
Confidential + Proprietary

El lado humano 
de la 
incertidumbre

Confidential & Proprietary - provided under NDA only

Como Google analiza el 
comportamiento de los usuarios 



Confidential + Proprietary

Aarón Sánchez
Senior Analytical Lead 

Google Analytics & Ads

Google México

Mail: aaronsanchez@google.com

mailto:aaronsanchez@google.com


Confidential + Proprietary

50% 50%

Question asked: Q10 - Search on dedicated websites - Which of these websites or apps did you use to inform your most recent vehicle purchase
Q10A - Search engine usage - Which of these search engines - if any - did you use to look for information during your research?

Base: New car buyers, n = 501  Mexico
Source: Auto CB 2018

autocosmos.comMercadoLibre

Google & YouTube las plataformas más usada para informarse 
por los compradores de Autos 
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● Entender cómo están reaccionando las 
personas, sintiendo, y actuando ante la crisis 
actual del COVID-19.

● Explorar cómo la crisis puede impactar las 
decisiones de compra

● Ayudar a que ustedes como marcas se 
puedan adaptar a estos cambios

Porque estamos aqui
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Hoy lo que queremos como 
personas es volver a la 
normalidad, cualquiera que 
esta sea

Source: Kantar, “COVID-19 Barometer: Consumer attitudes, media habits and expectations,” 30 Markets, 03/2020, n=25,000

77% 
De los consumidores 
dice que las marcas 
deben de hablar en el 
contexto actual

Hablan Hacen
75% 
De los consumidores ve 
importante que las 
marcas comuniquen que 
hacen con esta nueva 
situación
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Vamos experimentando un cambio en nuestros pensamientos, 
que nos lleva a pensar en ciclos que terminan y vuelven a empezar

Decision 
framework

Time

Una existencia 
normal

Recepción de 
malas noticias

Negación y 
entendimiento

ConfusiónAcceptación
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Proprietary + ConfidentialIndividuos se concentran en necesidades actuales y agudas

Delivery de comida

Ejemplos de búsquedas trending y creciendo alrededor del mundo

Suministro de desinfección

Wifi Cómo hacer 
dinero

Preguntas de salud

Fuente: Google Trends, Enero - Marzo 2020 vs Enero - Marzo 2019 
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Google Trends

...Tendencias similares están apareciendo en Latinoamérica

Búsquedas en México de: “actividades para hacer en casa” 



Confidential + Proprietary

Proprietary + Confidential

Google Trends

...Tendencias similares están apareciendo en Latinoamérica

Búsquedas en México de: “netflix” 
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En YouTube estamos viendo decenas de millones 
de búsquedas cada día relacionadas a COVID-19.

Durante el último mes, hemos visto miles de 
millones de views en contenido de Youtube sobre 

COVID-19.

Con tanta gente pasando más tiempo en casa, el 
uso de Youtube ha crecido alrededor del mundo

Source: Google Internal Data, Global, March 2020
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Proprietary + ConfidentialTendencias que son relevantes para online video 

Búsquedas globales: Virtual Test Drive

Google Trends
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Con todo lo ocurrido con el brote de COVID-19 han cobrado mayor 
relevancia 6 tendencias emergentes clave

La revolución del 
No-Contacto

La Casa es la nueva 
oficina

Entretenimiento de 
“Quédate en casa”

Navegando a través de 
la Inestabilidad 

Económica

Comunidades virtuales 
emergentes

Estado mental del 
Viajero
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Mientras que la gente se queda en casa, la audiencia de TV 
aumenta de manera general en la región

● Los hogares con TV en América Latina han 
aumentado un 8.5% su consumo de TV en la 
última semana, lo que representa un aumento del 
8% en el tiempo promedio que pasan por día.

● Principalmente, los contenidos que han generado 
este movimiento se centran en noticias y 
telenovelas.
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Y en YouTube, las vistas crecen en todas las categorías desde la 
semana 10 de 2020

● Fitness, salud y educación son las categorías 
con mayor crecimiento

Fuente: Google Internal Data, Global, Febrero 13 - Marzo 11, 2020.



Comportamiento del 
consumidor de Auto
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-24%
Average Automotive Brand Query 
Decline in the Last 7 Days 
(Week over week 3/13 - 3/19)

Búsquedas de automotriz a nivel  global

Google Internal Data, global snapshot of automotive searches
For detailed country level query trends, please refer to your local Google team.
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-5.6% -12.5%

Ya empezamos a observar una recuperación en 
búsquedas de la industria automotriz (interes)

Source:  Google Internal Data. Includes Brands

México
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-5.6% -12.5%

Búsquedas para
“concesionarios” continúan 

por debajo 2019 

 

Recuperación que no está a la misma velocidad por 
segmentos

Source:  Google Internal Data. Includes Dealers 

Daily Search Trends containing “Dealers”

México
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-5.6% -12.5%

Siendo Precio el atributo más buscado

Source:  Google Internal Data. Includes Brands

México
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-5.6% -12.5%

Quitando Precio 

Source:  Google Internal Data. Includes Brands

México



Las 5 Tendencias en 
tiempos de Crisis en la 
industria automotriz
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Disfrutar del 
Contenido

A pesar de la caída en 
búsquedas, hay ciertas 
categorías como Lujo, 

Deportivos o “exóticos” 
que generan mucho 

interés para los usuarios

Top insights Automotrices

Recuperar el 
control con una 

buena oferta

Derivado de la 
incertidumbre económica, 
negociar y encontrar una 
buena oferta se convierte 
en parte importante de la 

experiencia de compra

Encontrar 
Espacios 
seguros

Existe una preocupación 
real sobre espacio y 
transporte público, 

tomando el auto como 
una extensión de 

nuestra seguridad en 
casa

Cuidar nuestro 
auto con 

Cariño

Conforme incrementan 
las búsquedas alrededor 

de tutoriales, la gente 
está interesada en 

conocer mejores formas 
de limpiar, desinfectar y 

cuidar el auto

Avanzar con 
ayuda de 

Digital

Intención y deseo de 
vivir una experiencia 
distinta en el proceso 

de compra.

1 2 3 4 5
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1
Disfrutar del Contenido

A pesar de la caída en búsquedas, hay ciertas 
categorías como Lujo, Deportivos o “exóticos” que 
generan mucho interés para los usuarios

23   | 
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-5.6% -12.5%

Búsquedas de Mustang

Source:  Google Internal Data. Includes Mustang

México
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2
Recuperar el control 
con una buena Oferta

Derivado de la incertidumbre económica, negociar 
y encontrar una buena oferta se convierte en parte 
importante de la experiencia de compra

25   | 
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-5.6% -12.5%

Búsquedas relacionadas con Financiamiento

Source:  Google Internal Data. Includes Financing

México
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3
Encontrar Espacios 
Seguros

Existe una preocupación real sobre espacio y 
transporte público, tomando el auto como una 
extensión de nuestra seguridad en casa

27   | 
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Post-pandemia: motivos de compra

Private Car

2-Wheeler

Bus/Metro

Taxi

Ride Hailing

Car Sharing

45%

24%

15%

12%

5%

34%

45%

56%

21%

21%

3%

Mode of Transport*

Pre Crisis Post crisis

66%
Post crisis:

Compradores de autos: “manejar a un 
carro privado puede reducir el riesgo de 
infecciones”

50% de compradores de autos buscaban 
aspectos relacionados a salud: 
materiales antibacteriales en el interior del 
vehículo, filtros de AC, etc

Medio de transporte preferido: antes y después de la pandemia

*mode of transport: n=1620, non-owners: n=601, 1st time buyers: n=430, China
Source: Ipsos, Impact of Coronavirus to New Car Purchase (online panel, fielded 02/24/2020)
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4
Cuidar y mantener 
nuestro Auto 

Conforme incrementan las búsquedas alrededor de 
tutoriales, la gente está interesada en conocer mejores 
formas de limpiar, desinfectar y cuidar el auto

29   | 
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-5.6% -12.5%

Búsquedas en YouTube de “¿Cómo?”

Source:  Google Internal Data. YouTube
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5
Avanzar con ayuda de 
Digital

Intención y deseo de vivir una experiencia distinta en el 
proceso de compra.

31   | 
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Proprietary + ConfidentialTendencias que son relevantes para online video 

Búsquedas globales: Virtual Test Drive

Google Trends
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39%

23%

16%

10%

30%

20%

40%

60%

50%

70%

90%

80%

Prueba de manejo en casa a través de la 
entrega del vehículo

34%

22%

Source: Google Survey, Question 6: Which of the following do you consider a good alternative to visiting a dealership? 
Country average for  MX, AR, CO, CL, PE

% de los consumidores que consideran la prueba de manejo en casa
 como una buena alternativa a una visita al concesionario



Sugerencias por parte 
de Google
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Consideraciones para tu approach de Marketing

Responde a las preguntas que los consumidores están haciendo sobre 
tu marca. Asegurate de tener la suficiente cobertura y presencia con los 
usuarios que están buscando información relacionada con tu marca y productos.

Mantente cerca de los consumidores y se relevante incluso en tiempos 
difíciles. Adapta tu creativo a la nueva realidad y necesidades de los 
consumidores. Considera el incremento de consumo de video por parte de los 
mismos.

Continúa repensando y reconstruyendo tus canales de venta y  servicios.

1

2

3
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Preguntas guía:

● ¿Son todos los elementos de los creativos (tono, 
copy, visuales, keywords, placements) apropiados y 
relevantes con la nueva realidad?

● ¿Cuales son los productos o campañas más 
relevantes a los que nuestro media puede dar apoyo 
ahora mismo?

●  ¿Cuáles son formas en que nuestra marca puede 
ser útil para personas y negocios en este momento?

Creativos: Adapta tu creativo a la nueva realidad

Más detalles en Think With Google:
Inside Google Marketing: 5 principles guiding our media teams in the wake of the 
COVID-19 outbreak.

Consideraciones

● Considera adaptar tu contenido a trending topics, 
por ejemplo “Cómo trabajar desde el auto”,  “Study 
with me: how Electric vehicles work”

● Re-usa contenido relevante ya existente para 
permanecer top-of-mind

● Considera las nuevas necesidades de los usuarios, 
por ejemplo opciones de financiación

https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/covid-19-media-principles/?utm_medium=email&utm_source=d-content-alert&utm_team=twg-us&utm_campaign=TwG-US-CA-2020-03-18-Navigate-marketing-in-light-of-COVID19&utm_content=cta-btn&mkt_tok=eyJpIjoiT0RBM1kyRmtZemhtT1RjMyIsInQiOiJSNjdTbXVRMElzVUZoOHZCWEFFbFpmOWZKcEVQdzQyU25lcEJvYmZ1aHZnekYxUlhJVGoyQm1VOEROOG1FTE9ha2ZxMXd1XC9kT0xycFQ2eFVXczBKbzlzYnlGbzNuZ0ZxMUVoZVRqSXBIUVl2elcyTjdKTDdcL0RqaEZmNlhwcGZRIn0%3D
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/covid-19-media-principles/?utm_medium=email&utm_source=d-content-alert&utm_team=twg-us&utm_campaign=TwG-US-CA-2020-03-18-Navigate-marketing-in-light-of-COVID19&utm_content=cta-btn&mkt_tok=eyJpIjoiT0RBM1kyRmtZemhtT1RjMyIsInQiOiJSNjdTbXVRMElzVUZoOHZCWEFFbFpmOWZKcEVQdzQyU25lcEJvYmZ1aHZnekYxUlhJVGoyQm1VOEROOG1FTE9ha2ZxMXd1XC9kT0xycFQ2eFVXczBKbzlzYnlGbzNuZ0ZxMUVoZVRqSXBIUVl2elcyTjdKTDdcL0RqaEZmNlhwcGZRIn0%3D
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Audita y optimiza los creativos de Search y Video para 

resaltar las ofertas de negocio actuales

● Audita los “Call To Actions” para que sean 

correctos. Se consciente de statements como 

“Apurate que se termina”.

● Apalancate en Video para resaltar showrooms 

virtuales y ofertas de servicios.

● Resalta ofertas e iniciativas.

Evoluciona tu comunicación 
para matchear con las 
necesidades de consumidores
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Ventas y servicios digitales: Ejemplos de lanzamientos 
digitales

Los “Auto-shows” son uno de los momentos clave para las marcas 
para hacer el debut de nuevos nameplates, updates de modelos, e 
innovación. Las revelaciones de nuevos vehículos son uno de los 
momentos de mayor volumen de búsquedas para un nuevo modelo, 
incentivando un momentum de interés para un lanzamiento.

Con la cancelación del Salón del Automóvil de Ginebra y el New 
York Auto Show pospuesto algunas marcas han llenado el vacío a 
través de pivotar hacia reveals plenamente digitales para 
mantenerse en línea con su calendario de lanzamientos. Algunos 
ejemplos incluyen: FIAT 500, Hyundai Elantra Global Reveal, BMW 
i4).

Mas detalles desde Think With Google: A guide to hosting virtual events on 

YouTube. Inside Google Marketing: 3 things we’re considering as we rethink live events

https://youtu.be/pVBAzeu-HZg
https://youtu.be/T6Ya9ECTjFc
https://www.theverge.com/2020/3/3/21162530/bmw-i4-electric-sedan-concept-geneva-motor-show-2020
https://www.theverge.com/2020/3/3/21162530/bmw-i4-electric-sedan-concept-geneva-motor-show-2020
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/hosting-virtual-events/
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/hosting-virtual-events/
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/experience-design/event-marketing-plan/?utm_medium=email&utm_source=d-newsletter&utm_team=twg-us&utm_campaign=TWG-US-NL-2020-03-19-Think-at-a-Glance-Resources-and-advice&utm_content=article-1-cta&mkt_tok=eyJpIjoiT1RGaU1USmhOR1ZsTWpFeiIsInQiOiIwV2tLSm1DZjY5UTNoTmxtQ3M2STlDZzdzRDlKdVJTRWxLeSs4UlwvajVqNWZFb3JBOEFwOXV0Rnd4VHY1WHZDK0NXRFdEWUZmemZBSHVwV2Zib3dwaU5jaSs3alFCQUFXa01zdjNRZ21MUE1PQUs5UkZIU0pwXC9nckdHVFI4eDNFIn0%3D
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Link to video del mensaje de 
concesionarios en US durante estos 
momentos

Oferta de servicios Honda 
“At-Home”

Explora modelos de atención al 
cliente alternativos

¿Hay formas en que puedas adaptarte para hacer frente a las 

necesidades de los consumidores en este momento de 

distanciamiento social?

● ¿Tenés la capacidad de transaccionar online?

● ¿Tenés la habilidad de ofrecer test drives “at home”?

● ¿Ofrecés pick-up y delivery para ventas y servicios?

● ¿Pueden los clientes completar el proceso financiero 

online?

● Si las puertas del concesionario están cerradas, ¿está 

aún tu email abierto para recibir preguntas que tengan 

los clientes?

http://www.youtube.com/watch?v=QSFyyCcfBC4
https://youtu.be/QSFyyCcfBC4
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Piensa en formas de como devolver a la 
comunidad
Clientes están buscando marcas que muestran que están dispuestas a 
poner su granito de arena con alguna iniciativa que ayude a las 
comunidades locales durante estos momentos difíciles.

● Ofertas de vehículos de test drives a staff médico o la primera 
línea de defensa que normalmente quizás no estaban 
conduciendo su propio auto o confiando en transporte público 
para llegar al trabajo.

● Apertura de servicios para los vehículos de staff de servicios 
médicos o esenciales para mantenerlos circulando por las calles 
lo mejor posible.

● Ofrece servicios complementarios o descontados a staff médico. 
¿Una sanitización/limpieza de vehículo gratis?  ¡Incluso un cambio 
de aceite puede dejar una gran imagen!

Concesionario local inicia campaña para 
dar soporte a enfermeros/as en COVID-19

Concesionaria presta vehículos para asistir 
como ambulancia durante pandemia
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Video online es una gran manera de llevar a los clientes al concesionario 
mientras están en su casa.  Contenido de video resaltando tu inventario e 
introduciendo a los vendedores ayuda a promover la consideración.

● Test drives con vendedores reales.

● Recorridos del vehículo y demostración de features.

● ¡No necesitas una gran producción!  Algunos de los videos más 
populares de Dealers en Youtube fueron grabados con un smartphone.

¿Tenés un modelo nuevo que justo había llegado a tu  stock o necesitas 
promover una acción grande de ventas? Considera ir incluso un paso más allá 
con un evento de Live Streaming en YouTube

More details from Think With Google:
Inside Google Marketing: 3 things we’re considering as we rethink live events

Showrooms y test drives virtuales

https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/hosting-virtual-events/
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/experience-design/event-marketing-plan/?utm_medium=email&utm_source=d-newsletter&utm_team=twg-us&utm_campaign=TWG-US-NL-2020-03-19-Think-at-a-Glance-Resources-and-advice&utm_content=article-1-cta&mkt_tok=eyJpIjoiT1RGaU1USmhOR1ZsTWpFeiIsInQiOiIwV2tLSm1DZjY5UTNoTmxtQ3M2STlDZzdzRDlKdVJTRWxLeSs4UlwvajVqNWZFb3JBOEFwOXV0Rnd4VHY1WHZDK0NXRFdEWUZmemZBSHVwV2Zib3dwaU5jaSs3alFCQUFXa01zdjNRZ21MUE1PQUs5UkZIU0pwXC9nckdHVFI4eDNFIn0%3D
http://www.youtube.com/watch?v=HSDRnqczi7k
https://youtu.be/LzzVnEOxHDU
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Clicks
“Alguien visitó mi 

sitio!”

Leads
“Demostraron interés 

en mis vehículos"

Ventas
“Nos han comprado y 

tenemos la oportunidad 
de construir una 

relación”

¿En qué estadío está su concesionaria hoy?

Básicos Avanzados Expertos
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Google Trends

The auto dealer’s guide to moving metal in a digital world

Más Info

https://trends.google.com/trends/?geo=US
https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/auto-digital-retail-trends/


GRACIAS!


