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WINDUP:! SMART STRATEGY FOR SMART PEOPLE

“Quarenta e dois...e a aumentar.”

José Manuel Gomez-Zorrilla e Daniel Sanchez acabavam de autorizar o aumento de um
reforco para a area de analitica, numa sexta-feira de manha, em junho de 2023, enquanto
dedicavam um pouco de tempo a por-se a par. O ritmo era tdo frenético que os dois sécios
teriam de fazer esforgos para libertar slots para se sentar para deliberar tranquilamente,
além das chamadas operativas do dia a dia. Tinham consciéncia da carga de trabalho da
equipa e de que o reforco ndo era um capricho. Mas também sabiam que cada entrada
sujeitava a empresa e a eles os dois como maximos responsaveis e acionistas a uma pressao
crescente

“Todas as pessoas no setor me perguntam quantos somos, com um sorriso, quando digo
que temos uma boa LAJIDA. Parece que, ao ultrapassar os 50 colaboradores, a rentabilidade
complica. E na Windup estamos a aproximar-nos a esse patamar. Atualmente, a nossa
margem ronda os 30% e estd muito acima da média do setor de grandes agéncias. Temos
de encontrar uma formula para poder continuar a crescer sem que os custos de estrutura
nos levem a frente. Seria morrer de sucesso”.

A Windup era um grupo empresarial dedicado ao marketing digital. O seu lema: smart
strategy for smart people, procura passar para o mercado uma proposta pratica para elevar
o nivel das empresas neste campo.
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DE NAO NOS ENTENDERMOS... A AVALIARNOS POR PRECO EM OITO ANOS

A empresa tinha sido criada em Malaga no ano de 2015 por dois cunhados com trajetérias
de vida muito distintas. José Manuel tinha sido diretor de marketing do Museu Picasso de
Malaga e tinha identificado uma oportunidade clara no mundo do marketing digital. Nessa
época, ndo havia empresas de nivel no setor na cidade e mesmo ele teve de procura-las
fora para a sua missdo do momento. Daniel tinha regressado a Malaga apds quase 20 anos
fora a trabalhar em capital de risco, em temas de estratégia e financas.

“O tema do marketing digital jé era conhecido. De facto, era considerado um tema da moda
necessdrio. No entanto, estava muito apoiado na parte emocional e as empresas ainda ndo
tinham consciéncia das necessidades reais e alavancas a acionar para que realmente
funcionasse. Era necessdrio acrescentar muita ciéncia, metodologia (e também
investimento)”.

A sua proposta era conceber e executar uma estratégia digital para empresas, alinhada com
a sua estratégia de negdcio, para contribuir de forma tangivel para a melhoria de resultados.
Para isso, era necessario trabalhar na definicdo de objetivos e indicadores e na criacdo de
conteuldos de valor a comunicar nos varios canais digitais (redes sociais, Internet e muitas
vezes em blogues). De forma complementar, era necessario tracar um plano minucioso de
performance para medir o impacto e corrigir as acdes. Isto era feito através dos quatro
principais ramos do marketing digital: SEO? (posicionamento organico), Campanhas de
pagamento, Social Media e Analitica.
https://vimeo.com/manage/videos/880918948/9ceffc4630

“Quando comecdmos com o nosso discurso, hd oito anos, olharam para nds como se
féssemos extraterrestres. Para a maioria das empresas médias nesse momento, o marketing
digital nédo estava profissionalizado e limitava-se a ter uma Internet operativa, todos os
perfis de redes abertos e mal geridos e a pagar a Google algumas palavras para um bom
posicionamento.

A dificuldade estava no facto de o nosso interlocutor nGo poder ser alguém especializado
em marketing digital ou sistemas. Tinha de ser alguém de negdcio, que entendesse que
querias acrescentar novos KPI de marketing e financeiros ao marketing digital. Alguém que
entendesse que podiamos proporcionar valor, mas néo era sempre fdcil chegar a isso”.

Apesar da resisténcia inicial, a imparavel tendéncia da digitalizacdo do consumidor tinha
passado para as empresas e o0s seus executivos. O interesse e o conhecimento sobre este
tema tinham aumentado e este facto tinha causado um crescimento imparavel. Em apenas
dois anos, 2021-22, a faturacdo duplicou e o pessoal aumentou em 80%. Um salto que levou
a agéncia a posicionar-se como uma das marcas lideres no mercado da Andaluzia. Soube

2.0 SEO (Search Engine Optimization) é o processo que tem como objetivo melhorar a visibilidade de um site
nos resultados organicos (sem pagar anuncios) dos diferentes motores de pesquisa, como o Google
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criar o negécio adequado no momento oportuno (ver anexo 1: evolugdo faturagdo e anexo
2: evolucdo no numero de funcionarios).

Mas essa mesma velocidade tinha criado muita concorréncia muito atomizada® e tinha
contribuido para a rapida maturagdo dos produtos, num mercado no qual ndo existiam
grandes barreiras de entrada (ver anexo 3: o setor do marketing digital em Espanha).

“Cada vez chegam mais clientes revoltados de outras agéncias. A concorréncia eleva as
expetativas...e reduz os precos. Assim é complicado cumprir. Fazer uma proposta comercial
pode custar-nos 500 EUR, mas o tema é que estamos a encontrar propostas com base nas
nossas. Praticamente cambiam os logédtipos e o tipo de letra. E o preco, claro.

E complicado convencer o cliente que a proposta pode ser copiada, mas o resultado néo é o
mesmo. Também é importante que o cliente deixe a sua empresa fazer. Passamos de um
ponto em que as empresas ndo sabiam nada... para outro em que pensam que sabem tudo.
E quando se ddo conta, jd gastaram muito dinheiro e esforco. Acaba por ser uma questdo
de confiancga... Resumindo, hd muito mercado, muito trabalho, mas é necessdrio fazé-lo bem
para sobreviver.”

O NEGOCIO DA WINDUP DUAS LINHAS DE NEGOCIO QUE SE RETROALIMENTAM: A
AGENCIA E A ESCOLA

A Windup unia sob a mesma marca duas linhas principais de negdcio: uma agéncia de
marketing digital e uma escola (ver anexo 4: Organigrama).

“Quando tomadamos a decisGo de montar a agéncia, jd tinha feito toda a formacgdo sobre o
tema disponivel nesse momento em Mdlaga. E depois de dois mestrados, apercebi-me de
qgue nenhum resolvia necessidades reais. Eram programas tedricos que na realidade ndo
preparavam para assumir uma posicdo de técnico ou gestor de marketing digital numa
empresa. — Afirma José Manuel. -

Com o impeto do inicio, comentei isto com o Daniel e decidimos arriscar e montar um
programa diretamente nosso com um foco muito prdtico. Sabiamos quais eram os
conhecimentos necessdrios para uma empresa e conheciamos as pessoas que podiam
ensind-los. Embora tivéssemos de os trazer de fora, pensdvamos que valia a pena o esfor¢o.
Com o telefone na mdo... organizamos e arrancamos 0 nosso primeiro mestrado com 12
pessoas em novembro de 2015”.

3 47 000 empresas registaram-se em Espanha como agéncias de marketing em 2023






