
Alguien tiene una idea

(técnica, material, méto-

do, etc.) y la convierte, sin

contraste empírico, en un

producto de marketing.

Proceso de asentamiento de 
un producto terapéutico 
basado en el marketing

Los profesionales que lo
usan lo recomiendan a
colegas sin cuestionar su
validez científica o, si se
hace, es una mera posi-
bilidad o conjetura.

Es muy difícil evaluar ade-
cuadamente la eficacia del
producto. Los profesiona-
les consideran una amena-
za su cuestionamiento y
sustentan la eficacia en la
evidencia anecdótica de la
experiencia clínica.

Con el tiempo el producto
se usa ampliamente y se
asienta en la profesión;
los nuevos profesionales
asumen su validez porque
“ya estaba ahí” cuando
llegaron.

Los profesionales consu-
men el producto porque
este les promete solucio-
nar problemas en la prác-
tica clínica.

Una “gran” idea se consume se recomienda se asienta no se cuestiona

?🚫
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