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1
Introducción

Los elementos visuales tales como los colores, la iconografía, 
la tipografía y demás, suelen persuadir o disuadir a un público 
objetivo de generar determinada acción. En nuestro trabajo 
descubrimos que en el caso de los adultos mayores y las 
compras en línea, este aspecto es más importante de lo que 
se cree, y ha generado que tanto clientes como empresas no 
se vean beneficiadas del avance tecnológico en el que nos 
encontramos.



2
Planteamiento 

del problema

¿Cómo puede intervenir el diseño gráfico para mejorar la 
comunicación y el impacto visual en el momento de compra 
en línea  frente a la generación baby boomer?

La sociedad actual se encuentra saturada de mensajes 
gráficos en redes sociales y en páginas web, lo cual genera 
que los receptores desarrollen mecanismos de resistencia a 
las estrategias de venta. En cuanto a la generación baby 
boomer, el problema es más grave, ya que al no estar 
familiarizados con las compras en línea, esto se convierte en 
un deseo de compra nulo, mientras que las marcas pierden un 
público con una buena capacidad adquisitiva.



3
Objetivos

GENERAL 
Elaborar  un prototipo de app para asistir a los compradores de 
la generación baby boomer que quieren adquirir productos en 
línea siendo esta personalizada a sus necesidades.

ESPECÍFICOS 

1 Tomar una muestra a personas entre los 50 y 65 años de 
edad; esta constará de preguntas cerradas, para obtener un 
resultado cuantitativo.

2 Convocar un grupo focal al cual se les realizará una 
simulación de compra en línea  desde diferentes aplicaciones 
y páginas web con el fin de conocer los inconvenientes que 
tienen al navegar por Internet. 

3 Hacer uso de los datos  recolectados en la encuesta y grupo 
focal,que nos permitirá formular una app de fácil manejo para 
el público objetivo.



4
Metodología

La presente investigación se desarrollará dentro del método 
mixto donde se combinan datos cuantitativos y cualitativos 
para analizar, e identificar las variables del comportamiento de 
compra en línea; permitiéndonos así encontrar las 
problemáticas del público objetivo en el medio digital, así 
pues, estudiando y comprendiendo al ser humano a partir de 
sus particularidades. No solo se trata de analizar el  
comportamiento de compra en línea; sino también 
implementar herramientas que los ayuden en el momento de 
enfrentarse al medio.



5
Metódo

El proyecto se realiza por el método de la Investigación Acción 
Participativa (AIP) en la  cual se utiliza un proceso de 
indagación y de intervención de la problemática definida, en 
este  caso la interacción de la generación baby boomer con 
respecto a compras en línea  en aplicaciones y/o páginas 
web, para conocer su percepción frente a esta problemática.  
En este proceso se busca la intervención e interacción de este 
público objetivo en todo momento  y en el trayecto descubrir 
la forma más adecuada para visibilizar su realidad y cumplir 
con los  objetivos previamente planteados.



6
Grupo focal
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Propuesta 

gráfica
S H O P  
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Líneas negras discontinuas: Conectan varias 
categorías de la app que están dentro de la misma 
sección, se ven juntas sin necesidad de dar clic en ningún 
otro lado. 

Líneas azules continuas: Conectan una o más 
categorías mediante un clic en un botón, no se ven juntas 
dentro de la misma sección. La primera palabra dirige 
hacia la o las que siguen hacia abajo.









8
Conclusiones

Con este proyecto buscamos abordar la problemática desde 
el campo del diseño social, usando diferentes tipos de 
herramientas. Mientras recopilábamos la información, se hizo 
evidente la necesidad de buscar la manera para que adultos 
mayores de la generación baby boomer pudieran tener un 
mejor y mayor acceso a compras en línea desde sitios web y 
aplicaciones, ya que la mayoría de las marcas pasan por alto 
sus necesidades particulares, y esto hace que se 
desaproveche a este público como posibles compradores.



Muchas 
gracias


