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Resumen
Problema: La dificultad de integrar de manera co-
herente las teorías que explican el comportamiento 
humano y de consumo, dada la gran cantidad de 
marcos teóricos, enfoques y modelos que abordan 
estas áreas desde distintas disciplinas, condiciona 
una heterogeneidad teórica que limita la claridad 
conceptual necesaria para establecer un marco 
teórico sólido en investigaciones empíricas de com-
portamiento y consumo. 

Objetivo: Consiste en identificar un marco teórico 
sobre el comportamiento humano, el comporta-
miento del consumidor y la intención de compra 
mediante la identificación y organización de la 
literatura relevante que facilite el análisis empírico.  
Metodología: La metodología de revisión de alcan-
ce utilizada en este estudio consistió en un proceso 
detallado que incluye la identificación de estudios 
relevantes mediante búsquedas exhaustivas en 
la base de datos Web of Science, que comprende 
publicaciones desde el año 1738 hasta 2023, para 
organizar la literatura identificada, se emplean 
herramientas de software como R Studio para la 
gestión bibliográfica, lo que permite crear una base 
de datos estructurada y líneas de tiempo temáticas 
que ilustran la evolución histórica de las teorías. 
Resultados: se identifican 36 teorías, las cuales 
se clasifican según su área de conocimiento en tres 
categorías: teoría general de la conducta, teoría 
del comportamiento del consumidor y teoría de la 
intención de compra, las cuales se muestran en tres 
líneas de tiempo.

Palabras clave: Mapeo conceptual, síntesis multi-
disciplinaria, evolución teórica, Teoría de compor-
tamiento económico.

Abstract
Problem: The difficulty of coherently integrating 
theories that explain human and consumer behavior, 
given the large number of theoretical frameworks, 
approaches, and models that address these areas 
from different disciplines, leads to theoretical 
heterogeneity that limits the conceptual clarity ne-
cessary to establish a solid theoretical framework in 
empirical research on behavior and consumption. 
Objective: The main objective of this research is 
to identify a theoretical framework on human be-
havior, consumer behavior, and purchase intention 
by identifying and organizing relevant literature 
that facilitates empirical analysis. Methodology: 
The scoping review methodology used in this study 
consisted of a detailed process that included the 
identification of relevant studies through exhausti-
ve searches in the Web of Science database, which 
covers publications from 1738 to 2023. To organize 
the identified literature, software tools such as R 
Studio were used for bibliographic management, 
which allowed the creation of a structured database 
and thematic timelines that illustrate the historical 
evolution of the theories. Results: 36 theories are 
identified, which are classified according to their 
area of   knowledge into three categories: general 
theory of behavior, theory of consumer behavior 
and theory of purchase intention, they are shown in 
three timelines.

  https://doi.org/10.52906/ind..v1i8.74
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Introducción 
La integración de teorías sobre el comportamiento 
humano y del consumidor es fundamental para 
avanzar en la comprensión de los factores que 
influyen en la toma de decisiones en contextos 
económicos y sociales, sin embargo, la proliferación 
de marcos conceptuales provenientes de distintas 
disciplinas ha generado una heterogeneidad teórica 
que dificulta la creación de un marco teórico coher-
ente y sólido, limitando así la aplicabilidad empírica 
de estos enfoques en estudios sobre el comporta-
miento del consumidor, fragmentación teórica que 
ha crea un desafío para los investigadores, quienes 
necesitan establecer un marco común que facilite el 
análisis empírico y permita la comparación de resul-
tados entre estudios (Altman, 2015; Stigler, 1961).

En este contexto, el objetivo de la investigación 
radica en identificar un marco teórico unificado, la 
forma en las que las teorías evolucionaron a lo largo 
del tiempo y cuáles son relevantes para los estudios 
sobre el comportamiento humano, el comporta-
miento del consumidor y la intención de compra, 
para lo cual se realiza una revisión exhaustiva de lit-
eratura (Camerer & Loewenstein, 2004; Kahneman 
& Tversky, 1979).

Esta investigación no solo se ancla en la necesidad 
de consolidar una base teórica que permita la 
integración de enfoques conceptuales desde dis-
tintas disciplinas, facilitando así su aplicación en 
investigaciones empíricas sobre el comportamiento 
del consumidor, sino también, en la contribución 
al avance teórico en el campo de la economía con-
ductual y la psicología del consumidor, del mismo 
modo, sienta las bases para un análisis empírico 
más sólido y sistemático de las decisiones de compra 
en contextos reales (Bernoulli, 1954; Veblen, 1899; 
Ogaki & Tanaka, 2017).

Las revisiones de alcance y las revisiones sistemáti-
cas difieren significativamente en sus objetivos 
y metodologías, y cumplen propósitos distintos 
dentro del ámbito de la síntesis de evidencia, están 
diseñadas principalmente para mapear la literatura 
existente sobre un tema amplio, identificar concep-

tos clave y explorar brechas en el panorama de la 
investigación, lo que las hace particularmente útiles 
para abordar preguntas de investigación más ampli-
as e informar futuras direcciones de investigación 
(Litherland et al., n.d.; Sharma & Goyal, 2023), suel-
en utilizarse cuando la literatura es heterogénea y no 
es susceptible de una revisión sistemática más enfo-
cada, que requiere un alcance más limitado y tiene 
como objetivo sintetizar la evidencia de la más alta 
calidad para responder preguntas de investigación 
específicas (Gupta et al., 2023; MacDermid, 2024). 
Metodológicamente, las revisiones de alcance son 
más flexibles y menos estrictas que las revisiones 
sistemáticas y, por lo general, no implican una 
evaluación crítica de los estudios incluidos, lo cual 
es un sello distintivo de las revisiones sistemáticas 
que se centran en evaluar la calidad y el riesgo de 
sesgo en la evidencia (MacDermid, 2024; Sharma & 
Goyal, 2023).

Metodología
El proceso de realización de una revisión de alcance 
implica varias etapas, como la identificación de es-
tudios relevantes, el mapeo de datos y el resumen de 
hallazgos, a menudo sin la necesidad de un protoco-
lo registrado, lo que permite un desarrollo orgánico 
del proceso de investigación (Phillips-Beck et al., 
2024; Samuel, 2023), mientras que por el contrario, 
las revisiones sistemáticas siguen un procedimiento 
altamente estandarizado, que incluye un protocolo 
registrado, una búsqueda bibliográfica exhaustiva 
y una evaluación crítica, para garantizar la confia-
bilidad y validez de la evidencia sintetizada (Mac-
Dermid, 2024); además, las revisiones de alcance 
pueden incorporar diversas metodologías y fuentes, 
lo que proporciona una descripción general integral 
que puede guiar el alcance de futuras revisiones 
sistemáticas (Gupta et al., 2023; Sharma & Goyal, 
2023). 

Esta flexibilidad hace que las revisiones de alcance 
sean particularmente valiosas en campos con áreas 
de investigación emergentes o en rápida evolución, 
como la educación de adultos y la investigación en 
salud indígena, donde pueden incorporar meto-
dologías tanto occidentales como indígenas para 
garantizar la inclusión y la relevancia (Phillips-Beck 
et al., 2024; Samuel, 2023).
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Proceso de búsqueda y criterios de 
selección
Para llevar a cabo esta investigación, el proceso de 
búsqueda en Web of Science incluyó artículos desde 
el año 1738 hasta el 2023, permitiendo una revisión 
completa de la evolución de teorías de relevancia 
para los ámbitos indicados, donde se identificaron 
una gama de teorías relacionadas, tanto con el com-
portamiento individual como con las interacciones 
sociales y comerciales, no aplicando criterios de 
exclusión por el respaldo empírico de la teoría o la 
fama de los autores, aunque la selección final de 
teorías se basa en su reconocimiento y contribución 
en el campo, evaluados a partir del lugar de publi-
cación.

Tabla 1. Pasos de la metodología

Paso Descripción Estrategia

Pregunta de 
investigación

Propósito y la pregunta de 
investigación, asegure el 
alcance y la dirección del 
proceso de revisión de la 

literatura.

¿Cómo ha sido la 
evolución histórica 
de las teorías del 

comportamiento?

Búsqueda

Búsqueda integral que 
equilibre la viabilidad con 
la amplitud y la exhaustivi-

dad del proceso.

Consulta de 
fuentes digitales 

e impresas 
sobre teorías del 
comportamiento 

y comportamiento 
del consumidor de 

1738 a 2023.

Selección

Implementar un enfoque 
de equipo sistemático 

para la selección de 
estudios, que incluya la 
revisión independiente 

de resúmenes y artículos 
completos por parte de al 

menos dos revisores.

Selección de 36 
teorías sobre el 

comportamiento, 
comportamiento 
del consumidor 
y la intención de 

compra.

Trazando los 
datos

Extracción sistemática 
de la información 

relevante de cada estudio 
o documento, utilizando 

una revisión narrativa 
o un método analítico 

descriptivo.

Tabla con 
datos básicos: 

teoría, autor, año, 
descripción breve 

y disciplina (s) 
desde la que se 

aborda.

Resumen e 
informe de 
resultados

Analizar los datos medi-
ante una combinación de 

análisis descriptivo y análi-
sis temático cualitativo.

Se presenta una 
reseña histórica 

del compor-
tamiento del 

consumidor, tabla 
de teorías y línea 

de tiempo.

Fuente: elaboración propia, 2023.

Tabla 2. Criterios de búsqueda.
Criterios de 
búsqueda Detalles

Tema de interés / 
producción

Publicaciones académicas, revistas, 
informes, libros, capítulos, artículos, tesis, 

ponencias.

Bases de datos 
consultadas Web of Science.

Criterios de selección 
de documentos

Español, ingles

Economía, negocios, mercadotecnia, 
comercial service, Managment, ciencias 
del comportamiento, business finance, 

psicología, ciencias sociales.

Período temporal  / 
ubicación geográfica Del año 1738 al 2023 / todos los países.

Fuente: elaboración propia, 2023.

Tabla 3. Conceptualización de las teorías y criterio 
de selección.

Clasificación Consideraciones

Teoría General de 
la Conducta

Se incluyen teorías que analizan el comporta-
miento humano de manera amplia, desde las 

motivaciones, hasta las decisiones individuales 
y colectivas, como elementos que exploran los 
procesos generales detrás de las decisiones y 

comportamientos humanos. 

Teorías del 
Comportamiento 
del Consumidor

Se consideran teorías enfocadas en la toma 
de decisiones de compra, evaluando el 

comportamiento de los consumidores en 
contextos económicos y sociales que exploran 

las interacciones entre el consumidor y el 
entorno económico, poniendo énfasis en cómo 

las percepciones y los valores influyen en la 
decisión de compra. 

Teoría de la 
Intención de 

Compra

Reúne teorías que buscan explicar y predecir el 
proceso de compra basándose en la intención, 

analizando cómo las creencias, actitudes, 
y normas sociales afectan la propensión a 

adquirir productos o servicios, destacando los 
factores psicológicos que impulsan o inhiben la 

intención de compra.

Fuente: elaboración propia, 2023.

La base de datos resultante es organizada en tres 
líneas de tiempo, cada una reflejando un grupo 
temático de teorías establecidas con base en la disci-
plina y el enfoque de cada teoría en la comprensión 
del comportamiento, las cuales fueron establecidas 
como Teoría General de la Conducta, Teorías del 
Comportamiento del Consumidor y Teoría de la 
Intención de Compra (Tabla 3).

Herramientas y organización 
bibliográfica
Para gestionar y organizar la información recopi-
lada, se utilizó R Studio como software de gestión 
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bibliográfica para detectar las teorías más mencio-
nadas, mismas que fueron organizadas en función 
de sus contribuciones temáticas y cronológicas, 
dentro de cada categoría, lo que facilitó la creación 
de las líneas de tiempo, siendo posicionadas en el 
año de publicación en una hoja de cálculo de Excel, 
permitiendo una visualización histórica del desa-
rrollo teórico en cada campo. 

Resultados 
Tras la revisión y clasificación de los documentos 
encontrados para integrar las líneas de tiempo pro-
puestas, se identifican en la categoría de la Teoría 
General de la Conducta,  teorías fundamentales 
que han constituido las bases conceptuales para la 
evolución de otros modelos en el campo del com-
portamiento, entre las que se encuentran la Teoría 
del Comportamiento Planificado de Ajzen (1985) 
y el Conductismo de Skinner (1953), las cuales se 
enfocan en la predicción de la conducta humana ba-
sándose en factores controlables, como la intención 
y el refuerzo (Figura 1). 

En cuanto a las Teorías del Comportamiento del 
Consumidor, se incluyen modelos diseñados para 
comprender los factores que motivan a los consumi-
dores en sus decisiones de compra, en este segmen-
to se identificó la Teoría de la Utilidad de Bernoulli 
(1738) y el Modelo de Aceptación Tecnológica (TAM) 
de Davis (1989) como ejemplos representativos de la 
evolución, desde un análisis meramente económi-
co, hasta la inclusión de elementos psicológicos y 
tecnológicos (Figura 2). Modelos que reflejan cómo 
la teoría económica inicial, centrada en la maximi-
zación de utilidad, se ha ampliado para incorporar 
variables psicológicas y de aceptación tecnológica, 
reconociendo el rol crucial de factores internos y 
externos en las decisiones de compra. 

Por último, en la categoría de la Teoría de la Inten-
ción de Compra, se agruparon teorías que explican 
el vínculo entre la intención y el comportamiento de 
compra, incluyendo la Teoría de la Acción Razonada 
de Fishbein y Ajzen (1975), junto con modelos con-
temporáneos de comportamiento en línea que inte-
gran factores como la confianza y la percepción de 
facilidad de uso, teorías que subrayan la relevancia 
de la intención como predictor de compra y resaltan 
la importancia de factores específicos del entorno 
digital, los cuales juegan un papel crucial en la de-
cisión de compra en plataformas en línea (Figura 3).

Figura 1. Teorías generales de la conducta.

Fuente: elaboración propia, 2023.

Figura 2. Teorías del comportamiento del 
consumidor.

Fuente: elaboración propia, 2023.

Figura 3. Teorías de la intención de compra.

Fuente: elaboración propia, 2023.

Discusión
La revisión de alcance realizada en este estudio 
demuestra la relevancia de utilizar un enfoque 
metodológico que pueda adaptar de una forma no 
rigurosa para integrar teorías, mismas que a su vez 
pueden ser organizadas para dar una perspectiva ge-
neral sobre un tema en específico, proporcionando 
un marco histórico que destaca la evolución desde 
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enfoques puramente económicos hacia modelos 
psicológicos y tecnológicos, esta organización de las 
teorías en categorías específicas, facilita una com-
prensión estructurada de cómo estos modelos han 
influido en la conceptualización del comportamien-
to de compra en diferentes contextos, observándose 
una creciente inclusión de factores digitales y 
tecnológicos en las teorías contemporáneas, lo cual 
refleja el cambio en el entorno de consumo y la ne-
cesidad de que los modelos teóricos respondan a las 
dinámicas actuales del mercado digital.

Asimismo, la revisión resalta las ventajas y limita-
ciones de cada enfoque teórico en relación con la 
predicción del comportamiento del consumidor, 
mientras que las teorías clásicas como la teoría de 
la utilidad de Bernoulli proporcionan una base 
racional para entender la toma de decisiones, mo-
delos más recientes, como el Modelo de Aceptación 
Tecnológica (TAM), integran variables psicológicas 
y tecnológicas, subrayando el papel de la percepción 
y la confianza en el comportamiento de compra en 
línea, lo que sugiere que una aproximación multi-
disciplinaria, que combine elementos de economía, 
psicología y tecnología, resulta esencial para captar 
la complejidad del comportamiento del consumi-
dor en la actualidad, invitando a reflexionar sobre 
la importancia de actualizar y adaptar los marcos 
teóricos a los cambios en el entorno de consumo, 
promoviendo una investigación más relevante y 
aplicable a las condiciones del mercado moderno.
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