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Facebook Ads 2026: Cómo Vender
Más con la IA de Meta
Guía actualizada, paso a paso, sobre cómo cambiaron Facebook e Instagram Ads
desde que Meta puso la IA al mando de la segmentación, la creatividad y la puja.

Desde finales de 2025, Meta ha ido sustituyendo el control manual de campañas por sistemas de

inteligencia artificial que deciden la mayor parte de la segmentación, la creatividad y el reparto del

presupuesto. Este recurso resume, con fuentes verificadas, qué cambió realmente, qué significa para tu

estrategia y cómo aprovecharlo para vender más — con ejemplos concretos para un despacho de

abogados y para un ecommerce.
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1 Qué cambió: Advantage+ ya es el modo por defecto

Meta empezó en 2025 a que las campañas de Ventas, Apps y Clientes potenciales se configuraran por

defecto en modo Advantage+, sustituyendo el control manual de ubicaciones, públicos y creatividades por

un único flujo automatizado. A principios de 2026, Meta unificó la creación manual y la de Advantage+ en

una sola interfaz, así que la optimización con IA se aplica prácticamente a cualquier campaña nueva.

● Ya no eliges ubicaciones a mano salvo que tengas una razón muy concreta (por ejemplo, un vídeo

vertical pensado solo para Stories/Reels).

● El objetivo declarado de Meta es que, a finales de 2026, puedas generar un anuncio completo a partir de

una foto de producto y un presupuesto, con el sistema decidiendo audiencia, creatividad y puja.

● Esto no elimina tu trabajo estratégico: lo traslada. Ahora se concentra en la oferta, el creativo y el criterio

de negocio, no en el ajuste manual de la plataforma.

Estrategia para vender más: No luches contra Advantage+ replicando el control manual de antes. La

estrategia que gana en 2026 es dar al sistema un objetivo y un coste por resultado claros, y dedicar tu

tiempo a mejorar la oferta y el creativo — que es lo que el algoritmo no puede inventar por ti.

Fuente: Registro de cambios de Jon Loomer (analista especializado en Meta Ads) y blog de ingeniería de Meta.

2 Los dos motores de IA que deciden tus anuncios

Detrás de cada subasta de anuncios ahora trabajan dos sistemas de IA distintos, según ha detallado el

propio equipo de ingeniería de Meta:

● Andromeda — el motor de recuperación: decide qué anuncios son candidatos a mostrarse a una

persona. Meta reporta mejoras del +6% en recall y +8% en calidad de anuncio en los segmentos

probados.

● GEM (Generative Ads Recommendation Model) — el motor de ranking: decide qué anuncio candidato

gana la subasta. Meta reporta +5% más conversiones en Instagram y +3% en el feed de Facebook, y lo

describe como significativamente más eficiente que su modelo anterior.

Estrategia para vender más: Cuantas más variantes de creativo distintas le des a estos dos motores,

más oportunidades tienen de encontrar la combinación ganadora. La cantidad y variedad de creativos

importa hoy más que el ajuste fino de la segmentación manual.

Fuente: Blog de ingeniería de Meta (Meta Andromeda, dic. 2024; GEM, nov. 2025).
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3 La segmentación ahora vive en el creativo

Desde principios de 2026, Advantage+ Audience es el modo por defecto: la segmentación detallada por

intereses ya no funciona como una regla estricta, sino como una sugerencia que el sistema puede ampliar

si predice mejor rendimiento fuera de ella. Los únicos límites que se mantienen firmes son la ubicación y

una edad mínima.

● Define solo los límites que de verdad importan: ubicación, rango de edad, idioma.

● Usa los intereses como sugerencia orientativa, no como un filtro cerrado — el sistema puede (y suele) ir

más allá si encuentra mejor rendimiento.

● Meta también agrupó muchas categorías de interés muy específicas en categorías más amplias desde

mediados de 2025, así que la microsegmentación manual de antes ya pesa menos.

Estrategia para vender más: El mensaje y la imagen del anuncio son ahora la señal de

segmentación más potente que tienes: si el creativo comunica con claridad para quién es ("para

abogados que quieren más clientes", "para madres primerizas"), el algoritmo aprende a encontrar a

esa persona mejor que cualquier filtro manual.

Fuente: Jon Loomer, guía de segmentación en Meta Ads 2026.

4 Las nuevas herramientas creativas con IA

El mayor esfuerzo de Meta en 2026 está en la creatividad generativa dentro del propio Ads Manager.

Herramientas confirmadas y en expansión:

● Imagen a vídeo: convierte fotos de producto en anuncios de vídeo multi-escena.

● Música y doblaje generados por IA: para adaptar el mismo anuncio a distintos idiomas y mercados.

● Prueba virtual (virtual try-on): pensada para moda y accesorios, generada por IA.

● Agentes de IA de negocio dentro de los anuncios y la mensajería: aprenden del catálogo, las

publicaciones y la web de la marca para recomendar productos.

● Brand Memory: entrena la creatividad generativa con el historial de anuncios de tu propia marca, para

mantener variaciones coherentes con tu estilo.

Estrategia para vender más: La volumen de variantes es ahora parte de la estrategia, no un extra:

sube varias imágenes o vídeos base por campaña y deja que el sistema genere variaciones. Esto

también combate la fatiga creativa, porque hay activos nuevos rotando antes de que el CTR empiece

a caer.

Fuente: Social Media Today (previsualización en Cannes Lions, 2025) y Meta Business.
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5 Cómo medir bien en 2026

La medición se ha movido hacia la atribución incremental: en lugar de contar cada conversión dentro de

una ventana de tiempo, Meta usa pruebas de control (holdout) y modelos para estimar solo las

conversiones que el anuncio realmente causó.

● La Conversions API ha pasado a ser prácticamente obligatoria para una optimización precisa: la señal

que llega solo por píxel de navegador cubre cada vez menos conversiones reales.

● Revisa el Opportunity Score de tu cuenta (la puntuación de 0 a 100 que Meta calcula según cuántas de

sus recomendaciones aplicas) como termómetro rápido de salud de cuenta.

● Trata cualquier cifra exacta de mejora de atribución que leas por ahí como orientativa: varía por cuenta y

sector, así que confírmalo dentro de tu propio Ads Manager.

Estrategia para vender más: Si todavía no tienes la Conversions API instalada y conectada a tu web

o tienda, es la actualización técnica con mayor impacto que puedes hacer esta semana: sin ella, el

algoritmo está optimizando con menos de la mitad de la información real.

Fuente: Jon Loomer, sobre el modelo de atribución de Meta en 2026.

6 Políticas y verificación más estrictas

En paralelo a la automatización, Meta ha reforzado el cumplimiento normativo, con detección multimodal

que revisa automáticamente imagen y texto:

● Aplicación más estricta de la Categoría Especial de Anuncios (vivienda, empleo, crédito) mediante

detección multimodal automática.

● Verificación de identidad ampliada, ya no limitada solo a anuncios políticos.

● Ajustes de segmentación y tarifas para anunciantes europeos ligados al cumplimiento de la Digital

Markets Act.

Estrategia para vender más: Los errores de cumplimiento salen a la luz más rápido ahora que la

revisión es automática. Antes de lanzar, revisa siempre las políticas vigentes en el Centro de Ayuda

de Meta para tu categoría concreta, sobre todo si trabajas con sectores regulados como legal, salud o

finanzas.

Fuente: Cobertura de Common Thread Co. sobre cambios de política de Meta en 2026 — verifica siempre las reglas vigentes en el
Centro de Ayuda de Meta.
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7 Paso a paso: monta tu campaña en 2026

Con todo lo anterior en cuenta, así se configura hoy una campaña pensada para vender, no solo para

"probar la IA":

1. Elige el objetivo real de negocio (Ventas, Clientes potenciales, Tráfico cualificado) — Meta necesita

saber qué optimizar, no solo "que se vea".

2. Define tu coste por resultado objetivo desde el inicio: es el número que el sistema usará para tomar

decisiones de puja.

3. En Advantage+ Audience, fija solo ubicación, edad e idioma; añade intereses como sugerencia si

tienes una hipótesis clara, sin bloquear el resto.

4. Sube varias imágenes y/o vídeos base por conjunto de anuncios, dejando que el sistema genere

variaciones (vídeo desde imagen, doblaje, variaciones de texto).

5. Verifica que la Conversions API está conectada, además del píxel, antes de lanzar.

6. Deja correr entre 7 y 14 días de fase de aprendizaje sin tocar la campaña: el coste por resultado suele

ser más alto al principio y se estabiliza después.

7. Revisa el Opportunity Score de la cuenta y aplica las recomendaciones que tengan sentido para tu

negocio, no todas por sistema.

8. Renueva las creatividades antes de que el algoritmo detecte fatiga (frecuencia alta, CTR cayendo,

CPM subiendo) — no esperes a que el rendimiento ya haya caído.

Estrategia para vender más: Resiste la tentación de juzgar la campaña en los primeros 3-4 días. La

fase de aprendizaje distorsiona el coste por resultado, y pausar o editar la campaña durante ese

periodo reinicia el aprendizaje del algoritmo.
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8 Ejemplos de campaña por sector

Dos ejemplos de cómo aplicar todo lo anterior según el tipo de negocio, siguiendo enfoques ya

documentados por agencias especializadas en cada sector.

EJEMPLO 1 · DESPACHO DE ABOGADOS (GENERACIÓN DE LEADS)

Objetivo de
campaña

Clientes potenciales (formulario nativo dentro de Facebook/Instagram),
optimizado con Advantage+ Lead Generation.

Idea central Llegar a personas que están viviendo una situación legal (divorcio, herencia,
despido) antes de que busquen activamente en Google, con contenido
educativo — no publicitario — que genere confianza.

Creativo principal Vídeo corto de la persona socia del despacho explicando un derecho
concreto (por ejemplo, custodia compartida), grabado en tono cercano y sin
lenguaje técnico.

Segmentación Ubicación y edad como límites; intereses como sugerencia orientativa (por
ejemplo, temas relacionados con derecho de familia), dejando que
Advantage+ Audience amplíe si encuentra mejor rendimiento.

Retargeting A quienes vieron más del 50% del vídeo, mostrar una oferta de primera
consulta confidencial.

Cuidado especial Evitar cualquier promesa de resultado ("ganamos el 100% de los casos") y
revisar la política de anuncios de servicios legales de Meta antes de publicar
— la detección automática de contenido sensible es ahora más estricta.

Enfoque basado en casos documentados por agencias especializadas en marketing jurídico (Cactus Marketing, Grupo Solnet).

EJEMPLO 2 · ECOMMERCE (VENTAS DEL CATÁLOGO)

Objetivo de
campaña

Ventas, con Advantage+ Shopping conectado al catálogo de producto — el
flujo de configuración recomendado por Meta para tiendas online en 2026.

Idea central Dejar que el sistema combine anuncios dinámicos de catálogo (DPA) con
creatividad generativa, en lugar de crear un anuncio estático por producto.

Creativo principal Subir varias fotos de producto de buena calidad y dejar que la herramienta de
imagen a vídeo genere variaciones de anuncio en movimiento
automáticamente.

Funciones a
probar

Prueba virtual (virtual try-on) si vendes moda o accesorios; doblaje con IA si
vendes a más de un mercado o idioma.

Segmentación y
retargeting

Advantage+ Audience con ubicación e idioma como único límite; retargeting
automático a quienes vieron producto o añadieron al carrito sin comprar,
usando el propio catálogo.
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Medición Conversions API conectada directamente a la plataforma de la tienda,
imprescindible para que Advantage+ Shopping optimice con datos completos
de compra.

Enfoque alineado con la documentación de Meta sobre Advantage+ Shopping y el rollout de campañas automatizadas 2026.
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Una nota sobre las cifras que circulan

Vas a encontrar por internet cifras muy concretas sobre esta actualización ("reduce el CPL un 40%",

"mejora el ROAS un 15%"). Algunas provienen de comunicaciones oficiales de Meta y otras de agencias o

herramientas de terceros que reportan sus propios resultados. En este recurso solo hemos incluido como

dato firme lo que Meta ha confirmado directamente a través de su blog de ingeniería o sus canales oficiales

(Andromeda, GEM, Advantage+ como modo por defecto). El resto de cifras que veas en otros sitios trátalas

como referencia, no como garantía: verifica siempre el rendimiento dentro de tu propia cuenta antes de

tomar decisiones de presupuesto.
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Si has llegado hasta aquí,

QUIERES IR MÁS ALLÁ

Diseñar tu estrategia de Meta Ads adaptada a esta nueva era de IA, con tu oferta, tu
creativo y tu sistema de medición bien conectados, es exactamente lo que

trabajamos dentro de Sprint to Growth Business School.

✦ 3 mentorías 1:1 gratuitas — Posicionamiento, Sistemas con IA, y Crecimiento y
Oferta.

✦ Bonus exclusivo: acceso gratuito al ecosistema Movies x Brands
(moviesxbrands.com) para posicionarte junto a figuras de Hollywood en el Festival de
Cine de Cannes.

Todo esto, al adquirir la membresía vitalicia de Sprint to Growth Business School.
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