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Introduccion

El mercado del automovil estd expuesto a cambios constantes,
tanto para la industria como para los clientes. Y todos estos
cambios y desafios impactan el recorrido del consumidor.

Al responder dos preguntas centrales, el nuevo Gearshift 2023 se
propone dar visibilidad a lo largo del recorrido del consumidor
para brindar orientacion y oportunidades a los especialistas en
marketing para gestionar los desafios de marketing de manera
efectiva:

:Qué buscan los compradores de autos nuevos?

:Como buscan un auto los compradores de autos nuevos?

Google | KANTAR | MX



Metodologia

Muestreo

Muestreo online mediante los paneles
de acceso online de KANTAR por
mercado.

Administracion de encuestas
Las encuestas se realizaron a traves
de paneles online.

Los cuestionarios se administraron en
el idioma local de todos los paises
encuestados.

La duracion del cuestionario fue de 15
minutos y el cuestionario siguio
pautas de diseno compatibles con
dispositivos moviles.

Poblacion objetivo

Personas online mayores de 18 anos
que hayan comprado un vehiculo
nuevo en los ultimos 12 meses.

Ponderacion

Los datos reportados se
compararon con la Encuesta de
Consumidores Conectados.

Momento
Las encuestas se administraron de
mayo a julio de 2023.

Base pequena

Las bases pequenas estan
etiquetadas en las notas a pie de
pagina y deben usarse con cuidado
para mostrar los datos.

Conteos netos (Agregaciones)
Algunos puntos de datos se definen
mediante recuentos netos
(agregaciones); en este caso, esto se
indica por grafico. Un recuento neto
se define como "al menos una
respuesta de un conjunto de
respuestas con multiples opciones".

La comparabilidad con Gearshift
anterior solo es posible de forma
limitada, ya que se ha modificado el
contenido.



Cobertura global en todas las regiones

Norteameérica
Canada
Estados Unidos

Latinoameérica
Brasil
Mexico

EUS
Francia
Alemania
ltalia
Espana
Reino Unido
Europa
EU5 paises
Polonia "“¢v°

Medio Oriente
Arabia Saudita

Asia-Pacifico

Australia
India
Japon
Corea
Tailandia

Google | KANTAR | Global



Agenda

Como reaccionan los clientes a los
cambios en la industria automotriz

Opciones para compradores de autos
nuevos: Vehiculos eléctricos y mas

Por qué y cdmo los compradores de
autos compran autos

Como se informan los compradores de
autos durante la compra

YouTube como herramienta eficaz de
investigacion para la compra de autos

GhWN=-
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Como reaccionan los
clientes a los cambios en

1

la industria automotriz

Este capitulo cubre:
Desarrollo de la lealtad y
reacciones ante nuevos
participantes de vehiculos
eléctricos, leasing de
automoviles y problemas
de disponibilidad.

Google | KANTAR | MX



La proporcion de clientes leales a la marca se mantiene estable
en un nivel bastante bajo

Proporcidn de clientes leales a la marca (%)

S 25% 25% 25%
o o y o
2020 2021 2022 2023

@ Todos los compradores de autos nuevos



La proporcion de clientes leales a la marca se mantiene estable
en un nivel bastante bajo

Proporcidn de clientes leales a la marca (%)

27% Estudio Global
25% 25% 25%
—@- @ ® 36%
2020 2021 2022 2023

@ Todos los compradores de autos nuevos



La disponibilidad de automadviles es un problema notable con

un impacto sustancial en la decision de compra.

Problemas de disponibilidad de
autos experimentados
durante la ultima compra (%)

Problemas de disponibilidad de
autos impactando la decision de
compra (%)

BE

Todo los compradores Compradores de autos
de autos nuevos por primera vez

Google | KANTAR | MX



La disponibilidad de automadviles es un problema notable con
un impacto sustancial en la decision de compra.

/ Experiencia en problemas
de disponibilidad de

7 7 % automoviles en regiones

Problemas de disponibilidad de
autos experimentados

durante la ultima compra (%) globales:

Middle East 80%

Todo los compradores Compradores de autos APAC/AU 77%

de autos nuevos por primera vez LATAM 68%

Problemas de disponibilidad de NA 60%
autos impactando la decision de EU5 58%

compra (%)

Google | KANTAR | MX



El promedio de compradores de autos sigue prefiriendo la compra
financiada o de contado, mientras que las suscripciones y el uso

compartido siguen siendo nichos de mercado.

Tipos preferidos de compra o propiedad (%)

61%
41%
23%
13%
7%
Financiamiento Contado Leasing Suscripcion  Auto compartido

27% de los que que
consideraron PHEV/BEV

y...

17% de la Generacion Z...

... consideraron una

suscripcion de automovil

para su proxima compra

.-

-

R
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Opciones para los compradores
de autos nuevos: vehiculos
eléctricos y mas

Este capitulo cubre:
Motivantes y segmentos para
la consideracion/compra, asi
como factores subyacentes de
compra.

Google | KANTAR | MX




La seguridad es el factor de compra mas importante del

comprador promedio de un auto nuevo

Factores de compra mas importantes (%)

35% o
' ' . i
Seguridad Desempeno Rendimiento de Experiencia de
la gasolina marca

18%

Calidad

La seguridad es relevante en
todas las regiones como uno de
los 5 factores de compra mas
importantes.

En Norteaméricay la UES5, la
experiencia de marca juega un
papel importante.

Mientras que en Ameérica Latina

y Medio Oriente la calidad es
relevante.

Google | KANTAR | MX



Coches hibridos con menor share de mercado, apenas hay
coches totalmente eléctricos en el mercado

Tipos de unidades adquiridas (%)

4.7%
0%
3.0 o — Eio/o/.
1% | .
h ) 0% 0.9%
2020 2021 2022

@ Auto Hibrido (excluyendo. PHEVs) Auto Totalmente Eléctrico

Google | KANTAR | MX



La promocidn de energias renovables y los beneficios
funcionales hacen que los compradores de autos consideren un
coche totalmente eléctrico

Principales razones por las que considerar un coche eléctrico (%)

Promocion de Reduccion de Ninguna / baja Tecnologia Variantes de modelos
energias renovables ruido emision innovadora atractivas

Google | KANTAR | MX



Las preocupaciones financieras, la falta de conocimiento y las dudas
relacionadas con la carga impiden que la gente considere los autos

eléctricos

El 70 % de los usuarios
de vehiculos electricos
esperaria cargar su auto

en casa con una caja de
pared.

Principales razones por las que NO considerar un coche eléctrico o hibrido enchufable (%)

Muy caro Poco Muy pocas Falta de energia Espere hasta que la
conocimiento estaciones de carga renovable tecnologia sea mas
avanzada

Google | KANTAR | MX



Porque y como
compradores de autos
compran autos

Este capitulo cubre:
Motivos de compra,
desarrollo de la reserva
online, barreras 'y
expectativas de reserva
online.

Google | KANTAR | MX



El 35% de los compradores de automaviles nuevos lo hacen
por primera vez.

Compradores de automaviles por primera vez frente a compradores de
automoviles con experiencia (%)

Compradores de autos Compradores de autos
por primera vez con experiencia

Google | KANTAR | MX



Las compras de automaoaviles se basan principalmente en necesidades o
deseos; los compradores primerizos suelen estar motivados por
acontecimientos de la vida.

Activadores de compra (%)

El 60% de los
compradores por
primera vez deciden
comprar un auto
440/ nuevo debido a un
o acontecimiento de
la vida (por ejemplo,

un cambio en la

situacion financiero o
Necesidad Deseo Evento de vida crecimiento de la

familia).

Google | KANTAR | MX



La pandemia impulsd ligeramente las reservas/compras de auto online;
los autos nuevos todavia se reservan/compran en los concesionarios

Autos reservados/comprados online (%)

Covid-19 pandemic

0
7
7% 6%

5%
M’\ o

2020 2021 2022 2023
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La pandemia impulsé la compra de automadviles online y ayudo a
establecer un canal de compra digital a nivel Global

Coches pedidos/comprados online (%)

Covid-19 pandemic

10%

9% 9%
@
_‘_.
3%
2020 2021 2022 2023

Google | KANTAR | MX



Pero los compradores
de autos esperan que

Considerando comprar el préximo automovil total o

|aS rese rva S/COm p raS parcialmente en linea (%)
online sean

’ Todos los compradoreg de autos nuevos
(claramente) mas e ) 55%
CO m U n eS e n el fU t U rO . Compradores de automoviles por primera vez

60%




El miedo a ser estafados al realizar una reserva/compra online
impide que las personas piensen reservar/comprar mas autos online

Barreras de la compra de autos online (%)

La falta de contacto
personal es una de las
principales barreras en
todas las regiones.

40% 38Y%
? 34%

26% 25% Especialmente los
compradores de
automoviles en LATAM
tienen mucho miedo de
ser estafados.

Miedo a las Falta de Falta de Pago en linea Falta de
estafas contacto informacion enorme transparencia

personal

Google | KANTAR | MX



Los compradores de autos esperan sitios web claros y faciles de
usar para considerar la reserva/compra de un auto en linea.

Expectativas hacia los sitios web de OEM/concesionarios para considerar una reserva/compra en linea (%)

67%

58% 54% 53%
45%

Informacion de Detalles claros Excelente Manejo de Procesos claros
entrega de precios y atencion al procesos facily (aprobacion de
financiacion cliente fluido crédito)

| KANTAR | MX



“El proceso de compra es hibrido”
Proporcion de compradores de autos que utilizan
fuentes de informacion: Online y Offline

9%

Fuente: Google Gearshift 2023 // Base: Todos los compradores de automéviles nuevos n = 511 //
KPI: descripcion general de los pardmetros y combinaciones de P2P




Online ayuda a descubrir y comparar autos potencialmente

interesantes

Online conduce a actividades de investigacion o compras (%)

Revisar autos y tendencias geniales

—

Identificar opciones, caracteristicas y beneficios clave

—

Comparar ofertas

—

Descubrir los "mejores" vehiculos nuevos

—

Identificar modelos deseados

—

Elegir el concesionario

— 5

Conocer el auto y observar caracteristicas.

ﬁ

Modelado de pagos (compra/financiacion/arrendamiento)

— 5

69%
62%
56%
55%
51%
39%
29%
29%

Deposito pagado

—

Aprobacion de crédito / verificacion de ingresos

28%
28%

ﬁ

Experimentar la apariencia de vehiculos interesantes.

27 %

—0

Prueba de manejo

—

Firma del contrato

24%
23%

ﬁ

Pagar en linea

e

Localizar inventario especifico

20%
19%

ﬁ

Valoracion de intercambio

19%

—o

Google | KANTAR | MX



Los elementos online estan presentes durante todo
el proceso de compra.

Al menos una actividad de investigacién o compra fue realizada online durante las siguientes etapas (%)

"Pensar” se trata de
inspiracion y
95% descubrimiento de
82% productos.

54% La “investigacion” se
trata de comparaciones
de productos, ofertas y
opciones.

“Comprar/Decidir” se
trata de contratos,

embudo superior embudo medio embudo inferior intercambios y pagos.
"Pensar” "Investigacion” “Comprar/Decidir”

@ All new car buyers

Google | KANTAR | MX



Cémo se informan los
compradores de autos
durante la compra

Este capitulo cubre: Canales
online y offline utilizados
para investigar, duracion de
la investigacion,
herramientas para investigar.

Google | KANTAR | MX



Los compradores que compran un auto por primera vez utilizan mas
fuentes de informacién que los compradores promedio.

Numero de puntos de contacto online y offline utilizados para la investigacion (promedio) La mayor necesidad de

Todos los compradores de autos nuevos informacion de los

——) 12.2 compradores de autos por

primera vez en comparacion
Compradores de autos por primera vez con la media de los

13.5 compradores de autos
nuevos explica el proceso
de compra ligeramente
mas fragmentado con un
uso mas intenso de las
fuentes de informacion.



Los compradores que compran un auto por primera vez utilizan mas
fuentes de informacién que los compradores promedio.

Numero de puntos de contacto online y offline utilizados para la investigacion (promedio)

Numero de fuentes
La mayor necesidad de - :
Todos los compradores de autos nuevos . . utilizadas en regiones
informacion de los

’ compradores de autos por

Compradores de autos por primera vez primera Ve? en comparacion LATAM 12.0
13.5 con la media de los

Middle East  12.0

compradores de autos
nuevos explica el proceso APAC/AU 10.5
de compra ligeramente Global 9.8
mas fragmentado con un NA 8.5

uso mas intenso de las
. .. EU5 8.4

fuentes de informacion.

Google | KANTAR | MX



Casi la mitad de los compradores de autos nuevos necesitan menos de un mes
de investigacion antes de decidirse por un automavil.

Proporcién de compradores de automdviles con ciclos de investigacién cortos (< 1 mes) (%)

51%
47% 47% 47%

o ¥ — o

2020 2021 2022 2023

® Todos los compradores de autos nuevos

Google | KANTAR | MX



La busqueda y los videos online son las fuentes de
informacion online mas utilizadas

Uso de puntos de contacto online (%)

98% 9% g3y,

Google
68%
60%
42%  38%

Search Online Sitiosweb Redes Sitiosweb Market-
video OEM Sociales Dealers places

Google | KANTAR | MX



Los compradores de autos nuevos visitan entre2y 3
concesionarios diferentes y realizan 2 pruebas de manejo

Todos los compradores 2 . 5
de autos nuevos

2.0

Visita al dealer Sin visita al Prueba de manejo Sin prueba
(promedio) dealer (promedio) de manejo

Compradores de 2 %

automoviles por
primera vez

4%

(&
2



Los compradores de autos nuevos visitan entre2y 3
concesionarios diferentes y realizan 2 pruebas de manejo

Compradores de
automoviles
nuevos tienen un
numero de visitas

® Todos los compradores 2 . 5 2 . O y pruebas de
de autos nuevos manejo superior
al promedio en
Medio Oriente y

Visita al dealer Prueba de manejo Sin prueba LATAM.
(promedio) (promedio) de manejo

Compradores de
automoviles por
primera vez

Google | KANTAR | MX



Google, los sitios web de OEM y YouTube se utilizan intensamente durante
todo el proceso de compra y las visitas al distribuidor hacia el final.

Uso de fuentes de informacion relevantes en las diferentes etapas de compra (%)

¢ Google F \‘\‘
® OEM sit b Alto uso
sitios we -
YouTube o
Visita al dealer
Uso
Dealer sitio web medio
® Prueba de manejo & — —
i ,
Bajo
uso
Embudo superior Embudo medio Embudo inferior
"Pensar" “Investigacion” “Comprar/Decidir”

Google | KANTAR | MX



9 de cada 10 descubren su coche online, impulsados por la
relevancia de las redes sociales y los sitios web de los OEM

Descubrimiento de producto (%)

32%  28%  28% 9 9
0 o 27% 27%
Primer descubrimiento . . . .
de producto online
Redes Sociales Familia o amigos  Experto/ OEM sitio web Dealer
Rep Ventas

Google | KANTAR | MX



Los compradores de
autos tienden a utilizar

Herramientas y tecnologias utilizadas para la investigacién del auto (%)

principalmente
herramientas online | )
IIeSténdar", cComo HerLIentadeocomparamon de autos 329,
comparadores o Video 360"
videos 360°. 9 30%
Altavoz inteligente
—_—0 26%

Configurador de autos

——) 25%



Los compradores de autos nuevos utilizan
fuentes online para resolver problemas de
uso

Fuentes de informacién sobre como utilizar las funciones del auto (%)

Google

YouTube

ﬂ 55% \
Sito Web OEM

Manual del propietario del vehiculo




Google es la primera parada para los compradores de
autos cuando buscan repuestos, servicios 0 accesorios

Canales de blusqueda online de repuestos, servicios o accesorios (%)

Google

Sitio web OEM
Sitio web Dealer
YouTube

Google | KANTAR | MX



YouTube como herramienta
eficaz para la investigacion
de compra de autos

Este capitulo cubre:

Uso de YouTube, impacto de
YouTube en la compra de
autos y contenido preferido
en YouTube.

Google | KANTAR | MX




YouTube se utiliza
habitualmente entre los
compradores de autos
nuevos para facilitar la
recopilacion de
informacion durante el
proceso de compra.

Uso de YouTube durante la compra de un vehiculo (%)

Todos los compradores de autos nuevos

—)

Compradores de autos por primera vez

70%

70%



YouTube se utiliza
habitualmente entre los

COm pradores de a UtOS Uso de YouTube durante la compra de un vehiculo (%)
nuevos para facilitar la
. o 7 Todos los compradores de autos nuevos
recopilacion de e 70%  Usode YouTube
i nfO rma Cié n d U ra nte el Compradores de autos por primera vez Middle East  75%
70% iddle Eas o
proceso de compra. ol o
APAC/AU 64%
Global 55%
EU5 44%
NA 40%

Google | KANTAR | MX



YouTube ayuda a los compradores de autos nuevos a descubriry

comparar autos potencialmente interesantes

Cémo YouTube inspira a los compradores de autos nuevos (%)

o, o,
39% 38% 36% 5
33% 31%
' ' ' o
Ayuda a identificar Ayuda acomparar  Ayuda a ver Ayuda a decidir qué  Ayuda a identificar
opciones clave modelos autosy marca comprar. modelos
interesantes. tendencias. interesantes.

YouTube genera un
impacto sustancial en la
etapa de
“Investigacion”, cuando
se trata de comprendery
comparar diferentes
opciones.

Pero YouTube también
influye en la toma de
decisiones,
especialmente entre los
compradores de coches
mas jovenes.

Google | KANTAR | MX



Los compradores de autos prefieren videos de miiltiples fuentes,
especialmente de blogueros, fabricantes de equipos originales y
expertos.

Creadores de contenido de video favoritos (%)

61%

2021 2022 2023

® OEMs @Blogueros* @Expertos Duenos/Usuarios




Se prefiere los videos que tengan contenido que proporcione
impresiones realistas y resultados de pruebas de los autos.

Contenido de video preferido (%)

0,
48% 45% ) ]
38% 38% 37%
Walk-arounds Pruebas de Pruebas / Videos de Videos
seguridad  comparaciones  desempeno destacados

Google | KANTAR | MX



de los compradores de
autos nuevos que utilizan
videos en linea para hacer
sus investigaciones,
realizan una accion de ‘
seguimiento = .

Fuente: Google Gearshift 2023 // Base: Todos los compradores de automoviles nuevos que han visto videos
enlinean=475//
P36: ;Algo que vio en un video en linea condujo a alguna de las siguientes acciones?




El video online lleva a los compradores a
realizar acciones de seguimiento tangibles

Acciones de seguimiento después del uso de videos en linea (%)

Visitar el sitio web de un distribuidor
Solicitar una cotizacion de precio
Programar una prueba de manejo

Localizar un distribuidor

ﬂ 32%




Gracias

|clarios@google.com
cortizdeelguea@google.com
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