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MERCURIO
DAÑO CEREBRAL
DAÑO HÍGADO

DAÑO CEREBRAL
DAÑO NERVIOSO

PLOMO

DAÑO CEREBRAL
DAÑO NERVIOSO

CADMIO

LESIÓN EN OJOS 
DAÑO ADN

CROMO

ACEITE 
BROMADO
GRAVES DESÓRDENES 
HORMONALES
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CREADOR DE BENEFICIOS

ANALGÉSICOS

PRODUCTO
Y SERVICIO

GANANCIAS

TRABAJO DEL 
CLIENTE

DOLORES

BLAH! 
BYTE
BYE BIT
BYTE ME

Especialización respecto a un tema 
particular, usuarios que conocen 
del tema juntos.

Red digital que comunique y 
relacione a usuarios que expongan 
sus experiencias.

Herramienta de valoración de los 
usuarios, ellos mismos exponen al 
modelo malo.

Comunicación instantánea y 
segura con otros usuarios online.

Datos de valoración de productos 
y marcas.

No estar asociados a marcas, 
Dejar de promocionarlos por estar 
asociados a mí. Credebilidad.

Medición en linea del descontento 
de marcas presentes. (Mes, Año, 
Día)

Sistema ordenando y eficiente, 
información con filtros para agilizar y 
especificar.

Generar una red demandante de 
productos de mejor calidad.

Generar instancias reales de venta.

Aporte medio ambiental, por el 
hecho de externder la vida útil y 
denuncíar lo malo.

Comprar electrónicos que han sido 
utilizados pocas veces y que su dueño 
ya renovó, a menos precio.

Agilizar el trabajo de búsqueda 
concentrandolo en un solo lugar.

Debe realizar una búsqueda en diversos sitios 
y otra para buscar reseñas o valoración.

Debe realizar una búsqueda en diversos sitios 
y otra para buscar reseñas o valoración.

Descuentos en la compra de otros 
electrónicos si lleva uno antiguo. 
Parte de pago.

Gana espacio si logra venderlo o 
cambiarlo.

Gana espacio si logra venderlo o 
cambiarlo.

La reparación de un electrónico no parace nunca 
rentable, siente constantemente que pierde si los bota.

Debe averiguar dónde encontrar ofertas, debe búscar 
constantemente.

Sus electrónicos pierden valor al año de uso, por una 
versión más nueva del mismo.

Los electrónicos ya no represetan sus valores estéticos, 
debe cambiarlos.

Se siente fuera si no tiene lo más nuevo.

Cúando quiere informarse sobre un electrónico 
tiene valoraciónes muy básica y de poca credibili-
dad.

La información más precisa y de mejor calidad 
esta en inglés.
Se siente engañado si algo le falla, pero vuelve 
a comprar sin informarse.

Considera los electrónicos como objetos muy 
costosos, pero necesarios.

Debe realizar una venta por medio de alguna 
red que tenga o subirlo a una página no 
espacializada.

Si quiere recibir una ganacia por las compras 
que realiza, deberá trasladar su electrónico.
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5.1.3
DISEÑO
INTERFAZINTERFAZ
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TESTEO 2
Muestra: El testeo se realizó  para los 

colores de fondo del prototipo. Se realizó 
a través de el test A/B. 

Contenido evaluado: Paleta Cromática

Resultados

En el primer caso, se asociaron problemas 
de lectura (RGB Pantalla) y asociar bien mal 
los botones (no lo consideraban botón) y 
lo consideraba desligado de la tecnología.
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1. Desligar la valoración solo por marca o la oferta.

2. Disminuir el impacto negativo de los aparatos electrónicos.

3. Mejorar el proceso de descarte.

4. Reinstalar la valoración del “boca a boca” por medio de la experiencia.

5.Extender el ciclo de vida útil 
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