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Resumen

Objetivo: estudiar la presencia de sesgos conductuales
entre abril de 2019y enero de 2020 en 53 agricultores del
municipio de Guasave, Sinaloa, México cuando deciden
qué producir. Metodologia: es un estudio exploratorio
que utiliza la combinacion de los enfoques cualitativo y
cuantitativo. Resultados: se encontré que la mayoria de
los agricultores son personas responsables, aversos al
riesgo, que conocen su negocio y que prefieren permane-
cer sin cambio, lo cual provoca que su eleccidn no sea la
mejor. Limitaciones: no se conoce el numero de agricul-
tores de Sinaloa y sus municipios debido a la dificultad
de acceso a datos precisos, recientes y oficiales. Valor:
ofrecer un primer acercamiento a la influencia de sesgos
conductuales en la decisidon de produccion. Conclusiones:
conocer la incidencia de sesgos sera util para el agricultor
ala hora de decidir sobre qué producir. Asi, los resultados
pueden ser de utilidad en la formulacién de politicas gu-
bernamentales orientadas a apoyar la agricultura.
Palabras clave: toma de decisiones; sesgos conductuales;
produccidn; agricultores; Guasave; Sinaloa.

Abstract

Objective: to study the behavioral biases presence in 53
farmers in the municipality of Guasave, Sinaloa, Mex-
ico, when deciding what to produce. Methodology: the
exploratory study uses a qualitative and quantitative
approaches combination. Results: it was found that
most of them are responsible people, averse to risk, op-
timistic, that know their business, and prefer to remain
unchanged; this causes that their choice is not the best.
Limitations: the size of the population is not known due
to the difficulty in accessing accurate, recent and official
data related to the number of farmers in Sinaloa and its
municipalities. Value: taking a first look to the influence
of behavioral biases on the production decision. Conclu-
sions: knowing the incidence of bias will be useful to the
farmer in making production decisions, and these re-
sults can also be useful to formulate government policies
aimed at supporting agriculture.

Keywords: decision making; behavioral bias; production;
farmers; Guasave; Sinaloa.
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Introduccion

Una de las actividades cruciales de las organizaciones comerciales es la toma
de decisiones, porque de ella depende el éxito de sus objetivos organizaciona-
les y la permanencia en el mercado. Por esta razon, las teorias econdmicas tra-
dicionales han diseniado modelos para ello, con el objetivo de guiar al individuo
a elegir de manera racional una alternativa cuando se le presentan varias. A
este respecto, Simon (1972) considera que la eleccion racional en términos em-
presariales consiste en optar por una estrategia que dé resultados importantes
para la empresa, es decir, que maximice la utilidad esperada.

De forma tradicional, la teoria de la utilidad esperada (TUE) ha guiado las
relaciones preferenciales mediante axiomas que imponen acciones de coheren-
ciay racionalidad a las elecciones de los individuos. No obstante, se ha demos-
trado que la eleccion no puede llevarse a cabo con total racionalidad, puesto
que las personas al final eligen la alternativa que creen mejor llevadas por cier-
tos sesgos (Simon, 1972). Ademas, las emociones también afectan la eleccion.

Kahneman y Tversky (1979) estudiaron esa conducta y demostraron que las
personas no siempre se comportan de manera racional en el momento de tomar
decisiones pues, influidos por factores psicologicos y sociologicos, no actian de
acuerdo con la teoria econdmica tradicional, lo que ocasiona que no consigan
el beneficio esperado.

Como resultado de esas investigaciones, surge la economia del comporta-
miento, de la cual deriva la teoria prospectiva, cuyo objetivo principal es ex-
plicar la toma de decisiones bajo riesgo. Segin esta teoria, para los individuos
las pérdidas pesan mas que las ganancias y evallan su potencial a partir de un
punto de vista subjetivo, basado en la informacion disponible en el momento,
lo que los lleva a decidir mediante atajos heuristicos. De acuerdo con dicha
teoria, la toma de decisiones se lleva a cabo a través de un proceso cognitivo
en dos etapas: preparacion y evaluacion.

Bajo la hipotesis de que el proceso de decidir en los agricultores del mu-
nicipio de Guasave esta influido por la presencia de sesgos conductuales que
limitan el nivel de racionalidad en el momento de elegir una alternativa, el ob-
jetivo general de este trabajo es caracterizar dicho proceso en estas personas.
En especifico, se enfoca en comprobar si hay sesgos conductuales en la decision
de la produccion, para determinar en qué medida influyen en la conformacion
de la cartera de productos de los diferentes ciclos agricolas.

La presente investigacion es de caracter exploratorio. Para el analisis de los
datos se utiliza la combinacion de los enfoques cualitativo y cuantitativo. La
muestra esta conformada por 53 agricultores voluntarios de Guasave (peque-
nos, medianos y grandes), entre los cuales se encuentran desde los que siem-
bran ocho hectareas hasta los que superan las doscientas. Entre los objetivos
esta determinar cuales son los factores conductuales que inciden en los toma-
dores de decisiones de las empresas agricolas del municipio.

La principal limitacion fue la dificultad de acceso a datos precisos, recientes
y oficiales, relacionados con el niUmero de agricultores de Sinaloa y de sus mu-
nicipios, debido a que, segun informes de la Asociacion de Agricultores del Rio
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Sinaloa Poniente (AAESP), Asociacion Civil (A. C.), hay personas dedicadas a la
actividad agricola que no estan afiliadas a ningun tipo de organizacion. Otra li-
mitante fue la dificultad para encontrar productores dispuestos a cooperar con
la investigacion, pues son muy cautelosos y desconfian del uso que se le pueda
dar a los datos que proporcionan.

En los resultados obtenidos se observa que el proceso de toma de decisiones
de los agricultores del municipio de Guasave esta influido por la presencia de
sesgos conductuales, entre los que sobresale el hecho de que la mayoria de ellos
tiene aversion al riesgo, por lo que prefieren no asumirlo, aunque paradodjica-
mente su negocio sea riesgoso y a veces no alcanzan sus metas de utilidad.

El texto esta estructurado en cuatro partes. En la primera se presenta la
revision teorica de los conceptos y de los principales autores que han hecho
aportaciones al estudio de la economia del comportamiento como disciplina. En
ese apartado se presenta la teoria prospectiva y se abordan los seis sesgos con-
ductuales objeto del presente estudio: aversion al riesgo, procrastinacion, ex-
ceso de optimismo, exceso de confianza, statu quo y seguimiento a la multitud
o efecto manada. En la segunda parte se describen el alcance, la metodologia
y la muestra. La tercera se enfoca en mostrar los resultados. Y en la cuarta se
consignan las conclusiones.

Revision tedrica
Economia del comportamiento

Los antecedentes de la economia del comportamiento se hallan en las aporta-
ciones que hace Herbert Simon (1972) en su estudio de la conducta humana en
la toma de decisiones. Contintan las investigaciones de Kahneman y Tversky
(1972), que se concentran en la formacion de juicios y elecciones desde un
punto de vista psicologico. Ambos estudios constituyeron el origen de esta dis-
ciplina, que tiene como objetivo desarrollar modelos tedricos de la conducta
humana en un entorno econémico y explicar las consecuencias de tales com-
portamientos en el funcionamiento de los mercados y de las instituciones. En lo
fundamental, la disciplina se centra en el estudio de la toma de decisiones de
inversion en condiciones de incertidumbre y detecta anomalias en los procesos
de eleccion de los individuos.

Garay (2015) sefala que una de las principales caracteristicas de la discipli-
na es el hecho de que contempla el contexto en que el tomador de decisiones
se encuentra inmerso y las emociones, pues ambos tienen gran influencia en la
eleccion final.

De manera similar, Branas-Garza y Espinosa (2011) sostienen que el com-
portamiento de aversion a las pérdidas o el exceso de confianza hacen que el
individuo tome decisiones cuyas consecuencias podrian ser negativas para los
resultados esperados y para el funcionamiento de los mercados. Al respecto,
Ricciardi y Simon (2017) comentan que tal comportamiento se debe a la in-
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fluencia de varios factores de indole psicolégica que bloquean la racionalidad
del individuo.

En ese mismo sentido, Stromback, Lind, Skagerlund y Vastfjall (2017) ha-
llaron en sus investigaciones que, en general, el autocontrol tiene un efecto
positivo en el comportamiento financiero, ya que las personas que lo practican
estan inclinadas a ahorrar dinero, lo cual les proporciona bienestar financiero,
pues estan preparados para afrontar los gastos imprevistos y les brinda la posi-
bilidad de tener suficiente dinero para su futuro. Sin embargo, hay otros facto-
res que influyen también en el comportamiento financiero, como el optimismo
y el razonamiento.

Por su parte, Thaler (2008) introdujo la necesidad de explorar algunos aspec-
tos del pensamiento para entender mejor el comportamiento humano. Utiliza
el conocimiento del sistema cognitivo para descubrir sesgos sistematicos en la
forma de pensar de las personas a través de dos sistemas: el automatico y el
reflexivo (llamados por los psicologos sistema 1y sistema 2). El primero es, ade-
mas de automatico, rapido e instintivo. El segundo es deliberado y consciente.

En sus publicaciones sobre el tema, Thaler (2008) incluyé el concepto de
“empujon” (nudge), que define como “cualquier factor que altera de modo sig-
nificativo el comportamiento de los humanos” (p. 8). Un ejemplo de nudge se
observa cuando se incluyen opciones predeterminadas en algunos formularios
cuya intencion es influir sobre la decision de los individuos. La teoria de Thaler
puede emplearse para “empujar” a las personas a tomar mejores decisiones,
pues se basa en la premisa de que, por lo general, cuando se les presentan
dos 0 mas opciones, las personas eligen la mas facil y no la que produce mayor
beneficio.

Ariely (2008) uso los aspectos psicoldgicos y economicos en sus estudios so-
bre el comportamiento humano y concluyé que los individuos no sélo son mucho
menos racionales de lo que supone la teoria econdmica clasica, sino que ademas
son “predeciblemente irracionales” (p. 6).

Hoff y Stiglitz (2016) afirman que el entorno social afecta la eleccion, las
preferencias, la percepcion, la cognicion y la forma en que las personas toman
decisiones, debido a que la exposicion prolongada a un contexto social dado
moldea la forma de pensar y de actuar, por lo que ésta se convierte en un com-
portamiento duradero que puede transmitirse a las siguientes generaciones.
Las investigaciones de Kahneman y Tversky (1971) respecto a los problemas de
eleccion evidenciaron que las preferencias intuitivas de los individuos violan los
principios de la eleccion racional, pues toman decisiones distintas frente a las
mismas opciones si éstas se presentan de forma diferente.

Kahneman (2002) mostro que a menudo las emociones impulsan la intuicion,
ya que el sistema perceptivo de las personas produce impresiones que forman
la base del juicio intuitivo. Estas se deben sobre todo a que los individuos per-
ciben la caracteristica mas visible del objeto que eligen; es decir, se basan en
la primera impresion y deciden a priori. Como consecuencia de estas investiga-
ciones, se cuestiond la racionalidad econémica de las personas en la toma de
decisiones y se creo la teoria prospectiva, en la que se fundamentd la economia
del comportamiento.
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La teoria prospectiva

A partir de sus investigaciones en economia del comportamiento, Kahneman y
Tversky (1979) desarrollaron la teoria prospectiva. Esta se enfoca en explicar
la toma de decisiones bajo riesgo y asume que las ganancias se conciben como
cambios en la riqueza mas que en los estados finales, debido a que la percep-
cion humana evalia mas los cambios que las dimensiones absolutas. Ademas,
sostienen la hipotesis de que, por lo general, el valor marginal de pérdidas y
ganancias disminuye con su magnitud: para el cerebro humano, la diferencia
entre una pérdida de 100 y una de 200 es mayor que la diferencia entre una
pérdida de 1 100 y una de 1 200.

De acuerdo con los autores, los individuos deciden en entornos de riesgo y
evallan el potencial de obtener ganancias o pérdidas a partir de un punto de
vista subjetivo, formado por la informacion disponible en el momento.

La teoria en cuestion se compone de dos fases o etapas. A la primera se la
denomina de preparacion y en ella se hace un analisis preliminar de las alter-
nativas mediante una representacion multiple de ellas. La funcion de esta fase
es preparar, organizar y reformular las opciones. En ella se aplican diversas
operaciones que transforman los resultados y las probabilidades asociadas con
las posibles alternativas, mediante la codificacion, la combinacion y la sepa-
racion de éstas para eliminar las fases que son comunes a dos 0 mas opciones y
excluir los resultados improbables. En la segunda fase, llamada de evaluacion
y eleccion, se estiman las alternativas y se elige la que tenga mayor valor me-
diante la funcion de valoracion, definida sobre las desviaciones. Con respecto al
punto de referencia, ésta es casi siempre concava para las ganancias y convexa
para las pérdidas, y es mas acelerada para éstas que para aquéllas, debido a que
hay una gran aversion a las pérdidas. La ponderacion es donde los pesos de los
resultados dependen de la probabilidad de eleccion y se considera también el
punto de referencia. Este consiste en el estado de riqueza del individuo, ya que
un cambio en dicho estado altera el orden de preferencias.

Heuristicas y sesgos en el proceso de toma de decisiones

Numerosos estudios de la economia del comportamiento han demostrado que
la mayoria de las personas que se ven en la necesidad de tomar una decision,
en especial de tipo financiero, estan influidas por factores psicoldgicos y socio-
légicos (Kahneman y Tversky, 1979; Hoff y Stiglitz, 2016; Thaler, 2018). En pri-
mer lugar, tienden a buscar soluciones rapidas y sencillas mediante estrategias
basadas en la intuicion. A este proceso se lo llama heuristica. Por otro lado, hay
limitaciones cognitivas que influyen en el individuo en el momento de elegir
entre alternativas y que lo llevan a acelerar el proceso de decision. A este com-
portamiento se lo ha llamado sesgos conductuales.

Al respecto, Tversky y Kahneman (1974) estudiaron los sesgos cognitivos de-
rivados de la heuristica de juicios intuitivos que conducen a las personas a erro-
res en la prediccion de resultados, cuando se encuentran ante situaciones de
toma de decisiones bajo incertidumbre. En este sentido, las creencias basadas
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en principios heuristicos generan probabilidades subjetivas acerca de escenarios
esperados en un futuro incierto (Tversky y Kahneman, 1974).

Por su parte, George y Dane (2016) encontraron en sus investigaciones que
muchas de las decisiones que toman las personas en el entorno laboral y perso-
nal estan influidas por las emociones ligadas a los recuerdos de experiencias pa-
sadas y a un resplandor de sentimientos futuros. Subrayan que estas emociones
pueden tener efectos positivos 0 negativos y que la efectividad de las decisiones
puede variar de un tipo de tarea a otro.

Chrisman, Chua y Steier (2003) sehalan que, en el caso de los agricultores,
por ejemplo, hay emociones provocadas por valores y creencias arraigadas que
influyen de manera significativa en las decisiones, sobre todo porque ser agricul-
tor es un estilo de vida y porque casi siempre el oficio se hereda de generacion
en generacion. Y es que por lo general las empresas agricolas son familiares y sus
propietarios procuran dejar un legado con valor econdémico, y hacen lo posible
para perpetuarlo, aunque para ello se requiera crear una sucesion de la gestion
familiar, debido al necesario reemplazo del empresario fundador. Pero a menudo
los nuevos dirigentes deciden cambiar de estrategia y reestructurar la empresa
y, por lo tanto, deben enfrentar los resultados de sus propias decisiones.

En este caso, los objetivos personales estan a menudo por encima del pen-
samiento economico racional. Por ejemplo, se toma la decision de sembrar sin
tener en consideracion ciertos aspectos, como la disponibilidad de recursos eco-
nomicos, la experiencia técnica o las caracteristicas del terreno; tampoco se
sopesan las necesidades ni los precios del mercado.

Ardrossan (2012) infiere que ademas de las emociones, otros factores influyen
en los agricultores cuando toman una decision: a) el nivel de educacion, que
determina su forma de pensar; b) el nivel de estrés, que reduce la capacidad
de razonar; c) el grado de madurez de la empresa, es decir, si es joven o esta
consolidada y con experiencia y, por Gltimo, d) el tipo de personalidad, ya que
existen distintos patrones de comportamiento humano en cada caso particular.

De acuerdo con Mason y Pauleen (2003), uno de los factores que ejerce mayor
influencia en la forma de actuar de los individuos es la cultura, que se refleja en
el intercambio de conocimientos que se da cuando se encuentran en escenarios
donde interactGian con otras personas.

El articulo de Thaler (2018), enfocado en analizar la economia del comporta-
miento desde sus inicios, concluye que dicha disciplina retorna al pensamiento
economico de mente abierta e intuitiva que planteaba Adam Smith, puesto que
no se limita a estudiar los factores normativos tradicionales que conciben a las
personas como homo economicus, sino que ademas se centra en el estudio de
los humanos y que, si continda por la misma linea, en el futuro todo analisis
economico se referira al comportamiento humano.

Principales sesgos que influyen
en el proceso de tomar decisiones en los agricultores

Para efectos de analizar el comportamiento de los agricultores de Guasave en el
proceso de decidir, se han elegido los seis sesgos que la literatura considera los
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mas estudiados: 1) aversion al riesgo, 2) procrastinacion, 3) exceso de optimis-
mo, 4) exceso de confianza, 5) statu quoy 6) seguimiento a la multitud o efecto
manada (Ariely y Wertenbroch, 2002; Devenow y Welch, 1996; Giménez, 2005;
Kahneman, 2002, 2011; Robbins y Judge, 2009; Samuelson y Zeckhauser, 1988).

1. Aversion al riesgo. El individuo siente aversion al riesgo, ya que experimenta
un sentimiento de dolor o frustracién mayor ante la probabilidad de perder
una determinada cantidad de dinero, que la satisfaccion o alegria que sen-
tiria si se produjera una ganancia de una suma igual a la potencial pérdida
(Kahneman y Tversky, 1979).

2. Procrastinacion. Ariely y Wertenbroch (2002) explican el problema de la pro-
crastinacion con los siguientes ejemplos: cuando una persona se hace el
firme proposito de ahorrar, hacer ejercicio o ponerse a dieta, justo entonces
ve algo que le encantaria comprar o se le antoja ver television todo el dia o
comerse una rebanada de pastel. A veces el deseo es tan fuerte que renuncia
a sus objetivos a largo plazo a cambio de obtener una satisfaccion inmedia-
ta, postergando las actividades o las acciones que los llevaria a cumplir sus
objetivos. De acuerdo con lo anterior, al hecho de dejar las cosas para des-
pués se le conoce como procrastinacion.

3. Exceso de optimismo. El optimismo consiste en confiar y esperar que las
cosas salgan bien o como se han planeado, lo que empuja a las personas a
tomar desafios y a arriesgarse. Una persona optimista espera lo mejor y a
menudo logra lo que se propone. En palabras de Kahneman (2011), la per-
sona optimista es capaz de “acentuar lo positivo sin perder el sentido de la
realidad” (p. 959). No obstante, el problema se presenta cuando el optimis-
mo es excesivo, porque entonces el individuo se aleja de la realidad.

De acuerdo con Giménez (2005), el exceso de optimismo puede oca-
sionar que los tomadores de decisiones esperen ganancias muy superiores
a las que en realidad puede brindar una inversion, impulsandolos a invertir
demasiados recursos en negocios que no valen la pena. Empero, es impor-
tante tener en cuenta que el optimismo confiere al individuo una sensacion de
control, lo que le da la confianza de que todo saldra bien.

4. Exceso de confianza. Robbins y Judge (2009) sostienen que “en la elabora-
cion de juicios y toma de decisiones, ningin problema es mas frecuente ni
tiene mas potencial de ser catastrofico que el exceso de confianza” (p. 150),
debido a que a menudo los individuos con escasas aptitudes intelectuales e
interpersonales sobreestiman su capacidad de desempeno, sobre todo en la
solucion de problemas que estan fuera de su alcance y, en consecuencia,
toman una mala decision.

Kahneman (2002) dice que el exceso de confianza se da cuando las per-
sonas exageran de forma inconsciente sus habilidades personales y conoci-
mientos generales en los negocios, lo que los lleva a asumir que tienen la
capacidad de controlar las consecuencias de sus decisiones, aun en situacio-
nes dificiles. Asi, las personas creen saber con exactitud lo que ocurrira en
un futuro proximo o bien creen tener todo el conocimiento acerca de algun
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tema o situacion, y bajo esa creencia toman decisiones equivocadas: caen
en el error de asumir grandes riesgos por considerarse expertos.

5. Statu quo. Samuelson y Zeckhauser (1988) sefalan que los tomadores de de-
cisiones exhiben a menudo un marcado sesgo de statu quo consistente con
la aversion a la pérdida, ya que prefieren no arriesgarse: de esa manera se
sienten mas seguros. En este sentido, se considera que la cultura del agricul-
tor, apegada a las tradiciones y costumbres que se transmiten de generacion
en generacion, influye en su forma de pensar y de actuar, por lo que trabaja
sin contemplar ningln tipo de cambio, aunque éste signifique un avance en
el crecimiento de la empresa. Por tal motivo, es importante tener en cuenta
que la mayoria de las empresas agricolas son un negocio familiar y que buena
parte de los fundadores se esfuerza en mantener la esencia original. De esta
forma se deja en herencia a los hijos, ademas de un negocio, una tradicion
que ellos mismos han procurado conservar.

6. Seguimiento a la multitud o efecto manada: Devenow y Welch (1996) defi-
nen el efecto manada como aquellos patrones de comportamiento imitados
por los individuos que responden a la capacidad que tienen las personas de
establecer mecanismos para coordinarse o de observar a otros tomadores de
decisiones. En la investigacion de Duarte, Garcés y Sierra (2016, p. 321) se
determina la presencia del efecto manada en los principales mercados bur-
satiles de América Latina (Argentina, Chile, Per(, Colombia, Brasil y México)
durante los periodos pre y pos crisis subprime, utilizando el modelo de regre-
sion cross sectional absolute deviation (CSAD) que propusieron Chang, Cheng
y Khorana (2000). Se hall6 que tal orientacion esta presente en la mayoria de
los paises pero no en México. El ranking estuvo ordenado de mayor a menor
de la siguiente manera: Colombia (19), Per( (16), Chile (10), Argentina (3),
Brasil (2) y México (0).

En tal estudio se demostré que el efecto manada se presenta en mayor
proporcion cuando los mercados estan al alza, es decir, cuando los inversio-
nistas reaccionan a las buenas noticias mas que a las malas, por lo que a lo
largo de la historia se ha confirmado que en el tema de las inversiones dicho
efecto es el principal motivo por el cual los instrumentos bursatiles suben de
valor. Y es que miles de personas podrian invertir en acciones y valores sin
ningun fundamento sélido, sélo por seguir a la multitud.

Influencia del tipo de personalidad en el proceso de toma de decisiones

Para Ardrossan (2012), los tipos de personalidad tienen un gran peso en el pro-
ceso de decidir, ya que pueden definir las preferencias o inclinaciones hacia las
diferentes opciones, lo que produce comportamientos y capacidades diferentes
frente a dicho proceso. Por lo regular, las empresas agricolas emplean asesores
externos cuya formacion y experiencia los habilitan para recomendar la mejor
opcion. No obstante, a menudo se incluyen a otros miembros de la familia en la
toma de decisiones, sobre todo en periodos criticos, como una crisis financiera,
o en las decisiones estratégicas, por ejemplo para una compra que requiera un
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desembolso considerable o para determinar quién sera el proximo jefe de la
empresa.

Ahora bien, es importante considerar que cuando los miembros de la familia
participan en el proceso de tomar decisiones, se tiene el inconveniente de que,
debido a los tipos de personalidad de cada miembro, los distintos intereses
podrian entrar en conflicto, ya sea entre ellos o incluso con los intereses de la
empresa. En relacion con los factores que causan conflicto de intereses, se ha
demostrado que el tipo de personalidad, las costumbres y las creencias arraiga-
das, asi como las emociones, son determinantes en el comportamiento humano
y ejercen influencia en las decisiones que toman las empresas agricolas.

Pero, de acuerdo con Navas, Guerras y Montero (2010), hay otros factores
relacionados con los éxitos o los fracasos de las decisiones estratégicas en las
empresas, tales como el poder, las influencias y el azar. En este caso, se debe
intentar conseguir el equilibrio de la racionalidad econémica. La magnitud de
la influencia va a depender, ademas, de variables clave, tales como la amenaza
competitiva, la importancia de la decision tomada o la incertidumbre de ésta,
entre otras cosas.

Metodologia
Poblacion y muestra

Para efectos de la presente investigacion, se consideran los empresarios agri-
colas ubicados en el municipio de Guasave, el cual se localiza en la region
noroeste, subregion geoeconémica centro-norte del estado de Sinaloa. Segin
los datos tomados del sitio web del Ayuntamiento de Guasave (2020), por su
extension territorial, ocupa el octavo lugar respecto del resto de los municipios
del estado, con una superficie de 3 464.41 kilometros cuadrados, de los cuales
mas de 50% se utiliza para la agricultura de riego. Los principales cultivos son
maiz, trigo, sorgo, soya, frijol y hortalizas.

La mayoria de los agricultores de ese municipio estan afiliados a organizacio-
nes civiles que representan los intereses comunes de sus asociados y que hacen
las gestiones que los productores requieren, tales como créditos, almacena-
je, venta de productos, compra de insumos y apoyos gubernamentales, entre
otros, con el objetivo de fomentar el desarrollo de la actividad agricola.

En la cabecera municipal de Guasave hay registradas tres asociaciones agri-
colas: la Asociacion Agricola Local y Ejidal de Productores de Hortalizas, Granos
y Frutas, conformada por 25 socios; el Cluster Hortaliceros Unidos de Sinaloa,
A. C., integrado por 15 socios, y la Asociacion de Agricultores del Rio Sinaloa Po-
niente, A. C., que concentra a la mayoria de los agricultores organizados (cerca
de mil miembros). Sin embargo, segin la informaciéon que proporcioné dicha
asociacion, se considera que un nimero similar de agricultores no pertenece a
ninguna organizacion, lo que dificulta mucho determinar con precision el total
de agricultores del municipio. Por tal motivo, la muestra seleccionada para el
presente trabajo es de tipo no aleatoria, y se tuvieron en cuenta los siguientes
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subtipos. Muestra por conveniencia. Esta es una caracteristica muy importante,
puesto que se eligieron casos en los que la ubicacion geografica facilita el acce-
s0. Muestra de participantes voluntarios. Se hizo asi debido a que era necesario
asegurar la disposicion de los participantes a dar la informacion que se requeria
para llevar a cabo la investigacion, y que ademas quisieran invertir tiempo para
responder la encuesta o ser entrevistados. En este punto es preciso aclarar que
hay desconfianza por parte de la mayoria de los productores para proporcionar
informacion relativa a su actividad agricola por causa de la inseguridad que
impera en la region.

De acuerdo con los criterios establecidos en parrafos anteriores, la mues-
tra se integro con 53 empresarios agricolas de Guasave, quienes estuvieron
de acuerdo en proporcionar la informacion necesaria para el proyecto. Entre
ellos, estan los que siembran desde ocho hectareas hasta los que superan las
doscientas hectareas (pequenos, medianos y grandes empresarios), asi como los
que siembran hortalizas y los que siembran granos.

Alcance y metodologia

Las variables en estudio son los seis sesgos conductuales —que se definieron con
anterioridad— que se consideran influyen en el comportamiento de los agricul-
tores. Se determind la incidencia de los sesgos en la conducta de ellos mediante
las respuestas que se obtuvieron en las encuestas a escala Likert. Dichas res-
puestas se dividieron en tres categorias que suponen diferentes posturas o acti-
tudes respecto de un problema planteado. Las sumas de las respuestas elegidas
en cada uno de los items contemplados en el instrumento (véase tabla 1) dan
como resultado el nivel de los sesgos conductuales que cada individuo demues-
tra en sus acciones.

Tabla 1. Encuesta aplicada a los empresarios agricolas
del municipio de Guasave, abril de 2019-enero de 2020

Cuestionario

Num. Pregunta Opcién

1 |En el momento de tener que |A.Una persona que definitivamente no arriesga.
tomar una decisién que B. Una persona medianamente arriesgada.
implica correr algun riesgo, | C. Una persona a la que le gusta arriesgarse.
usted se considera:

2 |La mejor descripcion de su A. No tengo experiencia en el tema de inversiones.
experiencia como B. Tengo alguna experiencia en el tema de inversiones.
inversionista es: C. Tengo amplia experiencia en el tema de inversiones.

3 | Siobligatoriamente debe A. Ganar 3 000 USD con probabilidad de éxito de 10%.
apostar 1 000 ddlares B. Ganar 1 000 USD con probabilidad de éxito de 50%.
estadounidenses (USD), ;cuél | C. Ganar 500 USD con probabilidad de éxito de 90%.
de las siguientes opciones
seleccionaria usted?

4 | En un concurso le regalan A. Apostar los 500 y ganar 4 000 USD

500 USD y tiene las siguientes| si cae 6 en un dado.

opciones, jcuél elige usted? | B: Apostar los 500 y ganar 2 000 USD con cara o cruz.
C. No apostar e irse a casa con 500 USD.
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Siendo el gerente de la
empresa, debe invertir 20 000
USD en una de tres posibles
opciones. ;Cuél de las
siguientes alternativas elegiria
usted?:

A. Invertir en acciones de rentabilidad alta

en proyectos de alto riesgo.

B. Invertir en bonos del Estado

con renta media a cinco anos.

C. Invertir en un titulo a un afio con baja rentabilidad,
pero seguro.

Ante la afirmacion,

“Cuando debo realizar una
tarea complejay de gran
importancia para la empresa
que se debe entregar en una
semana, mi actitud es”:

A. Le doy prioridad y la realizo lo antes posible.
B. Realizo otras cosas y luego me dedico a ello.
C. La verdad espero hasta el final, no me quiero
estresar desde ahora.

Usted recibe un bono de
1000 USD como premio
por parte de la empresay
debe pensar qué hacer con
el dinero. ;En cuél de las
siguientes circunstancias
utilizaria el dinero?

A. Invierto el dinero en un titulo de renta fija a un afio.
B. Guardo el dinero en mi cuenta de ahorros

en el banco.

C. Primero me aseguro de satisfacer un deseo

y después veo si queda para invertir o ahorrar.

;Cudl considera usted que
va ser el panorama de las
empresas mexicanas en los
préximos cinco anos?

A. Creo que sera negativo en todo sentido.
B. Creo que serd complejo, pero

con buenos resultados econdmicos.

C. Creo que sera positivo

con grandes beneficios econdmicos.

Si los directivos de la empresa
le informan que “vamos a
correr riesgos”, jcuél de las
siguientes frases se identifica
mejor con su forma de
pensar?

A. Es una pérdida segura.

B. Es incierto y, hasta no tener mas informacion,
no debemos actuar.

C. Suena algo peligroso,

pero vale la pena asumir el riesgo.

10

Honestamente, cuando usted
inicia un proyecto, ;qué tanto
cree que se lograran las metas
esperadas?

A. Se logrardn menos de 50% de las metas esperadas.
B. Se lograréan entre 50 y 80% de las metas esperadas.
C. Se lograran mas de 80% de las metas esperadas.

11

;Es usted de las personas que
“en el momento de tomar
decisiones en la empresa,
cuenta con la informacién
necesaria para elegir la mejor
alternativa”?

A. Nunca.
B. Algunas veces.
C. Siempre.

12

;Considera usted que su perfil
profesional es el adecuado
para tomar decisiones claves
en la empresa?

A. No, mi perfil no es el adecuado para tomar
decisiones.

B. Si, pero sélo para tomar algunas decisiones.
C. Si, tengo un perfil adecuado para tomar
todo tipo de decisiones.

13

;Las decisiones que usted
toma en la empresa se ajustan
a lo establecido en el plan
estratégico de la compania?

A. Nunca.
B. Algunas veces.
Siempre.

14

;Estarfa usted dispuesto a
aumentar el riesgo actual

de su empresa en una
oportunidad de negocios que
mejoraria notablemente las
utilidades?

A. Estarfa dispuesto a arriesgar todos los recursos
en esta opcion

B. Estaria dispuesto a arriesgar sélo parte

de los recursos en esta opcion.

C. No estaria dispuesto a asumir un riesgo mayor
al actual.
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15 |Usted invirtié 80 000 USD

y obtuvo un beneficio de

20 000. Tiempo después, por
temas de mercado, perdid

10 000 USD y su capital final
quedd en 90 000 USD. En esta
situacion, ;qué decisién toma
usted?

A. Retiro el total del dinero

y lo dejo en mi cuenta de banco.

B. Volveria a reinvertir en el mismo negocio.

C. Transferiria el dinero a otra inversion de menor
riesgo.

16 | Teniendo alguna informacion
de que a la competencia le va
muy bien en un proyecto de

inversion, justed invertiria en

A. Definitivamente no invertiria en el mismo proyecto.
B. Realizaria primero una investigacion

mas profunda del proyecto.

C. Definitivamente si invertiria en el mismo proyecto.

12

este mismo proyecto?

17 | Se ofrece una capacitacién A. Propongo un curso méas conveniente para la

en la empresay la mayoria empresa, aungue no esté entre las opciones.

ya ha votado por un curso en |B. Propongo a la mayoria revisar nuevamente
sistemas. En esta situacion las opciones de la lista.

usted decide: C. Votar por el mismo curso que eligié la mayoria.

Fuente: elaboracion propia.

Previo a la aplicacidn de la encuesta, se realizaron entrevistas no estructu-
radas a los candidatos a ser encuestados, con el objetivo de hacer las presenta-
ciones pertinentes, explicarles el contenido del trabajo de investigacion y, sobre
todo, el objetivo de la aplicacion de la encuesta y la informacion general que
debian proporcionar si estaban dispuestos a cooperar. El periodo de recoleccion
de la informacion fue de abril de 2019 a enero de 2020. La encuesta fue apli-
cada en su mayoria (80% aproximadamente) in situ por el primer autor de este
articulo, y 20% fue enviada por correo electronico. No se les limitd el tiempo
para responder la encuesta in situ debido a que entre los participantes habia
personas que necesitaban mas tiempo que otras para comprender la informacion
que se les estaba solicitando. Se conto siempre con la asesoria del aplicador de
la encuesta para explicar con ejemplos la parte donde se presentaran dudas. En
cuanto a la encuesta aplicada por medios electronicos, una persona designada
por la autoridad de la comunidad se hizo responsable de aplicarla y enviarla.

Las preguntas incluidas en la tabla 1 estan disenadas para detectar la presen-
cia de los seis sesgos conductuales que se pretenden comprobar en el presente
estudio. Por ejemplo, la pregunta 3 es para medir el nivel de aversion al riesgo:
“Si obligatoriamente debe apostar 1 000 USD, ;cual de las siguientes opciones
seleccionaria usted?”

1. Ganar 3 000 USD
con probabilidad
de éxito de 10%.

3. Ganar 1 000 USD con
probabilidad
de éxito de 50%.

5. Ganar 500 USD con
probabilidad
de éxito de 90%.

Con base en estas tres categorias, se elabora la figura 1 para efectos de
medir el grado de presencia de los sesgos conductuales en los agricultores con
el siguiente criterio: si se obtienen de 1 a 2.5 puntos en promedio, hay una
presencia de sesgos baja; si los valores se ubican entre 2.6 y 4 puntos, una
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actitud un poco sesgada; si estan entre 4 y 5 puntos significa que la actitud del
individuo en el momento de tomar decisiones esta muy sesgada.

Figura 1. Valores a considerar para ubicar la intensidad
de los sesgos encontrados

Bajo nivel de sesgos Mediano nivel de sesgos  [Alto nivel de sesgos

Fuente: elaboracion propia.

Resultados del analisis de los datos

Con el objetivo de caracterizar el proceso de toma de decisiones para la produc-
cion de las empresas agricolas de Guasave, se encuestd a los productores que
tuvieran la disposicion de participar (segin los criterios establecidos en la se-
leccion de la muestra), para que fuera posible comprobar la presencia de sesgos
conductuales, asi como determinar en qué medida las decisiones de siembra de
los agricultores de ese municipio se ven influidas por éstos.

Durante las entrevistas previas a la aplicacion de las encuestas, se pudo cons-
tatar que hay factores que influyen en las decisiones de inversion: la disponibi-
lidad de agua, los apoyos del gobierno y el capital financiero con que cuentan.
Los modulos de riego distribuyen y controlan el agua para las siembras y, depen-
diendo de la cantidad que haya disponible en las presas, al agricultor se le dan
las opciones de produccion, de las cuales elige aquella que estima que conlleva
menor riesgo.

Figura 2. Resultados de la autoevaluacién como inversionista,
abril de 2019-enero de 2020

|dentificacion del perfil
como inversionista

Autodefinicion del perfil
frente al riesgo

0 1 2 8 4 5

Fuente: elaboracién propia con base en las encuestas aplicadas.
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Con el fin de que los agricultores pudieran autoevaluarse en términos de
manejo de sus finanzas y sobre todo en lo relativo a toma de decisiones de in-
version, se incluyeron al inicio de la encuesta dos cuestionamientos para que
pudieran ubicar su perfil de inversionistas, asi como la actitud que asumen al
encontrarse en un escenario de riesgo. Los resultados se muestran en la figura 2.

En la figura 2 se observa que, en términos generales, la determinacion del
perfil como inversionista se ubico en el punto 3, que, de acuerdo con la tabla
disenada para medir el grado de influencia de los sesgos (véase figura 1), indica
un nivel medio, y en lo que respecta a la autodefinicion de su actitud frente al
riesgo, en la misma figura se observa un valor de 4, lo que de acuerdo con los
criterios establecidos para la medicion de presencia e intensidad de los sesgos,
definidos en la figura 1, significa que los agricultores encuestados manifiestan
un promedio alto de aversion al riesgo.

La figura 3 se elabord para dar respuesta al objetivo general del presente
estudio. Se tomaron en consideracion los sesgos que la literatura sefiala como
aquellos que se presentan con mayor frecuencia en las personas cuando eligen
una alternativa, en especial en los agricultores. Las preguntas de la encuesta se
enfocan en la deteccion de la presencia de cada uno de los sesgos de la siguien-
te manera: las preguntas 1y 2 proporcionan informacion sobre la autoevalua-
cion como inversionista; de la 3 a la 5, aversion al riesgo; la 6 y la 7 se enfocan
en la procrastinacion; de la 8 a la 10 se mide el exceso de optimismo; de la 11
a la 13, el exceso de confianza; la 14 y la 15 se refieren al statu quo; la 16 y la
17 al efecto manada.

En la figura 3 se aprecian los seis sesgos en la conducta de los agricultores en
el momento de tomar decisiones y el grado de su presencia.

Figura 3. Presencia de sesgos conductuales
en los empresarios encuestados

Seguimiento a la multitud

Statu quo

Exceso de confianza

Optimismo

Procrastinacion |

Aversién al riesgo |

0 1 2 3 4 5

Fuente: elaboracién propia con base en las encuestas aplicadas.
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Figura 4. Presencia de sesgos conductuales por empresa
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Fuente: elaboracion propia con base en las encuestas aplicadas.
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La figura 4 muestra que de los 53 agricultores encuestados, solo uno sobre-
paso el punto cuatro, mientras que los 52 restantes denotaron un nivel medio
en la presencia de los sesgos conductuales. Ademas, la influencia de éstos en
las decisiones es muy similar en todas las personas que participaron.

La tabla 2 exhibe los resultados de cada nivel de acuerdo con las categorias
definidas en la escala Likert. Dichos resultados sefalan el porcentaje de los
individuos que se ubicaron en los niveles bajo, medio o alto. En los conceptos
de actitud frente al riesgo, le gusta tomar riesgos, aversion al riesgo, exceso
de optimismo y exceso de confianza, la mayoria de las personas se posiciono
en los niveles mas altos, mientras que en la autoevaluacion del perfil como in-
versionista, experiencia en inversiones, statu quo y seguimiento a la multitud,
la mayoria se ubicé en los niveles medios. En el caso de la procrastinacion, la
mayoria se situo en los niveles mas bajos.

Tabla 2. Porcentajes de incidencia de sesgos en cada nivel

Bajo | Medio Alto
sl dlporl e
ooz dlprl verieis
Aversion al riesgo 19.50% | 35.22%| 44.65%
Procrastinacion 66.98%| 20.75%| 12.26%
Optimismo 7.55%| 45.28%| 45.91%
Exceso de confianza 1.89%| 42.14%| 55.97%
Statu quo 22.64% | 42.45% | 34.91%
Seguimiento a la multitud 21.70%| 56.60%| 21.70%

Fuente: elaboracién propia con base en las encuestas aplicadas.

Los porcentajes dan una vision clara sobre la manera en que se distribuyen
las respuestas de los individuos en cuanto a como se consideran o como se au-
toevallan en cada una de las preguntas de la encuesta; también en qué nivel se
concentra la mayoria de las personas seleccionadas para integrar la muestra.

De esta manera y con los resultados que se obtuvieron mediante las encues-
tas, se detect6 la presencia de sesgos conductuales en la toma de decision
de produccién en las siguientes medidas: en la determinacion del perfil del
inversionista, la mayoria de las personas encuestadas (60.38%) considera que le
gusta arriesgarse (véase tabla 2). No obstante, en contraste con ese resultado,
cuando se analizaron las respuestas enfocadas en identificar la presencia del
sesgo aversion al riesgo, se encontro que mas de 80% de los agricultores se en-
cuentra entre un nivel medio y alto.
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En relacion con la experiencia como inversionista, se tiene que 20.75% se
ubica en un nivel bajo, 64.15% dice tener moderada experiencia y 15.09% dice
que tiene amplia experiencia para realizar inversiones (véase tabla 2). No obs-
tante, y contrario a este ultimo resultado donde la minoria (15.09%) se autoeva-
lUa con amplia experiencia en el tema de las inversiones, 55.97% de las personas
aseguran contar con un perfil adecuado para tomar todo tipo de decisiones. Por
esta razon, el sesgo exceso de confianza es el que se aprecia en niveles mas
altos: se sitla en el punto 4.08 (véase figura 3).

Por otro lado, el factor conductual de menor presencia se hallo en la pro-
crastinacion, ya que la mayoria (66.98%) de los productores se ubicé en un nivel
bajo, mientras que 20.75% quedo6 en un nivel medio y 12.26% obtuvo un nivel
alto. Los resultados ubican el sesgo de procrastinacion en el lugar 1.91 de
la tabla 2, lo cual tiene sentido puesto que a través de la experiencia se ha
podido constatar que los agricultores son muy disciplinados y responsables.

En la medicion del exceso de optimismo, los resultados se concentraron en-
tre los niveles medio y alto. En este punto, 7.55% denoto un nivel bajo, 45.28%
un nivel medio y 45.91% demostro un alto nivel. A este respecto se pudo cons-
tatar que mas de 90% de los productores percibe como positivo el panorama
economico y, al iniciar cada ciclo agricola, esperan que su inversion les rinda los
frutos suficientes para ser considerados rentables. En este punto, el promedio
general es de 3.73, que corresponde a un nivel medio de acuerdo con los crite-
rios establecidos en la figura 1. Por lo tanto, el nivel de optimismo encontrado
esta entre medio y alto.

El sesgo de statu quo se halla presente en un nivel bajo con 22.64%, 42.45%
de los agricultores se ubic6 en un nivel medio, mientras que 34.91% denoto6 un
nivel alto. Las cifras reflejan que muchos de los agricultores prefieren quedarse
como estan antes que pensar en algin cambio en su proyecto de inversion. Esta
actitud va de la mano con la aversion al riesgo, en el sentido de que la mayoria
de los productores no acepta hacer ningln tipo de cambio en su actividad pro-
ductiva por considerar que ello implicaria mayor esfuerzo y mayores riesgos.

En el sesgo de seguimiento a la multitud, 21.70% de las personas encuestadas
denoto un nivel bajo, 56.60% un nivel medio y 21.70% un nivel alto (el mismo
porcentaje entre niveles bajo y alto). Al igual que en el statu quo, este sesgo
esta presente en la mayoria de los productores en un nivel de intensidad medio.

Conclusiones

Aungue como se menciono en el punto 3, referente a los resultados del analisis
de los datos, otros factores influyen en las decisiones de los agricultores para
invertir, tales como el agua con que cuentan, los apoyos del gobierno y los
fondos disponibles. Los resultados de la presente investigacion confirman que
la presencia de los sesgos conductuales ejerce una importante influencia en la
toma de decisiones sobre la produccion.

En primer lugar, se observa que la mayoria de los agricultores de Guasave
tiene mucha aversion al riesgo y, cuando estan frente a una opcion segura, la to-
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man sin pensarlo mucho. Empero, hay que tener en cuenta que su oficio es ries-
goso y que puede confundir el hecho de que necesariamente tengan que tomar
ciertos riesgos en la actividad de produccion y en la venta de sus productos.

Del mismo modo se pudo constatar que los empresarios de la muestra no
postergan sus obligaciones, lo cual tiene sentido puesto que a través de la
experiencia se ha podido confirmar que los agricultores son muy disciplinados y
responsables.

Por otra parte, la mayoria de los agricultores se autoevalia como personas
que tienen de mediano a alto conocimiento en el tema de los negocios y sobre
todo en la toma de decisiones; no obstante, carecen de conocimiento y expe-
riencia en el tema de las finanzas y la comercializacion. Por esa razon el exceso
de confianza denota mayor presencia en su conducta. En este sentido, muchos
de ellos apuestan todo a la opcion que consideran sera la que les represente
menor riesgo y, en consecuencia, laque tiene mas probabilidad de acercarlos a
las metas que ellos se han establecido.

Hay que subrayar que la mayoria prefiere permanecer sin cambio, porque
considera que tiene el conocimiento técnico necesario para sembrar y cosechar
el producto que siempre ha venido sembrando y, aun cuando la cosecha de
un nuevo producto prometa mejores rendimientos, prefiere no arriesgarse con
algo que le parece incierto.

Por otra parte, el sesgo de seguimiento a la multitud o efecto manada esta
presente en ellos entre un mediano y un alto nivel, pues la mayoria esta dispues-
ta a hacer lo que los demas hacen si observan un mayor rendimiento en deter-
minado producto. Lo anterior podria parecer contradictorio con lo expresado
en el sesgo de statu quo, en el que los agricultores prefirieron quedarse como
estaban antes de hacer algun cambio. Esto se debe a que, como se dijo al inicio
de esta seccion, prefieren la ganancia segura, aunque sea menor que la que
pudieran conseguir si aumentan el riesgo. En este caso, no aceptarian sembrar
el mismo producto que sembré otro agricultor, aunque hubiera dejado muy
buenas ganancias, sin antes asegurarse mediante investigacion previa que
ellos también tienen posibilidades de ganar.

Ademas, es necesario subrayar que en lo que respecta a la actitud frente al
riesgo, se obtienen resultados hasta cierto punto contradictorios, puesto que,
por un lado, muchos agricultores se autodefinen como personas a quienes les
gusta arriesgar y, por otro lado, en la generalidad de sus respuestas demuestran
una clara aversion al riesgo. Los hallazgos concuerdan con la teoria prospectiva
de Kahneman (1979), mediante la cual se demostré que los individuos exhibie-
ron una clara preferencia por la ganancia segura, frente a otras opciones que
ofrecian posibilidades de obtener mayores rendimientos con mayores riesgos.

En cuanto a la coincidencia con investigaciones similares, se establece
concordancia con los hallazgos de Leyva-Leon, Borbon-Morales y Durazo-Salas
(2019), en el sentido de que el sector agropecuario presenta un comportamien-
to sesgado durante el proceso de eleccion.

Por otro lado, las investigaciones de Ladréon de Guevara, Madrid y Ladron
de Guevara (2019), realizadas a un grupo de estudiantes de perfil técnico de
la Universidad Veracruzana, en México, asi como los estudios de Ladron de
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Guevara, Gomez, Pena y Madrid (2020) a estudiantes de distintos programas
educativos y areas académicas de la Pontificia Universidad Javeriana de Cali,
Colombia, demostraron que, en ambos casos, los estudiantes se inclinan a to-
mar decisiones basandose en la teoria prospectiva, mas que en la teoria de la
utilidad esperada.

La similitud de las investigaciones mencionadas con anterioridad se encuen-
tra, en esencia, en que en todos los casos se evidencia que las decisiones que
toman las personas no estan enfocadas en maximizar los rendimientos.

En cuanto a la pertinencia de la presente investigacion, se considera que
conocer la incidencia de los sesgos conductuales en la toma de decisiones de
produccién sera de utilidad para el productor en futuras elecciones. Los resul-
tados presentados aqui entregan informacion util para la formulacion de politi-
cas gubernamentales orientadas al apoyo a la agricultura.
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