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ESTOY UN POCO NERVIOSA...
SPOILER

esto lo digo para tranquilizarme yo jejejjejee hasta 

ahora siempre me ha funcionado… 



Diseñadora Web WordPress, Formadora y Consultora en SEO y 

Marketing digital respetuoso y con corazón

Soy emprendedora desde el 2013, aunque trabajo como freelance desde 2016 y me he 

especializado en el acompañamiento 360º de proyectos locales y de emprendedoras del 

desarrollo personal y la formación

¿Qué hago yo aquí?



Ampliar la mirada, en el camino que compartimos muchas de 

las personas que trabajamos con WordPress, en busca de la 

esperada sostenibilidad de nuestro proyecto.

me gustaría...



Un poco de optimismo, tal vez, en aquellas personas que puedan 

estar comenzando o no acaban de lograr suficiente estabilidad

en este momento. 

¡Me daré por satisfecha!

si al final de la ponencia logro...



Dudando entre sostenibilidad y recurrencia.

El título lo decidí al final



Mi lema

Por que más que una web…



Compartir errores y aciertos del camino

¿Y quien soy yo para

hablaros de esto?



Spoiler, esta ponencia dice más de 

mí de lo que parece...



en la pasada WordCamp Zaragoza 2023,

nació la semilla de esta ponencia



¿¿¿No haces

mantenimientos???

¡¡¡Tienes que hacer

mantenimientos!!!



ahora que ya sabes un poco más del por qué

vamos a situarnos





Seguro que más de una vez te has sentido como yo 

envuelto en la aventura de encontrar tu propio

 

Santo Grial de la sostenibilidad y la 

recurrencia



empecemos por el 

inicio 

¡hola mundo!

o la soledad del que

inicia algo

también la ilusión de 

comerse el mundo



¿Cuantos os reconocéis en este

Goku Emprendedor?



logramos la 

sostenibilidad

ocupo mi lugar

la tranquilidad del

que ya no pierde

el sueño por las noches



¿Y cuantos os reconocéis

en el Goku Rentable?



voy a por todas...

quiero escalar y 

crecer más

ganarse mucho

mejor la vida, sin

límites...



¿Y en este

Goku Exitoso Super Saiyan?



hay muchos más

niveles evolucionados

de gokus...

pero ni están

ni se les

espera por aquí ;-)



volvamos

a nuestro

Goku Emprendedor



Uno espera firmar su mejor contrato 

a la primera en una servilleta como 

Leo Messi, pero la realidad

es más algo tal que así…







¿Cómo 

resolverlo poco 

a poco para que 

las subidas y las 

bajadas sean 

menos bruscas?

Vamos a intentar 

favorecer la 

diferenciación y mejorar 

la visibilidad y valoración 

del profesional, además 

de conseguir recurrencia, 

más allá del conocido 

mantenimiento web...



Especialización 

muy concreta, 

incluso 

microservicio si 

se está 

comenzando

desarrollo, 

diseño, copy, 

plugins,  

landings, 

webSEO, 

Génesis, 

reservas,

academias,

ecommerce,

mantenimiento, 

WPO, etc.



Orientación a un 

público muy 

concreto

(nicho o 

micronicho)

abogados, 

veterianarios,

área geográfica,

coaches, casas 

rurales,

restaurantes,

salud, oficios 

rank and rent,

tiendas locales, 

emprendedores,

etc.



Paquetización 

(experiencia y 

conocimientos 

personales + 

servicios extra 

que dominamos)

RRSS, IA, 

mantenimientos, 

soporte,  

formación, 

consultoría, SEO,

copy, marketing, 

fotografía,  DIY, 

WPO, seguridad, 

diseño marca,  

emprendimiento, 

etc.

ayuda también para subir 

precios, valorar marca “senior”



Renting

Recurrencia, 

rollo coche 

pagas un extra 

al inicio, x plazos 

y al final es tuyo 

si quieres



servicio 360º

(no poner todos 

los huevos en la 

misma cesta)

Orientado a 

perfiles muy 

concretos



Colaboración y 

Redes de 

Profesionales

Orientada a 

ampliar 

oportunidades, 

llegar a clientes 

que de otro 

modo no 

llegaríamos 

solos...



Embajadores 

marca, Afiliados y 

colaboraciones 

con empresas

Recurrencia, 

marca personal, 

prestigio, lazos 

estables, 

seguridad, 

tranquilidad, etc.



Recomendaciones finales en 

el trato con clientes 

“recurrentes”



• Haz lo posible por mantenerte presente, cercano y 

accesible (sin abusos y con límites claro) así evitarás 

bajas, o detectarás cuando se está agotando / 

enfriando la colaboración.

• Asigna una partida en tu presupuesto mensual 

“recurrente” para reunirte con tu cliente.



• En tus reuniones iniciales, háblales de otros servicios 

complementarios que haces, después de escucharte 

muchas veces invierten mucho más de lo previsto.

• Dales una opción DO IT YOURSELF, pero invítales a 

la vez a subcontratártelo si les da palo hacerlo ellos. 

A veces comienzan y te lo acaban delegando.



• Invierte en formación, membresías que te acerquen a 

donde quieres estar los próximos 2 años.

• No dudes en contratar un mentor cada vez que sea 

necesario, esta persona habrá dado tus mismos 

pasos y seguro que te puede aportar una visión que 

te enriquezca o ayude como profesional.



• Únete a comunidades de emprendedores con 

intereses similares a los tuyos. Oportunidad de 

compartir, divertirte, crecer como profesional y 

además aprender de como lo hacen otros.

No tienes que estar solo.

Si caminas solo llegarás más rápido,

si caminas acompañado llegarás más lejos...



• Guárdate un tiempo para socializar y asistir a 

eventos como las WordCamps y las Meetups de 

WordPress donde aprender y compartir y hacer 

networking.



¡Gracias!
@EspaiSendanatur


