
significativamente superior a la tasa de descuento del 21.54%. Una TIR tan alta
refleja un retorno excelente sobre la inversién, lo que convierte a Tinkko S.A.S.
en una oportunidad financiera extremadamente atractiva. Ambos indicadores,
el VAN y la TIR, sefialan que el proyecto tiene un alto potencial de rentabilidad,
y que bajo las condiciones proyectadas, la empresa esta en una excelente
posicion para generar valor sustancial y superar las expectativas de los

inversores.
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En conclusion, con un VAN positivo y una TIR alta, Tinkko S.A.S.

demuestra tener un proyecto financieramente solido, que no solo cubre el costo
del capital invertido, sino que también genera un retorno excepcional. Sin
embargo, como en cualquier andlisis financiero, es importante monitorear de
manera continua los flujos de caja y las condiciones del mercado para ajustar

las proyecciones y asegurar que el proyecto mantenga su viabilidad a largo

plazo.
Taza de interés 0.2154
Calculo del VAN Desembolso Inicial 7,500,000.00
Tasa de interés 0.2154 Calculo de la TIR 258%
Desembolso Inicial 7,500,000.00

VAN $32,074,602.37 Afa Flujo de Caja
Afio Flujo de Caja 0 (7,500,000.00)
H 29,B67,292.24 1 20 B67,292 24

5.6.11 Payback descontado

El analisis del Payback Descontado para Tinkko S.A.S. al 31 de
diciembre de 2025, considerando el valor temporal del dinero, es fundamental
para evaluar la recuperacion de la inversion inicial de la empresa. Con una tasa
de interés proyectada del 21.54% y un desembolso inicial de DOP
$7,500,000.00, el Payback Descontado calculado es de -0.7489, lo que indica
que, al aplicar el flujo de caja de DOP $29,867,292.24 al inicio, el valor presente
de los flujos de efectivo generados al primer afio cubre el desembolso inicial en
su totalidad y excede, reflejando un resultado positivo en términos financieros.

Este analisis sugiere que la empresa es capaz de recuperar la inversion
inicial de manera rapida en el primer afio, dado que el valor presente de los
flujos de efectivo supera los DOP $7,500,000.00 de la inversion inicial,

alcanzando DOP $29,867,292.24. Este resultado es un indicativo de la
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viabilidad financiera de la empresa y de su capacidad para generar un retorno

significativo sobre la inversion en el corto plazo. Esto se debe a la optimizacion

de los flujos de caja proyectados y la eficiencia en la gestion de sus ingresos.

Sin embargo, es importante resaltar que estos resultados corresponden a

estimaciones basadas en las condiciones del mercado y el desempefio esperado

de la empresa. Como se trata de proyecciones, estos datos podrian ajustarse en

funcion de los cambios en las condiciones econdémicas y operativas. No

obstante, la Tinkko S.A.S. estd en una posicion solida para recuperar su

inversion inicial en un plazo muy corto y, ademas, lograr un flujo de caja

acumulado que supera las expectativas iniciales, lo que resalta la rentabilidad

potencial de su modelo de negocio a largo plazo.

Tasa de interés 0.2154
Desembolso Inicial (7,500,000.00)
Play Back Descontado (0.7489)
Ano Flujo de Caja Porcentaje Valor Presente Suma Acumulada
Descuento
0 29,867,292 24 1.00 29,867,2592.24

29,867,292.24
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5.6.12 Analisis de Indicadores Financieros.

El anélisis de los indicadores financieros de Tinkko S.A.S. al 31 de
diciembre de 2025 proporciona una vision integral de la situacion econdmica de
la empresa. Con una razon circulante de 3.658, se evidencia una excelente
liquidez, ya que los activos circulantes son casi cuatro veces mayores que los
pasivos circulantes. Esto permite a Tinkko S.A.S. enfrentar cdmodamente sus
obligaciones a corto plazo, garantizando una solidez financiera que respalda la
estabilidad operativa. Ademas, la razon de endeudamiento de 0.273 indica que
la empresa mantiene un nivel de deuda moderado en relacion con sus activos
totales, lo que refleja una estructura de capital conservadora que minimiza los
riesgos financieros y ofrece flexibilidad para tomar decisiones estratégicas sin
depender excesivamente de fuentes externas de financiamiento.

En términos de rentabilidad, Tinkko S.A.S. presenta una rentabilidad
sobre el patrimonio (ROE) de 32.3% y una rentabilidad sobre la inversion (ROI)
de 32.1%, lo que demuestra que la empresa esta generando un retorno atractivo
sobre el capital invertido por sus accionistas y sobre sus activos totales. Estos
indicadores reflejan la capacidad de la empresa para generar valor a partir de
sus recursos, posicionandose como una entidad eficiente en la utilizacion de su
capital y recursos. Ademas, el margen de beneficio sobre ventas (ROS) de
50.5% destaca la efectividad de la empresa en convertir sus ventas en beneficios
netos, lo cual es una sefial positiva de la eficiencia operativa y el control de

costos dentro de su modelo de negocio.
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Por altimo, la empresa muestra una rotacion de cuentas por cobrar de
3.118, lo que sugiere que es eficiente en la gestion de cobros y la conversion de
cuentas por cobrar en efectivo de manera rapida y recurrente. Este nivel de
eficiencia es crucial para mantener un flujo de caja saludable y para sustentar
las operaciones sin que la empresa dependa en exceso de financiamiento
externo. EI EBITDA, con un indice de 50.5%, también refleja una capacidad
solida de generar flujo de efectivo a partir de sus actividades operativas, lo que
da a Tinkko S.A.S. la flexibilidad para afrontar inversiones y seguir creciendo.
En conjunto, estos indicadores proporcionan una base financiera robusta que
permite a la empresa gestionar sus riesgos, maximizar su rentabilidad y

continuar su expansion de manera sostenible.
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Tinkko 5.A.5
Analisis de Indicodores Financieros
Al 31 de Diciembre 2025

TINKKO

Vaolores en DOPS

ARD
RAZOM CIRCULANTE (1]
ACTIVOS CIRCULANTE TOTALES 35,565,965.77 3 658
PASIVOS CIRCULANTE TOTALES 5,722,008 BB '
RAZOMN DE ENDEUDAMIENTO
PASIVOS TOTALES 5,722,008 B8 0.973
ACTIVOS TOTALES 35,565,965.77 ’
ROE
BEMEFICIO METO B,343,956.89 5,373
CAPITAL 25,843 95685 ’
ROI
BEMEFICICO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 11,430,077.93 0,371
ACTIVOS TOTALES 35,565,965.77 ’
ROS
BEMEFICIC ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS 11,430,077.93 0.505
WVEMTAS 22, 640,775.00 ’
EBITDA
BEMEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS ¥ AMORTIZACION 11 41807793 0.504
VEMTAS 22,640, 775.00 ’
ROTACION DE CUENTA X COBRAR
VEMTAS METAS 21,497,736.00 3118
CUENTA X COBRAR £,895,255.52 ’
TASA DE RENDIMIENTO SOBRE VEMNTA
INGRESOS NETO 11,430,077.93 0.505
VEMTAS 22 640,775.00 '
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5.6.13 Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad para Tinkko S.A.S. al 31 de diciembre de
2025 tiene como objetivo evaluar el impacto financiero que la empresa
obtendria ante los escenarios pesimista, medio y optimo. Estos escenarios
ofrecen un marco Util para la toma de decisiones estratégicas, proporcionando
una visién mas clara de las posibles fluctuaciones en la rentabilidad y los riesgos
asociados a cada escenario.

Por otro lado en el escenario pesimista, en caso de que la cobertura de la
campafa de marketing, sus KPIs estuvieran por debajo de lo esperado,
estimamos que las proyecciones pudieran considerar una disminucion del 25%
en los ingresos y un aumento del 25% en los costos y gastos. Este escenario, nos
presenta una caida significativa en los ingresos, que pasarian de
DOP$22,640,775.00 a DOP$16,980,581.25. A su vez, los costos y gastos
aumentan considerablemente, lo que lleva a una pérdida de DOP$2,967,209.91.

Este escenario refleja una situacién desfavorable.

ARO
0
Ingresos 22 640,775.00
Disminucion 25% 5,660,193.75
Total de Ingresos 16,580,581 25
Costos 1,143,035.00
Aumento 25% 285,759.75
Total de Costos 142875875
Gastos 10,067,658.07
Aumento 25% 2,516,914.52
Total de Gastos 12 584 57255
Total Escenario Pesimo 2,967,209.91
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Por otro lado, en el escenario medio, el cual presenta una cobertura de las
campanfas de marketing medio, y sus KPIs obtuvieron porcentajes aceptados, siendo
Tinkko, S.A.S la empresa numero 1 en todas las encuestas del sector de coworking, se
estima que este escenario presenta una disminucion del 15% en los ingresos y un
incremento del 10% en los costos y gastos. En este escenario, la empresa seguiria
obteniendo una utilidad de DOP$ 6,912,891.97, lo que indica que, a pesar de la
reduccion en los ingresos y el aumento de costos, se mantendria una rentabilidad

positiva, lo que refleja una situacion moderadamente optimista en el mercado.

ARD
0
Ingresos 22,640,775.00
Disminucion 15% 3,396,116.25
Total de Ingresos 15,244 65B.75
Costos 1,143,035.00
Aumento 10% 114,303.90
Total de Costos 1,257,342 90
Gastos 10,067,658.07
Aumento 10% 1,006,765.81
Total de Gastos 11,074,423 B8
Total Escenario Medio 6.912,891.97

Finalmente, el escenario éptimo proyecta un aumento del 15% en los ingresos
y una reduccion del 5% en los costos y gastos. En este escenario, los ingresos subiran
a DOP$26,036,891.25, mientras que los costos y gastos disminuirian a
DOP$1,085,887.05 y DOP$10,710,450.17, respectivamente. Este resultado se
traduciria en una utilidad neta de DOP$15,386,729.03, lo que refleja un escenario
favorable, demostrando que las campafias de marketing tuvieron un resultado

extraordinario en la rentabilidad de la empresa.
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AllO
0
Ingresos 22 640,775.00
Aumento 15% 3,356,116.25
Total de Ingresos 26,036,851 25
Costos 1,143,035.00
Disminucion 5% 57,151.85
Total de Costos 1,085 887.05
Gastos 10,067, 658.07
Disminucion 5% 503,382.90
Total de Gastos 8,564,275.17
Total Escenario Optimo 15,386,729.03

5.6.14 Estrategia de Salida

La estrategia de salida propuesta para Tinkko S.A.S. tiene como objetivo
principal maximizar el valor para sus accionistas, considerando el entorno actual
del mercado de espacios de trabajo colaborativo y las perspectivas de
crecimiento en la Republica Dominicana. Esta estrategia estara orientada a
asegurar una transicion exitosa, garantizando tanto la rentabilidad de los
inversionistas como la continuidad del desarrollo de la empresa en el sector.

Para ello, se llevaran a cabo las siguientes acciones clave:

En primer lugar, se realizara una evaluacion exhaustiva del mercado
para identificar posibles compradores o inversores interesados en el modelo de
negocio y en la expansion de los espacios de coworking en el pais. El objetivo
es identificar actores estratégicos que valoren el potencial de Tinkko S.A.S. en

el contexto econémico actual.

Posteriormente, la empresa se enfocara en preparar su estructura para la

venta. Esto implica emitir estados financieros auditados con la finalidad de dar

visibilidad de la situacion financiera a los posibles compradores.
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Finalmente, las negociaciones de la venta se centraran en asegurar un
precio de venta que refleje el valor actual de Tinkko S.A.S., asi como sus
proyecciones de crecimiento futuro. Se priorizarén los términos que aseguren la
estabilidad de laempresa y la continuidad de su modelo de negocio, con especial
énfasis en mantener su enfoque en la innovacion, el servicio al cliente y la
fidelizacion de los usuarios. Los compromisos del comprador con el desarrollo
sostenible del sector de coworking y la mejora constante de la experiencia del
cliente serén puntos clave durante las negociaciones. De este modo, la estrategia
de salida permitir4 maximizar el retorno sobre la inversion y asegurar un futuro

prometedor para Tinkko S.A.S. bajo nueva propiedad o gestion.

5.6.15 Conclusiones Financieras

El andlisis financiero de Tinkko S.A.S. al 31 de diciembre de 2025
refleja una sélida posicion financiera, lo que demuestra que la empresa esta en
un camino favorable hacia la estabilidad y el crecimiento sostenible. Con una
razén circulante de 3.658, la compafila muestra una excelente capacidad de
liquidez, lo que significa que tiene méas de tres veces los activos circulantes
necesarios para cubrir sus pasivos a corto plazo, garantizando su capacidad para
afrontar cualquier obligacion inmediata. Esta robustez en la liquidez se

complementa con una razén de endeudamiento de 0.273.

En términos de rentabilidad, Tinkko S.A.S. sobresale con un ROE
(retorno sobre el capital) de 32.3.%, lo que significa que la empresa genera casi
el 32.3% de ganancia neta sobre el capital invertido por sus accionistas. Esto

refleja una gestion eficiente y la capacidad de maximizar los rendimientos de
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los recursos propios. De manera similar, el ROI (retorno sobre la inversion) de

32.1% subraya la efectividad de la compafiia para generar beneficios operativos
a partir de sus activos. La empresa muestra una fuerte capacidad para generar
ganancias operativas y mantener margenes elevados. Su tasa de rendimiento
sobre ventas (ROS) es de 50.5%, lo que implica que por cada peso de venta, la
compafia obtiene una ganancia neta considerable, lo cual es un excelente
indicador de eficiencia operativa y una sélida capacidad de generar flujos de
caja. Ademés, el EBITDA de 50.5% confirma la rentabilidad de la empresa
antes de considerar los efectos de los impuestos, intereses y amortizacion,

reflejando la eficiencia del negocio en su totalidad.

En cuanto a la eficiencia operativa, la rotacién de cuentas por cobrar de
3.118 revela que Tinkko S.A.S. tiene una gestion efectiva de su capital de
trabajo, convirtiendo sus cuentas por cobrar en efectivo de manera eficiente, lo
que refuerza su posicion de liquidez y optimiza el flujo de caja. Ademas, el
analisis de Payback Descontado muestra un valor presente positivo en el primer
afio, con un Payback Descontado de 0.7489, lo que indica que la empresa podria
recuperar rapidamente su inversion inicial, a pesar de las proyecciones iniciales
de inversién. Este dato, junto con un Valor Presente Neto (VPN) proyectado de
DOPS$ $32,074,602.37 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 298%, refuerza
la viabilidad financiera de la empresa, lo que significa que el proyecto tiene un
alto retorno sobre la inversion, mucho mayor que el costo de capital. Estas cifras
son altamente positivas, lo que permite a la empresa continuar con su estrategia

de crecimiento y expansion.
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En resumen, Tinkko S.A.S. presenta una estructura financiera robusta y
saludable, con niveles adecuados de liquidez, rentabilidad y eficiencia
operativa. La empresa no solo mantiene un control excelente sobre sus costos y
operaciones, sino que también demuestra una capacidad sobresaliente para
generar valor para sus accionistas y para expandir sus operaciones en un
mercado competitivo. La sélida rentabilidad, la efectiva gestion del capital y los
flujos de caja generados posicionan a la empresa de manera favorable para
aprovechar futuras oportunidades de crecimiento, lo que refuerza su

sostenibilidad y la confianza en su potencial a largo plazo.

5.6.16 Sistema de evaluacion y control KPI’s

5.6.16.1 Establecer el sistema e indicadores de evaluacion y control

Categoria del Objetivo
Objetivo Especifico

Objetivos Consolidar la percepcion de Tinkko - Ndmero de menciones

Cualitativos S.A.S como lider en el mercado de positivas en redes sociales
espacios de trabajo flexibles y y medios: Al menos 30
exclusivos, en valor de la calidad de menciones mensuales en
sus instalaciones y servicios redes sociales en los
personalizados, enfocado en las primeros 6 meses.
necesidades de los profesionales y - Puntuacion de encuestas
de las empresas de satisfaccion del

cliente: Lograr una
puntuacién promedio de
4.8/5 en los primeros 3
meses.

- Evaluacion de resefias y
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comentarios: Aumentar la
cantidad de resefias
positivas en plataformas

clave en un 10% anual.

Fortalecer la posicion de Tinkko
S.A.S como lider en espacios de
coworking en Santo Domingo,
Distrito Nacional, fortaleciendo su
diferenciacion frente a la

competencia.

Incremento en el
reconocimiento de marca:
Medir un del 15% en
encuestas de percepcion
de marca.

Participacion en
conferencias: Asistir y
presentar en al menos 3
eventos de la industria
laboral y 2 universidades

anualmente.

Comunicar de manera efectiva los
valores y la cultura de Tinkko S.A.S
para asegurar que la percepcion de
los clientes se alinee con una
identidad de marca sélida, basada en

calidad y diferenciacion.

Medicién de engagement
en redes sociales:
Alcanzar un 20% mas de
interacciones en
publicaciones que
comuniquen la identidad
de la marca.

Evaluacion de coherencia
en materiales
promocionales: Realizar
auditorias trimestrales

para asegurar alineacién
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con los valores de la

marca

Objetivos

Cuantitativos

Incrementar las ventas en un 10% al
cierre del primer afio de
implementacion del plan de

mercadeo.

Crecimiento mensual en
ingresos: Medir el
porcentaje de crecimiento
en ventas mes a mes.
NUmero de nuevos
clientes: Aumentar en un
10% la base de clientes al

finalizar el primer afio.

Incrementar la tasa de ocupacion de
los espacios de trabajo compartido
en un 20% al cierre del primer afio

fiscal.

Seguimiento de reservas:
Evaluar el nimero de
reservas realizadas y
cancelaciones

Tasa de ocupacién
mensual: Alcanzar un
85% de ocupacion

promedio en los espacios

Aumentar la participacion y el
reconocimiento en mercado en un
10% en el segmento de espacios de
trabajo compartidos en el segmento
B2B en Santo Domingo, Distrito
Nacional durante el primer afio

fiscal.

Evaluacion de cuota de
mercado: Medicidon anual
a través de estudios de
mercado al pablico
objetivo de nuestra base
de datos.

Incremento en el numero
de empresas que nos
contraten en comparacion
con el afio anterior.
Aumento de visitas al

sitio web desde empresas
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interesadas

Objetivos Online -
SMART

Aumentar la participacion en redes
sociales en un 25% durante los
primeros seis meses, mediante
contenido educativo y de valor
enfocado en los valores y beneficios
de Tinkko S.A.S.

Crecimiento en
interacciones: Alcanzar
un incremento del 25% en
comentarios, me gusta y
compartidos en
publicaciones de valor. Se
pueden visualizar en las
estadisticas de cada red
social.

Rendimiento de
publicaciones y videos:
Engagement promedio en
las publicaciones y
enfoques de contenido,
igual que el total de
minutos vistos en videos
informativos.

Tasa de conversion desde
redes sociales: Porcentaje
de visitantes desde redes
sociales que realizan una
accion como solicitar
informacidn, reservar un
espacio y descargar

contenido.

Ampliar la comunidad digital de
Tinkko S.A.S en un 20% en el
primer afio de implementacion del
plan, incrementando los seguidores

en Instagram y LinkedIn.

Crecimiento en
seguidores: Aumentar en
un 20% la cantidad de
seguidores en ambas

plataformas y cuales han
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sido retenidos y
permanecen activos
después de un periodo de
tiempo.

- Alcance de publicaciones:
Numero de usuarios
anicos que ven las
publicaciones y total de
veces que las
publicaciones aparecen a
los usuarios.

- Participacion de la
comunidad: Total de
interacciones de me
gusta, comentarios y
compartidos en base a
total de seguidores.
También, el nimero de
veces que los seguidores
comparten o guardan
publicaciones, reflejando
el valor del contenido.

Optimizar los canales de TikTok y - Métricas de engagement:
Youtube en los primeros seis meses, Medir visualizaciones,
alcanzado un 30% en tiempo de reproduccion y
visualizaciones y engagement namero de interacciones
mediante contenido experiencial y en videos publicados.
educativo sobre los espacios de - Aumento en el numero de
coworking. videos guardados en

TikTok: Cantidad de
veces que los usuarios

guardan los videos para

228




TINKKO

verlos después.
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TINKKO
ANEXOS

Cotizacion Articulos Promocionales.

Fecha 1h/2025
DETARLES, L Facture #2560
Mombre TINKKO, SRL
Email AYUDA@TINKKO.COM
Telefeno (849) 5256625
Cantidad Senvicios Valor
500 Bolsas plasticas personalizadas 50,000.00
500 Termo perscnalizados 312,500.00
800 Lapiz personalizados 10,000.00
500 Libreta personalizadas 150,000 00
Total $522.500
DATOS DE CONTACTOY
@ SDETAILES (©) (809) ase-7538
© ornessousicon () SANTIAGO, FEFUBLIGA DOMINICANA

Cotizacion de Camparias, Activacion e Influencer.

FACTURA

GCLIENTE: Factura n.® 3546
TINKKO, SAL 01de enero de 2025
(348) 525-6625

Santo Domings - Blue Mal Torre Empresarial,

AvWinston Churchil Ne.85, Piso 23

Pracio
Articalo sl Total

Campiasha de Masketing Digital Instagram,

Linkedlin, Gmail, Whatsapg 1 $846,000
Aciivacién Power Zone 4 T
Infuencer " —

Total $1,036,000

iMuchas gracias!

INFORMACION DE PAGO

Banco Popular

o eI e VIDAMEDIA GROUP
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Cotizacion de promotoras

FACTURA

TE N° : 36465
PROMOTORAS/EVENTOS FECHA:

1/1/2025
Cliente: TINKKO, SRL COTIZACION: 645
Contacto: (849) 525-6625 Forma de pago: Transferencia bancaria

PRECIO POR

DESCRIPCION cant. | PRICIOFOR | roTaL
Promotoras 24 dias ol Mes durante 4 meses 4 70,000 280,000

TOTAL:  $280,000

{GRACI
, ELEGIRNOS!

%D

T

NKKO
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