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Comunicacion persuasiva de aplicaciones

moviles de domicilio en linea y usuarios adultos
mayores
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Resumen

El comercio electronico se ha convertido en los Gltimos afios en una accion publicitaria de
peso en el campo de las comunicaciones persuasivas y en la puesta en marcha de las estrategias de
comunicacion de las organizaciones. El enfoque de este documento estd en el uso de las
aplicaciones moviles de domicilios por parte de las personas de la tercera edad, la comunicacion
persuasiva utilizada y las decisiones de compra. El articulo presenta un estado del arte que delimita
la investigacion académica sobre este tema mediante los elementos del marco, lo que se ha hecho
y lo que se debe considerar para incorporar a un grupo demogréafico importante en la sociedad
informatica: los adultos mayores.

Palabras clave: comunicacion persuasiva, comercio electronico, adultos mayores, aplicaciones
moviles.
Introduccion

La crisis del COVID-19 ha acelerado el desarrollo del comercio electronico en las
principales industrias de Colombia. La epidemia actual ha provocado la aceleracion de la
transformacion social y ha activado el proceso de digitalizacion en diferentes ambitos de la
sociedad y la economia. EI comercio electrénico no es una industria inmune a estos cambios.
Segun, Social (2021), las actividades de e-commerce relacionadas con los usuarios colombianos,
entre los 16 a 64 afios de edad, se dividen porcentualmente de la siguiente manera: el 87,7% buscan
en linea productos y servicios que quieren comprar, el 87,3% de los usuarios visitan paginas webs
retail o tiendas digitales, el 66,3% de los usuarios utilizan aplicaciones mdviles para realizar una
compra, el 67,1% realiza compras de productos en linea y el 45% realiza compras de productos en

linea desde dispositivos moviles.
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Figura 1, actividades de comercio electrénico en Colombia. Fuente:wearesocial.com

Las empresas y negocios colombianos, independientemente de su tamafio o ubicacion
geografica, buscan mantener activa la economia a través de tiendas virtuales y plataformas de
comercio electronico. Debido al nuevo comportamiento de compra, a principios de 2021, la
Asociacion Colombiana de Comercio Electrénico de Colombia (CCCE) anuncio que se espera que
para el 2021, las ventas de comercio electrénico en todo el pais aumenten al menos en un 16%.
Por otro lado, como lo plantea Ofiate (2018), es importante destacar que el uso y consumo de las
nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacidn es més utilizado no solo entre los jovenes,
sino también entre los adultos mayores, aunque este es un enfoque méas gradual. Cuando hablamos
del uso de la tecnologia, el ritmo de aprendizaje, la adaptacion y los habitos de consumo son los
principales obstaculos al envejecimiento de la poblacion. Las TIC no deben entenderse como una

barrera basada en la edad.

Por lo tanto, las personas mayores de 65 afios se han integrado a estas tecnologias de comunicacion
movil mas adelante en sus vidas. Después de crecer en una sociedad marcada por la alfabetizacion,
las personas de esta edad tienen que adaptarse a un entorno tecnoldgico de medios complejo,
integrado, en linea y mdvil. Becerra ( 2016) sostiene que, contrario a la idea de rechazo hacia las

tecnologias por parte de los adultos mayores, éstos si adoptan y usan las nuevas tecnologias,
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siempre y cuando les sean Utiles y suficientemente faciles de usar, ajustandose a sus necesidades

y expectativas

Con el desarrollo y crecimiento de las aplicaciones moviles, se ha ido evolucionando desde
las aplicaciones mdviles béasicas a varios tipos de aplicaciones, entre las que se encuentran las de
ocio, finanzas, deportes, redes sociales, salud, domicilios, entre otras. EI mundo de las aplicaciones
moviles ha evolucionado con los requisitos habituales de los consumidores. Ademas, el estilo de
vida actual definido por la movilidad y la falta de tiempo hace que los dispositivos mdviles sean
importantes a la hora de trasladarse de un lugar a otro. La sociedad en la que vivimos siempre ha

estado en contacto con Internet, y el teléfono movil es en gran parte su protagonista.

De acuerdo con Gonzalez (2014), la comunicacidn persuasiva, dentro de este innovador
marco tecnolégico define un nuevo medio en el que las reglas han cambiado, y en el que el pablico
objetivo no se dejara persuadir por los argumentos generados unilateralmente por el emisor del
mensaje hasta que un gran nimero de consumidores potenciales estén dispuestos a dejarse
convencer. Ahora, nos encontramos en una situacion en la que se tendra que ser capaz de convencer
a determinadas personas de las cuales solo les interesa el impacto de recibir anuncios muy
relevantes para sus gustos personales. En tal sentido, la tecnologia y el uso de aplicaciones méviles
es una apuesta muy significativa al futuro cuidado de las personas, la prevencion de la dependencia
y al envejecimiento activo. Por consiguiente, segun Eastman (2007), la gran cantidad de adultos
mayores requiere la atencion de los especialistas en marketing y mas importante aun las personas
mayores suelen tener mas ingresos disponibles y poder adquisitivo que otros segmentos de la

poblacién.

Estado del Arte

En Colombia, el sector de telecomunicaciones ha jugado un rol fundamental en los dias de
cuarentena obligatoria a causa del COVID-19. Como sefiala la Asociacion Colombiana de
Comercio Electronico de Colombia (2020), entre abril de 2020 y julio de 2020, el desarrollo del
comercio electrénico ha estado en aumento, desde agosto, se evidencia un desplazamiento de
transacciones del canal virtual al fisico derivado de la reapertura del comercio. Sin embargo, la
pandemia de coronavirus ha producido cambios estructurales en el sector, aumentando el nimero

de usuarios de comercio electrénico en el pais. En efecto, con base en We are social (2021), el
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porcentaje de colombianos con acceso a internet, entre 16 a 64 afios de edad, que han pagado o
usado algun tipo de servicios digitales cada mes, se divide de esta forma:
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Figura 2, compras facilitadas por internet en Colombia. Fuente:wearesocial.com

20,4% usa plataformas de servicios de pago, el 64,9% han pagado por contenidos digitales (TV
streaming, musica digital, ebooks), el 29,7% ha usado servicios de Ride-Hailing (servicios de
movilidad o transporte), el 60,9% ha usado servicios de compra de comida delivery. El 2020 trajo
consigo cambios en la cotidianidad, y aunque afect6 a unos méas que a otros, el marketing digital
se posiciond como uno de los mercados mas fuertes al terminar el afio, entre ellas las aplicaciones
moviles de domicilio. Al respecto, la importancia del proceso de integracién de la publicidad y el
comercio electrénico en el contexto de las aplicaciones moviles pueden transformar de forma
radical la estructura de la cadena de valor y los modelos de negocio e incluso puede afectar las
pautas de consumo. A medida que la conectividad y las aplicaciones tecnologicas avanzan, la
publicidad incorpora el uso de formatos préximos a contenidos mas personalizados, persuasivos y
participativos que lo hacen mas deseables.

La comunicacion persuasiva a través de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion ha mostrado grandes posibilidades en cuanto a la capacidad de comunicarse
directamente con el publico en términos de difusién de informacion. Sin embargo, también
encierra una serie de barreras cuando el uso lo realiza la poblacion adulto mayor. El reciente auge

y desarrollo de nuevas tecnologias no ha permitido un frecuente contacto con este colectivo;
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ademas, se sienten ajenas a la tecnologia o0 no se encuentran preparadas ante ella, ya que no han
recibido una formacién adecuada. Tal como lo afirma Ofiate (2018), en muchas ocasiones se
genera incluso desconfianza, porque la evolucion tecnoldgica necesariamente no ha sido enfocada
para las condiciones fisicas de esta poblacion.

La poblacion adulta mayor crece y es necesario desarrollar tecnologias apropiadas para
ellos. El disefio actual de aplicaciones moviles favorece al publico joven, en lugar de considerar
también a la poblacion adulto mayor las diferentes necesidades de interaccion. Esta poblacion,
tiene diferentes niveles educativos, experiencia con la tecnologia, habilidades cognitivas y destreza
fisica. Para la comunicacion persuasiva este marco innovador tecnolégico demarca un nuevo
medio en el que los canones cambian y ya no tendra que buscar ser eficaz ante grandes formatos
con texto, imagen y sonido en camparias de comunicacion persuasiva movil. Segun Lladré (2013),
no es lo mismo persuadir a masas andnimas comunicacionalmente pasivas que se comportan de
un modo globalizado, que persuadir de forma particular a individuos que Unicamente se mostraran
reactivos ante argumentos persuasivos personalizados y que, ademas, participen de forma activa
mediante el dialogo en la construccién de contenidos.

Segln una encuesta realizada sobre equipamiento y usos de las tecnologias de la
informacion que elabora el Instituto Nacional de Estadistica de Espafia INE, Ofiate (2018), el uso
de nuevas tecnologias moviles se ha incrementado un 85% por parte de los adultos mayores.
Ademas, segun este estudio, el porcentaje de adultos mayores que acceden a internet representa un
24% en el pais. Se destaca que el movil o teléfono celular es la principal via de entrada a las TIC,
principalmente a través de aplicaciones mdviles. Este avance a supuesto un conjunto de ventajas
en las personas mayores, un ejemplo de eso es, la integracion generacional con el resto de la
sociedad, también, mejora la calidad de vida gracias al uso de las aplicaciones moviles especificas
para el tercera edad, aumenta su capacidad de informacién e interaccién, independencia y
autonomia personal.

En efecto, para la comunicacidn persuasiva se trata de analizar aspectos relacionados con
los disefios publicitarios y los elementos que la componen. El éxito de las tecnologias moviles se
ha establecido gracias a su facilidad para dar a entender a los usuarios las grandes ventajas que
estas les aportan. Colombia no ha sido ajena a esta introduccion tecnoldgica, las aplicaciones
moviles tienen un gran potencial en el pais y gran proyeccién a largo plazo. En consecuencia, con

la emergencia provocada por el coronavirus y el aislamiento social, las plataformas de domicilios
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estan adaptandose para cumplir con la entrega de pedidos hasta los hogares de usuarios de comida
de restaurantes, supermercados y farmacias, lo cual deben adecuar y acondicionar las entregas por
la alta demanda cumpliendo las medidas de bioseguridad.

Forbes Colombia, presenta una guia de como estan funcionando en Colombia las
plataformas de domicilios para estas tres categorias: supermercados restaurantes y farmacias:
Rappi, garantiza el abastecimiento de alimentos de primera necesidad, asi como domicilio de
restaurantes. Merqueo cuenta con portafolio de supermercados al igual que domicilios.com, y en
la categoria de restaurantes ifood y Uber eats. En un estudio de Mobimetrics.co realizada durante
la primera semana de julio de 2020 y en la que a través de la aplicacion movil Mobijob 600
consumidores entregaron su testimonio, Rappi fue la mas usada, con un porcentaje de 61%. A esta,
le siguid en uso la app de Domicilios.com, con 26%; ifood, con 17%; Uber Eats, con 12%; y
Merqueo, con 10%. Entre tanto, el 26% de los encuestados sefial6 que no usa ninguna de las

plataformas incluidas en la medicion
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Figura 3, uso de las Apps de domicilio durante la pandemia. Fuente: www.larepublica.com

La comunicacion persuasiva trata de analizar aspectos relacionados con los disefios
publicitarios y los elementos que la componen. Estos elementos dependen principalmente del arte

de la persuasion, sus elaboraciones publicitarias con objeto de influir emocionalmente a los
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destinatarios y la posibilidad de recibir el mensaje, es decir, si el destinatario del mensaje tiene la
capacidad de participar, comprender y aceptar el mensaje que se le va a dar. El éxito de la
comunicacion persuasiva a través de las tecnologias moviles se ha establecido gracias a su facilidad
para dar a entender a los usuarios las grandes ventajas que estas les aportan, precios competitivos,
ofertas exclusivas, entregas a domicilio, disponibilidad, seguridad en las compras y atencion
personalizada.

En tal sentido, los adultos mayores se han convertido cada vez méas en grupos de
consumidores, en algunos casos con mayor poder adquisitivo, y en otros casos con mucho tiempo
disponible. Teniendo en cuenta a Kantar Worldpanel (2018), este segmento de mercado en
Latinoamérica y Colombia es consumidora de tecnologia, el 80% suele tener teléfono movil y la
mitad posee un celular inteligente. Asi mismo, se han adaptado a la tecnologia y forman parte de
una generacion que ha evolucionado de manera notable. Su conexion a las redes sociales y su
consumo diario clasifican a esta generacion como personas que se adaptan a los cambios que se
van produciendo cada dia. En definitiva, la comunicacion persuasiva tiene que estar preparada para
comprender los mecanismos tecnoldgicos por los que estos se mueven y dominar las claves que

le posibiliten desarrollar nuevas formas de comunicacion eficaz en entornos digitales.

Marco teérico

La persuasion es una de las caracteristicas de la comunicacion que permite cambiar la
actitud de una persona. De acuerdo con Mufioz (2018), el concepto de la persuasion se entiende
por cualquier cambio que se dé en las actitudes de un sujeto como consecuencia de una exposicion
a un proceso comunicativo disefiado y ejecutado con esta finalidad. Los términos “cambio de
actitudes” e “influencia” se suelen utilizar como sindnimos de persuasion. Asi mismo, la
persuasion se considera un elemento clave que hace parte de la psicologia social y que esta ha
intentado comprender la dinamica de los mensajes persuasivos. De acuerdo con Lépez (2015), la
persuasion es considerada un apoyo para la construccion de ideas que se serdn comunicadas con
la intencion de modificar pensamientos y actitudes. A partir de este concepto, el autor plantea un
enfoque racional y otro emocional para comprender las técnicas de persuasion. Algunas de estas
técnicas racionales pertenecen la argumentacion, la retorica, la logica, la evidencia y el método

cientifico; y dentro de las emocionales estan la publicidad, la fe, la seduccion y la propaganda.
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En este mismo contexto, la comunicacion persuasiva en las audiencias comprende una serie
de etapas propuestas por McGuire (1969): exposicion, atencién, interés, comprension,
generalizacion de cogniciones realizadas, adquisicién de habilidades relevantes, aceptacion,
memorizacion, recuperacion, toma de decision, actuacion y consolidacién post accion, son las doce
etapas que formuld el autor para comprender los efectos de la comunicacion persuasiva. Asi
mismo, Moya (1999), afirma que el proceso de persuasion es concebido como un conjunto de
etapas, en las cuales hay una serie de elementos claves, a) la fuente (quién es el emisor del mensaje:
su experiencia, sinceridad, atractivo, semejanza con el receptor, poder); b) el contenido del
mensaje (calidad de los argumentos, incentivos que promete, organizacion, claridad, si pone el
énfasis en los aspectos racionales o emocionales); c) el canal comunicativo (por ejemplo, visual o
auditivo, directo o indirecto), y su eficacia depende fundamentalmente del efecto persuasivo que
produzcan.

De acuerdo con Brifiol (2007), la persuasion es fundamentalmente buena, porque las
personas pueden aceptar o rechazar libremente la informacion del comunicador y tienen suficiente
racionalidad para distinguir entre verdadero y falso. En ultima instancia, la persuasion siempre es
mejor que las estrategias coercitivas empleadas en diferentes contextos para imponer los mensajes
de ciertos comunicadores. En la figura, se establece de forma resumida las cinco perspectivas
conceptuales frente a la comunicacion persuasiva, mostrando un énfasis en las siguientes areas:
remitente, mensaje, receptor, canal o contexto, y que pueden afectar la capacidad y / 0 motivacion

del destinatario para procesar mensajes persuasivos:
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Perspectivas tedricas de la comunicacién persuasiva

Constructo

Dimensionalidad

Autor

item

Escala

Comunicacion persuasiva

Eficacia (E) ¥y comunicacién eficaz (CE)

Es conveniente tener en cuenta
que el mensaje es de indole
persuasivo: a la hom de transmitir
un contenido hay que ser
consciente de que no es suficiente
con “dar la informacién™.

José lgnacio Nifio Gonzdlez, M.
L. (2014). Formatos con texto,
imagen y sonido en campanas de
comunicacion movil. Madrid.

El ;Cuiles son las
estrategias y mensajes
persuasivos utilizados en las
aplicaciones moviles de
domicilios?

CEl ;Es efectiva la
recepeion y el efecto
persuasivo de los mensajes
en los usuarios?

1 completamente de
desacuerdo a 7
completamente de
acuerdo

Actitud

Emisor y mensaje (EM)
Receptor (R)
Canal y contexto (CC)

El Modelo de probabilidad de
elaboracion (ELM) se establece que
cualquier varigble implicada en una
situacion persuasiva (ya sea del
emisor, del mensaje, del receptor,
del canal o del contexto) puede
afectar a la capacidad y/o la
motivacion del receptor pama
procesar el mensaje persuasivo.
José lgnacio Nifio Gonzdlez, M.
L. (2014). Formatos con texfo,
imagen y sonido en campatias de
comunicacion movil. Madrid.

R1 json unas personas mas
ficiles de persuadir que
otras? R2 ;Cudles son las
téenicas cambio de actitud?

1 completamente de
desacuerdo a 7
completamente de
acuerdo

Cambio de actitud

Motivacion (M)
Capacidad (C)

La motivacion y la capacidad,
inciden sobre los procesos a través
de los cuales va a tener lugar el
cambio de actitudes. Por tanto, el
cambio de actitud serd funcién de
la accion de todas o de algunas de
las categorias definidas, esto es:
emisor, mensaje, receptor, canal y
contexto.

Pablo Bririol, J H. 2007).
Cambio de actitudes a través de

la comunicacion. México: Espacio

M1 ;Es la motivacién una
variable determinante para
persuadir?

M2 ; Se ha sorprendido
pidiendo un producto de
determinada marca, que nunca
antes habia comprado, sin
saber muy bien por qué lo
hace?

1 completamente de
desacuerdo a 7
completamente de
acuerdo

Valor del mensaje

Repeticion del mensaje (RM)

Conocimiento previo del contenido del

mensaje (CP)
Tipo de canal (TC)

El conocimiento previo del
contenido del mensaje o el tipo de
canal a través del cual se presente el
mensaje pueden tener también un
impacto sobre la capacidad de los
receplores para pensar sobre el
mensaje. Pablo Briviol, J H.
(2007). Cambio de actitudes a
través de la comunicacion.
Mexico: Espacio

CP1 ;Qué es lo que llama la
atencién de la audiencia
hacia el mensaje?

RM1 ;Cuanto mis a
menudo se repite un
mensaje, mis ficil resulta
creer en €17

1 completamente de
desacuerdo a 7
completamente de
acuerdo

Comunicacién persuasiva en
linea

Emociones (E)
Creencias (CR)

Las actitudes de las personas
pueden variar en muchos sentidos,
puesto que estin basados en
emociones, creencias o experiencias
pasadas y comporiamientos. Pablo
Briviol, J. H. (2007). Cambio de
actitudes a través de la
comunicacion. México: Espacio

Figura 4, perspectivas de la comunicacion persuasiva. Fuente: elaboracion propia.

CR1.;Siempre que aumenta
la credibilidad de una fuente
aumenta su capacidad de
influencia?.

CR2.;A mayor autoestima
menos susceptibilidad a la
persuasién?

1 completamente de
desacuerdo a 7
completamente de
acuerdo
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La anterior figura, muestra los constructos, dimensiones, conceptos, items, de las variables
operacionales en una sola escala de medicion, enfocadas en la comunicacion persuasiva, actitud,
cambio de actitud, valor del mensaje y comunicacion persuasiva en linea. Asi pues, de las cuatro
variables expuestas, dos de estas, como lo son la comunicacion persuasiva y el cambio de actitud,
son de gran relevancia en la comunicacion persuasiva utilizada en aplicaciones moviles de
domicilios hacia los adultos mayores. Como expresa, Boarini (2006), los adultos mayores son parte
de los vertiginosos cambios de la sociedad, estos cambios muestran un ritmo de vida muy exigente.
La busqueda constante de la definicidn de la sociedad en la que vivimos nos ha llevado a calificarla
como sociedad de la comunicacién y la informacion. Dado que hemos introducido ampliamente
las tecnologias de la informacién y el comercio electronico en todos los &mbitos de la vida, nos
encontramos en un entorno con una alta densidad de comunicacion.

Si el cambio tecnoldgico no es aceptado por los adultos mayores, conducira al desarrollo
de generaciones separadas, destruyendo asi la convivencia con el mundo actual de muchas formas,
y perdiendo asi la posibilidad de los beneficios y conocimientos que la integracion con la
comunicacion puede traer. Para los adultos mayores, cuanto mayor sea la motivacion y la
capacidad del destinatario para procesar la comunicacion, mayor sera la probabilidad de
elaboracion del mensaje que van a llevar a cabo. Desde la posicién de Brifiol (2007), si la
motivacién y la capacidad para procesar los mensajes se han revelado como claves para
comprender el fendmeno del cambio de actitudes, parece oportuno preguntarse por aquellas otras
variables y aspectos que, a su vez, determinan la mayor o menor incidencia de ambas en el proceso
persuasivo.

Debido a esto, la vinculacion entre el mensaje persuasivo y cualquier aspecto importante
para el receptor, podria estar en las siguientes: los valores personales, motivos, expectativas,
autoconcepto y la propia identidad. Cada uno de estos aspectos pueden aumentar la relevancia
personal del mensaje para el receptor, y paralelamente, aumentar su motivacion para procesar y
elaborar con detalle la informacion contenida en él. Ademas, la motivacion para procesar
comunicaciones persuasivas pueden verse afectadas por la necesidad de cognicion, es decir de
pensar y de disfrutar del mensaje, el nimero de fuentes comunicativas, 0 numero de emisores que

trasmiten el mismo mensaje, la propuesta del mensaje y la posicion previa del receptor.
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Este estudio puede ser llevado a un escenario metodoldgico, que plantea un muestreo no
probabilistico por conveniencia, “la eleccion de las unidades no depende de la probabilidad, sino
de las razones relacionadas con las caracteristicas y contexto de la investigacion” (Hernandez y
Mendoza 2018),. Por lo tanto, el procedimiento no es mecénico, sino que depende del proceso de
toma de decisiones del investigador. Sin duda, identificar las técnicas de comunicacion persuasiva
utilizadas en las aplicaciones moviles de domicilio en linea en la ciudad de Bogot4, asi mismo,
explorar la interaccién de los adultos mayores con las aplicaciones mdviles en cuanto opiniones,
hébitos, y puntos de vista al tomar decisiones de compra a través de un disefio de un instrumento
tipo sondeo o cuestionario. De esta manera, se plantea el disefio de una guia de observacion, la
cual determinara la fundamentacién con la que se rige la observacion, la duracién y frecuencia de
los registros, asi mismo, seleccionar los procesos que daran al andlisis de lo observado. Por ello,
se observara que técnicas de comunicacion persuasiva utilizan las aplicaciones moviles de

domicilios en linea dirigidas a adultos mayores para determinar la decision de compra.

Conclusiones

La comunicacion persuasiva de las aplicaciones moviles de domicilios en linea dirigidas a
adultos mayores, implicard una comprension y analisis empatica del publico a persuadir, en efecto,
identificar las técnicas de comunicacion persuasiva que son utilizadas por las marcas, necesitard
de una seleccidn de estrategias y recursos creativos orientados a la credibilidad, la sorpresividad y
la memorabilidad del mensaje. Es asi como, analizar las técnicas de comunicacién persuasiva que
utilizan las aplicaciones moviles de domicilios en linea, dirigidas a los adultos mayores de la
ciudad de Bogotéa durante el primer semestre de 2021, requiere analizar aspectos relacionados con
los disefios publicitarios y los elementos que la componen.

Vinculado a esto, el dispositivo mévil cuenta con capacidades mediaticas indudables y con
sus grandes funcionalidades a través del uso de aplicaciones moviles y como sistema de
comunicacion persuasiva es un instrumento con innegables herramientas para la actividad
publicitaria. Y es en esta linea, en la que la publicidad tiene que trabajar para generar contenidos
y crear vinculos con cualquier medio innovador que ofrezca la opcion de llevar con eficacia
mensajes publicitarios a potenciales consumidores.

Asi mismo, explorar la interaccion de los adultos mayores con las aplicaciones mdviles y

como estan revolucionando el mercado es necesario contrastar las técnicas de comunicacion
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persuasiva con la percepcion de los adultos mayores que les cubran necesidades reales y les
ofrezcan un mundo de posibilidades. Por consiguiente, el estudio pretende especificar las
propiedades, caracteristicas y perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o
cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis.

Este proyecto pretende contribuir con las siguientes propuestas:

En el desarrollo de una propuesta de comunicacion persuasiva en las aplicaciones méviles
dirigidas a los adultos mayores adaptando todos los elementos de la comunicacion a las
necesidades digitales de la poblacion de interés.

El estudio espera evidenciar sugerencias concretas en cuanto a la terminologia técnica
dirigida a esta poblacion y generar opciones auditivas, visuales, tactiles e interactivas relacionadas
con el acceso y la expectativa del adulto mayor.

La construccion de una iniciativa que dé pautas para que las marcas de aplicaciones méviles

aprendan a dirigir sus campafias publicitarias, servicios e interaccion de sus plataformas.
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