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Los líderes de la transformación digital 
generan un promedio de USD 100 
millones más en ingresos operativos 
cada año

En 2021, el 60% de los recursos 

estará formado por “nativos 
digitales”, conectados las 24 
horas del día, los 7 días de la 
semana que trabajarán del 
modo que prefieran

Nuestra oportunidad de negocio radica en la contratación de,

Especialistas “Full Stack”en Marketing Digital

Profesionales seniors de otros negocios, que enriquezcan nuestra venta y delivery con
nuevas ideas, métodos, etc.; y que además no sean perfiles estancos, sino capaces de
asumir múltiples roles o perfiles simultáneamente.

LA CUARTA ERA INDUSTRIAL
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OBJETIVO: Especialista Full Stack en Marketing Digital 

La complejidad del mercado aumenta 
continuamente, y no basta únicamente con 
diferenciarse. Proliferan variables que hay 
que analizar continuamente en cada 
oportunidad, y no de la misma manera en 
cada situación: análisis y control de la 
competencia, who is who en cada operación 
y cliente, “punctum”o momento de la 
oportunidad, etc.

Los presupuestos son cada vez más 
ajustados y no basta con una identificación 
de partidas y costes. Continuamente hay que 
buscar soluciones que reduzcan y optimicen 
costes, tanto para ser más competitivos, 
como para incrementar la rentabilidad de la 
operación.

Contar con profesionales de otros sectores 
con un contexto similar, como por ejemplo 
los procedentes de las Tecnologías de la 
Información (TIC), pueden aportar una nueva 
visión y capacidades. Disponer de estos 
profesionales que tras una trayectoria en las 
TIC, se forman y capacitan en marketing 
digital, pueden suponer un importante 
aporte de técnicas, herramientas y 
metodologías para la venta, estimación, 
planificación, y seguimiento de 
oportunidades; así como para la ejecución 
rentable de los proyectos resultantes.

En este sector es frecuente encontrar la 
calificación de “full stack”para ciertos roles 
o perfiles: aquellos capaces de asumir y 
realizar las tareas propias de diferentes 
componentes del equipo. No es extraño que 
confluyan conocimientos de diseñador 
gráfico (Photoshop), desarrollador web, CMS 
(wordpress), SEO / SEM, etc., que pueden dar 
flexibilidad y rentabilidad a los equipos que 
se formen para abordar los proyectos de 
marketing digital.

Estos profesionales han desarrollado un 
Branding Personal, en base al Mapa que se 
incluye a continuación, y que se desarrolla en 
los siguientes apartados.

La disponibilidad e incorporación de estos 
perfiles, facilitarán el trabajo de los equipos 
de transformación digital, y permitirán a las 
empresas abordar oportunidades y ejecutar 
las operaciones, de una manera más 
homogénea, eficiente y rentable.

Estos profesionales se identifican por 
el siguiente Branding Personal.
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Branding Personal
Planificación

.

.

o Multi-perfil
o Gestión de equipos

Fortalezas

o Grandes campañas
o Entornos competitivos

Oportunidades





.

.

Debilidades

o Edad (>50)
o Integración en equipo

Amenazas

o Evolución tecnológica
o Credibilidad proyecto


o Reenfocar perfil LinkedIn, minimizando la 

experiencia TIC
o Generar referencias, casos de éxito
o Complementar formación en marketing
o Fomentar una personalidad que no se 

asocie a la edad real
o Buscar avales de profesionales 

reconocidos





o Seleccionar del actual CV lo único de interés para el sector del marketing digital
o Elegir perfiles de marketing digital que podrían desempeñar, y capacitarse para su desempeño
o Adquirir las capacidades y competencias necesarias para dichos perfiles, y generar evidencias
o Buscar dos o tres mentores reconocidos que puedan asesorar en el camino
o Go to market inmediato, asumiendo tareas iniciales de baja responsabilidad
o Trabajar presencia en RRSS





En tres años colaborar con alguna de las agencias referentes del sector, participando en campañas 
para sus clientes



El branding personal de estos perfiles se caracteriza por haber sido el resultante de una planificación en 
los siguientes términos.
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Branding Personal
Planificación

Elementos Qué Por qué Cómo Cuándo Cuánto Quién

Decidir perfiles 
objetivo (draft)

Seleccionar los 
perfiles en los 
que se 
trabajará

Facilitará la 
consecución 
del objetivo 
final

Adquiriendo
formación en 
marketing 
digital

Primer año A lo largo de 
todo el 
período

Yo

Identificar la 
formación 
necesaria

Buscar en 
portales de 
empleo las 
capacidades 
que se exigen

Definición 
completa y 
concisa de las 
futuras 
posiciones

Búsqueda en 
LinkedIn y 
posiciones 
demandadas 
en las web de 
las principales 
agencias

Primer año Actividad 
continua

Yo.
Ayuda de 
profesionales 
actuales

Capacitación Adquirir
formación 
genérica, y 
específica de 
los perfiles 
seleccionados

Preparación 
para el 
desempeño de 
los perfiles 
seleccionados

Formación 
reglada.
Suscripción a 
portales / 
blogs de 
referencia

Primer año Actividad
continua

Yo

Coach / 
Mentoring

Identificar
asesores, 
expertos que 
puedan 
ayudar en el 
proceso

Opinión de 
valor, y crítica 
objetiva de los
trabajos en 
curso

Interlocución 
con agencias
que colaboran 
con empresas 
conocidas

Fin primer año Tres meses Yo.
Coach que 
acepten la 
colaboración

Primera 
definición del 
multiperfil que 
queremos 
lograr

Definición del 
perfil objetivo, 
y las 
capacidades 
necesarias

Base del 
objetivo final

Enumeración 
de las 
principales 
tareas que
podrán 
asumirse

Principio 
segundo año

Unas semanas Yo, con la 
ayuda del 
Coach

Multicanalidad Selección de 
los canales por
los que se 
compartirán 
las 
capacidades 
logradas

Auténtica 
presentación 
personal de 
ayuda en 
futuros 
procesos de 
selección

Desarrollo del 
perfil en 
LinkedIn, 
Instagram,
youtube / 
vimeo, página 
Facebook y Tw

Segundo 
semestres, 
Segundo año

Tres meses Yo, con la 
ayuda del 
Coach

El Plan de Branding Personal que les ha llevado a su estado actual, se ha desarrollado a lo largo de los 
siguientes paquetes de trabajo.

… / …
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Branding Personal
Propósito

En un entorno de transformación, sólo se reconoce la valía y aporte de aquellos profesionales cuyo 
branding se haya consolidado en base a los siguientes elementos.

Propósito
Alternativa profesional en el tramo final de la vida laboral

Desarrollar una actividad profesional, radicalmente diferente, pero atractiva desde una visión personal, y en la que 

la remuneración económica no sea el primer factor de decisión

Motivación
Riesgo de no poder finalizar la vida laboral desempeñando la actual profesión, siendo necesario disponer de 

alternativas

Profesionalizar una actividad que se ha venido desarrollado parcialmente de manera informal

Visión
Aportar rentabilidad y complementar con otras técnicas / herramientas, el trabajo cotidiano de las agencias de 

marketing digital, desde una posición de base

Formar / ser parte del éxito de una campaña digital de alto impacto mediático, desde la venta, hasta el análisis de 

las lecciones aprendidas durante su cierre.

Objetivos
Convertirme en un profesional de marketing digital polivalente, capaz de asumir simultáneamente diferentes 

responsabilidades / puestos; desempeñando dichos trabajos con técnicas y herramientas de reconocido uso en el 

mundo TIC.

Desempeñar roles habituales en marketing digital desde una visión 360º, gracias al conocimiento del 

funcionamiento de una empresa (comité de dirección, departamentos estructurales, Ventas y soporte, etc.)

Misión
Colaborar en la mejora de la rentabilidad de una agencia de marketing digital

Ser parte modesta de la transformación / reinvención continua del trabajo de una agencia de marketing digital

Valores
Actitud colaboradora, no impositiva, con el único objetivo de aportar su conocimiento a la compañía.  

Humildad profesional, reconociendo una limitada experiencia en el mundo de marketing, independientemente de 

nuestros orígenes y/o procedencia; pero al mismo tiempo, máxima iniciativa y proactividad
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Branding Personal
Palancas

Estos profesionales cuentan con las siguientes palancas tanto para conformar su perfil / rol, como para 
adaptarlo a la realidad cambiante.

Persona

• Experiencia acumulada 

por la ejecución de un 

gran número de 

proyectos

• Disponibilidad de 

recursos alternativos 

para alcanzar los 

objetivos.

Propiedades

• Capacidad de asumir 

diferentes roles 

garantizando una 

homogeneidad y 

continuidad entre las 

tareas realizadas; con 

posibilidad de aplicar 

técnicas y 

herramientas de 

reconocido éxito en 

otras disciplinas (TIC): 

full stack

Producto

• Un nuevo perfil 

profesional que 

mejorará la 

rentabilidad y plazos 

de las tareas a realizar

• Venta por dedicación 

real según tarifa, o 

precio fijo por 

ejecución completa de 

tarea(S)

Público

• Influenciado por los 

colaboradores de las 

principales 

publicaciones del 

sector

• Estudio de todas las 

agencias marcadas 

como target, sobre las 

que hacer networking

Prestigio

• El estilo se basa en un 

perfil polivalente, que 

además aporta nuevas 

técnicas / herramientas

• La confianza se basa 

en la trayectoria 

profesional previa, y 

experiencia acumulada

• Sintonía a partir de la 

formación y 

conocimiento de 

actividades 

complementarias

Promoción

• RRSS y LinkedIn. Blog 

con entradas imagen 

de las publicaciones en 

LinkeId.

• Comentarios y 

colaboraciones en 

publicaciones 

relevantes

• Networking, 

Experiencia para hacer 

puerta fría, y hacer 

presentaciones ante 

asistentes excépticos

Propagación

• Contenidos prácticos 

basados en las 

capacidades que se 

ofrecen

• Comunicación vía web 

personal (incluyendo 

blog) y RRSS

• Comunicación verbal 

cuidando gestos, 

movimientos y 

lenguaje según 

expertos

Presencia

• La imagen es 

fundamentalmente la 

web, y sus contenidos 

como ejemplo

• Presentación basada 

en aportar soluciones 

o valor a los actuales 

gap o puntos débiles 

en los equipos de mkt

Persuasión

• Venta directa 

contactando con los 

principales 

interlocutores de la 

relación de agencias 

marcadas como target

• Primera tarifa atractiva 

en modalidad “trial”. 

A partir de aquí, según 

volumen

Provisiones

• Medios principalmente 

personales. Se 

contempla 

colaboración con 

profesionales similares

• Recursos económicos 

procedentes de la 

finalización de la etapa 

laboral previa en TIC

• Lugar de trabajo en 

workcenters, 

workcafés, etc,

Producción

• En esta primera etapa 

de lanzamiento, la 

productividad 

obtenida no es 

representativa

• Para cada 

colaboración / cliente 

se calcula su 

rentabilidad para 

análisis posteriores

Papeleo

• Autónomo, con una 

actividad convencional

• Posibles alianzas con 

profesionales similares 

entre los que se 

establecerán flujos de 

facturación
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Conclusiones

En el mundo TIC, los profesionales suelen 
tener una rápida promoción al inicio de su 
vida laboral, y grandes dificultades para 
finalizarla. La pirámide de distribución de 
perfiles por edades es muy ancha y sin 
apenas diferencias hasta los 35 años; y muy 
abrupta a partir de los 45. Salvo pocas 
excepciones, en general no acaban su vida 
laboral por cuenta ajena.

Por tanto, estos profesionales preparan 
alternativas que garanticen en los últimos 
años de su vida laboral, alcanzar al menos 
los topes de cotización. Normalmente 
rebajan sus expectativas salariales, y/o 
acaban colaborando con empresas del sector 
en modalidad freelance / autónomo.

Los últimos años de estos profesionales se 
han dedicado a la venta consultiva, la 
generación de portfolios de servicios, y la 
supervisión del delivery de las principales 
operaciones; compaginando estas tareas con 
la elaboración de presupuestos, planes 
estratégicos, planes de cuenta, etc. 
Eliminando todas las tareas directamente 
relacionadas con las TIC, queda aún un 
importante conocimiento y experiencia de 
gran valor en otros sectores.

El reciclaje de estos profesionales tiene lugar 
en los siguientes ámbitos:

1. Adquirir formación en Marketing Digital, 
con titulaciones, acreditaciones, etc., de 
reconocido prestigio. Por ejemplo, con 
este master.

2. Desarrollarse en perfiles concretos de 
marketing digital, de manera que puedan 
desempeñar varios de ellos 
simultáneamente. Por ejemplo, en la 
escuela internacional de fotografía PICA.

20 - 25

25 - 35

35 - 45

45 - 50

>
 5

0

Profesionales TIC por cuenta ajena
Distribución relativa por edades

3. Evolucionar el CV (LinkedIn) desde un 
profesional TIC, a un full stack marketing 
digital.

El reciclaje tiene lugar en dos años, 
coincidente con la duración de la prestación 
por desempleo:

Å Un primer año centrado en la formación, y 
la preparación de la web personal y RRSS.

Å Un segundo año enfocado en el 
reclutamiento, y generación de 
contenidos. En especial, evidencias de 
ejecución de las tareas que podrá realizar.

Se reutilizarán los actuales contactos para 
llegar a los directores de marketing, los 
cuales se aprovecharán para refinar y 
mejorar el Branding Personal

A la finalización de este segundo año tiene 
lugar el Go-To-Market. La primera 
experiencia será determinante para acabar 
de ajustar y consolidar el Branding Personal 
construido.


