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Introduccion

Los mecanismos defensivos que los individuos emgiea sido motivo de
debate e investigacion desde las primeras ideksedel quien a principios de siglo
XX, alla por el afio 1905, sugeria que la repreaiémenudo se afrontaba llenando la
mente con un conjunto de pensamientos excesivanmetsos contrarios a aquel que
causa malestar (segun la traduccion de Gay, 19890 Posteriormente, Freud se
referia mas especificamente a estos pensamieaitis/os como “formaciones
reactivas” que formaban “diquesentales” y servian para bloquear la concienciasle

amenazas en el individuo (segun la traduccion de 889, pp. 261-262).

Afos mas tarde, Lewin (1933, 1935) propuso queethd de ser consciente de
multiples alternativas de accion resultaba unamxpea aversiva para el sujeto,
mientras que tener una Unica opcion resulta magads. Lewin (1935, p. 123) refleja
esta idea a través de la metafora del burro qualizedo por la indecision entre dos
montones de heno igualmente atractivos, termindémdose de hambre por no elegir
ninguno. Lewin (1933, p. 609) ya habia notado gsenifios que estuvo observando se
volvian mas incdmodos y tensos cuando se enconteabaituaciones en las que varios
objetivos estaban presentes. Aquellos nifios intantascapar de esa tension provocada
por dicha situacion de diferente forma. Algunosatban de huir de la escena, de una
manera primitiva y fisica, corriendo lo mas lejasiple o incluso tapandose los 0jos.
Sin embargo, Lewin pudo observar como muchos nif@ste a la tension generada por
las multiples opciones, desplegaban un mecanisndefé@sa psicologico, que Lewin

consideraba innato.

De acuerdo con Lewin (1935), una forma efectivaedieicir las experiencias

aversivas que experimenta el individuo frente ariaitiples alternativas consiste en



centrarse en un Unico patrén de pensamientos adesta un mismo objetivo,
excluyendo el resto. Por tanto, ante la incertidengenerada por las multiples
posibilidades, las personas tienden a buscar skglmiatando de centrarse en una Unica

opcion e ignorando el resto.

Segun Fromm (1941, 1947), la incertidumbre es aitera la experiencia
humana misma, ya que la evolucién ha liberadordismano de sus instintos mas
primitivos, lo que le genera una gran incertidumBr@ tanto, de acuerdo con este
autor, sin una guia de accion intrinseca (inst)dtssindividuos tratan de compensar
buscando la rigidez y consistencia a través deskactdn de patrones de pensamiento y
conducta. Autores clasicos como Fromm (1941), Ro(951) y Kelly (1955) han
propuesto que los estados relacionados con latitheerbre personal pueden inducir de
forma sistemética una rigidez compensatoria. Dmosimilar, varios estudios han
demostrado que la amenaza puede causar rigide#icagiomo mecanismo defensivo
(Sales, 1973; Suedfeld y Pietroheda, 1984). Oumtsres han constatado que los
individuos se forman sistemas de pensamiento asrawl la medida en que se sienten
solos o indefensos (Rokeach, 1960). Por tanto,dmbns individuos se encuentran en
situaciones de alta incertidumbre tienden a emphemanismos defensivos
compensatorios (ej., rigidez cognitiva, sistemapelesamiento cerrados) para hacer

frente a dicha incertidumbre.

McGregor (2003) ha demostrado que la conviccionpmmatoria es un
mecanismo defensivo util a la hora de reducir ¢@itidumbre personal. La conviccion
compensatoria es entendida como la reaccion deéeper parte de un individuo que
consiste en centrarse y/o destacar un elemento/cetasu propio yo con el objetivo de
liberar la tensidn psicolégica y reducir la inogutinbre que surge a partir de la

presencia de otros elementos relativos al yo (Mg@te€2003). Baumeister (1978) ha



constatado que, tras los fracasos, los individieosién a proteger la amenaza a su
propio yo o a su autoestima a través de mecanidefeasivos compensatorios,
focalizandose en otros aspectos positivos que ppaaague no estén directamente
relacionados. De nuevo, de estos autores se ddsgeemisma idea: frente a la
incertidumbre los individuos buscan seguridad yezexs a través de respuestas

compensatorias.

El enfoque compensatorio también se ha puesto déiesho en contextos
grupales. Hogg (2012) sostiene que los individieglen a reducir la incertidumbre
gue sienten (por ejemplo, sobre ellos mismos oessibrida) identificandose con
determinados grupos, un proceso que no solo lesiteedefinirse y ubicarse en el
mundo social sino que también les proporciona galgecomportamiento. Estos grupos
se caracterizan por representar posiciones biemdks$ y muchas veces extremas
(Hogg, Meehan, y Farquharson, 2010). Por tantenfelque compensatorio también
queda en evidencia en contextos grupales de mguoenas individuos afrontan la
incertidumbre buscando seguridad al identificamsedeterminados grupos que les

permiten definir su identidad y les facilitan caagde conducta y pensamiento.

Algunos fendmenos sociales pueden incluirse bagpergoque compensatorio.
Miller & Ross (1975) han demostrado de manerarsigtiea la presencia del sesgo de
autoservicio, a través del cual los individuosdema interpretar los sucesos de manera
gue tengan repercusiones positivas para ellos rsishar ejemplo, estos autores han
constatado coOmo existe una mayor tendencia a lea@sgonsable de los propios éxitos
pero no de los propios fracasos. De forma simglaefecto de la Tercera Persona
(Andersen, 1983), sostiene que tendemos a credogjaemas son mas vulnerables y
facilmente influenciables por los mensajes de ledios de comunicacion que nosotros

mismos. Numerosos estudios demuestran que el efectpensatorio se produce en un



intento por preservar o elevar nuestro autoconcgptdgoestima frente a la
incertidumbre que genera la amenaza de sentirflaemegiables o vulnerables (Brown,
1986; Duck y Mullin, 1995). Cuando los individuosrgiben que su propia identidad es
amenazada, tienden a adoptar convicciones y psstuia extremas en un intento por
afrontar la incertidumbre personal (McGregor, Zamh@mes, y Spencer, 2001). De
nuevo, podemos observar como frente a la incertidentos individuos buscan
seguridad y una forma efectiva de hacerlo es piertdg y ensalzando su autoconcepto

de forma compensatoria frente a las amenazas alanis

Steele y Lui (1983) sugieren que cuando la genperaxenta disonancia
cognitiva, eso constituye una amenaza a su pragidgntidad y una manera efectiva
de reducir dicha disonancia consiste en afirmaptopios valores personales. Una vez

mas, frente a la incertidumbre, los individuos lamscertezas.

Se ha constatado que, en contextos de incertidyciEuier pensamiento o
creencia que proporcione orden, como creer erogk@so (Rutjens, van Harreveld, y
vander Pligt, 2010), en la ciencia (Rutjens, vanréieeld, van der Pligt, Kreemers y
Noordewiser, 2013) o en la organizacion social@en, Kay, Eibach, y Galinsky,
2014) puede resultar un método efectivo a la hengeducir dicha incertidumbre,
actuando como un mecanismo psicolégico compeneatbpgercibir el mundo como un

lugar mas ordenado y, por tanto, seguro.

La polarizacion de actitudes bajo condiciones dertidumbre es un efecto
frecuentemente investigado en diferentes &mbitdss ellos el politico (Gaffney, Rast,
Hackett, Hogg, 2014). Estudios clasicos han pugstmanifiesto el efecto de
polarizacion de las actitudes en contextos deradxrtidumbre. Por ejemplo, Greenberg

et al. (1990) demostraron que los participantesiaar®s a los cuales se les habia



presentado un recordatorio de muerte preferiaexin pro-USA vy les disgustaba un
texto anti-USA en mayor medida que a aquellos qugeries habia presentado tal

recordatorio.

Cuando la gente se siente amenazada por sus tiedds, a reaccionar de una
forma psicol6gicamente defensiva. McGregor, et28101) han sugerido en la misma
linea que la gente puede afrontar sus dudas amaazacrementando la confianza
como una respuesta compensatoria, confiando, ptar, tmas en sus actuales estados

mentales, incluyendo actitudes, objetivos y creen(ilcGregor y Marigold, 2003).

La hipotesis de la autovalidacion (Petty, BrifioT&mala, 2002) sostiene la
idea de que los individuos consideran la validegu$epensamientos antes de usarlos
para formar sus juicios. Brifiol & Petty (2009) ldemostrado que la manipulacién de
la confianza que las personas tienen en sus pesis@sien relacion a un mensaje
persuasivo, incrementa la prediccion de las a@guplie dichas personas se formaran.
Se ha constatado que la confianza magnifica ekoadd del pensamiento mientras que
la duda lo atenua, llegando incluso a revertirlett{p Brifiol, Tormala &Wegener,
2007). Una vez mas se desprende la misma ide#e fieta incertidumbre, los
individuos incrementan la confianza en sus actuedemlos mentales como respuesta

compensatoria.

Existe un amplio abanico de situaciones en lasfgerte a las amenazas al
propio yo o a la propia identidad, los individu@nhgran una respuesta compensatoria
como mecanismo de defensa. Por ejemplo, De MariiggIBPetty & Smith-Genthss
(2015) demostraron en su estudio que a aquelltisipantes a los que se les presento
una situacion de amenaza externa (expresionesemdea enfado), éstos confiaban mas

en sus pensamientos que aquellos a los que seeBEnaron situaciones neutras que no



resultaban amenazantes. Otra fuente de amenazad@tagye la critica externa en un
aspecto personal relevante para el individuo. Rategrinol & Petty (2015)
demostraron en contexto experimental de selec@dredsonal, que aquellos
participantes que listaron situaciones donde haditincriticados mostraron una mayor
confianza en sus pensamientos al compararlos squalticipantes que listaron
situaciones neutras. De nuevo, frente a la inaertlite (en este caso generada por una
amenaza al propio yo), los individuos aumentarofdianza en sus actuales estados

mentales como mecanismo compensatorio.

Sin embargo, no todos los estudios sugieren qeéuwaciones de incertidumbre
los individuos tienden a buscar certezas. Difeseagtudios abordan la preferencia por
el potencial frente al logro. El potencial en sémd presenta mayores niveles de
incertidumbre que el logro, que se refiere a algreto que se conoce y ya ha
ocurrido. Tormala, Jia y Norton, (2012) demostragae los individuos prefieren el
“potencial” frente al “logro” a la hora de evaluaptros. Los participantes de su
experimento evaluaron de manera mas positiva atisteacuando éste fue descrito
como “teniendo el potencial de ganar un premio” cuendo se describié como
“habiendo ganado un premio”. En la misma lineaJo@an & Newman (2014)
demostraron que los participantes de su estudiesamn mayor preferencia por un
dibujo de menor calidad cuando este habia sid@zag por un nifio en lugar de un
adulto, demostrando que la gente a veces prefieresultado inferior siempre y
cuando se relacione con el potencial. Estos remsdtaugieren que frente a la

incertidumbre, los individuos no siempre buscartezas.

Tormala et al. (2012) defienden que la prefereporael potencial ocurre porque

el potencial en si mismo esta rodeado de incertideno que le hace mas atractivo



desde un punto de vista cognitivo. El logro, pacagitrario, hace referencia a un

resultado ya conocido, a algo cierto, por lo qselta menos interesante y atractivo.

Existen principalmente dos enfoques que tratarxgkcar la preferencia por la
incertidumbre (potencial) en lugar de la certiduenfpogro). Por un lado, Maheswaran
& Chaiken (1991) demostraron que cuando la geeteesincertidumbre procesa la
informacion de forma mas detallada y rigurosa pestaurar la certidumbre. Tiedens &
Linton (2001) han demostrado que los individuogdiea cabo un mayor
procesamiento de la informacion cuando se siengaguros o bajo contextos de
incertidumbre, en lugar de seguros. Por otro laltunos autores sugieren que la
preferencia por la incertidumbre es producida pofgusto por la incertidumbre” que
surge de pensar en cosas desconocidas o curiasasdhstein, 1994; Wilson,
Centerbar, Kermer, y Gilbert, 2005). Por tantditéaatura muestra como la preferencia
por la incertidumbre puede ser el resultado denacasidad de restaurar la certidumbre,

o0 bien, de un gusto o disfrute por dicha incertidten

Para Kupor, Tormala, y Norton, (2014) cabe espguarsi los individuos
mostrasen una mayor preferencia por el potenciabadiciones de baja incertidumbre,
los resultados serian congruentes con el enfoqlee“decesidad por reducir la
incertidumbre”. Si, por el contrario, segun esta®i@s, se observase una mayor
preferencia por el potencial en situaciones deiatrtidumbre, cabria esperar que los
individuos mostrasen un cierto “gusto por la indennbre”, disfrutando de la
informacion que considerarian interesante. Logltaos encontrados por estos autores
apoyan este segundo enfoque de “disfrute de latidambre” (Kupor et al., 2014).

Estos resultados vuelven a indicar que los indvédgue se encuentran en situaciones

de alta incertidumbre no siempre tienden a busséezas.



Tormala et al., (2012) han demostrado que un margmresamiento de la
informacion conduce a una mayor preferencia ppotdncial, lo que no han llegado a
demostrar es que sea la propia incertidumbre adaaigpotencial la que produzca ese
mayor incremento en el procesamiento. Por tantexisie una base solida sobre el
proceso por el cual existe una mayor preferenaiappotencial. Investigaciones
posteriores en la misma linea han consideradopell jpiz la tolerancia a la
incertidumbre como variable mediadora, lleganda @ohclusion de que la preferencia
por la incertidumbre (potencial) vs certidumbreg(ty es mayor cuando los individuos

presentan una alta tolerancia a la incertidumbrgp@K et al., 2014).

En resumen, frente a la amplia literatura que detraigue ante situaciones de
alta incertidumbre los individuos tienden a bussatezas (Baumeister, 1978; Brifiol &
Petty 2005; De Marre et al., 2015; Gay, 1989; Froh®41; 1947; Hogg et al., 2010;
Kelly, 1955; Lewin, 1933; McGregor, etl. 2001; M&gor & Marigold, 2003; Rogers,
1951; Rokeach, 1960; Sales, 1973; Suedfeld & Rietta, 1984), algunos autores
sugieren que ante las mismas condiciones de akaitumbre los individuos no
siempre tienen preferencia por la certidumbre, gn llegar a inclinarse mas por lo
incierto (Kupor et al., 2014; Loewenstein, 1994elRbnan y Newman, 2014; Tormala,
2012; Wilson, et al., 2005). De hecho, investigaerecientes han sefialado que este
hecho se produce especialmente cuando los indwithuestran una alta tolerancia a la

incertidumbre (Kupor et al., 2014).

La presente investigacion se enmarca dentro dentexto experimental de
seleccion de personal en el que se evalla a udélesa cuya descripcion esta escrita
en términos de experiencia (certidumbre) vs pog&riicicertidumbre). Nuestro objetivo

es conocer si en funcién de la incertidumbre queementan los evaluadores, éstos



muestran una mayor preferencia por la experieceididumbre) o el potencial

(incertidumbre).

Partiendo de la literatura y, dado el caracteraspbrio del presente estudio,
planteamos tres posibles hipotesis. Por un ladoequcontextos de alta incertidumbre
los individuos muestren una mayor preferencia a@xperiencia (certidumbre) vs el
potencial (incertidumbre). Por otro lado, se poddperar el efecto precisamente
opuesto, que en contextos de alta incertidumbsanhtividuos tuviesen mayor
preferencia por las descripciones en términos tknpil (incertidumbre) vs
experiencia (certidumbre). Y, por ultimo, tambié@ugda ser posible que no hubiese

diferencia (y, por tanto, preferencia) entre antiyss de descripciones.

Método

Participantes

Ciento veintitrés participantes (55,3% mujeresgoade edad = 20-36,
M=24,99) formaron parte de forma andnima y voluatdg la presente investigacion.
El género, la edad o la experiencia previa fueegiistrados pero no influyeron en los
resultados al ser analizados. Es decir, no se &nacon efectos significativos de estas
variables sociodemograficas sobre la variable d#ipate evaluada en este estudio y,

por tanto, no se tendran en cuenta en la descnipegultados.

Disefio

Se empleo un disefio factorial inter-sujetos 2rBstituido por una primera

variable independiente (grado de incertidumbrda“acertidumbre” vs “baja



incertidumbre”) y una segunda variable independiédescripcion de la candidata:
“experiencia”’ vs “potencial”) que fueron manipuladperimentalmente. Los efectos
se observaron sobre la variable dependiente quea faaitud mostrada hacia la

candidata.

Procedimiento

Se les explicé a los participantes que iban a fopage de una investigacion
sobre como determinadas variables afectaban anka de decisiones en seleccion de
personal. Los participantes fueron asignados alaatente a cada una de las cuatro

posibles condiciones experimentales.

A todos ellos se les presenté un formulario conparée introductoria comuan
donde se agradecia su participacion y se les ped&entimiento informado, indicando
que sus datos serian tratados de manera totalameiiéna y confidencial. A
continuacion, se les pidio que leyesen un brev® t@ende se reflejaba el contexto o
situacion de una organizacion ficticia (condici@adta o baja incertidumbre), y
posteriormente se presentaba el texto de una atadide aspiraba a formar parte de
dicha organizacion en un contexto de seleccioredsopal y que podia ser descrita en
términos de experiencia o de potencial. Finalmesgdes pidio a los participantes que
respondiesen a cinco preguntas que evaluabanigwddwcia la candidata (de donde se
obtendra la variable dependiente) a través de scadeeLikert 1-10 con la que se
aseguro que los candidatos estuviesen familiariza@doque imitaba la clasica
evaluacion académica que todos habian recibiddigadp durante afios en su etapa

escolar.



Los participantes cumplimentaron a través de surtphmane un formulario de
duracién inferior a cinco minutos. Sus respuestagfcaron automaticamente en un
documento Excel habilitado a tal efecto. Se recaelduevo a todos los participantes
los objetivos principales del estudio, ofreciénd@demas la posibilidad de ampliar
cualquier informacién al respecto. Por ultimo,esdgradecié la participacion y se les
solicitdé permiso para el analisis de sus respueBtastanto, los participantes del
estudio fueron debidamente informados de todasdagiciones, medidas, e hipotesis

de partida.

Variables independientes

Grado de Incertidumbrd-os participantes fueron asignados aleatoriamente a
una de las dos condiciones de esta variable indegrge. Concretamente, los
participantes leyeron un breve texto acerca ddilzldituacion econémica de una
empresa y las escasas oportunidades de desaredltsscempleados (condicion de alta
incertidumbre) o bien de la prosperidad econOmé&kaadnisma y las perspectivas de
crecimiento de los empleados (condicién de bajidcenbre). Un extracto de la
condicion de incertidumbre dice as€Cdmo viene ocurriendo durante los ultimos afos,
el descenso de las ventas y de la facturacion jootola aparicién de nuevos
competidores en el mercado, ha generado un climaadtidumbre que se ha
apoderado de la compafia. La situacion es ambigua puchos, que no saben cudl
sera su futurt Por otro lado, un extracto de la condicion deidambre es el
siguiente: Otro afio mas, los resultados reflejan el crecinbed la empresa, con un

incremento de la facturacién y del numero de veptas descenso de los competidores.



Los empleados gozan de excelentes perspectivasute, fmuchos de ellos con planes

de desarrollo individual y mejoras salarialés

Descripcién de la candidatal igual que ocurre con la variable independiente
anterior, los participantes fueron asignados ateat@nte a una de las dos condiciones
experimentales. Especificamente, a los particigasgdes presentd la descripcidon de
una candidata a un proceso de seleccion para meosg a una empresa ficticia,
pudiendo ser la candidata descrita en términogxigetiencia” o de “potencial”
(condiciones de la variable independiente). Elaexte se presentd a los participantes
sé6lo varié en determinadas palabras clave queapartin significado totalmente

distinto.

A continuacion, se muestra dicho texto (téngaseuenta que las palabras entre
paréntesis corresponden a la condicion de “potEncidaura es una candidata con
gran experiencia (potencial) en el ambito de loslReos Humanos. Su talento hace
gue haya aportado (pueda aportar) un valor critesocualquier organizacion. Todas
las personas que han trabajado con ella tienenactfre se ha convertido (que se

puede convertir) en una de las profesionales matadadas en el sectbr.

Variable dependiente

Actitud hacia la candidataPara evaluar el efecto que el grado de incertidambr
(alta vs baja) y la descripcion de la candidatpéerncia vs potencial) tuvieron sobre
las actitudes hacia dicha candidata, se pidié pddscipantes que respondiesen a una
serie de items con formato de respuesta Likert, k5i#¢@do 1 el menor grado de acuerdo

posible y 10 el mayor.



Los items presentados fueron las siguientes (eamyirtDel 1 al 10, indica en
gué medidal®. Recomendarias este perfil a un compafiero dajwgpara que lo tenga
en cuenta para su compaiiia. 2°. Consideras queagnofesional competente; 3°
Estarias interesado en conocer mas acerca dendidata; 4°. Le contratarias para el

puesto; 5°. Crees que es buena persona.”

Se calcul6 un indice compuesto a partir de dossi{@wy 4) que mostraron la
mayor correlacion (r =.75, p <.001) y eran intliazs de la “actitud hacia la

candidata”.

Resultados

Actitud hacia la candidata

El ANOVA 2 (grado de incertidumbre: alta vs. baja)(descripcion de la
candidata: experiencia vs. potencial) sobre ecsndompuesto de Actitud hacia la
candidata no llegé a mostrar un efecto principdbdeariableGrado de incertidumbre,
F(1,119) = 3,08p = .082. Es decir, los participantes mostrarortubdis similares hacia
la candidata estuviesen en la condicion de altrtinitimbre 1 = 7,46) o de baja

incertidumbre M = 6,93).

De forma similar, tampoco se observo un efectocjpal de la variable
Descripcion de la candidata,(E,119) = 2,29p = .133. La diferencia entre quienes
recibieron la descripcion en términos de “expeighdV = 7,42) y de “potencial’N]l =

6,97) no resulto significativa.

Por ultimo, el efecto de lateraccidnentre ambas variables independientes

sobre la actitud hacia la candidata resulté segmalmente significativok-(1,119) =



2,363,p = .127. Como se puede apreciar en la Figura @,afilellos participantes que
se encontraron en la condicion de alta incertidemfostraron una mayor preferencia
(puntuaciones mas altas) por la candidata cuanddusdescrita en términos de
experienciall = 7,91;DE = 1,51) y no de potencial = 7,00;DE = 1,45),F(1,119) =
4,79,p = .031. En la condicién de baja incertidumbreplastuaciones de actitud hacia
la candidata fueron practicamente las mismas &grgue recibieron la modalidad de
experiencial = 6,93;DE = 1,89) y los que recibieron la de potencMl<£ 6,94;DE =

1,67),F(1,119) = .000p = .987.

Medias marginales estimadas de actitudes

5 00+ potencial

= gxperiencia
— potencial

7,30

7 60

7,407

7,207

Medias marginales estimadas

7,007

6,30

1
SEgUro incerticdumbre

Incertidumhre

Figura 1L Medias marginales estimadas de “Actitud haceatadidata”



Dicho de otra forma, de los participantes que regim la descripcion de la
candidata en términos de experiencia, aquellosgwncontraron en la condiciéon de
alta incertidumbre mostraron actitudes mas favesabécia la candidaté(= 7,91;DE
= 1,51) al compararlos con los que se encontranda situacion de baja incertidumbre
(M =6,93,DE = 1,89),F(1,119) = 5,70p = .019. Sin embargo, entre los participantes
gue recibieron la descripcién de la candidata emités de potencial, no se observaron
diferencias significativas en cuanto a la actitadia la candidata entre quienes se
encontraron en la condicion de alta incertidumbte=(7,00;DE = 1,45) o baja

incertidumbre M = 6,94;DE = 1,67),F(1,119) = 5,698p = .881.

Discusion General

El objetivo del presente trabajo es conocer eltefque la incertidumbre y el
tipo de descripcion de un candidato (experiencipotencial) tienen sobre la formacion
de actitudes en un contexto experimental de séleact® personal. Basandonos en
investigaciones previas, en el presente estudtadeter exploratorio se plantearon tres
hipotesis. La primera, que los individuos mostrgaefierencia por la experiencia
(certidumbre) vs. el potencial (incertidumbre).deunda, que ocurriese precisamente
lo contrario, es decir, que los participantes nas&in una mayor preferencia por el
potencial (incertidumbre) vs. la experiencia (cknthnbre). Por dltimo, se considero que

no mostrasen ningun tipo de preferencia.

Nuestros resultados apoyan la hipétesis de queeaxis mayor preferencia por
los candidatos descritos en términos de experigoeridumbre) frente al potencial

(incertidumbre), siendo éste un efecto que sélrsduce en condiciones de alta



incertidumbre. En condiciones de baja incertidumlm®resultados no mostraron

preferencia por ningun tipo de descripcion de ldwata.

Dicho de otra forma, nuestros resultados apoyatekade que bajo condiciones
de incertidumbre los individuos tienden a buscaeezas, a menudo como reaccion
psicolégica compensatoria, un efecto ampliamemeod&rado por investigaciones
previas (Baumeister, 1978; Brifiol & Petty 2005; \darre et al., 2015; Gay, 1989;
Fromm, 1941, 1947; Hogg et al., 2010; Kelly, 196&yin, 1933; McGregor, etl. 2001,
McGregor & Marigold, 2003; Rogers, 1951; Rokead6(Q; Sales, 1973; Suedfeld &
Pietroheda, 1984). Sin embargo, en nuestro esastioefecto es de caracter marginal,
ya que tiene lugar sélo en la condicion de altaritidumbre. Es decir, mientras que en
la condicion de baja incertidumbre los participarge formaron las mismas actitudes
frente a la candidata (fuese ésta descrita enriégmle “experiencia”’ o “potencial”), en
la condicion de alta incertidumbre, los particiganévaluaron mas favorablemente a la

candidata cuando ésta fue descrita en términoexgeefiencia” vs. “potencial’”.

Si nuestros resultados demuestran que cuanta reayalncertidumbre mayor
es la tendencia de los individuos a buscar ceri@aasneister, 1978; Brifiol & Petty
2005; De Marre et al., 2015; Fromm, 1941, 1947;ddepal., 2010; Kelly, 1955;
Lewin, 1933; McGregor, etl. 2001; Rogers, 1951; &ih, 1960; Sales, 1973; Suedfeld
& Pietroheda, 1984), cabria esperar una mayor i@ned¢ea por el potencial
(incertidumbre) frente a la experiencia (certidu@)lan condiciones de minima
incertidumbre. Por ejemplo, podriamos pensar ghealsgsemos incluido una
condicion de menor incertidumbre si cabe que Iddm incertidumbre” se podria
haber observado una preferencia por el potenaeg(iidumbre) vs. la experiencia

(certidumbre).



Por otro lado, investigaciones previas han demdstgae cuando los
participantes presentan una alta tolerancia eckxtislumbre, éstos muestran
preferencia por el potencial (incertidumbre) vdoglo (certidumbre) (Kupor et al.,
2014). Estos resultados nos hacen creer que deskaheluido en el presente estudio
esta variable individual, podriamos haber observedomayor preferencia por el

potencial en aquellos participantes con una maperancia a la incertidumbre.

Por todo ello, podriamos pensar que la prefergrai&l potencial frente a la
experiencia se daria en una condicidon de minimertidcmbre (variable contextual) y

maxima tolerancia a la incertidumbre (variable vittlial).

Entre las limitaciones de nuestra investigacioarsgientran los propios niveles
de la variablégsrado de incertidumbrgue acabamos de comentar, ya que se podria
haber llegado a observar cierta preferencia ppotencial en una condicion de minima
incertidumbre por debajo de la condicion de “bajertidumbre”. Para ello, la
manipulacion experimental de dicha variable polaiaerse realizado de otra manera,
por ejemplo, mediante unos textos que generasearrmgacto o haciendo que los
participantes listen una serie de situaciones egiedsulten de mayor o menor
incertidumbre, un método que se ha utilizado ampiaste en numerosas
investigaciones (véase Brifiol y Petty, 2003; Brif@tty, y Wagner 2009). No
obstante, consideramos que nuestra manipulaciGriengntal de esta variable es
adecuada y valida ya que los textos de ambas ¢ondgexperimentales han sido
validados por un experto en este campo de invesbigasi bien es verdad que quiza

con otra manipulacion podrian haberse observads odsultados.

De manera similar, podria haberse contempladoamaef alternativa de

manipulacion experimental de la variable “descipdie la candidata”, sin embargo,



consideramos nuevamente que es valida puesto dugersalizado de la misma manera
gue en investigaciones anteriores donde se ham&ado resultados diferentes

(Tormala, 2014).

Seria interesante que futuras lineas de invesfigagiyan un paso mas alla e
incluyan una medida de la conducta (no solo dadtisides) de manera que se pueda
observar si la preferencia en términos actitudmatemanifiesta también a nivel

conductual.

De forma similar seria interesante que proximdsajas consideren el impacto
de variables individuales que han resultado ejemefecto moderador en el estudio de
la preferencia por el potencial o el logro en itigegiones previas. Algunos autores
han demostrado que la preferencia por el potea@alogro estd mediada por la
tolerancia a la incertidumbre, resultando en ungomareferencia por el potencial sélo
en aqguellos participantes con una alta tolerantaarecertidumbre (Tormala et al.,

2014).

En resumen, seria interesante que investigaciom@m$ que vayan en la misma
linea tuviesen en cuenta estas limitaciones, defimanipulaciones experimentales
alternativas, incluyan una medida conductual yempien el efecto de variables

moderadoras que pueden generar un impacto sigiitican los resultados.

Investigaciones previas han puesto de manifiestefiectos del priming y la
activacion de estereotipos sobre la evaluacioraddidatos en un contexto de selecciéon
de personal (Horcajo, Brifiol & Becerra, 2009). Egente trabajo demuestra que las
percepciones y evaluaciones de los individuos eroutexto de seleccion de personal

son influenciadas por el efecto de primacia o prgnun efecto por el cual la



exposicidon a determinados estimulos previos inflryéa respuesta que se da a

estimulos presentados con posterioridad.

En nuestro estudio, el primer texto que se presetdé participantes (donde se
describia la situacion econdmica de la empresa pdespectivas de crecimiento de sus
empleados) actué como prime, influyendo en la piostpresentacion de la descripcion
de una candidata ficticia a un proceso de seledsdpersonal. En nuestra investigacion
el prime inducia una condicion de baja o alta itidembre. De los participantes que
recibieron la descripcion de la candidata en téomote experiencia, sélo aquellos a los
gue se les presentd previamente el prime de ‘fatertidumbre” mostraron una mayor
preferencia por la experiencia. Estos resultadibsjaa el efecto de primacia o priming
sobre la formacion de actitudes, hallado en ingastones previas (Horcajo et al.,

2009).

Los resultados del presente estudio sugieren gueviuaciones de técnicos,
consultores y responsables de los procesos deggliee ven influenciadas por la
incertidumbre que experimentan en el momento flertaacion de sus juicios, de forma
gue cuanta mayor sea la incertidumbre, mayor @sefarencia por los candidatos

cuyas descripciones aporten una mayor certidumbre.

De esta manera, se evidencia la presencia de naesgss que hasta ahora
apenas habian sido estudiados. De hecho, el paradigl priming no ha recibido
demasiada atencion en contextos de evaluaciénnditdedios en seleccidon de personal,
algo que no deja de ser sorprendente dada la ianmoatque para las organizaciones

puede tener la correcta seleccion de recursos has{&chmidt & Hunter, 1998).

Estos sesgos suponen una seria amenaza a la tawlaysdeseada objetividad

en la evaluacion de candidatos en contextos decs@tede recursos humanos. Las



compafias buscan que sus evaluaciones de persiendba exclusivamente a criterios
objetivos como competencias, habilidades y conaeitos. El hecho de que en
contextos de alta incertidumbre los participantegstren una mayor preferencia por la
experiencia (certidumbre) en lugar del potencra€rtidumbre) tiene importantes

implicaciones en el ambito de la seleccidon de petiso

A menudo, técnicos y responsables de los procesesldccion se forman
actitudes a partir de la lectura de un extractdddeb de LinkedIn (una de las
principales fuentes de reclutamiento hoy en diaJRdado, algunas de esas
descripciones estaran mas enfocadas al poten@atmnaé que otras al
logro/experiencia. Ademas, muchas de las actitgdedos responsables se forman
sobre los candidatos se producen en contextosalmegrtidumbre. Sin ir mas lejos, la
incertidumbre que millones de esparfioles han expeatexdo durante afios de crisis (y
gue muchos de ellos aun experimentan) sobre shiletdd laboral y su permanencia
en la compafia. Mas concretamente en el ambitosdedcursos Humanos y de la
seleccion de personal, la incertidumbre puedeesergda la necesidad de seleccionar
al candidato adecuado y no cometer errores quengapaltos costes de reposicion
para la compafiia y que obliguen a los responsdbléss procesos de seleccion a tener

gue justificar una mala decision.

En resumen, el presente trabajo arroja luz sobr®ad grado de incertidumbre,
la descripcion de una candidata a un puesto dajtrgda interaccion entre ambos
factores influye sobre la formacion de actitudes@mtextos de seleccion de personal,
un importante sesgo que hasta ahora apenas halbidoeatencion. Los resultados
demuestran que en condiciones de alta incertidyrfdgéndividuos muestran una
mayor preferencia por las descripciones de losidatabs en términos de experiencia

(certidumbre) vs. el potencial, lo que apoya uraigue numerosos autores han



sugerido y demostrado a lo largo de los afos:teagones de alta incertidumbre, los
individuos tienden a buscar certezas, a menudo ceatxion psicoldgica
compensatoria (Baumeister, 1978; Brifiol & Petty®20De Marre et al., 2015; Gay,
1989; Fromm, 1941, 1947; Hogg et al., 2010; K&B55; Lewin, 1933; McGregor, etl.
2001; McGregor & Marigold, 2003; Rogers, 1951; Ra#e 1960; Sales, 1973;

Suedfeld & Pietroheda, 1984).
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