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Clasificación por Tráfico Orgánico (Top 24) Diciembre 2025 

 

“Los datos de tráfico y cuota corresponden a estimación de tráfico orgánico mensual (SEMrush) a 
cierre de diciembre 2025. La cuota refleja la concentración relativa de visibilidad orgánica dentro del 
universo analizado (24 dominios).” 
 

# Dominio Tráfico Cuota Variación Keywords AS Refs 

1 elAbogado.com 39.100 44,8% +6,19% 42.200 37 2.500 

2 Asesor.Legal 11.600 13,1% +142% 18.700 17 230 

3 Melendos.es 9.000 10,5% -23,25% 21.100 31 711 

 TOP 3 (Acumulado) 59.700 67,5%     

4 Abogados365.com   (*) 6.200 7,2% +3,33% 18.400 28 776 

5 Lexgoapp.com 6.200 6,7% +20,90% 14.200 26 484 

 TOP 5 (Acumulado) 72.100 81,5%     

6 Legify.es 3.900 4,4% -2,67% 7.600 24 1.200 

7 Abogueo.com 3.100 3,5% +19,85% 4.300 15 112 

8 Buscarunabogado.com 2.100 2,4% +16,67% 5.900 22 222 

9 Lexdir.com 1.800 2,2% -29,33% 13.500 26 1.100 

10 Easyoffer.es  - extinguida 1.400 1,6% -2,52% 8.400 24 450 

 TOP 10 (Acumulado) 83.220 96,1%     

11 Abogados.top 842 1,0% -33,86% 3.500 15 91 

12 Abogading.com 724 0,8% +12,62% 1.800 8 1.200 

13 tuAppbogado.es 704 0,8% -43,36% 4.300 24 420 

14 Abogadoresponde.net 352 0,4% -19,27% 839 9 276 

15 Legalrank.es 329 0,4% -10,11% 6.400 13 167 

16 Unaes.es 294 0,4% -16,95% 3.100 19 160 

17 Unabogado.es 205 0,2% +25,00% 834 15 143 

18 Top-abogados.es 123 0,1% +13,89% 2.100 19 255 

19 Topabogados.com 112 0,1% +12,00% 861 8 124 

20 Super.abogado 116 0,1% 0% 2.500 8 74 

21 Abogado.best 97 0,1% +3,19% 357 8 136 

22 Abogadium.com 64 0,1% -7,25% 458 13 129 

23 Buscabogado.com 55 0,1% -14,06% 206 7 81 

24 Guialegal.info 53 0,1% -29,33% 671 6 74 

 TOTAL SECTOR 88.470 100% +7,98%    

 Ranking completo por tráfico orgánico con cuota de mercado. Top 3 = 68%, Top 5 = 82%, Top 10 = 96%. 
* Abogados365.com ha cerrado su actividad con fecha 1 de enero de 2026 
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Estado del Mercado 2025 
 

Un Sector en Transición y Alta Concentración 
 

 

📈 
+7,98% 

CRECIMIENTO 
SECTORIAL 
Visibilidad 

orgánica anual 

🎯 
67,5% 

CONCENTRACIÓN 
TOP 3 

3 operadores captan 
2/3 del tráfico 

🔍 
+/- 350K 

ESTIMACIÓN DE 
VISITAS REALES 
Tamaño real Vs 

estimado Semrush 

⚠️ 
55% 

EN CONTRACCIÓN 
Mas de la mitad de 

operadores 
perdiendo tráfico 

 
LÍDERES - TRAFICO ORGÁNICO 

ElAbogado.com 
 

Líder Consolidado 
44,8% cuota  

39.100 visitas/mes 

Asesor.Legal 
 

Mayor Crecimiento 
+142% anual 

11.600 visitas/mes 

Melendos.es 
 

Resistencia Top 3 
10,5% cuota 

9.000 visitas/mes 

 
 

💡  HALLAZGOS ESTRATÉGICOS 
 
▸ Del Directorio al Modelo Híbrido 
El modelo de "listado puro" se agota. Los 
ganadores combinan contenido resolutivo 
y automatización. 
 
▸ El Factor Long-Tail 
Las plataformas que responden dudas 
legales concretas crecen más que las que 
solo listan abogados. 
 
▸ Consolidación Forzosa 
El cierre de Abogados365 (ene 2026) 
confirma que la barrera de entrada es 
cada vez más alta. 

 ✦  CONCLUSIÓN EJECUTIVA 
 

"En 2025, ya no basta con 'estar en 
Internet'. La visibilidad se ha 

polarizado: o se lidera el nicho 
mediante autoridad y contenido, o se 

queda fuera del radar del usuario. 
Para los despachos, elegir el 

marketplace adecuado es hoy una 
decisión de infraestructura, no solo de 

marketing." 
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Prólogo 

 
Presentamos la primera edición del Informe Sectorial de Directorios y Marketplaces Jurídicos en 
España (2025), concebido como un observatorio anual de referencia para despachos, agencias de 
marketing jurídico, medios y profesionales del sector legal. El objetivo es aportar una lectura rigurosa, 
basada en datos comparables y una metodología transparente. 
 

“Los marketplaces jurídicos se consolidan como canal estructural de captación de clientes” 
 
Los datos de 2025 confirman un mercado cada vez más concentrado: la visibilidad orgánica no se 
distribuye de forma uniforme y tres operadores capturan cerca del 70% del tráfico, mientras una 
parte relevante del resto pierde tracción. El crecimiento ya no se produce por inercia, sino por la 
capacidad de aportar valor real al usuario y adaptarse a un nuevo contexto tecnológico. Este cambio 
de ciclo también se refleja en señales de consolidación, como el anuncio de cierre definitivo de 
Abogados365 desde el 1 de enero de 2026. 
 
“Los directorios y marketplaces jurídicos evolucionan de ‘listados’ a infraestructura de captación” 

 
En conjunto, 2025 marca un punto de transición: el usuario ya no busca solo un abogado; busca 
soluciones y respuestas inmediatas que le dirijan al profesional adecuado en el momento. Por eso, el 
“directorio puro” empieza a mostrar límites frente a enfoques híbridos que combinan directorio, 
contenido resolutivo y automatización.  
 
En paralelo, la irrupción de la Inteligencia Artificial está acelerando un cambio decisivo: ya no basta 
con aparecer en un listado; el usuario demanda orientación inmediata, fiable y contextualizada, y esa 
diferencia empieza a reflejarse de forma medible en el ranking del sector.  
 
La clave es la confianza: el usuario exige discreción y no quiere que su caso se comparta con múltiples 
despachos. Derivar cada contacto a un único despacho adecuado mejora la experiencia del cliente y 
refuerza la confianza del abogado. 
 
“En 2025, el diferencial no es solo “estar en Google”, hay que estar en los Marketplaces líderes” 
 
 
Gracias por acompañarnos en esta primera edición. Esperamos que sea útil para entender el presente 
del sector y anticipar su evolución en este 2026. 
 
 
 
 

 
 

 
Miguel Torres  
CEO – fundador    
www.Asesor.Legal                                        enero 2026 
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Experts insight 
 
 
 
 

Nombre Cargo Empresa/Organización 

Martí Manent Presidente elAbogado.com 

Ferran Jornet CEO elAbogado.com 

Miguel Torres CEO Asesor.Legal 

Carlos Berbell Director Confilegal.com 

José María Fernández Director Derecho Práctico  

Jorge Morell Ramos Consultor Legaltech The Legal Letters 

Jordi Amado  Socio fundador  Prodespachos.com 

Santiago de la Osa Morales Director comercial Lexsoft 

Susana B. Checa Vicedecana Facultad  
Ciencias Jurídicas y RRII 

UNIE 

Rodrigo Caballero Socio Director Hispajuris 

Álex Rodriguez Co-founder & CMO Maite.Ai 

Juan López Alegre CEO Strategycomn 

José Luis Guiloni Consultor SEO Seo up 

Alejandra Salleras Directora de Marketing NeoAttack 

Dani Almir CEO Ads & Law 

Eugenia Navarro Socia  Loiscounsel.com 

Carlos Guerrero Martín  CEO Prudencia.Ai - Debify 

   

 

“”Queremos expresar nuestro más sincero agradecimiento a los profesionales que han participado en 
la sección Expert Insights. Su generosidad al compartir experiencia, visión y conocimiento aporta un 
valor enorme a este primer informe sectorial y lo convierte en una herramienta mucho más útil para 

todo el ecosistema legaltech y del marketing jurídico. Gracias por su confianza y por ayudarnos a 
elevar el nivel del debate con sus aportaciones.””  
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Liderando la conexión entre clientes potenciales y abogados: 
 

La misión de elAbogado 

 En elAbogado tenemos una misión clara: conectar a personas que necesitan 
asesoramiento legal con abogados que buscan crecer profesionalmente. Esta visión, 
aparentemente sencilla, representa un desafío complejo que hemos convertido en 
nuestro propósito diario desde hace más de dos décadas. Todo esto lo hemos logrado con 
un equipo excepcional y tecnología que hemos construido nosotros mismos.  

 
30.000 oportunidades mensuales de nuevos clientes 

Cada mes gestionamos más de 30.000 clientes potenciales que buscan soluciones legales. 
Detrás de cada número hay una persona con una necesidad real: desde conflictos 
familiares hasta problemas laborales, desde cuestiones fiscales hasta asuntos de 
herencias. Y al otro lado, miles de despachos de abogados que confían en nosotros para 
hacer crecer sus negocios.  
 
Esta escala no es fruto del azar. Es el resultado de años optimizando procesos, 
desarrollando tecnología propia como LIQS o CLAIM y, sobre todo, construyendo 
relaciones de confianza tanto con ciudadanos como con profesionales del derecho.  

 
Los leads: el verdadero termómetro del negocio 

En elAbogado medimos nuestro éxito de forma muy concreta: a través de los leads 
cualificados que generamos. Esta métrica no es caprichosa. Un lead representa el 
momento exacto en que conectamos una necesidad real con la solución adecuada. Es el 
indicador más honesto de que estamos cumpliendo nuestra misión.  
 
No nos conformamos con generar tráfico o visitas. Nuestro compromiso es entregar 
oportunidades de negocio reales, verificadas y cualificadas a los abogados que trabajan 
con nosotros. Abogados que quieren hacer crecer su cartera de clientes. Cada lead es una 
promesa de valor mutuo: para el ciudadano que encuentra ayuda y para el abogado que 
encuentra un nuevo cliente.  
 

El factor humano: nuestro verdadero diferenciador 
 
Mirando al futuro, nuestra trayectoria demuestra que cuando combines tecnología con 
un profundo entendimiento del sector legal y un equipo humano comprometido, los 
resultados hablan por sí solos. Cada uno de esos 30.000 leads mensuales representa una 
historia de éxito potencial, una oportunidad de hacer la justicia más accesible. En 
elAbogado no solo conectamos abogados con clientes. Construimos puentes entre 
necesidades y soluciones, entre preocupaciones y tranquilidad, entre problemas legales 
y resoluciones profesionales. Esa es nuestra misión, y la cumplimos día a día, lead a lead 

ElAbogado.com 
 
elAbogado.com es el marketplace y directorio de abogados líder para el público 
hispanohablante, diseñado para conectar a personas que necesitan asistencia legal con 
abogados especialistas de forma rápida y transparente. La plataforma opera como un 
canal de captación de demanda a gran escala, gestionando miles de casos de manera 
recurrente y poniendo a disposición del usuario profesionales validados según criterios 
de especialización y experiencia. Según datos comunicados por la propia compañía, más 
de 14.000–15.000 abogados utilizan el servicio para captar nuevos clientes y se han 
gestionado más de 2.000.000 de casos/usuarios a través de la plataforma, reforzando su 
posición como uno de los actores con mayor alcance y capacidad operativa dentro del 
ecosistema legal digital. 

https://asesor.legal/
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Inteligencia Artificial y captación de clientes 
 
El usuario que busca hoy un abogado no quiere, en primera instancia, un listado ni una 
llamada comercial. Quiere respuestas. Quiere entender su problema, saber si tiene 
recorrido, qué riesgos asume y, solo después, decidir si necesita un profesional y de qué 
tipo. La IA conversacional ha elevado el estándar: ha acostumbrado al usuario a recibir 
orientación inmediata, contextualizada y sin fricción. Esto tiene una consecuencia 
directa: la tolerancia a formularios largos, llamadas en frío y procesos opacos está 
cayendo de forma drástica. 
 
Desde el punto de vista de la captación, esto obliga a replantear el enfoque tradicional 
basado exclusivamente en volumen. El tráfico sigue siendo relevante, pero deja de ser el 
fin para convertirse en un medio. Lo que realmente importa es la intención, y la IA 
permite trabajar esa intención de forma mucho más precisa. Un sistema conversacional 
bien diseñado puede actuar como una primera capa de triage, ayudando al usuario a 
verbalizar su caso, filtrando consultas de baja relevancia y estructurando la información 
antes de que llegue al despacho. El resultado no es solo una mejor experiencia de usuario, 
sino también leads más cualificados y accionables. 
 
Este cambio también impacta en los marketplaces y directorios jurídicos. El modelo 
puramente transaccional —captar y vender contactos— muestra cada vez más sus límites 
en un entorno donde la competencia por el lead es alta y los costes de adquisición no 
dejan de crecer. La IA abre la puerta a un enfoque híbrido, donde el directorio deja de 
ser un simple intermediario y pasa a convertirse en una infraestructura de atención y 
canalización, capaz de absorber volumen, aportar contexto y mejorar la eficiencia global 
del sistema. 
 
Para los despachos, el mensaje es claro: la captación ya no puede entenderse como un 
único canal ni como una métrica aislada. SEO, SEM, marketplaces, contenido y ahora IA 
conversacional deben integrarse en una estrategia coherente, donde cada pieza cumpla 
una función concreta dentro del funnel. La ventaja competitiva no estará en “estar en más 
sitios”, sino en estar mejor, con procesos que reduzcan fricción, mejoren la experiencia y 
maximicen la probabilidad de conversión real. 
 
Mirando a 2026, creo que veremos una creciente polarización: operadores que sigan 
persiguiendo volumen sin control de calidad tendrán cada vez más dificultades para 
sostener su modelo; en paralelo, aquellos que sepan combinar datos, IA y comprensión 
profunda de la intención del usuario estarán en una posición mucho más sólida. La 
Inteligencia Artificial no sustituye al abogado ni elimina la necesidad de intermediarios, 
pero sí redefine su papel. En este nuevo escenario, captar clientes ya no consiste en gritar 
más fuerte, sino en escuchar mejor. 
 

Asesor.Legal 
 
Asesor.Legal integra la Inteligencia Artificial como pieza central de su propuesta de valor, 
utilizando un modelo conversacional que permite al usuario obtener primero una 
orientación jurídica clara y contextualizada antes de solicitar contacto con un abogado. 
Esta capa de IA actúa como motor de triage y cualificación, estructurando el caso, 
identificando la especialidad adecuada, filtrando consultas de baja intención y 
reduciendo la fricción propia del modelo tradicional (formularios largos y llamadas 
indiscriminadas). El resultado es un proceso más eficiente y “user-first”: mejor 
experiencia, mayor tasa de conversión y leads más útiles para los despachos, al llegar 
ya preclasificados y con información relevante para una respuesta rápida y efectiva. 

https://asesor.legal/
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Confilegal.com 
 
Confilegal es un medio de comunicación digital español especializado en información 
jurídica y judicial. Confilegal publica noticias, análisis y opinión sobre el sistema judicial, 
los tribunales, la abogacía, la fiscalía y la actualidad legal en general. Su público principal 
son profesionales del Derecho, aunque también resulta útil para periodistas, académicos 
y personas interesadas en temas jurídicos. 

La Inteligencia Artificial  
ha cambiado las reglas de juego cliente-abogado 

 
La principal conclusión que emana de este Informe anual 2025 sobre Directorios y 
Marketplaces Jurídicos en España es tan simple como incómodo: estar en los directorios 
ya no basta. Durante años, la visibilidad digital de las firmas del sector legal se ha 
construido sobre listados, presencia y volumen. Hoy es insuficiente frente a un usuario 
que ya no busca nombres sino comprender.  
 
En este punto, la irrupción de la Inteligencia Artificial ha contribuido de forma decisiva a 
ese objetivo como agente divulgador. Porque el usuario de nuestros días llega con 
preguntas concretas ante los profesionales del derecho. Y quiere obtener respuestas 
inmediatas y contextualizadas.  
 
La IA explica, ordena y traduce lo jurídico a un lenguaje comprensible, permitiendo al 
cliente hacer una primera lectura de su problema antes de hablar con un abogado.  
 
Esto transforma la conversación cliente-abogado. Porque el cliente ya no se sienta frente 
al profesional desde el desconocimiento absoluto sino desde una base mínima de 
entendimiento, incluyendo el “suajili jurídico”, propio de la profesión.  
 
Con ello, es cierto, desaparece esa forma antigua de autoridad, sostenida en la opacidad 
y el misterio hacia lo desconocido, que “protegía” al profesional de la abogacía.  
 
El abogado de nuestros días ya no convence por saber lo que el cliente ignora sino por 
demostrar criterio ya que el cliente entiende lo esencial. La confianza, “el santo grial” de 
la relación, deja de tener su origen en la asimetría informativa, sino que se funda sobre 
algo mucho más sólido: la capacidad del cliente para identificar y saber que está tomando 
una buena decisión.  
 
Como se suele decir mucho últimamente: un cambio de paradigma en toda regla. Lo 
evidente es lo que nadie ve hasta que alguien lo explica con claridad. Es lo que hace este 
Informe.  

https://asesor.legal/
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Derecho Práctico 
 
Derecho Práctico es un medio independiente de referencia en innovación legal y 
tecnología aplicada al sector jurídico, orientado a abogados, despachos y profesionales 
del legaltech en España y Latinoamérica. Publica contenidos prácticos y actuales 
(tendencias, análisis, entrevistas y herramientas) y actúa como punto de encuentro del 
ecosistema, impulsando la transformación digital y la modernización de la profesión 
legal. 

Un buscador no te proporciona clientes,  
te proporciona contactos. 

 
El 18 de mayo de 2018 se celebró en Donosti un Congreso Legaltech en el que destacaba 
la mesa redonda ‘Los marketplaces jurídicos: visibilidad, publicidad y clientes’. En esta 
sesión intervino Martí Manent, CEO de elAbogado.com, quien sacó su bola de cristal y 
aseguró sin ambages (le acompañaba un representante de Lexdir, otro marketplace legal) 
que en un futuro sólo iban a sobrevivir 4 o 5 buscadores de abogados en el mercado 
español. Por supuesto, elAbogado.com iba a ser uno ellos, y también aludió a alguna 
plataforma anglosajona que podría aterrizar en España. 
 
Hace ocho años vivíamos una industria legaltech todavía incipiente, pero prometedora. Y 
entonces la de los marketplaces era el área de tecnología legal que más estaba creciendo. 
Sin embargo, hoy podemos decir, confirmando el vaticinio de Martí que, sin ningún 
género de dudas, es el nicho legaltech que más bajas ha sufrido. Y elAbogado.com sigue 
siendo uno de los referentes. 
 
Era muy comprensible ese auge inicial porque una de las necesidades más evidentes de 
las firmas pequeñas y medianas era y es la de captación de clientes. Y esas plataformas se 
antojan como una herramienta muy interesante en la estrategia comercial de ese tipo de 
firmas. 
 
¿Por qué, entonces, se han ido al garete tantos buscadores de abogados? 
 
Quizás porque no han sido capaces de resolver todos o algunos de los grandes retos de 
estas plataformas. Por ejemplo: 

• La fama que atesoran sobre atraer a clientes low cost. 

• Garantizar la calidad de los contactos. 

• La transparencia. Es decir, ¿por qué un despacho aparece en la primera lista de 
resultados? ¿Porque es bueno o porque paga más? Y si es así, ¿se explica en los 
Términos y Condiciones? 

 
Claro que a estos retos de los marketplaces cabría añadir otro, pero en este caso referido 
a los abogados que contratan sus servicios, y que es el siguiente:  
 

Un buscador de abogados no te proporciona clientes, te proporciona contactos, y es el 
abogado el que debe convertir esos contactos en facturas a través de habilidades 

comerciales. 
  

https://asesor.legal/
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¿IA generalista o especializada para tareas legales? 
 
Quizá uno de los temas más recurrentes del anterior año fue si es mejor elegir una IA 
generativa especializada para tareas legales o si una IA generalista, tipo ChatGPT, puede 
ser buena alternativa o incluso una opción superior teniendo en cuenta la calidad/precio. 
Después de todo, con un Gemini o Claude bien usado se pueden redactar grandes escritos, 
hacer buenos análisis jurídicos o recopilar información útil para un asunto (alucinaciones 
mediante). 
 
No hay que olvidar que la gran mayoría de proveedores de IA generativa especializada 
para el sector jurídico dependen de los modelos de IA de las grandes empresas, ya sean 
OpenAI, Anthropic o Google. Por ello, a muchos de estos proveedores, y no solo en el 
sector legal, se les llama “wrappers” o envoltorios, ya que ofrecen un servicio basado en 
un producto de tercero al que envuelven con su particular personalización (datos 
propios, interfaz, seguridad, contexto, memoria, flujos, entre otras). 
 
Uno de los temas del nuevo año seguramente será si la propuesta de valor de las IA legales 
especializadas se consigue visualizar con más claridad o no. Es decir, si un Harvey, Legora 
y otros proveedores similares de IA especializada tienen valoraciones de récord en el 
mercado Legaltech, ¿tiene esa valoración económica sentido cuando dependen tanto de 
un tercero que cualquier día podría decidir competir directamente con ellos?  
 
Quizá su salvación esté en la teoría que vaticina que la capa que envuelve al modelo de IA 
(esa interfaz, seguridad, contexto, memoria, flujos, gestión de herramientas y demás 
personalizaciones) cada vez se hará más gruesa y tendrá su propio valor. De ese modo, 
aunque los proveedores de IA especializada dependan mayormente de modelos de IA de 
tercero, la variedad, calidad y personalización del “envoltorio” aportado puede hacer 
realmente distintivo a ese proveedor para el sector legal. 
 
Sin duda será un tema a seguir de cerca este 2026. 
 

The Legal Letters 
 
The Legal Letters es una plataforma editorial especializada en Inteligencia Artificial y 
Derecho, centrada en explicar la vertiente legal y práctica de la IA con un enfoque muy 
aplicado. Publica de forma recurrente análisis y recopilaciones de actualidad (sentencias, 
resoluciones, guías y usos prácticos en el día a día), e incorpora secciones y contenidos 
especiales como un glosario legal de términos vinculados a la IA.  
 
El proyecto está impulsado por Jorge Morell Ramos, fundador del despacho Términos y 
Condiciones (Derecho de Nuevas Tecnologías), y funciona bajo un modelo de newsletter 
con modalidad gratuita y de pago; el canal de contacto público es 
hola@thelegaletters.com13,4 
 

https://asesor.legal/
https://www.linkedin.com/in/jmorellr/
mailto:hola@thelegaletters.com13,4
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Marketing y despachos profesionales:  
una asignatura que sigue pendiente 

 
Para escribir estas líneas he vuelto a hojear un libro que muchos profesionales del sector 
recordarán, aunque hayan pasado ya casi tres décadas desde su publicación. Marketing y 
comercialización de servicios, editado por CISS en diciembre de 1996 dentro de una 
colección dedicada a la gestión empresarial de asesorías, arrancaba con una afirmación 
tan directa como incómoda: “la gestión comercial y el marketing eran la asignatura 
pendiente de los despachos profesionales, fueran firmas de abogados o asesorías”. 
 
Treinta años después, no sería justo decir que todo sigue igual. Algo se ha avanzado, y 
mucho, sobre todo si pensamos en las herramientas disponibles. El marketing digital ha 
cambiado por completo el escenario: webs profesionales, contenidos especializados, 
blogs, redes sociales, canales de vídeo, SEO, SEM, campañas en Google Ads, marketplaces 
y directorios jurídicos. Hoy algunos despachos —especialmente aquellos con equipos 
jóvenes o con una mentalidad más abierta— compiten en visibilidad y presencia con 
estructuras mucho más grandes. 
 
Ahora bien, si bajamos al terreno real del día a día, la sensación es otra. Para la mayoría 
de los titulares de pequeños y medianos despachos, el marketing sigue siendo una tarea 
pendiente, no tanto por desconocimiento como por pura falta de tiempo. El trabajo 
técnico, la presión normativa, las urgencias constantes y la atención al cliente ocupan casi 
todo el espacio. Se vive instalado en el corto plazo, en la resolución inmediata, y la 
planificación comercial queda relegada, una y otra vez. 
 
En ese contexto, hablar de marketing no es hablar solo de herramientas. Es hablar de 
mentalidad. El futuro lo están marcando aquellos despachos que empiezan a funcionar 
como empresa: que se fijan objetivos, analizan su rentabilidad, seleccionan clientes, 
cuidan a su equipo y toman decisiones con criterio estratégico. No hay grandes fórmulas 
mágicas detrás. Son, en realidad, reglas clásicas que siempre han funcionado. 
 
Conocer bien al cliente, segmentar, escuchar antes de ofrecer soluciones, comunicar con 
claridad y de forma constante, diferenciarse más allá del precio. Entender que el servicio 
profesional también es un producto, que el precio transmite posicionamiento, que la 
oficina —física o digital— es un punto de venta y que la promoción no consiste solo en 
“ofrecer algo”, sino en generar confianza y permanencia en la mente del cliente. 
 
Es aquí donde los directorios jurídicos y profesionales han ido ganando peso. No 
sustituyen una estrategia de marketing bien pensada, pero sí la complementan de forma 
muy eficaz. Aportan visibilidad en un entorno cualificado, refuerzan la credibilidad, 
ayudan al posicionamiento y permiten al despacho estar presente justo cuando el cliente 
está buscando referencias. Para muchos profesionales, además, son una primera puerta 
de entrada al marketing, una forma ordenada y asumible de empezar a trabajar su 
presencia sin grandes despliegues internos. 
 
El cliente actual es más exigente, compara más y decide con más información. Ya no se 
conforma únicamente con la cercanía o la recomendación directa. Busca, contrasta y 
valora. Y en ese proceso, llevan ventaja quienes han trabajado su posicionamiento con 
coherencia y constancia. 
 
Quizá hoy el marketing ya no sea una asignatura completamente desconocida en el sector 
legal. Pero sigue siendo, para una gran mayoría de despachos, una materia pendiente de 
aprobar. Y todo apunta a que, en los próximos años, será uno de los factores que marque 
la diferencia entre crecer, mantenerse o quedarse atrás. 

https://asesor.legal/
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Lexsoft Systems 
 
Lexsoft Systems es una consultora tecnológica especializada en el sector legal que 
impulsa la transformación digital de despachos de abogados y departamentos jurídicos 
mediante soluciones orientadas a mejorar la productividad, reducir el riesgo y optimizar 
la eficiencia operativa. Su propuesta combina legaltech y consultoría de procesos para 
digitalizar y conectar áreas clave como gestión documental, gestión del conocimiento, 
gestión de prácticas y CRM, ayudando a las organizaciones legales a ejecutar flujos de 
trabajo más ágiles, controlados y escalables. 

Reflexión sobre el futuro del Legal Tech y la Gestión del Conocimiento en 2026 
 
Si algo hemos aprendido en los últimos años es que la tecnología no solo cambia procesos, 
sino que transforma mentalidades. En el ámbito legal, estamos a las puertas de una 
revolución que redefine cómo trabajamos, cómo interactuamos con la información y 
cómo aportamos valor a nuestros clientes. 2026 será el año en que la Gestión del 
Conocimiento deje de ser un ejercicio manual para convertirse en un ecosistema 
inteligente, impulsado por IA conversacional y modelos de colaboración humano-
máquina. 
 
Hasta ahora, buscar información en sistemas de conocimiento era una tarea tediosa: 
palabras clave, filtros, múltiples consultas… Hoy, la tendencia es clara: interfaces 
conversacionales que entienden el contexto, anticipan necesidades y ejecutan tareas 
completas. Ya no hablamos de obtener resultados de búsqueda, sino de recibir 
respuestas integrales o incluso un trabajo terminado. Imaginemos poder dar una 
instrucción como: “Encuentra un contrato de compraventa de acciones con jurisdicción 
en Inglaterra, personalízalo con datos del CRM y envíalo por correo a mi asistente”. Esto, 
que hace poco parecía ciencia ficción, será una realidad cotidiana. 
 
Este cambio no es solo tecnológico, es cultural. Como abogados, debemos 
acostumbrarnos a delegar en la IA tareas que antes considerábamos nuestras. No para 
sustituirnos, sino para liberarnos de lo repetitivo y permitirnos concentrarnos en lo 
estratégico: análisis, creatividad jurídica y relación con el cliente. Sin embargo, esta 
automatización masiva exige un modelo sólido de colaboración. La calidad del 
conocimiento sigue siendo crítica, para ello, los equipos internos de las firmas y asesorías 
legales de Gestión del Conocimiento serán quienes garanticen la calidad y clasificación 
de los datos generados por la IA, asegurando así los resultados que después obtendrán 
los abogados. La tecnología aporta velocidad y escala; nosotros, criterio y rigor. 
 
Otro aspecto clave será la integración. Protocolos como MCP permitirán que diferentes 
agentes de IA trabajen juntos y se conecten con los sistemas del despacho: gestión de 
contratos, CRM, repositorios de conocimiento, herramientas de comunicación… Todo 
ello para ejecutar flujos de trabajo complejos de principio a fin, sin intervención manual. 
Esto no solo optimiza procesos, sino que otorga una ventaja competitiva enorme a las 
firmas que lo adopten. Las organizaciones que abracen este modelo dedicarán menos 
tiempo a tareas administrativas y más a lo que realmente importa: aportar valor al 
cliente. 
 
La IA conversacional, la colaboración humano-máquina y la integración mediante 
protocolos como MCP no son tendencias pasajeras: son la base de una nueva forma de 
ejercer la abogacía. Como profesionales, debemos abrazar este cambio, no temerlo. 
Cuanto antes entendamos su potencial, antes podremos dedicar nuestro tiempo a lo que 
realmente importa: el análisis estratégico, la creatividad jurídica y la relación con nuestros 
clientes. 

 

https://asesor.legal/
https://www.linkedin.com/in/santiago-de-la-osa-morales-5a26b2170/
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El año en que los marketplaces jurídicos dejaron de ser  
un simple listado 

 
Cuando me senté a leer este informe sectorial sobre directorios y marketplaces jurídicos 
en España, mi objetivo no era solo ordenar datos, sino poner nombre a una intuición que 
llevaba tiempo percibiendo en el mercado: algo estructural había cambiado en la forma en 
la que los usuarios buscan abogado y en cómo se reparte la visibilidad entre los distintos 
operadores. 
 
Al analizar a fondo los 24 principales actores, confirmé que el sector crece, pero no crece 
para todos, y que la fotografía de 2025 es la de un mercado polarizado donde unos pocos 
operadores concentran casi toda la visibilidad mientras muchos pierden tracción de forma 
silenciosa. 
 
Ver cómo el Top 3 se queda con en torno al 67,5% del tráfico orgánico estimado y el Top 5 
supera el 80% me obligó a replantear la idea tradicional de “listado” como modelo 
suficiente: la realidad es que la visibilidad se comporta como un mercado de ganadores, en 
el que pequeños cambios en la parte alta explican buena parte del movimiento agregado del 
sector. 
 
Esa constelación de cifras –un crecimiento del 7,98%, 4,2 millones de usuarios estimados 
al año, la mitad de los operadores en decrecimiento y el cierre de algún histórico– me hizo 
ver con claridad que ya no estamos ante un simple directorio de contacto, sino ante una 
infraestructura de captación cada vez más sofisticada, que premia a quien sabe responder 
mejor a la intención de búsqueda del usuario y no solo a quien acumula listados o enlaces. 
 
Vivir este cambio desde dentro me ha permitido contrastar las estimaciones externas con la 
realidad de un proyecto que trabaja intensivamente la long tail. Descubrir que en el caso 
auditado el tráfico real multiplica por 6 o 7 las estimaciones de herramientas como SEMrush 
me ha confirmado que el tamaño real del mercado es sensiblemente mayor de lo que suele 
asumirse y que una parte importantísima de la demanda se está jugando en búsquedas 
específicas, muy pegadas al problema concreto del usuario. 
 
Desde esa perspectiva, 2025 se convierte para mí en el año en que el modelo de “directorio 
puro” muestra claramente sus límites y el enfoque híbrido –directorio, contenido resolutivo 
y funcionalidades apoyadas en tecnología, incluida la inteligencia artificial conversacional– 
empieza a marcar la diferencia competitiva. 
 
He constatado que cuando un usuario obtiene una respuesta útil, contextualizada y rápida, 
su tolerancia a formularios, registros y esperas cae en picado, y que los operadores capaces 
de ofrecerle un itinerario fluido desde la duda hasta el contacto con un abogado 
especializado son los que capturan la mayor parte del crecimiento. 
 
Esa experiencia, combinada con la observación de ganadores y perdedores en términos 
absolutos de tráfico, me lleva a una convicción nítida: en los próximos años, el debate ya no 
será si “estar o no” en estos marketplaces, sino cómo integrarlos de forma inteligente en la 
estrategia de despachos, agencias y medios, entendiendo que se han convertido en un 
medio necesario dentro de la cadena de valor de la captación jurídica digital. 
 

UNIE Universidad 
 
La Facultad de Ciencias Jurídicas y Relaciones Internacionales de UNIE Universidad es el 
área académica dedicada a la formación en Derecho y Relaciones Internacionales, con un 
enfoque orientado a la práctica profesional y a la conexión con la realidad jurídica y global 
actual. Su propuesta combina una base sólida en fundamentos jurídicos con el análisis de 
los grandes retos contemporáneos —instituciones, regulación, derechos, política 
internacional y nuevas tecnologías. 

https://asesor.legal/
https://www.linkedin.com/in/susana-c-54912114/
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Del conocimiento simple a la estrategia:  
La reconfiguración del valor legal 

 
 ¿Cuántos clientes voy a perder por culpa de la Inteligencia Artificial?" Es la pregunta 
recurrente que nos hacemos quienes estamos al frente de un despacho y tratamos de 
anticipar pasos a tres semanas, tres meses y tres años vista. Las dudas han crecido al 
mismo ritmo que la profundidad de estas herramientas.  
 
Al principio, pedirle a la IA que revisara un escrito nos hacía gracia; era como un corrector 
ortográfico con ganas de agradar. Luego, pedirle un informe nos llenaba de una 
superioridad tranquilizadora al comprobar sus errores y esa propensión a inventar 
sentencias.  
 
Sin embargo, el escenario cambió hace unos meses. Las editoriales jurídicas y nuevos 
operadores comenzaron a inundarnos con propuestas que aseguraban una base de 
conocimiento fiable "Grounding" y una drástica reducción de errores. Se generalizó la 
capacidad de revisión rápida de grandes masas documentales.  
 
Nuestra primera pulsión, como seres que buscan la eficiencia —o haciendo honor al dicho 
de que "si le encargas un trabajo difícil a un vago, encontrará la forma más sencilla de 
hacerlo"—, fue optimizar. Convertir dos horas de lectura de expediente en cinco 
minutos; cuatro horas de redacción en cinco minutos de generación y media hora de 
revisión. Si cobramos lo mismo, nuestra vida mejora exponencialmente.  
 
Pero la realidad no es esa. El cliente sabe que la IA existe. Un particular se empoderará 
con el resumen que le haga la máquina antes de acudir a nosotros. Pero el verdadero 
desafío está en el cliente corporativo con una estructura profesionalizada: si su 
interlocutor interno tiene nuestro mismo nivel técnico, podrá plantear la pregunta a la 
máquina, entender la respuesta y prescindir de nosotros. O quizás nos pida validarla, pero 
validar un informe no factura lo mismo que realizarlo.  
 
Todo esto nos enmarca en un proceso de reconfiguración radical de las relaciones con los 
clientes y del valor de nuestros servicios. El conocimiento técnico seguirá siendo la base, 
pero el "conocimiento simple" —aquel desprovisto de estrategia, habilidad negociadora 
y visión de negocio— quedará irremediablemente convertido en una commodity.  
 
Ahí reside nuestro futuro: en potenciar precisamente aquello que la máquina no puede 
replicar: la empatía, la estrategia y la confianza. Artículo.    

Hispajuris 
 
Hispajuris es una firma jurídica multidisciplinar con una de las mayores implantaciones 
territoriales en España, que combina la proximidad del despacho local con la capacidad 
y coordinación de una gran organización nacional. Con 32 sedes y un equipo de más de 
600 abogados y profesionales de larga trayectoria, ofrece un servicio integral y 
personalizado para empresas, profesionales y particulares, aportando especialistas en 
todas las áreas del Derecho y una cobertura capilar que permite actuar con agilidad en 
cualquier punto del país. Su propuesta se apoya en estándares de calidad y vocación de 
servicio, con una red formada por despachos de reconocido prestigio, dirigidos por 
abogados con mínimo 10 años de experiencia y orientados a aportar seguridad jurídica 
y tranquilidad al cliente. 

https://asesor.legal/
https://www.linkedin.com/in/abogadoadministrativoymercantil/?originalSubdomain=es


Informe Sectorial | Directorios y Marketplaces Jurídicos España 2025 

                                          © 2025 -  Asesor.Legal  -  Página 17 de 83 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Álex Rodríguez 
Co-founder & CMO 
Maite.ai 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Maite.ai 
 
 
 
 
 
 
 
 

De abogado a Super Abogado:  
El salto tecnológico que exige el mercado en 2026 

Leemos en este informe datos que confirman una realidad que en Maite.ai vemos a diario: 
el cliente jurídico ha cambiado. Ya no busca simplemente un teléfono al que llamar; 
busca una solución inmediata a un problema que le quita el sueño. Y en este contexto, 
los marketplaces jurídicos líderes han evolucionado de ser simples listados a convertirse 
en infraestructuras sofisticadas de captación de demanda cualificada. 

Para el abogado moderno, estos entornos son una oportunidad inmensa, pero también 
un desafío operativo. De nada sirve recibir diez contactos cualificados de un marketplace 
si tardas dos días en responder o si la gestión administrativa de esos expedientes te 
consume el tiempo que deberías dedicar a la estrategia del caso. 

Aquí es donde la visión que tenemos en Maite.ai cobra todo el sentido. Vemos los 
marketplaces como el canal que democratiza el acceso al cliente, y a la Inteligencia 
Artificial como la herramienta que democratiza la excelencia en el servicio. 

La combinación es potente. El marketplace resuelve la fricción del descubrimiento y la 
confianza inicial. Maite.ai o las IAs legales resuelven la fricción de la ejecución. Cuando un 
abogado recibe un asunto complejo a través de estas plataformas, necesita capacidad de 
análisis, redacción rápida y precisión jurídica para convertir esa oportunidad en un cliente 
satisfecho. 

Nuestra obsesión es crear Superabogados. No se trata de sustituir al profesional, sino de 
liberarlo. Si la tecnología le permite analizar un documento en segundos o redactar una 
demanda en minutos, ese abogado gana el tiempo necesario para ser empático, para 
entender la angustia de su cliente y para trazar la mejor estrategia procesal. 

En 2026, la ventaja competitiva no la tendrá solo quien capte más leads, sino quien tenga 
la infraestructura tecnológica para gestionarlos con calidad humana y rigor técnico. La 
alianza entre canales de captación inteligentes y copilotos legales como Maite.ai es lo que 
permitirá a los despachos, independientemente de su tamaño, escalar sin perder su 
esencia. 

 

Maite.AI 
 
Maite.ai es un copiloto jurídico basado en inteligencia artificial diseñado para aumentar 
la productividad de abogados, despachos y departamentos legales, ayudando a resolver 
tareas repetitivas y acelerar el flujo de trabajo con una interfaz conversacional. La 
plataforma permite búsqueda jurídica inteligente (legislación, jurisprudencia y doctrina), 
resúmenes y análisis, y apoyo en la redacción y revisión de documentos, con un entorno 
de trabajo personal con “memoria” por caso y opción de incorporar documentación 
propia del despacho. Su enfoque combina eficiencia, transparencia en fuentes y un 
modelo de suscripción escalable para profesionales individuales y equipos. 

https://asesor.legal/
https://www.linkedin.com/in/alex-rodriguez-ruibal/
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Strategycomn -  Agencia de comunicación 
 
Strategycomm es una agencia de comunicación 360º especializada en el diseño y 
ejecución de estrategias integrales de comunicación y marketing y public affairs para 
mejorar el posicionamiento de marcas e instituciones ante distintos públicos. Con más de 
25 años de experiencia, trabaja áreas como gabinete de prensa y relaciones con medios, 
comunicación corporativa e institucional, gestión de crisis y formación de portavoces, 
además de identidad corporativa, diseño, eventos y posicionamiento digital. La agencia 
opera con presencia consolidada en Madrid, Barcelona y Valencia y apoya sus proyectos 
en una red de partners para ofrecer soluciones completas. 

Si no conoce a su abogado él no podrá ayudarle a usted 
 
El Informe Sectorial de Directorios y Marketplaces Jurídicos en España elaborado por 
Asesor Legal, a pesar de ser una primera edición, irrumpe convirtiéndose en una 
herramienta imprescindible tanto para operadores jurídicos que necesitan posicionarse 
en un mercado cada vez más competitivo como para empresarios y directivos que 
necesitan saber más sobre su proveedor legal para poder elegir de forma adecuada el 
perfil de profesional más adecuado.   
 
Un estudio sobre burocracia en España, del Adam Smith Center de la Florida International 
University (FIU), estima que las empresas dedican casi 53 días al año exclusivamente a 
trámites administrativos, con diferencias significativas entre comunidades autónomas 
que van de los 49 días en Madrid a los 55 en Valencia. ¡Si las tareas administrativas, 
legales, fiscales, laborales, etc. requieren de cada dos meses de trabajo al año como no 
vamos a valorar que dice un directorio sobre un profesional jurídico ¡ 
 
El mismo estudio revela que en España para abrir un negocio se precisan entre 29 días en 
Madrid y 38 en Cataluña. En un marco de tal complejidad administrativa, optimizar 
tiempo, estar acompañado de un profesional competente, con experiencia y visión lejos 
de ser algo menor puede ser la diferencia entre que una empresa se abra camino y se 
consolide o naufrague.  
 
España tiene 300 abogados por cada 100.000 habitantes, el doble de la media de los 
países de la UE aunque contamos con menos jueces y fiscales. Así, pues, con tanto donde 
elegir, mayor importancia tienen aún los directorios.  
 
Muchos profesionales jurídicos agobiados por los plazos, señalamientos, etc., no dedican 
suficiente atención a su propia marca personal y profesional lo cual es un error. Los costes 
jurídicos y de servicios profesionales en ámbitos cada vez más amplios y hasta hace poco 
desconocidos como la protección de datos, la sostenibilidad, los canales de denuncia, los 
controles horarios, etc… requieren de una comunicación no dirigida a otros profesionales 
jurídicos, con una jerga incomprensible para el empresario si no que genere confianza. El 
primer paso de como llegar a esos clientes esta en como se posiciona un operador jurídico 
en los directorios y Marketplaces.  
 
Hoy la digitalización, las redes sociales y en especial la audiovisualización y las 
oportunidades que ofrecen los nuevos formatos de comunicación como los podcasts no 
pueden ser ajenos al día a día de los profesionales jurídicos.  
 
Al igual que un empresario debe elegir bien a su asesor jurídico, un abogado debe saber 
que si no se posiciona y lo hace adecuadamente está condenado a la irrelevancia.    

https://asesor.legal/
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Todos queremos más clientes y el mercado ha cambiado. 
 
A cualquier abogado le puedes preguntar lo mismo y te responderá sin dudar: “quiero 
más clientes”. La diferencia no está en el deseo, sino en cómo los despachos afrontan 
hoy la captación en un mercado cada vez más competitivo, más digital y, sobre todo, más 
concentrado. 
 
Y en ese sentido, este Informe Sectorial de Directorios y Marketplaces Jurídicos en España 
2025 llega en el momento perfecto: pone datos donde antes solo había intuiciones. El 
informe confirma una realidad que desde el marketing jurídico y el SEO vemos a diario: 
los directorios y marketplaces ya no son un complemento, sino un canal central en la 
generación de demanda. De hecho, el propio estudio evidencia una concentración muy 
elevada del tráfico, donde el Top 3 acumula el 67,5% de toda la visibilidad orgánica del 
sector. Esto no es un detalle menor: significa que estar “en directorios” no es suficiente; 
la clave es estar en los operadores que realmente concentran la demanda, y hacerlo con 
una estrategia clara. 
 
Durante años, en ciertos círculos se ha mirado con recelo a este tipo de plataformas. Se 
las ha asociado a competencia por precio, menor control de marca o captación “fría”. Y 
sí, en parte, son un mal necesario. Pero la realidad actual es distinta: hoy los directorios 
y marketplaces se han convertido en canalizadores de demanda cualificada, 
especialmente en áreas donde el usuario busca soluciones rápidas, quiere comparar y 
necesita seguridad antes de contratar. 
 
Desde el punto de vista del marketing jurídico, esto explica por qué las agencias de 
marketing y SEO recomiendan cada vez más a los despachos estar presentes en estos 
entornos. No solo porque generan oportunidades, sino porque para muchísimos bufetes 
son el primer paso hacia una estrategia digital mínima y medible. En un sector en el que 
todavía hay miles de profesionales que ni siquiera tienen página web —o tienen una web 
que no capta—, los directorios se convierten en “la web del abogado” de cara a muchos 
usuarios. 
 
En 2026, el despacho que solo dependa de directorios estará expuesto a cambios de 
algoritmo, cambios de políticas comerciales, saturación de competencia y pérdida de 
control sobre su visibilidad. En cambio, el despacho que combine directorios (como canal 
de captación) con una estrategia SEO propia (como activo de largo plazo) es el que 
consigue crecimiento estable y escalable. 
 
Porque al final, todos queremos más clientes 
La cuestión es si queremos depender de la suerte… o de una estrategia..    

SEO UP -  Agencia SEO 
 
José Luis Ghiloni es consultor SEO y marketing online especializado en ayudar a empresas 
y profesionales a ganar visibilidad en Google y convertirla en clientes reales.  
 
Desde SeoUp!, deposicionamientoweb.es, su equipo desarrolla estrategias de 
posicionamiento web orientadas a resultados —SEO, campañas y optimización de 
conversión— con un enfoque práctico y medible, especialmente útil para sectores 
competitivos como el legal, donde la presencia digital y la autoridad online marcan la 
diferencia a la hora de captar nuevos clientes. 

https://asesor.legal/
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Quién crece en 2026: el que entiende intención y conversión 
 
Lo que más me ha llamado la atención del informe es lo concentrada que está ya la 
visibilidad en directorios y marketplaces jurídicos. Hay pocos operadores que acaparan 
gran parte del tráfico y, por tanto, de la demanda.  
 
Eso cambia las reglas: elegir dónde estar no es “una acción más”, es una decisión 
estratégica. Además, el cierre de proyectos como Abogados365 es una señal bastante 
clara: el modelo de “te pongo en un listado y a ver qué pasa” está perdiendo sentido. Si 
no aportas algo más (producto, experiencia, ayuda real), el mercado te saca del juego. 
 
La segunda idea potente es que el modelo que crece no es el directorio puro (te nombro 
en mi listado y ya está), sino el híbrido: capturar intención (mucho long-tail), responder 
dudas concretas (contenido útil) y facilitar la conversión (UX, filtros, matching).  
 
Y aquí la IA puede ser decisiva, pero solo si se usa bien... para escalar contenido realmente 
útil, mejorar el encaje cliente–despacho y reducir fricción en el proceso de contacto.  
 
Mirando a 2026, espero más polarización: los grandes seguirán creciendo y la “clase 
media” lo tendrá complicado si no evoluciona. 
 
Para los despachos, mi recomendación es sencilla: no elijas marketplaces por nombre, 
elígelos por resultados. Pide datos, mide calidad de lead, tasa de contacto real y coste por 
cliente. Y, en paralelo, construye tu propio activo (marca, autoridad y contenido).  
 
Porque depender al 100% de un tercero en un mercado tan concentrado funciona… hasta 
que deja de funcionar y vienen los lamentos. 
 
 

NeoAttack 
 
Agencia de marketing digital en Madrid especializada en estrategias SEO y publicidad 
online orientadas a aumentar el tráfico, la captación de leads y las conversiones. Ofrece 
servicios integrales (SEO, Google Ads y Social Ads, diseño y desarrollo web, email 
marketing, copywriting, CRO y branding) y trabaja con un enfoque de crecimiento para 
impulsar ventas y facturación mediante campañas y optimización continua 

https://asesor.legal/
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El Nuevo Paradigma del Marketing Jurídico: 
Entre la Eficiencia de la IA y la Urgencia del Factor Humano 

 
Al analizar los hallazgos del informe, no puedo evitar contrastarlos con la realidad 
operativa que vivimos a diario en Ads & Law. Aunque el sector sigue hablando con fuerza 
de las long-tails y el posicionamiento SEO, mi experiencia este último año marca una 
transición clara: nos hemos alejado de la dependencia de Google Ads, donde el coste por 
lead se ha vuelto prohibitivo para muchos, para abrazar la potencia del nuevo algoritmo 
Andromeda de Meta.  
 
Esta IA no solo permite una diversidad creativa total, sino que ha demostrado una 
capacidad asombrosa para impactar al usuario con una velocidad y un coste ínfimo en 
comparación con los canales tradicionales. Hemos pasado de una segmentación técnica a 
una segmentación por contenido; hoy, es el anuncio el que encuentra al cliente, y no al 
revés. 
 
Sin embargo, en esta carrera tecnológica, el sector legal se enfrenta a un reto de 
confianza. Hemos testeado herramientas de IA de vanguardia para agentes de voz y para 
generación de vídeo, y la conclusión es firme: la IA es una herramienta de filtrado y 
volumen excepcional, pero en un sector que premia la profesionalidad y la autoridad, el 
abogado debe seguir siendo la cara visible.  
 
En nichos hipercompetitivos como la Ley de Segunda Oportunidad, hemos detectado que 
el usuario está saturado de actores y contenido UGC (User Generated Content). El cliente 
de 2026 busca al experto real. Por eso, nuestra estrategia ha evolucionado de los actores 
jóvenes a poner al abogado frente a la cámara; la autenticidad hoy convierte más que la 
estética perfecta. 
 
Finalmente, si tuviera que destacar un factor decisivo para el éxito de cualquier despacho, 
es la contactabilidad inmediata. Los datos no mienten: la tasa de conversión cae en 
picado si no se contacta al lead en los primeros 5 minutos.  
 
En un ecosistema donde los algoritmos detectan el interés del usuario al instante y lo 
bombardean con competencia, la "Speed to Lead" es la métrica reina. Mi recomendación 
estratégica es clara: diversifiquen canales para captar tanto la intención (Google) como la 
necesidad latente (Meta), utilicen la IA para optimizar procesos, pero nunca sacrifiquen 
ese contacto humano rápido y profesional que es, en última instancia, lo que cierra el 
caso. 
  

Ads & Law 
 
Ads&Law es una agencia especializada en marketing legal para despachos de abogados 
orientada a captar “clientes de verdad”, no solo leads, combinando publicidad en Google 
y Meta, SEO, diseño web y una metodología propia de crecimiento “Legal Growth®” 
enfocada en conversión end-to-end. Su diferencial se apoya en segmentación y embudos 
avanzados validados específicamente en el sector jurídico y un sistema de captación 
inmediata para reducir el tiempo de respuesta y aumentar la tasa de cierre, reforzado 
con casos de éxito y métricas de rendimiento publicadas por la propia agencia 

https://asesor.legal/
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La revolución silenciosa: cómo la IA transformará el mercado legal digital en 2026 
 
Nunca antes habíamos estado tan cerca de una transformación real en el sector legal como 
la que está trayendo la inteligencia artificial. No hablo solo de automatización de tareas 
repetitivas o de asistentes virtuales respondiendo consultas básicas. Me refiero a un cambio 
profundo en la manera en la que los despachos entienden la captación de clientes, 
gestionan su productividad y, sobre todo, cómo construyen una ventaja competitiva 
sostenible. Como profesional del sector legal digital, lo vivo cada día la evolución en los 
departamentos legales, la generación de nuevos modelos de negocios y la adaptación de 
las firmas legales. 
 
La evolución de la IA no es lineal, sino exponencial. En 2026, el salto será evidente no tanto 
por la tecnología en sí, sino por cómo se mide y se aplica. El éxito ya no se evaluará solo por 
horas facturables o número de clientes cerrados, sino por métricas más sofisticadas como 
la eficiencia operativa, la personalización del servicio y la fidelización basada en datos. En el 
2026 no se cuestiona el uso de Legaltech si no cómo se va a medir el retorno, y no siempre 
es en términos de eficiencia y reducción de costes si no también en reinvención de modelos 
y como la innovación ayudará a ser más competitivos en el mercado.  
 
Captación y experiencia de cliente: un nuevo campo de batalla 
La IA permitirá conocer mejor que nunca al cliente. Gracias al análisis predictivo y la 
personalización automatizada, los despachos podrán anticipar necesidades y ofrecer 
soluciones antes incluso de que el cliente las pida. Pero este poder conlleva riesgos: la 
sobreautomatización puede deshumanizar el trato, y el uso inadecuado de los datos podría 
erosionar la confianza. La clave estará en encontrar un equilibrio entre lo humano y lo 
inteligente. 
 
Productividad: más allá de hacer más con menos 
Las tareas administrativas, la revisión documental básica y parte del análisis legal serán 
absorbidas por sistemas de IA. Esto liberará tiempo para lo que realmente aporta valor: el 
pensamiento estratégico, la interpretación jurídica compleja y la relación con el cliente. 
Quienes sepan redefinir sus funciones y adaptarse a este nuevo reparto del trabajo, verán 
aumentada su relevancia y empleabilidad. 
 
LegalOps como ventaja competitiva 
Los despachos que integren Legal Operations de forma estructural no solo ganarán en 
eficiencia, sino que serán más ágiles, medibles y escalables. Tres movimientos clave para 
lograrlo: 

1. Adopción de métricas de rendimiento más allá del billing tradicional. 
2. Inversión en plataformas colaborativas que integren IA con gestión de proyectos 

legales. 
3. Formación continua para perfiles híbridos (legal + tech + data). 

 
En resumen, el 2026 marcará un antes y un después. No por la tecnología en sí, sino por 
cómo decidamos usarla. Como se dice mucho, la inteligencia artificial no sustituirá al 
abogado, pero sí dejará atrás al abogado que no la sepa utilizar. 

Lois Counsel  
 
LOIS (Legal Operations Institute Studies) es una consultora especializada en 
transformación digital del sector legal, orientada a ayudar a firmas de abogados y 
departamentos jurídicos a definir su estrategia, digitalizar procesos y mejorar sus 
operaciones legales. Su propuesta combina consultoría de estrategia, innovación, talento 
y legaltech, acompañando a las organizaciones desde el diagnóstico y diseño del cambio 
hasta la selección e implantación de herramientas, con foco en eficiencia, escalabilidad y 
entrega de valor.   
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De los Marketplaces a la IA: 
la hoja de ruta del abogado “aumentado” para 2026 

 
La transformación digital del sector legal ha dejado de ser lineal para convertirse en 
exponencial. Si hace una década el principal reto era la visibilidad online, hoy nos enfrentamos 
a un cambio de paradigma mucho más profundo: ya no se trata solo de captar clientes, sino 
de cómo la inteligencia aplicada redefine el valor del abogado. 
 

En un contexto en el que la inteligencia artificial está alterando radicalmente las búsquedas 
en motores como Google, el papel de los marketplaces legales es hoy más relevante que 
nunca. Su autoridad digital los convierte en una vía clave para que los abogados se posicionen, 
generen confianza algorítmica y, en consecuencia, incrementen de forma sostenida su 
cartera de clientes. Desde mi experiencia, habiendo recorrido el camino desde los 
marketplaces hasta la IA jurídica avanzada, estoy convencido de que en 2026 el éxito no se 
medirá en horas facturables, sino en la capacidad de integrar tecnología estratégica dentro 
del criterio jurídico. 
 

Evolución: del “lead” a la eficiencia operativa 
Proyectos tempranos como LexgoApp demostraron que la captación digital era un primer 
paso imprescindible para democratizar el acceso a la justicia. Aquella etapa puso el foco en el 
“lead”. Sin embargo, el mercado ha evolucionado hacia un modelo donde la autoridad del 
canal y la especialización son determinantes. 
 

Hoy, los marketplaces no solo captan demanda: ordenan el mercado, concentran confianza y 
actúan como intermediarios de reputación en un entorno dominado por algoritmos y 
resultados enriquecidos por IA. Para el abogado, estar presente en estos ecosistemas ya no 
es opcional, sino estratégico. 
 

En Debify dimos el siguiente paso: aplicar tecnología para procesar de forma masiva y 
eficiente procedimientos jurídicos complejos, como los derivados de la Ley de la Segunda 
Oportunidad. La integración de APIs de terceros, el desarrollo tecnológico propio y la 
automatización de procesos nos permitieron demostrar que la eficiencia operativa es el 
verdadero puente entre el marketing digital y la rentabilidad de un despacho moderno. No 
basta con que el cliente te encuentre; el reto real es cómo le aportas valor de forma ágil, 
escalable y medible. 
 

IA generativa vs. IA jurídica profesional 
 el gran salto hacia 2026 no es simplemente “usar IA”, sino pasar de una IA genérica a una IA 
jurídica de alta precisión. El mercado empieza a distinguir entre herramientas que redactan 
textos de forma superficial y soluciones diseñadas para razonar jurídicamente, analizar 
riesgos y asistir en decisiones complejas. 
 

Aquí es donde entra Prudencia.ai como copiloto del abogado. En un entorno de creciente 
complejidad normativa y procesal, la productividad y la eficiencia ya no pueden depender solo 
del esfuerzo humano. El abogado necesita apoyo tecnológico que le libere de tareas 
repetitivas y revisión documental básica, para centrarse en lo verdaderamente diferencial: la 
estrategia jurídica, la interpretación avanzada y la relación de confianza con el cliente 
 
Tres pilares para el despacho de 2026, para liderar este nuevo escenario, los despachos y 
profesionales deben actuar sobre tres ejes claros: 

1. IA de especialidad   
2. Métricas de valor  
3. Perfiles híbridos  

 

El abogado “aumentado” 
El año 2026 marcará el punto de inflexión definitivo: el fin del abogado tradicional y el 
nacimiento del abogado “aumentado”. La inteligencia artificial no sustituirá al profesional, 
pero sí abrirá una brecha insalvable entre quienes la utilicen para elevar su criterio jurídico y 
quienes se limiten a observar el cambio desde la barrera. 
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 1. Resumen Ejecutivo 

Este informe analiza 24 operadores del ecosistema de directorios y marketplaces jurídicos en España, 
midiendo su visibilidad orgánica y evolución competitiva en 2025. Los resultados muestran un 
mercado altamente concentrado y en transición: pocos ganan y muchos retroceden. 

1.0 Tesis de Mercado (2025): Polarización y Crecimiento Selectivo50 

El crecimiento neto del sector en 2025 convive con una realidad claramente divergente: una parte 
significativa de los operadores pierde visibilidad orgánica mientras el crecimiento se concentra en 
pocos actores. Esta polarización sugiere que la ventaja competitiva se desplaza desde el volumen de 
listados hacia la capacidad de responder mejor a la intención del usuario mediante modelos híbridos 
(directorio + contenido resolutivo + funcionalidades). En este marco, 2025 muestra señales de 
transición estructural más que de crecimiento homogéneo del mercado. 

1.1 Hallazgos Principales 

Key Findings 2025 

• El sector de Directorios y Marketplace jurídicos en España crece un +7,98% en 2025, 
consolidándose como un canal de captación de clientes relevante para despachos de 
abogados. 
 

• El Top 3 del sector (elabogado, Asesor.Legal, melendos) concentra el 67,5% del tráfico total. 
Solo 5 operadores superan las 5.000 visitas mensuales. 
 

• El líder histórico del sector (elAbogado.com) mantiene posición dominante con 39.100 
visitas/mes y crece un +6,19%. 
 

• Asesor.Legal se posiciona como el operador con el mayor crecimiento del sector +142% 
 

• El 50% de los operadores analizados (12 de 24) registra decrecimiento en tráfico orgánico. 
 

• Evento de mercado: Abogados365 ha comunicado su cierre definitivo el 01/01/2026, 
después de 18 años en activo, ana señal de consolidación que refuerza la transición 
competitiva observada en 2025. 

 
• El tamaño real del mercado aplicando el factor corrector a los datos de SEMrush se estima 

un rango prudente de 150.000-350.000 visitas mensuales y una estimación de las de mas de 
4 millones de visitas al año para el conjunto del sector. 

 
• El modelo de 'directorio puro' muestra claros signos de agotamiento: los operadores con 

modelo híbrido (directorio + contenido) presentan mejor rendimiento. 
 

• El sector legal muestra alta penetración móvil (estimación sectorial ~70-75%), aunque varía 
por operador. 

 
• La Inteligencia Artificial, aparece en el sector con visos de ser un elemento diferenciador de 

gran importancia. 
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1.2 El Mercado Invisible: Auditoría de Discrepancia (GSC) 

Uno de los hallazgos más relevantes de este observatorio es la identificación de una brecha material 
entre métricas de estimación externa y datos verificados. A partir de la comparación entre el tráfico 
orgánico estimado (SEMrush) y los clics orgánicos verificados en Google Search Console para 
Asesor.Legal (periodo analizado), se observa un ratio de discrepancia aproximado de 6,7x a favor del 
dato verificado. 

Esta evidencia implica que las estimaciones externas deben interpretarse como un suelo conservador 
y refuerza que el tamaño real del mercado es mayor, especialmente en segmentos long-tail de alta 
especificidad legal donde parte de la demanda puede estar infrarepresentada en herramientas de 
modelización. El detalle metodológico y la validación se desarrollan en el capítulo de metodología y 
en el Anexo E. 

1.3 Foto Finish 2025 

El cierre de 2025 ofrece una fotografía clara del sector: el liderazgo por volumen se mantiene estable, 
mientras que el crecimiento se concentra en pocos operadores y se acelera en el último trimestre. El 
Top 3 consolida una posición dominante en visibilidad orgánica 67.5% y el Top 5 concentra la mayor 
parte del tráfico del universo analizado 81.5%, reforzando una dinámica de mercado de “ganadores”. 
 
En paralelo, 2025 confirma una tendencia estructural: la captación orgánica se desplaza 
progresivamente hacia modelos capaces de combinar cobertura de intención (keywords), contenido 
resolutivo y experiencia de usuario, frente a estructuras basadas únicamente en listados. El resultado 
es un mercado donde la visibilidad no se distribuye de forma homogénea, sino que se transfiere hacia 
operadores que mejor responden a la intención del usuario y convierten con mayor eficiencia. 
 
Lectura ejecutiva del cierre 2025: 

• Concentración: la visibilidad orgánica se comporta como un mercado altamente concentrado 
(Top 3/Top 5), elevando la barrera de entrada. 

• Transición competitiva: el diferencial se desplaza desde el “listado” hacia la “respuesta”, con 
mayor peso de tecnología, contenido y conversión. 

 
LÍDERES POR VOLUMEN MAYOR GANANCIA MAYOR PÉRDIDA 

elAbogado.com 
39.100 visitas/mes 

+2.282/mes (+6,19%) 

Asesor.Legal 
11.600 visitas/mes 

+6.811/mes (+142%) 
≈ +78.000 anuales 

Melendos.es 
9.000 visitas/mes 

-2.726/mes (-23,25%) 
≈ -31.000 anuales 

Asesor.Legal 
11.600 visitas/mes 

#2 del sector (13,1%) 

Lexgoapp.com 
6.200 visitas/mes 

+600/mes (+20,90%) 

Lexdir.com 
1.800 visitas/mes 

-748/mes (-29,33%) 

Tabla 1. Foto Finish 2025: Posiciones destacadas del sector en términos absolutos y porcentuales 

Abogados365.com, uno de los directorios legales históricos del ecosistema digital, ha confirmado su 
cierre definitivo a partir del 1 de enero de 2026, anunciando además la eliminación permanente de 
los datos de usuarios. La retirada del portal —junto con otros sites hermanos del grupo Verticales 
Intercom— refuerza la lectura de consolidación del mercado y salida de operadores secundarios, en 
un contexto donde el crecimiento de visibilidad se concentra cada vez más en un número reducido de 
actores líderes. 
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1.4 Impacto Absoluto 2025: Ganadores y Perdedores 

A diferencia del crecimiento porcentual, el impacto absoluto muestra qué operadores han aportado 
más variación real al mercado en términos de tráfico orgánico estimado. Este enfoque permite 
identificar quién “mueve el sector” en volumen: un crecimiento alto en un dominio pequeño puede 
ser relevante en porcentaje, pero no necesariamente en aporte real de demanda. 

 

TOP 5 GANADORES Δ Mensual Δ Anual Est. % Crec. 

Asesor.Legal +6.811 +81.732 +142% 

elAbogado.com +2.282 +27.384 +6,19% 

Lexgoapp.com +600 +7.200 +20,90% 

Abogueo.com +500 +6.000 +19,85% 

Buscarunabogado.com +300 +3.500 +16,67% 

TOTAL GANADORES +9.920 +119.040 - 

 
TOP 5 PERDEDORES Δ Mensual Δ Anual Est. % Caída 

Melendos.es -2.726 -32.712 -23,25% 

Lexdir.com -748 -8.976 -29,33% 

tuAppbogado.es -479 -5.748 -43,36% 

Abogados.top -446 -5.352 -33,86% 

Legify.es -200 -2.400 -2,67% 

TOTAL PERDEDORES -4.425 -53.100 - 

Tabla 2. Impacto absoluto 2025: Visitantes ganados y perdidos por operador (estimación anualizada basada en datos 
SEMrush) 

La lectura de 2025 confirma una dinámica de crecimiento selectivo: el avance neto del mercado se 
explica por un número reducido de operadores, mientras que varios históricos registran pérdidas 
materiales de visibilidad. En términos competitivos, esto refuerza la tesis de polarización del sector y 
anticipa un ciclo más exigente para el tramo medio, donde las caídas en volumen tienen un impacto 
directo en capacidad de captación y valor percibido por despachos. 
 
Qué significa este resultado (lectura ejecutiva): 

• El crecimiento del sector se concentra en pocos actores que aportan la mayor parte del saldo 
neto, acelerando la concentración del tráfico. 

• La pérdida de volumen en históricos indica presión estructural sobre modelos menos 
orientados a capturar intención long-tail y a convertir demanda en contacto cualificado. 

1.5 Datos Rápidos del Año 

2025 deja una fotografía cuantitativa clara del mercado: crecimiento agregado, concentración elevada 
y una brecha relevante entre estimación y dato verificado en el caso auditado. El sector crece, pero 
no crece para todos: el avance se concentra en pocos actores y el tramo medio absorbe buena parte 
de la presión competitiva. 
 
Indicadores clave del universo analizado (24 operadores): 

• Tráfico orgánico total estimado (diciembre 2025): 88.470 visitas/mes. 
• Crecimiento agregado del sector: +7,98%. 
• Concentración: Top 3 = 67,5% del tráfico; Top 5 = 81,5%. 
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• Distribución de tendencia: un número significativo de operadores registra caída anual, 
mientras el crecimiento se concentra en un grupo reducido de dominios. 

 
Insight destacado — Tamaño real del mercado (validación metodológica): 
Uno de los hallazgos más relevantes del informe es la identificación de una brecha material entre 
métricas de estimación y datos verificados. En el caso auditado (Asesor.Legal), los clics orgánicos 
verificados en Google Search Console alcanzan ~77.700 en diciembre, frente a una estimación de 
SEMrush de 11.600, lo que supone un ratio de discrepancia aproximado de 6–7x. Esto implica que 
las cifras sectoriales basadas en herramientas de estimación deben interpretarse como un suelo 
conservador y que el mercado real puede ser sustancialmente mayor, especialmente en segmentos 
long-tail de alta especificidad legal. 
 
Lectura ejecutiva (qué significa esto): 

• La concentración convierte la visibilidad orgánica en un mercado de “ganadores”, elevando 
la barrera de entrada. 

• El crecimiento se asocia a cobertura de intención (keywords) y modelos híbridos capaces de 
convertir demanda en contacto cualificado. 

 
ESTADO DEL SECTOR DISTRIBUCIÓN 

Crecimiento sector: +7,98% 
Tráfico mensual (dic): ~88.470 visitas* 
Concentración Top 3: 68% del tráfico 

En decrecimiento: 50% (12 operadores) 
Estancados (0-10%): 25% (6 operadores) 
Crecimiento fuerte (>10%): 25% (6 operadores) 

Tabla 3. Métricas clave del sector en 2025. *Estimación SEMrush; el tráfico real puede ser significativamente mayor (ver 
Anexo E). 

 

TAMAÑO REAL DEL MERCADO 

La brecha entre estimaciones y datos verificados sugiere que el mercado real podría ser 6-7 veces superior a lo 
observado en herramientas de estimación en ciertos casos. En este informe se presenta un rango prudente 
(150k-350k visitas/mes) y una metodología de validación detallada en el Anexo E. 

SEMrush 
 

SEMrush es una de las herramientas de referencia para analizar y comparar el rendimiento digital de dominios 
porque ofrece datos consistentes y escalables sobre tráfico orgánico estimado, keywords posicionadas, 
tendencias de visibilidad, distribución por país y competidores, permitiendo construir rankings y detectar 
ganadores/perdedores en un sector sin depender de acceso interno a cada web.  
 
Su valor en informes sectoriales está en que aporta una metodología homogénea aplicable a decenas de 
operadores (incluyendo aquellos que no comparten datos), facilita el seguimiento temporal 
(mensual/trimestral) y permite identificar patrones como la concentración de crecimiento, caídas abruptas por 
updates o pérdida de cobertura keyword.  
 
Aunque sus cifras son estimaciones y deben interpretarse como indicadores comparativos, SEMrush es 
especialmente útil para medir cambios relativos de visibilidad y evolución competitiva de dominios a gran escala, 
y se complementa idealmente con fuentes directas como Google Search Console cuando se dispone de ellas. 
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2. Metodología 

2.1 Fuentes de Datos 

Este informe se basa en una combinación de fuentes comparables a nivel sectorial y datos verificados 
para el caso auditado. Los datos de mercado utilizados para el ranking y la comparativa entre 
operadores proceden de SEMrush, una herramienta de análisis ampliamente utilizada en marketing 
digital, que proporciona estimaciones modelizadas de tráfico orgánico, keywords y métricas de 
autoridad para dominios públicos. Estas estimaciones permiten realizar una comparación homogénea 
dentro del universo analizado (24 operadores). 
 
Para la validación del caso propio, se han utilizado datos de Google Search Console (GSC) de 
Asesor.Legal, concretamente la métrica de clics orgánicos, con el objetivo de auditar la discrepancia 
entre estimación externa y dato verificado. La validación se presenta como caso de estudio y se 
incorpora para dimensionar el margen de error potencial en herramientas de estimación, 
especialmente en tráfico long-tail de alta especificidad legal. 
 
En síntesis: 

• SEMrush: fuente de referencia para comparativa sectorial (estimación homogénea). 
• Google Search Console (Asesor.Legal): fuente de validación verificada (clics orgánicos) para 

auditoría metodológica. 
 

Fuente Descripción y Uso 

SEMrush Herramienta de referencia global para análisis de tráfico orgánico, keywords y 

autoridad de dominio. Datos actualizados a diciembre 2025. 

Google Search Console Verificación de datos propios (Asesor.Legal) para contraste con estimaciones 

SEMrush y validación metodológica. Métrica principal: clics orgánicos. 

Tabla 4. Fuentes de datos utilizadas en el análisis 

El análisis, interpretación y conclusiones del informe han sido elaborados por Asesor.Legal a partir de 
estas fuentes. 

2.2 Universo de Análisis 

Se han analizado 24 dominios que operan en el sector de directorios y marketplaces jurídicos en 
España, seleccionados según los siguientes criterios: 

• Modelo de negocio: directorio de abogados, marketplace de servicios legales o plataforma 
de conexión cliente-abogado 

• Ámbito geográfico: operación principal en España con contenido en español 
• Tráfico mínimo: presencia verificable en SEMrush con histórico de al menos 12 meses 
• Exclusiones: portales generalistas, comparadores de seguros, webs institucionales (colegios 

de abogados) 
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2.3 Métricas Analizadas 

Métrica Definición 

Tráfico Orgánico Visitas mensuales estimadas procedentes de búsquedas orgánicas en 

Google. Expresado en visitas/mes. 

Variación Anual (%) Cambio porcentual en tráfico orgánico respecto al mismo período del año 

anterior. 

Keywords Orgánicas Número de palabras clave para las que el dominio aparece en los primeros 

100 resultados de Google. 

Authority Score (AS) Métrica compuesta de SEMrush (0-100) que evalúa calidad y cantidad de 

backlinks, tráfico y señales de spam. 

Dominios de Referencia Número de dominios únicos que enlazan al sitio web analizado (backlinks). 

Tabla 5. Definición de métricas utilizadas en el análisis 

2.4 Validación Metodológica: SEMrush vs Datos Verificados 

Para validar la fiabilidad de las estimaciones SEMrush, contrastamos con datos propios verificados 
de Google Search Console para Asesor.Legal: 

Métrica SEMrush GSC Real 

Tráfico mensual (dic 2025) 11.600 ~77.700 

Ratio real/estimado - 6,7x 

Tabla 6. Validación de estimaciones SEMrush con datos propios verificados 

Este ratio de 6,7x indica que SEMrush subestima significativamente el tráfico real, especialmente en 
estrategias long-tail intensivas. Si este ratio fuera extrapolable al sector (hipótesis no verificable), el 
volumen real del mercado podría situarse entre 150.000 y 350.000 visitas mensuales. Ver Anexo E 
para metodología detallada. 

2.5 Limitaciones y Consideraciones 

Este estudio presenta las siguientes limitaciones metodológicas que el lector debe considerar: 

• Estimaciones vs. Datos reales: Los datos de tráfico de SEMrush son estimaciones basadas en 
modelos propietarios. El tráfico real puede diferir significativamente (ratio verificado: 6,7x 
para Asesor.Legal). 

• Acceso asimétrico: Solo disponemos de datos verificados (Google Search Console) para 
Asesor.Legal. El resto de operadores se analizan exclusivamente con estimaciones SEMrush. 

• Período de análisis: Datos correspondientes a enero-diciembre 2025, con corte a 31 de 
diciembre de 2025. 

• Exclusión de tráfico de pago: El análisis se centra en tráfico orgánico. Las estrategias de 
SEM/PPC no están contempladas. 

•  
DISCLAIMER: 

Los datos presentados en este informe provienen de fuentes públicas (SEMrush) y representan estimaciones 
basadas en metodologías propietarias de dicha herramienta. Los valores reales de tráfico de cada operador 
pueden diferir sustancialmente de las estimaciones. Este informe se proporciona únicamente con fines 
informativos y de análisis sectorial, y no constituye asesoramiento profesional de ningún tipo. La mención de 
marcas comerciales se realiza únicamente con fines descriptivos. 
 
Con la metodología y el marco de comparación definidos, a continuación se presenta el contexto digital que 
ayuda a interpretar por qué el ranking del sector se está moviendo. 
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3. Contexto y Dinámicas de Visibilidad 

Durante 2024-2025, el entorno de captación orgánica ha operado en un marco de mayor exigencia en 
la calidad de los resultados. En términos generales, las plataformas que aportan contenido útil, 
resuelven la intención de búsqueda y muestran señales de confianza tienden a ser más resilientes y 
competitivas en visibilidad orgánica. Este contexto ayuda a interpretar por qué el sector muestra una 
divergencia creciente entre líderes de crecimiento y operadores en estancamiento. 
 

INSIGHT CLAVE 

La demanda se desplaza progresivamente desde búsquedas genéricas ("abogado + ciudad") hacia consultas 
específicas (long-tail) relacionadas con problemas concretos, plazos, requisitos y costes. 

3.1 Contenido Útil e Intención de Búsqueda 

La evolución de los resultados de búsqueda refleja una priorización del contenido que responde de 
forma directa a la intención del usuario, especialmente en consultas informacionales previas a la 
contratación. En el ámbito legal, esto se traduce en mayor visibilidad para páginas que explican 
procesos, requisitos, plazos o escenarios reales, y menor competitividad para páginas con contenido 
mínimo o repetitivo. En este marco, la utilidad percibida por el usuario se convierte en un factor 
diferencial en captación orgánica. 

3.2 De "Listado" a "Respuesta" 

En un mercado consolidado de directorios y plataformas, el usuario ya no busca únicamente un 
listado de profesionales: busca orientación, contexto y respuesta inmediata a su problema. Esta 
transición empuja el tráfico hacia modelos que combinan búsqueda de abogado con contenido 
resolutivo y mecanismos de conversión más eficientes. En términos prácticos, el sector se desplaza 
del "listado" hacia la "respuesta", y esa diferencia comienza a reflejarse en el rendimiento orgánico. 

En captación legal digital, una parte creciente de la demanda se formula como consultas específicas (long-tail) 
vinculadas a problemas concretos, requisitos, plazos, costes y escenarios reales. Este desplazamiento tiende a 
favorecer páginas que aportan orientación útil y reducen incertidumbre, frente a páginas que ofrecen 
únicamente un listado sin contexto. 

3.3 Implicaciones en Modelos de Captación 

Este cambio favorece a los modelos híbridos (directorio + contenido + 
funcionalidades/automatización), capaces de capturar demanda tanto en búsquedas informacionales 
como transaccionales. Para operadores históricos, el reto es evolucionar desde la visibilidad basada 
en marca y autoridad acumulada hacia propuestas con mayor valor percibido y experiencia de usuario. 
Para despachos y agencias, el contexto refuerza la necesidad de estrategias combinadas: 
posicionamiento propio, contenidos de intención y presencia en plataformas que concentran tráfico 
cualificado. 

A partir de este marco interpretativo, analizamos a continuación la estructura competitiva y el estado 
del sector en 2025. 
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4. Panorama del Sector 

4.1 Estructura Competitiva del Mercado 

El mercado de directorios y marketplaces jurídicos en España presenta una estructura oligopólica 
con las siguientes características: 

• Concentración extrema: Los 2 primeros operadores acumulan aproximadamente el 67% del 
tráfico orgánico total del sector. ElAbogado.com + Asesor.Legal 

• Líder dominante: elAbogado.com mantiene una posición de liderazgo con métricas 
consolidadas (AS 37, 2.500 dominios de referencia, 39K visitas/mes). 

• Irrupción sin precedentes: Asesor.Legal aparece con un crecimiento rotundo y se posiciona 
como segundo operador por tráfico. 

• Larga cola fragmentada: El 58% de los operadores (14 de 24) generan menos de 1.000 
visitas mensuales. 

• Baja diferenciación tecnológica: La mayoría de operadores compiten con modelos de 
negocio similares (directorio + contacto) sin innovación. 

4.2 Segmentación por Tráfico (Tiers) 

Para facilitar la lectura del mercado, los operadores se agrupan por rangos de tráfico orgánico 
estimado. Esta segmentación permite visualizar la concentración del tráfico, identificar el grupo 
intermedio más expuesto a pérdida de visibilidad y aislar los perfiles de mayor aceleración. En 2025, 
el patrón dominante es la polarización: estabilidad relativa en la parte alta, presión competitiva en el 
tramo medio y alta fragilidad en el tramo bajo. 

 
Segmento Tráfico/mes Nº Operadores % del Total 

Tier 1 (Líderes) >5.000 5 (21%) ~82% 

Tier 2 (Medianos) 1.000-5.000 5 (21%) ~14% 

Tier 3 (Pequeños) <1.000 14 (58%) ~4% 

Tabla 7. Segmentación del mercado por volumen de tráfico. 5 operadores controlan el 82% del sector. 

4.3 Estado de Salud del Sector 

Para evaluar la salud competitiva del mercado se ha analizado la variación anual de tráfico orgánico 
estimado de los 24 operadores del universo. Este enfoque permite clasificar el sector en tres grupos: 
operadores en crecimiento, operadores estables y operadores en declive, ofreciendo una lectura 
rápida del grado de dinamismo del mercado. 
 
Los resultados de 2025 muestran un patrón claro: la salud del sector es asimétrica. Aunque el 
agregado del mercado crece, una parte significativa de operadores registra caídas materiales de 
visibilidad, mientras el crecimiento se concentra en un grupo reducido. Esta divergencia sugiere una 
fase de transición: el mercado no avanza de forma uniforme, sino mediante transferencia de 
visibilidad hacia operadores con mayor capacidad de capturar intención (long-tail), aportar contenido 
útil y optimizar conversión. 
 
Lectura ejecutiva (2025): 

• El crecimiento es selectivo: el mercado crece, pero una parte relevante de operadores pierde 
visibilidad orgánica. 

• El tramo medio es el más expuesto: las caídas de doble dígito afectan especialmente a 
modelos con menor diferenciación de producto o menor orientación a intención. 
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El análisis del crecimiento de los operadores revela un panorama preocupante para el sector: 

Estado Criterio Operadores % Sector 

  En decrecimiento < 0% 12 50% 

  Estancados / Crecimiento lento 0% a +15% 7 29% 

  Crecimiento fuerte > +15% 5 21% 

Tabla 8. Distribución de operadores por estado de crecimiento 

El dato más relevante es que más de la mitad del sector (55%) se encuentra en fase de contracción, 
mientras que solo el 10% muestra dinamismo significativo. 

4.4 Concentración del Mercado 

La concentración del tráfico orgánico es uno de los rasgos estructurales más relevantes del mercado 
analizado. En diciembre de 2025, el Top 3 concentra el 67,5% del tráfico orgánico estimado del 
universo de 24 operadores, y el Top 5 alcanza el 81,5%, reflejando una distribución altamente 
asimétrica de la visibilidad. 
 
Este nivel de concentración implica que la captación orgánica se comporta como un mercado de 
“ganadores”: pequeñas variaciones en el rendimiento de los líderes pueden explicar gran parte del 
crecimiento neto del sector, mientras que para el resto de operadores aumenta la dificultad de 
competir únicamente mediante estructura de directorio o presencia estática. En la práctica, la cuota 
de visibilidad tiende a transferirse hacia plataformas con mayor autoridad, mejor cobertura de 
intención (keywords) y mayor capacidad de conversión. 
 
Lectura ejecutiva (qué significa esta concentración): 

• Barreras de entrada más altas: para nuevos operadores y para despachos que compiten solo 
con SEO propio, la visibilidad orgánica es cada vez más exigente. 

• Ventaja acumulativa para los líderes: la autoridad del dominio y la cobertura long-tail 
refuerzan un ciclo donde el crecimiento se concentra y se acelera. 
 
Dominio Tráfico Dic % Sector % Acumulado 

elAbogado.com 39.100 44,8% 44,8% 

Asesor.Legal 11.600 13,1% 57,3% 

Melendos.es 9.000 10,5% 67,5% 

Abogados365.com      (*) 6.200 7,2% 75,3% 

Lexgoapp.com 6.200 6,7% 81,5% 

Resto (19 op.) 15.571 18,0% 100% 

Tabla 9. Concentración del mercado: el Top 5 acapara más del 80% del tráfico sectorial. 
* Abogados365.com ha cerrado su actividad con fecha 1 de enero de 2026 

 

Esta concentración extrema (Top 3 = 68%, Top 5 = 82%) implica que cualquier movimiento en los 
operadores líderes tiene un impacto desproporcionado en las métricas agregadas del sector. 
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5. Ranking del Sector 2025 

5.1 Clasificación por Tráfico Orgánico (Top 24) 

# Dominio Tráfico Cuota Variación Keywords AS Refs 

1 elAbogado.com 39.100 44,8% +6,19% 42.200 37 2.500 

2 Asesor.Legal 11.600 13,1% +142% 18.700 17 230 

3 Melendos.es 9.000 10,5% -23,25% 21.100 31 711 

- TOP 3 (Acumulado) 59.700 67,5% - - - - 

4 Abogados365.com   (*) 6.200 7,2% +3,33% 18.400 28 776 

5 Lexgoapp.com 6.200 6,7% +20,90% 14.200 26 484 

- TOP 5 (Acumulado) 72.100 81,5% - - - - 

6 Legify.es 3.900 4,4% -2,67% 7.600 24 1.200 

7 Abogueo.com 3.100 3,5% +19,85% 4.300 15 112 

8 Buscarunabogado.com 2.100 2,4% +16,67% 5.900 22 222 

9 Lexdir.com 1.800 2,2% -29,33% 13.500 26 1.100 

10 Easyoffer.es  1.400 1,6% -2,52% 8.400 24 450 

- TOP 10 (Acumulado) 83.220 96,1% - - - - 

11 Abogados.top 842 1,0% -33,86% 3.500 15 91 

12 Abogading.com 724 0,8% +12,62% 1.800 8 1.200 

13 tuAppbogado.es 704 0,8% -43,36% 4.300 24 420 

14 Abogadoresponde.net 352 0,4% -19,27% 839 9 276 

15 Legalrank.es 329 0,4% -10,11% 6.400 13 167 

16 Unaes.es 294 0,4% -16,95% 3.100 19 160 

17 Unabogado.es 205 0,2% +25,00% 834 15 143 

18 Top-abogados.es 123 0,1% +13,89% 2.100 19 255 

19 Topabogados.com 112 0,1% +12,00% 861 8 124 

20 Super.abogado 116 0,1% 0% 2.500 8 74 

21 Abogado.best 97 0,1% +3,19% 357 8 136 

22 Abogadium.com 64 0,1% -7,25% 458 13 129 

23 Buscabogado.com 55 0,1% -14,06% 206 7 81 

24 Guialegal.info 53 0,1% -29,33% 671 6 74 

- TOTAL SECTOR 88.470 100% +7,98% - - - 

Tabla 10. Ranking completo por tráfico orgánico con cuota de mercado. Top 3 = 68%, Top 5 = 82%, Top 10 = 96%. 
* Abogados365.com ha cerrado su actividad con fecha 1 de enero de 2026 
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5.2 Clasificación por Crecimiento Anual en Porcentaje (Top 24) 

# Dominio Crecimiento Tráfico 

1 Asesor.Legal +142% 11.600 

2 Unabogado.es +25,00% 205 

3 Abogueo.com +19,85% 3.100 

4 Buscarunabogado.com +16,86% 2.100 

5 Abogading.com +12,62% 724 

6 Lexgoapp.com +20,90% 6.200 

7 Top-abogados.es +13,89% 119 

8 Topabogados.com +12,52% 110 

9 elAbogado.com +6,19% 39.100 

10 Abogado.best +4,26% 98 

11 Abogados365.com - extinguida     +3,68% 6.200 

- PROMEDIO SECTOR (real) +7,98% - 

12 Easyoffer.es  -2,52% 1.400 

13 Legify.es -2,67% 3.900 

14 Legalrank.es -7,06% 329 

15 Super.abogado 0% 116 

16 Abogadium.com -10,14% 62 

17 Unaes.es -16,95% 312 

18 Buscabogado.com -14,06% 55 

19 Abogadoresponde.net -19,27% 352 

20 Melendos.es -23,25% 9.000 

21 Lexdir.com -29,33% 1.800 

22 Guialegal.info -29,33% 53 

23 Abogados.top -33,86% 842 

24 tuAppbogado.es -43,36% 704 
Tabla 11. Ranking completo por crecimiento anual en porcentaje (ordenado de mayor a menor) 
* Abogados365.com ha cerrado su actividad con fecha 1 de enero de 2026 
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5.2b Clasificación por Crecimiento Neto Absoluto (Visitantes Ganados/Perdidos) 

El crecimiento porcentual puede ser engañoso: un +25% sobre 200 visitas son solo 50 visitantes 
nuevos. Esta tabla muestra el impacto real en visitantes ganados o perdidos: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

# Dominio Tráfico Dic Δ Neto/Mes Δ Neto Anual 

1 Asesor.Legal 11.600 +6.811 +81.732 

2 elAbogado.com 39.100 +2.282 +27.384 

3 Lexgoapp.com 6.200 +1.072 +12.864 

4 Abogueo.com 3.100 +514 +6.168 

5 Buscarunabogado.com 2.100 +302 +3.624 

6 Abogados365.com 6.200 +219 +2.628 

... (8 operadores con crecimiento menor) - +153 +1.836 

- TOTAL GANADORES - +11.353 +136.236 

- Melendos.es 9.000 -2.726 -32.712 

- Lexdir.com 1.800 -748 -8.976 

- tuAppbogado.es 704 -540 -6.480 

- Abogados.top 842 -431 -5.172 

... (8 operadores con pérdidas menores) - -360 -4.320 

- TOTAL PERDEDORES - -4.805 -57.660 

- BALANCE NETO SECTOR 88.470 +6.548 +78.576 

Tabla 11b. Clasificación por crecimiento NETO en visitantes (absoluto). Asesor.Legal aporta el 60% del crecimiento total. 
* Abogados365.com ha cerrado su actividad con fecha 1 de enero de 2026 
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5.3 Clasificación por Keywords (Top 24) 

# Dominio Keywords Variación 

1  elAbogado.com 42.200 +13,11% 

2  Melendos.es 21.100 -1,35% 

3  Asesor.Legal 18.700 +215,48% 

4  Abogados365.com 18.400 +8,63% 

5  Lexgoapp.com 14.200 +6,35% 

6  Lexdir.com 13.500 +4,86% 

7  Easyoffer.es 8.300 -4,20% 

8  Legify.es 7.600 -0,46% 

9  Buscarunabogado.com 5.900 +21,35% 

10  Legalrank.es 6.400 -7,06% 

11  tuAppbogado.es 4.300 -21,73% 

12  Abogueo.com 4.300 +21,01% 

13  Abogados.top 3.500 -16,11% 

14  Unaes.es 3.100 -3,38% 

15  Super.abogado 2.500 +5,29% 

16  Top-abogados.es 2.100 -2,53% 

17  Abogading.com 1.800 -2,52% 

18  Topabogados.com 861 +3,61% 

19  Abogadoresponde.net 839 -7,80% 

20  Unabogado.es 834 -5,33% 

21  Guialegal.info 671 -4,55% 

22  Abogadium.com 458 -0,87% 

23  Abogado.best 357 +5,29% 

24  Buscabogado.com 206 -4,63% 

Tabla 12. Ranking completo por keywords orgánicas (24 operadores). Destaca Asesor.Legal con +215,48% de crecimiento. 

  

https://asesor.legal/


Informe Sectorial | Directorios y Marketplaces Jurídicos España 2025 

                                          © 2025 -  Asesor.Legal  -  Página 43 de 83 

5.4 Clasificación por Authority Score (Top 24) 

# Dominio Authority Score Tendencia 

1 elAbogado.com 37 +1 

2 Melendos.es 31 -1 

3 Abogados365.com 28 Estable 

4 Lexgoapp.com 26 Estable 

5 Lexdir.com 26 +2 

6 Legify.es 24 -2 

7 tuAppbogado.es 24 Estable 

8 Easyoffer.es 24 Estable 

9 Buscarunabogado.com 22 +3 

10 Unaes.es 19 Estable 

11 Top-abogados.es 19 Estable 

12 Asesor.Legal 17 +2 

13 Abogados.top 15 +4 

14 Abogueo.com 15 +6 

15 Unabogado.es 15 +1 

16 Legalrank.es 13 Estable 

17 Abogadium.com 13 -5 

18 Abogadoresponde.net 9 -4 

20 Topabogados.com 8 Estable 

21 Abogado.best 8 -1 

22 Abogading.com 8 Estable 

23 Super.abogado 8 -3 

24 Buscabogado.com 7 Estable 

25 Guialegal.info 6 -11 

Tabla 13. Ranking completo por Authority Score (24 operadores). 

El ranking ofrece una fotografía del sector. Para entender la dinámica real del año, analizamos a 
continuación la evolución competitiva y el impacto absoluto en tráfico. 
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5.5 Tipología  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

Web Tipología Notas

elabogado.com Marketplace
Contactos (leads) verificados vendidos a varios abogados; modelo de pago por contacto (lead), con 

precio fijado por el abogado según especialidad, independientemente de si se convierte en cliente.

asesor.legal
Directorio + 

Marketplace

Combina un directorio de abogados con emparejamiento de contactos (leads) mediante IA y 

funcionalidades de marketplace

melendos.es Marketplace Ofrece niveles de suscripción y vende oportunidades de contacto (leads) a abogados

abogados365.com Directorio Directorio amplio con funcionalidades de preguntas y respuestas; genera contactos (leads) de pago

lexgoapp.com Marketplace
Marketplace de captación de clientes: cobra por contacto (lead) derivado, con precio fijado por el 

abogado según especialidad, independientemente de si se convierte en cliente.

legify.es Marketplace
Marketplace donde los abogados pujan por casos; ofrece “oficina virtual” y cobra un % de comisión 

en casos cerrados

abogueo.com Marketplace Planes de suscripción mensual para que los abogados reciban clientes; contactos (leads) verificados

buscarunabogado.com Directorio Directorio de abogados propiedad de Legalitas.

lexdir.com Directorio
Directorio con ficha básica gratuita y niveles premium que envían contactos (leads) verificados de 

clientes

easyoffer.es Marketplace Marketplace con sistema de créditos; contactos (leads) vendidos a varios abogados

abogados.top
Directorio + 

Marketplace

Directorio de abogados con servicios legales adicionales (paquetes de precio fijo); publicidad 

gratuita para abogados

abogading.com Marketplace Marketplace que conecta clientes y abogados mediante IA; se envían varias propuestas

tuappbogado.es Marketplace
Marketplace basado en suscripción: los clientes reciben propuestas y los abogados pagan por 

contactos (leads) filtrados

abogadoresponde.net
Directorio + 

Marketplace

Directorio con ficha básica gratuita y opción premium “Abogados Destacados” que envía contactos 

(leads) verificados

legalrank.es Directorio
Directorio de referencia que conecta clientes y abogados; ofrece visibilidad y servicios de 

marketing; sin venta de contactos (leads)

unaes.es Directorio Plataforma para localizar abogados especialistas; facilita el contacto directo; sin intermediarios

unabogado.es Marketplace
Comparador online de precios de servicios legales; muestra presupuestos y comparativas; el cliente 

elige abogado

top-abogados.es Directorio Directorio simple

topabogados.com Directorio Directorio simple

super.abogado Directorio Directorio simple

abogado.best Directorio Directorio simple

abogadium.com Directorio Directorio simple

buscabogado.com Directorio Directorio simple

guialegal.info Directorio Directorio simple
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6. Evolución Competitiva 2025 

6.1 Crecimiento Comparativo vs. Promedio Sector 

El sector de directorios jurídicos en España crece un +7,98% en 2025, demostrando su relevancia como 
canal de captación para despachos de abogados. Sin embargo, este crecimiento está muy 
concentrado: los 6 operadores en crecimiento fuerte (>10%) generan la mayor parte de la ganancia 
neta del sector: 
 

Comparación Ratio vs. Sector 

 Asesor.Legal (+142%) vs. Sector (+7,98%) 14x más rápido que el sector 

 Asesor.Legal (+142%) vs. elAbogado.com (+6,19%) 24x más rápido que el líder 

 Asesor.Legal (+142%) vs. 2º en crecimiento (+25%) 5x más rápido 

 tuAppbogado.es (-43,36%) vs. Sector (+7,98%) Cae mientras el sector crece 

Tabla 14. Ratios de crecimiento vs. promedio sectorial (+7,98%) 

6.2 Ganadores y Perdedores: Impacto Real en Visitantes 

Los porcentajes pueden ser engañosos: un +25% sobre 200 visitas son solo 50 visitantes nuevos. Los 
datos absolutos revelan el impacto real: 

GANADORES Ene 2025 Dic 2025 Δ Abs. Δ % Δ Anual 

 Asesor.Legal 4.789 11.600 +6.811 +142% +81.732 

 elAbogado.com 36.818 39.100 +2.282 +6,19% +27.384 

 Lexgoapp.com 5.200 6.200 +600 +20,90% +7.200 

 Abogueo.com 2.500 3.100 +500 +19,85% +6.000 

 Buscarunabogado.com 1.800 2.100 +300 +16,67% +3.500 

 
PERDEDORES Ene 2025 Dic 2025 Δ Abs. Δ % Δ Anual 

 Melendos.es 11.726 9.000 -2.726 -23,25% -32.712 

 Lexdir.com 2.548 1.800 -748 -29,33% -8.976 

 tuAppbogado.es 1.200 704 -475 -43,36% -5.700 

 Abogados.top 1.300 864 -436 -33,86% -5.232 

 Legify.es 4.000 3.900 -200 -2,67% -2.400 

Tabla 15. Ganadores y perdedores 2025: Impacto absoluto vs. porcentual. Δ Anual = estimación anualizada. 

Insight clave: Asesor.Legal gana +78.000 visitantes anuales, 2,5x lo que Melendos.es pierde (-32.712). 
El crecimiento del sector está altamente concentrado. 

6.3 Señales de Cambio: Del Directorio Tradicional al Modelo Híbrido 

El análisis de 2025 revela señales de transformación estructural en el sector: 

• Agotamiento del modelo tradicional: Los directorios puramente listadores muestran 
estancamiento o declive generalizado. 

• Emergencia del modelo híbrido: Los operadores que combinan directorio + contenido de 
valor + tecnología muestran mejor rendimiento. 

• Long-tail como estrategia ganadora: Los operadores con crecimiento explosivo en keywords 
superan a los que compiten solo por términos genéricos. 
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6.4 ElAbogado.com              
Liderazgo consolidado (escala + autoridad + automatización) 

elAbogado.com es el operador más consolidado del mercado, con trayectoria digital desde 2011.  
 
Opera como marketplace/directorio a gran escala orientado a la captación de demanda legal y su 
distribución a abogados, con presencia para público hispanohablante en España, Estados Unidos y 
México. Su propuesta se apoya en un inventario masivo de profesionales y en procesos de captación 
y derivación que convierten búsquedas legales en contactos. 
 
Ventaja competitiva 
Su principal ventaja es la autoridad histórica + volumen, que se traduce en una capacidad de 
captación superior al resto del mercado. A ello se suma el efecto marca: para una parte relevante de 
la demanda, “resolver un problema legal” se convierte en “buscar abogado” en un entorno ya 
reconocido, reduciendo fricción y elevando la tasa de contacto. 
 
Su ventaja competitiva se apoya en una triple palanca difícil de replicar: 

1. Autoridad histórica + reconocimiento de marca, que sostiene la captación orgánica y reduce 
fricción en la conversión. 

2. Volumen, que alimenta un ciclo virtuoso: más tráfico → más casos → más datos operativos 
→ mejor cualificación/asignación → más eficiencia comercial. 

3. Industrialización del proceso, con tecnología propia orientada a clasificar, priorizar y 
encaminar solicitudes a gran escala. 

 
En paralelo, su modelo de monetización tipo pago por lead/contacto escala muy bien con volumen: 
cuanto más tráfico y más casos entran, más eficiente se vuelve su “motor” de asignación y venta de 
oportunidades. 
 
Fortalezas. 

• Volumen de leads y cobertura: gran amplitud por especialidades y territorios, lo que le 
permite capturar tanto demanda general como búsquedas transaccionales y geolocalizadas. 

• Sistema de reputación y confianza: refuerza conversión con mecanismos de 
opiniones/valoraciones y señales de “abogados reales”, lo que reduce la incertidumbre del 
usuario y acelera la decisión. 

• Infraestructura tecnológica madura: procesos industrializados de captación, clasificación y 
distribución de solicitudes; esto incrementa eficiencia operativa y mejora el “fit” entre caso y 
profesional. 

• Resiliencia competitiva: su escala y autoridad actúan como amortiguador frente a cambios 
de algoritmo y a la presión creciente del long-tail. 
 

Uso de IA. 
elAbogado.com es uno de los operadores que más ha empujado IA “front-facing” en el sector, con 
dos piezas clave: 
 

• CLAIM™: sistema conversacional para atención automatizada y orientación del usuario, con 
capacidad de atender grandes volúmenes de consultas. 

• LIQS™: sistema de cualificación instantánea de leads basado en IA/ML (clasifica y prioriza 
solicitudes en milisegundos para mejorar calidad y eficiencia). 

 
““OpenAI reconoció a Elabogado Directories, S.L. con una placa por superar los 10.000 millones de 

tokens, señal inequívoca de adopción de IA a escala en su operativa.” 
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Irrupción de un modelo hibrido + IA y con el mayor crecimiento 

Asesor.Legal es un operador emergente de nueva generación dentro del ecosistema de directorios y 
marketplaces jurídicos en España. A diferencia del modelo clásico centrado únicamente en listado y 
derivación, su propuesta parte de un enfoque híbrido que combina contenido resolutivo, asistencia 
conversacional con IA y derivación inteligente a abogado especialista, orientado a reducir fricción y 
aumentar la calidad del contacto. 
 
Ventaja competitiva 
La principal ventaja competitiva de Asesor.Legal es su capacidad de captación y conversión en un 
entorno de transición hacia un modelo IA-first, apoyada en tres palancas diferenciales: 

1. Modelo híbrido (respuesta → cualificación → abogado): no se limita a captar tráfico y vender 
el contacto, sino que construye una experiencia donde el usuario obtiene primero orientación 
y, solo después, se deriva al especialista adecuado. 

2. Long-tail y escalabilidad orgánica: trabaja una matriz amplia de consultas y problemáticas 
jurídicas que permite capturar volumen en búsquedas menos competidas y más pegadas al 
problema real del usuario, aumentando cobertura con un coste de adquisición más 
controlado. 

3. Filtrado y control de calidad (triage): prioriza la validación y cualificación de solicitudes, 
evitando el modelo de “enviar todo a todos” y elevando la calidad percibida por despachos y 
usuarios. 

 
A nivel estratégico, Asesor.Legal no compite únicamente por “ser un directorio” sino por construir una 
infraestructura de atención + captación + derivación donde la IA permite absorber volumen, mejorar 
eficiencia operativa y aumentar satisfacción del usuario. 
 
Fortalezas 

• Crecimiento acelerado y momentum: fuerte progresión de visibilidad y demanda en un 
mercado donde la mayoría de operadores pierde tracción. 

• Experiencia de usuario diferencial: orientación previa con IA que reduce fricción, mejora el 
contexto del caso y filtra solicitudes antes de llegar al despacho. 

• Calidad y reputación: el triage y la asignación más precisa reducen el ruido, mejoran la 
percepción del servicio y aumentan la probabilidad de éxito para el despacho receptor. 

• Flexibilidad estratégica: al no depender de un único canal de adquisición, puede expandirse 
por verticales, ciudades y especialidades con mayor control de costes y enfoque progresivo. 

 
Uso de IA 
Asesor.Legal incorpora IA como parte central del producto (“front-facing”), con dos objetivos clave: 
El enfoque IA se traduce en: 

• Asistente conversacional jurídico (IA) para responder dudas, estructurar el caso y guiar al 
usuario sin necesidad de formularios largos. 

• Cualificación y preclasificación de la solicitud para aumentar la relevancia del contacto y 
mejorar el “fit” entre necesidad y abogado. 

• Reducción de fricción y aumento de conversión, especialmente en usuarios que rechazan el 
modelo tradicional de “deja tu teléfono y te llamarán”. 

 
En un mercado cada vez más polarizado, Asesor.Legal representa el tipo de operador que puede 
beneficiarse del cambio de ciclo: del directorio transaccional al producto conversacional, donde el 
usuario no quiere “un listado”, sino respuestas + un itinerario claro hacia el especialista.  
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Especialista en captación y comparación (3 presupuestos + red de abogados)  

Melendos.es es una plataforma digital que conecta a usuarios con abogados verificados en España, 
combinando un modelo de directorio con un flujo de captación y asignación de casos que permite al 
usuario recibir hasta 3 presupuestos de profesionales de su zona. Su propuesta se apoya en un 
proceso simplificado (“cuéntanos tu caso”) y en la idea de facilitar la elección del abogado adecuado 
con rapidez y sin complicaciones.  
 
Además, Melendos cuenta con una capa de producto orientada al profesional, incluyendo app para 
abogados, notificaciones y un sistema de oportunidades/casos categorizados.  
 
Ventaja competitiva 
La principal ventaja competitiva de Melendos es su enfoque de matching rápido y comparable (hasta 
tres propuestas), que reduce la fricción de búsqueda y favorece la conversión en usuarios que 
necesitan contraste de opciones. Este modelo se apoya en tres palancas: 
 

1. Proceso simplificado de asignación: el usuario describe su necesidad y recibe opciones de 
profesionales adecuados, lo que acelera el tiempo a contacto y facilita la decisión.  

2. Directorio + captación: combina páginas de ciudad/especialidad con un flujo de solicitud de 
presupuesto, equilibrando visibilidad orgánica con conversión.  

3. Propuesta clara para el abogado: posiciona el producto como un canal para “expandir el 
negocio” con un flujo de oportunidades en materias y localización elegidas: 
 

Fortalezas 
• Verificación y confianza: comunica de forma explícita la verificación de colegiación y el 

objetivo de dar visibilidad a abogados correctamente colegiados, aportando señal de 
fiabilidad.  

• Cobertura por territorios y especialidades: estructura de páginas por provincia/ciudad y 
categorías (familia, laboral, herencias, etc.) que soporta adquisición orgánica y búsquedas 
geolocalizadas.  

• Capa de producto para profesionales: app para abogados, oportunidades por materia y zona, 
y soporte/centro de ayuda que refuerza la retención y el uso recurrente.  

• Operación 365 días / multicanal de contacto: comunica atención y posibilidad de hablar por 
teléfono, WhatsApp o email, lo que reduce barreras para el usuario.  

 
Uso de IA / tecnología 
Melendos se posiciona principalmente como una plataforma de captación, clasificación y asignación 
(oportunidades por materia y localización) y como un producto de gestión de oportunidades para el 
abogado, reforzado por app y notificaciones. No se observa una apuesta explícita o diferenciadora en 
comunicación de IA conversacional en el front-end, por lo que su enfoque tecnológico visible parece 
estar más orientado a la operativa, matching y producto para el profesional (app, flujo de 
oportunidades, verificación y soporte).  
 
Melendos compite en el segmento de plataformas que convierten la demanda en solicitudes 
estructuradas y comparables, con un relato claro de “rapidez + verificación + comparación”. Su 
principal reto a medio plazo es mantener un equilibrio sólido entre oferta/demanda, sostener un 
volumen recurrente de casos y mejorar la calidad percibida de los contactos para el abogado (evitando 
que el modelo se convierta en un simple “mercado de precio”). 
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7. Evolución Anual: Enero vs Diciembre 2025 

La comparativa entre los datos anuales y el cierre de diciembre 2025 permite identificar las 
trayectorias reales de cada operador, más allá de las variaciones puntuales mensuales. 

7.1 Tabla Completa: Enero 2025 vs Diciembre 2025 

# Dominio Tráf. Ene 2025 Tráf. Dic Variación 

1 elAbogado.com 36.818 39.100 +6,19% 

2 Asesor.Legal 4.789 11.600 +142% 

3 Melendos.es 11.726 9.000 -23,25% 

4 Abogados365.com   6.000 6.200 +3,33% 

5 Lexgoapp.com 5.200 6.200 +20,90% 

6 Legify.es 4.000 3.900 -2,67% 

7 Abogueo.com 1.800 3.100 +19,85% 

8 Buscarunabogado.com 1.800 2.100 +16,67% 

9 Lexdir.com 2.548 1.800 -29,33% 

10 Easyoffer.es 1.400 1.400 -2,52% 

11 Abogados.top 1.300 842 -33,86% 

12 Abogading.com 642 724 +12,62% 

13 tuAppbogado.es 1.200 704 -43,36% 

14 Abogadoresponde.net 436 352 -19,27% 

15 Legalrank.es 366 329 -10,11% 

16 Unaes.es 354 294 -16,95% 

17 Unabogado.es 164 205 +25,00% 

18 Top-abogados.es 108 123 +13,89% 

19 Topabogados.com 100 112 +12,00% 

20 Super.abogado 116 116 0% 

21 Abogado.best 94 97 +3,19% 

22 Abogadium.com 69 64 -7,25% 

23 Buscabogado.com 64 55 -14,06% 

24 Guialegal.info 75 53 -29,33% 

Tabla 16. Evolución anual completa de los 24 operadores. Verde: crecimiento destacado. Rojo: caída significativa. 

7.2 Resumen: Ganadores y Perdedores del Año (Impacto Absoluto) 

La comparación enero vs diciembre de 2025 permite medir el cambio real de visibilidad dentro del 
año y complementa el análisis anual (YoY). Mientras el crecimiento porcentual describe velocidad, el 
impacto absoluto muestra quién ha ganado o perdido volumen real de captación, y por tanto qué 
operadores han desplazado cuota de visibilidad durante 2025. 
 
En esta lectura, la tabla inferior resume los principales ganadores y perdedores en términos de 
variación absoluta. El patrón observado refuerza la tesis de polarización del mercado: el crecimiento 
se concentra en pocos actores, mientras varios operadores registran pérdidas relevantes de 
visibilidad. Esta divergencia es especialmente útil para interpretar el ciclo competitivo del año, ya que 
anticipa dónde se está transfiriendo la demanda orgánica y qué modelos quedan más expuestos en 
2026. 
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Lectura ejecutiva (enero → diciembre 2025): 
• El saldo neto se concentra: pocos operadores explican la mayor parte del crecimiento del año. 
• La pérdida de volumen en operadores en declive es material: afecta directamente a su 

capacidad de captación y a su propuesta de valor para despachos. 
 

Ordenados por impacto absoluto en visitantes, no por porcentaje: 
TOP GANADORES Δ Mensual Δ Anual Δ % Comentario 

 Asesor.Legal +6.811 +81.732 +142% Mayor ganancia absoluta 

 elAbogado.com +2.282 +27.384 +6,19% Líder consolida posición 

 Lexgoapp.com +600 +7.200 +20,90% Crecimiento sostenido 

 Abogueo.com +500 +6.000 +19,85% Buen ritmo 

 Buscarunabogado.com +300 +3.500 +16,67% Recuperación 

 
TOP PERDEDORES Δ Mensual Δ Anual Δ % Comentario 

 Melendos.es -2.726 -32.712 -23,25% Mayor pérdida absoluta 

 Lexdir.com -748 -8.976 -29,33% Declive acelerado 

 tuAppbogado.es -475 -5.700 -43,36% Mayor caída porcentual 

 Abogados.top -436 -5.232 -33,86% Caída sostenida 

 Legify.es -200 -2.400 -2,67% Pérdida moderada 

Tabla 17. Top 5 ganadores y perdedores ordenados por impacto absoluto en visitantes. 

7.3 Estimación del Volumen Real del Mercado (Rango Prudente) 

Las estimaciones de SEMrush se basan en un set limitado de palabras clave y CTRs promedio, sin 
capturar el tráfico de búsquedas 'long-tail' ni las variaciones de comportamiento del usuario real. 
Para validar esta limitación, contrastamos con datos verificados de Google Search Console (GSC). 

Evolución del mercado 

Como referencia macro del año, se presenta a continuación el indicador de tráfico orgánico agregado 
estimado por SEMrush para el universo de 24 operadores. Este dato no refleja tráfico verificado, sino 
una estimación comparable útil para medir la evolución relativa del mercado y contextualizar el 
análisis de ganadores y perdedores del capítulo. 
 

Métrica Valor 
 Total tráfico enero 2025 (24 op.) 79.086 
 Total tráfico diciembre 2025 (24 op.) 88.470 
 Variación sector +7,98% (+7.505 visitas/mes) 
 Operadores en crecimiento 13 (54%) 
 Operadores en declive 11 (46%) 

Tabla 18. Resumen estadístico de la evolución sectorial 2025. 

Validación con datos propios (GSC) 

La siguiente tabla presenta una validación metodológica mediante datos propios con el objetivo de 
dimensionar la brecha potencial entre herramientas de estimación externa y datos verificados. En el 
caso auditado (Asesor.Legal), se compara el tráfico orgánico estimado por SEMrush con los clics 
orgánicos verificados en Google Search Console (GSC) para diciembre de 2025. Esta comparación se 
utiliza como caso de estudio para contextualizar la lectura del mercado y subrayar que las métricas 
externas deben interpretarse como valores conservadores. 
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Fuente Tráfico Asesor.Legal (dic 2025) 

 SEMrush (estimado) 11.600 visitas/mes 

 Google Search Console (clics orgánicos) + de 77.700 clics/mes 

 Factor de corrección 6,7x 

Tabla 19. Validación SEMrush vs Google Search Console en caso de estudio verificado. 

Los resultados muestran un factor de discrepancia aproximado de 6,7x a favor del dato verificado. 
Esto no implica que el ratio sea extrapolable a todos los operadores, pero sí indica que, en 
determinados modelos de captación —especialmente aquellos orientados a intención long-tail—, una 
parte del tráfico real puede estar infrarepresentada en herramientas de estimación. En consecuencia, 
las cifras de visibilidad sectorial deben leerse como un “suelo” de mercado, y el tamaño real del canal 
puede ser sustancialmente superior, particularmente en consultas de alta especificidad legal. 

Extrapolación al sector (rango prudente) 

Esta validación es un caso de estudio y no implica extrapolación directa a todos los dominios. Sin 
embargo, permite estimar un rango prudente para el tamaño real del mercado: 

 

Escenario Tráfico Mensual Supuesto 

 SEMrush (estimado) ~87.000 Base comparable 

 Rango conservador (x2) ~175.000 Infravaloración moderada 

 Rango prudente (x2-4) 150.000 - 350.000 Rango recomendado 

 Rango máximo (x6,7) ~580.000 Si ratio fuera extrapolable 

           Tabla 20. Estimación del volumen real del mercado MENSUAL: rango prudente 150k-350k visitas/mes. 

Estimación del Volumen ANUAL del Mercado 

El dato anual es más relevante para dimensionar el tamaño real del canal de captación: 
 

Escenario Tráfico Anual Supuesto 

SEMrush (estimado) ~1.062.000 88.470 x 12 meses 

Rango conservador (x2) ~2.100.000 Infravaloración moderada 

Rango prudente (x2-4) 1.800.000 - 4.200.000 Rango recomendado 

Rango máximo (x6,7) ~7.000.000 Si ratio fuera extrapolable 

                             Tabla 20b. Estimación del volumen ANUAL real del mercado: rango prudente 1,8M - 4,2M visitas/año 

El rango prudente de 150.000-350.000 visitas mensuales posiciona al sector de directorios jurídicos 
como un canal de captación de clientes significativamente más relevante de lo que sugieren las 
métricas convencionales. El detalle completo de la validación se incluye en el Anexo E. 
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8. Casos Destacados del Año 

El análisis de 2025 permite identificar dos casos que merecen atención especial por su 
representatividad de las dinámicas del sector. 

8.1 elAbogado.com: Liderazgo Consolidado 

elAbogado.com mantiene en 2025 el liderazgo por volumen de tráfico orgánico y refuerza su posición 
como referencia del mercado. Su crecimiento anual es moderado, pero consistente, reflejando un 
patrón habitual en operadores líderes: estabilidad, resiliencia y capacidad de absorber las 
fluctuaciones del entorno SEO gracias a una combinación de autoridad de dominio, reconocimiento 
de marca y amplia cobertura temática. 
Lectura estratégica: el liderazgo se consolida, pero la fase de crecimiento acelerado tiende a 
desplazarse hacia actores emergentes, mientras el líder se mueve en una dinámica de crecimiento 
incremental. 
 
Implicación: en un mercado concentrado, el líder actúa como “ancla” del sector: su desempeño 
condiciona el crecimiento neto del agregado y marca el estándar competitivo para el resto de 
operadores. 
 
elAbogado.com mantiene la posición de liderazgo indiscutible del sector con las siguientes 
características: 

Tráfico: 39.000/mes Authority Score: 37 (+1) Backlinks: 2.500 dominios 

Su crecimiento del +6,19% supera el promedio sectorial, pero queda muy lejos de los operadores en 
aceleración. Indica una fase de madurez con posible erosión a medio plazo frente a competidores 
más dinámicos. 

8.2 Asesor.Legal: Mayor Aceleración del Año 

Asesor.Legal se identifica como el operador con mayor aceleración de 2025, destacando por un 
crecimiento excepcional en tráfico orgánico estimado y por una expansión muy significativa de 
cobertura en keywords. El patrón observado es consistente con un modelo de captación orientado 
a intención long-tail, donde el crecimiento se apoya en contenido resolutivo, mejoras continuas de 
producto y una experiencia de usuario orientada a conversión. 
 
Además, la validación metodológica con datos verificados (Google Search Console) sugiere una 
discrepancia relevante entre estimación externa y clics orgánicos reales en el caso auditado. Este 
hallazgo refuerza la hipótesis de que el tamaño real del mercado puede estar infrarepresentado en 
herramientas de estimación, especialmente en consultas legales de alta especificidad. 
 
Implicación: el caso de Asesor.Legal refuerza la lectura estructural del informe: la ventaja competitiva 
en 2025 se desplaza hacia modelos híbridos que combinan contenido, tecnología y conversión, más 
allá del listado tradicional. 
 

Crecimiento: +142% Keywords: +215,48% AS: 17 (+2) 

El operador muestra además una brecha significativa entre tráfico estimado (11.600) y clics 
orgánicos verificados en GSC (~77.700), con un ratio de 6,7x que indica una estrategia de long-tail 
particularmente efectiva. 
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8.3 Abogados365 cierra su actividad, salida de un operador muy relevante. 

Evento de mercado (cierre 01/01/2026): Abogados365 anuncia el cierre definitivo. 
Abogados365.com, uno de los directorios legales con mayor presencia histórica en España, desde el 
año 2.008, publicó en su página de inicio un aviso de cierre definitivo con fecha 1 de enero de 2026, 
haciéndose efectivo el cierre, indicando además que los datos de los usuarios serán eliminados de 
forma permanente. La notificación no afecta únicamente al portal español: versiones internacionales 
asociadas muestran el mismo mensaje, lo que sugiere una retirada coordinada de la red de directorios 
jurídicos vinculada a la sociedad matriz. 
 
Este movimiento es consistente con una tendencia observada en el informe: la presión competitiva 
aumenta para los modelos de directorio “estático” y para operadores que no aceleran en cobertura 
de intención, contenido y producto. La salida de un operador relevante refuerza la hipótesis de 
consolidación del mercado en 2026, con un entorno más exigente para el tramo medio y una mayor 
concentración de visibilidad en pocos actores. 
 
Este evento se incorpora como actualización posterior al cierre de 2025 y no altera las tablas de 
ranking del año analizado, pero se considera una señal relevante para interpretar el inicio de 2026. 
 

8.4. Irrupción de la inteligencia artificial: del “lead marketplace” al 
asesoramiento inmediato. 

La consolidación de la inteligencia artificial conversacional ha introducido un cambio estructural en 
la forma en que los usuarios resuelven dudas legales y eligen abogado. Frente al modelo tradicional 
de directorios y marketplaces —basado en registros, formularios, esperas y llamadas posteriores—, 
los asistentes virtuales se posicionan como una alternativa más eficiente: ofrecen respuestas 
inmediatas, orientan al usuario en tiempo real y aceleran el paso desde la consulta informacional a la 
contratación del servicio.  
 
En este contexto, Asesor.Legal destaca por su asistente virtual, capaz de resolver cuestiones legales 
de forma instantánea y, en el mismo flujo, recomendar despachos especializados según la necesidad 
del usuario. Este enfoque reduce fricción, elimina pasos intermedios (registro/alta, esperas, 
asignaciones manuales) y mejora la calidad del contacto, ya que el asistente filtra y clasifica la 
intención, recoge la información clave del caso y redirige al profesional adecuado con mayor 
precisión.  
 
A medida que la demanda se desplaza hacia experiencias “tipo chat” y resolución inmediata, estos 
asistentes se perfilan como un motor central de conversión y triage legal, y previsiblemente como 
una herramienta fundamental para la competitividad en el sector de directorios y marketplaces 
jurídicos. 
 

8.5. Easyoffer: el operador fantasma, cuando la web sobrevive a la empresa 

Easyoffer es un caso especialmente llamativo porque sigue apareciendo en los rankings de visibilidad 
de SEMrush pese a que, a nivel societario, el proyecto ya no opera: existe un edicto publicado en el 
BOE sobre el concurso abreviado 108/2021 que acuerda la declaración, conclusión y archivo del 
concurso por insuficiencia de masa activa y, tratándose de una persona jurídica, su extinción 
conforme al TRLC. BOE En paralelo, bases mercantiles públicas lo reflejan como “extinguida”. El 
resultado es un “operador fantasma”: la web puede seguir visible e indexada, generando algo de 
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tráfico residual (o incluso por contenidos antiguos), mientras que los canales de contacto reales se 
degradan (teléfonos inactivos, falta de respuesta). Para el sector, es una señal útil: en estudios de 
directorios/marketplaces conviene distinguir “dominios vivos” de “operadores activos”, porque la 
huella SEO puede persistir mucho después de que el negocio haya desaparecido 

8.5. El usuario rechaza registros, esperas y llamadas innecesarias. 

El usuario ya no quiere registrarse ni rellenar formularios para acabar en mensajes diferidos o llamadas 
posteriores: exige inmediatez, claridad y contacto rápido con el profesional adecuado. En este nuevo 
contexto, el registro obligatorio se convierte en fricción directa y reduce la conversión, mientras que 
las experiencias tipo chat, asistencia instantánea y derivación inteligente ganan terreno. 
Por qué esto se ha vuelto una clave del sector 
 

1. Tolerancia cero a la fricción: cada paso extra (registro, verificación, formularios largos) 
aumenta el abandono. En servicios profesionales, el usuario interpreta la fricción como “me 
harán perder tiempo” o “me intentarán vender”. 

2. El usuario quiere “respuesta”, no “listado”: la búsqueda legal suele empezar con urgencia 
(“¿qué hago ahora?”) y no con comparación tranquila. Por eso el valor percibido está 
migrando del inventario de fichas a la capacidad de resolver el siguiente paso. 

3. La inmediatez construye confianza: si el sistema ofrece orientación rápida y marca 
expectativas claras (“respuesta en X minutos”, “qué necesitas para avanzar”), reduce 
incertidumbre y eleva el ratio de contacto efectivo. 

4. La tecnología ya permite simplificar: automatización y asistentes conversacionales pueden 
hacer triage (tema, urgencia, ubicación) y derivar al profesional adecuado sin exigir que el 
usuario “pague” primero con un registro. 

 
Qué implica para directorios y marketplaces 

• Registro obligatorio = menos conversión y peor lead: no solo cae el volumen, también 
empeora la calidad (más abandonos, más contactos incompletos, más usuarios frustrados). 

• El tiempo se convierte en ventaja competitiva: el KPI clave pasa a ser el tiempo hasta la 
primera respuesta útil. 

• Cambio de producto: el diferencial deja de ser “tener más fichas” y pasa a ser “conectar rápido 
y bien” (matching, triage, contexto, canal inmediato). 

• Nuevo estándar de experiencia: los usuarios comparan con experiencias de otros sectores 
(mensajería, delivery, banca) y esperan procesos igual de rápidos. 

 
Patrones de experiencia que convierten mejor (y por qué) 

• Entrada sin registro (o registro posterior): primero se capta intención y se aporta valor; el alta 
llega después, si hace falta. 

• Chat guiado / triage: preguntas cortas y estructuradas (“tema”, “ciudad”, “urgencia”, 
“importe aproximado”, “canal preferido”) para dirigir con precisión. 

• Contacto directo con contexto: WhatsApp o llamada con el despacho adecuado, enviando 
antes un resumen del caso para evitar repeticiones. 

• Transparencia y control: mostrar tiempos estimados, horarios y pasos reduce ansiedad y 
abandono. 

 
Recomendaciones prácticas 
Una de las recomendaciones que podemos ofrecer es implantar un triage inteligente (chat/asistente) 
que clasifique el caso y derive con precisión, y rediseña el funnel a mínimos pasos (intención → triage 
→ match → contacto → seguimiento). 
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8.6. ProDespachos: 30 años construyendo confianza y reputación en el 
ecosistema de despachos profesionales. 

En un sector donde la captación jurídica se ha desplazado hacia plataformas de búsqueda, directorios 
y marketplaces, no todos los actores compiten únicamente por el “lead inmediato”. Existe otro tipo 
de operador —más cercano a la prescripción y a la construcción de marca— que trabaja el 
posicionamiento del despacho a medio y largo plazo: autoridad, confianza y reputación. En esa 
categoría encaja ProDespachos, iniciativa vinculada a Grupo Amado Consultores, que acredita una 
trayectoria de más de tres décadas apoyando a despachos profesionales.  
 
Trayectoria: continuidad como ventaja competitiva 
Treinta años en un entorno tan cambiante como el de los servicios profesionales no es un dato 
decorativo: es una ventaja reputacional difícil de replicar. La continuidad sostenida actúa como señal 
de solvencia, reduce el ruido del mercado y consolida relaciones estables con firmas y decisores. 
ProDespachos ha desarrollado un modelo orientado a dar visibilidad a despachos con recorrido, 
especialización y estándares de calidad, reforzando su presencia pública ante el tejido empresarial y 
el mercado de servicios profesionales. En términos de ecosistema digital, esta capa reputacional 
contribuye a fortalecer marca y autoridad, elementos cada vez más determinantes para competir en 
entornos saturados. 
 
Reconocimiento e innovación como palanca reputacional. En 2025, ProDespachos refuerza su papel 
como actor de referencia en el ecosistema de despachos impulsando, junto con la revista 
Emprendedores, la V edición de los “Premios a la Innovación en los Despachos Profesionales”. Se 
trata de una iniciativa que, según los organizadores, se viene celebrando desde hace cinco años y cuyo 
objetivo es dar visibilidad a las firmas y proyectos que están transformando el sector a través de 
mejoras en tecnología, procesos, gestión y propuesta de valor. En esta edición, el formato se consolida 
como encuentro sectorial con entrega de galardones y componente de comunidad (networking), 
celebrado en Madrid el 30 de octubre de 2025. 
 
El valor reputacional de estos premios se apoya en dos elementos: la curación (reconocer iniciativas 
concretas, comparables y con impacto) y la señalización (convertir la innovación en un distintivo 
reconocible ante clientes y prescriptores). Además, en 2025 se amplía el foco con seis categorías que 
abarcan desde la solución o servicio más innovador hasta iniciativas de RR. HH., marketing y RSC, 
junto a reconocimientos a la trayectoria y al soporte al sector.  
 
Resultados: visibilidad cualificada y marca ante decisores 
El principal resultado que persigue el modelo es la visibilidad cualificada: aparecer donde miran 
quienes deciden. El foco no se limita a atraer demanda puntual, sino a sostener la presencia del 
despacho ante empresas, directivos y perfiles con capacidad de prescripción. En un mercado saturado 
de ofertas y mensajes, la diferenciación no depende solo de estar “listado”, sino de estar legitimado. 
 
Lectura sectorial 
El caso ProDespachos ilustra un enfoque diferencial dentro del ecosistema de directorios y 
marketplaces: competir por la capa reputacional, no solo por la transacción. Tras treinta años de 
actividad, su propuesta muestra que, en servicios jurídicos, la autoridad y la confianza siguen siendo 
activos decisivos. En un entorno donde muchos operadores pelean por visibilidad inmediata, el valor 
sostenible se construye cuando la presencia del despacho se convierte en prestigio reconocible y en 
una posición defendible frente a la competencia.  
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9. Factores Clave de Éxito 2025 

Este capítulo sintetiza los factores que, a la luz de los datos analizados, explican el diferencial 
competitivo en 2025. En la próxima edición del informe (2026), ampliaremos este análisis con un 
foco específico en la irrupción de la Inteligencia Artificial en el sector: su impacto en la generación y 
distribución de contenidos, el uso de asistentes conversacionales, la automatización del matching y la 
evolución de las estrategias de marketing jurídico para despachos, incluyendo nuevos modelos de 
conversión, reputación y adquisición de demanda. 
 
Esta línea de trabajo permitirá medir no solo quién crece, sino por qué crece y con qué mecanismos 
competitivos, aportando un marco de referencia práctico para operadores, despachos y agencias. 
El análisis comparativo de operadores permite identificar los factores diferenciales que explican el 
rendimiento superior: 

9.1 Innovación Tecnológica 

En 2025, la tecnología deja de ser un elemento accesorio para convertirse en una palanca directa de 
captación y conversión. Los operadores que mejor rinden son aquellos que reducen fricción en el 
contacto, automatizan procesos y mejoran la calidad del matching mediante funcionalidades y 
producto, no solo mediante presencia en buscadores. 

Los operadores que han integrado tecnología avanzada muestran mejor desempeño: 

• IA conversacional y triage: respuestas inmediatas y derivación al profesional adecuado con 
mayor precisión. 

• Automatización de procesos: Reduce fricción en la experiencia de usuario 
• Personalización: Recomendaciones basadas en datos vs. listados genéricos 

9.2 Estrategia de Contenidos 

El contenido útil y orientado a intención se consolida como el principal motor de crecimiento 
orgánico en 2025. El mercado premia a los operadores que responden a preguntas reales (long-tail), 
estructuran contenidos por necesidades del usuario (plazos, precios, requisitos) y conectan esa 
demanda con un mecanismo de conversión eficaz hacia el abogado. 
 
La estrategia de contenidos emerge como factor determinante: 

• Long-tail: Los operadores que atacan keywords específicas (+186% en Asesor.Legal) superan 
a los que compiten solo por términos genéricos 

• Contenido resolutivo: Páginas que responden problemas concretos (reclamaciones, 
recursos) generan mayor engagement (48 seg vs. 20-30 seg sector) 

• Profundidad temática: Estructura de pillar pages + clusters mejora posicionamiento global 

9.3 Cobertura Geográfica 

La cobertura geográfica ya no es solo un elemento de catálogo; es un multiplicador de visibilidad y 
una vía de captación de demanda local. La presencia efectiva en múltiples ciudades y provincias 
amplía el alcance de la plataforma en búsquedas de intención alta (“abogado de X en Y”) y refuerza la 
relevancia del modelo marketplace frente al posicionamiento individual de un despacho. 
 
La escala geográfica influye en la captación de tráfico: 

• Cobertura nacional: Las plataformas con presencia en todas las provincias capturan 
búsquedas locales 
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• Intención local: Alta penetración móvil en el sector indica intención urgente y local 
• SEO local: Páginas específicas por ciudad/provincia multiplican puntos de entrada orgánicos 

9.4 Velocidad de Adaptación 

En un entorno donde la visibilidad orgánica y la captación digital evolucionan de forma continua, la 
velocidad de adaptación se convierte en un factor crítico de rendimiento. En 2025, los operadores 
que más crecen son aquellos capaces de iterar con rapidez en contenidos, producto y conversión, 
ajustando su arquitectura a nuevas demandas de búsqueda, ampliando cobertura long-tail y 
optimizando la experiencia del usuario para reducir fricción y mejorar el contacto. 
 
Esta capacidad de adaptación suele manifestarse en ciclos cortos de mejora: actualización y expansión 
de contenidos, consolidación de clusters temáticos, mejora de enlazado interno, optimización de 
páginas de servicio por especialidad y localización, y ajustes de conversión basados en medición. En 
un mercado concentrado, la adaptación rápida no solo protege la visibilidad: puede amplificar el 
crecimiento, especialmente cuando se acompaña de innovación tecnológica y automatización. 
 
En un mercado estancado, la capacidad de iteración rápida se convierte en ventaja: 

• Iteración constante de contenidos (actualización + expansión long-tail). 
• Mejora continua de producto y experiencia de usuario (UX/CRO). 
• Mayor eficiencia en conversión (reducción de pasos, formularios, matching). 
• Capacidad de medición y experimentación (prueba–aprendizaje–mejora). 
• Adopción temprana de automatización e IA orientada a escala y eficiencia. 
• Time-to-market: Los operadores que lanzan nuevas funcionalidades más rápido capturan 

antes las oportunidades 
• Data-driven: Uso de analytics para optimización continua vs. estrategias estáticas 
• Respuesta a cambios de algoritmo: Adaptación ágil a actualizaciones de Google 

 
“Este factor ganará aún más relevancia en 2026, cuando la irrupción de IA acelere la creación de 
contenido, la personalización del matching y la eficiencia comercial.” 

9.5 Qué Hacen Distinto los Líderes de Crecimiento 

La siguiente tabla resume, de forma comparativa, los factores de éxito más recurrentes observados 
en 2025. No se trata de atribuir causalidad directa, sino de identificar patrones consistentes entre los 
operadores que concentran tráfico y los que aceleran crecimiento. 
 

Factor Líderes de Crecimiento Resto del Sector 

  IA / Automatización* Visible (chatbot, asistente) No detectada 

  Estrategia Long-tail +204% keywords -5% a +11% 

  Contenido Resolutivo Reclamaciones, guías, recursos Solo directorio 

  Engagement 48 seg 20-30 seg 

  Authority Score Subiendo (+2) Estable o cayendo 
Tabla 21. Comparativa de prácticas entre líderes de crecimiento y resto del sector 
*Indicador cualitativo basado en análisis funcional visible y revisión de features públicas. 
 
En conjunto, 2025 confirma que el éxito competitivo se sustenta en una combinación de elementos: 
cobertura de intención (keywords), contenido resolutivo, experiencia de usuario orientada a 
conversión y capacidad de adaptación tecnológica. Este patrón sugiere que en 2026 aumentará la 
brecha entre operadores capaces de evolucionar hacia modelos híbridos y aquellos que permanezcan 
anclados en estructuras de directorio estático. La irrupción de la IA amplificará este diferencial, 
acelerando la creación de contenido, la personalización del matching y la eficiencia comercial. 
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10. Implicaciones para el Sector 

La concentración del tráfico orgánico eleva la barrera de entrada y empuja a una lógica de "ganadores" en 
visibilidad. Para despachos, competir únicamente con SEO propio puede requerir mayor inversión y 
especialización, por lo que cobra valor una estrategia combinada: marca + contenido de intención + presencia 
en plataformas con demanda cualificada. Para agencias, la oportunidad se desplaza hacia enfoques integrados 
(long-tail, conversión, reputación y medición) orientados a capturar intención real de contratación, no solo 
visibilidad. 

10.1 Para Operadores Históricos (Directorios / Marketplaces) 

Para los operadores consolidados, 2025 refuerza una señal clara: el liderazgo histórico no garantiza 
resiliencia. En un mercado donde el usuario demanda respuestas —no solo listados—, mantener 
tráfico estable requiere evolucionar hacia modelos híbridos: ampliar cobertura long-tail, mejorar la 
experiencia del usuario y desarrollar producto/funcionalidad orientada a conversión (matching, filtros, 
automatización, reputación). Los operadores que no realicen esta transición se exponen a caídas 
sostenidas de visibilidad y pérdida de relevancia comercial, especialmente en el tramo medio del 
mercado. 
 
Recomendación estratégica: priorizar un plan de transición en 3 ejes: 
contenido resolutivo + arquitectura de intención + mejoras de producto/UX. 
 
Los operadores establecidos se enfrentan a un dilema estratégico: 

• El modelo de directorio puro muestra signos de agotamiento: el 55% del sector decrece. 
• La inversión en tecnología (IA, automatización) requiere recursos significativos pero se 

convierte en requisito competitivo. 
• Las barreras de entrada tradicionales (autoridad, backlinks) se erosionan frente a 

operadores ágiles con mejor contenido. 
• La ventana de oportunidad para pivotar hacia modelos híbridos se estrecha a medida que 

otros operadores avanzan. 

10.2 Para Despachos de Abogados 

Para los despachos, el informe sugiere un cambio relevante en el escenario de captación orgánica. La 
concentración de tráfico en plataformas líderes y la expansión long-tail elevan la dificultad de competir 
únicamente con SEO propio, especialmente para despachos medianos. La captación se desplaza hacia 
estrategias combinadas, donde el despacho debe integrar presencia, marca y contenido, en lugar de 
depender de un único canal. 
 
La dinámica observada en 2025 refuerza una realidad creciente: la captación digital se concentra y se 
profesionaliza, y parte relevante de la demanda se canaliza hacia plataformas con visibilidad 
consolidada. En un mercado donde el Top 5 concentra la mayor parte del tráfico orgánico, los 
directorios y marketplaces jurídicos se consolidan como un canal estratégico de adquisición, 
especialmente para despachos que buscan visibilidad inmediata y demanda activa. 
 
A diferencia de otros canales, un marketplace jurídico aporta valor cuando actúa como infraestructura 
de captación: concentra intención, filtra demanda y reduce fricción entre usuario y profesional. Esto 
puede traducirse en consultas de mayor calidad, al capturar usuarios que ya están en fase de decisión 
y facilitar la selección por especialidad, ubicación o tipo de problema. En este contexto, la presencia 
en plataformas líderes no sustituye la estrategia del despacho, pero sí puede funcionar como 
acelerador de captación y como canal complementario a medio plazo. 
Lectura ejecutiva: en un entorno de concentración, est 
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Los despachos que utilizan estos directorios para captación deben considerar: 
• Diversificación: Depender de un solo directorio implica riesgo, dado el declive de muchos 

operadores. 
• Selección estratégica: Priorizar operadores en crecimiento con mayor proyección de tráfico 

futuro. 
• Presencia propia: El largo plazo favorece estrategias de SEO propias complementarias a 

directorios. 
• Tecnología: Los directorios con IA generan leads más cualificados (tasa de resolución 80%+). 
• Estrategia dual: SEO propio para especialización y autoridad + presencia en plataformas con 

demanda cualificada (marketplaces). 
• Contenido orientado a contratación: priorizar piezas que resuelvan intención real (plazos, 

costes, requisitos, riesgos) y conduzcan a acción. 
• Conversión y reputación: la visibilidad sin confianza ni conversión pierde eficiencia; reseñas, 

pruebas sociales y claridad de propuesta ganan peso. 
• Medición real: medir por “contactos útiles” (leads cualificados), no por visitas. El coste de 

oportunidad de tráfico no convertible aumenta. 
 
En 2025, el diferencial no es “estar en Google”, sino captar intención y convertirla en consulta. 

10.3 Para Agencias de Marketing Jurídico 

Para las agencias de marketing jurídico, el informe sugiere una oportunidad clara: la evolución del 
mercado convierte a directorios y marketplaces en un canal cada vez más relevante dentro del mix de 
captación. La concentración orgánica hace que la presencia en plataformas con tráfico consolidado 
actúe como “distribución”, aportando volumen y demanda activa de forma complementaria a las 
estrategias de posicionamiento y marca de cada despacho. 
 
En términos operativos, trabajar con marketplaces permite a las agencias ofrecer a sus clientes un 
canal con tres ventajas clave: (1) acceso a demanda ya cualificada por intención, (2) potencial 
reducción de tiempos de captación frente a estrategias de posicionamiento orgánico a largo plazo, 
y (3) señales de mercado medibles (contactos, ratios de conversión, especialidades más demandadas, 
comportamiento por ciudad). En un entorno más competitivo, las agencias pueden integrar estos 
canales como parte de una estrategia de crecimiento y diversificación, especialmente para despachos 
que necesitan tracción comercial o expansión geográfica. 
 
Lectura ejecutiva: los marketplaces jurídicos evolucionan de “directorio” a infraestructura de 
captación, aportando un canal escalable y medible para despachos y agencias. 
 
Las agencias especializadas en sector legal encuentran oportunidades en: 

• SEO técnico: Los operadores necesitan optimización continua para competir (long-tail, 
estructura, velocidad). 

• Contenido especializado: La demanda de contenido resolutivo de calidad supera la oferta 
actual. 

• Arquitectura web: Pocos operadores tienen estructuras optimizadas para SEO; el mercado 
de consultoría técnica es incipiente. 

• Medición avanzada (GSC): La brecha entre tráfico estimado y real (6,7x) indica oportunidad 
para servicios de medición precisa. 

 
“En conjunto, el mercado tiende a premiar a las plataformas capaces de concentrar intención y 
convertirla en contacto cualificado, reforzando el papel de los marketplaces como canal estructural 
de captación en 2026.” 
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10.4 Para Medios y Analistas 

Para medios y analistas, este informe muestra un mercado donde la visibilidad orgánica es un 
indicador adelantado de transferencia de confianza del usuario. La concentración del tráfico y la 
divergencia entre operadores sugieren una fase de consolidación, con presión creciente sobre 
modelos menos adaptativos. Además, la validación con datos verificados refuerza que las 
herramientas de estimación deben interpretarse como un “suelo” y que el tamaño real del mercado 
puede ser mayor. 
 
Enfoques recomendados para lectura periodística: 

• Concentración del mercado (Top 3/Top 5) como señal de madurez y barrera de entrada. 
• Casos de aceleración (modelos híbridos) como tendencia dominante. 
• Señales de consolidación (salida de operadores) como indicador del ciclo 2026. 

 
Las señales a seguir para la evolución del sector incluyen: 

• Consolidación: Es probable que operadores en declive severo (>-20%) sean adquiridos o 
cierren en 2026. 

• Evolución de modelos de negocio: La transición de directorio puro a modelo híbrido 
marcará la evolución competitiva. 

10.5 Directorios y Marketplaces “Un medio necesario” 

La evolución del mercado en 2025 refuerza una realidad estructural: los directorios y marketplaces 
jurídicos funcionan como infraestructura de captación digital en un sector donde una parte 
significativa de los despachos no cuenta con una estrategia avanzada de presencia online. En la 
práctica, muchos profesionales operan con webs básicas o sin inversión sostenida en SEO, contenidos 
y conversión, por lo que el acceso a demanda orgánica suele depender de canales externos. En este 
contexto, los marketplaces actúan como un “canal de distribución” necesario, aportando visibilidad, 
confianza y demanda activa allí donde el posicionamiento individual es difícil o poco eficiente. 
 
Además, incluso para despachos con estrategia digital, la concentración del tráfico orgánico en pocas 
plataformas eleva la barrera de entrada. En un mercado que supera los 4 millones de visitas anuales 
estimadas (con evidencias de que el volumen real podría ser superior), ignorar este canal implica 
renunciar a una parte relevante de la demanda existente. Por ello, la presencia en marketplaces 
líderes puede entenderse no solo como una acción táctica, sino como un componente estructural 
dentro de una estrategia moderna de captación. 
 
La comparación con otros sectores es ilustrativa, los directorios y marketplaces concentran demanda, 
permitiendo que el usuario encuentre y contacte con un profesional en el momento de necesidad. En 
términos de mercado, funcionan como una capa intermedia entre demanda y oferta, y como un 
mecanismo de descubrimiento y decisión. 
 
Los marketplaces ofrecen una plataforma eficiente para amplificar presencia, apoyar estrategias de 
SEO y generar resultados medibles (tráfico, contactos, especialidades demandadas, comportamiento 
local). La lógica es clara: posicionar a un despacho únicamente con recursos propios puede requerir 
meses o años, mientras que una plataforma con visibilidad consolidada permite acceder a demanda 
activa de forma más inmediata. 
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11. Proyecciones 2026 

Basándonos en las tendencias identificadas en 2025, proyectamos la evolución del sector para 
diciembre de 2026. Estas proyecciones asumen la continuidad de las dinámicas actuales sin 
disrupciones significativas. 

11.1 Metodología de Proyección 

• Operadores en aceleración (>20%): Reducción de tasa al 60-70% (efecto maduración) 
• Operadores en crecimiento moderado (0-20%): Mantienen tasa similar 
• Operadores en declive (-1% a -20%): Declive continúa moderándose ligeramente 
• Operadores en caída libre (>-20%): Declive se acelera o mantiene 
• Factor mercado: Crecimiento sectorial proyectado +10-12% 

Presión creciente sobre el tramo medio del mercado 

Si se mantienen las dinámicas observadas en 2025, el grupo intermedio afrontará mayor presión competitiva: o 
evoluciona hacia modelos híbridos con mejor encaje de intención (contenido resolutivo, experiencia de usuario 
y automatización), o tenderá a perder cuota de visibilidad frente a los líderes consolidados y los operadores de 
mayor aceleración. En términos de mercado, el escenario base apunta a mayor concentración y a una 
competencia más exigente en captación orgánica. 

11.2 Ranking Proyectado Diciembre 2026 

# Operador Tráf. 2026 Tasa Proy. % Sector 
1 elAbogado.com 40.740 +5% 42,3% 
2 Asesor.Legal 20.016 +80% 20,8% 
3 Melendos.es 7.462 -18% 7,7% 
4 Abogados365.com 6.386 +3% 6,6% 
5 Lexgoapp.com 6.380 +10% 6,6% 
6 Legify.es 3.610 -5% 3,7% 
7 Abogueo.com 3.450 +15% 3,6% 
8 Buscarunabogado.com 2.352 +12% 2,4% 
9 Lexdir.com 1.520 -20% 1,6% 

10 Easyoffer.es 1.372 -2% 1,4% 
- Resto (14 operadores) 3.103 - 3,2% 
- TOTAL SECTOR 96.391 +11,3% 100% 

Tabla 22. Ranking proyectado del sector a diciembre 2026 (datos mensuales).   

11.3 Proyección de Visitantes Anualizados 2026 

# Operador Visitas Mes 2026 Visitas Año 2026 Δ Anual 

1 elAbogado.com 40.740 488.880 +19.440 

2 Asesor.Legal 20.016 240.192 +100.992 

3 Melendos.es 7.462 89.544 -19.464 

4 Abogados365.com 6.386 76.632 +2.232 

5 Lexgoapp.com 6.380 76.560 +4.800 

6 Legify.es 3.610 43.320 -3.480 

7 Abogueo.com 3.450 41.400 +4.200 

8 Buscarunabogado.com 2.352 28.224 +3.024 

9 Lexdir.com 1.520 18.240 -3.360 

10 Easyoffer.es 1.372 16.464 -336 

- Resto (14 operadores) 3.103 37.236 - 

- TOTAL SECTOR 96.391 1.156.692 +95.052 

Tabla 22b. Proyección de visitantes ANUALIZADOS para 2026 (estimación SEMrush x12) 
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11.3 Proyección Detallada: Asesor.Legal 

Métrica Dic 2025 Dic 2026 (proy.) 

 Tráfico SEMrush 11.600 ~20.000 

 Tráfico Real (x6,7) 77.695 ~134.000 

 Keywords 18.700 ~32.000 

 Authority Score 17 22-25 

 Cuota de Mercado 13,1% 20,8% 

 Gap vs Líder -27.680 -20.724 

Tabla 23. Proyección de métricas clave de Asesor.Legal para 2026. 

La proyección indica que Asesor.Legal podría reducir el gap con el líder en un 25%, pasando de 
27.680 a 20.724 visitas de diferencia, consolidando firmemente la segunda posición del sector. 

11.4 Concentración del Mercado: Evolución 2025-2026 

Métrica Dic 2025 Dic 2026 (proy.) 

 Tráfico Total Sector 88.470 96.391 

 Top 2 (% sector) 57,3% 63,1% 

 Top 5 (% sector) 81,4% 84,1% 

 Operadores Tier 1 (>5K) 5 6 

 Operadores <100 tráfico 7 9 

Tabla 24. Evolución proyectada de la concentración del mercado. 

11.5 Operadores en Riesgo de Desaparición 

Proyectamos que 5 operadores estarán en zona crítica (<100 tráfico) a finales de 2026, con 
probabilidad alta de abandono o cierre para 2-3 de ellos: 

Operador Tráf. 2026 (proy.) Estado 
 Super.abogado 98 ⚠️ Zona crítica 
 Abogado.best 99 ⚠️ Zona crítica 
 Abogadium.com 59 🔴 Alto riesgo 
 Buscabogado.com 47 🔴 Alto riesgo 
 Guialegal.info 40 🔴 Alto riesgo 

Tabla 25. Operadores proyectados en zona de riesgo para 2026. 

11.6 Escenarios Alternativos para Asesor.Legal 

El crecimiento del +142% en 2025 se normaliza por efecto base: es más difícil duplicar 11.000 visitas 
que 4.789. Los escenarios proyectan tasas entre +50% y +100% basándose en: 

• Run rate Q4 2025: aceleración sostenida en octubre-diciembre 
• Expansión de keywords: +204% indica potencial de crecimiento orgánico 
• Efecto maduración: los crecimientos exponenciales se moderan naturalmente 

Escenario Tasa Crecimiento Tráfico 2026 Cuota Mercado 

 Conservador +50% 16.680 17,3% 

 Base +80% 20.016 20,8% 

 Optimista +100% 22.240 22,5% 

Tabla 26. Escenarios alternativos de crecimiento para Asesor.Legal en 2026. 
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12. Conclusiones y Próximos Pasos 

12.1 Conclusiones Clave 

1) 2025 confirma el cambio de era: el directorio clásico ya no basta. 
El mercado de directorios y marketplaces jurídicos ha madurado. Ya no gana quien “está” en Internet, 
sino quien aporta valor real al usuario: claridad, confianza, rapidez y una experiencia que convierta 
una búsqueda en una consulta y una consulta en un cliente. 
 
2) El sector se está polarizando: hay ganadores claros y muchos proyectos en tierra de nadie. 
Los datos muestran una realidad sencilla: unos pocos operadores concentran cada vez más visibilidad, 
mientras una parte importante del resto se estanca. En la práctica, esto significa que 2026 será un año 
de consolidación: menos plataformas con impacto real y más exigencia en producto, contenidos y 
conversión. 
 
3) La fórmula que funciona es híbrida: contenido + confianza + conversión. 
Los mejores resultados no llegan solo por tener miles de fichas. Llegan cuando el modelo combina: (a) 
contenidos útiles que responden a problemas reales, (b) señales de reputación que generan confianza, 
y (c) mecanismos de contacto eficaces para que el usuario llegue al despacho sin fricciones. El SEO 
atrae, pero la conversión decide. 
 
4) La long tail es el campo de batalla: quien cubre intención, crece. 
El crecimiento orgánico no se sostiene con una o dos páginas fuertes. Se sostiene con una arquitectura 
que capture cientos (o miles) de búsquedas específicas: urgencias, problemas concretos, dudas reales. 
La long tail ya no es una táctica; es una ventaja competitiva medible. 
 
5) La IA es el punto de inflexión: en 2026 separará a los líderes del resto. 
La inteligencia artificial ya está cambiando las reglas del juego. Primero, porque permite escalar 
contenido y actualizarlo con más velocidad. Pero, sobre todo, porque está transformando el 
“directorio” en algo más cercano a un asistente: un sistema que entiende el caso, filtra, guía al usuario 
y lo conecta con el profesional adecuado. Los operadores que están invirtiendo en asistentes virtuales, 
automatización comercial y mejoras en el matching van a ampliar la distancia frente a quienes 
mantengan modelos estáticos. 
 
6) Recomendación para los despachos: estar en marketplaces no es “publicidad”, es flujo de 
oportunidades. 
Colaborar con marketplaces y directorios es entender una verdad simple: hay demanda real entrando 
cada día. Son contactos, leads y casos en búsqueda activa de abogado. Si un despacho no está, ese 
contacto no desaparece: lo atiende otro. Para quienes quieren crecer, estos canales aportan 
visibilidad, oportunidades y potencial de ventas, con una ventaja adicional: permiten medir 
rendimiento y escalar lo que funciona. 
 
7) Confianza y buenas prácticas: el lead no se debe “mercadear”.  
Un punto crítico para la sostenibilidad del sector es la confianza. Los directorios y marketplaces no 
pueden funcionar como un “reparto masivo” de datos personales a múltiples despachos. Eso genera 
desconfianza tanto en el abogado como en el usuario. El cliente valora —y agradece— que su 
información se trate con seriedad y que su caso sea atendido por un despacho adecuado, no por una 
lista de receptores. Por eso, las mejores prácticas pasan por enviar cada contacto de forma controlada 
a un despacho (o a un número muy limitado y transparente, si el modelo lo requiere), con criterios de 
adecuación y trazabilidad. Menos ruido, más calidad: ese es el camino para que el canal crezca de 
manera sana. 
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12.2 Perspectivas 2026: Tres Escenarios 

CONSERVADOR BASE ACELERADO 

Crecimiento sector: 
+5% a +8% 

Contexto: 
Crecimiento moderado, polarización 

continúa, 1-2 operadores cierran 

Crecimiento sector: 
+8% a +12% 

Contexto: 
Mantiene tendencia 2025, adopción 

gradual IA, consolidación M&A 

Crecimiento sector: 
+12% a +18% 

Contexto: 
Adopción masiva IA, entrada nuevos 

players, inversión externa 

Tabla 27. Escenarios de evolución del sector para 2026. Todos los escenarios proyectan crecimiento. 

El sector de directorios y marketplaces jurídicos entra en 2026 con una tendencia clara: más 
competencia, más concentración y mayor exigencia en confianza y conversión. A partir de ahí, la 
evolución puede seguir tres caminos plausibles, en función del ritmo de adopción de IA, la madurez 
del producto (matching y atención) y el comportamiento del buscador. 
 
Escenario 1 — Continuidad competitiva (crecimiento moderado) 
Qué pasaría: el mercado sigue creciendo, pero sin grandes shocks. Los líderes mantienen ventaja por 
escala y marca. La mayoría de operadores “medios” se estabiliza o pierde cuota lentamente. 
 
Condiciones: cambios graduales en SEO, poca disrupción del canal, adopción de IA desigual y todavía 
incipiente. 
 
Implicación: la batalla se decide por disciplina: arquitectura de contenidos, actualización constante, 
CRO/UX y velocidad de respuesta al lead. Quien optimiza proceso y conversión gana cuota, aunque el 
crecimiento global sea moderado. 
 
Escenario 2 — Aceleración por IA (salto de productividad y conversión) 
Qué pasaría: la IA se convierte en el motor de crecimiento real. Los marketplaces y directorios que 
integren asistentes virtuales, clasificación del caso, automatización de seguimiento y mejor matching 
multiplican su capacidad de conversión. Se amplía la brecha entre los operadores “con IA” y los que 
no evolucionen. 
Condiciones: adopción rápida de asistentes, automatización del funnel (captación → cualificación → 
derivación), y creación de nuevos servicios orientados a venta (lead management, nurturing, CRM, 
respuesta 24/7). 
 
Implicación: el canal deja de ser solo “tráfico” y pasa a ser sistema comercial. Para despachos, se 
vuelve más atractivo porque aumenta la tasa de contacto y mejora la calidad del lead. Para 
operadores, el valor se desplaza desde el SEO puro hacia el producto y la tecnología. 
 
Escenario 3 — Shock de mercado (consolidación y depuración) 
Qué pasaría: el sector se depura. Algunos operadores desaparecen o se integran. Se endurece la 
competencia por visibilidad y se penaliza el contenido genérico. Aumenta la sensibilidad a la confianza: 
modelos que “reparten” leads de forma masiva pierden credibilidad frente a enfoques más 
transparentes y controlados. 
 
Condiciones: presión fuerte en SEO (más exigencia de calidad), costes crecientes de adquisición, y 
demanda de mayor transparencia y protección del dato. 
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Implicación: sobreviven y crecen los que tengan marca, autoridad y buenas prácticas: calidad de 
leads, trazabilidad, y envío controlado del contacto. Los modelos que no puedan justificar valor (o 
generen desconfianza) quedan fuera. 
 
Lectura final 
Los tres escenarios comparten un mensaje: el futuro del sector no lo decidirá solo el tráfico, sino la 
capacidad de transformar demanda en casos reales con confianza, rapidez y una experiencia 
impecable. En 2026, el operador ganador será el que combine SEO (captación), producto (matching 
y conversión) e IA (escala y eficiencia) sin perder el elemento más importante: la confianza del 
usuario y del despacho. 
 

12.3 Próxima Edición Junio 2026: Indicadores semestrales.  

Para la próxima edición de este informe, monitorizaremos: 

• Evolución de modelos de negocio: Transición de directorio puro a modelo híbrido 
• Consolidación: Operadores que desaparecen, fusiones o adquisiciones 
• Nuevos entrantes: Players de otros verticales que entran al sector legal 
• Evolución de keywords: Cambios en volumen y distribución de búsquedas 
• Engagement: Evolución de métricas de interacción por operador 
• Tráfico real vs. estimado: Ampliación de datos verificados con Search Console 

 

BARÓMETRO SEMESTRAL DEL SECTOR 

Este informe se publicará semestralmente con el objetivo de ofrecer una lectura consistente y comparable del 
mercado de directorios jurídicos en España. 

Próxima edición: Junio 2026 
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13. Sobre el Informe y Contacto 

13.1 Ficha Técnica 

Título: Informe Sectorial — Directorios y Marketplaces Jurídicos en España 2025 
 
Edición: Cierre anual (31/12/2025) 
Universo analizado: 24 operadores (dominios) 
Métricas principales: Tráfico orgánico estimado, crecimiento anual, keywords, autoridad (AS), 
concentración de mercado y validación metodológica con datos propios (GSC en caso auditado). 
Fecha de publicación: 2 de enero 2026 
Elaborado por: Asesor.Legal  
Como citar este informe: ‘Asesor.Legal (2026), Informe Sectorial — Directorios y Marketplaces 
Jurídicos en España 2025’”. 
 
Este informe se publica con vocación de continuidad. La próxima edición semestral está prevista para 
junio de 2026, incorporando evolución comparativa, cambios estructurales del mercado e indicadores 
adicionales. 

13.2 Sobre Asesor.Legal 

Asesor.Legal es un marketplace jurídico con enfoque de directorio inteligente, diseñado para 
convertir intención legal en consultas cualificadas. A través de contenido orientado a intención y un 
sistema de filtrado y matching basado en IA, la plataforma ayuda al usuario a identificar el perfil 
profesional adecuado y a iniciar contacto de forma eficiente. 
 

• Modelo híbrido: directorio + contenido resolutivo + tecnología 
• Mayor crecimiento del sector en 2025 (+142% tráfico, +215,48% keywords) 
• Base de datos con 90.000 abogados 
• Fundado en 2024 

 
Asesor.Legal impulsa este informe como observatorio sectorial, con el objetivo de aportar datos 
comparables y una lectura rigurosa de la evolución del mercado. 
 

13.3 Contacto de Prensa y Comunicación 
 
Web: https://Asesor.Legal 
Ubicación: Madrid, España 
Teléfono: 668 51 00 87  
Email de contacto: prensa@Asesor.Legal 
Email general: info@Asesor.Legal  

 
13.5 Disclaimer Legal 

Los datos presentados en este informe provienen de fuentes públicas (SEMrush) y representan estimaciones basadas en 
metodologías propietarias de dicha herramienta. Los valores reales de tráfico de cada operador pueden diferir 
sustancialmente de las estimaciones aquí reflejadas. Este informe se proporciona únicamente con fines informativos y de 
análisis sectorial, y no constituye asesoramiento profesional, financiero o de inversión de ningún tipo. La mención de marcas 
comerciales se realiza únicamente con fines descriptivos y analíticos. Asesor.Legal no asume responsabilidad por decisiones 
tomadas en base a la información contenida en este documento. Todos los derechos reservados.  

Se permite la reproducción parcial citando la fuente. 
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Anexos 

A. Dataset Completo del Sector (24 operadores) 

# Dominio Tráfico Var % KWs AS Refs Estado 

1 elAbogado.com 39.100 +5,34% 42,2K 37 2.500 Líder 

2 Asesor.Legal 11.600 +142% 18,7K 17 230 Acelerando 

3 Melendos.es 9.000 -23,25% 21,1K 31 711 Cayendo 

4 Abogados365.com 6.200 +3,83% 18,4K 28 776 Estable 

5 Lexgoapp.com 6.200 +1,63% 14,2K 26 484 Estable 

6 Legify.es 3.900 -3,38% 7,6K 24 1.200 Cayendo 

7 Abogueo.com 3.100 +19,85% 4,3K 15 112 Creciendo 

8 Buscarunabogado.com 2.100 +16,92% 5,9K 22 222 Creciendo 

9 Lexdir.com 1.800 -29,33% 13,5K 26 1.100 Cayendo 

10 Easyoffer.es 1.400 -2,52% 8,4K 24 450 Estable 

11 Abogados.top 842 -33,86% 3,5K 15 91 Cayendo 

12 Abogading.com 724 +12,62% 1,8K 8 1.200 Creciendo 

13 tuAppbogado.es 704 -43,36% 4,3K 24 420 Cayendo 

14 Abogadoresponde.net 352 -19,27% 839 9 276 Cayendo 

15 Legalrank.es 329 -10,11% 6,4K 13 167 Cayendo 

16 Unaes.es 294 -16,95% 3,1K 19 160 Cayendo 

17 Unabogado.es 205 +25% 834 15 143 Creciendo 

18 Top-abogados.es 123 +13,89% 2,1K 19 255 Creciendo 

19 Topabogados.com 112 +12% 861 8 124 Creciendo 

20 Super.abogado 116 0% 2,5K 8 74 Cayendo 

21 Abogado.best 97 +3,19% 357 8 136 Estable 

22 Abogadium.com 64 -7,25% 458 13 129 Cayendo 

23 Buscabogado.com 55 -14,06% 206 7 81 Cayendo 

24 Guialegal.info 53 -29,33% 671 6 74 Cayendo 

Anexo A. Dataset completo del sector (24 operadores). Fuente: SEMrush, Dic 2025 

B. Glosario esencial (lectura general) 

• Asistente virtual (IA): Sistema conversacional que atiende 24/7, recoge datos del caso, filtra 
y ayuda a derivar al profesional adecuado. 

• Cuota de visibilidad (o cuota SEO): Porcentaje de visibilidad orgánica estimada que capta un 
dominio dentro del universo analizado (no equivale a cuota de negocio). 

• Directorios jurídicos: Sitios orientados a listar y clasificar profesionales o despachos (fichas), 
con captación que puede ir desde “visibilidad” hasta formularios de contacto. 

• Exclusividad del lead: Práctica de derivar el contacto a un único despacho (o a un número 
muy limitado y transparente), reforzando confianza y conversión. 

• Inteligencia Artificial (IA): Tecnologías que permiten automatizar tareas y generar 
respuestas/ayuda contextual (p. ej., asistentes, clasificación de casos, apoyo a ventas y 
contenidos). 

• Intención de búsqueda: Objetivo detrás de la consulta (informacional, comparativa, 
transaccional/“quiero contratar”, urgente). 

• Keyword: Término o consulta que un usuario introduce en Google (p. ej., “abogado despido 
improcedente”). 
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• Lead: Contacto que solicita ayuda legal (datos + motivo de consulta), susceptible de 
convertirse en cliente. 

• Lead cualificado: Lead con información suficiente, problema definido y encaje razonable con 
el servicio/área del despacho. 

• Long tail: Conjunto de búsquedas más específicas y menos frecuentes (pero muy numerosas) 
que, en conjunto, pueden aportar gran volumen y alta intención. 

• Marketplaces jurídicos: Plataformas que conectan demanda (usuarios con un problema legal) 
con oferta (abogados/despachos), normalmente con formularios, filtros, derivación y 
seguimiento del contacto. 

• Matching (asignación): Proceso de asignar el lead al despacho más adecuado por 
especialidad, ubicación, urgencia, idioma u otros criterios. 

• SEO (Search Engine Optimization): Técnicas para mejorar el posicionamiento orgánico: 
contenido, arquitectura, enlazado, autoridad y rendimiento técnico. 

• SLA de respuesta: Compromiso de tiempo máximo para responder al lead (p. ej., < 15 min en 
horario). 

• Tasa de contacto: Porcentaje de leads en los que se logra hablar con el usuario 
(teléfono/WhatsApp/email) en un plazo útil. 

• Tasa de conversión: Porcentaje de leads que terminan en cita/encargo/cliente. 
• Trazabilidad: Capacidad de seguir el lead desde su entrada hasta resultado (contactado, cita, 

cliente), para medir ROI y calidad. 
• Visibilidad orgánica: Presencia en resultados de búsqueda no pagados (SEO), medida 

normalmente por estimaciones de tráfico y posiciones de keywords. 

C. Glosario técnico (SEO, métricas y operación) 

• Anchor text: Texto visible de un enlace; ayuda a contextualizar el destino y puede influir en 
relevancia SEO. 

• Arquitectura web: Estructura de categorías, URLs y enlazado interno; clave para rastreo, 
indexación y rendimiento SEO. 

• Automatización (operativa/comercial): Uso de sistemas (incluida IA) para agilizar el flujo de 
leads: respuestas, seguimiento, priorización y asignación. 

• Autoridad (del dominio): Indicador (propio de herramientas) que estima la fuerza SEO de un 
sitio, normalmente basado en enlaces y reputación. 

• Authority Score (AS): Métrica compuesta de SEMrush (0–100) basada en backlinks, 
estimación de tráfico y posibles indicadores de spam. 

• Backlinks: Enlaces entrantes desde otros sitios web hacia un dominio. 
• Canibalización de keywords: Cuando varias páginas del mismo dominio compiten por la 

misma consulta, reduciendo rendimiento y claridad temática. 
• Cluster temático: Grupo de páginas relacionadas por un mismo tema o área, conectadas con 

enlazado interno para cubrir intención. 
• Crawl (rastreo): Proceso por el que los bots de buscadores recorren páginas para descubrir 

contenido. 
• CRO (Optimización de conversión): Mejoras en diseño y proceso para aumentar que un 

visitante realice una acción (contactar, enviar formulario, llamar). 
• CTR (Click Through Rate): Porcentaje de clics respecto a impresiones en resultados; indicador 

de atractivo de título/snippet. 
• Dominios de referencia: Número de sitios web únicos (dominios) que enlazan al dominio 

analizado. 
• Indexación: Inclusión de una página en el índice del buscador; requisito para aparecer en 

resultados. 
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• Keywords (métrica): Número de palabras clave para las que un dominio aparece dentro de 
los primeros 100 resultados de Google. 

• Lead scoring: Sistema de puntuación para priorizar leads según probabilidad de 
contacto/conversión (urgencia, claridad, encaje, etc.). 

• Meta title / Title: Título SEO que aparece en Google; influye en CTR y relevancia percibida. 
• On-page SEO: Optimización dentro de la página (estructura, headings, contenido, enlazado 

interno, metadatos). 
• SERP: Página de resultados del buscador para una consulta. 
• Thin content: Contenido superficial o redundante con poco valor; suele rendir peor a medio 

plazo. 
• Tier: Segmentación por volumen de tráfico orgánico estimado: Tier 1 (>5K), Tier 2 (1K–5K), 

Tier 3 (<1K). 
• Tráfico orgánico: Visitas estimadas procedentes de resultados de búsqueda no pagados en 

Google. 
• Variación anual: Cambio porcentual respecto al mismo periodo del año anterior. 
• Web Core Vitals: Métricas de experiencia (carga, interactividad, estabilidad visual) 

relacionadas con UX y rendimiento. 

D. Validación Metodológica: Contraste con Datos Verificados 

Para evaluar la precisión de las estimaciones SEMrush utilizadas en este informe, hemos contrastado 
los datos del único operador del que disponemos acceso a métricas verificadas (Google Search 
Console): Asesor.Legal. Este ejercicio permite dimensionar el margen de error de las estimaciones y 
aporta una perspectiva más precisa sobre el volumen real del mercado. 

E.1 Contraste SEMrush vs. Google Search Console 

El hallazgo principal es que el tráfico real supera en 6,7 veces la estimación de SEMrush. Esta brecha 
puede explicarse por la estrategia de long-tail implementada, que genera tráfico desde miles de 
keywords de baja competencia que las herramientas de estimación suelen infraestimar. 

 
Métrica SEMrush (Estimado) GSC (Real) 

 Tráfico Diciembre 2025 11.600 visitas 77.695 clics 

 Ratio Real vs. Estimado - 6,7x 

 Impresiones Diciembre No disponible 4,24 millones 

 CTR medio No disponible 1,2% 

 Posición media No disponible 11,2 

Tabla E1. Contraste de estimaciones SEMrush con datos verificados de Google Search Console 

E.2 Evolución Temporal (Google Search Console) 

Los datos revelan una aceleración exponencial en Q4: el 76% de los clics anuales se concentraron en 
los últimos 3 meses, y solo diciembre representa el 48% del total anual. La posición media mejoró de 
20,3 a 11,2 (-9 posiciones), indicando una escalada significativa en los rankings de Google. 

 
Período Clics Impresiones 

 12 meses (año completo) 308.795 9,05M 

 6 meses (jul-dic) 94.000 7,5M 

 3 meses - Q4 (oct-dic) 148.859 6,29M 

 1 mes - Diciembre 77.695 4,24M 

Tabla E2. Evolución de métricas verificadas a lo largo del año 2025 
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E.3 Distribución por Dispositivo (GSC) 

Dispositivo % Clics % Impresiones 
 Desktop 54% 48% 
 Mobile 45% 51% 
 Tablet 1% 1% 

Tabla E3. Distribución del tráfico por dispositivo (Google Search Console) 

Nota: El sector presenta una penetración móvil estimada del ~70%, mientras que Asesor.Legal muestra un reparto más 
equilibrado (45% móvil). Esto puede deberse a que los usuarios realizan más comparaciones y consultas de documentación, 
actividades más cómodas en desktop. 

E.4 Implicaciones para el Sector 

Si el ratio de 6,7x entre tráfico real y estimado fuera aplicable a otros operadores del sector 
(hipótesis no verificable con los datos disponibles), el volumen real del mercado podría ser 
significativamente mayor que el reflejado en las estimaciones SEMrush. Sin embargo, este ratio 
puede variar según la estrategia de cada operador: 

• Operadores con estrategia de keywords genéricas: ratio probablemente menor (1-2x) 
• Operadores con estrategia long-tail intensiva: ratio potencialmente similar (3-7x) 
• El tráfico total real del sector podría situarse entre 150.000 y 350.000 visitas/mes (vs. 

~73.000 estimadas) 
 

NOTA METODOLÓGICA: Este ejercicio de validación solo ha sido posible para un operador (Asesor.Legal) por 
disponibilidad de datos verificados. Los resultados no deben extrapolarse automáticamente al resto del sector. 
Se presenta como caso de estudio para ilustrar las limitaciones de las herramientas de estimación de tráfico. 
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