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Resumen ejecutivo
El mercado de plataformas de chatbots y automatización conversacional mantiene un crecimiento de dos
dígitos, impulsado por la mensajería (WhatsApp sobre todo) como canal principal de relación con clientes y por
la bajada del coste de incorporar modelos de lenguaje. Estimamos un valor global de 7.380 millones de dólares
en 2026, con un crecimiento anual compuesto previsto del 19,4 % hasta 2030.

Tres ideas para quien toma decisiones de producto: (1) la competencia se ha desplazado desde la potencia del
editor hacia el tiempo que tarda un usuario nuevo en ver un bot funcionando en un canal real; (2) el segmento
de pymes sin equipo técnico es el más numeroso y el que más abandona en las primeras semanas; (3) las
agencias y los integradores se comportan como un canal de venta y como un segmento de clientes de alta
permanencia.

• Mercado global estimado 2026: 7.380 M USD; Europa del Sur y Latinoamérica hispanohablante suman el
14,2 % del total.

• El 63 % de las nuevas implantaciones previstas en 2026 incluye WhatsApp como canal principal o único.

• Las plataformas que ofrecen onboarding asistido o plantillas preconectadas declaran entre 1,3 y 1,9 veces
más cuentas de pago activas a los 90 días que las de autoservicio puro.

• La mediana de tiempo hasta publicar el primer bot en nuestras pruebas con usuarios nuevos oscila entre
41 minutos y 3,4 días según la plataforma.

1. Tamaño y crecimiento del mercado
La estimación parte de los ingresos declarados por una muestra de 38 proveedores, ajustada por extrapolación
a proveedores no observados, y se contrasta con encuestas a compradores. Las cifras son estimaciones
internas y se redondean al primer decimal en porcentajes.

Región Valor 2026 (M USD) Cuota Crecimiento anual 2026-2030

Norteamérica 2.664 36,1 % 16,8 %

Europa occidental y del norte 1.854 25,1 % 18,2 %

Asia-Pacífico 1.508 20,4 % 24,6 %

Europa del Sur y Latinoamérica hispanohablante 1.048 14,2 % 21,3 %

Resto del mundo 306 4,1 % 17,5 %

Total 7.380 100 % 19,4 %

En el mercado hispanohablante, el uso de mensajería para atención y ventas crece más rápido que el de web,
y la barrera de entrada técnica más citada por los compradores es la conexión del canal de mensajería y su
verificación.

2. Tendencias

• WhatsApp como canal por defecto. El 63 % de los proyectos nuevos arranca ahí. Los proveedores que
simplifican la verificación de empresa y la aprobación de plantillas de mensaje ganan cuota en pymes.



• Modelos de lenguaje como capa de respuesta. El 71 % de las plataformas ofrece ya respuestas generadas
sobre una base de conocimiento; la diferenciación se mueve hacia el control, la trazabilidad y el coste por
conversación.

• Onboarding como producto. Plantillas por sector, asistentes de arranque y llamadas de bienvenida se
tratan ya como funcionalidades, no como servicios de soporte.

• Precio por conversación y presión de márgenes. Los picos de consumo generan fricción con clientes de
tamaño medio; crecen los planes con tramos y las alertas de gasto.

• Agencias e integradores. Concentran buena parte del volumen de implantaciones y piden marca blanca,
espacios por cliente y facturación repartida.

3. Segmentos de clientes

Segmento Peso estimado en
cuentas

Necesidad principal Riesgo principal

Agencias e integradores 11 % Reutilizar flujos, marca blanca,
multi-cliente

Cambio de proveedor por
condiciones comerciales

Pymes sin equipo técnico 47 % Poner en marcha un bot sin ayuda,
en poco tiempo

No llegar a publicar; baja
temprana

Pymes con equipo técnico 26 % Integraciones, API, control Funcionalidad que falta;
migración

Grandes cuentas 5 % Seguridad, SSO, analítica, soporte
dedicado

Plazos de implantación; picos de
coste

Profesionales autónomos 11 % Simplicidad y precio Abandono por complejidad

Las encuestas a compradores indican que el 58 % de las pymes sin equipo técnico que abandonan una
plataforma en los primeros tres meses cita como motivo no haber conseguido ponerla en marcha en su canal;
entre agencias esa cifra baja al 9 %.

4. Panorama competitivo
Se comparan cinco plataformas que compiten en el segmento de pymes y agencias hispanohablantes. Los
datos de precio proceden de las páginas públicas de cada proveedor en octubre de 2026; las métricas de
onboarding, de pruebas propias con 12 usuarios nuevos por plataforma (muestra pequeña, valores
orientativos).

Plataforma Origen Precio desde
(EUR/mes)

WhatsApp Onboarding Mediana hasta
primer bot
publicado

Nubbot Madrid 29 Nativo con asistente
de verificación

Plantillas por sector y llamada de
arranque en planes de pago

41 min

Flowkera Lisboa /
Ciudad de
México

39 Nativo Asistente de preguntas guiadas 1,6 h

Habliza Buenos Aires 19 Mediante proveedor
externo

Autoservicio y vídeos 2,2 días

Dialoom Berlín 45 Nativo Plantillas y conector con CRM 55 min

Botarium Ámsterdam 59 Mediante proveedor
externo

Autoservicio con documentación
extensa

3,4 días

Referencia
interna

n/a 30 Nativo con pasos
manuales

Plantillas de inicio y chat de
ayuda

1,8 días



Plataforma Fortalezas observadas Debilidades observadas

Nubbot Tiempo hasta valor muy corto; verificación de
WhatsApp guiada

Editor menos flexible para flujos complejos

Flowkera Buena experiencia móvil; precios por tramos claros Pocas integraciones nativas

Habliza Precio de entrada más bajo; comunidad activa en
Latinoamérica

Estabilidad irregular en picos

Dialoom Integraciones empresariales y cumplimiento
normativo

Interfaz densa para quien empieza

Botarium Muy potente para equipos técnicos Curva de aprendizaje alta; abandono temprano alto

5. Implicaciones

• El indicador diferencial que declaran los compradores ya no es el número de funciones, sino cuánto tarda
un bot en estar respondiendo por su canal.

• Las plataformas con asistentes de verificación y plantillas por sector reducen la fricción inicial; las de
autoservicio puro retienen peor al segmento sin equipo técnico.

• Las agencias retienen mejor, valoran el multi-cliente y se mueven por condiciones comerciales más que por
funcionalidad.

• El canal de pago atrae volumen con intención baja; los proveedores que lo usan mucho informan de menor
conversión a cuentas activas que con canales orgánicos y de referencia.

Metodología y límites
Las cifras de mercado son estimaciones internas con un margen de error que situamos en torno a ±9 %. La
comparativa de plataformas se basa en información pública y en pruebas puntuales con una muestra reducida.
Los datos de pruebas de onboarding no deben extrapolarse a toda la base de usuarios.


