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WINDUP: SMART STRATEGY FOR SMART PEOPLE1  
 
 
“Cuarenta y dos… y subiendo” 
 
José Manuel Gómez-Zorrilla y Daniel Sánchez acababan de autorizar el alta de un refuerzo 
para el Área de Analítica, un viernes por la mañana de junio de 2023, mientras dedicaban 
un rato a ponerse al día. El ritmo era tan frenético que los dos únicos socios de Windup 
tenían que hacer esfuerzos por liberar slots en los que sentarse a deliberar tranquilamente, 
más allá de las llamadas operativas del día a día. Eran conscientes de la carga de trabajo del 
equipo y de que el refuerzo no era un capricho. Pero también sabían que cada nueva 
incorporación sometía a la empresa y a ellos dos, como máximos responsables y accionistas, 
a una presión creciente. 
 

“Todo el mundo en el sector me pregunta cuántos somos, con una sonrisa, cuando 
digo que tenemos un buen ebitda. Parece que, superando los cincuenta 
colaboradores, la rentabilidad se complica. Y en Windup nos estamos acercando. 
Actualmente nuestro margen ronda el 30% y está muy por encima de la media del 
sector de grandes agencias. Tenemos que encontrar una fórmula para poder seguir 
creciendo sin que los costes de estructura nos lleven por delante. Sería morir de 
éxito”. 

 
Windup era un grupo empresarial dedicado al marketing digital. Su lema: “smart strategy 
for smart people”, buscaba trasladar al mercado una propuesta práctica para elevar el nivel 
de las empresas en este campo. 
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